p Lappuntamento
Prende forma
I’edizione 2023 di
ALLFORTILES

Tante le novita

P Sport
‘Rosso di sera...’
La ‘nuova’ Ferrari
‘toglie 1 velr’

La casa del cavallino

ha presentato la SF-23, per la due giorni
la nuova monoposto di Ceramicanda
pagina 14 pagina 6

1o 298

Il giornale di tendenza che non grava sulle casse dello stato anno 14 numero 298 - 18 Febbraio 2023 - eure-1,00

Lanascita del distretto: i

cerca spazio
in India

o fOrMIdabil queglt anni. .. =5
che diventa
futuro

= ﬂi"—il.!-.‘:‘;“a"-f‘ﬂen [ 2 Inter,vista
PR T . «L’Europa

) » . g ~ -~ — . :
Di Roberto Caroli . - ey e : OCClden‘[ale?
L e — RN ) .
protagonista  del E Strateglca»
mio  romanzo  ‘Profu- Leonardo de Muro
mo d’argilla’, uscito nel fa il punto su

2011, quindi piu di dieci
anni fa, e Vittorio Mo-
relli: figlio di contadi-

questo inizio danno

ni, prima operaio, negli P Aziende

anni Cinquanta, presso o

la ceramica Marazzi, poi La ceramica
imprenditore e fondatore, TG Dstretto tra arte e

nel decennio successivo, .

della ceramica Vittoria, scansiona arChltettura
igmzze al dei?aro ricava- il QR code Marca Corona

o dalla vendita di alcune 1 protagonista a
biolche di terreno appar- per seguire, Bologna Art City’
tenenti alla sua famiglia. B o AC :

Maiolica, cottoforte, bi- tutti | g pagineda 5 a 12
cottura, monocottura, dalle 12,

gres porcellanato sono le il nostro LAImanacco

diverse tipologie produt- .
tive che hanno accompa- TG CIUOtIdIaDO,

gnato la carriera di Mo- gié visibile
relli fino ai primi lustri
anche

BAR DELLE VERGINI Embargo altema‘[i\]o. . Sassuolo-Modena:

un futor da 70mila
multe [’anno.

Al Bar delle Vergini si parla di Guerra in Ucraina. C’¢ chi scommet-
te su una fine imminente del conflitto e non per gli aiuti militari in-

del l.movo'mlllengfo. .U;za I viati dall’occidente bensi grazie alle due case farmaceutiche Pfizer e Ma gh mCld?ntl
*; toria lml:{ ren ltozalle, sulla App ABBVie. La prima ha fatto sapere alle autorita di Mosca che non inviera Sono azzerati
a sua, coadiuvata aalie di Ceramicanda piu Viagra in Russia, mentre la seconda ha smesso di fornire il Botox per pagina 13

braccia e dalle compe- ]
tenze dei lavoratori, poi che puol
dalle macc.'hine e dallg scaricare su:
loro evoluzione, successi-
vamente dall automazio-
ne che ha ridimensionato ;
la forza lavoro che, negli L App Store
anni d’oro, aveva supera-
to le quarantamila unita.

la medicina estetica. A fermare Putin non saranno la Nato o I’Europa,
bensi gli oligarchi russi, senza Viagra, e le rispettive mogli orfane del
ritocchino estetico! Queste si che sono armi non convenzionali!!!

sul marketing

mumooss € 2.790.726.115.363  [ESRCTIN.

IL DEBITO PUBBLICO P impensabile
PER CITTADINO < 42] 50 sottovalutarlo. ..

LA STAGIONE TV 2022-2023

Trc-Telemodena: Gio 22:30; Sab 13:00 e 16:30

P Impronte digitali
L’impatto del visual

continua a pag. 7

CERA

CERA

M I C A Telereggio: Gio 22:30; Dom 13:30 M I C A
N D A@ Dal venerdi la puntata sard online su N D A@

www.ceramicanda.com e sulla app Ceramicanda

Programmi d’abbonamenti anno X1V, n° 298 di Febbraio 2023 del bisettimanale “Il Dstretto” - Poste Italiane Spa Spedizione in abbonamento postale D.L. 353/2003 (conv. in L- 27/02/2004 n.46) art.1 comma 1 - aut. N° 080032 del 28/05/2008 - LO - CR



Giorgio Olivieri

Secondo Giorgio Olivieri
«e stata lidea

di produrre materiali
per pavimenti, e non
per rivestiment,

a cambiare il destino
della ceramica italiana.
E qui cerano sia

lo spazio per le aziende
che I'argilla per produrre
piastrelle che non
produceva nessuno»

——

Giancarlo Ferrari

Il fondatore

di Tecnoferrari racconta

i suoi inizi: «Allora — dice
— cera grande fiducia»

»(G1ancarlo F

Perché proprio a Sassuo-
((10? Perché qui c’era I’ar-
gilla, ma anche perché c’era
gente che non ha avuto paura
di sperimentare, lavorando
sull’idea. E 1’idea vincente
¢ stata quella di mescolare le
diverse argille per fare i pa-
vimenti. Prima si parlava di
maioliche, il pavimento ha
cambiato la storia della cera-
mica». Abbiamo provato ad
andare alle radici del mira-
colo, e oltre a diversi uomini
che hanno ‘fatto’ il distretto
abbiamo chiesto conto di
quanto ¢ accaduto, e anco-
ra accade, tra le due spon-
de del Secchia a Giorgio
Olivieri, socio fondatore e
gia Vicepresidente di Socie-
ta Ceramica Italiana. Uno
dei ‘senatori’ da cui ci siamo
fatti accompagnare lungo un
viaggio cominciato nei primi
anni Settanta da un’intuizio-
ne vincente che fece grande
la Ceramica Iris, e poi tutte
le altre. «L’uomo che capi le
infinite potenzialita dell uti-
lizzo della mattonella a pa-
vimento fu il Dottor Ristic:
fino ad allora la piastrella,
per come la intendiamo oggi,
non esisteva». Vero che di-
verse ceramiche affondano
le proprie origini anche a
prima della Guerra, se non a
secoli precedenti, ma quan-
do parliamo di ceramica in
senso ‘moderno’ parliamo,
dice Olivieri, di pavimento,
«ovvero di prodotti in grado
di aprire al distretto orizzonti
fin li impensabili». I passag-
gi dalla maiolica al cottofor-
te, poi alla monocottura e al

A questa eta, le cose piu
((sono vecchie e meglio
si ricordano». Giancarlo
Ferrari, 83 anni, ricorda
bene il percorso che lo ha
portato a diventare, ne-
gli anni, il patron di Tec-
noferrari. «Nasco come
tornitore, mestiere che ho
cominciato dopo avere
frequentato I’ITI a Reggio
Emilia, poi ho fatto 1’ope-
raio, sempre tornitore, alla
Ragno, e dopo sono andato
a militare», racconta. Finito
I’anno di leva, «ancora alla
Ragno, per un po’, poi mi
SONO Messo in proprio con
un socio, abbiamo aper-
to un’officina e facevamo
stampi: ebbene, siamo arri-
vati quay.

Non senza passare da
quell’investimento iniziale
che si chiedeva a chi apris-
se un’azienda. «Li chiama-
vamo cambialoni, ai tempi:
compravi una macchina e
firmavi una cambiale. Alla
scadenza, pagato quanto

DI COSA PARLIAMO

Un viaggio: lo abbiamo immaginato cosi questo nostro reportage con il quale abbia-
mo voluto rendere in un certo senso omaggio ai ‘pionieri’ che hanno fatto il distretto
ceramico. I ‘grandi vecchi’, ci sarebbe piaciuto chiamarli, o gli ‘anziani’ ricordando
certe tribu che proprio alla saggezza dei capostipiti affidavano le decisioni piu im-
portanti per la sopravvivenza della comunita. Abbiamo optato per ‘senatori’, e lungo
queste due pagine abbiamo lasciato fossero alcuni di loro a raccontarci come tutto é
cominciato. E soprattutto perché proprio qui, lungo queste due sponde del Secchia che
chiamiamo distretto ceramico e i protagonisti di queste interviste attraversano, ancora
oggi, con lo stesso passo spedito con cui lo attraversavano ieri.
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gres e avanti, sempre oltre,
fino alle grandi lastre scan-
discono la lunga marcia della
piastrella che prima rivestiva
ma sulla quale, ormai da piu
di mezzo secolo, camminia-
mo praticamente tutti. For-
mati piu grandi, spessori dif-
ferenti, materiali sempre piu
performanti, grandi guada-
gni e grandi investimenti, a
migliorare prodotti e proces-
si: la ‘corsa all’oro’ tocca il
suo punto piu alto nel 1976,

errari e 1 ‘cambialont’

dovuto, altra cambiale,
racconta Ferrari, che ricor-
da come ci fosse grande
fiducia, allora, nel divenire
del distretto ceramico. Era
il 1966 quando I’ex tornito-
re faceva il ‘grande salto’ e
iniziava a produrre stampi
per piastrelle e impianti al
servizio della pressatura.
«Se c¢’erano le idee si rin-
correvano quelle e a quelle
si lavorava. Non servivano
capitali, terreni, immobili
per ottenere credito, an-
che perché se andava male
le macchine restavano, in
caso la cambiale non ve-
nisse onorata, alla banca.
Il macchinario della svol-
ta? L’impilatore, o meglio
il raccoglitore alle presse.
Manuali prima, automa-
tizzati poi. Furono quelli a
darci il primo successo»,
racconta ancora Ferrari, che
con la sua azienda il volo lo
ha spiccato da Ii.

Partendo, come detto, dai
‘cambialoni’. (R.C.)

«quando le ceramiche im-
piegavano 48816 persone» e
I’espansione industriale non
conosceva sosta. Ci si avvan-
taggiava, racconta Olivieri,
della legislazione sulle aree
depresse che ‘spingeva’ I’in-
dustrializzazione, ma anche
di una certa facilita di acces-
so al credito, «anche perché
ai tempi gli investimenti ri-
chiesti non erano cosi ingenti
e non c’erano i grandi gruppi
di oggi, ma realta di 50, 60

Fausto Tarozzi

Fausto Tarozzi rivendica
il ruolo della tecnologia
nellevoluzione

del settore ceramico

dipendenti ciascuna». Dove,
ricorda Olivieri, «si lavora-
va soprattutto a mano», fino
a quando non sono arriva-
te le macchine, che hanno
contribuito ad imprimere
un’ulteriore  accelerazione
ad un distretto industriale
che gia viaggiava spedito.
«La meccanizzazione prima,
I’automazione poi rivoluzio-
nano il contesto: cambiano le
smalterie, cambiano i forni,
cambiano le scelte. L’evo-

Sono stati i grandi nu-
((meri, e soprattutto le
prospettive che si schiude-
vano di fronte al distretto
che nasceva ad avvicinar-
ci alla ceramica». Classe
1936, Fausto Tarozzi par-
la di ‘attrazione fatale’ tra
la sua officina di allora
(specializzata nella salda-
tura di manufatti metallici)
e il settore ceramico che
cominciava a prendere le
sembianze del cluster che
conosciamo oggi. «Prima —
dice —non c’era un prodotto
uguale all’altro, dagli anni
Settanta 1 processi hanno
cominciato ad uniformar-
si e li vedemmo lo spazio
per attrezzarci e produrre
in larga scala per tutti. Pun-
tammo sulla movimentazio-
ne: i carri erano bestioni di
ferro che venivano spostati
manualmente, con sforzi
inenarrabili da parte degli
opera addetti a quei reparti.
La quadra la trovammo con
1 sistemi idraulici, il resto

‘Perché Sassuolo? | ¢ ‘radici’ del distretto

luzione  dell’impiantistica
aggiunge al distretto quanto
non c’era prima, spingendo
anche i produttori di tec-
nologia verso quei mercati
esteri sui quali gli impren-
ditori della ceramica si era-
no gia affacciati. Il ‘nuovo
mondo’ in cui si specchia il
distretto ceramico somiglia,
gia da quegli anni, a quanto
diventera, trainato dal genio
imprenditoriale dei piu, da
uno sviluppo mai messo in
discussione («ci si ¢ lamenta-
ti, periodicamente, su fumi e
sui fanghi, ma — dice Olivieri
- si ¢ fatto soprattutto allar-
mismo») nemmeno da quelle
Amministrazioni locali con
cui, al netto di qualche ten-
sione, «le imprese, alla fine,
sono sempre andate d’accor-
do, trovando sintesi di reci-
proca soddisfazione anche
se la concorrenza, tra decine
di aziende strette in un limi-
tatissimo lembo di territorio,
¢ sempre stata spietata. Basti
dire che i tempi in cui ‘se
quattro sassolesi si trovano
in bar giocano a briscola, se
sono tre aprono una cerami-
ca’ succedeva anche, rac-
conta Olivieri, che 1’allora
Assopiastrelle non esitava a
far fallire I’azienda di un suo
Presidente. A direttivo riu-
nito, si votava il salvataggio
dell’azienda presidenziale:
nessuno, tranne 1’indimen-
ticata Afra Giacobazzi, fece
nulla per dare una mano al
Presidente, la cui azienda
‘saltera’ di li a poco. Altri
tempi, € poco da dire: formi-
dabili quegli anni... (R.C.)

»«LLe macchine ‘amiche’ dell’vomo»

sarebbe venuto studiando,
innovando ed investendo
in ricerca». Sono passati
decenni, ma la ‘mission’ di
questo imprenditore formi-
ginese, che di recente ha
festeggiato 1 60 anni di at-
tivita con il Gruppo B&T,
¢ rimasta quella, «perché
lo sviluppo della tecnologia
ceramica, in un certo senso,
¢ stato guidato dalle stesse
direttrici che hanno decre-
tato 1’evoluzione dell’auto-
motivey.

Il parallelismo ¢ presto
spiegato: «consumi mino-
ri, attenzione all’ambiente,
facilita di gestione e un ri-
sparmio di lavoro, intenso
come fatica fisica, da parte
dell’uomo. Quello che ri-
vendico con orgoglio ¢ stato
— spiega Tarozzi — di avere
sempre lavorato per la sicu-
rezza ¢ il risparmio, di avere
creato negli anni macchine
che mi piace pensare siano
state e siano tuttora amiche
dell’uomoy. (R.C.)



«Lavoravo in banca,

ma presto ho capito che
la mia strada era un‘altra
e ho scelto ['avventura:
avevo uno zio, a Carpi,
che aveva disponibilita
economiche e mi disse
dai proviamoci»

La testimonianza

di Franco Manfredini,
Presidente di
(asalgrande Padana

Secondo

Giuseppe Zannoni

«la chiave del successo e
stata adattarsi

al cambiamento»
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'‘Romano Minozzi: «

ra 1 ‘senatori’ che ci

hanno riportato all’alba
del distretto ceramico non
poteva mancare Romano
Minozzi. Classe 1935, il
fondatore di Iris Ceramica
Group racconto 1 suoi inizi
al Direttore, Roberto Caro-
li, nel corso di un’intervi-
sta esclusiva pubblicata sul
Dstretto numero 273 di cui
pubblichiamo alcuni stralci.
«Vengo —ci disse —da una fa-
miglia contadina, dalla quale
ho imparato tanto. Credo di
essere stato fortunato ad aver
‘metabolizzato’ una certa
cultura, anche se dico sempre
che ‘sono cresciuto in riva al
fiume’ e fino a 7 anni parla-
vo solo dialetto. Mia madre
era una grande lavoratrice,
mio padre un galantuomo, di
quelli abituati a girare a testa
alta. Entrambi mi hanno in-
segnato tantissimo»
Il suo primo ricordo legato
alla ceramica?
«Quello di pionieri che si
affacciavano ad un mondo
inesplorato. E affascinante.

n ceramica, Franco Man-

fredini entro prima da di-
pendente, poi da socio, «e i
soldi per comprare la quota
societaria me li feci presta-
re». Classe 1940, oggi Presi-
dente di Casalgrande Padana,
1 suoi primi passi nel mondo
del lavoro se li ricorda bene.
«Era il periodo in cui I'Ita-
lia ricostruiva sé stessa. Le
aziende di allora — racconta
- nascevano a pi¢ sospinto.
Specialmente nella parte reg-
giana del distretto nascevano
realta imprenditoriali con
trenta, quaranta e piu soci,

fare la storia del di-

tretto  sassolese han-
no certamente contribuito i
due fratelli Zannoni, Oscar
e Giuseppe, quest’ultimo
ancora attivo con aziende in
Sudafrica e Australia. «Sono
entrato in ceramica — rac-
conta - prima di mio fratello,
nel 1961. Mi ero diplomato a
Parma e dopo aver lavorato
a Milano sono entrato come
ragioniere alla ceramica
Cire, hanno preso me e non
il ragionier Storchi perché io
potevo mettere la quota nella
societay.
Dove ha trovato i fondi?
«La mia era una famiglia
benestante, mio nonno era
molto ricco, un grande pro-
prietario terriero e un grande
commerciante di bestiame»

Romano Minozzi con il direttore Roberto Caroli

Io lavoravo in banca e, dopo
due anni, ho capito che la mia
strada era un’altra e ho scelto
I’avventura: avevo uno zio, a
Carpi, che aveva disponibili-
ta economiche e mi disse, dai
proviamoci. Il resto ¢ venuto
da sé»

Ma dove si trovavano i sol-
di per ‘partire’?

«Noi cominciammo con 48
milioni di lire: oltre a mio zio
¢’erano altri finanziatori, tra
cui un fornaio di san Michele
che, pensi un po’, in cerami-

Franco Manfredini

nella maggior parte prove-
nienti dal mondo contadino,
attirati dalle nuove prospet-

Giuseppe Zannoni

Quali sono stati gli anni in
cui si &¢ guadagnato di piu?
«Sicuramente gli anni ‘60 e
>70, si vendeva molto € con
buoni margini; noi siamo
stati bravi perché facemmo
subito un forno a rulli men-
tre gli altri facevano forni a
tubolari, che erano un disa-
stro, lo acquistammo da una

ca spingeva i carrelli nei for-
ni. Non ho parlato di pionieri
per caso»

Oggi & un altro mondo...
«E’ cambiato in fretta, il
mondo, ma i fattori di suc-
cesso sono ancora oggi quel-
li che animavano noi ‘pio-
nieri’: entusiasmo, voglia di
fare, perseveranza, senso del
dovere e del sacrificio»

Si guadagnava piu allora o
oggi?

«Tutto ¢ relativo, ma se al-
lora si parlava di piastrelle,

tive dell’industrializzazione
del paese. La domanda ¢ an-
data crescendo in tutti questi
decenni spinta dall’innova-
zione, che ha via via ampliato
il campo di impiego del pro-
dotto in tutti i segmenti del
mercato delle costruzioni e
soprattutto in virtu di una for-
te vocazione a trovare sboc-
chi di esportazione in Europa
e in ogni parte del mondo».
Manfredini ricorda Dbene,
tuttavia, anche 1 momenti
difficili («a meta degli anni
”70 sul piazzale di carico, per
mesi, i camion entravano con

ditta di Milano»

Era facile per tutti fare
P’imprenditore?

«Non tutti riuscivano a farlo
bene, molto spesso le socie-
ta erano costituite da tanti
piccoli imprenditori, non
era semplice mettere tutti
d’accordo»

Quando sono iniziate le
difficolta ed ¢é stato neces-
sario alzare il livello im-
prenditoriale?

«E’ cambiata la moda ed ¢
servita una forte evoluzione
tecnologica. Quando sono
partito producevamo solo
rivestimento 7.5x15 con sei
colori, azzurrino verdino
rosa nero bianco e avorio,
poi si € passati al 15x15 e ci
fu un eccesso di produzio-
ne, non c’era pill margina-

oggi di un materiale evolu-
to: allora si trattava di farsi
spazio sul mercato, oggi di
valorizzare il materiale che
produciamoy

Non semplice, nemmeno
per i venditori. E lei comin-
ci0 proprio come vendito-
re...

«Si, e ricordo bene le diffi-
colta di quegli anni. C’era un
distributore di Marsiglia che
non mi riceveva perché ero
italiano, e ricordo faticosis-
sime trattative in Germania:

+«La svolta? La facemmo con la tecnologia»

il contagocce») come quelli
che hanno coinciso con vere
rivoluzioni tecnologiche nel
settore. «Le rivoluzioni tec-
nologiche e le innovazioni
del prodotto ceramico che
ancora oggi costituiscono un
primato mondiale del Made
in Italy sono il risultato, a
pari merito, di una fortunata
e virtuosa combinazione e
collaborazione di due realta
manifatturiere, quella im-
piantistica e quella produttiva
di ceramica. Siamo un setto-
re manifatturiero — aggiunge
Manfredini - che ha il vanto

-«Non abbiamo mai1 avuto paura di mnovare»

lita e arrivo la crisi di fine
anni ’60. Da i si inizio a
fornire il prodotto alle smal-
terie ma ben presto si arrivo
ad un eccesso di produzione
anche in questo. La svolta
arrivo con I’Iris che invento
il semigres o cottoforte»
Quali sono state le crisi
piu difficili?

«Sono state tutte causate
dall’eccesso di produzio-
ne, la prima grossa crisi del
gres rosso venne risolta dal
biscotto, poi arrivo la crisi
dei primi anni ‘80 e si passo
alla produzione di monocot-
tura, si passo dall’impasto
a secco all’atomizzatore,
dalle argille locali a quelle
tedesche»

Alivello tecnologico qual é
stata ’invenzione ha fatto

erl...»

io non parlavo tedesco, loro
non parlavano italiano, ¢ il
nostro inglese scolastico non
semplificava le cose»
Una volta, invece, si impa-
rava tutto sul campo. Di lei
si racconta che sali, duran-
te una notte in cui nevica-
va fortissimo, dalla Veggia
fino a Carpineti per com-
prare una cava...
«Non ando proprio cosi, ma
di neve ce n’era parecchia e
quella notte la ricordo anco-
ra, anche perché la trattativa
non fu priva di ostacoli. Ma
le argille di quella cava le uti-
lizziamo ancora...»
Quando lei acquistd quella
cava si diceva bastasse una
stretta di mano, oggi no...
«Nemmeno allora, se ¢ per
quello, visto quanto fu com-
plicata la trattativa. Ma ¢
vero che oggi la parola con-
ta e non conta, anche se per
qualcuno ¢ sacra. lo sono tra
questi, ma mi rendo conto
di essere come I’ultimo dei
mohicani».

(Roberto Caroli)

di produrre un materiale
ecocompatibile e che riscuo-
te la preferenza degli utiliz-
zatori in tutto il mondo grazie
alla superiorita dell’insieme
delle caratteristiche peculia-
ri che lo contraddistingue.
Attenzione pero perché, nel
frattempo, sono sorti colos-
sali impianti produttivi in
tutto il mondo che utilizzano
tecnologia e know how ita-
liano, con 1 quali dobbiamo
affrontare, ogni giorno, una
sfida competitiva sempre piu
severay.

(R.C)

prendere il volo al settore?
«In modo particolare il for-
no a rulli, le presse che sono
diventate sempre piu gros-
se, passando da quelle a
frizione alle idrauliche, poi
I’atomizzatore»
Era piu facile oggi o allora
fare ’imprenditore?
«E’ una bella domanda que-
sta... Io sono sempre stato
un pioniere, non ho mai
avuto paura di demolire un
impianto per costruirne di
nuovi adeguandomi alle
evoluzioni tecnologiche e
alle nuove mode, oggi i gio-
vani imprenditori che appli-
cano questa stessa mentalita
sono quelli vincenti».
(R.C)

continua a pag. 4
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Martino Di Girolamo

Dagli anni Sessanta

al terzo millennio

e cambiato il mondo,
ma anche il modo

di vendere: ne abbiamo
parlato con Martino

Di Girolamo:

«in passato la domanda
era superiore allofferta:
0qgi il consumatore é pii
selettivo, e piti attento
alle sue esigenze»

Viterbo Burani

non ha dubbi:

«cera piu spazio

per tutti, e servivano
meno capitali»

Dagli anni ‘60 agli anni
‘90 il mercato era ca-
ratterizzato da una doman-
da superiore all’offerta: era
piu facile vendere, bastava
avere per ogni gruppo di
mercato il prodotto adatto
ai gusti e alle esigenze dei
consumatori, con un servi-
zio accurato e prezzi com-
petitivi.

I mercati erano suddivisi
grossomodo secondo i gusti
dei consumatori, in 3 gruppi
principali:

Merecato italiano, Sud Euro-
pa, Medio Oriente, Estremo
Oriente e Australia

Mercato Europa del Nord
(Germania, Austria, Olan-
da, paesi scandinavi)
Mercato Americano.

In seguito si ¢ passati dall’e-
ra industriale, che era |’era
dello sviluppo del prodotto
e della produzione, (Pro-
duction oriented) all’era
postindustriale, che ¢ I’era
dello sviluppo del prodotto
potenziale.

Il prodotto ¢ meno impor-
tante, il contenuto estetico,
quello tecnico e la qualita
sono dati per scontati, men-
tre gli aspetti intangibili
sono molto importanti:

La marca

L’immagine dell’azienda
La reputazione
L’organizzazione

11 posizionamento

La qualita percepita
L’immagine percepita

Le informazioni

E’ negli aspetti intangibili
che ogni azienda potra tro-
var il suo spazio di afferma-
zione e di differenzazione.

e laricorda bene, Viterbo

Burani, oggi patron di
Arpa Ceramica, la prima in-
dustrializzazione del distret-
to ceramico reggiano, si ri-
corda bene i Sindaci di allora
(Basenghi e Paderni) e anche
le ceramiche che crescevano
come funghi, «qui, ma so-
prattutto tra Casalgrande e
Viano: la ceramica—racconta
—eraun’onda, si guadagnava
ad investirci e gli investitori,
soprattutto agricoltori che il
risparmio sapevano cos’era,
non mancavano. [ capannoni
sorgevano ovunque, la ce-
ramica trainava e dietro alla
ceramica si formavano altre
realta. Lavoro e occupazio-
ne. E sviluppo»
Piu facile allora o oggi fare
I’imprenditore?

Grazie allo sviluppo tecno-
logico, che ha consentito
nuove modalita di intera-
zione, fra I’impresa ¢ il con-
sumatore ¢ aumentato 1’o-
rientamento verso il cliente,
creando un cambio di pro-
spettiva. Con il passare de-
gli anni, il Marketing tran-
sazionale “Make and Sell”
(Produci e vendi), ¢ stato
sostituito dal Marketing re-
lazionale “Sense and Re-
spond” (Percepisci le esi-
genze del mercato e agisci).
Dal tradizionale Markting
Mix delle 4 P (Prodotto/Po-
sto/Prezzo/Pubblicita), si ¢

«Credo fosse piu facile allo-
ra: ¢’era piu spazio per tutti,
per tutti era un nuovo inizio.
I capitali richiesti per intra-
prendere erano alla portata di
tanti, il sistema creditizio flu-
ido, e furono tantissimi che
tentarono I’avventura dentro
un settore in espansione for-
tissima. Il detto dei quattro

passato alle 7 P, aggiungen-
do 3 nuovi elementi, ovvero
Persone, Processo ¢ Prova
tangibile

1. Le Persone

Sono le risorse dell’impre-
sa coinvolte nelle attivita di
vendita e di supporto post-
vendita.

E’ importante fornire al
cliente una consulenza e
un’assistenza continua, per
influenzare il suo grado di
soddisfazione per il pro-
dotto fornito. Gli elementi
importanti sono: Impiegati,
Management, Cultura, Ser-
vizio al cliente.

sassolesi che si trovano al
bar per giocare a briscola
ma se manca uno fondano
una ceramica ¢, appunto, un
detto, ma non lontanissimo
da quanto accadeva in quegli
anni»

In che senso?

«Che le specializzazioni ri-
chieste erano minime: i primi
capifabbrica erano capican-
tiere che arrivavano da altri
settori, meccanici generici,
ma tutta gente con I’idea giu-
sta. Nessun dubbio, soprat-
tutto vedendo quello che ¢
diventato il distretto oggi:
piu facile allora, e pazienza
se nel mio giudizio ¢’¢ un po’
di nostalgia...»

Allora, tuttavia, non manca-
vano né i contrasti politici e
nemmeno quelli sindacali...

anno 14 numero 298 / 18 Febbraio 2023

2. Processo

E’ una valutazione dell’effi-
cienza di consegna del pro-
dotto al cliente finale:
Efficienza del processo
Tempestivita del processo
Focalizzazione sul cliente
3.Prova tangibile

Fornisce al cliente una ras-
sicurazione sul prodotto
fornito, attraverso prove,
testimonianze, recensioni di
terze persone che hanno in-
teragito positivamente con
I’azienda.

La maggior parte delle
aziende ceramiche fornisco-
no prodotti altamente diffe-

-«Fare impresa? Piu facile ieri che oggr...»

«Vero, soprattutto sulla spon-
da reggiana del distretto: cer-
ti Comuni erano piu rigidi ri-
spetto ad altri: meglio Viano
e Casalgrande, ad esempio,
di Scandiano, ma meglio, piu
in generale, la sponda mode-
nese, dove dal punto di vista
sindacale le rappresentanze
sono sempre stati un po’ pit
avanti dei loro dirimpettai
reggiani. A Modena guarda-
vano all’occupazione, che
cresceva, alle retribuzioni
e alle condizioni di lavoro,
nel reggiano, a lungo, ¢ stato
sempre piu complicato»
Quali sono stati, a suo av-
viso, gli anni in cui chi ha
prodotto ceramica ha gua-
dagnato di piu?

«Non saprei. Forse con il
gres rosso, quando per ven-

Dalla valigia alle ambientazioni virtual:
Come sono cambiate le vendite?

renziati, pertanto il modello
7P ¢ largamente preferibile
al modello 4P. L’esperien-
za del cliente e il grado di
supporto post-vendita, con-
dizionano la soddisfazione
del cliente e sono variabili
fondamentali.
Il consumatore nelle sue
scelte non ¢ piu passivo, ma
piu selettivo ed esigente.
Il marketing delle 7P cam-
bia la visione, passando da
una prospettiva centraliz-
zata sull’azienda, ad una
focalizzata sul cliente: se in
passato per vendere bastava
avere il prodotto giusto per
1 vari mercati, un servizio
adeguato e prezzi compe-
titivi (era quasi una tentata
vendita) questo oggi non
basta piu, I’azienda deve
curare in modo particola-
re la sua immagine, il suo
posizionamento, il servizio
pre-vendita e post-vendita,
e deve manovrare tutte le
leve del marketing (7P)in
modo appropriato per otte-
nere i risultati sperati.
Deve essere in grado di
programmare gli obietti-
vi di vendita quantitativi e
qualitativi e deve redigere
i Piani di Marketing strate-
gici e tattici a breve, medio
e lungo termine, allocan-
do le risorse economiche a
disposizione, in attivita di
marketing, in modo mirato
e professionale.
Deve investire molto sul
Trade per farlo crescere
professionalmente e sul-
la forza vendita interna ed
esterna all’azienda.
(Martino Di Girolamo)

dere bastava produrre. Ma
il mercato ¢ sempre stato al-
talenante, ¢ le fortune delle
aziende le hanno sempre fat-
te le idee degli imprenditori
che hanno saputo favorire il
mercato, ¢ penso tra gli al-
tri a Romano Minozzi ¢ alle
sue intuizioni. E’ vero tutta-
via che tante aziende, e cosi
vicine 1’una all’altra, hanno
favorito imitazioni e concor-
renza che hanno garantito,
a mio avviso, I’evoluzione
sistematica di processi e pro-
dotti»
A proposito di processi:
deve essere piu grata la
ceramica agli impiantisti o
viceversa?
«L’una ha fatto la fortuna de-
gli altri. E viceversay.

(R.C.)
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Stefano Compagni

Ledizione 2023 di
Indian Ceramics Asia
e loccasione per dare
unocchiata ad una
Superpotenza’ del
mercato mondiale

la cui crescita, dice
Stefano Compagni,
«@ impressionante»

Secondo Fabio Tarozzi
«se la proposta italiana
e valida, funziona
anche su mercati non
ostili ma ostici»

L

La tecnologia guarda a Oriente

L’India ¢ sempre in mo-
((Vlmento come da 25
anni a questa parte, ¢ vedo
grande voglia di espansio-
ne. Il mercato interno ha
una sua forza specifica, ma
i grandi produttori si rivol-
gono in modo sempre piu
deciso, e con proposte sem-
pre piu convincenti, anche
al mercato occidentale». In
diretta dall’India, Stefano
Compagni, cofondatore
e Presidente di MecTiles,
racconta una realta «tanto
dinamica quanto attenta alla
qualita, in crescita costante
e non priva di interesse nei
confronti della tecnologia
italiana, la cui eccellenza ¢
ampiamente riconosciuta»
Comanda la Cina, tuttavia,
e comanda I’usato, quanto
a tecnologia...

«Ovvio che 1 produttori ci-
nesi si siano rivolti e si ri-
volgano anche ad altri inter-
locutori, non solo all’Italia:
diciamo che sia 1’usato che
la tecnologia cinese hanno
fatto la loro parte sul mer-
cato indiano, ma c¢’¢ un pre-
potente ritorno alla qualita
italiana, anche perché parlia-
mo, in molti casi, di macchi-
ne che produciamo solo noi»

abio Tarozzi, AD del

Gruppo B&T, gode di
un punto di vista privile-
giato nei confronti di due
mercati «tanto importanti
a livello mondiale quanto
particolari. L’India — dice
— ¢ sfidante: parliamo di un
mercato cresciuto esponen-
zialmente, ormai da ‘podio’
mondiale, ma caratterizzato
da peculiarita tutte sue»
Di che tipo?
«E’ partito dalla seconda
mano del visto/piaciuto che
ha premiato spesso produt-
tori anche italiani e spagno-
li, mentre adesso cerca so-

FOCUS

Un mercato da due miliardi e mezzo di metri quadri

Nutrita rappresentanza italiana ad Indian Ceramics Asia 2023, tenutasi presso |’ Exhi-
bition Center di Gandhingar. «Un appuntamento irrinunciabile: oggi [’India - ha
detto il presidente di Acimac, Paolo Lamberti — ¢ il secondo produttore mondiale di
piastrelle ed ¢ destinata a crescere nel prossimo futuroy. Con 2 miliardi e mezzo di me-
tri quadrati prodotti ¢ infatti uno dei mercati principali dell’area del Sud Est Asiatico
che per la tecnologia vale oltre 270 milioni di euro.

Che tipo di macchine?

«Di diversi macchinari:
quando parliamo di India
parliamo di un migliaio di
aziende produttrici, di grup-

Fabio Tarozzi

prattutto macchinari nuovi
0 seminuovi, ma sempre
low cost»

Ha parlato di mercato sfi-

NGE

of movemeant

pi che non hanno paura ad
osare ed investire, molti
dei quali si stanno orien-
tando sull’export, agevolati
dal calo dei prezzi dei noli,

.«Un mercato sfidante, ma ricco

dante...

«La produzione indiana ¢
concentrata in un cluster
molto ampio, una sorta di

tornati al di sotto dei livelli
pre-Covid, e la nostra tec-
nologia pud avere il suo
spazio»

Le statistiche definiscono

I’India della ceramica un
competitor in forte espan-
sione...
«Vero: allo sviluppo del
mercato interno si aggiun-
ge una forte propensione
all’export, anche grazie al
vantaggio garantito ai pro-
duttori locali dalla disponi-
bilita di materie prime mol-
to buone, che non a caso
sono richieste dall’ltalia
come da altri paesi, e da una
piu generale crescita di tutto
il sistema economico»
Dal punto di vista dell’e-
stetica di prodotto a che
punto é I’India?
«A buon punto: hanno ma-
terie prime di qualita, i mac-
chinari italiani hanno evo-
luto le produzioni e hanno
margini di crescita impor-
tante anche grazie a prezzi
molto convenienti. Sono, di
conseguenza, molto aggres-
sivi sul mercato con produ-
zioni di qualita. E se ¢ vero
che molto ¢ migliorabile,
stanno crescendo con una
velocita ~ impressionante:
trenta o quaranta nuovi im-
pianti tutti gli anni ci sono.
I numeri per fare bene, in-
somma, li hanno tutti».
(R.C)

di opportunita

iperdistretto all’interno del
quale si attuano, tra I’altro,
politiche d’acquisto attra-
verso formule consortili in-
formali».

E’ un mercato su cui la
Cina la fa da padrone:
perché?

«Questione di costi e di pro-
dotto»

Quanto deve lavorare, un
produttore italiano, per
entrare sul mercato india-
no?

«L’Italia ¢ specializzata
nell’alto di gamma. Ma la
ceramica € un settore tra-
sversale, all’interno del

L

quale convivono players
evoluti anche nell’ambito di
mercati che particolarmente
evoluti non sono»
La differenza cosa la fa?
«La proposta commerciale:
se € interessante ¢ di livello
funziona anche su mercati
che non definirei ostili, ma
ostici si»
Un produttore europeo
deve preoccuparsi guar-
dando alla Cina?
«Non necessariamente, ma
questo non vuol dire non es-
sere attenti alla concorrenza
internazionaley.

(R.D.)

) NovaBell

A CERAMIC LOVE STORY

novabell.it



Z
Z
7

‘ . . .

In via di definizione ancora in  _divenire,
. I’edizione 2023 di
il programma della due  ALLFORTILES, la due
giorni di Ceramicanda ~ giorni che Ceramicanda pro-

ModenaFiere: muove presso ModenaFiere
presso voaenariere. il prossimo 10 e 11 maggio,
appuntamento ma comincia a prendere
: : forma sempre piu definita.
iroeri maggio Confermando la formula

che decreto il successo delle
scorse edizioni e raccoglien-
do attorno ai padiglioni della
fiera modenese, cornice or-
mai consueta della manife-
stazione, un vasto parterre di
espositori che beneficeranno
di un momento di incontro e
confronto che mette, 1'uno
di fianco all’altro, i tanti in-
novatori che fanno il distret-
to ceramico, facendo in un
certo senso di un’eccellenza
diffusa che ALLFORTILES
racconta in diversi modi il
filo conduttore della due
giorni di Ceramicanda. Che
il distretto lo racconta da ol-
tre un quarto di secolo e ha
scelto di raccontarlo anche

con questo appuntamento
che fa delle aziende i prota-
gonisti di una manifestazione
che negli anni ha saputo rita-
gliarsi uno spazio ragguar-
devole all’interno del cosid-

impruntéﬁ
digitalil

di Enrico Bertoni

Impensabile, 0ggi, strutturare un'efficace
strategia di comunicazione che prescinda
da questo elemento

Da anni e assodato come un elemento imprescindibile per
qualsiasi strategia di marketing di successo sia un visual im-
pattante. Questo assunto € particolarmente vero per il mondo
della comunicazione online, dove la rapidita di fruizione dei
contenuti obbliga marketer e comunicatori aideare campagne
e messaggi che colpiscano l'utente nei pochi attimi di atten-
zione che é disponibile a concederci. Pensate a una newsletter
o al feed di qualsiasi social: con quanta facilita scrolliamo e pas-
siamo al contenuto successivo, senza soffermarci a leggere o
guardare qualcosa che non ha colpito la nostra attenzione da
un punto di vista principalmente visivo?

Di fatto, & praticamente impossibile strutturare una strategia
di comunicazione che prescinda da questo elemento. Ma quali
saranno i principali trend visuali nel 2023? Come essere incisivi

CERA

MICA
NDA®
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Riconosciuto come evento fieristico internazionale garantisce I'accesso
ai contributi pubblici per la partecipazione attraverso il Bando
che sara emesso dalla Regione Emilia Romagna.

detto ‘calendario ceramico’.
Un imprenditore, definendo
ALLFORTILES, conid una
metafora che ci piace fare
nostra, definendo la ‘nostra’
due giorni «lo spogliatoio
del distretto ceramicoy, al-
ludendo al momento sporti-
vo in cui i componenti del-
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le squadre scelgono di fare
quadrato, si ricompattano
guardandosi ’'un I’altro ne-
gli occhi, e traggono da quel
confronto tra pari le energie
che servono ad analizzare il
passato, studiare il presente
e preparare il futuro. Cosi,
accanto alle aziende esposi-

e catturare l'attenzione, permettendo ai nostri messaggi di di-
stinguerci da quelli della concorrenza?

Una recente analisi di DepositPhotos, piattaforma internazio-
nale di contenuti che vanta oltre 250 milioni di foto, video, file
vettoriali e tracce audio puo venirci in aiuto. Al suo interno, ab-
biamo identificato cinque trend particolarmente interessanti,
che ci aiutano a capire come‘muovera’l'estetica del 2023.

[l primo ci porta dritti dritti in Giappone: vi ricordate gli“anime’,
gli adattamenti televisivi dei famosi “manga’; i fumetti giappo-
nesi? Quest'anno, complice un forte ritorno nostalgico degli
anni Duemila, lo stile bombastic ed estremamente colorato dei
cartoons nipponici sara decisamente trendy, e colossi come
Adidas stanno gia mettendosi avanti adottandolo nelle loro

campagne.

Il secondo temarriflette bene lo spirito dei tempi: andranno for-
tissimo colori e visual legati all'avventura, ai viaggi, all'outdoor.
Dopo due anni di pandemia, con le restrizioni finalmente al-
lentate, non ci potevamo aspettare altro. Un altro grande tema
che dovra affrontare il mondo industrializzato nei prossimi

trici, ecco anche i momen-
ti di approfondimento che
sono un altro fattore di suc-
cesso di ALLFORTILES:
convegni, tavole rotonde,
lectio magistralis affidati ad
esperti del settore e non solo
su temi di strettissima attua-
lita. Il tutto, comprese le no-
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Il ‘'visual’ come fattore di successo

anni e quello del generale invecchiamento della popolazione:
aziende e brand dovranno tenerne conto nell'impostare mes-
saggi visivi “age-friendly”. La “terza eta” dovra sempre piu esse-
re vista come un periodo attivo della vita, non solo seguendo
lo stereotipo del vecchietto arzillo che gioca coi nipoti, ma al-
largando lo sguardo a persone attive, curiose, pronte a iniziare
una nuova carriera o intraprendere un nuovo sport.

Passando in rassegna i grandi temi del 2022, non possiamo
ignorare la definitiva esplosione del concetto di Multiverso
nelle discussioni delle masse: prevedibile che il confine, sem-
pre piu labile, tra reale e virtuale sia riprodotto anche in nume-
rosi visual, basti pensare al successo delle recenti campagne
basate sull'intelligenza artificiale.

Infine, nel nostro elenco non poteva mancare poi una delle
parole piu usate (forse abusate?) degli ultimi anni: sosteni-
bilita. Anche quest’anno, tantissimi brand potrebbero fare
centro utilizzando colori, immagini e atmosfere che portino
I'utente a collegarli con un’idea di attenzione e cura del no-

stro ecosistema.
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LA STAGIONE TV 2022-2023

Trc-Telemodena: Gio 22:30; Sab 13:00 e 16:30
Telereggio: Gio 22:30; Dom 13:30

Dal venerdi la puntata sard online su

www.ceramicanda.com e sulla app Ceramicanda

Prende forma ALLFORTILES 2023

vita di un convegno a tema
economico nel pomeriggio
del 10 e, a seguire, della
cena, caratterizzato dalla
cifra narrativa con la quale
Ceramicanda racconta, da
sempre, il distretto e i suoi
protagonisti:  approfondire
senza pedanteria, non fare
sconti, analizzare i proble-
mi che condizionano ’oggi
e ‘fare la tara’ alle prospet-
tive che ci accompagnano
al domani. Innovazione,
tecnologia, materie prime,
cyber security sono soltanto
alcuni dei temi che verranno
analizzati nel corso della due
giomni di ModenaFiere, che
torna dopo un ‘anno sabba-
tico’ con un’edizione che,
siamo certi, sorprendera.
ALLFORTILES ha ottenu-
to la Certificazione dei dati
statistici fieristici ISFCERT
174/2021 e, riconosciuto
come evento fieristico inter-
nazionale, offre assistenza a
chi desidera chiedere finan-
ziamenti. Gli espositori po-
tranno accedere ai contributi
pubblici per la partecipazio-
ne attraverso il Bando che
sara emesso dalla Regione
Emilia Romagna. (R.D.)
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Lazienda sassolese
protagonista a
Bologna Art (ity’
2023 con una serie
di eventi che hanno
indagato il dialogo
tra discipline distinte
ma connesse’e
indissolubilmente
legate anche alle
superfici ceramiche

Sono tanti, tantissimi,
i Vittorio Morelli che
hanno contribuito a fare
la storia (e le fortune)
del distretto ceramico.
Coraggio, lungimiranza,
fortuna, casualita han-
no generato la spinta di
molti capitani di impresa
i quali, di punto in bian-
co, hanno dovuto impa-
rare un nuovo mestiere,
passando dalla coltiva-
zione della terra dei loro
poderi alla lavorazione
dell’argilla dei nostri
appennini. Dal formato

A

| dialogo tra arte e archi-

tettura protagonista di
un convegno promosso da
Marca Corona nell’ambito
di ‘Bologna Art City’ 2023.
L’azienda sassolese, fonda-
ta nel lontano 1741, azien-
da di ceramiche piu antica
di Sassuolo, ha scelto nella
kermesse bolognese un’al-
tra tappa del suo percorso di
eccellenza, proponendo una
serie di appuntamenti che
hanno coinvolto personalita
di spessore appartenenti al
mondo dell’arte, della sto-
ria e dell’architettura. Da
Italo Rota, urbanista, diret-
tore scientifico della NABA
(Nuova Accademia di Belle
Arti di Milano) e docente
internazionale a Giusep-
pe Stampone, artista che
per Marca Corona ha rea-
lizzato la mostra ‘Nel blu
dipinto’, ospitata presso il
museo aziendale della hol-
ding sassolese, fino a Guido
Incerti, architetto e consi-
gliere ordine architetti Bolo-
gna (referente commissione
concorsi) e allo storico e
teorico dell’arte Aldo Co-
lonetti, docente del Politec-
nico di Milano e direttore
della scuola SOS (School
of Sustainability) fondata
da Mario Cucinella. E pro-
prio con Colonetti e Incerti

abbiamo scelto di declinare
quel dialogo tra arte e ar-
chitettura di cui le iniziative
promosse da Marca Corona
in quel di Bologna ha dato
compiutamente conto, sug-
gerendone 1’importanza e le
potenzialita. «L’architettura
appartiene da sempre alle
arti. Sul piano pratico, filo-
sofico e disciplinare 1’una
e laltra sono inscindibil-
mente legate. E’ vero — ha

Un passato che
diventa futuro

segue dalla prima pagina

tessera del grés rosso sia-
mo arrivati al metro e mez-
zo di larghezza e oltre i tre
di lunghezza. Oggi si parla
di grandi lastre, di argille
ucraine, di feldspati turchi
e caolini della Boemia, di
zirconio del Sud Africa e di
pigmenti cinesi, ma anche
di industria 4.0, di intelli-
genza artificiale, di finanza
globale e fondi d’investi-
mento come di cybersecu-
rity per difenderci dagli
attacchi informatici degli
hacker. Oltre alla dimen-
sione dei manufatti cera-

mici si sono evoluti anche
il linguaggio e la termino-
logia: le mattonelle sono
diventate piastrelle, oggi
superfici ceramiche, per-
ché quando si ha a che
fare con gli architetti me-
glio adeguarsi al linguag-
gio del loro mondo e poi,
diciamocelo, anche noi ci
sentiamo un po’ piu ‘fighi’.
Sono lontani, lontanissi-
mi, i tempi che vedevano
Alberto Leonardi andare

negli hotel degli Stati Uniti
con la sua valigia piena di
campioni, masticando solo

detto Colonetti — che la pro-
gressiva  specializzazione,
anche tecnologica, di ogni
ambito ¢ stata un elemento
di differenziazione, ma I’ar-
chitettura ¢ sempre rimasta
all’interno dell’alveo che le
compete, e disegna da sem-
pre le nostre citta, gli spazi
che ci circondano e con esso
il nostro quotidiano, garan-
tendo un’identita propria
a quello che ci circonda.

qualche parola di inglese e
ritornarsene a casa, qual-
che settimana dopo, con la
stessa valigia piena di or-
dini. Oggi siamo un’altra
realta, le nostre superfici
ceramiche vengono vendu-
te anche online, in alcuni
casi grazie ad ambienta-
zioni virtuali, e quella che
un tempo era solo argilla

ro Nenni, 8 - 42048 Rubiera (RE) - Tel. +39 0522 621162 - Fax. +39 0522 262589 - Ema

E ha una sua dimensione
estetica ben individuabiley.
C’¢, suggerisce Colonetti,
una ‘tecnica’ che sottende
all’architettura, ma proprio
quell’estetica ben ricono-
scibile che la caratterizza la
pone in dialogo sistematico
con altre discipline. «E pro-
prio questo dialogo confer-
ma e sottolinea come si parli
di realta necessariamente
collegate», aggiunge Guido

pressata oggi € un mate-
riale per [’architettura e la
progettazione forte di spe-
cifiche tecniche inarrivabi-
li, se non un preziosissimo
complemento d’arredo. E
allora perché, ogni tan-
to, non voltarsi indietro, e
provare a dare un’occhiata
al nostro passato, alle ra-
dici in cui affonda la nostra

Marca Corona tra arte e architettura

Incerti. A suo avviso gli atto-
ri che ‘disegnano’ quanto ci
circonda — siano spazi urba-
ni, siano ambienti — devono
essere in comunicazione tra
di loro, portatori ognuno di
un proprio sapere «che deve
tuttavia connettersi in una
sorta di ‘nuovo umanesimo’
in grado di creare dimen-
sioni e approdi sempre nuo-
vi». La ceramica, da questo
punto di vista, assume un
proprio ruolo, che Colonetti
non ha difficolta ad indivi-
duare «nella stretta relazio-
ne con il mondo dell’arte e
dell’artigianato: un legame
che la superficie ceramica
non ha mai perso nonostante
un’evoluzione tecnologica
ancora a suo modo radica-
ta, a ben vedere, in un saper
fare che ne mantiene inte-
gra I’identitan. Tra radici
ed evoluzione, le superfici
ceramiche hanno attraver-
sato, la sintesi di Colonetti,
la nostra storia, «e la sfida
che le aziende produttrici
hanno affrontato nel recente
passato e affrontano oggi ¢
proprio quella compresa in
un perimetro ideale delimi-
tato tra arte, architettura e
sostenibilita, ovvero portare
superfici che accompagnano
il nostro quotidiano da seco-
li nel futuro». (S.F)

storia? Lo abbiamo fatto,
noi del Dstretto, e in que-
sto numero abbiamo scel-
to di dedicare le prime tre
pagine ai ricordi dei prota-
gonisti di allora e di oggi.
Anche per vedere, senza
troppa nostalgia ma con
tutta la curiosita del caso,
quanto siamo cambiati...
(Roberto Caroli)
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Leonardo de Muro

Occidentale e

uarto gruppo al mondo,

12mila dipendenti ap-
partenenti a 40 nazionalita
differenti, una produzione
annua di 118 milioni di metri
quadri di superfici ceramiche
¢ 5,6 milioni di sanitari. Sono
alcuni numeri che descrivo-
no RAK Ceramics, che si af-
faccia al 2023 con I’obiettivo
di crescere ulteriormente e
punta decisa al mercato eu-
ropeo. «In questa prospetti-
va — spiega il Vicepresidente
Leonardo de Muro — va let-
ta anche 1’acquisizione del
Gruppo Kludi, azienda tede-
sca leader, grazie a 100 anni
di storia, nella produzione e
vendita di rubinetterie. L’o-
perazione garantisce inoltre
al nostro Gruppo 1’opportu-
nita di rafforzare le sue atti-
vita principali in crescita nei
mercati di lingua tedesca e
dell’Europa occidentale dan-
do ulteriore concretezza alla
nostra idea di fare di RAK
Ceramics un lifestyle solu-
tion provider. Obiettivo al
quale lavoriamo da cinque
anni con buoni risultati»
I vostri mercati principa-
li sono I’area del Golfo e
I’Europa: come stanno ri-
spondendo alle Vostre pro-
poste?
«Molto bene. Abbiamo ra-
dici ben salde soprattutto in
Arabia Saudita e da qui ¢
relativamente semplice af-
facciarsi sull’area del Gol-
fo, dove tra I’altro abbiamo
strutture ben consolidate:

Bahrein, Giodania, Kuwait,
fino al Nord Africa dell’Egit-
to sono mercati sui quali, in
un certo senso, giochiamo in
casa»

L’Europa, invece?

«E’ un altro mercato stra-
tegico per la nostra realta,
sul quale abbiamo investito
molto e continueremo ad
investire. Trattandolo, ov-
viamente, in modo differente
dal momento che il modello
distributivo europeo ¢ sto-
ricamente diverso da quello
della zona dove abbiamo un
nostro quartier generale. Ab-
biamo comunque tre poli lo-
gistici tra Italia, Germania e
Inghilterra che ci permettono
di essere altamente compe-

titivi a livello di prodotto e
servizio»

A proposito di Europa, ave-
te inaugurato, di recente,
uno showroom a Londra:
un ‘altra tappa del vostro
percorso di espansione...
«Volevamo entrare forte-
mente nel mondo della spe-
cifica. L’obiettivo ¢ faggare,
attraverso questo  spazio,
I’universo degli architetti e
i riscontri, fin qua, sono ol-
tremodo positivi tanto che
a questa apertura, che risale
al maggio dell’anno scorso,
ne seguiranno presto altre.
A Francoforte e successiva-
mente a Dubai, che sono in
agenda oggi, ma domani po-
trebbero entravi altre grandi

citta come Parigi, New York,
la stessa Milano»

Il 2022 dei produttori di
casa nostra, come di quel-
li spagnoli, & stato carat-
terizzato  dall’emergenza
energetica e da difficolta di
approvvigionamento e rin-
cari delle materie prime:
avete subito anche voi pro-
blematiche del genere?
«Non in modo cosi pesante,
dal momento che per quan-
to riguarda le materie prime
abbiamo lavorato, negli anni,
per garantirci I’indipenden-
za dall’Europa e soprattutto
dall’Ucraina, quindi quan-
do la crisi ha accelerato non
abbiamo avuto problemi in
ordine alle forniture. Quello

un mercato strategico»

—

del gas, invece, ¢ un proble-
ma eminentemente europeo,
nel senso che anche qui negli
Emirati il gas lo paghiamo,
ma la sua quotazione non ha
subito le oscillazioni né i pic-
chi che hanno condizionato i
produttori europei...»
Parafrasando un motto,
spesso abusato negli ulti-
mi tempi, ‘¢ andato tutto
bene’...

«In realta siamo stati a lungo
condizionati, sotto 1’aspetto
logistico, dall’impennata dei
costi dei noli marittimi che
ci hanno messo in difficolta.
Oggi pero siamo tornati ai li-
velli precrisi e la situazione,
da questo punto di vista, si ¢
normalizzatay. (R.D.)
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ITALIAN CERAMIC SURFACES

S0 ANNI DI PRODUZIONE ITALIANA

ltalian Production Plant
Via Molino Vigne 1, 47825, Poggio Torriana — Rimini

e since 993 —



Lo storico colorificio
ribadisce

con orgoglio

la sua identita

al 100% italiana:
il 'made in Italy’

e diventato per
l'azienda non solo
tratto distintivo, ma
Un vero e proprio
marchio di fabbrica

anno 14 numero 298 / 18 Febbraio 2023

SICER... prima d1 tutto
MADE IN ITALY

Sicer, storico colorificio
ceramico, attivo nel set-
tore da 30 anni, continua
ad investire nel MADE IN
ITALY, ribadendo con or-
goglio la sua identita 100%
italiana. Dopo I’esodo in-
torno agli anni *90 di quasi
tutti 1 colorifici italiani che
hanno di fatto trasferito in
Spagna la loro produzione,
Sicer ¢ rimasta una delle
pochissime realta che ha
continuato ad investire in
maniera rilevante sul ter-
ritorio nazionale, sia sugli
stabilimenti, facendone un
modello di efficienza, sia
nelle risorse umane, con
esperienza e motivazio-
ne di assoluta eccellenza.
Il MADE IN ITALY ¢ di-
ventato per l’azienda un
vero e proprio marchio di
fabbrica.

Sicer in questi anni ha in-
trapreso un’importante per-
corso di crescita ed interna-
zionalizzazione che gli ha
permesso di potenziare la
sua presenza in tutti i prin-
cipali mercati della cera-
mica, con stabilimenti pro-
duttivi e sedi commerciali
nei principali distretti del
mondo, ma volutamente
gran parte della produzione
dell’alto di gamma ¢ rima-
sta italiana.

NOTIZIE IN BREVE

L’azienda ha recentemente
inaugurato nella sede ita-
liana di Torriana (Rimini),
un’innovativa area produt-
tiva di oltre 6.000mq (che
si va ad aggiungere alla
preesistente di 13.000mq)
con importanti investimen-
ti in tecnologie all’avan-
guardia per la produzione
di speciali graniglie per su-
perfici ceramiche di grande
formato.

Sicer ¢ oggi uno dei partner
di riferimento dei migliori
gruppi ceramici internazio-
nali e le graniglie tecniche
delle serie GHR e GRA
DRY-LUX, per superfici a
specchio e non, sono tra i
prodotti di punta nel nuovo
stabilimento. Nonostante
le difficolta del momento,
Sicer continua ad investi-
re in ricerca e produzione
MADE IN ITALY, certa

che il territorio nazionale
sia unico per idee, sviluppo
e qualita. La qualita italia-
na deve essere indiscutibil-
mente riconosciuta come la
migliore al mondo.

11 MADE IN ITALY ¢ un
valore che deve essere as-
solutamente difeso e soste-
nuto ¢ crediamo che tutti
dovrebbero contribuire a
mantenere questi valori in
Italia.
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Somany: prima linea tale ECP285 da 58,8 metri ¢ un for- | Gygtam Ceramics

. no FCC295 da 260,4 metri, modello ! .
completa contecnologia  urE (High Thermal Efficiency), gia rinnova il reparto scelta
Continua+ SACMI predisposto per I'utilizzo di idrogeno di Ceramiche Piemme

Secondo player in India, 16° al mon-
do per capacita produttiva installata
— oltre 74 min di metri quadri — So-
many Ceramics scommette sulla
produzione delle lastre di grande
formato destinate alla fascia alta del
mercato. A prendere la strada dell’u-
nita produttiva del Gujarat, una del-
le dieci del Paese, € una nuova linea
SACMI, composta da PCR2000 ad
alta velocita, un essiccatoio orizzon-

nella miscela combustibile. L’essic-
catoio fornito ¢ progettato per funzio-
nare completamente zero fuel, grazie
al recupero del calore del forno. Il
progetto Somany Max raccoglie 1’e-
sperienza SACMI sulle numerose so-
luzioni Continua+ installate in India
negli ultimi anni — oltre una dozzina
— che hanno dimostrato di saper co-
niugare alta qualita e prestazioni con
le migliori velocita e consumi, fatto-
re indispensabile di competitivita su
questo mercato.

Ceramiche Piemme consolida la sua
partnership con System Ceramics
(Gruppo Coesia), affidandole I’incari-
co di rinnovare il reparto di fine linea.
L’obiettivo ¢ garantire una gestione
piu efficiente degli impianti grazie
alle tecnologie 4.0. Piemme ¢ infatti
partita adottando Hypermate powered
by Prime, la piattaforma software che
consente di organizzare i flussi infor-
mativi di interi stabilimenti in modo

integrato e connesso. La fornitura pre-
vede poi I’installazione di 4 macchina-
ri: Qualitron, il sistema di visione per
il rilevamento del tono della superfi-
cie ceramica che cattura I’immagine
con una rete di telecamere di ultima
generazione; Multigecko, sistema di
smistamento che permette un cambio
prodotto e formato senza fermo mac-
china; la linea di confezionamento
Multiflex, in grado di realizzare fino
a 9 confezioni al minuto. Infine Grif-
fon, il pallettizzatore automatico per
formati medi e grandi che garantisce
la massima stabilita e una corretta as-
sociazione tra il barcode dei pallet e i
colli ad esso abbinati.
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Sono state 69991 le
sanzioni notificate agli
automobilisti sul tratto
della Modena-Sassuolo
lungo il quale venne
installato, un anno fa,
il sistema automatico
di rilevazione della
velocita media: incidenti
azzerati, pero, fa sapere
il Comune di Formigine

A}zoler fare i conti, si
a presto a farli. E il
saldo dice 200 multe al
giorno, raccontando bene
‘I’anno uno’ dell’era tu-
tor: sono infatti passati 12
mesi da quando il Comu-
ne di Formigine, decise di
installare, lungo i circa 4
chilometri della Modena-
Sassuolo (1) che attraver-
sa il territorio comunale,
un rilevatore automati-
co della velocita media,
piazzando su quel tratto il

limite di velocita dei 90 chi-
lometri all’ora. «Quel tratto
di strada ¢ quello sul quale
si verificano piu incidenti
che su tutto il territorioy,
rispose il Sindaco Maria
Costi a chi accusava I’Am-
ministrazione di far cassa e
alla decisione salirono pole-
miche infinite che saldano
quello che ¢ stato a quello
che ¢ oggi. Ovvero 70mila
multe in un anno, comun-
que poche (su quel tratto
di strada insistono 50mila
veicoli al giorno) se si va-
luta che le vetture multate
sono lo 0,3% del totale e,
dato che I’ Amministrazione
formiginese tiene a sottoli-
neare, incidenti azzerati. Al
netto degli accidenti degli
automobilisti colti in fallo,
insomma, il piano-sicurezza
che fa del tutor 1’asset prin-
cipale, funziona. E qualcu-
no — tipo il Presidente del
consiglio comunale ed ex
Sindaco di Sassuolo Luca
Caselli — suggerisce di al-
largarne addirittura il rag-
gio di azione, mentre altri
sottolineano come le multe
rappresentino un tesoretto
importante per il Comune di
Formigine. Che pero, ha gia
fatto sapere, utilizzera par-
te dei proventi proprio per
la manutenzione stradale.
Tutto si tiene, insomma. O
meglio, tutor si tiene...

Scandiano, riapertura

part time per il pronto
soccorso: é polemica

Il pronto soccorso del Ma-
gati (2) riaprira il 20 marzo.

LT o
DI CERAMICANDA

La novita ¢ stata annuncia-
ta dal sindaco di Scandia-
no Matteo Nasciuti (3). «E
una notizia bellissima, che
aspettiamo da tanto tempo
— ha sottolineato Nasciuti

te». Sul ripristino integrale
dei servizi del pronto soc-
corso, tra 1’altro, a Casal-
grande ¢ in corso una pe-
tizione che ha gia raccolto
oltre 7mila firme.

- e che arriva tre anni esat-
ti dalla chiusura di quel 29
febbraio 2020, agli albori
della pandemia». Il pronto
soccorso per i primi tem-
pi sara aperto dalle otto di
mattina alle venti di sera per
poi gradualmente diventare
operativo 24 ore su 24, e
la soluzione non soddisfa
tuttavia il Sindaco di Casal-
grande Giuseppe Daviddi
(4), ad avviso del quale «le
richieste dei cittadini che
chiedevano la riapertura
h24 non sono state ascolta-

Ll =g

Costa troppo: niente

mensa per la primaria

di Sant’Antonino

Il Comune di Casalgrande
ha deciso di rinunciare alla
ristrutturazione della men-
sa della scuola primaria di
Sant’Antonino nonostante
la possibilita di avere un fi-
nanziamento ministeriale di
440mila euro. Non essendo-
ci la possibilita di garantire
con risorse proprie il costo
eccedente I’intervento la
Giunta ha preferito rinun-
ciare al finanziamento sta-
tale. La previsione di spe-
sa per il rifacimento era di
547mila euro in un progetto
dello scorso anno.

Seimila telefonate

all’ex compagno:

una 39enne nei guai

Quasi seimila chiamate al
suo ex, e alla fine & stata
arrestata. Una 39enne mo-
denese non accettava la fine

La nostra selezione
delle principali notizie

degli ultimi

giorni
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della relazione con 1’ex
compagno S0enne residen-
te a Castellarano. Sarebbe
stata la fine della relazione
sentimentale e la volon-
ta dell’uomo di non voler
piu riallacciarla la causa di
una serie di comportamen-
ti persecutori che le sono
valsi I’arresto da parte dei
carabinieri della stazione
di Castellarano: la donna €
attualmente ai domiciliari a
disposizione della Procura
di Reggio.

A Banco Bpm la tesoreria
del Comune di Sassuolo

e dell’Unione del Distretto
Banco Bpm si ¢ aggiudi-
cato per i prossimi 4 anni
il servizio di Tesoreria
del Comune di Sassuolo e
dell’Unione dei Comuni
del Distretto Ceramico (5).
La nuova convenzione pre-
vede da parte del Tesoriere
I’espletamento delle attivita
relative al pagamento delle
spese, alla riscossione del-
le entrate, alla custodia di
titoli e valori e di tutti gli
adempimenti stabiliti dalla
normativa nazionale e dai
regolamenti approvati dal-
le singole amministrazioni
pubbliche. «Una partner-
ship importante», ha detto
il Sindaco di Sassuolo Gian
Francesco Menani. «Siamo
davvero soddisfatti e orgo-
gliosi di esserci aggiudi-
cati il servizio di tesoreria
di questi importanti enti»,
ha aggiunto Stefano Bo-
lis, Responsabile Direzione
Territoriale Emilia Adriati-

‘Un tutor da settantamila multe |’anno

ca di Banco Bpm. L’istitu-
to bancario, tra I’altro, ha
deciso di sostenere le spese
relative al progetto di ri-
qualificazione dei percorsi
ciclabili e ciclopedonali di
Sassuolo per I’importo di
8mila euro.

Sassuolo: arrivano

le bodycam per la

Polizia Muncipale

Ventidue nuove bodycam
(6) in dotazione alla Po-
lizia Locale di Sassuolo.
Saranno adottate non ap-
pena verra ultimato il “Di-
sciplinare di utilizzo” che
stabilira “come e quando”
le videocamere dovranno
essere istallate sulle divise
degli agenti in servizio. Il
Progetto, presentato ed av-
vallato dalla Regione, che

ha cofinanziato 1’acqui-
sto dei dispositivi da parte
dell’ Amministrazione sas-
solese, ha I’obiettivo di tu-
telare il lavoro degli agenti
che quotidianamente si tro-
vano ad operare in ogni tipo
di situazione. «Un ulteriore
passo in avanti — commenta
il Sindaco di Sassuolo Gian
Francesco Menani — nell’ot-
tica di una trasparenza totale
delle varie operazioni, siano
esse di sicurezza stradale o
di polizia giudiziariay.
(Paolo Ruini —
Stefano Fogliani)
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ove eravamo rimasti?

Fine gennaio, Dstretto
numero 297: il Sassuolo gi-
rava la boa del campionato
17mo in classifica a 17 pun-
ti. «Da qui in avanti — scri-
vemmo — ci sara da soffrire»
ed in effetti sulla strada del
Sassuolo si sarebbero affac-
ciate, da li a poco, Milan,
Atalanta, Udinese ¢ Napoli.
Premessa d’obbligo: con il
Napoli, quando sfoglierete
questo giornale, il Sassuolo
avra appena giocato (contro
la capolista si gioca venerdi
17, il giornale va in stampa
il pomeriggio del giorno pri-
ma) ma la circostanza, vista
anche la stagione che stanno
facendo gli uomini di Spal-
letti, autentici padroni, fin
qua, del campionato, rileva
e non rileva. Quello che rile-
va ¢ che il Sassuolo, proprio
mentre sembrava si perdesse,
si ¢ invece ritrovato. Il mer-
cato gli ha tolto Traore, ce-
duto per la solita cifra record
in Premier League, Ayhan
e Kyriakopulos, comunque
ampiamente ricapitalizzati
rispetto a quanto speso per
acquistarli, aggiungendo al
gruppo due innesti mirati

i fronte ai propri tifosi

entusiasti, la Ferrari ha
svelato la nuova monoposto
SF-23, la vettura con la qua-
le gareggera nel Mondiale
di Formulal 2023. L’entu-
siasmo dei giorni ‘giusti’ a
fare da cornice all’evento
tenutosi sul circuito di Fio-
rano, ¢ protagonisti indi-
scussi della giornata, oltre
alla nuova monoposto, il
team principal della casa di
Maranello Frederic Vasseur
e 1 due piloti, Charles Le-
clerc e Carlos Sainz, cui la
Ferrari chiede di tornare a
rincorrere un titolo Mondia-
le che manca da troppi anni.

(il difensore Nadir Zortea,
prelevato dall’Atalanta, il
fantasista Nedim Bajrami,
arrivato dall’Empoli) subito
utilizzati da quel Dionisi che
con il Sassuolo ¢ passato per
la ‘porta stretta’ stupendo i
pit. Perché il gruppo, dopo
aver interrotto una serie di
quattro sconfitte consecuti-
ve con il pareggio di Mon-

La ‘nuova’ Ferrari

«La Ferrari al primo posto»,
il mantra di Vasseur, che
ha parlato di «belle sensa-
zioni, un po’ come quando
torni a scuola dopo un po’

wh

za, sembrava comunque in
difficolta fisiche e mentali
e invece si ¢ ricompattato
attorno a risultati che valgo-
no piu dei punti che hanno
portato in classifica. Vittoria
esterna, e per 5-2, contro il
Milan, vittoria casalinga (1-
0) contro I’Atalanta, pareg-
gio (2-2) ancora in trasferta
contro I’Udinese: niente a

che manchi. Ora comincia
un nuovo percorso, con la
vettura che si confrontera
con la pista». In realta, la
SF-23 in pista ci ¢ gia anda-
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che vedere, la squadra che
va in campo in queste set-
timane, con quella timida
e confusionaria che inizio
2023 non era riuscita a com-
binare praticamente nulla e
adesso guarda con preoccu-
pazione solo all’infortunio
patito da Domenico Berardi
alla Dacia Arena. Perché con
Berardi in forma ¢ un altro

ta, sul circuito di Fiorano, a
beneficio dei tifosi ammes-
si a questa presentazione
‘dinamica’ a margine della
quale era tangibile anche la

Lo scopriremo solo... giocando

Sassuolo, ma in attesa di ca-
pire quanto il talentino cala-
brese dovra restare ai box e
in attesa anche del redde ra-
tionem contro il Napoli (ma
per il Sassuolo, classifica
alla mano, ¢ piu importante
la trasferta di Lecce in pro-
gramma tra una settimana al
‘Via del Mare’) vale la pena
registrare 1 passi avanti dei
neroverdi, di nuovo in media
per il campionato che com-
pete loro. Prima di Monza
il Sassuolo era 17mo a 16
punti, raccolti in 18 partite,
e per la prima volta sceso al
di sotto della media ‘fisiolo-
gica’ di un punto gara, ave-
va solo 5 punti di vantaggio
sulla zona caldissima della
classifica. Oggi, quattro gare
dopo, i punti sono 24, la
posizione in classifica vede
i neroverdi al 15mo posto
— pari a Lecce e Fiorentina
— ¢ tra la squadra di Dioni-
si e le ultime tre ci sono sia
due squadre (Salernitana e
Spezia, che hanno rispettiva-
mente 21 e 19 punti) che 7
punti. Il contesto, insomma,
¢ radicalmente cambiato, ri-
spetto a un mese fa.

(S.F)

fiducia dei due piloti. « Nel
2022 abbiamo fatto passi
rispetto ai due anni difficili
del 2020 e 2021, ma ades-
so ci confrontiamo con una
nuova vettura € con una
nuova stagione: 1’obiettivo
ovviamente € vincere», ha
detto il pilota monegasco,
passando idealmente il te-
stimone a Sainz. «E stato
un lungo inverno per noi:
siamo carichi a mille e una
giornata speciale come que-
sta, con questo scenario e
questo entusiasmo, ci spin-
gera a fare il massimo, una
volta in pistay.

(R.D.)

allfortiles.it
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hai la mente aperta. Cervello valgo

Plusvalenze, intercettazione
in casa Juve: “Se comprava-
mo un cane gli davamo tre
milioni e mezzo”. Ne hanno
comprati diversi, e gli hanno
dato molto di piu!

Con il pallone-spia la Cina
ha voluto dimostrare che gli
Stati Uniti sono vulnerabili.
Con I’abbattimento, Gli USA
hanno voluto dimostrare che
chi voleva dimostrare quella
cosa era un pallone gonfiato.

Una volta, almeno, Sanremo
si accontentava del patetico
delle canzoni.

LUl ) VEDE GIA" LA MOZZARELLA...

MUNGIMIRAMNZA

Peccato che sia saltata la
partecipazione, in presen-
za, di Zelensky a Sanremo.
Avremmo potuto sperare in
un bombardamento preven-
tivo dell’Ariston da parte
dell’aviazione russa.

Gli asini non volano, i pal-
loni si. Gli asini sono quelli
che, se glieli abbatti, se la
prendono.

Una volta la Meloni si di-
chiarava allergica alla Ger-
mania. Poi € andata da uno

bravo che gli ha indovinato
’antistaminico giusto: i fon-
di Ue.

Carnevale di Venezia. Tipi-
ci sono i travestimenti con
costumi d’epoca. La magia
dell’inganno: non ¢ piu il
tempo che cambia te, sei tu
che cambi lui.

Ignazio La Russa: “La ve-
rita va guardata in faccia”.
Ci mancherebbe! Chi pre-
ferirebbe guardare la faccia
di La Russa anziché quella

della verita?!

Un uomo entra in un risto-
rante. Si abbuffa, poi, quan-
do ¢ alla cassa, paga con
banconote false. Scoperto
e denunciato, finisce in car-
cere, raggiungendo il suo
obiettivo: mangiare gratis.
Tutti i giorni.

“Per un mondo senza galere”
recitava uno striscione degli
anarchici. Dal 41 bis allo 0
meno. Tutti fatti prigionieri
dal crimine sdoganato.

La prima cosa che certi uo-
mini fanno, una volta com-
pletato il percorso rieducati-
VO In carcere, ¢ ammazzare
la donna che - per non per-
dere la vita - ce li aveva
mandati. Non ci siamo, in-
somma...

Altro striscione degli anar-
chici. “Il carcere uccide”,
¢’¢é scritto. Puod essere vero,
specie se decidi di rifiutare
il cibo.

(Massimo Bassi)
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evoluzioneceramica

Geramicanda pensa ogni giorno a come migliorare e rendere ancora pitl efficienti gli strumenti
di comunicazione. Per mostrare al pubblico e ai professionisti della ceramica le infinite varieta
che questo settore mette loro a disposizione, abbiamo pensato di costruire un contenitore
con tante vetrine che espongono i prodotti delle molteplici aziende di ceramica
italiane. Le ispirazioni, gli ambienti, i materiali, le soluzioni, tutto questo in un unico portale:

ECCETILE.COM
IL PORTALE DEDICATO ALLE AZIENDE DI CERAMICA ITALIANE

per informazioni: tel. 0536.990323 - marketing@ceramicanda.com
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