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rillanti, informati e sognatori.
Ma anche globali, diffidenti e
disillusi. Sono questo e mol-
to altro i Millennial, quella
faseia di pubblico sotto i 35
anni che rappresenta un vero

rompicapo per le aziende.
Ancor piti per quelle del mondo del de-
sign, che questo mese si danno appunta-
mento a Milano per il Salone del Mobile
(4-9 aprile), il Fuorisalone ¢ la costellazio-
ne di eventi collegati.

Per chi vive nel capoluogo lombardo,
& normale veder correre per le zone pill
coal della citta ragazzi dai lineamenti pil
svariati e dalle lingue di tutto il mondo.
Quei giovani, perdy, non sono pitt solo i fu-
turi creativi del settore, ma piti in generale
una realta gia viva e vitale, da conquista-
re con strategie nuove. Si tratta di una sfi-
da non da poco per le aziende del nostro
Paese, abituate ad avere a che fare con un
target come cjuello degli Adult, sostanzial-
mente immutato da almeno due decenni
a questa parte nej gusti e nel canoni.
Nelle case delle giovani coppie, invece,
non & faro trovare una lampada Flos so-
pra una libreria Kallax di kea. O una pol-
trona Driade campeggiare in un salotto ar-
redato low cost, magari con al centro del-

la stanza un tavelino esotico e al muro un
vecchio specchio recuperato a casa della
nonna. Il tutto mentre in camera da letto
regna un letto giapponese. Perché ai Mil-
lennial — uomini compresi, non sono pit
solo le donne a occuparsi dellarredamen-
to della casa - piace mescolare livelli e
stili, alto e basso, creare continuita tra gli
ambienti e abbinamenti che parlina del-
la propria personalita. Non esiste pili un
bon ton imposto da qualcun altro: ognu-
no & trend setter di se stesso. Prodotti, co-
municazione e metodi di vendita devona,
percid, cambiare per parlare la lingua de-
gli under 35. Soprattutto in un Paese come
I'ltalia, dove il comparto, che vanta oltre
80 mila aziende per 320 mila accupati,
al Salone del Mabile 2017 prova a batte-
re il record di 370 mila visitatori registrati
lo seorsa anno.

AL PASSO CON ITEMPI

lessibilita, componibilita, customiz-

zazione sono i nuovi valori inseguiti

da questa generazione. Oltre alla so-
stenibilita che & un aspetto comune a gua-
lunque settare merceologico. E lo dimo-
strana tanti prodotti presentati negli ultimi
mesi, dal progetto di “sculture domesti-
che” Praps (Cassina) ai pannelli componi-
bili Build di Paola Lenti (design Francesco
Rota). Soluzioni industriali personalizzate,
perd, si affiancheranna sempre pill spes-
S0 a pezzi unici, realizzati su misura da
micro laboratori hi tech. Per un giovane,
lo showroom nel cuore della via di lusso
di una grande citta ha lo stesso peso— se
non inferiore — nelle decisioni di acquisto

rispetto a un canale social ben curato »
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