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Sassuolo, Modena Romano Prodi: «Sono
e Reggiana: un po’ il gatto di casa
a che punto siamo? del distretto»
Come arrivano alla Tra prospettive
pausa le tre squadre e contingenze, il ‘punto’

di casa nostra’ del ‘Professore’
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Mercati 1n flessione, concorrenza ‘spinta’
1l made 1n Italy e la ‘questione indiana’

1 dizione all’insegna del ping». E’ lapidario, il presi-

// S?TTOI’E ceramico prodotto e della celebra- f‘= ..-" ~ CER 5 AIE 41]' dente di Casalgrande Padana
italiano guar da alla zione del made in Italy della L_‘_ Bologna - Ialy Franco Manfredini, ¢ non ¢
po/jtj(g, edin parﬁcolgre ceramica nella sua dimen- ¥ i da meno, se si parla di dazi,
alla revisione dei dazi sione piu piena e compiuta. il numero uno di. Conﬁpdu—
Ma anche, e forse, 1’edizione stria Ceramica Giovanni Sa-

sull '/ndia, ritenuti piu ‘politica’ di sempre, que- vorani. «Mettiamo un limite
: : sta 40ma di Cersaie, perché alle scorrettezze, poi ognuno
«/nadeg uati e troppo il contesto merita di essere gioca sul suo campo». E la

bassi», e chiede tutele
pitl efficaci nei confronti

studiato e attenzionato tra
problematiche legati all’e-
nergia e agli equilibri geopo-

politica? «Ci lavoreremoy,
garantisce Gualmini, men-
tre il viceministro all’eco-

di COmPETfTOf s sempre litici, mercati che rallentano nomia Valentino Valentini,
pil\l Spregiud/'cati e concorrenza estera che. s% premesso che '«le. pol-itichej

., rafforza, con i protagonisti economiche dei singoli stati
«eavvant aggi ati che non ti aspetti — I’India su oggi le fa I’Europay aggiun-
da /eg/s/azioni plu tutti — Chg erogono ql(llgte di ge con_lf‘ 1dazi Zigno <:mi_sur_e
favorevolidi qu elle che nmoesrtiztoEa;[i)rou:ltitosr; L Z?(slz d Iln ((3)()1)111 a, non di protezioni-
governano la nostra guardando ar?che allagpoliti— Da qui la metafora del titolo:

economia: servono
collegamenti piu efficaci

ca. Perché, ricorda Giorgio
Romani, presidente del
Gruppo Romani, «il conte-

se 1 nemici sono gli india-
ni, 1 dazi sono i cowboys.
Da azionare - o da armare,

con Roma e Bruxelles sto non ¢ quello di qualche stante la metafora ‘western’

anno fa, e se prima erava- - anche nei confronti di altri
per vedere accolte mo abituati a ‘fare da soli’, competitors la cui ombra si
le nostre istanze» adesso dobbiamo fare piu allunga sul settore. Come la

lobby con la politica e ave-
re collegamenti piu efficaci
con Roma e con Bruxelles».
I dazi, allora. Ne parlammo
nel numero scorso con I’eu-

Giorgio Romani

Elisabetta Gualmini

Emilio Mussini

Turchia, anche se in questo
caso, rispetto alla levata di
scudi, unanime, anti-India, i
distinguo si sprecano. «Giu-
sto differenziare Cina e India

roparlamentare  Elisabetta dalla Turchia», dice ancora
Gualmini, capo del Forum Verdi, e ne conviene anche
Europeo della Ceramica Mussini, spiegando come la

e impegnata, oltre che sul
fronte della concorrenza in-
ternazionale, anche sul nodo
degli ETS che aggiunge co-
stia costi. Ma se con gli ETS
la ceramica i conti li ha gia
fatti — 70 milioni I’anno - ¢
con la concorrenza globale
che 1 contorni della contesa
si fanno pit ampi e meno
definiti. L’India, in primis,
va tenuta d’occhio, e poi
c’¢ la Turchia, ma questa ¢
un’altra storia. Insidia simile
il settore la schivd quando
era stata la Cina ad preoccu-
parlo e fu proprio la politica,
o meglio anche la politica, ai
tempi, a metterci una pezza,
ma questa volta le cose sem-
brano piu complesse. «Si
parla — argomenta Emilio
Mussini, Presidente di Pa-
nariagroup e Vicepresidente
di Confindustria Ceramica —
di una congiuntura anomala,
nel senso che il mercato in-

Graziand Verdi

terno funziona solo nei paesi
che non importano».

Cominciamo con UIndia...
«La minaccia cinese la
sventammo piu di 10 anni
fa grazie all’ottimo lavoro
di Confindustria Ceramica,
ma quello dell’India ¢ un
fenomeno nuovo». Nuovo,
dice Graziano Verdi, AD di
Italcer, «ma anche sottovalu-
tato, e nell’affrontare la que-
stione indiana credo serva
anche un approccio piu etico
da parte dei distributori nei
confronti di produttori a loro
modo spregiudicati, e parlo
ad esempio dello sfrutta-
mento del lavoro minoriley.
Spregiudicati o meno, tutta-
via, gli indiani ‘viaggiano’,

Franco Manfredini

forti di un tasso di crescita
che non ha eguali (+6%, la
media mondiale ¢ sotto il 3)
e, per stare al ceramico, di
2,5 miliardi di metri quadrati
prodotti — secondo maggior
produttore, quantitativi cre-
sciuti di 15 volte in 7 anni
— di cui il 20% esportato.
Il tutto mentre tra Sassuolo
e Scandiano, anche se «re-
stiamo 1 piu forti» (sintesi
di Giuliano Gambini, pre-
sidente dell’omonimo grup-
po), si studia come sfilarsi
dalla tagliola di prezzi che
crescono e di tutele insuffi-
cienti. «Il problema c’¢: ci
sono - dice il CEO di Lami-
nam Alberto Selmi - paesi
le cui produzioni ‘invadono’

T I-LE.1

Valentino Valentini

1 nostri mercati grazie a poli-
tiche completamente diverse
da quelle che caratterizza-
no i nostri sistemi. Si tratta
— prosegue Selmi — di con-
tinuare a far valere qualita,
marchio, servizio, valorey.
Vero, ma a che prezzo? Ed
eccoci alla politica, e ai dazi.
«C’¢ una disparita evidente,
il tema va ripreso e ridiscus-
$0: siamo in presenza — pun-
tualizza Emilio Mussini — di
norme inadeguate». L’India,
appunto, ma non solo...
Indiani e ‘cowboys’
«Quelli indiani sono volumi
importanti a prezzi concor-
renziali. Dazi? 1 dazi sono
giusti quanto il paese desti-
natario di tali misure fa dum-

concorrenza turca rispetto
a quella indiana «¢ un’altra
cosa: la competitivita dei
produttori turchi ¢ cresciuta,
ma parliamo di concorrenza
comunque gestibile.
Non semplice da affrontare,
certo, ma gestibile e legit-
tima. «Non era necessario
imporre le stesse misure a
Turchia e India, anche per-
ché dei turchi abbiamo bi-
sogno», chiosa invece Ro-
mani: con i turchi, del resto,
si dialoga — importando, per
dire, 3 milioni di tonnellate
I’anno tra feldspati e argille
— mentre per gli indiani ci
sono, 0 meglio ci saranno, se
tutto va come deve, 1 cow-
boys. Pardon, i dazi. Sempre
ammesso, ovvio, che la poli-
tica ascolti il grido di dolore
dei nostri produttori e non si
volti dall’altra parte come ha
fatto, e fa, con I’energia.
(S.F)
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Quando ‘transizione’ fa

L'anno ceramico
comincia guardando
— (0N preoccupazione
— ad un sistema «che
penalizza le economie
mature e si é rivelato
inutile rispetto agli
obiettivi che si era
dato, figlio di un errore
politico che mette
lindustria europea in
svantaggio rispetto
ad altre economie pitl
spregiudicate»

Il vicepresidente
di Confindustria
Emanuele Orsini:
«(i aspettano
altre sfide»

rima con ‘speculazione’

estano al centro del di-

battito, e ci manchereb-
be. Costano e non servono,
penalizzano alcuni a benefi-
cio di altri, lasciano mano li-
bera alla speculazione tradu-
cendosi in una tassa occulta
che grava sullo sviluppo del
settore. Obbligato a ricari-
care sui prodotti finiti extra-
costi che non riconoscono,
paradossalmente, il tanto
che si ¢ fatto per allinearsi al
cosiddetto ‘green deal’. Gli
ETS restano al centro del
dibattito, in attesa che I’Eu-
ropa ‘aggiusti’ un sistema
che non funziona. O meglio,
non funziona allo stesso
modo per tutti, azzoppan-
do quella concorrenza che
presupporrebbe condizioni
uguale per tutti e invece, in
un’immaginaria gara, vede
la ceramica italiana correre
ad handicap, con in spalla
uno zaino di extracosti che
nessuno, fuori dall’Europa,
sopporta. L’allarme, non
il primo, lo aveva lanciato
Confindustria Ceramica a
margine di un convegno sul
tema, ¢ il Cersaie aggiunge
altre voci alle preoccupa-
zioni degli imprenditori del-
la ceramica. Non del tutto

Non potevamo non far
((sentlre la nostra vicinan-
za ad un comparto che ¢ tra
i piu importanti del made
in Italy». In rappresentanza
di Confindustria, il vicepre-
sidente Emanuele Orsini
osserva da vicino il settore
ceramico e soprattutto le sue
richieste a politica e istitu-
zioni in tema di dazi ed ener-
gia «e — ammette — occorre
un salto in avanti»

La transizione ecologica,
da questo punto di vista,
resta un nervo scoperto...
«Dobbiamo dire la verita: i
dati che raccontano il con-
testo economico oggi sono
buoni ma non entusiasmanti,

Paolo Lamberti

convinti dalle rassicurazioni
‘ministeriali’ di Gilberto
Pichetto Fratin che ha ga-
rantito ‘sostegno’ alle im-
prese di casa nostra. «La ce-
ramica italiana ¢ un punto di
riferimento internazionaley,

Emanuele Orsini

né si puo pensare che la tran-
sizione che ci viene chiesta
la facciano le aziende da
sole. Serve la politica, che
deve essere piu vicina alle
imprese, servono incentivi
che incoraggino e aumenti-

s
e cwac

ha detto il Ministro, ma le
parole non bastano. «L’Eu-
ropa ha fatto un errore poli-
tico mettendo in svantaggio
I’industria europea rispet-
to alle altre economie» ¢ il
giudizio piu tenero espresso

no gli investimenti, gia co-
spicui, e servono tutele piu
efficaci a livello europeo»
C’¢ preoccupazione diffu-
sa in ordine a una concor-
renza straniera particolar-
mente agguerrita...

Giovanni Savorani

dagli imprenditori di casa
nostra nei confronti di una
voce di costo crescente.
«Un problema per tutti, che
pesa sulle economie mature
e ci penalizza enormemen-
te», secondo il Presidente

-«La transizione? Non  POSSONO farla le aziende

«Sicuramente va guarda-
to con grande attenzione a
quello che dovremo fare in
un prossimo futuro. Siamo
usciti dal covid con uno
slancio molto positivo grazie
soprattutto ad aziende che
hanno reagito benissimo,
investendo: quella che ci
aspetta, in tema di transizio-
ne e di concorrenza estera, €
un’ulteriore sfiday

Il tema dell’abitare ¢ un al-
tro tema ‘forte’...

«Anche in questo caso si
rimanda agli investimenti,
che bisogna fare in modo
che corrano agendo sui tas-
si di interesse. Occorre che
il mondo casa, come quello

'Nel mirino, pero, c1 sono anche gli ETS:
«Inutil1, 1niqui e penalizzanti»

di Acimac Paolo Lamber-
ti, uno dei tantissimi che
boccia un sistema ostaggio
della speculazione e che «si
¢ rivelato inutile rispetto ai
fini che si era dato». La bat-
taglia, tuttavia, non ¢ persa,
non del tutto almeno, e I’i-
dea ¢ che il settore, magari
capitalizzando quel ‘fare
lobby’ di cui si parlava nella
pagina a fianco, non abbia
intenzione di ‘mollare’ su un
punto che penalizza un set-
tore che avrebbe bisogno di
aiuto. «Si va in Europa e si
prova a fargli cambiare idea:
la transizione energetica — la
chiosa ¢ di Giovanni Savo-
rani, Presidente di Confin-
dustria Ceramica — non si
fa con la speculazione». An-
cora la politica, insomma:
il vecchio ‘fare sistema’, il
muovere in una direzione
condivisa che tuteli e incen-
tivi piuttosto che penalizza-
re. Perché fin qua si ¢ ret-
to, ma il piano si inclina, e
quelli che ha dettato fin qua
il nuovo millennio non sono
piu i tempi in cui se ‘quattro
sassolesi si incontrano al bar
giocano a briscola, ma se
manca il quarto fondano una
ceramica..’. (R.D.)

da sole»

delle costruzioni e dell’edi-
lizia, sia sostenuto a dovere:
servono ragionamenti seri,
che vanno incrociati, ovvia-
mente, con la transizione cui
tuttavia non si pud pensare
le aziende possano adattarsi
in due giorni. Il mondo della
casa ¢ un asset fondamenta-
le, che coinvolge tanto 1’e-
conomia quanto il sociale, e
come tale va trattato. Occor-
rono non solo ragionamenti
sull’immediato, quanto piut-
tosto in un’ottica di svilup-
po futuro che ci allinei, per
quanto possibile, a quanto
ci viene richiesto dall’Euro-
pa».

(D.D.)
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Il settore ceramico

e i suoi protagonisti

li conosce cosi bene
da definirsi come

un gatto di casa,

il Professore:

«La congiuntura é

in costante evoluzione,
che pit in crisi sembra
essere in stasi:

le istituzioni che
governano il mondo
devono riorganizzarsi
sulla base dei nuovi
rapporti di forza che
vanno delineandosi
con il dualismo tra
(ina e USA»

T
]

Tlvtto vero, ma vedere
a Bologna il settore
compatto come un esercito
e un segnale da non sot-
tovalutare, a fronte anche
del momento negativo;
ci dice che chi produce,
vende o utilizza ceramica
non molla, affila le armi in
previsione della prossima
ripartenza, che nel settore
rimane una consuetudine.
Quante volte ci ¢ capita-

La situazione economica
((globale ¢ in evoluzione:
non vedo crisi quanto piutto-
sto una stasi, ma vedo come
I’asse tra Europa e Stati Uniti,
che aveva un suo equilibrio,
sia messa a dura prova da
rapporti di forza che cambia-
no rapidamente, dal nuovo
dualismo tra USA e Cina,
dall’avanzare di paesi emer-
genti. Immagino le grandi
istituzioni che governano il
mondo debbano riorganizzar-
si di fronte alle nuove realta
che avanzano». E’ stato tra gli
ospiti piu ascoltati del conve-
gno inaugurale della 40ma
edizione del Cersaie, Roma-
no Prodi, che la ceramica la
conosce tanto bene da defi-
nirsi «il gatto del distretto, e
di questa fiera, nel senso — ha
detto — che gli imprenditori
della ceramica li ho conosciu-
ti tutti, 11 ho visti crescere, con
molti ho stretto amicizia, pro-
prio come un gatto di casay.
Nella sua analisi il Professore
ha evidenziato «le capacita,
non comuni, di innovazione
di un settore la cui unica stra-
tegia da perseguire oggi, di
fronte al cambiare degli sce-
nari internazionali, ¢ quella di
affinare tecniche e prodotti,
sviluppare nuove applicazio-
ni e rendere il mercato il piu
ampio possibile. Non si puo
fare altro se si concorre con

del di di festa

segue dalla prima pagina

to di rallentare, di aggrap-
parci ai picchi in salita per
ritrovarci, immediatamente
dopo, a godere dell ebrezza
delle successive discese?!
Chi I’avrebbe mai detto che
dopo due anni di pandemia,
restrizioni, difficolta a movi-
mentare le merci, il prezzo
del gas alle stelle, nel pieno
della transizione energetica
ed ecologica, il settore si sa-
rebbe trovato a fare i conti

Romano Prodi

paesi il cui costo della ma-
nodopera ¢ risibile. Fanno
dumping? Diciamo che I’In-
dia, ad esempio, rispetto a noi
ha regole tanto raffinate che
quasi non si vedonoy». Ovvio,
aggiunge Prodi, «che I’asti-
cella, in presenza di compe-
titors cosi agguerriti, si alzi,
ma il settore ceramico la sua
sfida I’ha gia vinta da 40 anni
a questa parte e credo possa
vincere anche quella da qui ai
prossimi 40 anni»

Lei ¢ stato, tra I’altro, an-
che Presidente della Com-
missione Europea. Faceste
molto, allora, per il made in

con una domanda di molto
superiore all offerta? Con
gli autotreni ad attendere nei
parcheggi delle fabbriche
l'uscita del materiale cera-
mico dai forni... Nessuno ci
aveva azzeccato, nemmeno i
guru delle indagini statisti-
che previsionali, coloro che
passano il tempo a studiare
le dinamiche dei mercati. Al
di la dei momenti sfavorevoli
cio che conta e che abbiamo
notato a Cersaie, ¢ l'imma-
gine di un settore che non
molla, che non arretra di
fronte alle nubi minacciose,
che continua ad investire,
non rallenta e gia pensa al
tipo di gomme da montare in
vista del prossimo giro velo-

Italy e per il settore cerami-
co che oggi chiede ancora
molto all’Europa, a parti-
re dalla revisione dei dazi
sull’India... Troppo bassi,
dicono gli imprenditori, ri-
spetto a quelli sulla Cina...
«E’ un processo tuttora in
corso, questo, che credo vada
affrontato con grande atten-
zione e soprattutto con dili-
genza tecnica»

In che senso ?

«Nel senso che se comincia-
mo a farci i dispetti con fron-
tiere ¢ dogane finiamo male
per primi noi italiani. Le cose
vanno studiate e affrontate, e

ce di pista. Forse é proprio
nell’alta considerazione che
il settore ha, giustamente,
di sé stesso, che trova la
forza per superare gli osta-
coli, anche quelli piu insi-
diosi. Cio che chiedono gli
imprenditori ¢ giocare alla
pari la partita con il resto
del mondo, con le stesse
regole. E qui e la politica
a dover entrare in campo.
Durante il convegno inau-
gurale il presidente di Con-
findustria ceramica, Gio-
vanni Savorani, ha chiesto
alla politica di adoperarsi
per limitare la speculazione
sugli ETS, di intervenire per
mitigare l’incertezza crea-
ta dall’aumento dei tassi di

Nordic Wood

A & W

Matural Evalution

vaBell

abell.|t?

vanno fatte con rigore scien-
tifico, e allora vedremo che
non c’¢ solo la Cina. Come
gia detto c’¢ anche I'India, e
piu in generale ci sono altri
paesi, ma le cose vanno fatte
seriamente: abbiamo accetta-
to, a suo tempo, la globalizza-
zione perché tutti crescevamo
e non si badava a nulla. Ades-
so che la situazione ¢ piu
complicata bisogna utilizzare
intelligenza e buon senso per
mettere le cose a posto, ma
non per spaccare il mondo, se
non finisce che ci spacchia-
mo anche noi»

Un altro tema per il quale

interesse, di inserire la ce-
ramica tra i settori ammes-
si alla compensazione degli
oneri indiretti, di investire
nel trasporto intermodale,
di dare corso alla gas relea-
se per mettere a disposizione
due miliardi di metri cubi di
gas estratti in Adriatico. E
scusate se ¢ poco! Nulla é
stato detto in merito al dum-
ping di India e Turchia, an-
che perché nei loro confronti
la Commissione Europea sta
gia lavorando per delibera-
re contromisure. Dazi che il
professor Romano Prodi, il
“gatto di casa del Cersaie”,
come egli stesso si é defini-
to, non condivide appieno:
“rischierebbero di spaccare

‘Romano Prodi, ‘il gatto del distretto’:
«Lo scenar1o cambia, I’ asticella s1 alza»

il settore ceramico guarda
al’Europa ¢ ETS, ma il
tema vero ¢ la transizione
ecologica: come si fa a non
farla pagare a un setto-
re certo energivoro, ma al
tempo stesso sostenibile?
«Che il settore abbia biso-
gno di energia ¢ un dato di
fatto che si ¢ consolidato nel
tempo: il problema c’¢ oggi
come c’¢ sempre stato. E ri-
cordo come, diversi anni fa,
si proponeva di realizzare un
gasdotto che arrivasse a Sas-
suolo. [’avessimo fatto, allo-
ra che era possibile...»
Oggi cosa si puo fare, a suo
avviso?
«l settore ceramico ha gia
fatto tantissimo, garantendo
risparmi importanti e un im-
patto ambientale accettabile
grazie alle nuove tecnologie.
11 resto, pero, passa dall’Eu-
ropa, nel senso che diventa un
problema di politica europea
sul quale il settore ceramico
e chi lo rappresenta, da solo,
puo fare ben poco, onesta-
mente. [’energia la compria-
mo dall’esterno e purtroppo
tocca pagarla per quello che 1
giganti chiedono. Il problema
¢ lavorare, a piu livelli, per
cercare di essere forti in Eu-
ropa ed essere, a nostra volta,
giganti che resistono ad altri
giganti».

(R.D.)

quanto di buono é stato fatto
con la globalizzazione: cer-
to - ha aggiunto il Professo-
re - se avessimo costruito il
gasdotto Ravenna-Sassuolo,
come piu volte proposto, ora
servirebbe eccome!”. Savo-
rani ha salutato il Vicemini-
stro delle imprese e del made
in Italy, Valentino Valentini,
che poco prima aveva con-
siderato il settore ceramico
energivoro, con una battuta:
“Siamo energivori per 40
minuti, il tempo di cottura
di una lastra, poi pero per
50 anni, il tempo di vita di
un manufatto, non lo siamo
pin!” Chi vuole intendere
intenda!

(Roberto Caroli)
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Il giornale di tendenza che non grava sulle casse dello stato

ersaie:

ra atteso, un dato in cre-

scita, gia quando, ben
prima di tagliare il nastro,
tutti gli spazi disponibili
sono andati sold-out, riem-
piendo tutti gli spazi espo-
sitivi disponibili presso i 15
padiglioni di BolognaFiere.
Oltre 145mila metri quadra-
ti di superficie complessiva,
interamente occupati dagli
stand di 633 aziende, di cui
354 del comparto piastrelle
di ceramica, 96 dell’arre-
dobagno, 183 appartenenti
ai settori della posa, delle
materie prime, delle nuo-
ve superfici, delle attivita
di servizio. ‘Una rassegna
dalla forte connotazione in-
ternazionale, confermata dai
245 espositori esteri - pari
al 39% del totale - e dai 27
paesi rappresentati’, si legge
sui report diffusi dagli orga-
nizzatori, che licenziano nu-
meri che a quelle aspettative
di successo di cui si diceva
in apertura hanno dato piena
dimensione. Confermando,
da una parte, la centralita
dell’appuntamento bolo-
gnese a dispetto delle ‘soli-
te’ assenze cui il Cersaie si
¢ ormai abituato ad andare
oltre e dall’altra una conno-
tazione internazionale scritta
nei numeri che fotografano
quanti, nel corso della setti-
mana bolognese, hanno var-
cato gli ingressi del quartiere
fieristico. In cinque giornate
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Una mostra per celebrare quattro decenni di eccellenza, raccontati
dall’allestimento curato da Davide Vercelli e progettato da Dario Curatolo

Cersaie 2023 ¢ stato anche il luogo dove Ege==

hanno trovato rappresentazione i mille
volti del design in modo inusuale e diver-
tente. Ma il traguardo del quarantennale
imponeva narrazione ‘solenne’ e gli orga-
nizzatori si sono mossi di conseguenza: in
occasione della 40* edizione, lo spazio di |
Cersaie ¢ infatti stato attraversato da un
percorso espositivo che ha raccontato 40
anni di evoluzione focalizzandosi su de-
sign, tecnologia, prodotti e aziende. ‘Ro-
ute 40’ il titolo della mostra che, curata da

Davide Vercelli e progettata da Dario Curatolo, si snodava dal Quadriportico al Mall
del Padiglione 37 con allestimenti che hanno raccontato il passato guardando al futuro.

di fiera le presenze sono sta-
te 99.319, con una crescita
dell’8,8% rispetto all’edi-
zione dello scorso anno. ‘Un

valore in costante progres-
sione rispetto ai 62.934 in-
gressi del 2021 e ai 91.269
dello scorso anno’, scrivono

e

gli organizzatori, che evi-
denziano come si avvicinino
‘i livelli del 2019, quando si
era raggiunta quota 112.340.
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Le presenze dall’estero — al-
tro rilievo degli organizza-
torl - sono state 47.634, ov-
vero 48% del totale, mentre
1 visitatori italiani sono stati
51.685’. 1 giornalisti hanno
fatto registrare 811 presen-
ze totali, di cui 396 estere, ¢
non hanno mancato di rac-
contare un settore vitale, ben
piu di quanto potesse sugge-
rire, dicono ancora gli orga-
nizzatori, ‘una situazione di
mercato non delle migliori,
rispetto alla quale la grande
attrattivita di Cersaie ha con-
sentito alle aziende esposi-
trici di valorizzare al meglio
gli investimenti fatti, confer-
mando la propria importan-
za nazionale ed internazio-
nale presso i distributori, gli
architetti, 1 posatori, gli ope-
ratori del real estate’. Vero:
le note stampa del ‘dopo’
registrano, ma chi come noi
ci ¢ stato, a Cersaie, non pud
non condividerne il senso,
che suggerisce nella fiera
bolognese un degli appun-
tamenti piu importanti, se
non il pit importante, attor-
no al quale il made in Italy
della ceramica si raccoglie
per analizzare il suo presen-
te e studiare il suo futuro. E
ripartire: se per tutti 1’anno
comincia a gennaio per il di-
stretto, come piace a dire a
noi di Ceramicanda, 1’anno
ceramico comincia a settem-
bre, da Bologna... (S.F)
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il portale dedicato alle
superfici ceramiche
italiane
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Gianfranco Padovani

Gianfranco Padovani,
Presidente i Sicer,
promuove ledizione
numero 40 della
fiera bolognese.
«Congiuntura non
semplice, ma buoni
segnali da parte

dei visitatori: il momento
non é dei migliori,
ma il made in Italy

di qualita continuera
afarsi valere»

Giuseppe Zanardi,
bancario di lunghissimo
corso, era un buon amico
di ‘Ceramicanda’

sensazione € che que-
((sta edizione stia andando
meglio delle aspettative, sia
in termini di visitatori quan-
to di interesse». Scatta la sua
personalissima  fotografia
al Cersaie descrivendone la
buona riuscita, Gianfranco
Padovani, che non perde
comungque di vista «una con-
giuntura non semplice che ha
caratterizzato tutto il 2023».
Il Presidente di Sicer, tutta-
via, mostra una certa fiducia
nei confronti del settore cera-
mico, spiegando come «nel
tempo abbiamo imparato a
lottare e a farci valere nei
confronti sia del mercato che
della concorrenzay
Sicer a che punto ¢ del suo
cammino?
«E’ una realta solida, che
continua ad investire. Stiamo
proseguendo nel nostro per-
corso di internazionalizzazio-
ne. Nell’anno in corso abbia-
mo aperto uno stabilimento
in Tennessee che ci garan-
tisce di assistere al meglio 1
nostri partners in quell’area e
abbiamo continuato ad inve-
stire sui mercati del far east,
India in particolare»
Se ne parla molto, dell’In-
dia, come di uno dei con-
correnti piu temibili per la
ceramica di casa nostra...
«E’ un paese in fortissima
crescita, i cui volumi pro-
duttivi sono passati in pochi
anni da un miliardo di metri
quadrati ad oltre i due e che
esporta con politiche di prez-
zo molto aggressive. Nessun
dubbio che sia destinata ad

'C1ao Beppe, t1 s1a

Ceramicanda e ‘Il Dstret-
to’ perdono un amico,
un interlocutore prezioso per
I’acutezza delle sue analisi,
che condivideva con noi con
grande disponibilita. Se ne ¢
andato troppo presto - aveva
67 anni - Giuseppe Zanardi,
per anni dirigente di Unicre-
dit. Una figura fondamentale
per lo sviluppo del territorio,
ben conosciuto dalle aziende
e dalle associazioni di cate-
goria. «Un rappresentante
del sistema finanziario che
sapeva dialogare con le isti-
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«Un’edizione oltre le aspettat1ve>>

LANOVITA

SILKY ROCK SURFACES

«Ricerca e progettazione asset fondamentali per restare competitivi)

«l periodo non ¢ semplice: sono — dice ’AD di Sicer Giuliano
Ferrari — ricerca e progettazione gli asset sui quali non dobbia-
mo smettere di puntare. Solo cosi credo riusciremo a mantenere €
consolidare, facendole crescere, le nostre quote di mercato». Ed in
questa direzione va SILKY ROCK SURFACES, una delle novita
presentate da Sicer a Cersaie, una soluzione innovativa, capace
di rivoluzionare il concetto di antiscivolo con cui realizzare pa-
vimentazioni sicure ma anche di grande impatto estetico. Un’e-
sclusiva finitura che combina una superficie estremamente morbida ed antiriflesso ad
un’eccellente resistenza allo scivolamento per realizzare superfici che rispettano tutte
le normative in vigore, garantendo piacevolezza. Una formula personalizzabile in base
alle esigenze del cliente, calibrata e modulabile per una finitura ANTISLIP da R9 a
R12. La nuova gamma SRK, applicabile sia ad airless che con le nuove tecnologie di
applicazione, garantisce soluzioni adattabili a qualsiasi ambiente produttivo.

1eve la terra...

tuzioni, con le imprese, con
il terzo settore. Uomo di-
sponibile e concreto, voleva
bene al territorio, in tutte le
sue componenti economiche
e sociali»: con queste parole
lo ha ricordato il sindaco di
Modena Gian Carlo Muzza-
relli, non Iunico che ha volu-
to celebrare la figura di que-
sto ‘piccolo grande uomo’
(la definizione la prendiamo
da uno dei tanti messaggi di
cordoglio apparso sui social)
che ¢ stato anche consigliere
delle Camere di Commercio

di Modena e Reggio. Cava-
liere al Merito della Repub-
blica, bancario di lunghissi-
mo corso (venne assunto nel
1976 dalla Cassa di Rispar-
mio di Modena), Zanardi ha
rivestito ruoli di crescente re-
sponsabilita nell’ambito dei
servizi alle aziende, privati,
sportelli e famiglie. Dirigen-
te, iscritto all’ Albo nazionale
dei promotori finanziari, ¢
stato anche componente del
Consiglio di Indirizzo della
Fondazione di Modena.
(R.D.)

Giuseppe Zanardi e Roberto Caroli

essere, piu di quanto ¢ oggi,
protagonista sul mercato
mondiale»

Sembra destinata a far sof-
frire anche il made in Italy,
la concorrenza indiana...
«Il problema ¢’¢, ¢ si innesta
su un contesto globale non
particolarmente brillante, ma
credo I’Italia soffrira meno
di altri produttori. La cera-
mica italiana, gia da quando
si affacciarono sui suoi mer-
cati prima gli spagnoli poi i
turchi, poi i cinesi ha sempre
fatto scelte che preservasse-
ro il valore del prodotto ¢ la
sua qualita. Ha investito in
tecnologia, servizi, nella ri-
conoscibilita dei marchi. La
concorrenza indiana la sof-
frira chi capitalizza i volumi,
meno I’Italia che ha puntato
su altro: chi compra brand
italiani di qualita continuera
a premiare il made in Italy»
Si tratta comunque di af-
frontare un’altra sfida, sia
per chi produce superfici
ceramiche che per voi, che
questi produttori accompa-
gnate da sempre...

«E’ vero, ma siamo pronti, €
continuiamo ad investire per
proporre altre novita. Mate-
ria, colori, effetti che rendano
la ceramica, appunto, piu ce-
ramica. Le superfici non sono
solo imitazione e rilettura di
quanto c’¢ in natura, ovvero
pietre, legni, marmi, ma han-
no una luce propria, caratteri-
stiche peculiari che noi, come
colorifici, dobbiamo essere in
grado di mettere in eviden-
za». (R.D.)

WWELLEK automazion
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«Contro la crisi si 1nnova e S1 Investe»

Federica Minozzi

Secondo

Federica Minozzi,

CEO di Iris Ceramica
Group, «la spinta verso
la sostenibilita puo
aggiungere valore ad
un materiale gia nobile.
Come imprenditori
dobbiamo continuare
aprodurre

valore aggiunto»

"The Art

Uno Stand
Planet-Friendly

per ledizione 2023

di Cersaie: tutta

la struttura espositiva
cosi come le lastre
ceramiche sono state
completamente
recuperate a fine
manifestazione

_TE Q

: II

| mare «¢ in tempestay,

dice Federica Minozzi,
ma ad avviso del CEO di
Iris Ceramica Group la ce-
ramica ha le potenzialita per
uscirne. E non solo perché
«per caratteristiche tecniche
ed estetiche, la ceramica &
il materiale piu importan-
te del mondo, coniugando
come nessun altro bellezza
e tecnologia» ma soprattut-
to perché «la sostenibilita,
secondo cui oggi sono de-
clinati 1 processi produttivi,
aggiunge ulteriore valore
ad un materiale nobile, che
accompagna I’uomo e il suo
quotidiano da sempre». Mi-
nozzi studia una contingenza
non semplice per il settore e,
dice, «le irregolarita di que-
ste dinamiche si affrontano
innovando ed investendo,
non ci sono altre strade»
Il mercato, tuttavia, sem-
bra costringere il settore
ad altre prove di forza...
«L’edilizia, in effetti, € in
forte crisi, con flessioni che
si attestano anche sul 30% e
sono solo in parte compen-
sate dagli incrementi di fat-
turato garantiti da un prezzo
medio ancora remunerativo.
E vero tuttavia che si tratta
di una sorta di rimbalzo ri-
spetto ad un contesto in un
certo senso drogato come
quello dell’anno scorso: al-

lora, anche sulla spinta emo-
tiva di tanti rivenditori che
temevano di rimanere senza
materiali, stanti le note diffi-
colta di approvvigionamen-
to di materie prime, quindi
hanno generato un eccesso
di domanda che ha alterato
gli equilibri»

Quindi? Un imprenditore
come si comporta in presen-
za di ‘turbative’ del genere?

«Tiene la barra dritta, conti-
nua ad investire su processi e
prodotti e a garantire I’eccel-
lenza di entrambi, aggiun-
gendo valore a valore...»

La concorrenza interna-
zionale si é fatta molto ac-
cesa: si guarda con preoc-
cupazione alla flessione di
alcuni dei mercati di rife-
rimento del made in Italy,
e con altrettanta preoccu-

of Belng a Group

Irls Ceramica Group ha
scelto di presentarsi alla
40ma edizione di Cersaie
con un’esposizione poetica e
concreta al tempo stesso: una
galleria d’arte contempora-
nea da esplorare, osservare,
toccare, comporre € scom-
porre. Una narrazione unica
fatta da una molteplicita di
volti, quelli dei Brand che
compongono il Gruppo, tut-
ti accomunati da una chiara
visione imprenditoriale: re-
ingegnerizzare la ceramica
per migliorare [’interazio-
ne uomo-ambiente. Questa
visione prende vita da una
collaborazione con Heno-
to nello spazio espositivo
Planet-Friendly attraverso il
grande murales “Blooming

Bonds” creato esclusivamen-
te per il Gruppo dall’artista
internazionale Becha. L’ope-
ra rappresenta un paesaggio
animato da figure umane e
naturali che sembrano flut-
tuare in una danza ed ¢ re-
alizzato sulle grandi lastre
ceramiche grazie alla tec-
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nologia Design Your Slabs,
applicate a rivestimento ver-
ticale con supporto magneti-
co e racconta pittoricamente
i valori fondanti del Gruppo.
Per Iris Ceramica Group, Be-
cha ha interpretato i valori, la
visione imprenditoriale e I’a-
nima sostenibile dell’ Azien-

pazione si guarda a com-
petitors che si stanno rive-
lando oltremodo fastidiosi:
penso in primis all’India...
«Non possiamo pensare di
competere sui volumi, e se
da una parte ¢ giusto riven-
dicare, come sta facendo il
settore ceramico, le giuste
tutele nei confronti di chi al-
tera la concorrenza, ¢ altret-
tanto vero che da parte no-

da dando vita a una video in-
stallazione e a un collage di
18x3m sinuoso ed elegante
con cui il visitatore puo in-
teragire modificando I’opera.
Alcuni elementi del murales,
grazie al sistema rivoluzio-
nario Attract che consente la
posa magnetica delle lastre
ceramiche dei Brand, posso-
no essere staccati e sostituiti
con altri elementi, attingen-
do a una “library” di texture
aperta ai visitatori che pos-
sono creare, cosi, un’opera
personalizzata. Per la prima
volta tutta la struttura si ri-
utilizza, nulla si distrugge ¢
tutto si trasforma. Circolare
e assolutamente innovativa ¢
anche I’area espositiva stessa
per Cersaie: I’intero proget-

stra si tratta, come imprese,
di percorrere quelle strade
che creano valore aggiunto»
Ad esempio?
«La sostenibilita, in pri-
mo luogo. Credo si tratti di
un asset da perseguire con
determinazione, anche per
intercettare le istanze delle
nuove generazioni, che al
tema sono particolarmente
attente e premiano non solo
il prodotto in sé, ma anche
un approccio piu etico allo
stesso. Da parte nostra ab-
biamo gia intrapreso il per-
corso verso la produzione
ad idrogeno, che avvieremo
non appena avremo a dipo-
sizione le autorizzazioni del
caso. La sostenibilita fa par-
te, da sempre, della nostra
storia d’impresa € sono con-
vinta possa essere una delle
chiavi con le quali aprire le
porte del prossimo futuro»
Da questo punto di vista
anche il vostro stand al
Cersaie lancia un messag-
gio ben preciso...
«Vero: ¢ modulare e smonta-
bile, riutilizzabile al 100%.
Credo sia la prima volta ache
un’azienda si propone in fi-
era con un sistema espositi-
vo del genere e anche questo
credo possa dare un’idea del
tanto che si puo fare in tema
di sostenibilitay.

(R.D.)

to architettonico dello stand
infatti rappresenta una sfida
vinta: realizzare uno spazio
fieristico temporaneo circo-
lare e riutilizzabile al 100%.
L’obiettivo ¢ stato raggiunto
insieme a Henoto - societa
internazionale  specializza-
ta in allestimenti fieristici
sostenibili - realizzando un
modello di stand circolare.
Tutti i materiali utilizzati per
costruire la struttura, cosi
come le lastre ceramiche, al
termine della fiera sono stati
recuperati e verranno riutiliz-
zati per scopi futuri, con un
approccio interamente cir-
colare reso possibile anche
dall’impiego del sistema in-
novativo di posa magnetica
Attract.
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Rino Bedogni

Lallestimento studiato
dallazienda reggiana
per la fiera bolognese
fa sintesi di una ricerca
tecnica ed estetica da
cui nascono superfici
di forte impatto che
declinano uno stile
ben riconoscibile

Per noi il 2023 ¢ stato
((un anno molto signi-
ficativo, e la nostra pre-
senza a Cersaie corona un
percorso cominciato con il
rinnovamento della nostra
sede di Salvaterra, nel cuo-
re del distretto ceramicoy.
Presso il quartier generale
reggiano, Ceramiche Refin
ha provveduto ad un ambi-
zioso restyling di ambien-
ti, spazi, showroom, hospi-
tality, auditorium e, spiega
Rino Bedogni, Head of
Marketing & Communi-
cation di Refin, proprio a
questi importanti interven-
ti lega la propria presenza
alla 40ma edizione di Cer-
saie. «Suggerendo — spie-
ga Bedogni — una sorta di
continuita di un cammino
che, cominciato a Salvater-
ra, ¢ arrivato a Bolognay.
Diverse le novita con cui
’azienda reggiana, uno dei
players di riferimento del
made in Italy della cerami-
ca, ha disegnato un’ideale
galleria d’arte, in grado di
garantire ad ognuna delle
novita proposte uno spazio
che ne esaltasse le pecu-
liarita. «Una vetrina cosi
importante imponeva uno
sforzo in termini di ricerca
ed allestimento, e a questo
— dice Bedogni — abbiamo
lavorato,  differenziando
proposte che hanno tutte
una loro riconoscibilita
come prodotti Refin». Su-
perfici  all’avanguardia,
frutto di un’incessante
ricerca in grado di capita-
lizzare da una parte 1’ec-
cellenza tecnologica da cui
nascono, dall’altra le intu-
izioni estetiche che le ren-
dono a loro modo uniche.
A partire da Namib, ispira-
ta ai toni caldi di uno dei
piu iconici deserti africa-
ni, capace di trasportare le
suggestioni della natura in-
contaminata nel mondo del
progetto. «Sulla superficie,
globalmente uniforme, si
uniscono grafiche, detta-
gli e variazioni cromatiche
che danno I’esatta misura
della ricerca da cui ¢ nata
una collezione che rende
gli ambienti estremamen-
te accoglienti nonostan-
te uno stile minimaly.

Sei le novita lanciate da
Refin in occasione di que-
sta edizione di Cersaie, sei
differenti variazioni su uno
stile unico espresso anche
da Cera, «una linea in gres
porcellanato, risultato di
un lungo lavoro del nostro
laboratorio. Il richiamo
alla materia organica a cui
¢ ispirata la collezione da
origine a una linea mai sta-
tica e perfettamente soffice
al tatto, che ¢ stata par-
ticolarmente  apprezzata.
Una superficie tanto nuo-
va — spiega Bedogni — da

sfuggire a qualsiasi tipo di
categoria. Industrial, vin-
tage, minimal: la cosa cer-
ta ¢ che questa collezione
¢ stata premiata dall’inte-
resse dei visitatori anche
grazie ad un trattamento
dedicato, la finitura Ce-
rasilk, che aggiunge alla
superficie una sensazio-
ne fortemente matericay.
Altre novita riguardano
Tamashi, che significa ani-
ma in giapponese, la nuova
collezione di gres effetto
legno che trae ispirazione
da legni contemporanei
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ed essenziali, molto ap-
prezzati nell’arredamen-
to, € la rivisitazione della
collezione Prestigio, «con
la quale abbiamo scelto
di espandere la gamma
effetto marmo, lavoran-
do su quei marmi bianchi
particolarmente  richiesti
dal mercato sfruttando le
tecnologie offerte oggi dai
processi produttivi. Non
una cosa necessariamente
nuova, ma una novita per
la cura e l’attenzione con
cui sono stati realizzati».
(R.D.)
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«Contingenza non brillantissima,
ma 11 mercato € ricettivo»

57
Il

Carlo Alberto Ovi

Il Direttore Commerciale
di Smalticeram

Carlo Alberto Ovi

fa il punto sulla ricerca
dei colorifici che, dice
«muove in pitl direzioni
tra colore, materia

e tridimensionalita»

In aumento il numero
degli invitati: lincoming
internazionale supera le
240 presenze tra studi
di architettura, interior
designer, distributori,
posatori e operatori

del contract

La contingenza non ¢
((brillantissima, ma cisono
comunque mercati ancora
ricettivi nei confronti delle
nostre proposte: la ricerca va
avanti, ¢’¢ una grande atten-
zione alla qualitax. Il prepo-
tente ritorno del colore, ten-
denza che si ¢ consolidata
negli ultimi anni e a trovato
a Cersaie piena espressione,
¢ tra le novita che, in tema di
estetica, Carlo Alberto Ovi
non manca di sottolineare a
margine di questa 40ma edi-
zione di Cersaie. Il Direttore
Commerciale di Smaltice-
ram registra quell’evidenza
scritta, oltre che nel colore,
anche nella tridimensio-
nalita e nella matericita di
gran parte delle superfici
proposte dai produttori piu
evoluti. «Vedo, nei prodotti
esposti, un altro passo avan-
ti, sia in termini di estetica
che di qualita», dice Ovi,
aggiungendo come «la ci-
clicita delle tendenze e dei
gusti sostiene una ricerca
che muove verso diverse di-
rezioni». Il colore appunto,
che la fa da padrone, ma piu
in generale la rivisitazione
di temi estetici che spaziano
tra marmi, pietre, cementi,
legni «aggiungendo comun-
que effetti che fino a qualche

iunto alla sua undicesi-

ma edizione, il progetto
Cersaie Business ha visto un
incremento di partecipazio-
ne tra operatori e prescrittori
internazionali del mondo del
progetto. Gli invitati sono
stati 130, con delegazioni
provenienti da Europa, Nord
America, U.K., Svizzera,
Area del Golfo, Sud Africa,
Africa Meridionale, Israele,
Sud-Est Asiatico, Far East.
L’obiettivo, raggiunto alla
luce dei numeri, era intensi-
ficare il networking fra gli in-
terlocutori internazionali e le
aziende italiane espositrici,

anno fa erano impensabili: la
digitalizzazione dei processi
produttivi, la loro persona-
lizzazione attraverso appli-
cazioni sempre pi1‘1 evolute

eqe N o

grazie anche alla collabora-
zione con ITA - Italian Trade
Agency ed il Ministero degli
Affari Esteri e della Coope-

ZERO"
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nite in termini di rilettura e
rielaborazione tecnico/este-
tica, e vedo che i produttori
‘sposano’ questa linea spin-
gendo la loro ricerca sempre
piu avanti». Verdi, azzurri,

'Cresce Cersale Business

razione Internazionale. Si-
gnificativo - a dimostrazione
dell’attrattivita di Cersaie - ¢
il fatto che la permanenza

The r‘m-‘q‘mn:-‘.ihlp choice tor high-h'ﬂiﬁr ceramic surfaces

rossi, tonalita piu tenui e
calde, ispirate alla natura ma
forti di una propria persona-
lita ben definita si affacciano
su un mercato che ha visto,
nell’ultimo periodo, i colori-

dei delegati stranieri copre
generalmente 1’intera durata
della fiera. Cersaie Business
era rivolto anche al trade e ai

fici ‘in trincea’ a causa delle
difficolta di reperimento di
quelle materie prime indi-
spensabili alle loro ricerca.
Non che la nottata sia passa-
ta, «ma adesso la situazione
— coviene Ovi — si €, a suo
modo normalizzata». Se non
dal punto di vista dei costi,
senza dubbio da quello della
disponibilita, «e parados-
salmente credo che anche
la necessita, con la quale
a lungo ci siamo misurati,
di andare oltre materie che
avevamo sempre utilizzato
e non si trovavano piu ab-
bia in un certo senso gio-
vato alla ricerca». Estetica
e sostenibilita ad esempio,
sono diventate asset inso-
stituibili, rendendo forse, e
qui ¢ il paradosso, piu forte
un comparto che le superfici
ceramiche non le produce
ma le inventa, e beneficio di
un mercato che resta tuttavia
un’incognita. «Come detto,
pero, ci sono aree del mon-
do particolarmente ricettive:
il nostro Gruppo ha fatto
scelte ben precise, si ¢ al-
largato ed ¢ cresciuto e oggi
¢ in grado di farsi valere a
piu latitudini: credo valga la
pena continuare a guardare
al futuro con fiducia, se non
con ottimismoy.

posatori grazie alle collabo-
razioni con le associazioni
TTA (The Tile Association,
associazione inglese dei po-
satori), BDB (Bundesver-
band Deutscher Baustoft-Fa-
chhandel e.v., associazione
tedesca dei distributori) ed
EUF (European Union of
National Tile Associations,
federazione europea dei po-
satori) per un totale di al-
tri 62 invitati stranieri. Da
sottolineare infine anche la
presenza della stampa inter-
nazionale, con oltre 50 gior-
nalisti provenienti da quattro
continenti diversi.

SMALTICERAM

WORLDWIDE PA

ATNER
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#Think water
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Stefano Giordani

Il restyling
tecnico/estetico delle
principali collezioni dei
brand di Cooperativa
Ceramica d'Imola
evidenzia la capacita
della storica azienda
romagnola «di essere
generalisti e allo stesso
tempo specializzati

su ogni segmento

di mercato»

Water as an elerment of life.beauty and communication;
always changing. always in motion.

stil1 d

Per il Cersaie sono 40
anni, per Cooperativa
Ceramica d’Imola sono
uno meno dei 150 che I’a-
zienda celebrera 1’anno
prossimo, «e come ogni
anno ci presentiamo in
modo molto chiaro e defi-
nito». Stefano Giordani,
Direttore Marketing e Svi-
luppo Prodotto di Coope-
rativa Ceramica d’Imola
riassume cosi [’approdo
bolognese di questa realta
storica, nata nel 1874 e di-
venuta, nel tempo, un pla-
yer globale nei pavimenti
e rivestimenti in ceramica,
simbolo del Made in Italy
nel mondo. «A Cersaie
abbiamo voluto mettere
in evidenza la nostra ca-
pacita di essere generalisti
e allo stesso tempo for-
temente specializzati nei
singoli segmenti di mer-
cato, presidiati dai nostri
brand : Imola, LaFaenza
e Leonardo», spiega an-
cora Giordani, che parla
di una sfida raccolta dai
diversi brand del Grup-
po, ovvero «aggiornare
le nostre principali colle-
zioni aggiungendo signi-
ficative novita a livello di
tecnica, formati e cromie
a quelli che sono succes-
si gia consolidati». Oltre
i quali, tuttavia, ¢ andata
la ricerca di Cooperativa
Ceramica d’Imola, con
una serie di innovazioni
che hanno dato piena di-
mensione al fare impre-
sa dell’azienda imolese.
In Imola, ad esempio, c’¢
un upgrade di collezioni
storiche come The Room,
Retina e The Rock «che
— dice Giordani — hanno
raccolto buoni riscontri da
parte di visitatori e ope-
ratori. Abbiamo osato, ¢
posso dire che siamo stati
premiati». Scelte differen-
ti, invece, quelle fatte da
LaFaenza ¢ Leonardo.
«Con LaFaenza abbiamo
attuato una sorta di me-
tamorfosi: anziché pre-
sentare collezioni, o pro-
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Imola, Leonardo, LaFaenza:
1Versl, anima unica

dall'alto: Imola, LaFaenza, Leonardo

getti, abbiamo proposto
prodotti singoli raccolti in
look book che declinano
tre diversi stili estetico/
emotivi». Sempre nel se-
gno dell’eleganza che ¢ la
cifra distintiva del brand
«non piu collezioni ampie,
ma singoli prodotti che —
spiega Giordani — si abbi-
nano tra di loro secondo
combinazioni molteplici e
differenti». Party, Cocoon,
Couture evocano quelle
atmosfere domestiche dal-
le quali ci si distanzia con
le proposte di Leonardo
Ceramica, il brand di Co-

operativa Ceramica d’I-
mola dedicato alla grande
progettazione. «Che oggi
non € solo Leonardo, ma
anche quel ‘100% garanti-
to’ che caratterizza produ-
zioni realizzate esclusiva-
mente con materie prime,
senza tecnologie digitali o
di stampay». Materia cera-
mica nel senso piu pieno
del termine, espressa da
sei collezioni fortemente
caratterizzate tra le quali
spicca senza dubbio Mor-
gana. «lIspirata a quell’ef-
fetto conosciuto come
‘fata morgana’, richiama

I’effetto del ‘vedo non
vedo’ grazie ad una super-
ficie che mantiene 1’eccel-
lenza tecnica di Leonardo
combinandola ad un ef-
fetto piu o meno visibile
a seconda della luce che
illumina la superficie, ma-
terica monotono, ¢ carat-
terizzata da una stonaliz-
zazione cromatica, sulla
quale— conclude Giordani
- affiora una trama delica-
ta e irregolare di decori in
rilievo che si svelano in

controluce, producendo
riflessi luminescenti».
(R.D.)

water connections
new paths, new opportunities
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Enrico Guidetti

Nata come realta
commerciale

in un piccolo ufficio
di Sassuolo, oggi é una
realta consolidata che
puo contare su quattro
differenti marchi e su
collezioni ampie, oltre
che su elevati standard
di flessibilita, qualita e
servizio combinati ad
un concetto di vendita
altamente competitivo
rivolto ad una clientela
esigente e qualificata

LA FENICE

E’ stato un lungo cam-
((rnino, ma ne valeva la
penay». Il Cersaie festeggia
40 anni, ma tra i padiglioni
di BolognaFiere di comple-
anni se ne celebra un altro,
quello di ‘La Fenice’, real-
ta tra le piu dinamiche del
comprensorio che, in un
quarto di secolo, ha sapu-
to ritagliarsi uno spazio di
tutto riguardo nel panora-
ma, oltremodo selettivo, del
made in Italy della cerami-
ca. «Se ripenso a quando
nacque 1’azienda, in un pic-
colo ufficio sassolese presso
il ‘Somada’ e vedo quello
che siamo oggi posso dire
che di strada ne abbiamo
fattay, commenta Enrico
Guidetti, Presidente del
Consiglio di Amministra-
zione de ‘La Fenice’. Dal
2013 l’azienda produce ‘in
proprio’, nel 2019 ha inau-
gurato uno stabilimento di
Bondeno, in provincia di
Mantova, che si avvale del-
le pit moderne tecnologie
attinenti al 4.0 per la produ-
zione del gres porcellanato,
e puo contare su quattro di-
versi marchi grazie ai quali
raggiunge un fatturato con-
solidato di oltre 90 milioni
di euro. Il quartier generale ¢
a Casalgrande, dove si trova
anche un moderno showro-
om, ampliato e riqualificato
nel 2020 a dare compiuta
dimensione ad un percor-
so di crescita costante. «La
nostra — aggiunge Guidetti
— ¢ una sfida continua, che
abbiamo raccolto attraver-
so I’evoluzione di processi
e prodotti, differenziando
1 nostri brand grazie a col-
lezioni ampie e in grado di
distinguersi e di intercettare
efficacemente le tendenze
dell’abitare contemporaneo:
oggi serviamo 3500 clienti
in 104 diversi paesi»
Quattro diversi marchi,
una filosofia che resta uni-
ca, tuttavia...

«II nostro modo di fare im-
presa si distingue per flessi-
bilita, qualita e servizio che
caratterizzano  fortemente
ogni differente brand, ac-
crescendone la specializza-
zione. ‘La Fenice’ ¢ la capo-
gruppo, e segue il mercato
tradizionale, mentre Kerart

e Gresitalia sono i marchi
dedicati, rispettivamente,
alla grande distribuzione
francese e quella italiana.
Keritaly, infine, individua

la nostra manifattura, ovve-
ro lo stabilimento che serve
tutti i brand del gruppo»

Avete presentato diver-
se novita, in occasione di

questo Cersaie...

«Ogni superficie ceramica
che produciamo scaturisce
da un’indagine attorno ai
sentimenti e alle sensazioni

1998 -

La Fenice, 25 anni di eccellenza

che 1 materiali di cui ci cir-
condiamo sanno trasmetter-
ci. Osserviamo le tendenze
del gusto e cerchiamo di
reinterpretarle nel modo piu
efficace e immediato pos-
sibile: qui in fiera abbiamo
presentato, oltre al nuovo
formato 120x120, otto nuo-
ve collezioni nate da tre di-
stinti filoni di ricerca»
Quali?

«Il primo ¢ il ‘Satin Safe’
che garantisce alle superfici
una forte tattilita. Parliamo
di una finitura ideale per le
applicazioni indoor e outdo-
or, morbida al tatto nono-
stante 1’elevata resistenza
allo scivolamento e certifi-
cata R11 A+B quindi ideale
per gli esterni. Il secondo
nasce dalla collocazione
di una digitale sulla linea
produttiva in grado di agire
direttamente sul supporto
ceramico aggiungendo allo
stesso effetti e strutture.
La tecnologia decorativa
in grado di garantire questi
effetti si chiama REAC-
TIVE 3D EVO ed ¢ I’evo-
luzione di un processo sul
quale lavoriamo da sempre.
L’ultimo filone di ricerca ¢
invece espresso attraverso
due collezioni differenti tra
di loro — onice ¢ metallo —
accomunate tuttavia da un
effetto iridescente che ri-
chiama il lappato quando
invece le superfici sono solo
smaltate»

Il settore ceramico e le
aziende che ne fanno parte
continuano a innovare ed
investire, ma il momento
non sembra particolar-
mente propizio ad asse-
condare i vostri sforzi...
«E’ vero, ma vogliamo es-
sere fiduciosi e positivi. |
nostri mercati di riferimen-
to, ovvero la cosiddetta ‘Eu-
ropa del Sud’ che ha nella
Francia il nostro sbocco
principale, continuano a
premiarci, quindi la fidu-
cia resta, anche se un po’ di
preoccupazione, inevitabil-
mente, ¢’€»

Che 2024 vi aspettate?
«Restiamo positivi, ma la
preoccupazione c’¢. E non
nascondo che quello che ci
aspetta potrebbe essere un
2024 in salitay.

ANNIVERSARY
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Colore e materia:

) &

Elisa Giacobazzi

SICUREZZA A 360°

Massima protezione in tutto il magazz

n’agora, una piazza al

centro di un allestimen-
to che esalta la matericita e
la bellezza delle superfici
Italgraniti. «La centralita di
questo spazio si collega ad
altri ambienti, ugualmente
condivisi e connessi 1'uno
all’altro, rivelando le tante no-
vita che abbiamo presentato
in occasione di questa 40ma
edizione di Cersaie»: Elisa
Giacobazzi, Responsabile
Marketing di Italgraniti, rias-
sume cosi il senso degli spazi,
in una certa misura solenni
ed essenziali, che citano la
metafisica di De Chirico rac-
contando il progredire della
ricerca estetica e tecnologica
di Italgraniti. Le collezioni ‘I
Travertini’ e ‘I Cementi’ sono,
in questo senso, la quinta di
una rilettura in chiave contem-
poranea di materiali nobilissi-
mi. «I colori caldi rispondono
all’esigenza di un contatto pit
stretto con la natura e suggeri-
scono un’accoglienza espres-
sa anche da questa nostra
piazza caratterizzata da cro-
mie tenui, ma anche un tra-
vertino rosso particolarmen-
te scenografico e dalle sette
nuance de ‘I Cementi’: colori
caldi e freddi che combinati al
‘classico’ del travertino crea-

infrastrutture. merci ¢

Scopri di pil su:

Wwhw ungheinnchat/sicurezza

no =

360°
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no ambienti molto moderni».
A fare da fil rouge tra le due
collezioni la nuova tecnologia
“Real Up”, che combina tra
di loro innovative tecnologie
digitali che arricchiscono di
tridimensionalitd  1’impasto
pressato, «garantendo totale
coincidenza tra dato croma-
tico e dato di struttura per
una ricchezza materica senza
precedenti». Standard presta-
zionali all’avanguardia sono
assicurati alle nuove collezio-
ni Italgraniti anche dalla tec-
nologia ‘Stride up’, studiata
per conferire alla superficie
un elevato coefficiente di at-
trito dinamico, indispensabile
per le zone a elevato calpestio
e che, insieme a ‘Real Up’,
caratterizza anche Dorset,
«un’altra collezione — spiega
Giacobazzi - ispirata ad una
pietra rara e millenaria». Al-
tre novita riguardano Ardesia
del marchio Impronta e I’am-
pliamento della gamma di
Nuances, collezione ormai
‘storica’ arricchita da tre nuo-
Vi temi cromatici: «un verde
bosco, un rosa e un giallo uti-
lizzabili in ambienti monocro-
matici suggerendo total look
particolarmente efficaci o ab-
binabili ai marmi e alle pietre
piu classiche»

SN GRS R
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La materia affidata
alla sensibilita

e alla manualita
dellartista

si trasforma
inuniinedita
interpretazione
della superficie,
declinata secondo
una yvisione innovativa
che da’ spessore

ad un binomio
inscindibile,
spaziando tra
sperimentazione,
artigianalita e
contemporaneita

Pezzi unici: la ceramica come opera d'arte

n principio furono gli ar-

tigiani, 1 maestri di una
manifattura impreziosita
da un saper fare mai ugua-
le a se stesso. Poi vennero i
designers e gli architetti, ¢
infine gli artisti. Quello tra
arte e ceramica ¢ binomio a
suo modo inscindibile, mai
venuto meno nel corso di
secoli che hanno trasforma-
to processi e prodotti, evol-
vendo metodi e tecniche che
tuttavia non hanno mai tolto
alla ceramica una dimensio-
ne artistica che vive tutto-
ra all’interno di produzioni
che rivendicano una propria
unicita. E se I’industrializza-
zione ¢ la tecnologia hanno
fatto in modo che le super-
fici accrescessero a dismi-
sura le proprie performance
tecniche, la ceramica non ha
mai perso la sua caratteristi-
ca primaria, ovvero quella
versatilita che, affidata alle
sapienti mani dell’artigiano
o alla sensibilita dell’artista,
¢ in grado di trasformarla in
opera d’arte. E, a suo modo,
in ‘pezzo unico’, che nasce
dalle molteplici interpreta-
zioni che danno spessore
alle piu differenti sensibilita.
Esaltando il tratto artistico
di un materiale le cui evo-
luzioni sono state oggetto di
una mostra, tenutasi presso
la suggestiva location della
Chiesa di San Carlo a Mo-
dena, promossa anche dalla
Fondazione Iris Ceramica
Group, che con questa riu-
scita esposizione ha voluto
fare sintesi delle diverse pos-
sibili declinazioni attraverso
le quali I’arte interpreta la
ceramica. ‘Una nuova inter-
pretazione della superficie,
a supporto di una visione
innovativa con tratti di gran-
de innovazione che disegna,
rivela e scolpisce lo spazio
gli oggetti circostanti’. Le
storiche navate della chiesa
di San Carlo come quinta
di ‘Manualmente. Pezzi di
pezzi unici’, le creazioni di
diversi artisti a integrare una
narrazione che si articola su
piani differenti, legati 1'un
I’altro da un fil rouge che
muove dalla materia cerami-
ca ¢ approda a visioni arti-

stiche che proprio attraverso
quella materia prendono for-
ma. Marco Ceroni, Andrea
Salvatori, Alessandro Raspo-
ni e Antonio Marras gli artisti

LA NOVITA

che hanno raccolto la sfida di
coniugare il materiale cera-
mico con la loro sensibilita:
le mani e D'intuito, il saper
fare e il saper immaginare

diventano elementi di un
processo creativo che esalta
la specificita della ceramica
che, ha detto Salvatori, «con-
sideravo un materiale espres-

sivo come un altro. Poi,
attraverso gli studi e la
sperimentazione, ne ho
intuito quelle potenzia-
lita che mi hanno per-
messo di dare voce alla
scultura in una maniera
pit libera e innovativa
». Approdi comuni, ma
forti di una caratterizza-
zione propria, di ricer-
che differenti, i ‘pezzi
unici’ esposti, frutto di
una manualita esalta-
ta dalla versatilita della
materia ceramica, che
la mostra modenese ha
voluto abbinare ad altre
due eccellenze del made
in Italy come la moda
e 1 motori. Un dialogo
interdisciplinare,  una
narrazione trasversale
che intreccia tra di loro
diverse storie che hanno
comune matrice nell’in-
telletto che immagina e
inventa, nelle mani che
lavorano e trasformano,
nella tecnologia che so-
stiene un approccio ar-
tistico non privo di ten-
sione creativa. Espressa,
in egual misura, dalle
interpretazioni piu ‘clas-
siche’ di Salvatori come
da quelle, piu ‘ardite’ e
contemporanee, di Cero-
ni e Rasponi, ed esaltare
dai totem con cui Anto-
nio Marras propone una
manualitd che plasma
la materia facendone
espressione artistica.
(R.D.)
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Lagenzia

di Fiorano Modenese,
presenza consolidata

nel tessuto economico
del distretto ceramico,
celebra un traguardo

solo un‘altra tappa
del nostro percorso»

«che vuole essere, pero,

agli uffici di Fiorano

di via San Francesco,
Proviaggi ha visto il di-
stretto ceramico cambiare
ed evolversi. Accompa-
gnandolo, fuor di metafora,
perché in 40 anni sono cam-
biati 1 viaggi e i viaggiato-
ri, sono cambiate le mete e
le esigenze, sono cambiati
i modi e i tempi che hanno
richiesto un miglioramento
costante dei servizi, innal-
zando quegli standard qua-
litativi fatti di professionali-
ta ed esperienza che vanno a
tradursi in quel rapporto di
fiducia con i clienti che oggi
come nel 1983 resta il no-
stro punto di forza: le nostre
competenze sono cambiate,
quello che non abbiamo vo-
luto cambiare sono le no-
stre attenzioni nei confronti
di chi si rivolge al nostro
staff». Nata da un’intuizio-
ne di Luisa Gherardini,
cui si sono aggiunti, negli
anni, il marito Provenzo
Manicardi — entrato in so-
cieta negli anni Novanta - ¢
la figlia Elena, Proviaggi si
¢ sviluppata da subito come
agenzia specializzata nel tu-

da sinistra Luisa Gheradini, Elena e Provenzo Manicardi

rismo individuale e di grup-
po oltre che nell’attivita di
business travel che oggi ¢
uno degli asset fondamentali
dell’attivita di questa agen-
zia, «e alla quale sottende
un’unita dedicata e pro-
fessionale», spiega Elena
Manicardi. «Parliamo di
un ambito particolarmente
complesso, che richiede un
team dedicato e un’assisten-
za costante, con un servizio
H24, oltre che rapidita nel-
le risposte: per garantire un

livello di assistenza all’al-
tezza, presso la divisione
business travel lavorano
professioniste esperte € mo-
tivate, in grado di garantire
standard di servizio all’al-
tezza di aspettative sempre
crescenti». Siamo nel di-
stretto ceramico, del resto, e
se fondamentale ¢ I’aspetto
logistico che sposta merci e
mezzi, non ¢ meno impor-
tante, per una realta come
quella che gravita attorno
alle migliaia di aziende che

‘fanno’ il distretto cerami-
co, la ‘logistica’ personale:
gli orizzonti si sono amplia-
ti, negli anni, e Proviaggi
ne asseconda I’esplorazio-
ne con un’evoluzione del
servizio che prende forma
con Proviaggi ‘smart’, at-
traverso la quale I’agenzia
Fioranese ha capitalizza-
to le opportunita connesse
alla comunicazione digita-
le. «Internet ha in un certo
senso banalizzato un setto-
re che invece ha le proprie
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“L’evoluzione dei viaggi d’affari’
140 ann1 di Prov1agg1

complessita intrinseche: di-
ciamo che la diffusione del-
le informazioni attraverso la
rete ci ha messo alla prova
¢ siamo stati in grado di ca-
pitalizzarne le opportunita,
arrivando ad offrire servizi
ancora piu efficienti, forti
anche della professionalita
con la quale abbiamo scel-
to di approcciare a questo
nuovo mondo, mantenendo
sempre tuttavia quel rap-
porto diretto con i clienti
che ancora oggi ci premia.
Oggi come quarant’anni fa,
e se «festeggiare questo tra-
guardo ¢ una grande soddi-
sfazione per me, e motivo
di orgoglio per mia madre e
mio padre, che hanno fatto
crescere questa realta con
passione e lungimiranza,
non perdiamo di vista quelli
che sono i prossimi obietti-
vi, perché per Proviaggi —
conclude Elena Manicardi
— questi primi 40 anni sono
solo un’altra tappa di un
percorso di crescita lungo il
quale vogliamo continuare a
camminare, insieme ai tanti
che in questi decenni ci han-
no dato fiduciay.

NOTIZIE IN BREVE

— e
PANARIAGROUP:

FIRMATO LACCORDO
PER LACQUISTO
DISTEULER FLIESEN

Panariagroup sigla I’accordo per ’acquisto
degli asset di Steuler Fliesen, storico gruppo
tedesco la cui acquisizione si perfezionera ap-
pena ottenuto 1’assenso dell’autorita antitrust
tedesca. Con questa operazione, Panariagroup
rileva lo stabilimento di Leisnig e tutti i brand
del Gruppo, inclusa la rete vendite e i relativi
stock di prodotto finito. Steuler Fliesengruppe
ha sviluppato vendite nel 2022 per un valore
di 136 milioni di euro in Germania, Austria,
Olanda e Svizzera. «L’acquisizione degli as-
set di Steuler Fliesengruppe ¢ una scelta stra-
tegica che rafforza la nostra penetrazione sul
mercato tedesco: intendiamo assicurare non
solo la massima continuita ai marchi Steuler,
Grohn, Kerateam, Nordceram ma anche valo-
Cizzarli ulteriormentey, spiega il Presidente di

Panariagroup Emilio Mussini, che aggiunge
come «in linea con i nostri obiettivi di cresci-
ta, questa operazione si basa su un solido pia-
no economico e industriale, finalizzato al po-
tenziamento del nostro business». In chiusura
di un anno che ha visto la riorganizzazione
della Business Unit americana con la nomina
di un nuovo CEO, I’acquisizione della porto-
ghese Gresart, I’apertura di uno showroom a
New Delhi, Panariagroup consolida la propria
leadership nella produzione e distribuzione
di superfici ceramiche d’eccellenza a livello
globale.

AVVIATO NUOVO
FORNO ICFRWELKO
IN LEVANTINA
TECHLAM

Levantina Techlam, proprio in questi giorni,
ha iniziato a produrre lastre di grandi formati
(3mm e 5mm di spessore) grazie al nuovo for-
no acquistato da ICF & Welko, azienda storica
di Maranello, tra i pionieri in questo campo e
che ha, da sempre, quali punti di forza, I’ascol-
to delle necessita del cliente e lo studio di so-
luzioni su misura, anche in ottica di efficienza
e sostenibilita. Il forno, in particolare, ¢ dotato
della nuova gamma di bruciatori IWB ad alta
efficienza che garantiscono ottime prestazioni
in termini di consumo di combustibile, unifor-
mita di temperatura lungo il canale di cottu-
ra e ridotte emissioni di NOx e CO. Ulteriori
vantaggi del bruciatore IWB sono 1’ampio
campo di funzionamento, disponibile anche in
versione gas e aria modulati (rapporto di com-

bustione stechiometrico mantenuto costante al
variare della potenza richiesta). La facilita di
manutenzione e ispezione e la migliore misce-
lazione a vortice sono ulteriori caratteristiche
che qualificano il bruciatore IWB come com-
ponente standard dei forni ICF & Welko, uti-
lizzabile anche con miscele di idrogeno e me-
tano quali combustibili.

La commessa di LEVANTINA Techlam otte-
nuta da ICF&WELKO Spa permette all’azien-
da italiana di consolidare la propria presenza
in Spagna con i forni per la cottura di grandi

lastre.
_J
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Tra museo aziendale,
dipendenti e
contemporaneita:
['azienda sassolese
promuove la mostra
inedita di Stefano Arienti
el lancio della seconda
edizione del concorso
per artisti Under 35

Ceramiche Marca Coro-
na conferma la scelta
dell’arte quale linguaggio
privilegiato per celebrare
la tradizione, valorizzare
il proprio capitale umano
e interpretare il contempo-
raneo.

Quest’anno ¢  Stefano
Arienti a raccontare la
lunga storia di eccellenza
e I’identita aziendale con
un’opera corale creata con
i dipendenti dell’azienda
stessa. «Con questo pro-
getto - Spiega Lelio Pon-
cemi, AD Marca Corona
- vogliamo rafforzare la
vocazione dell’azienda alla
partecipazione, al coinvol-
gimento e al sostegno dei
talenti. Con Stefano Arien-
ti abbiamo sviluppato un
progetto condiviso e par-
tecipato dai dipendenti alla
ricerca di immagini e di
nuove icone che ci rappre-
sentassero.

Ne ¢ scaturita un’opera
che rappresenta oggetti
della quotidianita, simboli
del lavoro e della nostra
storia consacrati sulla tela
a sintesi perfetta della no-
stra identita e del distretto
ceramico». La mostra Ope-
ra Aperta presenta cinque
grandi opere che I’artista
ha ideato e realizzato su te-
loni industriali antipolve-
re allestiti poi negli spazi
aziendali. Strutture legge-
re ed imponenti che crea-
no un legame immediato
tra il mondo esterno e la
realta manifatturiera: una
connessione che Arienti
ha rappresentato in modo
coinvolgente e sorprenden-

--- - R

.Opera Aperta: Stetano Arienti per Marca Corona

te. A questo lavoro, I’arti-
sta integra nella Galleria e
nello showroom alcune sue
opere storiche: le Turbine,
le Formelle, le Alghe e le
Meridiane.
Opere frutto di sperimenta-
zioni condotte sui materiali
piu diversi da cui prendo-
no vita Opera Aperta e la
mostra omonima, curata da
Maria Vittoria Baravelli.
«Ho lavorato alle opere
realizzate per gli spazi di
Marca Corona come avrei
fatto nell’intimita del mio
studio. Durante le assem-
blee partecipative con i
dipendenti, ho tenuto le
persone al corrente di tut-
te le fasi di progettazione
ed il riferimento all’Opera
Aperta — spiega Arienti -
sta anche in questo proces-
so collettivoy.

(R.D.)

STEFANO ARIENTI,
Opera Aperta

fino al 28 gennaio 2024
Galleria Marca Corona,
Via Emilia-Romagna 7,
Sassuolo, Modena
Apertura: lunedi-venerdi
8:30-12:30/14:30-18:30.
Aperture straordinarie:
le domeniche di ottobre
(10:30-12:30/15:30-18:30
Ingresso gratuito

I1 ‘PREMIO MARCA CORONA’ - Concorso d’arte per artisti Under 35. Via alla seconda
edizione del concorso dedicato ad artisti Under 35 con [’obiettivo di promuovere [’arte emer-
gente e i giovani talenti. 1l tema del contest si allinea al progetto di Stefano Arienti: ‘Opera
Aperta’significa infatti costruire un legame tra il mondo dell impresa e quello dell arte mesco-
lando esperienze e culture. Le iscrizioni - al form https://www.galleriamarcacorona.com - si
chiudono il 7 gennaio 2024. Il vincitore, che ricevera un premio in denaro e una residenza in
azienda nell’ambito della quale vedra realizzata I’opera proposta, verra annunciato in occa-
sione di Arte Fiera 2024. Iscrizioni al form https://www.galleriamarcacorona.com

Sopra Ruspa,

sotto Ceramica in giardino,
afianco Carrello elevatore
(Pittura metallica

su telo antipolvere, 2023).
Ph. Blowup Image Factory,
courtesy Marca Corona
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MOTORE DIESEL FILTRO POLVERE GORE*:
KUBOTA REIMMISSIONE
IN AMBIENTE D1 SOLA

ARIA PULITA

BATTERIA 36V

CARICAMENTO
ANTERIORE DEI RIFIUTI:
STUDIATO PER LA POLVERE

DULEVO, IL MEGLIO IN CERAMICA.

@

DA 12 ASSISTENZA BATTERIA 36V 99% FILTRAZIONE
A 60 MESI TECNICA FULL DIESEL KUBOTA POLVERIPM10
SERVICE BENZINA/GPL CON GORE®

Tecnomotoscope, dal 1992, si occupa di noleggio e assistenza tecnica di macchine
per la pulizia per 'ambiente ceramico. Dalla lavasciuga pavimenti alla spazzatrice

per ceramica, fino all’ aspiratore industriale per la pulizia dei luoghi di lavoro:

TEC N o H UToch PE Tecnomotoscope si propone come partner a 360° della vs azienda.
: x =2 Yal 2011 e operativ: ivisione delle z UCISTRAL che si occupa di
macchine e prodotti per la pulizia Dal 2011 & operativa la divisione delle SPAZZATRICI STRADALI che si occupa di

noleggio, riparazione e vendita di spazzatrici stradali Dulevo in tutta ltalia.

TECNOMOTOSCOPE srl | www.tecnomotoscope.it - info@tecnomotoscope.it
SEDE PRINCIPALE: Via Jmre Magy, 23/A, 420179 - 5candiano (RE) | FILIALE ROMAGNA: Via Morgagni, &4, 48018 - Faenza (RA)



I nuovo sistema non
piace a tre sassolesi su
quattro: a confermarlo
un sondaggio di
Federconsumatori che
misura insoddisfazione
diffusa in citta

Poi arrivano le note
stampa che celebrano
i traguardi raggiunti dalla
raccolta differenziata a
Formigine e Maranello,
con squilli di trombe che
ne accompagnano 1’in-
cedere verso percentua-
li record, in linea e oltre
gli obiettivi dell’agenda
2030. Traguardi celebrati
anche a Sassuolo — cre-
scita del 16%, — da dove
tuttavia sale anche altro,
oltre al coro di chi ma-
gnifica la differenziata.
L’altro ¢ Federconsuma-
tori, che dice che si tratta
di dati che Hera diffonde
sulla base di suoi rilievi
ma che ‘andranno verifi-
cati’ e aggiunge che, die-
tro a questi dati, ¢’¢ altro.
Segnatamente a Sassuo-
lo, ad esempio, ¢’¢ piu

del 75% dei sassolesi che
boccia il porta a porta (1),
con un 44% di ‘ultrascon-
tenti’ e il 32,2% “critici’. 1l
79%, invece, ritiene il li-
vello di pulizia peggiorato,
attestando il giudizio medio
sulla pulizia in citta, da 1 a
10, a 4,2: i numeri lasciano
pochissimo all’immagina-
zione ¢ danno bene I’idea
di un malcontento la cui mi-
sura, su queste pagine, ave-
vamo gia dato. Pescando
dai si dice, attingendo alle
cronache locali e piu esso
ai lamentifici social che
popolano gli schermi dei
nostri telefonini (2). Oggi,
dati alla mano, possiamo
dire di averci azzeccato a
tenere [’attenzione alta su
una questione che scontenta
tutti. O meglio quasi tutti: a
Sassuolo, ad esempio, c’¢
addirittura un 4% dei citta-
dini che dice che con il por-

ta a porta la situazione della
raccolta rifiuti ¢ migliorata.
A occhio, per azzardare un
giudizio del genere abitano
altrove, e a Sassuolo capita-
no di rado....

-

DI CER

Rubava in un cantiere

a Maranello: preso

e denunciato

Utensili e attrezzi del valore
di 50mila euro sottratti da
un cantiere. Sembrava un
colpo facile, ma i malviven-
ti autori del colpo non han-
no fatto 1 conti con i cara-

binieri di Maranello (3), che
li hanno intercettati a bordo

del loro furgone mentre an-
davano a mettere al sicuro
la refurtiva: due, 1 malvi-
venti e se uno ¢ riuscito a
scappare ’altro, un 26enne,
¢ stato arrestato e processa-
to per direttissima con 1’ac-
cusa di furto aggravato.

Un ‘abbraccio’

da 3mila euro:

due donne nei guai

Nei guai due donne, de-
nunciate dai carabinieri
della stazione di Rubiera
per furto con destrezza in
concorso. Hanno avvicinato
un 88enne con la scusa di
chiedere un’informazione, e
con la “tecnica dell’abbrac-
cio” sono riuscite a sfilargli
dal polso un orologio in oro

AMICANDA

i

marca “Longines” del valo-
re di 3mila euro. Si tratta di
due donne di 31 e 35 anni
di provenienza dell’est Eu-
ropa. A seguito dell’accu-
rata descrizione fatta dalla
vittima e grazie alle teleca-
mere di videosorveglianza
cittadina, 1 Carabinieri della
stazione di Rubiera sono ri-
usciti a rintracciarle.

Trova portafoglio

con dentro 205 euro

e lo restituisce

Ne diamo conto perché, in
tempi del genere, 1’occa-
sione di raccontare un bel
gesto non vogliamo far-
cela scappare. E il bel ge-
sto vede protagonista un
40enne fioranese: muratore
di professione, quando ha
visto,lungo la Pedemonta-
na, quel portafoglio da cui
sporgevano alcune banco-
note non ha avuto dubbi: lo
ha raccolto e consegnato al
Comando di Polizia loca-
le di Maranello (4) perché
venisse rintracciato chi lo
aveva perduto. All’interno
— insieme ai documenti, al

bancomat e alla carte di cre-
dito del proprietario — c’era-
no 205 euro in contanti. Le
congratulazioni per 1’autore
del bel gesto sono arrivate
anche dal Sindaco di Mara-
nello, Luigi Zironi, a nome
dell’ Amministrazione co-
munale e di tutta la cittadi-
nanza.

degli ultimi

La nostra selezione
delle principali notizie

giorni

anno 15 numero 308 / 14 Ottobre 2023

Controlli antidroga

nei parchi: Hector

in tour a Formigine
Controlli congiunti nei par-
chi formiginesi da parte
delle polizie locali di Sas-
suolo e Formigine con I’a-
iuto di Hector (5), il cane
antidroga in forza alla Mu-
nicipale sassolese. Ogget-
to dei controlli alcune aree

verdi, come di consueto
individuate soprattutto in
base alle segnalazioni che
pervengono tramite il si-
stema Comunichiamo o di-
rettamente presso 1’Ufficio
mobile. Le zone controllate
hanno interessato anche le
frazioni e naturalmente 1’a-
rea verde piu estesa: 1’Oasi
del Colombarone.

Ha riaperto il Santuario:
cercasi benefattore per

il restauro della cupola

Ha riaperto le porte il San-
tuario della Beata Vergine
del Castello di Fiorano (6)
dopo un intervento urgente
di messa in sicurezza della
cupola. La chiesa-simbolo
del paese era inaccessibi-
le da giorni, a seguito del
forte temporale del 15 set-
tembre scorso che aveva
causato seri danni al man-
to di copertura, in partico-
lare il parziale distacco di
una grande e pesante lastra
in piombo che rischiava di
precipitare. Un primo inter-
vento di messa in sicurezza

Porta a porta a Sassuolo, un plebiscito...
ma al contrario: 11 75% lo boccia. ..

ha permesso di restituirla ai
fedeli ma ora, fa sapere la
Diocesi, «sara incaricato un
tecnico esperto che, dopo
aver analizzato sia il manto
in piombo sia la struttura li-
gnea della cupola, redigera
un progetto di restauro da
sottoporre all’autorizzazio-
ne della competente So-
printendenza. Assieme alla
parrocchia, la Diocesi si
impegna a coinvolgere isti-
tuzioni pubbliche, privati,
sponsor, benefattori per re-
perire le risorse necessarie a
sostenere 1’intervento».

E’tornato a casa
il 15enne scomparso
da una settimana
Ritrovato, martedi, lo stu-
dente 15enne del quale non
si avevano piu notizie da
circa una settimana. Il gio-
vane, di Castellarano, era
stato visto 1’ultima volta il
4 ottobre presso il terminal
della stazione dei bus di
Sassuolo (frequenta il Bag-
gi) e la sua scomparsa aveva
causato ovvio allarme. ‘Mio
figlio ¢ stato ritrovato e sta
bene’ ha scritto Elena, la
madre del ragazzo, che non
ha aggiunto altri particolari,
forse anche a tutela del gio-
vane, la cui sparizione ha a
lungo tenuto banco sui so-
cial. Tutto ¢ bene, insomma,
quel che finisce bene...
(Paolo Ruini-
Stefano Fogliani)
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La professionalita e la dedizione unica del nostro Team ha
contribuito, con enorme soddisfazione nei 40 anni di consolidata
attwita, alla crescita responsabile ed organica dell’azienda,
motore costante quotidiano per il raggiungimento di nuowvi fraguardi.
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ual ¢ il vero Sassuo-

lo? Se lo chiedono tutti
quelli che seguono i nero-
verdi e immaginiamo se
lo chieda anche il tecnico
Alessio Dionisi, alle prese
con una squadra capace, fin
qua, di tutto e del contrario
di tutto. Di interrompere,
giusto per riavvolgere il na-
stro a un mese ¢ mezzo fa,
la marcia del Verona, allora
imbattuto e primo in clas-
sifica, ma anche di prende-
re 4 gol in poco piu di 45’
dal neopromosso Frosinone
dell’ex Eusebio Di France-
sco, uscendo sconfitto da
una partita che i neroverdi
avevano gia messo in ghiac-
cio complice un vantag-
gio di due gol maturato in
avvio. E di farne 4, di gol,
contro la Juventus per poi
andare a vincere a San Siro
contro I’Inter, salvo poi dare
strada ad un Monza che sara
anche la squadra-rivelazio-
ne del campionato, ma non

Qui Modena,

er il Modena una parten-

za sprint, con tre vittorie
di fila, e poi tre punti in cin-
que gare. Per la Reggiana,
invece, avvio difficile — un
punto nelle prime tre gare
— del quale ha fatto in par-
te giustizia un riassestarsi
che ha garantito ai granata
sette punti in sei gare, oltre
che la prima e unica vitto-
ria in campionato. E’ fatta
di ‘discese ardite e risalite’,
la serie cadetta, di classifi-
ca cortissima e di sorprese
all’ordine del giorno, e non
si puo dire i gialli e la squa-
dra di Alessandro Nesta si
siano, fin qua, sottratti al
cliche che vuole la serie B
un campionato pieno di in-
certezze.
Qui Modena. Tre vittorie
consecutive, contro Ascoli,
Cosenza e Pisa, in coda alle
prime tre partite disputate,
poi la frenata. Tre punti in

ALLA PROSSIMA EDIZIONE
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si puo dire non sia, sulla car-
ta, alla portata dei nerover-
di. La pausa per le naziona-
li, da questo punto di vista,
diventa pausa di riflessione,
alla quale il Sassuolo arriva
dopo aver raccolto, a Lecce,
il primo pareggio stagiona-
le, e pone all’attenzione de-

cinque gare ¢ allarme ‘ros-
so’ per quanto riguarda la
‘produzione’ offensiva della
squadra di Bianco, che se
nelle prime quattro partite
ha fatto 6 gol, nelle ultime 4
ne ha realizzato appena uno.
La classifica resta lusin-
ghiera — il Modena ha una
gara da recuperare, € nono
in classifica solo un punto
sotto la zona-playoff ma
quei 7 gol segnati fin qua
suggeriscono la necessita di
ritrovare fluidita offensiva.

gli osservatori — anche quelli
piu acuti di noi — la singolare
schizofrenia di una squadra
che pecca di continuita e, in
un certo senso, di equilibrio.
E si esalta, paradossalmen-
te, solo quando intravvede
I’impresa che le accende
addosso i riflettori, beccheg-

Solo cinque squadre, infatti,
quanto a gol segnato hanno
fatto peggio degli uomini di
Paolo Bianco che ‘sconta-
no’ anche un curioso para-
dosso. Squadra che in casa
ha un sostegno importante,
quella geminiana al Braglia
non vince dal 2 settembre
scorso mentre in trasferta ¢
ancora imbattuta, ma resta
vero che di partite, su 8, ne
ha perse appena 2, e contro
corazzate come Venezia e
Palermo.

DETTAGLI, SOLUZIONI, IDEE PER L'INDUSTRIA CERAMICA

per essere davvero grande

giando invece poco oltre la
mediocrita quando incontra
squadre del suo livello, o
comunque sulla carta con-
tendibili come, appunto, le
gia citate Monza e Lecce.
Non che non sia successo
anche le stagioni scorse che
il Sassuolo firmasse imprese

A voi Reggio. Otto punti
per la Reggiana, attestata
al quindicesimo posto, a
+2 dalla zona che scotta, e
in grado di rimettersi in li-
nea di galleggiamento dopo
un avvio da un punto in tre
gare. Ad appesantire il ruo-
lino di marcia dei granata,
oltre all’avvio deficitario,
1 troppi pareggi (5), le po-
chissime vittorie (una, solo
il Lecco ha fatto peggio) e
soprattutto quei 13 gol su-
biti che fanno di quella di

storiche — etichetta abusa-
tissima, quella di ‘ammaz-
zabig’, che questo decennio
nella massima serie ha ap-
piccicato al Sassuolo —ma il
fatto che la circostanza si ri-
peta anche nel corso di que-
sta stagione qualcosa sug-
gerisce, a proposito di una
squadra che tra I’altro ha pa-
recchio da lavorare, ancora,
per affrancarsi dalla ‘dipen-
denza’ da Domenico Berar-
di. L’attaccante calabrese,
preservato dalle lusinghe
del mercato estivo, si ¢ lette-
ralmente caricato la squadra
sulle spalle — 5 gol per lui —
ma ¢ di tutta evidenza come
ai neroverdi serva anche al-
tro, da qui a maggio. Soprat-
tutto se si vuole competere
non solo per la salvezza, ma
anche per quel ruolo di ‘out-
sider’ oggi non interpretato,
complice appunto qualche
inattesa battuta d’arresto, al
meglio.

(S.F)

Nesta la seconda peggior
difesa della cadetteria. La
continuita trovata da inizio
settembre ad oggi —una sola
sconfitta in 6 gare — puo es-
sere un buon punto di par-
tenza, ma |’obiettivo per i
granata ¢ guarire dalla “pa-
reggite’ che li zavorra: pas-
sa da li il loro salto di quali-
ta, e passa da li il distaccarsi
da zone della classifica non
consone, oggi, alle ambizio-
ni di inizio stagione.

(S.F)

allfortiles.it
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gl1 aliment1 all’ex coniuge...

Citta universitarie, “Affitti insostenibili ¢ lo Sta-
to non fa nulla”. Chi ha orecchi in tenda.

Ormai la probabilita

di divorziare é talmente
alta che adesso

ai matrimoni, invece
del riso, agli sposi

si tirano le pesche

I tuoi

divorziana?

Puai chiedere
la licenza

di pesca

Ricollocamenti. I leader sovranisti ungheresi e
polacchi ricollocano la richiedente aiuto Meloni
nei confini italiani.

Crosetto: “C’¢ da valutare quanto siamo in gra-
do di corrispondere economicamente alle richie-
ste di Kiev sull’invio di altre armi”. Il governo
dichiara pace alla vittoria russa.

Frutti migranti. Nello spot il papa ungherese
compra una pesca ¢ dice al figlio (europeo) di
portarla alla mamma. Italiana.

4 |
In politica, ’accordo fatto ieri, domani ¢ vec- ? j ‘JI Jrl
chio. Va cosi, oggi.

Sbarchi incontrollati. La ricerca di una soluzio-
ne ¢ nuovamente migrata in Africa — ma non ha
trovato una solidale accoglienza.

La dea Giusti-
zia disse “Chi
mi ama mi Sse-
gua” — e ci fu
la divisione del
gruppo Aposto-
lico.

Anche in proiezione Europee,
deve sempre fare la primadonna

i

Cavarsela col solito “E’ tempo di scelte difficili”
¢ la scelta piu facile.

Se son rose sfioriranno.
Dal 2024 Carlo
Ancelotti mister
verde oro. Oro,
soprattutto.

“Adamo, non mangiare quella pesca, non farti
cacciare dal paradiso terrestre della condizione
di single”.
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Il punto & proprio questo: per la maggior parte dei brand B2C
la misurazione della performance di una campagna di comnu-
nicazione online é (apparentemente) semplice. Per esempio, un
produttore di abbigliamento potrebbe verificare quanti visite
(o addirittura ordini) riceve sul proprio e-commerce in relazione
a una campagna di advertising su Google, creando una corre-
lazione abbastanza diretta tra budget allocato e resa dell'inve-
stimento.

Nel mondo B2B il discorso e piu complesso: spesso le aziende
in questione trattano articoli che seguono un percorso di acqui-
sto molto pil strutturato e indiretto, per non parlare di realta
che producono macchinari o attrezzature costosissime, per una
ristretta cerchia di clienti che seguono ancora processi di acqui-
sto completamente sartoriali.

Questo non significa naturalmente che l'attivita di comunica-
zione nel B2B sia secondaria. Al contrario: una presenza struttu-
rata sui canali digitali permette ai brand di raggiungere obiet-
tivi vitali per il successo. Dal creare autorevolezza alla talent
acquisition e talent retention, dalla costruzione di una relazione
coi clienti alla awareness su innovazione di prodotto, oltre ov-
viamente alla lead generation diretta. Il problema da affrontare
quindi non é tanto lI'importanza dell’attivita, ormai riconosciuta
dalla stragrande maggioranza di manager e imprenditori delle
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di Enrico Bertoni
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(il target el brand)

Ogni progetto di comunicazione
non puo prescindere dal pubblico
al quale ci si vuole rivolgere

ligente, ma

Quando si approccia un nuovo progetto di comunicazione, la
prima e forse la pitl importante domanda da porsi riguarda il
target a cuiil brand intende rivolgersi. Nella comunicazione tra-
dizionale e anche nel mondo digital, tutte le possibili risposte
ricadono comunque in due macro categorie: B2C (business to
consumer) e B2B (business to business). La prima & tradizional-
mente campo d’azione prediletto per agenzie, creativi e comu-
nicatori, in quanto & opinione comune che i brand che vendono
al pubblico siano pili legati a una comunicazione efficace per il
successo del proprio business, possano averne ritorni migliori e
investano quindi budget pil consistenti.

Oggi invece noi andremo a focalizzarci sul mondo del B2B,
provando a sfatare uno dei miti che a volte frenano le aziende
che vendono ad altre aziende nel momento di allocare bud-
get per impostare strategie di comunicazione performanti...
e redditizie!

la pagina di

ogni cliente
decisioni su
gica del ROI

soprattutto
univoco a u
scegliere se
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2B or not 2B? Questo il dilemma

aziende B2B, ma le modalita per misurarne l'efficacia.
In primis, &€ fondamentale partire da obiettivi SMART: non solo
un termine inglese per definire qualcosa di funzionale, e intel-

ble (misurabili), Achievable (raggiungibili), Relevant (rilevanti),
Time-Bound (con scadenze).

In sequito, identificare le metriche con cui analizzare la perfor-
mance delle campagne: se stiamo lavorando sul sito, potremo
misurare non solo quante persone accedono, ma quali arriva-
no da un traffico organico o da inserzioni. Potremmo chiederci
quante persone tra quelle che vedono un annuncio visitano poi

click arrivano a essere Lead qualificati per la forza vendita. E poi
il costo di acquisizione di un lead, il Customer Lifetime Value di

Per quanto i
re solo a misurare le conseguenze aggregate delle attivita, che

base di valutazioni parziali.

i Dstretto

anno 15 numero 308 / 14 Ottobre 2023

Esselunga. La divorziata che passa

“Due indizi fanno una prova”. Quindi puoi esse-
re condannato non con prove ma proverbi.

Migranti, sara rimpatriato chi mente sull’eta.
Cosi potra ritornare avendo piu tempo a disposi-
zione per falsificare meglio i dati anagrafici.

Immigrati. I centri di permanenza li abbiamo
gia. Sono i centri citta.

Una farfalla sbatte le ali dall’altra parte del mon-
do e qui una Mosca sbatte un oppositore all’altro

mondo.

Fine delle ideologie, ¢ progressisti contro pre-
gressisti.

(Massimo Bassi)

Il transfuga

Ettore Rogato: Quindi tanto vale
"Italia Viva andare in quello
& un fan club® di Calenda

7,

anche l'acronimo di Specific (specifici), Measura-

destinazione (CTR, Click Through Rate) e quali dei

acquisito. Insomma, per non rischiare di prendere
informazioni inesatte € importante uscire dalla lo-
come unico indicatore.

mportante (anzi, fondamentale!) esso ci pud aiuta-

nel B2B possono essere poco riconducibiliin modo
na specifica azione, portandoci quindi al rischio di
investire 0 meno in una determinata attivita sulla
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