
LLee rriicceerrcchhee ddiiccoonnoo cchhee ggllii iittaalliiaannii,, ppuurr
vviivveennddoo uunnaa ssiittuuaazziioonnee eeccoonnoommiiccaa ppee--
ssaannttee,, nnoonn ssoonnoo ddiissppoossttii aa rriinnuunncciiaarree aall--
llaa qquuaalliittàà ee pprreemmiiaannoo iill pprrooddoottttoo ddii gguu--
ssttoo ee ddii ddeessiiggnn.. ÈÈ dd’’aaccccoorrddoo ccoonn ttaallee vvaa--
lluuttaazziioonnee?? 

LLee aazziieennddee ddeell ssuuoo sseettttoorree nneell ppaassssaattoo
hhaannnnoo aaccccuussaattoo llaa ddiissttrriibbuuzziioonnee ddii ssccaarr--
ssaa ccoonnssiiddeerraazziioonnee ppeerr iill ccoommppaarrttoo ccaassaa--
lliinngghhii ddii pprreeggiioo.. LLaa ssiittuuaazziioonnee èè mmuuttaattaa
oo èè rriimmaassttoo ttuuttttoo ccoommee uunn tteemmppoo??  

Innovazione e qualità hanno da sem-
pre contrassegnato i l  prodotto di

marca. Ma oggi, a queste caratteristi-
che, specie per i prodotti casalinghi di
design, si devono aggiungere altre va-
lenze come la formazione del personale,
una logistica efficiente, un assetto or-
ganizzativo moderno. Su questi temi
Mercato & Imprese ha voluto sentire il
parere di Jos Weijers, legale rappresen-
tante di Brabantia Italy, marchio leader
del comparto casalinghi.

AAnncchhee iill 22000055 ssii èè cchhiiuussoo iinn mmooddoo pprroo--
bblleemmaattiiccoo ppeerr ll’’eeccoonnoommiiaa iittaalliiaannaa:: uunnaa
pprroodduuzziioonnee iinndduussttrriiaallee iinn ffrreennaattaa,, ssccaarr--
ssaa ccoommppeettiittiivviittàà ddeell ssiisstteemmaa PPaaeessee,, uunn
ddiiffffuussoo sseennssoo dd’’iinncceerrtteezzzzaa.. CCoommee hhaa iinn--
fflluuiittoo qquueessttoo ““cclliimmaa”” ssuull vvoossttrroo sseettttoorree
ee qquuaallii ssoonnoo llee pprroossppeettttiivvee ppeerr iill 22000066??

CCoommee hhaannnnoo rreeaaggiittoo llee aazziieennddee ddeell
ccoommppaarrttoo iinn tteerrmmiinnii ddii ppoolliittiicchhee ccoomm--
mmeerrcciiaallii ee ddii pprrooddoottttoo ppeerr ffrroonntteeggggiiaarree
qquueessttoo sscceennaarriioo ccoossìì ccoommpplleessssoo?

LLeeii,, cchhee ooppeerraa iinn uunn’’aazziieennddaa mmuullttiinnaazziioo--
nnaallee,, cchhee ggiiuuddiizziioo ddàà ssuullllaa ssiittuuaazziioonnee ddeell
mmeerrccaattoo iittaalliiaannoo,, sseemmpprree rriigguuaarrddoo aall
ssuuoo sseettttoorree,, ppaarraaggoonnaattoo aadd aallttrrii mmeerrccaa--
ttii eeuurrooppeeii?? 

EAccessori casa

E8 - MMMMEEEERRRRCCCCAAAATTTTOOOO IIIIMMMMPPPPRRRREEEESSSSEEEE / EDIZIONE 2006F&

Le aziende italiane devono puntare 
a una dimensione più consistente 

per fare “massa critica” e aumentare 
il proprio potere contrattuale

Jos
Weijers

Razionalizzazione
in primo piano
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NNeell ssuuoo ccoommppaarrttoo ssii èè ffaattttoo mmoollttoo ppeerr
rraazziioonnaalliizzzzaarree llaa llooggiissttiiccaa,, rriidduurrrree ii ccoossttii
ccoommmmeerrcciiaallii ,, oottttiimmiizzzzaarree llee ggeessttiioonnii
aammmmiinniissttrraattiivvee.. EEssiissttoonnoo,, sseeccoonnddoo lleeii,,
uulltteerriioorrii aarreeee ddii ccoommpprreessssiioonnee ddeeii ccoossttii??

QQuuaannttoo ccoonnttaa llaa ffoorrmmaazziioonnee nneell pprreeppaa--
rraarree uunn’’aazziieennddaa aadd aaffffrroonnttaarree ccoonn ssuucc--
cceessssoo llee nnuuoovvee ssffiiddee ddeellllaa gglloobbaalliizzzzaazziioo--
nnee ddeeii mmeerrccaattii?? 
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SCHEDA MERCATO

I consumi 

Fonte: Istat

IL SETTORE ARTICOLI IN PLASTICA PER LA CASA: sintesi 2004
Numero di imprese
Numero di addetti specifici
Numero di addetti per impresa
Valore della produzione, a prezzi di fabbrica (mln di euro)
Variazione media annua della produzione 2004/2000a (%)
Fatturato per addetto (000 euro)
Valore aggiunto (mln di euro)
Valore aggiunto per addetto (000 euro)
Quota della produzione prime 4 imprese/gruppia (%)
Quota della produzione prime 8 imprese/gruppia (%)
Export/produzionea (%)
Import/consumoa (%)
Valore del mercato a prezzi di fabbrica (mln di euro):
• articoli per tavola e cucina e casa 
• prodotti monouso
Variazione media annua del mercato 2004/2000 (a) (%)
Quota di mercato prime 4 impresea (%)
Quota di mercato prime 8 impresea (%)
Previsioni di sviluppo della produzionea:
• 2005/2004 (%)
• tendenze a medio termine 
ain valore
Fonte: Databank- Data di chiusura della ricerca: agosto 2005

I canali di vendita

Cristalleria, vasellame e utensili per la casa
valori correnti valori a prezzi 1995

milioni di euro var % milioni di euro var %
su a.p. su a.p.

1999

2000

2001

2002

2003

2004

Utensili e attrezzature per la casa e il giardino
valori correnti valori a prezzi 1995

milioni di euro var % milioni di euro var %
su a.p. su a.p.

1999

2000

2001

2002

2003

2004
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