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MERCATI/x
Vendere parquet (e non solo), Speciale adesivi per ceramica:
a Bergamo e a Bari dalla produzione, uno spaccato
del settore e dell’offerta



ULTIM’ORA

Laura De Luca: Senza dubbio “Assi del Cansi-
glio”, un progetto nato quasi per caso e diven-
tato in pochi mesi una realtd. Un progetto
unico e totalmente italiano, creato grazie a un
accordo tra la nostra azienda e Veneto Agri-
coltura, I'agenzia che gestisce le foreste del Ve-
neto. Ne & nato un pavimento in legno di fa@o
certificato, con ['obiettivo da una parte di ri-
nobilitare un legno dimenticato e dall'alera di
promuovere il territorio del Bosco del Cansi-

glio, dove questi faggi crescono da secoli.

ADRIANA SpazzoL: Il cantiere relativo ai la-
vori per la Torre di Dubai Burj Khalifa, la
pitt alta struttura mai realizzata dall'vomo
(la sua costruzione ¢& iniziata il 21 sercembre
2004, la torre ¢ stara ufficialmente aperta al
pubblico il 4 gennaio 2010). La tecnologia
Mapei ¢ stata coinvolta nella realizzazione
di uno dei pitt lussuosi hotel al mondo; una
serie di prodotti del Gruppo sono stati poi
utilizzati per I'area di intrattenimento della
costruzione. Oltre a questo progetto, c'¢
anche quello dell'Albergo Armani e del
l\'ight Club, dove sono stati impiegati pro-

dotti Mapei per la posa del parquet.

LA crist
UN OPPORTUNITA!

Si dice che in momenti di crisi si debba ri-
schiare di pite. E d’accordo?

Renza Artok GARBELOTTO: Penso che non si
debba rischiare di pitl, ma ottimizzare gli in-
vestimenti e renderli proficui al massimo. Noi
non ci siamo mai fermati: in questi giorni ad
esempio sta passando alla fase operativa la rea-
lizzazione di un nuovo edificio che aumentera
la sede di Cappella Maggiore, in cui trovera
posto anche il nuovo showroom, un progetto
importante dove il connubio arte, moda e pa-

vimento sara protagonista.

Rita CApORIN: 1l rischio a mio avviso deve essere
calcolato. Credo che rischiare di pil1 significhi
investire in prodotti, in marketing, nell'imma-

gine. Vuol dire non fermarsi solo perché ¢'¢ crisi.

Bisogna continuare a presentare il prodotto in

un certo modo e fare molta formazione.

Sivia Cori: Trovo che nei momenti difficili
vengano fuori le idee migliori e vincenti Questo
& successo anche in azienda: Cora & un'azienda
forte, dinamica, giovane anche se “vecchia’, che
ha sapuro ristructurarsi e adcguarsi aun mer-

cato in continuo cambiamento.

Laura De Luca: Sono molto d’accordo. Chiu-
dere le porte e aspettare che la crisi passi & un
rischio che non ci si pud permettere. Nel mo-
mento di uscita dal periodo negativo solo chi
nel frattempo ha continuato a esporsi, a ri-
schiare, a continuare a essere in prima linea
investendo sul prodotto e sul mercato potra
farsi trovare pronto. Il vero rischio lo corre
chi si ferma. Rischia di non avere pil
un’identita, di essere dimenticato e di dover

ricominciare daccapo.

ADRIANA SPAZZOLI: Senz’altro si. Nonostante
la delicata congiuntura cconomica attuale,
Mapei continua a investire con coraggio e
lungimiranza:in Ricerca & Sviluppo (pun-
tiamo su sistemi di prodotti sicuri e certifi-
cati opportunamente, al fine di ottenere il
risultato ottimale, ma anche ecosostenibile),
nella formazione, nell'assistenza, nell’inter-

nazionalizzazione.

In un momento in cui ledilizia non da grandi
segnali di vipresa e in cui vige la logica del-
Pemergenza, che consiglio sisente di dare alri-
venditore che tratta pavimenti di legno?

RenzA ALToE GARBELOTTO: L'arma vincenti in

URA DE LU

Ruolo in azienda: Responsabile marketing
1l pregio: La pazienza
1l difetto: La pazienza

11 motto: In medio
stat virtus




