
■ Solo una rete forte può consentire ai pic-
coli imprenditori di superare senza troppi
problemi la crisi economica. Lo hanno spie-
gato a chiare lettere gli artigiani e gli esperti
che lunedì hanno partecipato al convegno
‘Fare impresa in Brianza: idee per il rilan-
cio’ promosso dai Giovani di Apa Confarti-
gianato. Sul banco degli imputati sono fini-
ti le banche, la politica e gli enti pubblici ac-
cusati di non favorire il credito e di intral-
ciare il lavoro delle micro aziende a causa
di leggi spesso fatte su misura per le grandi
società.

Solo la collaborazione tra ditte può per-
mettere di abbattere i costi, di rinnovare le
produzioni e di sfondare su nuovi mercati,
come dimostra l’esempio positivo di Made
in Meda, reduce da Las Vegas. I piccoli im-
prenditori devono però saper ritrovare una
sorta di coscienza collettiva: «Dobbiamo ri-
prenderci lo spazio che ci meritiamo come
attori sociali» ha affermato il presidente dei
giovani Filippo Berto. Gli artigiani devono
anche affrontare meglio il passaggio genera-
zionale, uno dei momenti più delicati per le
realtà di piccole dimensioni: in Brianza so-
lo il 30% della transizione tra padri e figli
va a buon fine, come ha spiegato il direttore
della Camera di Commercio Renato Mattio-
ni. «La chiusura di imprese rappresenta una
perdita non solo di know how ma anche di
quell’humus fatto di equilibrio tra il lavoro
e il capire la vita» ha commentato. Per vin-
cere la crisi, ha aggiunto, i giovani devono
tornare a investire su loro stessi e, per com-
petere con il resto del mondo, devono fare
rete. Va bene allora puntare sul manifattu-
riero, come ha invocato qualche relatore,
ma anche sui servizi alla persona.

«Pensare di conquistare una fetta di mer-
cato da soli è difficile – ha concordato Mar-
co Colombo – per questo è indispensabile
un’aggregazione di imprese che aiuti a com-
piere un salto culturale». L’artigiano, spes-
so «individualista, diffidente e timoroso
che qualcuno gli rubi» i segreti deve impa-
rare a cooperare con i colleghi. Le piccole
realtà brianzole invocano però alleati tra i
politici, come è emerso dalla tavola rotonda
moderata dal vicedirettore de Il Giornale
Nicola Porro. Il parlamentare del Pdl Raf-
faello Vignali ha annunciato che la commis-
sione Attività produttive della Camera ha
approvato un provvedimento che intro-
durrà la tracciabilità per le filiere tessile e
calzaturiera che favorirà il made in Italy e
che una apposita una commissione affron-
terà i problemi legati alla pirateria e alla
contraffazione. «La Provincia intende sti-
molare le nuove imprese, ma non sarà al
fianco di chi fa il furbo o di chi combatte la
crisi facendo realizzare i prodotti dai cine-
si» ha assicurato l’assessore brianzolo An-
drea Monti.

Monica Bonalumi

Giovani artigiani Il convegno
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Made in Brianza
◆

Una rete forte per battere la crisi
Apa Confartigianato lancia la sfida. Berto: «Riprendiamoci lo spazio che meritiamo come attori sociali»

Sul banco degli imputati le banche e la politica che non favoriscono il credito e intralciano il lavoro

A LAS VEGAS/1

Sei mesi di esposizione
per il design brianzolo

a pagina 52

A LAS VEGAS/2

Tante richieste di preventivi:
ora speriamo negli ordinativi

a pagina 53

UN PO’ DI STORIA

Carlo Ricci, imprenditore
che fece epoca

a pagina 54

Secondo gli operatori potrebbe essere lo strumento per tornare finalmente a investire sui ragazzi

Apprendistato, piace la riforma del Governo

APA CONFARTIGIANATO: LE STRATEGIE

«Occorre puntare sui mercati lontani per risollevare le sorti delle imprese»
■ Evolversi per continuare ad essere sé stessi,
ovvero per continuare a fare l’artigiano. È questa,
secondo l’economista Sergio Valentini, l’unica ri-
cetta a disposizione delle piccole imprese per
uscire indenni dalla crisi. «Occorre trovare un
modo per confrontarsi con il mondo che è cam-
biato» ha spiegato lunedì l’esperto perché, a dif-
ferenza della recessione, al termine della quale la
produzione riprende a salire, dopo la crisi la si-
tuazione è per tutti differente rispetto a quella di
partenza. La necessità di mutare rotta non deve
però spaventare in quanto «evolversi non signifi-
ca rinunciare a quello che si è» ha aggiunto. E an-
che se i dati degli ultimi giorni, con un -27% sul-
le esportazioni nel 2009 rispetto all’anno prece-
dente, parlano chiaro sulle difficoltà dei mercati
mondiali può esserci spazio per un barlume di
speranza. L’ottimismo può essere alimentato da

quel +1,4% di dicembre: quasi nulla, ma pur
sempre il risultato migliore degli ultimi quattor-
dici mesi. Il segno positivo è trainato dalle vendi-
te in Cina, segno che gli artigiani italiani devono
puntare ai mercati lontani per risollevare le pro-
prie sorti. Finora, ha aggiunto Valentini, le micro
aziende hanno funzionato come una sorta di am-
mortizzatore sociale del Paese dato che fanno di
tutto pur di non chiudere, anche di fronte alle dif-
ficoltà più pesanti. La prova sarebbe data dalla
longevità delle piccole ditte, molte delle quali
hanno parecchi decenni sulle spalle, a fronte di
una vita media europea di una dozzina di anni. Il
modello italiano, fondato su realtà con pochi di-
pendenti sembra ora fare scuola anche nel resto
del continente ed è guardato con attenzione in
Francia. «Oggi il problema principale è quello di
competere a livello internazionale – ha prosegui-

to l’esperto – riesce a sopravvivere chi modifica il
proprio comportamento, chi si organizza». La di-
sorganizzazione, ha notato, è una peculiarità tipi-
camente italiana; eppure solo chi fa gruppo può
evolversi e affrontare meglio i mercati più diffici-
li e lontani. Per sopravvivere, e magari prospera-
re, occorre realizzare prodotti di qualità, fatti per
durare nel tempo e non per essere sostituiti nel
giro di qualche stagione. Valentini ha lanciato la
proposta di creare una filiera a chilometro zero,
che elimini i passaggi intermedi, anche per un
settore come quello dell’arredo. I mobilieri po-
trebbero, magari associandosi, vendere i loro ar-
ticoli direttamente agli acquirenti. Come altri re-
latori l’economista ha invocato una maggior di-
sponibilità delle banche a concedere crediti alle
piccole realtà con idee vincenti.

M.B.

Il pubblico del convegno di lunedì sera nella sede di Apa Confartigianato

Nicola Porro e Filippo Berto

■ Piace agli artigiani la riforma
dell’apprendistato ventilata dal Go-
verno. L’ingresso dei ragazzi nelle
aziende a quindici anni potrebbe
favorire il ricambio generazionale e
ovviare alla cronica mancanza di fi-
gure specializzate. «Stiamo cercan-
do di varare alcuni corsi per instal-
latori di pannelli fotovoltaici in
collaborazione con gli istituti pro-
fessionali – ha affermato lunedì il
presidente di Apa imprese Gianni
Barzaghi – il nostro problema è la
mancanza di tecnici in grado di in-
stallare gli impianti ed effettuare la
manutenzione». La carenza di pro-
fili specifici è stata ridimensionata
della crisi: «Se fino a un paio di an-

ni fa mancavano 34.000 figure ora
ne mancano 14.000 – ha aggiunto il
presidente dei giovani Marco Co-
lombo – la riforma dell’apprendi-
stato potrebbe essere lo strumento
per tornare ad investire sui ragazzi.
Un anno di accompagnamento de-
gli studenti in uscita dalla scuola
consentirebbe loro di affrontare
con maggiori motivazioni il mondo
del lavoro e alle aziende di poter
contare su persone preparate». Se-
condo l’imprenditore è indispensa-
bile che le istituzioni incentivino la
nascita di attività nei settori tradi-
zionali e non solo in quello dei ser-
vizi.

M.B.

■ MARTINA SASSOLI

Nuovi imprenditori: 34 giovani
pronti ad avviare i loro progetti

(M.B.) I giovani brianzoli hanno ancora voglia di diventare im-
prenditori, nonostante la crisi. Lo ha ricordato lunedì ai soci di
Apa l’assessore monzese Martina Sassoli. La cooperazione av-
viata lo scorso anno da Comune, Camera di Commercio, Forma-
per e Confindustria, che presto potrebbe coinvolgere la Confar-
tigianato, ha consentito di individuare settantacinque aspiran-
ti imprenditori, trentaquattro dei quali sono pronti ad avviare i
loro progetti. «Le loro avventure non sono dettate dalla dispera-
zione di chi ha perso il posto – ha precisato la Sassoli – alle
spalle hanno idee vere nei settori più diversi, da quello del mo-
bile e del design a quello del turismo in campo nazionale ed
estero passando dai servizi alle aziende già esistenti».

Sabato
20 febbraio 2010

51

VM2002-MATT05-C3  19/02/2010  12:00  Pagina  1



L’importante
è cercare 

la visibilità
Bilancio positivo per la Colombo Stile
che aveva già aperto una sede a Miami

■ Bilancio positivo per la Colombo Stile di
Meda, una delle 23 aziende brianzole coin-
volte nell’iniziativa appena chiusa a Las Ve-
gas. «Pensiamo che sia andata bene – com-
menta Giorgio Vavassori, responsabile com-
mercio estero dell’azienda da 37 anni leader
nella produzione del mobile classico -. Noi
abbiamo inaugurato lo scorso mese di otto-
bre un punto vendita a Miami che rappresen-
ta i nostri mobili negli Stati Uniti e dunque
possiamo dire di aver già conoscenza di que-
sto tipo di mercato. Però si tratta di un baci-
no molto grande e dunque è importante con-
tinuare a cercare una certa visibilità. Un
evento come quello a Las Vegas è stata una
occasione imperdibile». La Colombo Stile ha
portato al World market center tre pezzi che
rappresentano la sterminata produzione di
arredi raccolta in oltre 40 chilogrammi di ca-
taloghi: tra essi spicca senza dubbio una pol-
trona rivestita di cristalli Svarowsky, oggetto
di punta della selezione scelta dall’azienda.
«Noi abbiamo un rapporto consolidato con
l’estero e francamente non abbiamo molto ri-
sentito della crisi nel 2009 forse proprio per
la nostra attitudine a commercializzare fuori
dai confini italiani e soprattutto su una vasta
gamma di articoli – prosegue Vavassori -. Ne-
gli Stati Uniti abbiamo sempre venduto e
quindi per noi la strategia è quella di acqui-
sire oggi una maggiore quota di mercato. At-
tualmente andiamo benissimo in Russia,
Ucraina e anche in Medio Oriente, specie ne-
gli Emirati Arabi. La nostra produzione è va-
ria, spazia dal mobile di stile a quello ecletti-
co, a quello contemporaneo e per questa ra-
gione è logico che guardiamo a più mercati
internazionali. In Cina noi ci andiamo per
vendere, non per produrre. Perché il nostro
mobile è al 100 per 100 medese». Integral-
mente uscito dalle mani dei 60 addetti dell’a-
zienda, molti dei quali maestri di grande ca-
pacità e che oggi purtroppo rischiano di non
essere sostituiti, una volta arrivata l’età della
pensione, per mancanza di giovani amanti
della professione: «Il problema generaziona-
le lo sentiamo anche noi, certo – conclude
Vavassori -. E’ vero che per esempio nel caso
degli intagliatori i figli non vogliono prose-
guire l’attività dei padri e in questo modo ri-
schiamo di perdere un grandissimo patrimo-
nio. Per fortuna ci sono alcune scuole del ter-
ritorio che cercano di sensibilizzare i giova-
ni a queste professioni e provano a non di-
sperdere le competenze. Per noi che produ-
ciamo un certo tipo di mobile il saper fare
tradizionale è tutto». In futuro, comunque,
tra le strategie della Colombo Stile ci sarà la
realizzazione di una serie di arredi rigorosa-
mente contemporanei.
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Made in Brianza

◆La missione

■ A.M. RICAMI DI MEDA

Siamo piccoli ma adesso ci apriamo al mondo
Prime prove tecniche di estero per la A.M. Ricami di
Meda, azienda con novant’anni di esperienza nel set-
tore dei ricami. «Per noi a Las Vegas è stato tutto nuo-
vo – spiega Mariapia Colombo, alla terza generazio-
ne nella conduzione dell’azienda fondata nel 1921 -
. Stiamo muovendo i primi passi nel settore dell’in-
ternazionalizzazione, un tema che finora non aveva-
mo preso in considerazione in quanto siamo molto
piccoli e anche perché abbiamo avuto una storia
particolare. Noi, infatti, abbiamo sempre lavorato per
conto terzi e su misura e quindi abbiamo sempre
avuto commesse sufficienti per vivere. Con il tempo
abbiamo anche aperto a clienti su tutto il mercato
nazionale.A fianco dei ricami stiamo producendo an-
che linee di biancheria per la casa e per neonato. Da
poco abbiamo presentato un kit per la nascita, com-
pleto di tutti gli articoli che appunto servono al neo-
nato.Andando in questa direzione oggi capiamo di
essere stimolati anche a mercati oltre quello nazio-
nale. L’iniziativa di accompagnare imprese anche pic-
cole all’estero da parte di Promos e della regione
Lombardia è senza dubbio una occasione importan-

tissima.A nostra volta stiamo usufruendo del servi-
zio di assistenza specialistica di Promos per capire
come orientarci all’estero». Le radici della A.M.Rica-
mi risalgono a 89 anni fa, grazie alla nonna di Maria-
pia Colombo, maestra di ricamo. Negli anni Sessan-
ta il testimone passa ai genitori e dagli anni Novanta
è la terza generazione che si fa carico di traghettare
l’azienda nel nuovo millennio. «Il massimo splendo-
re è stato raggiunto tra gli anni Settanta e Novanta
perché lavoravamo con le grandi firme per bambino
che poi però hanno delocalizzato – prosegue la tito-
lare -. Noi concepiamo il nostro lavoro come un ser-
vizio perché siamo in grado di realizzare su misura
quello che il cliente ci chiede. Siamo infatti in grado
di realizzare dei contract, quindi possiamo lavorare
per progetti molto ampi. Da qualche tempo ci siamo
legati anche al mobile, concependo il ricamo come
un accessorio di classe. E anche in questo caso ab-
biamo puntato sulla qualità e su grandi nomi.A noi
interessa mantenere standard elevati, tenendo duro
e rinnovandoci da dentro, e diffondere la cultura del
buon gusto che crediamo non fallisca mai».

Ventitre aziende hanno esposto nel
World market center. La qualità dei
prodotti ha indotto gli americani a
concedere lo spazio per sei mesi

MGC MARIANI DI MEDA

Dopo Russia e Medio Oriente ora puntiamo agli Usa
■ È stato il battesimo negli Stati
Uniti per la Mgc Mariani di Meda,
azienda ultracentenaria specializ-
zata nella produzione di arreda-
menti in stile. «Non eravamo mai
stati in Usa anche se all’estero sì,
ma grazie all’invito che ci è stato
offerto da Made in Meda non ab-
biamo voluto mancare – spiega Fa-
bio Mariani, che guida oggi l’im-
presa fondata dal bisnonno nel
1893 -. Abbiamo ritenuto impor-
tante provare a incontrare un nuo-
vo mercato che difficilmente da so-
li saremmo riusciti a raggiungere».
La Mgc Mariani, da sempre a Me-
da, deve la sua esistenza a Giusep-
pe Mariani che passò poi il testi-
mone prima al figlio Ettore, poi a i
nipoti Giuseppe e Carlo. E infine è
arrivata ai giorni nostri grazie a Fa-
bio Mariani, che nella produzione

dei suoi lavori ha sempre cercato
di conservare lo stile e la qualità
tramandata di generazione in gene-
razione nella produzione di arredi
ispirati allo stile inglese e impero.
I maestri dell’azienda, infatti, sono
specializzati nella riproduzione di
pezzi antichi e su disegno di deco-
ratori e architetti. «Al World
market center di Las Vegas abbia-
mo portato quattro pezzi, sperando
di incontrare il gusto degli ameri-
cani così come è accaduto per altri
Paesi in cui già da tanti anni ope-
riamo – aggiunge il titolare -. In Ita-
lia il nostro mercato è infatti molto
piccolo, mentre l’estero per noi
rappresenta il 90 per cento del fat-
turato. Di solito lavoriamo con stu-
di di architettura sia italiani che
stranieri che inseriscono i nostri
pezzi all’interno di progettazioni

più ampie. Per noi aprirci a nuovi
mercati è una questione di vitale
importanza: le nostre realizzazioni
hanno un certo appeal soprattutto
per clienti mediorientali o russi e,
ora, speriamo anche americani. Per
aziende che lavorano artigianal-
mente come la nostra non è sem-
pre facile trovare il modo di am-
pliarsi perché siamo concentrati
soprattutto sul prodotto. Tutte le
nostre lavorazioni sono eseguite da
maestri artigiani ebanisti, intaglia-
tori, lucidatori, pittori e tappezzie-
ri qualificati in grado di lavorare
alla perfezione su commessa». Ne-
gli Stati Uniti l’evento promosso
da Regione Lombardia e Promos
ha consentito alle imprese di in-
contrare i professionisti locali allo
scopo di dare vita a nuove fruttuo-
se partnership.

La Brianza sbarca a Las Vegas e gioca la carta del design
➔ Servite 1448 aziende
Ottantuno iniziative organizzate all’este-
ro e in Italia e 1448 aziende servite attra-
verso la partecipazione a eventi o a servi-
zi specialistici. Sono due numeri che sin-
tetizzano l’intensa attività 2009 dell’uffi-
cio Promos di Monza e Brianza. Gli
esperti di internazionalizzazione dell’a-
zienda speciale della Camera di commer-
cio hanno promosso nell’anno della crisi
ben 41 seminari tecnici, tematici e di ap-
profondimento, hanno organizzato 18
fiere internazionali, hanno condotto 19
missioni economiche all’estero e hanno
realizzato tre progetti articolati per filie-
ra. Un climax di eventi elencati nella cor-
retta successione perché l’obiettivo di
Promos è fornire una serie di proposte
che portino le imprese in crescendo ver-
so progetti e percorsi sempre più struttu-
rati. A Monza e in Brianza sono state 400
le aziende che si sono avvalse dei servi-
zi di assistenza specialistica, mentre 245
hanno usufruito dei voucher multiservi-
zi. Le aziende che sono state accompa-
gnate all’estero in missione sono state in
totale 120, quelle ospitate in fiere 148,
quelle coinvolte in progetti di filiera 63, e
quelle partecipanti ai seminari 717.

➔ Programma ambizioso
Un bilancio di tutto rispetto per i primi
passi di Promos nella nuova provincia,
cui si aggiunge una programmazione
2010 molto ambiziosa che sarà condotta
dai sei operatori in forza a Monza, più il
responsabile, Fabio Caliandro. In calen-
dario ci sono 40 fiere di tutti le tipologie
settoriali oltre a missioni specifiche negli
Usa, in Brasile, in Kuwait, Marocco, Rus-
sia, Cina, Corea, Messico, Algeria, India
Qatar, Libano, Venezuela, India e Austra-
lia. Tra i settori rappresentati il legno –
arredo, la verniciatura industriale, l’ict,
la subfornitura meccanica, l’edilizia. Per
le fiere internazionali le aziende possono
usufruire di un aiuto economico con vou-
cher per l’internazionalizzazione messi a
disposizione dalla Regione

Promos/1- L’attività

➔ Maratona nel Nevada
Sei mesi di Italiano classico a Las Vegas.
Si è chiusa lo scorso 5 febbraio una mara-
tona espositiva durata ininterrottamente
dal 14 settembre 2009 presso il World
Market center del capoluogo del Nevada,
una struttura avveniristica entro la quale
si svolgono continuamente manifestazio-
ni e incontri d’affari. Il polo è stato la sede
di Classic Lombardy furniture design in
Las Vegas, evento frutto di una azione mi-
rata a sostegno delle pmi lombarde del
settore legno-arredo alla conquista del
mercato statunitense. A promuoverlo Pro-
mos, la Camera di commercio di Monza e
Brianza e l’assessorato all’artigianato e ai
servizi della regione Lombardia, con la
collaborazione di Made in Meda. A essere
interessate una ventina di aziende della
provincia, che hanno potuto lasciare in
esposizione per sei mesi, nello splendido
contesto commerciale, una selezione dei
loro prodotti di maggior pregio per cerca-
re nuovi sbocchi sul mercato statunitense.

➔ Non solo fiere
Il valore aggiunto del progetto è stato non
solo la partecipazione a due eventi fieri-
stici concomitanti nel centro, il Fall e il
Winter Las Vegas Market, ma anche l’e-
sposizione permanente dal 14 settembre
al 5 febbraio in un’area dedicata di 671
metri quadri. Nelle giornate di compre-
senza con la fiera sono stati organizzati
diversi momenti di presentazione con
giornalisti, aziende e rappresentanti delle
istituzioni locali, mentre per tutto l’arco
dell’evento gli organizzatori hanno prov-
veduto a comunicare l’iniziativa attraver-
so l’invio di mail mirate agli operatori del
settore. Insieme alla creazione di un sito
internet specifico, l’obiettivo di raggiunge-
re il maggior numero di persone per mo-
strare la qualità di un prodotto di nicchia
come il classico brianzolo è stato senza
dubbio raggiunto: gli espositori, infatti,
hanno avuto diverse occasioni di fornire
preventivi che ora si attende si concretiz-
zino in ordini.

Promos/2 - Negli Usa

■ Le aziende brianzole alla
conquista degli States. Si è da
poco conclusa una importante
parte del progetto Classic Lom-
bardy furniture design che ha
portato 23 aziende a esporre il
meglio dei propri lavori in uno
spazio dedicato all’interno del
World market center di Las Ve-
gas, per sei mesi. «Si è trattato di
una importantissima esperienza
per le imprese di nicchia e di
qualità della Brianza per aprire a
nuovi mercati, in
particolare a quello
statunitense – spie-
ga Fabio Caliandro,
responsabile del-
l’ufficio Promos di
Monza e Brianza -.
In origine la parte-
cipazione delle
aziende italiane
doveva essere loca-
lizzata solo in con-
comitanza con le
due fiere, ma pro-
prio la qualità dei
prodotti presentati ha fatto sì che
gli americani concedessero lo
spazio espositivo per ben sei me-
si consecutivi, dalla fiera autun-
nale e fino alla chiusura di quel-
la invernale. Questo è un primo
dato significativo del valore di
cui sono portatrici le imprese del
legno e dell’arredo classico della
Brianza. Il progetto è stato finan-
ziato dalla Regione Lombardia e
dalla Camera di commercio».
L’obiettivo iniziale di Promos era
infatti più ridotto e rispondeva a
uno spazio di circa 200 metri
quadri da utilizzarsi nell’ambito
delle due fiere. Invece grazie alla
abilità di negoziazione di Pro-
mos e al valore dei
prodotti esposti si
è ampliato a 671
metri quadri di su-
perficie espositiva
oltre a una durata
di sei mesi: «Il va-
lore immesso è sta-
to moltiplicato da
Promos e dall’abi-
lità degli artigiani
di Monza e Brian-
za – prosegue Ca-
liandro -. Questo significa che se
gli artigiani hanno la possibilità
di farsi vedere la loro qualità vie-
ne apprezzata e riconosciuta a li-
vello internazionale. Le eccel-
lenze brianzole sono lì da vede-
re. In questo distretto c’è davve-
ro valore dappertutto. A Las Ve-
gas abbiamo portato pezzi di ar-

tigiani anche piccolissimi e gli
americani si sono comunque en-
tusiasmati». Il 2009 è stato un
anno nero per le esportazioni,
anche per quelle aziende con
una maggiore propensione a la-
vorare con i mercati esteri. Per
questo occorre oggi seguire sem-
pre più da vicino le imprese che
guardano oltrefrontiera: «La cri-
si dei mercati esteri deve portare
le aziende a reagire e questo lo si
può fare aumentando gli utenti

dei servizi di inter-
nazionalizzazione:
le imprese vanno
assistite perché i
mercati esteri non
sono più quelli di
una volta. – ag-
giunge il numero
uno di Promos
Monza e Brianza -.
È necessario essere
vicini alle aziende
con delle strutture
dedicate e con dei
programmi mirati.

Quello che va bene a Milano può
non essere efficace qui. Per que-
sto Promos ha creato programmi
ad hoc in base ai principali di-
stretti presenti sul territorio. Il
modello dei servizi di assistenza
specialistica viene replicato per
le associazioni di imprese del
medesimo settore, anche di nic-
chia. La strada dei business in-
cubator che stiamo percorrendo
è una di quelle più efficaci per
garantire assistenza a chi vuole
esportare il proprio prodotto
senza disperdere le energie, ma
anzi concentrandole in un incu-
batore che assista la promozione
e la vendita in un Paese straniero

in modo mirato». Il
mercato estero è
spesso volatile, ma
nonostante i picchi
negativi e positivi
conserva un anda-
mento in crescita
nel medio e lungo
periodo e questo
rende sempre van-
taggioso investire
sull’internazionaliz-
zazione. I mercati

Bric (Brasile, Russia, India e Ci-
na) funzionano oggi anche per le
nostre imprese, sebbene richie-
dano un approccio personalizza-
to. Nel 2010 Promos proseguirà
la penetrazione in queste piazze
e aprirà ad altre realtà dinamiche
e di appeal per il territorio.

Sabrina Arosio

«Abbiamo portato

pezzi di artigiani

anche piccolissimi

e gli statunitensi

si sono comunque

entusiasmati»

Caliandro, capo

dell’ufficio che ha

organizzato

l’evento:

«Esperienza

importante per

aprire a nuovi

mercati»

Alcune immagini della
missione del design brianzolo
a Las Vegas. Un’ esperienza
importantissima per le 23
aziende che hanno
partecipato e che hanno avuto
diversi contatti per ordini
dagli Usa. I prodotti esposti
hanno così colpito gli
americani che lo spazio per
metterli in mostra è stato
concesso per sei mesi

PROGETTO PROMOS

Ora ottimizziamo
la distribuzione

■ La vocazione alla pro-
duzione del mobile di
qualità tipica della Brian-
za spinge gli esperti di
Promos a organizzare oc-
casioni mirate di suppor-
to all’internazionalizza-
zione. «La conoscenza
specifica di ciascun Paese
ci aiuta a trovare una nic-
chia precisa entro cui
presentare le produzioni
di eccellenza del territo-
rio – commenta Fabio Ca-
liandro di Promos -. An-
che su mercati maturi si
fanno operazioni diverse
a seconda della tipologia
di arredo da proporre.
Noi cerchiamo di aiutare
le imprese a trovare una
strutturazione in loco,
per avere una presenza
diretta sul mercato: per
esempio negli Stati Uniti
stiamo lavorando per mi-
gliorare il modello distri-
butivo con un progetto di
Supply chain dedicato
esclusivamente all’arre-
damento. Si tratta di un’i-
dea per aggregare impre-
se e ottimizzare la distri-
buzione attraverso la logi-
stica e la vendita». A
maggio si rinnoverà l’ap-
puntamento con Hotel
Show, importante fiera
del contract alberghiero
che si tiene a Dubai. Le
imprese brianzole avran-
no a disposizione oltre ai
tradizionali stand un’area
che simulerà una suite di
altissimo livello ispirata
all’ecosostenibilità. I pro-
dotti presentati saranno
prodotti con tecnologie
che rispettano l’ambien-
te. Così la Brianza punta a
comunicarsi in un modo
ancor più distintivo.

BUSNELLI PAOLO DI MEDA

Iniziativa fondamentale, ci hanno chiesto tanti preventivi
■ È stata la prima volta negli Stati Uni-
ti per la Busnelli Paolo di Meda. E subi-
to si cominciano a raccogliere le prime
buone impressioni. «Non eravamo mai
stati in Usa, anche se all’estero avevamo
già portato i nostri lavori – spiega Gior-
gio Busnelli, titolare dell’azienda artigia-
na -. Siamo molto soddisfatti del lavoro
che hanno fatto Promos e la regione
Lombardia coinvolgendoci nel progetto.
Io ero presente all’inaugurazione di set-
tembre e devo dire che c’è stata tantissi-
ma affluenza, sia da parte di rivenditori
che di agenti, che di privati. Abbiamo ri-
cevuto allora, ma anche adesso, tantissi-
me richieste di preventivo che ora pian
piano vedremo di evadere, sperando che
ovviamente si concretizzino diventando
ordinativi. Il problema a settembre era
che il dollaro era basso rispetto all’euro
e questo ha frenato un po’ gli entusiasmi
di acquisto, anche se non l’interesse ai

nostri articoli. Adesso che il cambio è
decisamente più favorevole per la mone-
ta americana, e dunque siamo meno pe-
nalizzati, speriamo che arrivino altre ri-
chieste». L’azienda di Meda aveva scelto
per l’esposizione di Las Vegas una con-
sole art déco. «Certo che iniziative come
questa sono fondamentali per le aziende
piccole come la nostra- prosegue Busnel-
li -. In laboratorio qui ci sono io a fare
tutto e poi mi avvalgo di una rete di col-
laboratori qualificati nella nostra area
che mi aiuta. L’azienda è alla terza gene-
razione: abbiamo cominciato a commer-
cializzare con l’estero fin dagli anni Ot-
tanta, in Giappone e nei Paesi Arabi. Poi
nel corso degli anni anche alcuni di que-
sti mercati, come quello nipponico, sono
andati in crisi. Ricordo che fornivamo la-
vori particolari in Giappone, arredi di
hotel in linea di massima. In Arabia il
mercato è sempre stato più in movimen-

to, e per quella clientela abbiamo sempre
realizzato lavori destinati a privati, gene-
ralmente per ville di lusso. In Russia i
nostri lavori sono stati portati da archi-
tetti che ci hanno scelto per eseguire par-
ti di lavori più grandi. Per un artigiano
solo il mercato sovietico è impossibile
da penetrare. Ora speriamo molto negli
Stati Uniti: abbiamo visto un grande fer-
mento attorno all’iniziativa di Las Vegas
e cerchiamo di stringere relazioni più in-
tense. In America si può andare se si è
strutturati: mi sembra di aver capito che
essendo enorme il mercato occorre ave-
re un importatore e un distributore, altri-
menti è impossibile spedire la roba. Spe-
riamo anche che il 2010 segni una ripre-
sa: secondo me ci sarà nel secondo seme-
stre, mentre per il primo viaggeremo sul-
la stessa media del 2009: praticamente
un disastro. Approfitteremo per realizza-
re nuovi prototipi».

Sabato
20 febbraio 2010
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