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IL PERFETTO
ABBINAMENTO
TRA PROFILO, FUGA 
E SIGILLANTE 
Mapei Color è una gamma di venticinque finiture 
pensate per i profili Cerfix Proangle ZV e per i giunti 
Cerfix Projoint DIL NAMC di Profilpas.
Progettata per offrire un abbinamento cromatico 
perfetto con le tonalità delle fughe Ultracolor Plus, 
Kerapoxy Easy Design e del sigillante siliconico 
Mapesil AC di Mapei.

Questa gamma risponde ad ogni esigenza estetica, 
sia tono su tono che a contrasto con la ceramica, 
rivelandosi la soluzione ideale per ogni ambiente.

Fuga cementizia ULTRACOLOR PLUS

Fuga epossidica KERAPOXY EASY DESIGN

Sigillante MAPESIL AC

Profilo CERFIX PROANGLE ZV

Giunto CERFIX PROJOINT DIL NAMC
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Nel panorama editoriale rivolto al mondo 
dell’architettura, MATERIALI CASA si 
distingue per il concept originale ed efficace 
focalizzato sui materiali.

Ogni volume è un mag-book monografico da 
collezione nel quale l’elemento centrale sono 
i materiali e le superfici più innovative, messe 
in risalto dal formato quadrato, da una grafica 
di impatto, un linguaggio visivo dinamico ed 
un efficace storytelling.

L’unicità di ogni pubblicazione è sottolineata 
anche dalla copertina, ognuna disegnata 
da un artista diverso che interpreta il tema 
della monografia (hanno collaborato Ana 
Popescu, Tyler Spangler, Daniele Cestari, 
Lucia Calfapietra e Marina Ester Castaldo).

All’interno, ogni mag-book si compone di 
“storie” – o “capitoli” – che, svincolati dalle 
classiche rubriche, raccontano in modo 
contemporaneo il valore tecnico ed estetico 
dei materiali, gli ambiti di applicazione, la 
ricerca tecnologica e creativa “behind the 
scene”, le aziende che li hanno prodotti e 
i professionisti che li hanno utilizzati per 
realizzare progetti unici. 

Le descrizioni di progetti di architettura, le 
interviste a produttori e la presentazione di 
nuove collezioni si alternano agli incontri con 
noti studi di architettura italiani e stranieri 
per rimarcare i temi più attuali: dalle nuove 
esigenze dell’abitare e della fruizione di spazi 
pubblici, alle tendenze design, al lifestyle 
sempre più orientato verso il nuovo, il bello, 
il sostenibile. 

LE MONOGRAFIE PER IL MONDO DELLA PROGETTAZIONE

@mater ia l icasa
www.mater ia l icasa. i t
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SARA FALSETTI ▶ s.falsetti@kairosmediagroup.it

Dovestiamo andando?

Arrivo, con qualche mese di ritardo rispetto all’hype, a con-
dividere una riflessione su "Il diavolo veste Prada 2".
Il film racconta la caduta dell’impero del magazine Runway, 
doppio cinematografico di Vogue, di cui rievoca l’allure e il 
ruolo di voce autorevole, per decenni quasi incontrastata, 
della moda internazionale.
La causa? 
L’infotainment, i reel, gli influencer… l’attenzione inesorabil-
mente frammentata, gli investimenti diluiti su altri canali, 
nuove metriche a dettare successi o fallimenti. 
Decenni di cultura, processi produttivi, set fotografici, 
professionalità e budget stellari messi in discussione, in 
un ventennio, da TikTok.  Per farla breve.
Non nego che la visione del film, per chi come me ha tra-
scorso gli ultimi 25 anni in redazione, abbia scoperchiato un 
vaso di Pandora. Domande che restano lì, personalmente 
inespresse, secondo il noto principio psicologico per cui fin-
ché una cosa non viene verbalizzata non è ancora del tut-
to vera.

E noi, quindi, dove stiamo andando?
Oltre i pensieri personali e i temi aperti, non certo da ieri, sui 
tavoli delle riunioni aziendali, una prima risposta è questa.
Qui.
Sulla carta.

Fieri della nostra tiratura, della caparbietà talvolta donchi-
sciottiana con cui continuiamo a spedire la rivista, della cura 
dei contenuti. Delle interviste di 15 mila battute delle quali 
pensi: quanti spunti interessanti. Che persone capaci. Quanta 
passione. Poi, ecco comparire il diavoletto: sei pagine. Non 
le leggerà mai nessuno.
Io, non ci credo. 
O meglio: so che ormai andiamo tutti di corsa. 
Cerchiamo i grassetti e gli occhielli, abbiamo bisogno di an-
dare al sodo. Ora, subito, prima che arrivi un’altra notifica.
Lo faccio anche io.

Eppure continuo ancora a credere, profondamente, nel 
valore delle cose fatte bene.
Credo nella competenza, nel tempo necessario per capi-
re, nella responsabilità di scegliere che cosa meriti spazio. 
Credo in una rivista capace di produrre autorevolezza e 
valore simbolico, sapendo che oggi cultura e sostenibilità 
economica non coincidono automaticamente. 
È infatti questa la domanda più scomoda del film per chi la-
vora nell’editoria: chi è ancora disposto a riconoscere, anche 
economicamente, il valore di un contenuto ben costruito?

Come Miranda, dobbiamo imparare ad appenderci da soli il 
cappotto.
È una piccola scena, quasi una nota a margine, ma racconta 
un mondo intero: persino chi ha dettato le regole per decen-
ni deve imparare a muoversi in un sistema che ha scoper-

to valori e linguaggi nuovi. In un 
mondo dove esiste l'AI.
Perché una testata non so-
pravvive in virtù di ciò che è 
stata. Sopravvive quando rie-
sce a rendere ancora neces-
sario il valore che produce.
(Tengo comunque a precisare che, 
pur condividendo con la splendida 
Miranda la capigliatura canuta, non ho 
mai lanciato una borsa contro uno stagista!).

Ma dove stiamo andando, dunque?
Anche qui.
Nel futuro della comunicazione digitale.

Mentre ci apprestiamo a calcare le scene di questo nuovo 
Cersaie, il nostro ruolo rimane chiaro: raccontare, selezio-
nare, offrire chiavi di lettura. 
La funzione editoriale resta, e per questo la redazione è pre-
sente live da Cersaie con un’attività intensa e multicanale. 

Data alla stampa la rivista che avete fra le mani, alla quale 
abbiamo dedicato gran parte di questa torrida estate con la 
volontà di conservarne la voce, ci troverete quindi quotidia-
namente attivi sui social con video, interviste, highlights... 
un racconto dinamico, fresco e contemporaneo, sempre 
vicino ai professionisti.
(La carta che avete fra le mani, però, resta una bella sensazio-
ne. E ha ancora un buon profumo).

Poi, ci trovate qui.
Di persona. Carne. Ossa. Pregi e difetti.

Vi aspettiamo al Padiglione 29, area stampa, stand 26. 
Venite a incontrarci e a condividere con noi questa nuova 
edizione di Cersaie.  

* * *

Settembre segna anche la ripartenza dell’Osservatorio 
Italia, l’indagine annuale di Tile Italia dedicata ai principali 
player della distribuzione di pavimenti, rivestimenti e mate-
riali per la posa e la finitura.
Giunto alla sesta edizione, il progetto entra in una fase più 
matura e ci consente, oggi, di mettere in relazione i da-
ti raccolti nel tempo, individuare le trasformazioni del mer-
cato e distinguere le tendenze strutturali dalle oscillazioni 
occasionali. 
Un approfondimento sul progetto è disponibile a pag. 8.

È anche questa una risposta alla domanda iniziale.
Dove stiamo andando?
Sulla carta, nel digitale, dentro i dati. 
E, soprattutto, incontro alle persone.                                                                 ●
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Alla sesta edizione, la continuità diventa metodo.

L’Osservatorio Italia di Tile Italia perde una parte del 
proprio carattere di novità e raggiunge forse il risultato più 
importante ottenuto fin qui: entrare nella sua fase matura.

Edizione dopo edizione, quella che era 
nata come una fotografia annuale dei 
principali player italiani della distribu-
zione di pavimenti, rivestimenti, mate-
riali per la posa e la finitura si è trasfor-
mata in uno strumento capace di mettere 
in relazione i dati raccolti nel tempo, se-
guire le trasformazioni del mercato e mi-
surarne gli scostamenti.

Un dato isolato può essere interessante. 
È il confronto nel tempo, però, a renderlo 
davvero leggibile e a permettere di di-
stinguere una tendenza da un fenome-
no occasionale, un cambiamento strut-
turale da una semplice oscillazione. 
La serialità, in questo caso, significa me-
todo.

In questi anni l’Osservatorio è cresciuto 
insieme alle aziende che hanno scelto di 
partecipare. 
È aumentato il numero delle realtà coin-
volte e, soprattutto, è migliorata la quali-
tà delle risposte ricevute: più rapide, più 
complete, più precise. 
Anche l’attenzione dei lettori si è pro-
gressivamente rafforzata, confermando 
l’esigenza di una lettura specifica del 
mercato della distribuzione, costruita a 
partire dalle informazioni fornite diret-
tamente da chi lo presidia ogni giorno.

Osservatorio Italia
L'edizione della

maturità

I riscontri positivi ottenuti rappresenta-
no per noi un riconoscimento e, insieme, 
una responsabilità. 

La sesta edizione segna il passaggio dal-
la fase pionieristica a quella del consoli-
damento, con traguardi ancora più ambi-
ziosi da raggiungere. 
L’autorevolezza di un osservatorio dipen-
de infatti dall’ampiezza, dalla solidità e 
dalla rappresentatività della base sulla 
quale costruisce le proprie analisi.

Per questo, ancora una volta, il contribu-
to delle aziende sarà decisivo.
La nuova survey sarà disponibile online 
già da Cersaie. 
A partire da ottobre, il questionario (cui 
potete già accedere scansionando il QR 
code in pagina) verrà poi rilanciato capil-
larmente attraverso le newsletter e i ca-
nali social di Tile Italia, con l’obiettivo di 
raggiungere il maggior numero possibi-
le di showroom e operatori della distri-
buzione sull’intero territorio nazionale.

L’invito è semplice e tutt’altro che forma-
le: partecipate numerosi. 
Compilare la survey significa mettere a 
disposizione dati e informazioni che, letti 
insieme a quelli delle altre imprese, pos-
sono restituire un quadro più ampio del 
settore. 
Significa contribuire a far emergere di-
namiche, criticità e cambiamenti che, 
osservati soltanto dalla prospettiva della 
singola azienda, rischierebbero di restare 
invisibili.

Le informazioni raccolte saranno elabo-
rate e interpretate con il supporto del 
Centro Studi di Confindustria MECS, per 
offrire al settore un’analisi strutturata e 
utile a leggere l’evoluzione del mercato. 
L’ampiezza delle risposte e l’accuratezza 
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di SARA FALSETTI ▶ s.falsetti@kairosmediagroup.itOsservatorio Italia 2026
L'edizione della

Scarica l'Osservatorio Italia 2025Scarica l'Osservatorio Italia 2025

dei dati determineranno la rappresen-
tatività e il valore dello studio che po-
tremo condividere.

Anche le aziende partner potranno 
prendere parte al progetto attraverso 
nuove formule di sponsorizzazione, 
pensate per associare la propria pre-
senza a un contenuto ad alto valore 
informativo e raggiungere in modo 
mirato gli showroom italiani.

Dalla quinta edizione, dunque, 
l’Osservatorio Italia ha già dimostrato 
di essere una buona idea. 
Ora deve continuare a dimostrare la 
propria utilità. 
Per riuscirci ha bisogno di tempo, ri-
gore e, soprattutto, della partecipa-
zione di chi ogni giorno costruisce il 
mercato che proviamo a raccontare.

●
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ALIPLAST, LA CIRCOLARITÀ CHE CREA VALORE PER L’INDUSTRIA CERAMICA

Oggi la sostenibilità non riguarda soltan-
to il prodotto finito, ma coinvolge ogni fa-
se della filiera, packaging compreso. 
In questo scenario, l’economia circolare 
rappresenta una leva sempre più strate-
gica per l’industria ceramica, chiamata a 
coniugare qualità, efficienza e riduzione 
dell’impatto ambientale.
Da oltre quarant’anni Aliplast, società del 
Gruppo Herambiente specializzata nel 
recupero, riciclo e rigenerazione del-
le materie plastiche, affianca il compar-
to con un approccio che trasforma gli 
scarti in nuova materia prima seconda. 

Nel distretto ceramico italiano, l’azienda 
è oggi un punto di riferimento sia per il 
recupero delle plastiche industriali sia 
per la fornitura di film destinati all’im-
ballaggio delle piastrelle. 
Al centro di questo modello c’è il prin-
cipio del closed loop, che consente di 
mantenere il valore della materia nel 
tempo. 
I film plastici utilizzati per proteggere e 
movimentare le piastrelle vengono rac-
colti, rigenerati e trasformati in nuovi pro-
dotti pronti per tornare nella stessa filie-
ra produttiva. Un processo che riduce il 

consumo di risorse vergini e 
contribuisce concretamente 
agli obiettivi di decarboniz-
zazione delle aziende. 
A rafforzare questo approccio 
contribuisce il sistema PARI 
– Piano per la gestione Auto-
noma dei Rifiuti di Imballag-
gio, che permette alle impre-
se di affidare direttamente 
ad Aliplast la gestione de-
gli imballaggi plastici a fi-
ne vita, garantendo traccia-
bilità, controllo dei flussi e 
valorizzazione del materiale 
recuperato. 
Il risultato è un modello che 
va oltre il semplice riciclo: una 

gestione circolare integrata in grado di 
generare benefici ambientali, economi-
ci e reputazionali. Un vantaggio sempre 
più rilevante in un mercato che richiede 
prodotti sostenibili, processi trasparenti e 
una rendicontazione puntuale delle pro-
prie performance ambientali. 
Per il settore ceramico, dunque, la plasti-
ca non è più soltanto un materiale di im-
ballaggio. Può diventare una risorsa da 
valorizzare, capace di creare nuovo valo-
re lungo tutta la filiera e di accompagna-
re le aziende verso un futuro più circola-
re e competitivo.

PROFILPAS: 50 ANNI DI ECCELLENZA E INNOVAZIONE

Quest’anno Profilpas celebra il suo 50° 
anniversario, un traguardo importante 
che racconta una storia imprenditoria-
le iniziata nel 1976 in provincia di Padova 
dall’intuizione di Franco Pasquali. 
Nata con l’obiettivo di trasformare i det-
tagli tecnici in soluzioni estetiche e fun-
zionali, oggi l’azienda è un punto di ri-
ferimento internazionale per il mondo 
dell'edilizia e dell'interior design, spe-
cializzata nella produzione di profili per 
pavimenti e rivestimenti, canaline doccia 
e complementi di posa.
Dal 2022 parte del Gruppo Mapei, l'a-
zienda prosegue la sua crescita antici-
pando le esigenze dei professionisti con 
un'offerta sempre più ricca e trasversale. 
Grazie alla consolidata esperienza nel-
la lavorazione di materiali quali allumi-
nio, acciaio inox, ottone e PVC, Profilpas 
fornisce soluzioni ideali non solo per l'e-
dilizia residenziale, ma anche al settore 
dell'hotellerie, del retail, del navale e del 
wellness.
Con oltre 100 dipendenti in Italia, un po-
lo produttivo a Cadoneghe (PD), uno in 

Polonia e una rete commerciale attiva in 
oltre 70 Paesi, Profilpas rappresenta una 
realtà solida e dinamica. Un successo co-
struito giorno dopo giorno attraverso ri-
cerca continua, qualità e costante atten-
zione al dettaglio.
Forte delle proprie radici e di un know-
how consolidato, Profilpas guarda al fu-

turo con una visione internazionale, pun-
tando su tecnologia e sostenibilità per 
valorizzare i progetti di domani.
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PRESENTATA LA QUARTA EDIZIONE DELL'OSSERVATORIO NAZIONALE 
DI ACCADEMIA DELLO SHOWROOM

Lo scorso 14 luglio, a Spazio Carroccio a 
Milano, L'Accademia dello Showroom ha 
presentato la quarta edizione del suo Os-
servatorio Nazionale sull'Esperienza in 
Showroom. Sul palco, Veronica Verona, 
fondatrice dell'Accademia, ha aperto con 
un numero che smentisce l'ennesimo al-
larme sulla crisi del negozio fisico: il 90% 
degli acquisti, in edilizia, arredobagno, 
lighting e comfort abitativo, avviene an-
cora in showroom. Altro che e-commer-
ce che spazza via il punto vendita.
L'Accademia ha lavorato con il mystery 
shopping: 150 punti vendita in tutta Ita-
lia, osservatori formati che si sono pre-
sentati come clienti veri, senza preavvi-
so. Non un questionario di soddisfazione 
compilato a fine visita, quindi, ma un'os-
servazione sul campo di quello che suc-
cede davvero. E i numeri che ne escono 
raccontano un mestiere che si crede più 
evoluto di quanto sia. Il 38% dei clienti re-
sta in attesa senza che nessuno se ne ac-
corga. Nel 98% dei casi il venditore non 
chiede il budget al cliente: propone, con-
siglia, mostra il campionario - ma naviga 
a vista su quanto quella persona sia dav-
vero disposta a spendere.
Il passaggio più interessante della pre-
sentazione riguarda il tasso di conver-

sione dei preventivi, la metrica che ogni 
titolare di showroom guarda per prima 
quando deve capire se sta andando be-
ne. Veronica Verona lo ha smontato così: 
un tasso di conversione alto dice solo 
che il cliente ha comprato, non che è sta-
to ascoltato. Due cose diverse, spesso 
confuse. "Dietro la convinzione sincera di 
fare del proprio meglio possono nascon-
dersi abitudini consolidate, vizi di proces-
so e automatismi comunicativi che produ-
cono spesso inconsapevolmente un risul-
tato opposto a quello desiderato", ha det-
to dal palco. Nessuna accusa a chi ven-
de: piuttosto una fotografia di quanto sia 
facile, per chiunque, scambiare l'abitudi-
ne per il metodo.
Per chi lavora in un settore come quel-
lo della ceramica, dove il prodotto si toc-
ca, si confronta, si immagina steso su un 
pavimento che ancora non esiste, que-
sti numeri pesano più che altrove. In uno 
showroom di piastrelle il cliente non por-
ta a casa un oggetto già pronto: compra 
una proiezione, un progetto che deve ri-
uscire a vedere prima ancora di firmare. 
L'Accademia, che di formazione in 
showroom ne fa da oltre quindici anni 
e ha già accompagnato più di 450 pun-
ti vendita, ha chiuso l'incontro senza slo-

gan. Lo spazio espositivo, per quanto cu-
rato, resta solo una parte della storia. Il 
resto si gioca nella conversazione,  che 
parte nel momento esatto in cui qualcu-
no varca la soglia. È un lavoro meno fo-
togenico del render di un nuovo showro-
om, ma probabilmente quello che fa 
davvero la differenza.

CERAMICA SANT'AGOSTINO PRESENTA IL BILANCIO DI SOSTENIBILITÀ 2025

Innovazione industriale, efficienza pro-
duttiva e attenzione alle persone so-
no i pilastri del percorso ESG di Cerami-
ca Sant'Agostino, raccontato nella quar-
ta edizione del Bilancio di Sostenibilità.
Il documento, redatto secondo gli stan-
dard GRI, fotografa i risultati raggiunti nel 
2025 e le priorità del nuovo Piano d'Azio-
ne ESG, confermando l'impegno dell'a-
zienda ferrarese a integrare sostenibi-
lità e sviluppo industriale in un'unica 
strategia.
Sul fronte ambientale, il Bilancio eviden-
zia importanti investimenti in efficienza 
energetica e innovazione tecnologica, 
tra cui un nuovo impianto di cogenera-
zione e sistemi avanzati di monitoraggio 
dei consumi. Tutte le collezioni in gres 
porcellanato continuano inoltre a esse-
re prodotte con oltre il 30% di materiale 
riciclato, mentre prosegue il percorso di 
economia circolare attraverso il recupe-
ro delle acque di processo e il riutilizzo 
degli scarti produttivi.
La sostenibilità entra sempre più anche 
nei processi decisionali: nel 2025 l'azien-
da ha rafforzato il proprio Piano d'Azione 
ESG e gli strumenti di governance, con-

solidando il dialogo con stakeholder e 
territorio.
Un ruolo centrale è affidato alle persone: 
nel corso dell'anno sono state erogate 
oltre 3.100 ore di formazione a 255 col-
laboratori, con percorsi dedicati a digita-
lizzazione, intelligenza artificiale e svi-
luppo manageriale. 
Il 97% dei dipendenti è inoltre assunto a 
tempo indeterminato.

Accanto agli investimenti industriali, Ce-
ramica Sant'Agostino continua a soste-
nere iniziative culturali, formative e so-
ciali e a valorizzare i propri showroom 
come luoghi di confronto con progettisti 
e professionisti. Un approccio che inter-
preta la sostenibilità non come un obiet-
tivo da raggiungere, ma come uno stru-
mento per costruire competitività, inno-
vazione e valore nel lungo periodo.
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TECNASFALTI CRESCE E FESTEGGIA 50 ANNI, GUARDANDO AL 2029

In un anno difficile per il comparto delle 
costruzioni, segnato secondo ANCE da 
una contrazione del mercato del 7,7%, il 
Gruppo Tecnasfalti archivia il 2025 con 
risultati in crescita e celebra i suoi primi 
cinquant'anni rilanciando sulle direttrici 
che ne hanno sostenuto lo sviluppo: in-
novazione, diversificazione e apertura ai 
mercati internazionali. 
L'azienda lombarda, che riunisce i marchi 
Isolmant e Isolspace, ha chiuso l'eserci-
zio con ricavi in aumento dell'11,5% ri-
spetto al 2024 e con un risultato ante im-
poste cresciuto del 79%, conferman-
do la capacità di trasformare la crescita 
in redditività. Su queste basi prende for-
ma il nuovo piano industriale al 2029, 
che punta a una crescita complessiva 
compresa tra il 25% e il 30%. Tra le prio-
rità figurano il rafforzamento nel settore 
dell'interior acoustics, l'internalizzazio-
ne della produzione dei pannelli in car-
tongesso accoppiati a materiali isolan-
ti e un ulteriore sviluppo internazionale. 
Oggi i prodotti del Gruppo sono presen-
ti in oltre 50 Paesi, con un presidio con-
solidato in mercati come Francia, Svizze-
ra, Spagna e Taiwan e nuove opportunità 

in aree ad alto poten-
ziale. A supporto del-
la crescita sono pre-
visti investimenti in-
dustriali, tra cui l'ac-
quisizione del nuovo 
sito che ospita Isol-
space e l'installazio-
ne di una linea de-
dicata all'accoppia-
mento tra cartonges-
so e isolante. Nel cor-
so del 2025 il Grup-
po ha inoltre coinvol-
to oltre 30.000 pro-
fessionisti attraver-
so attività formative 
e di aggiornamento 
tecnico, conferman-
do il ruolo della cultu-
ra del comfort acusti-
co come leva strate-
gica. Parallelamente 
prosegue il percorso 
verso la pubblicazio-
ne del primo Bilancio 
di Sostenibilità, pre-
vista entro il 2028.

Eugenio Canni Ferrari, AD

ABK GROUP: 18 MILIONI DI EURO PER SOSTENERE CRESCITA E SVILUPPO INTERNAZIONALE

In un mercato che premia sempre più la 
capacità di investire e adattarsi rapida-
mente ai cambiamenti, ABK Group raf-
forza la propria strategia di crescita con 
un'operazione finanziaria da 18 milio-
ni di euro, sostenuta da un pool di ban-
che e dai soci. Le nuove risorse saran-
no destinate allo sviluppo del Gruppo 
in Italia e all'estero, accelerando un per-
corso di evoluzione organizzativa avvia-
to nel 2025 con l'arrivo di Stefano Socci 
alla guida dell'azienda. L'investimento si 
inserisce in una strategia più ampia che 
punta a consolidare il posizionamento 
internazionale del Gruppo, con partico-
lare attenzione al comparto delle grandi 
lastre e al mercato del project. Negli ul-
timi mesi ABK ha inoltre rafforzato la pro-
pria struttura manageriale con l'ingresso 
di figure di rilievo come José Luis Ramón 
nel Consiglio di Amministrazione, Marco 
Mininni come Head of Sales e Stefano 
Giordani come Head of Marketing, Inno-
vation and Product Development.
Commenta Stefano Socci: “Queste nuo-
ve risorse confermano la coerenza con cui 
stiamo portando avanti la strategia defini-
ta insieme ai nostri soci.
Siamo nelle condizioni ideali per prosegui-
re nel rafforzamento del posizionamento di 
ABK Group e nella sua ulteriore espansio-

ne internazionale, con un'attenzione par-
ticolare al segmento delle lastre di gran-
de formato.
Intendiamo mettere ABK Group nelle mi-
gliori condizioni per cogliere le opportuni-
tà di un mercato in con-
tinua evoluzione, nel 
quale la capacità di re-
azione e la professio-
nalità del management 
team rappresenteran-
no elementi sempre più 
differenzianti". 
Tra i progetti chiave fi-
gura anche il nuovo 
showroom di Grup-
po a Fiorano Modene-
se, che sarà inaugura-
to entro il Cersaie. Con 
una superficie di 5.000 
mq, lo spazio riunirà 
tutti i marchi azienda-
li in un unico hub con-
cepito per rafforzare la 
presenza commercia-
le e valorizzare l'identi-
tà del Gruppo.
Più che un semplice in-
tervento finanziario, l'o-
perazione conferma la 
volontà di ABK di inve-

stire contemporaneamente su capita-
le, competenze e presidio dei mercati, 
elementi considerati sempre più decisi-
vi in una fase di forte trasformazione del 
settore.

Stefano Socci, AD
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FASSA BORTOLO, GOLD PARTNER DI ASSOPOSA

Fassa Bortolo e Assoposa rafforzano il 
proprio impegno a favore della qualifica-
zione professionale della filiera cerami-
ca. L'azienda è infatti entrata a far par-
te dell'associazione nazionale delle im-
prese di posa e degli installatori di pia-
strellature ceramiche come Gold Part-
ner, dando vita a una collaborazione che 
mette al centro formazione, aggiorna-
mento tecnico e valorizzazione delle 
competenze.
L'accordo unisce due realtà che operano 
da anni su fronti complementari. Da un 
lato Assoposa, punto di riferimento na-
zionale per la formazione dei posatori e 
per il riconoscimento di una professione 
sempre più specializzata; dall'altro Fassa 
Bortolo, protagonista nel mercato dei si-
stemi e degli adesivi per la posa, impe-
gnata nello sviluppo di soluzioni tecni-
che e nella diffusione delle buone prati-
che applicative.
L'intesa, siglata da Luca Cardin e da Lu-
ca Berardo, nasce da una visione con-
divisa: la qualità del prodotto e la qualità 
della posa non possono più essere con-
siderate aspetti separati, soprattutto in 
un mercato in cui materiali, formati e de-
stinazioni d'uso richiedono competenze 
sempre più elevate.

La partnership prevede la realizzazione 
di un programma articolato di attività 
rivolte ai professionisti del settore, con 
l'obiettivo di favorire la crescita tecnica 
dei posatori e diffondere una maggiore 
cultura della posa qualificata.
Tra le iniziative in programma:
•	 incontri formativi con il coinvolgimen-

to di tecnici specializzati e approfondi-
menti pratici sui prodotti e sulle tecni-
che applicative;

•	 momenti di networking e confronto tra 
operatori ed esperti del settore;

•	 rilascio di un'Attestazione di Buona Po-
sa ai soci ordina-
ri Assoposa che 
partecipano ai 
percorsi formativi;

•	 attività informati-
ve e promozionali 
dedicate a posa-
tori, rivenditori e 
professionisti del-
la filiera.

Più che una sem-
plice partnership, 
l'accordo evidenzia 
una tendenza sem-
pre più evidente nel 
settore delle su-

perfici: la competitività non si gioca sol-
tanto sulla qualità dei materiali, ma an-
che sulla capacità di garantire una po-
sa corretta, conforme alle normative e 
in grado di assicurare performance du-
rature nel tempo. In questo senso, la col-
laborazione tra Fassa Bortolo e Assoposa 
rappresenta un ulteriore passo verso la 
costruzione di una cultura professiona-
le condivisa, fondata su aggiornamen-
to continuo, competenze certificate e va-
lorizzazione del ruolo del posatore, figu-
ra sempre più strategica all'interno della 
filiera delle costruzioni e delle superfici.

CERASARDA COMMEMORA L'AGA KAN

In occasione dell'intitolazione della nuo-
va Piazza Karim Aga Khan IV a Porto Cer-
vo, Cerasarda ha donato alla famiglia 
del principe filantropo un piatto artisti-
co commemorativo e ha firmato la tar-
ga in ceramica della nuova piazza. 
Due opere che celebrano il legame tra 
l'azienda, il suo fondatore e il territorio 
che ne ha ispirato la nascita.
Cerasarda, oggi parte del Gruppo Roma-
ni, continua a interpretare la visione di Ka-
rim Aga Khan valorizzando la tradizio-
ne ceramica della Sardegna attraverso 
una produzione che coniuga artigiana-
lità, cultura e identità del territorio.
Nel corso della cerimonia, che ha avuto 
luogo lo scorso 9 luglio, Martina Romani 
ha consegnato il piatto artistico realizza-
to appositamente nella storica manifat-
tura di Olbia.
L'opera esprime il patrimonio artigiana-
le di Cerasarda attraverso un linguaggio 
che unisce tradizione ceramica, ricerca 
estetica e identità mediterranea.
"Cerasarda è nata dalla volontà di Ka-
rim Aga Khan IV di preservare e valorizza-
re una tradizione profondamente radicata 
nella cultura sarda. Essere presenti in que-

sta giornata e celebrare la 
sua memoria significa riaf-
fermare il legame che uni-
sce Cerasarda a questa 
terra e alla visione che ne 
ha ispirato la nascita. 
È un'eredità che sentia-
mo la responsabilità di cu-
stodire e tramandare ogni 
giorno", ha commenta-
to Martina Romani, Diret-
tore Marketing Gruppo 
Romani.
Cerasarda ha realizza-
to anche la targa com-
memorativa della nuova 
Piazza Karim Aga Khan IV 
rinnovando una tradizio-
ne iniziata con la nascita 
stessa di Porto Cervo: da 
oltre sessant'anni, infat-
ti, la manifattura realizza 
e dipinge a mano le tar-
ghe in ceramica che iden-
tificano vie, piazze e luo-
ghi simbolo della località, 
contribuendo a definirne 
nel tempo l'identità visiva.

Luca Cardin e Luca Berardo��

Martina Romani con il Principe Rahim Aga Khan V



CERAMICA SPAGNOLA: L'ALLEANZA PERFETTA TRA PRECISIONE TECNICA, ESTETICA E IMPEGNO

In un panorama edilizio e decorativo 
sempre più esigente, la ceramica prodot-
ta in Spagna si consolida come un'opzio-
ne di riferimento per i professionisti che 
cercano di combinare affidabilità tecni-
ca, versatilità, design e capacità di ri-
sposta. Scegliere la ceramica spagno-
la significa optare per la solidità di un'in-
dustria europea fondata sull'eccellenza 
tecnica, sul design all'avanguardia e su 
un'etica produttiva incrollabile.

SOLUZIONI AVANZATE PER 
ESIGENZE DIVERSE

Uno dei principali valori differenzian-
ti dell'industria ceramica spagnola è la 
straordinaria ampiezza della sua offer-
ta. La diversità di tipologie di prodotto, 
formati e soluzioni costruttive permet-
te di rispondere a progetti di natura, sca-
la e complessità molto diverse. A que-
sta varietà si aggiunge un costante per-
corso di innovazione, che ha ampliato le 
prestazioni della ceramica e le sue pos-
sibilità di applicazione ben oltre i suoi usi 
tradizionali.
Come risultato, l'industria spagnola ec-
celle nella progettazione di soluzioni co-
struttive in ceramica per risolvere i re-
quisiti tecnici più esigenti: dalle faccia-
te ventilate ai pavimenti tecnici soprae-
levati, dalla ceramica per uso urbano al-
le soluzioni specifiche per piscine o spazi 
benessere, oltre ad una gamma comple-
ta di pezzi speciali per finiture tecniche. 
Un'offerta ampia e flessibile che permet-
te al professionista di trovare risposte per 
diversi usi ed esigenze all'interno dello 
stesso ecosistema ceramico.

SOSTENIBILITÀ INDUSTRIALE E 
IMPEGNO VERSO LE PERSONE

La sostenibilità della ceramica deri-
va innanzitutto da alcune delle caratte-
ristiche intrinseche del materiale stesso, 
come la sua composizione, la durabili-
tà nel tempo e la conseguente lunga vi-
ta utile. A ciò si aggiunge lo sforzo con-
tinuo dell'industria spagnola per ridurre 
l'impatto ambientale dei suoi proces-
si produttivi e avanzare nel percorso di 
decarbonizzazione.
Negli ultimi anni, il settore ha intensifica-
to gli investimenti in efficienza energe-
tica, economia circolare e nuove tecno-
logie di produzione. Il 93% dei rifiuti ge-
nerati nel processo produttivo viene ri-
utilizzato, reincorporando materiali nel 
processo e riducendo sia il consumo di 
materie prime sia la generazione di rifiu-
ti. La gestione delle risorse idriche co-

stituisce un altro degli am-
biti di azione dell'industria, 
con sistemi che permetto-
no di recuperare e riutiliz-
zare il 100% dell'acqua nei 
processi di fabbricazione.
Parallelamente, ogni an-
no cresce il numero di im-
pianti fotovoltaici instal-
lati dalle aziende spagno-
le, con un conseguente au-
mento della quota di ener-
gia rinnovabile impiega-
ta nei processi industriali. Il 
settore sta inoltre compien-
do progressi verso l'elettri-
ficazione della produzione 
attraverso progetti dedicati 
all'impiego di forni elettrici.
Questo processo si inqua-
dra nell'impegno dell'indu-
stria spagnola per la decar-
bonizzazione, in línea con 
l'obiettivo europeo di neu-
tralità climatica, supporta-
to da un'intensa attività di 
R&S&I orientata a sviluppa-
re processi sempre più ef-
ficienti e soluzioni in gra-
do di rispondere alle nuove 
esigenze dell'edilizia.

Dietro a Tile of Spain vi è 
anche un modello indu-
striale fondato su un’occu-
pazione qualificata, sicu-
ra e di qualità, e su una for-
te cultura del servizio al 
cliente che accompagna 
architetti, interior designer, 
distributori e professionisti 
con una consulenza spe-
cializzata, orientandoli nel-
la scelta delle soluzioni più 
adatte a ogni progetto.
In definitiva, la ceramica 
spagnola gode di un soli-
do riconoscimento inter-
nazionale per la sua qua-
lità e affidabilità, fondate 
su una consolidata tradizio-
ne industriale europea, su 
un forte impegno per la re-
sponsabilità sociale e am-
bientale e su un eccellente 
livello di servizio al cliente. 
Tutto ciò si basa sul rispetto 
come valore essenziale nel 
suo modo di intendere l'in-
dustria e di competere nel 
mercato globale.

advertorial
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MERCATOIMMOBILIARE

IL MERCATO IMMOBILIARE 
SI TRASFORMA E CRESCE 

UNA NUOVA DOMANDA DI QUALITÀ

Nel primo semestre del 2026 il merca-
to immobiliare italiano si muove dentro 
una cornice macroeconomica comples-
sa, segnata da tensioni geopolitiche, ri-
schi di nuovi aumenti dei costi energe-
tici e un ritorno di pressioni inflazionisti-
che. Eppure, come rileva l’istituto di ri-
cerca Nomisma nel suo “II Osservatorio 
sul mercato immobiliare 2026”, il settore 
continua a mostrare una sorprendente 
capacità di tenuta: la domanda abitati-
va rimane stabile, gli scambi residenzia-
li crescono e i prezzi confermano una di-
namica positiva.
La crescita delle compravendite re-
sidenziali, +4,4% nel primo trimestre 
dell’anno, è sostenuta soprattutto dall’ac-
quisto della prima casa, che rappresenta 
ormai quasi i tre quarti delle transazioni. 
Il segmento del nuovo si conferma par-
ticolarmente vivace, con un incremento 
degli scambi del +14,6% su base annua. 

Nel primo semestre 2026 il settore 
residenziale italiano avanza, 
sostenuto dall’acquisto della prima 

casa e dal “nuovo”. 
Milano rallenta mentre altre città 
consolidano il trend positivo. 

Aumentano gli scambi nelle 
compravendite, si conferma la 
domanda di affitto

Parallelamente, la qualità energetica 
del patrimonio compravenduto migliora: 
tra il 2024 e il 2026 la quota di abitazio-
ni nelle classi A4 B è salita dal 6% all’8%, 
mentre il 96% delle nuove costruzioni si 
colloca nelle fasce più performanti.
 

MILANO RALLENTA: UN SEGNALE 
PER LE ALTRE GRANDI CITTÀ

Milano rappresenta l’eccezione più evi-
dente in questo scenario. Dopo aver gui-
dato la ripartenza post pandemia, il ca-
poluogo lombardo mostra segnali di ral-
lentamento: nel primo semestre 2026 
peggiora il sentiment degli operatori, si 
indebolisce l’intensità della domanda e 
si riduce la dinamica dei contratti di ac-
quisto. I prezzi continuano a crescere, 
ma con intensità contenuta, mentre i ca-
noni di locazione registrano una flessio-
ne sia su base semestrale che annuale. 

Nomisma interpreta questa dinamica co-
me possibile anticipazione di fenomeni 
destinati a emergere anche in altri gran-
di contesti urbani, soprattutto quelli do-
ve la distanza tra capacità di spesa del-
le famiglie e livelli dei valori immobilia-
ri è diventata più marcata.
 

BOLOGNA, FIRENZE, ROMA, NAPOLI 
IN CONTROTENDENZA

Diverso il quadro di città come Bologna, 
Firenze, Roma e Napoli, che nel com-
plesso confermano una congiuntura più 
favorevole. A Bologna le compravendite 
residenziali crescono del +5,2% nel 2025 
e del +3,4% nel primo trimestre 2026, 
con prezzi in aumento sia nel nuovo che 
nell’usato. Firenze registra una flessione 
degli scambi ma una dinamica dei valori 
ancora positiva, con tempi di vendita tra 
i più bassi delle 13 città monitorate. 
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di GENEROSO VERRUSIO ▶ g.verrusio@kairosmediagroup.it

Roma consolida il trend di crescita av-
viato nel 2024, con incrementi dei prez-
zi diffusi e una domanda di locazione 
in espansione. Napoli, infine, mostra un 
mercato vivace: compravendite in au-
mento, prezzi in crescita e canoni che se-
gnano variazioni positive nelle zone cen-
trali e semicentrali.
 

UFFICI E NEGOZI

Il comparto non residenziale, invece, 
presenta un quadro più articolato. Gli uffi-
ci mostrano segnali di debolezza in qua-
si tutte le grandi città, con flessioni dei 
prezzi e “sentiment” previsionali impron-
tati al calo. I negozi, dopo un 2025 com-
plessivamente positivo in molte aree ur-
bane, nel primo semestre 2026 eviden-
ziano una riduzione delle quotazioni e 
una crescente selettività della doman-
da. È un segmento che risente più diret-
tamente dei cambiamenti nei modelli di 
consumo e della trasformazione dei tes-
suti commerciali urbani, ma che continua 
a offrire opportunità nelle zone centra-
li e nei quartieri ad alta densità pedonale.
 

CREDITO E MUTUI: SEGNALI 
CONTRASTANTI MA EROGAZIONI IN 
AUMENTO

Sul fronte del credito emergono segna-
li contrastanti: i mutui alle famiglie dimi-
nuiscono del -2,1% nel primo trimestre 

2026, ma le erogazioni destinate ai nuo-
vi finanziamenti crescono del +6,6%, so-
stenendo la ripresa delle compravendi-
te. La componente del mercato assistita 
da mutuo sale al 47,8% del totale, men-
tre gli indicatori di rischiosità continuano 
a migliorare. È un contesto che confer-
ma la centralità del credito nel soste-
nere la domanda e nel definire la capa-
cità di investimento delle famiglie.
 

AFFITTI: CANONI IN CRESCITA E 
DOMANDA STRUTTURALMENTE 
SUPERIORE ALL’OFFERTA

La dinamica dei canoni di locazione ri-
mane complessivamente positiva 
(+1,7% su base semestrale e +3,3% su ba-
se annua), sostenuta da una domanda 
strutturalmente superiore all’offerta. 
Negli ultimi cinque anni la quota di fami-
glie alla ricerca di un’abitazione in affitto 
è aumentata del 12%, pari a circa 296mi-
la nuclei. Nei principali mercati urbani i 
canoni medi si collocano tra 660 e 780 
euro mensili, con punte di 1.200 euro a 
Milano, Firenze e Roma. 
È un dato che incide direttamente sul-
le scelte progettuali: materiali più du-
revoli, soluzioni di manutenzione sem-
plificata, superfici resistenti e facili da 
gestire diventano elementi chiave per 
rispondere alle esigenze di un mercato 
che chiede qualità ma non può permet-
tersi costi di gestione elevati.

 IN SINTESI...

Nel complesso, il 2026 si configura come 
un anno di stabilizzazione: compraven-
dite attese stabili, prezzi in crescita mo-
derata, canoni ancora in aumento ma 
con intensità più contenuta. La contra-
zione dei valori reali, dovuta all’inflazio-
ne, non compromette la solidità del set-
tore, che continua a mostrare una capa-
cità di tenuta superiore rispetto al perio-
do prepandemico.
 
Per il mondo del progetto, del design 
e dei materiali, questo significa opera-
re in un mercato che non arretra ma si 
trasforma: più selettivo, più attento al-
la qualità, più sensibile alla performan-
ce energetica e alla durabilità delle 
superfici.
 
La casa resta ancora un investimento 
centrale per le famiglie italiane, e la qua-
lità dei materiali (ceramica in primis) rima-
ne uno dei fattori che più incidono sul-
la percezione di valore, sulla durata de-
gli ambienti e sulla capacità degli spazi di 
rispondere alle nuove forme dell’abitare.

                          (Fonte Nomisma)  ●
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LA CASA NON È UNA VETRINA
COME DESIDERI, MATERIALI E COMPETENZE SI 

TRASFORMANO IN SPAZI AUTENTICAMENTE ABITABILI
In questa conversazione con Arabella Xompero e Marzia Framarin, rispettivamente esperta di 

materiali e interior designer, il desiderio entra in showroom e viene messo alla prova della realtà: 
la luce, il budget, il cantiere e, soprattutto, il modo in cui uno spazio sarà vissuto ogni giorno.

Affiorano così due sensibilità che lavorano per avvicinamento: 
Arabella legge la materia, Marzia compone lo spazio.

 Tra loro, il progetto diventa un esercizio di equilibrio tra emozione e tecnica, 
memoria e futuro, bellezza desiderata e vita quotidiana.
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Marzia Framarin e Arabella Xompero
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> Tile Italia: Nel vostro racconto ricor-
re l’immagine della casa come rifugio: un 
luogo sano, naturale e capace di rispec-
chiare chi lo abita. Che cosa significano 
davvero parole come “sano” e “natura-
le” quando devono tradursi in una scelta 
concreta di materiali e superfici?
A. Xompero: Quando parliamo di “sano” 
e “naturale”, non ci riferiamo solo a un’i-
spirazione visiva, ma anche a prestazioni 
concrete e all’etica produttiva.
Sano significa salubrità indoor. Un mate-
riale sano è inerte, privo di sostanze tos-
siche o microplastiche, e facile da puli-
re. È una superficie che preserva la quali-
tà dell'aria e della vita quotidiana, trasfor-
mando lo spazio in un luogo protetto.
Naturale riguarda il ciclo di vita e la per-
cezione. Significa utilizzare elementi na-

di SARA FALSETTI ▶ s.falsettii@kairosmediagroup.it
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turali lavorati in modo responsabile, ridu-
cendo le emissioni e l'uso di risorse, ma 
anche ricercare una finitura tattile e cro-
matica che riporti l'uomo a contatto con 
la materia originaria.
Progettare la casa come rifugio signi-
fica quindi selezionare materiali capa-
ci di integrare sicurezza, sostenibilità e 
un linguaggio estetico personale e sen-
za tempo.

> Tile Italia: Il cliente arriva spesso con 
desideri ancora confusi, immagini raccol-
te online e ambienti idealizzati che non 
sempre fanno i conti con lo spazio reale, i 
vincoli tecnici e il modo in cui la casa sarà 
vissuta. Come trasformate questo imma-
ginario in un progetto reale e, soprattut-
to, abitabile?

M. Framarin: Quando qualcuno ci 
mostra un’immagine presa online - 
che si tratti di un cliente privato per 
la propria casa, di un gestore per il 
suo hotel/B&B o di un’azienda per i 
propri uffici - in realtà ci sta dicendo 
qualcosa di più profondo: "Voglio che 
il mio spazio mi faccia sentire così".
Il nostro primo lavoro è tradurre 
quell’emozione in condizioni rea-
li: luce, metratura, budget, abitudi-
ni quotidiane e vincoli tecnici, senza 
spegnere l'ispirazione iniziale. 
È un lavoro di ascolto profondo, che 
ci porta a entrare nella vita delle per-
sone o nelle dinamiche operative di 
un luogo di lavoro, raccogliendo de-
sideri ed esigenze per trasformarli in 
layout funzionali.
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In questo processo, un tassello fonda-
mentale è il nostro ruolo di supporto 
agli architetti e ai progettisti. 
Affianchiamo gli studi tecnici proprio nel-
la fase delicata della scelta e della spe-
cifica dei materiali. Mettiamo a disposi-
zione la nostra competenza sulle pre-
stazioni, le finiture e la fattibilità tecnica 
dei prodotti d'arredo e di rivestimento, 
diventando per il progettista un partner 
concreto nel tradurre l'idea visiva in un 
progetto realmente eseguibile.
Sviluppiamo così soluzioni che permet-
tono di visualizzare con chiarezza il ri-
sultato finale e affrontare le scelte con 
maggiore sicurezza.

> Tile Italia: È possibile “leggere” una 
persona attraverso le superfici che sce-
glie? Quali elementi del suo modo di vi-
vere, delle sue abitudini e della sua sen-
sibilità cercate di ascoltare prima di 
proporre una materia, un colore o una 
finitura?
A. Xompero: È possibile una doppia 
lettura. Conoscendo la persona, si intu-
isce che materiali proporre e, vicever-
sa, una persona che non conosciamo e 
che sceglie d’istinto un materiale rac-
conta molte cose di sé…. È importante 
approfondire, prima di iniziare il percorso 
di progettazione, dettagli come il tempo 
che dedica alla cura della casa e il pro-
getto di vita che immagina all’interno 
dei nuovi spazi.
Prima ancora di parlare di materiali, 
ascoltiamo i ritmi: c’è chi vive la casa di 
corsa, tra rientri serali e weekend fuori, 
e chi invece la abita lentamente, tutto il 
giorno. C’è chi ha bambini piccoli o ani-
mali, chi convive con una disabilità, chi 
cucina ogni sera, chi riceve spesso ospi-
ti. Ogni abitudine è già un’indicazione 
tecnica.
Non esiste una risposta giusta, ma è fon-
damentale capire quale profilo abbiamo 
davanti.
Spesso scopriamo che non è il materia-
le in sé a contare, ma l’effetto che produ-
ce: la sensazione di continuità tra dentro 
e fuori, la luce che rimbalza in un certo 

modo, la texture sotto i piedi scalzi. Ciò 
che li fa stare bene.

> Tile Italia: In showroom il materiale 
si guarda, ma soprattutto si tocca: cam-
bia con la luce, rivela una temperatu-
ra, una grana, perfino un suono. Che co-
sa della materia scompare nelle immagi-
ni digitali e torna decisivo quando il clien-
te incontra il campione reale?
A. Xompero: Le immagini, a video, ci 
restituiscono le atmosfere ma azzerano 
l'esperienza fisica: la temperatura al tat-
to, il peso percepito, la risposta della su-
perficie alla luce che cambia durante la 
giornata. Un materiale opaco alle nove 
del mattino può accendersi in modo del 
tutto inaspettato alle sei di sera, e questo 
è qualcosa che il cliente scopre solo dal 
vivo, in showroom.
C’è poi una dimensione fondamentale e 
spesso dimenticata: la sensorialità a tut-
to tondo, compreso il suono e il contat-
to diretto.
Spesso spingiamo questa esperienza ol-
tre i confini classici della visita: invitiamo 
il cliente a togliersi le scarpe e a cam-
minare a piedi nudi sui campioni di pa-
vimento in legno, oppure a entrare diret-
tamente nel piatto doccia o nella cabi-
na allestita. È un gesto che all'inizio sor-
prende: il cliente sorride, magari esita o 
fa quasi resistenza, ma coglie subito la 

Il progetto prende forma 
nell’incontro tra due scale: 
Arabella parte dalla materia 
per arrivare allo spazio, Marzia 
dallo spazio per arrivare al 
dettaglio. Al centro, una casa 
capace di far stare bene e 
somigliare a chi la vive.
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profonda attenzione e la cura che stiamo 
dedicando al suo progetto.
In quel preciso momento, quando avver-
te il calore del legno o la texture della su-
perficie sotto i piedi, l’idea, da astratta, 
diventa una decisione reale e viscera-
le. È lì che matura la vera decisione, non 
prima.

> Tile Italia: Arabella segue lo showro-
om e la relazione con i materiali; Mar-
zia interviene nel progetto come interior 
designer. Dove si incontrano i vostri due 
sguardi, e in quali passaggi emergono in-
vece competenze e sensibilità differenti?
M. Framarin: Ci incontriamo sempre 
sulla stessa domanda di fondo: “Questo 
spazio farà stare bene chi lo abita?”. 
È il criterio che condividiamo in ogni scel-
ta, ed è anche ciò che ci permette di la-
vorare fianco a fianco senza sovrapporci.
Approcciamo il progetto come la co-
struzione di un tessuto in cui la struttura 
è l’ordito, con le sue linee guida, i volumi, 
l'illuminotecnica e i flussi di movimento. 
Arabella porta la trama, cioè la materia: 
marmi, legni, metalli, tessuti e resine. 
Ne valuta le prestazioni tecniche, la tat-
tilità e la risposta alla luce. È l'elemento 
che trasforma una struttura in un'espe-
rienza sensoriale ed emozionale.
Le differenze emergono nel metodo. 
Arabella parte, appunto, dalla materia 
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- conosce come un materiale si com-
porta nel tempo, come reagisce alla po-
sa, quali sono i suoi limiti tecnici e le sue 
possibilità reali, e porta questa cono-
scenza concreta fin dalle prime fasi del 
progetto. Io lavoro invece all’insieme, 
alla composizione dello spazio, al modo 
in cui i volumi, la luce e gli arredi dialo-
gano tra loro prima ancora che si scel-
ga la singola superficie. Sono due sguar-
di complementari: uno parte dal detta-
glio per arrivare allo spazio, l’altro par-
te dallo spazio per arrivare al dettaglio. 
I due sguardi trovano sempre un punto 
d’incontro.

> Tile Italia: …E quando non siete d’ac-
cordo, quale criterio decide?
M. Framarin: Quando le opinioni di-
vergono, il criterio che vince non è mai 
“Chi ha ragione”, ma “Cosa serve davvero 
al cliente e allo spazio”. 
Alla base ci sono il rispetto e il ricono-
scimento delle competenze. Come in un 
ballo, i passi avanti o indietro li fa a volte 
l’una, a volte l’altra.
Ci fermiamo e torniamo alla domanda 
iniziale: “Come vivrà questa casa chi la 
abiterà?”. Spesso, messa così, la solu-
zione emerge da sola, perché il disac-
cordo nasce quasi sempre da due prio-
rità legittime - l’una più tecnica, l’altra 
più progettuale - che vanno ricompo-

ste, non messe in competizione.

> Tile Italia: La scelta cromatica e 
materica ha una componente emoti-
va, ma come si mantiene intatta un’in-
tuizione progettuale o un desiderio del 
cliente quando l’evidenza tecnica ob-
bliga a cambiare strada?
M. Framarin: Per chi progetta o se-
leziona superfici, la coerenza tra idea 
emotiva e fattibilità tecnica è il vero 
banco di prova. 
Oggi interagire continuamente con il 
cliente è importante, perché le conta-
minazioni e le sollecitazioni possono 
far crescere il progetto nella direzione 
giusta.
Non dimentichiamo che tutto va or-
chestrato anche in relazione al budget, 
e non è cosa da poco.
È poi fondamentale segnalare tempe-
stivamente ogni vincolo tecnico, an-
che attraverso il report giornaliero di 
cantiere.
In caso di imprevisti non proponia-

mo mai un ripiego, ma una soluzio-
ne ingegnerizzata capace di conser-
vare il moodboard e la resa spaziale 
desiderata.

> Tile Italia: C’è un materiale che 
amate proporre ma che, al primo in-
contro, il cliente guarda con diffidenza? 
Raccontateci il momento in cui lo ave-
te visto cambiare idea: che cosa è 
successo?
A. Xompero: Il vetro e l'acciaio smal-
tato ci piacciono molto come elementi 
d'arredo: sono personalizzabili nei co-
lori e nelle finiture (lucide o opache), 
sostenibili e apprezzati per la praticità 
di pulizia. 
Per i pavimenti c'è sempre grande in-
teresse verso il legno e le resine, ma 
sono soluzioni che vanno proposte a 
chi sa invecchiare insieme al proprio 
spazio, accettando i segni del tempo o 
la manutenzione futura.
Una diffidenza frequente riguarda in-
vece la carta da parati tecnica in fibra 
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di vetro, che molti associano ancora alle 
vecchie carte delicate e poco adatte ad 
ambienti ad alto calpestio o umidi.
Ci è capitato di recente, con i proprie-
tari di un hotel che stavano ristrutturan-
do anche il proprio appartamento priva-
to. Quando abbiamo proposto la carta da 
parati tecnica per i bagni - oltre che per 
il bagno padronale di casa - la prima re-
azione è stata di forte scetticismo: teme-
vano usura precoce, infiltrazioni d'acqua 
e difficoltà di sanificazione negli ambienti 
della struttura ricettiva.
Per far fare loro il salto di qualità, non ci 
siamo limitati ai campionari. Li abbiamo 
portati a visitare una struttura ricetti-
va realizzata un paio d’anni prima: han-
no toccato con mano le pareti della zo-
na doccia, constatando la perfetta tenuta 
del materiale, l'assenza di degrado e l'in-
credibile facilità di pulizia.
Vedere l'architettura finita e già messa al-
la prova dal tempo ha azzerato ogni dub-
bio. Quel materiale, inizialmente visto 
come un rischio, è diventato il filo con-
duttore scenografico sia del concept 
dell'hotel sia della loro abitazione privata.

> Tile Italia: La materia recupera-
ta conserva spesso tracce del tempo, ir-
regolarità e differenze che non possono 
essere replicate. Che cosa porta questa 
unicità nella casa contemporanea? E, più 
in generale, quanto stanno tornando im-
portanti la riparabilità e la possibilità di far 
durare un materiale anziché sostituirlo?
A. Xompero: Inserire la materia recu-
perata nell'abitare contemporaneo può 
significare avvicinarsi alla sensibilità del 

wabi-sabi e alla cultura del riuso con-
sapevole, dove l'imperfezione diventa il 
vero lusso. Ma è una scelta che richie-
de profonda sintonia con la sensibilità del 
committente: non tutti vivono l'irregolari-
tà allo stesso modo.
Il trasporto e l’impegno con cui si fanno le 
scelte per la propria casa meritano mate-
riali che durino nel tempo e possano es-
sere ripristinati, dando valore all’investi-
mento fatto.
Sostituire i materiali nel tempo ha un im-
patto rilevante, sia sul piano organizzati-
vo sia su quello economico, perché par-
tire già con questa ombra? Quando poi 
si sceglie di ripristinare vecchie superfi-
ci o vecchi mobili, si vuole vivere con una 
storia da raccontare, anche se non è la 
propria. Si decide che merita rispetto e si 
sente che ci accompagnerà nel tempo.
È necessario un cambio di paradigma 
nel nostro settore: premiare la sosteni-
bilità reale e dimostrare che un proget-
to di valore sa far convivere l'anima del-
la materia con le esigenze operative del 
vivere moderno.

> Tile Italia: Qual è l’errore che incon-
trate più spesso nella scelta dei materia-
li? E in quale momento vi accorgete che 
una decisione potrebbe trasformarsi in 
un problema?
A. Xompero: Ci rendiamo conto che 
una decisione sta prendendo la strada 
sbagliata non appena emerge un’infor-
mazione non condivisa dal cliente sulla 
sua quotidianità. 
Le aspirazioni e i desideri talvolta por-
tano il cliente a non considerare le pro-

prie abitudini o il tempo che dedica al-
la cura della casa, e questo può tradur-
si in un’insoddisfazione quotidiana. A vol-
te è importante porre anche questioni 
scomode.
Per questo la fase di consulenza non 
deve mai limitarsi a mostrare superfici, 
ma deve analizzare a fondo la vita che 
quelle superfici dovranno sostenere.

 > Tile Italia: Tra un campione osser-
vato in showroom e una superficie rea-
lizzata in cantiere intervengono suppor-
ti, collanti, fughe, tagli, maestranze e lu-
ce reale. In quale passaggio il proget-
to è più vulnerabile, e come cercate di 
proteggerlo?
M. Framarin: La vulnerabilità maggio-
re si concentra nel momento dell’esecu-
zione tecnica: la resa di una fuga, la pre-
cisione di un taglio o la planarità di un 
supporto possono cambiare radicalmen-
te la percezione finale della superficie e 
la sua risposta alla luce reale.
La nostra strategia di protezione si ba-
sa su una accurata selezione dei col-
laboratori in cantiere. Scegliere posa-
tori e maestranze idonei a ogni tipologia 
di materiale non è un dettaglio seconda-
rio, ma il vero cuore della nostra consu-
lenza. Creare una rete di professionisti fi-
dati e preparati ci permette di governa-
re le variabili di cantiere, trasformando le 
criticità tecniche in dettagli di pregio e 
salvaguardando il valore dell'investimen-
to del cliente.

> Tile Italia: Proponete una filiera che 
va dalla selezione dei materiali alla po-



sa e al coordinamento del cantiere. Quali 
complessità riuscite a gestire per il clien-
te e il progettista?
M. Framarin: Gestiamo tutto ciò che, 
normalmente, il cliente e anche il pro-
gettista dovrebbero coordinare da soli 
tra fornitori diversi: tempistiche di con-
segna, compatibilità tecnica tra ma-
teriali differenti, coerenza tra ciò che si 
sceglie in showroom e ciò che poi vie-
ne effettivamente posato. Seguire l’inte-
ra filiera ci permette di intercettare per 
tempo eventuali criticità - un materia-
le che richiede una lavorazione partico-
lare, un supporto non compatibile - pri-
ma che diventino un problema.
Per il progettista, questo significa ave-
re un unico interlocutore che parla sia il 
linguaggio tecnico sia quello progettua-
le. Per il cliente, significa semplicemen-
te meno pensieri e la garanzia che il ri-
sultato finale corrisponda davvero a ciò 
che ha scelto.
Avere anche una squadra consolidata 
con cui si condividono linguaggio, mo-
dalità e obiettivi è fondamentale per 
tradurre al meglio il progetto in realtà. 
Le aspettative del cliente, considerata 
la cura con cui viene seguito nella prima 
fase, quella del progetto e delle scelte, 
sono molto alte, e avere dei collaborato-
ri che portano avanti il lavoro con la stes-
sa cura fa sì che l’esperienza di realizza-
re una casa non si trasformi in un incubo, 
con i relativi dispendi di tempo e costi.   

> Tile Italia: Guardando ai prossimi 
anni, quale cambiamento vi sembra de-
stinato a incidere davvero sulla scelta 
delle superfici: il ritorno ai materiali na-
turali, la ricerca di benessere, le presta-
zioni sempre più invisibili o il desiderio di 
ambienti fortemente personali? E quale 
tendenza, invece, vi sembra già “Più rac-
contata che abitata”?
M. Framarin: Il benessere è l’obietti-
vo a cui tendere nell’ambiente domesti-
co, nel luogo di lavoro e anche quando, 
con l’avanzare dell’età, cambiano le esi-
genze e il modo di vivere la casa. 
In ogni situazione la progettazione e la 
scelta dei materiali saranno orientate e 
personalizzate in modo specifico e le 
nuove tecnologie, con le loro prestazioni 
invisibili, sono fondamentali.   
A. Xompero: Il futuro appartiene al be-
nessere e alla progettazione biofilica: 
non “effetti naturali” di facciata, ma su-
perfici che offrono un reale contatto 
sensoriale. Oggi l'interior non può pre-
scindere dall'involucro edilizio: i mate-
riali di finitura devono dialogare con l'ar-
chitettura ad alta efficienza (come nel 
modello CasaClima), contribuendo al-
la salubrità indoor, alla gestione dell'u-
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midità e all'efficienza energetica. Le fi-
niture, poi, devono portare nella casa e 
nel lavoro l'esperienza di comfort e ri-
generazione tipica delle spa, diventan-
do l'anello di congiunzione tra tecnolo-
gia dell'edificio ed emozione.
La tendenza “Più raccontata che abita-
ta”, dal mio punto di vista, è il minimali-
smo estremo e asettico. È perfetto nei 
render, ma poco compatibile con la vi-
ta reale, che chiede calore, praticità e 
accoglienza.

> Tile Italia: Dopo tante case imma-
ginate per gli altri, qual è il desiderio che 
ciascuna di voi non è ancora riuscita a 
tradurre nella propria?
(Rispondono insieme. NDR): Come spes-
so accade nel nostro mestiere, i deside-
ri più intimi sono quelli che continuiamo 
a proteggere nel cassetto, in attesa del 
momento giusto.
M. Framarin: il mio sogno è un ritor-
no alle origini: ridare vita alla casa dei 
nonni, riportando alla luce la forza vi-
scerale delle mura in basalto e il calore 
dei vecchi solai in legno, per far dialo-
gare la memoria di famiglia con il lin-
guaggio contemporaneo.
A. Xompero: Immagino per me una 
fuga nell'eleganza di un'altra epo-
ca: una dimora dall'atmosfera ottocen-
tesca, scandita da importanti pavimen-
ti in legno a cassettoni, la luce liquida 
dei lampadari in cristallo e tappeti anti-
chi capaci di stratificare il tempo in ogni 
stanza. 
I sogni di cui abbiamo appena parlato, 
a pensarci bene, sono due visioni diffe-
renti ma con la stessa matrice: la certez-
za che una casa non debba mai somi-
gliare a una vetrina perfetta, ma al ri-
tratto autentico di chi la abita.

> Tile Italia:Per chiudere, un piccolo 
gioco: se ciascuna di voi dovesse sce-
gliere un materiale per raccontare l’al-
tra, quale sceglierebbe, e perché?
A. Xompero:  Per Marzia scelgo il ter-
razzo alla veneziana: una base croma-
ticamente solida arricchita da infiniti 
frammenti di colore. 
A prima vista restituisce un’immagine 
d'insieme rigorosa e coerente, ma da 
vicino rivela sfaccettature, sfumature e 
dettagli inattesi. 
È proprio come lei: strutturata nel meto-
do, ma incredibilmente ricca di creativi-
tà e vitalità interiore.
M. Framarin: Per Arabella scelgo la 
madreperla che è elegante, forte e resi-
stente. Come questo materiale, sa adat-
tarsi alle diverse situazioni, mostrando 
sfaccettature sempre nuove, creative e 
sempre sorprendenti.                                    ●
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Elena Abbattista

> Tile Italia: Abbattista è un punto 
di riferimento in Lombardia e Piemonte 
da oltre sessant'anni. Come è cambia-
to il modo in cui professionisti e privati 
si rivolgono a voi? Cosa cercano oggi ri-
spetto al passato?
E. Visconti: Sì, è vero: siamo un punto 
di riferimento in Lombardia e Piemonte, 

con 200 milioni di fatturato che ci collo-
cano tra i leader consolidati delle due re-
gioni. Negli ultimi anni, pur con dinami-
che diverse tra professionisti e clienti pri-
vati, abbiamo visto cambiare soprattut-
to il servizio richiesto: la capacità di pro-
blem solving della rete vendita e del cu-
stomer care sta diventando indispensa-

GRANDEDISTRIBUZIONE
Showroom

ABBATTISTA:
“L’EMOZIONE 
DI TOCCARE CON MANO”

«Quello che l'intelligenza artificiale «Quello che l'intelligenza artificiale 
non darà mai è l'emozione di toccare non darà mai è l'emozione di toccare 
un materiale, di ascoltarne i suoni, di un materiale, di ascoltarne i suoni, di 
vederne i colori dal vivo.»vederne i colori dal vivo.»

C’è un momento, in showroom, in cui il 
cliente smette di guardare e comincia 
a toccare. Passa il palmo su una lastra 
effetto pietra, ne segue le venature con 
un dito: è allora che la scelta comincia 
davvero a prendere forma.

Da questo gesto semplice parte il 
racconto di Abbattista Spa, realtà attiva 
da sessant’anni nella distribuzionesessant’anni nella distribuzione 
di climatizzazione, termoidraulica e 
arredamento tra Lombardia e Piemonte. 
Fondata da Domenico Abbattista e 
oggi guidata dalla presidente Elena Elena 
AbbattistaAbbattista, l’azienda ha raggiunto 
i 200 milioni di euro di fatturato200 milioni di euro di fatturato, 
consolidando la propria presenza 
sul territorio e aprendo nuovi punti 
vendita, tra cui il quarto store milanese 
di via Grigna.

La crescita ha coinvolto anche il 
comparto superfici, sostenuto dal 
restyling degli showroom, dalla restyling degli showroom, dalla 
simulazione 3D e da un investimento simulazione 3D e da un investimento 
continuo sulle competenze continuo sulle competenze della rete 
vendita, culminato nella nascita di 
Abbattista AcademyAbbattista Academy.

Con Ernesto ViscontiErnesto Visconti, coordinatore 
showroom, abbiamo parlato soprattutto 
di questo: del confine, sempre più confine, sempre più 
sottile, tra l’informazione accessibile sottile, tra l’informazione accessibile 
onlineonline, oggi accelerata dall’intelligenza 
artificiale, e l’esperienza concreta e l’esperienza concreta 
della materiadella materia. Perché si può arrivare 
in showroom già informati, ma per 
scegliere una superficie bisogna ancora 
vederla, toccarla, immaginarla nello 
spazio.

Ernesto Visconti
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bile. In un momento in cui l'intelligen-
za artificiale rende facilissimo informar-
si, confrontare soluzioni e simulare pro-
getti, l'elemento che ci distingue resta la 
capacità di accompagnare il cliente non 
solo prima e durante l'acquisto, ma so-
prattutto dopo. 
Un paradosso, forse, ma è proprio 

nei problemi che si nasconde la vera 
opportunità.

>  Tile Italia: Come si è evoluta la vo-
stra offerta dedicata alle superfici? Che 
peso ha oggi questo comparto all'interno 
del business complessivo di Abbattista?
E. Visconti: Il comparto superfici è 

27

di CHIARA POGGI ▶ c.poggi@kairosmediagroup.it

G li  a sp e tt i  t e cni c i  e  l a 
ma n ut enz ion e  ha n n o 

g u ad a g nato  u n  p e s o  più 
r i l e v a nt e .  L a  prat i c i t à  d e i 
m at er i a l i  e  l e  pre st a z ioni 
n e l  t emp o s on o div ent at e 
d e t er mina nti ,  s o prattutto 

p e r  l e  gen eraz ioni  c h e  o g g i 
m e tton o a l  pr im o p o sto  i l 

t emp o l i b ero
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cresciuto nell'ultimo anno, anche gra-
zie all'aumento dei punti vendita: tra re-
styling e nuove aperture abbiamo mi-
gliorato in modo sensibile gli spazi espo-
sitivi. I programmi di simulazione 3D ci 
hanno dato un altro strumento decisivo, 
che ha cambiato il modo in cui proponia-
mo e vendiamo i rivestimenti.

> Tile Italia: Nella progettazione di ba-
gni e ambienti wellness, quali tendenze 
state osservando tra i vostri clienti? Ci so-
no materiali, colori, formati o soluzioni che 
vengono richiesti più frequentemente?
E. Visconti: I dati parlano chiaro: l'ef-
fetto pietra, nelle sue diverse sfumatu-
re, ha un peso predominante sulle ven-
dite. Stiamo osservando anche una do-
manda crescente di materiali materici e 
di soluzioni coordinate, capaci di creare 
continuità estetica tra il bagno e il resto 
dell'abitazione.

>  Tile Italia: Quanto conta oggi l'este-
tica della superficie ceramica nella scel-
ta finale del cliente e quanto, invece, in-
cidono gli aspetti tecnici, prestazionali e 
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legati alla manutenzione?
E. Visconti: Negli ultimi dieci anni gli 
aspetti tecnici e la manutenzione han-
no guadagnato un peso molto più forte. 
La praticità dei materiali e le prestazioni 
nel tempo sono diventate determinanti, 
soprattutto per le generazioni che oggi 
mettono al primo posto il tempo libero.

>  Tile Italia: Come selezionate i brand 
e i produttori di ceramica e rivestimenti 
con cui collaborare? Quali caratteristiche 
deve avere un'azienda per entrare a far 
parte della vostra offerta?
E. Visconti: Cerchiamo partner che 
condividano con noi una politica orien-
tata al servizio, sia nel post-vendita che 
nella logistica. Un buon prodotto, oggi, 
non basta più: affidabilità, tempestività 
e qualità del servizio lungo tutta la filie-
ra sono le caratteristiche che chiediamo 
prima di tutto.

>  Tile Italia: In un settore sempre più 
raccontato e scoperto online, quale ruolo 
conserva lo showroom fisico? Come sta 
cambiando l'esperienza del cliente all'in-

terno dei vostri punti vendita?
E. Visconti: È il tema su cui ci stiamo 
concentrando di più, in termini sia di stra-
tegia che di investimento. L'era dell'intel-
ligenza artificiale è appena cominciata e, 
senza girarci troppo intorno, dal divano di 
casa chiunque può ottenere in pochi mi-
nuti una, dieci, cento soluzioni per il pro-
getto della propria casa. 
Quello che non riceverà mai è l'emozio-
ne di toccare un materiale, di ascoltarne 
i suoni, di vederne i colori dal vivo. 
Per questo le visite nei nostri showroom 
dovranno diventare sempre più delle ve-
re esperienze sensoriali: i nostri vendi-
tori sono in formazione continua e ven-
gono dotati degli strumenti che servono 
per costruire, insieme al cliente, una visita 
emotiva dello spazio espositivo.

> Tile Italia: Avete recentemente 
aperto un nuovo punto vendita a Milano. 
Cosa vi ha spinto verso questa scelta e 
che ruolo avrà questa sede nel percorso 
di crescita di Abbattista?
E. Visconti: Siamo molto orgogliosi di 
aver aggiunto, attraverso l'acquisizione 
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Abbattista Expo
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di uno storico rivenditore, il nostro quarto 
punto vendita in città. Milano è un merca-
to strategico, un laboratorio privilegiato 
per intercettare le evoluzioni del merca-
to. Il nuovo punto vendita di via Grigna fa 
parte del nostro sviluppo logistico mi-
lanese: offre ai clienti un ulteriore riferi-
mento in una metropoli che convive, co-
me sappiamo, con difficoltà di mobilità e 
traffico.

> Tile Italia: L'ultima edizione di Ab-
battista Expo ha coinvolto oltre 3.500 vi-
sitatori e 50 stand. Che valore ha questo 
appuntamento nella vostra strategia di 
relazione con clienti, progettisti e azien-
de produttrici? Quale riscontro vi ha col-
pito maggiormente?
E. Visconti: Abbattista Expo è uno dei 
momenti più importanti della nostra vi-
ta aziendale. È stata promossa dal nostro 
fondatore Domenico Abbattista e portata 
avanti con grande convinzione dalla no-
stra presidente Elena Abbattista. 
Lavoriamo già da mesi alla prossima edi-
zione, che si terrà a settembre 2027: una 
macchina organizzativa che coinvolge 
centinaia di persone, con l'obiettivo di 
consolidare le relazioni con fornitori, par-
tner e clienti e di ringraziarli per la fiducia 
che ci riconoscono nel tempo. Più che al 
numero di visitatori guardiamo alla quali-
tà dell'evento, cercando il giusto equili-
brio tra formazione, lavoro e momenti di 
piacere per visitatori ed espositori. Ed è 

su questo aspetto che riceviamo i riscon-
tri che ci colpiscono di più.

> Tile Italia: In vista di Cersaie 2026, 
quali segnali vi aspettate di cogliere dal-
la fiera? Ci sono tecnologie, tipologie di 
prodotto o direzioni progettuali che se-
guirete con particolare attenzione?
E. Visconti: Il 2026 è stato l'anno del 
bagno per il Salone del Mobile di Milano, 
e crediamo che per l'arredobagno le no-
vità di Cersaie andranno nella stessa di-
rezione. Ci aspettiamo un'ulteriore evo-
luzione delle superfici ceramiche, con 
texture sempre più realistiche, finiture 
materiche e tecnologie produttive capa-
ci di riprodurre fedelmente i materiali na-
turali. Sostenibilità, grandi formati e in-
tegrazione tra estetica e funzionalità sa-
ranno, crediamo, tra i temi principali del-
la manifestazione.

> Tile Italia: In un mercato della distri-
buzione sempre più competitivo, qua-
li sono gli elementi che distinguono Ab-
battista dagli altri operatori presenti sul 
territorio?
E. Visconti: Vendiamo gli stessi pro-
dotti degli altri operatori: la differenza la 
fanno le persone. La nostra rete vendi-
ta è tra le più qualificate del settore. Ab-
biamo fondato da poco Abbattista Aca-
demy, un percorso di formazione che da 
un lato aggiorna e consolida la nostra 
forza vendita attuale, con l'aiuto di un 

professionista della comunicazione e di 
esperti del settore, e dall'altro introduce 
giovani under 26 che affiancano i colle-
ghi più esperti: l'obiettivo è custodire, at-
traverso l'esperienza del passato, il no-
stro presente e il nostro futuro.

> Tile Italia: Guardando ai prossi-
mi anni, quali sono i principali obietti-
vi di sviluppo dell'azienda, sia per quan-
to riguarda la rete vendita sia sul fronte 
dell’offerta?
E. Visconti: Negli ultimi cinque an-
ni abbiamo realizzato sedici nuovi pun-
ti vendita, tra nuove aperture, trasferi-
menti e restyling: un percorso che ha 
consolidato la nostra presenza sul ter-
ritorio e la vicinanza ai clienti. Continue-
remo su questa strada anche nei prossi-
mi anni, puntando a nuovi territori e nuo-
ve opportunità, con la qualità del servi-
zio, la vicinanza al mercato, l'innovazio-
ne degli spazi espositivi e la capacità di 
rispondere alle esigenze di clienti e part-
ner sempre al centro del nostro percorso. 
Crescere, per noi, non significa solo apri-
re nuovi punti vendita: significa stare più 
vicini ai clienti, investire nelle persone e 
costruire una rete capace di creare valo-
re nel tempo.                                                ●

Abbattista Academy

Materials 
for a 

Living 
Architecture

Iki Wood Collection ceramicasantagostino.it
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Giulia Orsolini

GRANDEDISTRIBUZIONE
Showroom

ORSOLINI: 
“LE FONDAMENTA 
DEL PROGETTO”

“Il pavimento rappresenta sempre “Il pavimento rappresenta sempre 
l'inizio di tutto: sono le fondamenta l'inizio di tutto: sono le fondamenta 
estetiche del progetto”.estetiche del progetto”.

Centoquarantasei anni di storia 
familiare, cinque generazioni e una 
filosofia che parte dal pavimento e 
arriva fino alla porta di casa. 

Orsolini nasce nel 1880 e oggi, alla 
quinta generazione, riunisce sotto lo 
stesso tetto pavimenti, rivestimenti, 
bagno, cucine, porte, finestre e impianti, 
fino ai cantieri chiavi in mano. 

Giulia OrsoliniGiulia Orsolini segue marketing e 
risorse umane, è stata eletta da poco 
nel comitato esecutivo di Angaisa, e, in 
vista di Cersaie 2026, ci ha raccontato 
come si tiene insieme una storia una storia 
lunga 146 anni lunga 146 anni senza smettere di farla 
cambiare.
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> Tile Italia: Orsolini nasce nel 1880 e 
oggi è arrivata alla quinta generazione. 
Come si riesce a custodire un'identità co-
struita in quasi un secolo e mezzo, conti-
nuando allo stesso tempo a innovare e a 
interpretare i cambiamenti del mercato?
G. Orsolini: Credo che il segreto sia 
distinguere ciò che deve rimanere im-
mutabile da ciò che deve evolvere. 
Dal 1880 Orsolini ha conservato alcuni 
valori fondamentali - serietà, vicinanza 
al cliente, attenzione alle persone, capa-
cità di costruire relazioni durature. 
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di CHIARA POGGI ▶ c.poggi@kairosmediagroup.it

I l  p av im ento  rappre s ent a 
s e mpre  l ' in i z io  di  tutto : 

s on o l e  f ond a m ent a 
e st e t i ch e  d el  pro ge tto . 

D e di c a re  i l  g iu sto  t emp o e  l a 
g iu st a  att enz ion e  a  qu e st a 

s c e l t a  rend e  più  s empli c i  tutt e 
l e  d e c i s ioni  su c c e ssiv e .

Nel 2026 questa storia compie 146 anni: 
una continuità che ha senso solo se rie-
sce a tenere insieme radici solide e capa-
cità di guardare avanti. 
Un elemento che considero strategico 
nel nostro percorso è stata l'integrazio-
ne generazionale. Oggi in azienda lavo-
rano fianco a fianco persone che appar-
tengono a generazioni diverse, dagli ol-
tre 80 anni ai quasi 40 anni, ed è una ric-
chezza straordinaria. 
Da una parte c'è l'esperienza, la memo-
ria storica e la conoscenza del mercato; 
dall'altra l'energia, la visione e la capa-
cità di leggere i cambiamenti. È proprio 
dall'incontro tra queste sensibilità che 
nasce la nostra capacità di innovare sen-
za perdere la nostra identità. 
L'innovazione, per noi è il modo miglio-
re per dare continuità a una storia lunga 
quasi 150 anni.

> Tile Italia: Negli ultimi anni Orsolini 
ha ampliato la propria presenza territoria-
le, arrivando anche in Lombardia. Qual è 
la strategia che guida questa crescita e 
quali caratteristiche deve avere un nuovo 
territorio per entrare nei vostri program-
mi di sviluppo?
G. Orsolini: La nostra crescita non se-
gue una semplice logica geografica, ma 
una strategia di lungo periodo. Cerchia-
mo territori dinamici, con un tessuto di 
professionisti, imprese e privati che con-
dividano la nostra idea di servizio e con-
sulenza. Valutiamo con attenzione il po-
tenziale di sviluppo, la qualità del merca-
to locale e la possibilità di costruire rela-
zioni solide con i clienti. 
L'obiettivo non è aprire nuovi punti ven-
dita, ma portare il nostro modello in 
contesti dove possa generare valore e 
differenziazione.

> Tile Italia: Il vostro modello riunisce 
in un'unica proposta pavimenti, rivesti-
menti, ambiente bagno, cucine, porte e 
finestre. Quanto è importante oggi offrire 
al cliente una visione completa e coordi-
nata della casa, anziché concentrarsi su 
una singola categoria di prodotto?
G. Orsolini: È sempre più importante. 
Oggi il cliente non acquista più semplice-
mente un prodotto, ma cerca una solu-
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zione completa. Le persone vo-
gliono immaginare la propria ca-
sa come un insieme armonico e 
avere un interlocutore capace di 
accompagnarle in ogni fase del 
percorso. 
La nostra offerta va ben oltre le 
finiture: Orsolini segue il clien-
te dal massetto alla porta, pas-
sando per pavimenti, rivesti-
menti, bagno, cucine, serramen-
ti, ferramenta, materiali edili e 
soluzioni termoidrauliche come 
le pompe di calore. 
Negli anni abbiamo inoltre svi-
luppato un modello di ristrut-
turazione chiavi in mano, grazie 
alla collaborazione con architet-
ti, progettisti e imprese partner 
selezionate. Così andiamo ol-
tre il prodotto: costruiamo un'e-
sperienza progettuale integrata, 
che semplifica il percorso del 
cliente e migliora il coordina-
mento tra tutti gli attori coinvolti.

> Tile Italia: In che modo si è 
evoluto, all'interno di questa of-
ferta, il comparto delle superfici 
ceramiche? Che ruolo rivestono 
oggi pavimenti e rivestimenti nel 
percorso progettuale proposto 
ai vostri clienti?
G. Orsolini: Le superfici ce-
ramiche sono passate dall'esse-
re un elemento prevalentemen-
te funzionale a diventare uno 

strumento progettuale centra-
le. Per noi il pavimento rappre-
senta sempre l'inizio di tutto: 
sono le fondamenta estetiche 
del progetto. Dedicare il giusto 
tempo e la giusta attenzione a 
questa scelta rende più sem-
plici tutte le decisioni successi-
ve, dai rivestimenti ai colori, fino 
agli arredi. 
Negli ultimi anni la tecnologia ha 
permesso al gres porcellanato 
di esprimere al massimo le pro-
prie potenzialità: oggi riprodu-
ce fedelmente marmi, pietre, le-
gni e altri materiali naturali, con 
livelli alti di bellezza, resistenza 
e praticità. 
Un vantaggio anche economico, 
perché consente risultati esteti-
ci di grande qualità con investi-
menti spesso più accessibili ri-
spetto ai materiali naturali. Per 
questo il lavoro dei nostri con-
sulenti non si ferma alla scel-
ta di un prodotto, ma compren-
de l'integrazione della superfi-
cie in un progetto complessivo 
della casa.

> Tile Italia: Quali tenden-
ze state osservando nella scel-
ta delle superfici? Ci sono for-
mati, effetti materici, colori o de-
stinazioni d'uso che stanno con-
quistando maggiormente priva-
ti, architetti e interior designer?

Il primo punto vendita a Vignanello, 1880

Inaugurazione di Pomezia, 5 generazioni Orsolini
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G. Orsolini: Oggi il mercato offre una 
varietà praticamente infinita di soluzio-
ni, e questa è forse la tendenza più evi-
dente: la personalizzazione. Accanto ai 
grandi formati, molto richiesti nei con-
testi contemporanei, osserviamo un ri-
torno importante di superfici dall'ani-
ma più decorativa come le cementine, 
gli effetti terrazzo e anche i piccoli forma-
ti, che permettono di dare carattere agli 
ambienti. 
Restano molto apprezzati gli effetti pie-
tra e marmo, insieme alle tonalità natura-
li e calde che rendono gli ambienti acco-
glienti e senza tempo. 
Cresce, in parallelo, l'attenzione verso la 
continuità tra interni ed esterni, richiesta 
sia dai privati sia dai progettisti. 
La verità è che oggi c'è talmente tanto da 
scegliere che il rischio è sentirsi disorien-
tati. Per questo il consiglio che do spes-
so ai nostri clienti è semplice: cercate il 
bagno dei vostri sogni su una rivista, su 
Pinterest o sui social, e venite da noi con 
una fotografia. Grazie all'ampiezza delle 
collezioni disponibili e all'esperienza dei 
nostri consulenti, quasi sempre riuscia-
mo a ricreare quel mood, interpretar-
lo e adattarlo alle esigenze della casa e 
al budget del cliente. È un meccanismo 
che conosco anche personalmente: an-
ni fa avevo salvato su Pinterest l'immagi-
ne di un bagno che mi piaceva, e quando 
ho ristrutturato casa sono riuscita a ricre-
arne quasi identico lo stile e il mood. Alla 
fine, il nostro lavoro non è vendere un pa-
vimento o un rivestimento, ma aiutare le 

persone a trasformare un'ispirazione in 
un progetto reale.

> Tile Italia: Le grandi lastre hanno 
esteso le possibilità applicative della ce-
ramica, portandola dai pavimenti e rive-
stimenti tradizionali fino a cucine, arredi 
e superfici su misura. Come stanno cam-
biando il lavoro dei vostri progettisti e le 
richieste della clientela?
G. Orsolini: Le grandi lastre hanno ri-
voluzionato il settore. Oggi la ceramica 
non è più destinata solo a pavimenti e ri-
vestimenti: entra nelle cucine, nei tavoli, 
negli arredi e nei complementi su misu-
ra. Questo chiede ai nostri progettisti una 
visione più trasversale, e una maggiore 
capacità di coordinamento tra materiali, 
lavorazioni e applicazioni.

> Tile Italia: Che cosa deve offrire oggi 
uno showroom per essere non soltanto 
un luogo di vendita, ma anche uno spazio 
di ispirazione e progettazione?
G. Orsolini: Uno showroom deve es-
sere prima di tutto un luogo di esperien-
za. Non basta esporre prodotti: bisogna 
costruire ambienti che aiutino le perso-
ne a immaginare la propria casa. 
Ma la vera differenza la fa il consulen-
te. Un consulente empatico, capace di 
ascoltare davvero i bisogni del cliente, di 
comprenderne aspettative, dubbi e desi-
deri. Molto spesso il nostro lavoro consi-
ste nel trovare risposte a domande che 
il cliente ancora non sa di doversi por-
re. È questa capacità di accompagna-

mento che trasforma una semplice visi-
ta in un percorso progettuale. La tecno-
logia può essere un supporto, ma il valo-
re umano e relazionale resta l'elemento 
più importante.

> Tile Italia: Il digitale permette al 
cliente di informarsi, confrontare prodot-
ti e raccogliere ispirazioni prima ancora di 
entrare in negozio. Come dialogano og-
gi comunicazione online e consulenza fi-
sica all'interno della vostra strategia? Il 
cliente che arriva in showroom è più con-
sapevole o anche più disorientato rispet-
to al passato?
G. Orsolini: Per noi la comunicazione 
online è fondamentale. Nell'era digita-
le i confini tra online e offline sono sem-
pre più sottili, e il percorso del cliente at-
traversa naturalmente entrambi i mondi. 
Usiamo i canali digitali per ispirare, infor-
mare e incuriosire le persone, ma il no-
stro obiettivo resta portarle in showro-
om, a vivere un'esperienza diretta. 
Credo che questo sia un settore difficile 
da gestire solo online. Quando una per-
sona decide di ristrutturare casa, spes-
so sta investendo i risparmi di una vita 
e quelli del proprio futuro. In questi mo-
menti vuole toccare con mano i materiali, 
vedere i prodotti dal vivo, confrontare le 
soluzioni, e soprattutto affidarsi a un con-
sulente competente che la accompagni 
nelle scelte più importanti. 
Il cliente arriva sicuramente più informa-
to rispetto al passato, ma spesso anche 
più confuso dalla quantità di informazioni 
disponibili. Il nostro compito è trasforma-
re quelle informazioni in decisioni consa-
pevoli, e in un progetto concreto.

> Tile Italia: Nel vostro modello, la 
qualità del servizio dipende molto dal-
le competenze delle persone. Quali ca-
pacità deve possedere chi opera in uno 
showroom dedicato alle superfici e all'in-
terior design?
G. Orsolini: Le competenze tecni-
che restano fondamentali, ma oggi non 
bastano più. Un consulente deve saper 
ascoltare, interpretare le esigenze del 
cliente, conoscere i prodotti, seguire le 
tendenze e avere sensibilità progettuale. 
Deve accompagnare le persone in una 
scelta spesso importante sia dal punto 
di vista economico sia da quello emotivo.

> Tile Italia: Si occupa sia di Marketing 
sia di Risorse Umane. Quanto sono colle-
gati questi due ambiti nella costruzione 
dell'identità di un'azienda come Orsolini? 
In che modo i dipendenti diventano par-
te concreta del racconto e della reputa-
zione del brand?
G. Orsolini: Sono strettamente colle-

Summer Party 2026, Viterbo
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ca all'esterno è credibile solo se riflet-
te ciò che vive al suo interno. Le persone 
sono il primo elemento distintivo di Orso-
lini, parte integrante della nostra identità. 
Per questo lavoriamo perché dipendenti, 
consulenti e collaboratori siano protago-
nisti della cultura aziendale, non sem-
plici esecutori di un ruolo. In fondo, ca-
pannoni e terreni si possono acquista-
re; le persone, invece, bisogna saperle 
trattenere, creando le condizioni perché 
stiano bene. E quando un collaboratore 
è felice di essere dove si trova, questa fi-
ducia arriva anche al cliente. La reputa-
zione di un brand nasce ogni giorno dai 
comportamenti, dalle relazioni e dall'e-
sperienza che le persone vivono dentro 
e fuori l'azienda.

> Tile Italia: La distribuzione svolge 
sempre più spesso una funzione di col-
legamento tra produttori, progettisti, im-
prese, posatori e cliente finale. Come sta 
evolvendo questo ruolo e quali respon-
sabilità comporta nella selezione e nella 
presentazione dei prodotti ceramici?
G. Orsolini: Mi piace definire Orso-
lini come una grande piazza dove per-
sone e professionalità diverse si incon-
trano e costruiscono relazioni. Nei nostri 
showroom si incrociano imprese edili, in-
stallatori termoidraulici, architetti, inge-
gneri, geometri, interior designer, fornito-
ri e clienti privati. 
Il nostro ruolo è creare connessioni e fa-
vorire il dialogo tra tutti questi attori. Que-
sta filosofia trova la sua massima espres-
sione nel progetto Orsolini Ristruttura-
zioni Chiavi in Mano, dove ogni profes-
sionista mette a disposizione le proprie 
competenze per un unico obiettivo: la 
soddisfazione del cliente finale. 
Per questo organizziamo regolarmen-
te eventi, incontri tecnici e momenti di 
networking. Alcuni hanno una forte com-
ponente formativa, altri sono semplice-
mente occasioni per stare insieme e raf-

forzare le relazioni. 
Dai Summer Party agli eventi dedicati ai 
professionisti, fino a iniziative più infor-
mali come giornate sportive o attività di 
team building, crediamo che le miglio-
ri collaborazioni nascano spesso dal pia-
cere di condividere esperienze prima an-
cora che dal business. 
A Roma, per esempio, il Summer Party 
è arrivato all'ottava edizione: un appun-
tamento che riunisce fornitori, architetti, 
imprese e altri interlocutori della filiera in 
un contesto volutamente più relazionale 
che commerciale.

> Tile Italia: Lei è stata recentemen-
te eletta nel Comitato esecutivo di Angai-
sa. Quali sono le principali sfide che la di-
stribuzione specializzata dovrà affrontare 
nei prossimi anni, soprattutto sul fronte 
del ricambio generazionale, delle com-
petenze e dell'attrattività del settore?
G. Orsolini: Le sfide principali riguar-
dano il ricambio generazionale, l'attra-
zione di nuovi talenti e lo sviluppo del-
le competenze. L'integrazione tra ge-
nerazioni sarà fondamentale sia per 
il futuro delle aziende sia per quello 
dell'associazione. 
Dobbiamo creare contesti in cui espe-
rienza e innovazione possano convivere, 
permettendo ai professionisti più giova-
ni di portare nuove idee senza disperde-
re il patrimonio di conoscenze costruito 
negli anni. Dobbiamo anche raccontare 
meglio il nostro settore, che offre percor-
si professionali stimolanti e in continua 
evoluzione, e renderlo più attrattivo per 
le nuove generazioni.

> Tile Italia: In vista di Cersaie 2026, 
cosa cercate come distributori e qua-
li segnali vi aspettate dalle aziende 
produttrici?
G. Orsolini: È sempre difficile fare pre-
visioni prima di una manifestazione im-
portante come Cersaie. Personalmen-
te mi piacerebbe vedere una maggio-

re applicazione della tecnologia sia sul 
prodotto sia sull'esperienza del clien-
te. Mi aspetto soluzioni che tengano in-
sieme innovazione e sostenibilità, sen-
za sacrificare funzionalità ed estetica. 
Come distributori cerchiamo novità che 
portino valore reale ai clienti, miglioran-
do la qualità dell'abitare e semplifican-
do il lavoro dei professionisti. Più che in-
seguire una moda, ci interessa individua-
re soluzioni con un impatto concreto sul 
mercato.

> Tile Italia: Quale vorrebbe fosse il 
prossimo passo nel percorso di cresci-
ta di Orsolini? Ci sono nuovi servizi, ter-
ritori o modalità di relazione con il clien-
te sui quali state investendo in modo 
particolare?
G. Orsolini: Naturalmente vogliamo 
continuare a crescere, ma il risultato che 
mi renderebbe più orgogliosa non riguar-
da soltanto numeri o nuove aperture. 
Vorrei un'azienda in cui il livello di sod-
disfazione delle persone che ci lavora-
no sia sempre più alto. Sono convinta 
che lavoratori contenti siano anche lavo-
ratori più attenti, più curiosi, più motivati 
a cercare innovazioni e a proporre nuove 
idee. Da questa energia positiva nasco-
no inevitabilmente un servizio migliore e 
clienti più soddisfatti. 
Per questo credo che il futuro di Orsolini 
passi prima di tutto dalle persone: inve-
stire sul loro benessere, sulla loro cresci-
ta professionale e sulla loro realizzazione 
personale significa investire direttamente 
nel futuro dell'azienda.

> Tile Italia: C'è uno showroom, un 
progetto o una realizzazione recente che 
rappresenta particolarmente bene il mo-
do in cui Orsolini interpreta oggi la cultu-
ra della casa e che vi piacerebbe raccon-
tare attraverso una breve case history?
G. Orsolini: Un esempio significativo 
è il recente showroom di Pomezia, ol-
tre 1.200 metri quadri progettati per of-
frire una visione completa e contempo-
ranea dell'abitare. Qui convivono superfi-
ci, bagno, cucine, porte e finestre dentro 
ambientazioni reali e coordinate, e il visi-
tatore può vivere un'esperienza immersi-
va, capire concretamente come materiali 
e prodotti dialogano tra loro. Lo showro-
om racconta bene la nostra idea di casa: 
un luogo dove design, funzionalità, con-
sulenza e innovazione si incontrano per 
accompagnare il cliente in un percorso 
progettuale completo. E racconta bene 
anche la direzione che stiamo seguendo: 
andare oltre il prodotto, con soluzioni e 
servizi capaci di semplificare e migliora-
re l'esperienza di chi costruisce o ristrut-
tura la propria casa.                                        ●
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SGREVI, 
VESTIRE LA CASA 
SU MISURA

Paolo Barboncini

"Si può comprare una camicia già "Si può comprare una camicia già 
confezionata, e va bene lo stesso; confezionata, e va bene lo stesso; 

ma chi vuole una camicia davvero sua ma chi vuole una camicia davvero sua 
deve andare dal sarto". deve andare dal sarto". 

Per Paolo BarbonciniPaolo Barboncini, lo showroom 
di Sgrevi funziona allo stesso modo: 
un negozio fisico dove il cliente possa 
toccare i materiali, non soltanto 
guardarli su uno schermo.

Sgrevi nasce ad Arezzo nel 1961, fondata dai fratelli 
Angiolino e Ugo Sgrevi. 
Da magazzino di materiali diventa, nel 1995, una delle 
showroom più grandi e innovative del centro Italia; 
nel 2019 la sede attuale, premiata due volte come premiata due volte come 

> Tile Italia:  Sgrevi nasce nel 1961 ad 
Arezzo. Ci racconti la storia dell'azienda: 
quali sono state le tappe principali del-
la sua crescita?
Paolo Barboncini: È dagli anni No-
vanta, quando entra in azienda Pietro 
Sgrevi, figlio di Ugo, che parte davvero lo 
sviluppo che conosciamo oggi. 
Si ingrandisce il magazzino, si amplia la 
proposta di materiali e, nel 1995, apriamo 
la prima showroom dell'azienda, duemila 
metri quadri che, all'epoca, erano tra i più 
grandi e innovativi del centro Italia. 
Da quel momento iniziamo a lavorare an-
che sulle finiture, sulla progettazione dei 
bagni, su tutto l'ambiente interno. 
L'azienda lavora in provincia di Arezzo e 
arriva fino alla vicina Umbria, dove negli 
anni abbiamo avuto anche collaborazioni 
e punti vendita.
Nel 2019 apriamo il nuovo showroom di 
Arezzo e, oltre ad arredo bagno, pavi-
menti, rivestimenti e parquet, introducia-
mo anche le cucine, con un'area dedica-
ta all'esposizione e alla vendita: un ulte-
riore passo per offrire al cliente, profes-
sionista o privato, un servizio davvero a 
360 gradi. 
Oggi lavoriamo su due sedi: una dove 
vendiamo i materiali edili e uno showro-
om, a circa tre chilometri, dove vendiamo 
ceramica e arredamento cucina. 

Lo showroom del 2019 ha vinto più vol-
te lo Store Innovation Award, il riconosci-
mento più importante assegnato ai punti 
vendita di materiali edili - prima nel 2018, 
poi nel 2020 come miglior concept inno-
vativo a livello nazionale. 
Siamo inoltre associati a Federcomated, 
l'associazione di categoria dei rivenditori.

> Tile Italia:  Oggi una superficie de-
ve essere bella, performante o capace di 
raccontare un'identità? 
Quale aspetto orienta maggiormente le 
scelte dei clienti?
P. Barboncini: Oggi il cliente - parlo 
del privato ma anche del professionista, 
dell'architetto, del designer - valuta con 
attenzione tutte e tre le caratteristiche. 
Deve essere bella, certo, ma deve anche 
avere una prestazione ottima: chi compra 
un materiale durevole, chi fa un progetto 
per la propria casa, oggi guarda molto di 
più alla durata nel tempo. 
È importante che il prodotto abbia una 
qualità tecnico-estetica tale da non pas-
sare di moda né avere una vita troppo 
breve: ristrutturare casa è un investimen-
to importante, e il cliente è più evoluto, 
più attento. 
E poi il prodotto deve raccontare qual-
cosa: non può essere banale, monotono… 
una volta la piastrella era solo “qualcosa 

miglior showroom d'Italiamiglior showroom d'Italia, apre le porte anche 
all'arredamento e alle cucine. 
Paolo Barboncini, responsabile vendite, ci ha 
raccontato come cambia il mestiere del rivenditore 
quando "Il prodotto - dice lui- lo trovi ormai 
dappertutto”, e la vera differenza si gioca altrove.
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ta in tutta la casa. Una ceramica che re-
plichi un materiale naturale, per esem-
pio, può trovare applicazioni d’uso in ogni 
ambiente e serve a creare quella conti-
nuità, quel famoso “total look”, in grado di 
dialogare con tutto l'arredamento.

> Tile Italia:  Il grande formato conti-
nua a essere protagonista. Quali oppor-
tunità progettuali offre e quali competen-
ze richiede al venditore? Parallelamente, 
il mercato premia di nuovo anche il pic-
colo formato: come lo spieghi?
P. Barboncini: Il grande formato è si-
curamente la tendenza, molto apprez-
zata dai giovani architetti e dai desi-
gner, perché riproduce tantissimi mate-
riali e dà continuità alla superficie, verti-
cale o orizzontale che sia. Oggi nessuno 
vuole più le fughe e le grandi dimensioni 
aiutano proprio ad attenuare questo ef-
fetto. E con la grande lastra si realizza-
no elementi d'arredo che una volta si fa-
cevano solo con il marmo: scale, top cu-
cina, piatti doccia, controtelai per fine-
stre. Non è più solo piastrella, è arredo, 
ed è un aspetto che interessa molto agli 
architetti.
Tutto questo però chiede al rivendito-
re una conoscenza approfondita di ogni 
fase: dal trasporto, perché il materiale – 
per esempio - non va sovrapposto per 

evitare rotture, alla movimentazione in 
cantiere, soprattutto quando si lavora nei 
centri storici, dove gli spazi spesso non 
permettono nemmeno l’ingresso delle 
lastre. E poi c'è la posa: non tutti i posato-
ri sanno lavorare le grandi lastre, non tutti 
ne conoscono le criticità. Per questo dia-
mo sempre un servizio di consulenza al-
la posa, per non far trovare l'impresa in 
cantiere senza indicazioni chiare.
Sull'altro fronte, curiosamente, sta tor-
nando anche il piccolo formato - il clas-
sico mattoncino, che si mette a spina o a 
correre, in disegni geometrici – apprez-
zato soprattutto a rivestimento. Parliamo 
di formati tipo cm 6x24, 5x30, 5x20, dove 
la proporzione tra lunghezza e larghez-
za resta armoniosa. E lo stesso vale per 
l'effetto cementina, che presentiamo in 
tre formati principali: cm 20x20, che re-
sta il più richiesto, il cm 15x15 e quello 
esagonale.

> Tile Italia:  Quali materiali, finiture o 
texture stanno ridefinendo maggiormen-
te il linguaggio dell'ambiente bagno?
P. Barboncini: Il linguaggio del bagno 
è sempre più contemporaneo, con colo-
ri tenui e spazi pensati per il benessere. 
Penso ai sanitari sospesi, al bagno turco, 
alla sauna, alla doccia emozionale: il ba-
gno non è più un semplice ambiente di 

“O g g i  l a  mat er io t e c a 
c o nt a  più  d e l  b ox 
e sp o si t iv o ,  più 
d e l l 'u f f i c io ,  f or s e 
a n ch e  più  d e l 
pro ge tto  st e ss o .”

di CHIARA POGGI ▶ c.poggi@kairosmediagroup.it

da pulire”; oggi fa parte di un progetto, di 
una storia. 
Direi quindi che queste tre componenti - 
bellezza coordinata, durata, identità - pe-
sano più o meno allo stesso modo.

> Tile Italia:  In che modo è cambiata 
negli ultimi anni la relazione tra pavimen-
ti, rivestimenti e arredo?
P. Barboncini: Questa frammentazio-
ne non esiste più, almeno dal punto di vi-
sta estetico. Le stesse superfici si usa-
no in verticale e in orizzontale, si abbina-
no nel bagno ma anche in cucina: sem-
pre più spesso la stessa finitura este-
tica - non parlo delle prestazioni tecni-
che, quelle restano diverse - viene usa-
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servizio, è una stanza vera e propria, che 
si apre anche agli ospiti, uno spazio da 
vivere. 

> Tile Italia:  Quanto conta oggi pre-
sentare soluzioni complete rispetto alla 
vendita del singolo prodotto? Dal Covid 
in poi gli ambienti si sono ibridati: è cam-
biato qualcosa?
P. Barboncini: È cambiato tutto, ne-
gli ultimi anni. Il cliente non cerca più un 
prodotto, cerca una soluzione: vuole un 
progetto, vuole una consulenza. Cer-
to, viene per un prodotto, ma il prodot-
to da solo non basta più: ormai lo trovi 
dappertutto, lo si può comprare ovun-
que. È un elemento del progetto, non il 
progetto stesso: chi compra una piastrel-
la deve comunque contestualizzarla nel 
suo bagno, nella sua casa, nella sua cu-
cina. Per questo credo che uno showro-
om non debba più proporre prodotti, ma 
soluzioni.

> Tile Italia:  Come si riesce, in fase di 
consulenza, a coniugare tendenze este-
tiche, esigenze tecniche e di durata?
P. Barboncini: C'è un solo modo per 
affrontare questo: avere personale pre-
parato, qualificato, esperto. Chi consi-
glia, sia sul piano estetico sia su quello 
prestazionale, deve conoscere le ten-
denze del mercato - vale per i titolari, per 
i responsabili, per i venditori in showro-
om. Deve conoscere le produzioni, le 
opportunità che offrono i fornitori, tenen-
do sempre a mente il nostro ruolo di ri-
venditori: non produciamo, non inven-
tiamo nulla. Il nostro compito è trovare 
il produttore che fa un prodotto attuale, 
bello, ben progettato, e proporlo al clien-
te contestualizzandolo nel suo progetto. 
Per questo investiamo molto sui colla-
boratori: corsi, formazione, visite ai pro-
duttori, alle fiere di settore come il Salo-
ne del Mobile o il Cersaie, ormai in Ita-
lia rimaste tra le poche occasioni così im-
portanti per accrescere la propria cono-
scenza. Chi vuole crescere si muove, chi 
si muove va a prendersi quello che gli 
serve. La penso così.

> Tile Italia:  Lo showroom sta diven-
tando sempre di più un laboratorio di 
progettazione?
P. Barboncini: Sì, avere un punto fi-
sico resta fondamentale. Vediamo che 
anche grandi realtà che vendono onli-
ne hanno aperto negozi fisici, perché il 
cliente, anche il professionista, ha biso-
gno di toccare i materiali, capire come ri-
flettono la luce, valutare al tatto se una 
superficie replicante è piacevole o no.
Noi italiani usiamo molto le mani, oltre ad 
avere un gusto estetico piuttosto esigen-
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te. Credo che un negozio fatto bene ab-
bia ancora molto da dire, perché resta il 
posto dove confrontare i materiali, co-
struire i moodboard insieme ai nostri ar-
chitetti: non più box preconfezionati, ma 
aree tecniche dedicate, materioteche, 
tavoli per costruire soluzioni personaliz-
zate, un vestito su misura per ogni clien-
te. Questo lo puoi fare solo con un nego-
zio fisico, dove abbini le materie, i prodot-
ti, i colori: lo stesso colore, lucido o opa-
co, cambia tantissimo, ed è una cosa che 
online non riesci a vedere fino in fondo. 
Chi vuole una soluzione davvero su mi-
sura deve andare dal sarto, come per la 
camicia: puoi comprarla già confeziona-
ta, va bene lo stesso, ma se la vuoi su mi-
sura devi andarci di persona.
E lo vedono anche i venditori online: sono 
i primi a spedire campioni a destra e a si-
nistra, perché sanno che senza un cam-
pione fisico il cliente non si convince. 
Noi questa possibilità ce l'abbiamo già 
ed è proprio lì, secondo me, il punto cen-
trale quando si analizza un progetto con 
il cliente o con l'architetto: oggi la mate-
rioteca conta più del box espositivo, più 
dell'ufficio, forse anche più del progetto 
stesso. Il progetto lo fa l'architetto, lo ren-
de bellissimo nel render, ma quando si 
arriva a scegliere davvero i prodotti ser-
ve il campione: è lì che si vede la qualità.

> Tile Italia:  Quali errori progettuali ri-
scontrate più spesso?
P. Barboncini: Per noi il problema più 
frequente riguarda la conoscenza del-
le soluzioni tecniche e delle fasi di ap-
plicazione del materiale: l'impermeabi-
lizzazione del box doccia prima di posa-

nologia: una piastrella non ha una tecno-
logia complessa come altri prodotti, ma 
può comunque avere qualità tecnologi-
che importanti, penso a un pavimento 
drenante, a una facciata ventilata, a su-
perfici antibatteriche. 
Terzo, la personalizzazione: poter adatta-
re il prodotto a situazioni, progetti e for-
mati diversi.
Sulla contaminazione tra gli ambienti, in-
vece, credo che sia già una realtà e lo 
sarà sempre di più: avremo spazi sempre 
più trasversali, meno cucina-soggior-
no-sala come compartimenti separati e 
più ambienti aperti. Lo stesso prodotto, 
lo stesso colore, potrà comparire ovun-
que, in un ambiente residenziale come in 
uno direzionale o commerciale. È un di-
scorso che riguarda tanto il colore quan-
to il design.

> Tile Italia:  In vista di Cersaie, quali 
segnali vi aspettate dalla fiera?
P. Barboncini: Come rivenditori non 
possiamo influenzare tendenze o tecno-
logie: quello lo fanno i designer, le azien-
de produttrici. Noi rivendiamo quello che 
il mercato, e chi produce, ci mette a di-
sposizione. Quello che ci aspettiamo da 
Cersaie, che resta un punto di riferimen-
to per tutto il nostro settore, sono quindi 
nuove tendenze: non solo prodotti nuovi, 
ma nuovi modi di interpretare le superfi-
ci e l'abitare, anche se in fiera si parla so-
prattutto di superfici e non di arredamen-
to in senso stretto. 
Ci auguriamo di trovare tante novità e sti-
moli creativi che ci confermino che il set-
tore è vivace e sempre innovativo

 

re le piastrelle, l'applicazione delle resi-
ne a parete o a pavimento, la valutazione 
corretta prima di mettere in opera i gran-
di formati. 
Lo troviamo spesso: il cliente pensa una 
cosa, l'architetto un'altra, l'impresa ma-
gari non riesce a realizzarla. Per questo 
diamo da sempre un servizio di consu-
lenza anche in cantiere, affiancando im-
presa e progettista con le nostre cono-
scenze tecniche quando ce lo chiedono. 
Ed è anche per questo che da quest'an-
no siamo associati al circuito Assoposa, 
che riunisce posatori qualificati: ci siamo 
resi conto di queste criticità e vogliamo 
essere pronti a risolverle, se possibile an-
ticiparle, aiutando i nostri clienti già in fa-
se di progetto. Non avere problematiche 
vuol dire accontentare il cliente ed evi-
tare contestazioni che, il più delle volte, 
non riguardano il prodotto ma la posa, o 
una progettazione fatta male. Un passo 
in più in questa direzione: professionalità, 
professionalità, professionalità.

> Tile Italia:  Guardando ai prossimi 
anni, quale evoluzione influenzerà mag-
giormente il settore: sostenibilità, perso-
nalizzazione, tecnologia o contaminazio-
ne tra gli ambienti?
P. Barboncini: Sono temi che vanno 
in parallelo, ma restano diversi tra loro. 
Al primo posto metterei la sostenibilità: 
oggi un prodotto deve essere sostenibi-
le nella produzione, nel consumo di ma-
terie prime, nell'impatto ambientale, e bi-
sogna pensare anche a come si smalti-
sce a fine vita - in tanti se lo dimenticano, 
ma è una responsabilità di chi produce e 
di chi progetta. Al secondo posto la tec-

 Case history » » 
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Paolo Barboncini: Ogni progetto di 
ristrutturazione rappresenta un percorso 
unico, costruito sull'ascolto delle esigen-
ze del cliente e sulla capacità di tradurle 
in soluzioni funzionali, durature ed esteti-
camente coerenti. 
È il caso di questa abitazione privata, 
da noi completamente rinnovata grazie 
a un lavoro condiviso tra il committente 
e il nostro team di consulenti.
Fin dal primo incontro l'obiettivo è stato 
interpretare le idee del cliente, accompa-
gnandolo nelle scelte tecniche ed este-
tiche attraverso una progettazione atten-

ta a ogni dettaglio. Il risultato è una casa 
dal linguaggio contemporaneo, carat-
terizzata da spazi luminosi, materiali di 
qualità e una forte continuità stilistica.
Nella zona giorno il pavimento in gres 
porcellanato Kerlite nel formato 100x100 
cm crea superfici ampie e pulite, valoriz-
zando la luminosità degli ambienti e ga-
rantendo elevate prestazioni tecniche. 
La zona notte e i due bagni sono inve-
ce accomunati da un parquet senza no-
di effetto rovere, posato a spina italiana, 
una scelta che dona calore mantenendo 
un'estetica essenziale e raffinata.

Il cuore del progetto è rappresentato dai 
due bagni, concepiti come spazi ele-
ganti e perfettamente funzionali. 
In entrambi trovano posto mobili sospesi 
e lavabo d'appoggio Cielo, una soluzione 
che alleggerisce visivamente l'ambien-
te e ne facilita la pulizia. La rubinetteria 
a parete contribuisce a definire un'imma-
gine minimale e contemporanea, oltre a 
garantire praticità d'uso. Nel bagno pa-
dronale, la zona doccia diventa un vero 
elemento scenografico grazie al rivesti-
mento decorativo floreale, che introduce 
colore e profondità senza alterare l'equi-

| Un progetto residenziale | 
 

Design, materiali e 
consulenza danno vita a 

un'abitazione contemporanea
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librio dell'insieme. Un dettaglio che do-
na personalità all'ambiente e dialoga con 
le superfici essenziali e le tonalità neutre 
del resto del bagno.
Ogni elemento è stato selezionato per 
creare un dialogo armonioso tra mate-
riali, colori e finiture. Per esempio, anche 
la finitura della rubinetteria è stata ripre-
sa nei profili del box doccia, creando una 
continuità visiva che rafforza l'equilibrio 
compositivo. 
Sono proprio questi dettagli a definire 
un'estetica coerente, nella quale sanitari, 
arredi, superfici e accessori dialogano tra 

loro senza lasciare nulla al caso.
Questo intervento dimostra come la 
scelta di materiali di alta qualità, unita a 
una progettazione consapevole, possa 
valorizzare ogni spazio della casa. I
l nostro ruolo non si limita alla fornitura 
dei prodotti: accompagniamo il cliente in 
tutte le fasi del progetto, mettendo a di-
sposizione competenze tecniche, espe-
rienza e una profonda conoscenza dei 
materiali.
La collaborazione con fornitori selezio-
nati e la capacità di coordinare finiture e 
soluzioni d'arredo ci consentono di rea-

lizzare ambienti in cui estetica, funziona-
lità e qualità convivono in perfetto equi-
librio. Un approccio che trasforma la 
scelta dei materiali in uno strumento di 
progettazione, dando vita a spazi desti-
nati a durare nel tempo e a essere vissuti 
ogni giorno con il massimo comfort.       ●
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le mani nell’argilla
STUDIO, COMPETENZE, DESIGN E ARTIGIANATO 

AL SERVIZIO DELL’INDUSTRIA
Abbiamo incontrato Domenico Orefice e Claudia Valeriani per parlare del loro approccio al 

progetto, del modo in cui lo studio guarda alla materia, allo spazio e alla narrazione, 
e di un progetto di superfici ceramiche nato dall’incontro con la storicità della Fornace Curti, 

da una ricerca sulla cultura artigianale del Rinascimento milanese e dalla produzione industriale.

Lo studio osserva la città come un repertorio vivo di forme, tecniche e tracce, cercando nel 
passato ciò che può ancora essere trasformato in progetto.
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La Milano rinascimentale diventa un 
archivio da rileggere, selezionare e tra­
durre nel linguaggio contempora­
neo del gres porcellanato. La colle­
zione scaturita da questo studio, 
CottoMilano by Ceramiche Keope, ha 
ricevuto importanti riconoscimenti 
internazionali e sintetizza un approccio 
che attraversa il lavoro dello studio: 
usare la superficie come materia di 
progetto, capace di costruire identità, 
ritmo e relazione con lo spazio.

> Tile Italia: Il vostro lavoro nasce
spesso dall'incontro tra memoria, mate-
ria e cultura del progetto. Come definire-
ste la poetica che guida lo studio, al di là
dei singoli progetti?

D. Orefice: Definirei la nostra poetica

di CHIARA POGGI ▶ c.poggi@kairosmediagroup.it
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come una ricerca sull’identità della ma-
teria e sul rapporto tra memoria e con-
temporaneità. Ci interessa partire da un 
materiale, da una tecnica, da un luogo o 
da una cultura produttiva e comprender-
ne ciò che li rende unici: la superficie, il 
gesto, la texture, il colore, la storia.
C. Valeriani: Da lì cerchiamo di tra-
sformare questi elementi in un linguag-
gio contemporaneo, senza limitarci a ri-
produrre ciò che già esiste. È un approc-
cio che attraversa materiali diversi - dal
cotto alla pietra, dal legno al tessile - e
che ci porta a lavorare sulla superficie
come uno degli strumenti principali per
dare identità al prodotto e allo spazio.

> Tile Italia: Come si è formato il vo-
stro percorso professionale e in che mo-

do le vostre esperienze precedenti 
hanno portato alla nascita dello stu-
dio così come lo conosciamo oggi?
D. Orefice: Il nostro percorso na-
sce dall’incontro di due esperienze
professionali differenti ma comple-
mentari. Io ho sviluppato la mia espe-
rienza nel product design e nell’art
direction, lavorando soprattutto nel
settore dell’arredo e dell’arredo ba-
gno; Claudia proviene invece dal
giornalismo e dalla comunicazione,
con una lunga esperienza nella ricer-
ca, nella costruzione dei contenuti e
nel rapporto con i brand.
C. Valeriani: Lo studio nasce a Mi-
lano nel 2010 e nel 2021 il nostro per-
corso diventa ancora più integra-
to, facendo convergere pienamen-

foto nell'articolo: Matteo Cirenei
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te queste due competenze. Da questa 
complementarità nasce il modo in cui la-
voriamo oggi, unendo design, comuni-
cazione e strategia all’interno di un uni-
co processo progettuale.

> Tile Italia: Esiste un elemento co-
mune nel modo in cui osservate e pro-
gettate la superficie, indipendentemente 
dalla materia con cui vi confrontate?
D. Orefice: L’elemento comune è la ri-
cerca del gesto umano impresso nella 
materia. Che si tratti di ceramica, legno, 
pietra o metallo, ci confrontiamo con ma-
teriali che portano con sé una storia e 
una tradizione di lavorazione. Per me, l’a-
spetto più affascinante del surface desi-
gn sta proprio in questa trasformazione: 
osservare come una materia, attraver-
so il gesto e il sapere dell’uomo, perda 
la sua neutralità per diventare oggetto, 
spazio e racconto.
C. Valeriani: Dal punto di vista proget-
tuale, l’elemento comune è considerare 
la superficie non come una semplice fini-
tura, ma come un’interfaccia sensoriale 
tra la materia, l’architettura e chi la vive. 
Indipendentemente dal materiale, cer-
chiamo quel punto di sintesi in cui la ric-
chezza della tradizione artigianale pos-
sa tradursi in un linguaggio contempo-
raneo, capace di dare ritmo, atmosfera e 
identità allo spazio.

> Tile Italia: Product design, interior, 
allestimento, art direction e comunica-
zione… come dialogano queste diverse 
competenze all’interno del vostro meto-
do progettuale?
D. Orefice: Per noi non sono ambiti se-
parati, ma declinazioni diverse di un'u-
nica strategia. Ogni progetto nasce da 
una matrice profonda come un luogo, 
una storia, una materia, che viene poi svi-
luppata con un unico filo conduttore su 
tutte le scale. Dal singolo pezzo al con-
cept dello stand, fino al catalogo e alla 
comunicazione visiva.
C. Valeriani: Questo metodo garanti-
sce la coerenza del progetto. Il prodot-
to fisico non viene mai isolato, ma pen-

sato fin dal principio all'interno dello spa-
zio che andrà ad abitare e del modo in cui 
verrà raccontato.

> Tile Italia: In che modo la compo-
nente progettuale, quella strategica e 
quella narrativa contribuiscono alla defi-
nizione di un progetto unitario?
D. Orefice: C'è un dialogo continuo e 
aperto. La parte più formale, tecnica e di 
ricerca sul materiale nasce spesso da un 
approccio empirico sul prodotto, toccan-
do con mano la materia e le geometrie.
C. Valeriani: Questa ricerca viene co-
stantemente confrontata con la visione 
strategica e narrativa: chiedersi come 
il prodotto si colloca sul mercato, quale 
identità comunica e come diventa siste-
ma per il cliente e per l'architetto. 
Questa polarità tra materia e strategia è 
ciò che dà solidità e tridimensionalità al 
lavoro dello studio.

> Tile Italia: CottoMilano nasce 
dall’osservazione della materia e dell’ar-
chitettura milanese, ma si propone come 
un sistema progettuale contemporaneo. 
Come avete trasformato questa ricerca in 
un linguaggio capace di definire gli spazi 
senza ridursi a una citazione storica?
D. Orefice: La ricerca è partita da un’e-
sperienza diretta e sensoriale alla For-
nace Curti, lavorando con gli artigiani, al 
tornio e con le piastrelle fatte a mano. 
Più che ricostruire la storia in modo filolo-
gico, ci interessava comprenderne i ge-
sti, la materia e gli archetipi: il tono cal-
do dell’argilla lombarda, le inclusioni e le 

L'aspetto più affascinante del 
surface design sta in questa 
trasformazione: osservare come 
una materia, attraverso il gesto e 
il sapere dell’uomo, perda la sua 
neutralità per diventare oggetto, 
spazio e racconto.
Domenico Orefice
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irregolarità, ma anche le geometrie, le 
proporzioni, i portici, gli archi e le fac-
ciate della Milano rinascimentale. 
Abbiamo raccolto questi elementi in 
una sorta di archivio e lavorato per 
sottrazione, riducendoli a linee es-
senziali, astratte e modulari, anche 
attraverso il vincolo del formato 20×20 
cm. 
C. Valeriani: Ne è nato un linguag-
gio grafico autonomo, che conserva 
l’eco dell’architettura milanese senza 
indulgere nella nostalgia. 
Per noi, infatti, CottoMilano non è sem-
plicemente una collezione di pavimen-
ti e rivestimenti, ma uno strumento di 
architettura: una superficie capace di 
costruire atmosfera, orientare la per-
cezione e attribuire identità allo spa-
zio con una presenza forte, ma sobria.

> Tile Italia: Quali possibilità compo-
sitive volevate offrire ad architetti e in-
terior designer?
C. Valeriani: Volevamo dar vita a 
un sistema, non un semplice abaco di 
prodotti. Volevamo mettere nelle mani 
degli architetti uno strumento flessibi-
le, una "cornice materica" coordinata 
in cui colori, finiture, formati e decori si 
combinano in modo armonico.
D. Orefice: Abbiamo studiato le pro-
porzioni e le tonalità per fare in modo 
che ogni elemento potesse dialoga-
re con gli altri. L'architetto non si limi-
ta ad applicare un rivestimento, ma può 
comporre campiture, ritmi e atmosfe-
re differenti a seconda dello spazio.
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> Tile Italia: Quali possibilità espres-
sive vi ha offerto la ceramica industriale 
e quali sono stati i principali vincoli tec-
nici incontrati durante lo sviluppo della 
collezione?
D. Orefice: Il gres porcellanato offre un 
controllo incredibile sui dettagli: pro-
fondità delle sfumature, precisione nei 
tagli e modularità perfetta. La sfida tec-
nica principale è stata evitare l'effetto 
"stampa appiattita". Volevamo evitare che 
la superficie sembrasse una fotografia 
del cotto; dovevamo restituire tridimen-
sionalità, materia e variazione naturale 
anche su produzioni ad alto ritmo.
C. Valeriani: L'opportunità espressiva 
risiede anche nel fatto che il gres ci ha 
permesso di creare una collezione arti-
colata, capace di dialogare con la luce 
e con altri materiali dell'interior design 
contemporaneo, mantenendo standard 
prestazionali elevatissimi.

> Tile Italia: Come designers, quali let-
ture avete voluto conservare del materia-
le originale e quali, invece, trasformare?
D. Orefice: Abbiamo voluto conservare 
il calore cromatico tipico del cotto lom-
bardo, la porosità visiva, le sfumature na-
turali e la percezione del gesto umano. 
Abbiamo invece trasformato la rigidi-
tà dell'uso classico: il cotto tradizionale 
ha limiti prestazionali significativi; trasfor-
marlo in gres significa liberarlo da que-
ste costrizioni.
C. Valeriani: Esatto, abbiamo trasfor-
mato un materiale tradizionalmente rele-
gato a certi ambiti rustici o storici in una 
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superficie ad altissime prestazioni, ca-
pace di entrare nell'architettura con-
temporanea, sia residenziale che con-
tract, con estrema versatilità.

> Tile Italia: Il progetto mette in re-
lazione memoria artigianale, cultura ar-
chitettonica milanese e tecnologia indu-
striale. Come avete individuato il punto di 
equilibrio tra questi tre aspetti?
C. Valeriani: Il punto di equilibrio na-
sce dal considerare questi tre elementi 
non come vincoli in contrasto, ma come 
facce della stessa medaglia. La memo-
ria artigianale e la cultura milanese dan-
no l'anima e l’identità narrativa, tecno-
logia industriale fornisce la scala, la resi-
stenza e la fattibilità su vasta scala.
D. Orefice: Sul piano del prodotto, l'e-
quilibrio si trova quando la tecnologia 
non annulla l'imperfezione artigiana-
le ma la interpreta. Abbiamo calibrato i 
parametri industriali affinché la superficie 
non risultasse piatta o sterile, ma conser-
vasse la vibrazione tattile e la profondità 
della materia originale.

> Tile Italia: La presentazione interna-
zionale della collezione ha portato un ri-
ferimento fortemente milanese davanti a 
un pubblico culturalmente diverso. Qua-
li aspetti del progetto si sono dimostra-
ti più universali e quali reazioni vi hanno 
colpito maggiormente?
C. Valeriani: La forza del progetto sta 
nell'aver usato un pretesto molto loca-
le per parlare un linguaggio universale. 
Valori come il calore della materia, la cul-
tura del fare e il rapporto sensoriale con 

lo spazio appartengono all'uomo prima 
ancora che a una specifica geografia.
D. Orefice: Ci ha colpito molto vede-
re come all'estero abbiano percepito im-
mediatamente l'equilibrio tra la matrice 
artigianale e il rigore del design milane-
se. È stato molto apprezzato il fatto che 
dietro al prodotto industriale ci fosse una 
storia vera di bottega e di esplorazione 
della città.

> Tile Italia: Oggi il mercato delle su-
perfici richiede identità estetica, presta-
zioni, versatilità e sostenibilità. Quale di 
questi aspetti inciderà maggiormente 
sull’evoluzione del prodotto ceramico nei 
prossimi anni?
D. Orefice: Le prestazioni e la soste-
nibilità sono oramai prerequisiti fonda-
mentali e imprescindibili per produrre 
oggi. A fare davvero la differenza sarà la 
capacità di coniugare questi fattori con 
una forte identità estetica e materica.
C. Valeriani: Inciderà enormemente 
la capacità del prodotto di essere un si-
stema coerente e versatile. In un merca-
to saturo di riproduzioni digitali, la tecno-
logia da sola non basta più, a fare la dif-
ferenza sarà la qualità del progetto e la 
capacità di raccontare storie autentiche.

> Tile Italia: Quando un designer col-
labora con una manifattura industriale, 
come si distribuiscono concretamente 
ruoli e competenze? 
D. Orefice: Il designer porta la visio-
ne, la sensibilità per la materia e la co-
erenza del linguaggio; l'azienda porta il 
know-how tecnologico e la conoscen-

za dei processi. Il confronto con il R&D 
dell’azienda è stato cruciale quando do-
vevamo tradurre le micro-variazioni del 
fatto a mano in surfaces industriali. La-
vorare insieme sulle strutture 3D e sul-
le calibrazioni digitali ci ha permesso di 
mantenere l'autenticità del cotto senza 
compromessi.
C. Valeriani: In parallelo, il dialogo con 
il team creativo e di marketing è fon-
damentale per garantire che l'idea ori-
ginaria non si diluisca durante il proces-
so. È una regia condivisa che va dal pri-
mo campionamento fino alla definizione 
dell'art direction e della comunicazione.

> Tile Italia: Guardando al prossimo 
Cersaie, quali segnali dovrebbe coglie-
re la distribuzione italiana per interpreta-
re il rapporto sempre più stretto tra cera-
mica, interior design, cultura del progetto 
e nuove esigenze dell’abitare?
C. Valeriani: La distribuzione dovreb-
be superare la logica del singolo prodot-
to esposto a catalogo e iniziare a propor-
re sempre di più la ceramica come "si-
stema di progetto". L'interlocutore og-
gi cerca soluzioni integrate capaci di dia-
logare con il progetto d'interni nella sua 
globalità.
D. Orefice:  E dal punto di vista della 
materia, cogliere il valore della ricerca 
profonda. Non andare a cercare l'ennesi-
ma copia superficiale di un materiale esi-
stente, ma premiare le collezioni che na-
scono da una cultura del progetto reale, 
capaci di dare identità, atmosfera e valo-
re agli spazi dell'abitare.                              ●
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REPLY HOUSE: 
A TORINO L'AI 
ENTRA IN 
ARCHITETTURA

Nel cuore di Torino, dal recupero della storica Ca-
serma De Sonnaz, nasce Reply House, il nuo-
vo headquarter del Gruppo Reply progettato da 
ACPV ARCHITECTS Antonio Citterio Patricia Viel. 
Più che una sede aziendale, il nuovo campus si 
propone come un luogo dedicato a ricerca, in-
novazione e sperimentazione, dove l'intelligen-
za artificiale diventa parte integrante non solo 
delle attività ospitate, ma anche del progetto 
architettonico stesso.

Tra gli aspetti più interessanti dell'intervento spic-
ca la collaborazione tra Reply, ACPV ARCHITECTS 
e Marazzi, che ha portato allo sviluppo di super-
fici ceramiche inedite progettate appositamen-
te per l'edificio. Il progetto più distintivo è quel-
lo degli AI Generated Marbles, grandi lastre in 
gres porcellanato che reinterpretano l'estetica del 
marmo attraverso pattern generati mediante al-
goritmi di intelligenza artificiale.

Partendo dallo studio di texture naturali e rife-
rimenti materici, il team di progetto ha utilizza-
to strumenti di AI generativa per creare super-
fici dall'aspetto realistico ma prive di corrispon-
denze con marmi esistenti. Il contributo di Ma-
razzi è stato determinante nel trasferire questa ri-
cerca digitale alla produzione industriale, garan-
tendo continuità grafica, profondità delle venatu-
re e qualità estetica anche su grandi formati.

La collaborazione ha dato origine anche a una se-
conda collezione custom destinata alle aree caf-
fè dell'edificio: lastre in gres 60x120 cm caratteriz-
zate da una grafica modulare bianco e nero che 
richiama il terrazzo alla veneziana, reinterpretato 
però attraverso codici visivi ispirati al linguaggio 
digitale, ai QR code e ai sistemi binari.

Il progetto rappresenta un interessante caso di 
dialogo tra architettura, manifattura ceramica e 
intelligenza artificiale, mostrando come gli stru-
menti generativi possano ampliare le possibilità 
del design senza sostituire competenze proget-
tuali e know-how industriale. 
Un tema destinato a diventare sempre più centra-
le anche per il settore delle superfici.                     ●
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della ceramica e dell'arredobagno

CERSAIE
Non solo una vetrina internazio-

nale per la ceramica e l'arredo-

bagno, ma sempre più una piatta-

forma culturale, formativa e pro-

fessionale capace di coinvolge-

re l'intera filiera delle costruzio-

ni, il mondo del design e le nuove 

generazioni. 

È questa la fotografia di Cersaie 

2026, una manifestazione in co-

stante evoluzione e sempre più 

centrale nel panorama interna-

zionale dell'architettura e dell'in-

terior design.

In programma a BolognaFiere dal 21 
al 25 settembre, la 43ª edizione di 
Cersaie punta a rafforzare il proprio 
ruolo di hub di relazioni, innovazione 
e conoscenza. 

Il format “Costruire, Abitare, Pensa-
re" ospiterà due protagonisti assolu-
ti dell'architettura contemporanea. 
Il cileno Alejandro Aravena, vincito-
re del Premio Pritzker e noto per il 
suo approccio all'architettura socia-
le e sostenibile, terrà una lectio ma-
gistralis dedicata alla propria filoso-
fia progettuale. 
Altro grande appuntamento sarà la 
conferenza dell'architetta tedesca 
Annabelle Selldorf, fondatrice dello 
studio newyorkese Selldorf Archi-
tects, protagonista di importanti in-
terventi museali internazionali e re-

centemente selezionata per il pro-
getto Louvre Nouvelle Renaissance, 
primo grande intervento di riqualifi-
cazione del Musée du Louvre dopo 
oltre quarant’anni.
La sua presenza conferma la volon-
tà di Cersaie di alimentare il dialogo 
tra industria, architettura e cultura 
del progetto.

Uno degli aspetti più significativi di 
Cersaie riguarda l'impegno verso la 
sostenibilità. 
La manifestazione ha infatti presen-
tato il proprio Rapporto di Sostenibi-
lità, redatto nell'ambito della certifi-
cazione internazionale ISO 20121 per 
la gestione sostenibile degli eventi. 
I dati relativi all'edizione 2025 evi-
denziano una riduzione del 3% dei 
consumi energetici, un calo del 12% 

ILSalone
internazionale

Cersaie 2026 allarga i confini:   Cersaie 2026 allarga i confini:    Sostenibilità, formazione e cultura del progetto Sostenibilità, formazione e cultura del progetto
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CERSAIE
dei rifiuti prodotti e un risparmio di circa 
76,5 tonnellate di CO₂ grazie alle iniziati-
ve di mobilità sostenibile promosse du-
rante la manifestazione. 
Anche la progressiva digitalizzazione e 
la riduzione della plastica monouso ri-
entrano nel percorso intrapreso verso un 
modello fieristico più responsabile.

L'attenzione alla formazione rappresenta 
un altro pilastro dell'edizione 2026. Sarà 
infatti proposto un innovativo ciclo di in-
contri dedicato agli addetti delle sale 
mostra, con l'obiettivo di fornire compe-
tenze avanzate nella vendita e nella valo-
rizzazione dei prodotti premium. 
L'iniziativa, sviluppata insieme a L'Acca-
demia dello Showroom e sostenuta dalle 
principali associazioni di categoria, pun-
ta a rafforzare la professionalità degli 
operatori che ogni giorno rappresenta-

internazionale

no il primo contatto tra azienda e clien-
te finale.

La formazione coinvolge anche il setto-
re della posa, sempre più strategico per 
l'intera filiera. 
Il Padiglione 19 ospiterà infatti la quat-
tordicesima edizione della “Città del-
la Posa”, organizzata da Assoposa (arti-
colo a pag. 86), con dimostrazioni tecni-
che quotidiane sulle grandi lastre cera-
miche e attività dedicate all'innovazione 
tecnologica. 
Realtà virtuale, realtà aumentata, siste-
mi robotici e automazione applicata alla 
posa saranno al centro di un programma 
orientato al futuro del settore. 
In calendario anche la quarta edizione 
del “Cersaie World Tiling Lab”, labora-
torio internazionale nel quale squadre di 
professionisti provenienti da diversi Pae-
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155.000 metri quadrati 
16 padiglionisold out

Cersaie 2026 allarga i confini:   Cersaie 2026 allarga i confini:    Sostenibilità, formazione e cultura del progetto Sostenibilità, formazione e cultura del progetto
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Alejandro Aravena 
Elemental Studio, Chile

©Rita Aravena

giovedì 24 settembre - ore 10.30
Palazzo dei Congressi

Bologna

Parque Los Encinos Integrated Housing Project - Peñalolén, Santiago, Chile
©Cristóbal Palma

Teatro Municipal - Constitución (Chile)
©Cristóbal Palma
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si si confronteranno nel-
la realizzazione di am-
bienti complessi me-
diante l'impiego di su-
perfici ceramiche.

A conferma del pe-
so crescente del desi-
gn all'interno della ma-
nifestazione, si rinnova-
no anche i premi orga-
nizzati con ADI, Associa-
zione per il Disegno In-
dustriale. Nascono l'ADI 
Cersaie Design Award 
e l'ADI Exhibit Design 
Award, riconoscimen-
ti destinati rispettiva-
mente all'innovazione 
di prodotto e alla quali-
tà progettuale degli al-
lestimenti espositivi. Le 
due iniziative rafforzano 

il legame tra Cersaie e 
la cultura del progetto 
contemporaneo.

Cersaie 2026 si prepa-
ra dunque ad accoglie-
re operatori, professio-
nisti, studenti e visitato-
ri in un ecosistema nel 
quale industria, archi-
tettura, design, sosteni-
bilità, formazione e bu-
siness internazionale 
convergono. 
La manifestazione pun-
ta così a raccontare non 
soltanto l'evoluzione 
della ceramica e dell'ar-
redobagno, ma anche le 
trasformazioni in corso 
nel mondo dell'abitare 
contemporaneo.

●

21-25 / 09 / 2026 Promosso da In collaborazione con Organizzato da

Con il supporto di

Salone Internazionale 
della Ceramica 
per l’Architettura 
e dell’Arredobagno

www.cersaie.it

A space for 
architectural design
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arte. materia. spazio.
CONTAMINAZIONI.

FOTOGRAFIA, MODA E... CERAMICA
Immagine e identità di marca. 

Ma anche il rapporto tra ricerca e progetto, tra fotografia, moda, design e industria. 
Ne abbiamo parlato con Elodie Cavallaro, fotografa, direttrice creativa e fondatrice di Discromie.

Dall'intervista emerge un approccio che mette al centro la ricerca come metodo progettuale 
e la costruzione di linguaggi visivi coerenti, capaci di restituire l'unicità dei marchi 

senza inseguire formule omologate.
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Elodie Cavallaro



> Tile Italia: Il suo lavoro attraversa fo-
tografia, direzione creativa, set ed exhi-
bition design, moda e interior. Da dove 
è cominciato questo percorso e qual è 
il filo che tiene insieme esperienze così 
diverse?
Elodie Cavallaro: È cominciato per 
caso, senza un progetto preciso. 
Ogni esperienza ne ha aperta 
un’altra, facendomi evolvere pro-
fessionalmente e personalmente. 
La curiosità e il desiderio di im-
parare mi hanno portata a entra-
re in mondi diversi e a conoscerli 
sempre più in profondità.
Da questo percorso, umano e di 
formazione, è nato Discromie, lo 
studio di comunicazione che ho 
fondato e il filo che unisce queste 
esperienze. 
Discromie è prima di tutto un 
gruppo di persone, con com-
petenze differenti, che lavora-
no, si confrontano e crescono in-
sieme. Cambiano gli strumenti, 
i materiali e la scala del proget-
to, ma il processo resta lo stes-
so: comprenderne il nucleo e tro-
vare il linguaggio più preciso per 
raccontarlo.

> Tile Italia: Parallelamente al 
lavoro per i brand, ha sviluppato 
una ricerca artistica personale, af-
frontando anche un tema intimo 
come la maternità. 
Che cosa cambia quando i vincoli 
non sono quelli della committen-
za, ma quelli che l’artista sceglie 
di darsi? E quanto di quella ricer-
ca entra poi nelle immagini co-
struite per la moda e il design?
E. Cavallaro: La mostra "Mère" 
(madre, in francese, NDR) è nata 
dalla pancia, dal sentimento. 
È un progetto che non ho cercato: 
l’ho visto, l’ho sentito e ha preso 
forma naturalmente, come l’a-
more per mio figlio. 
Mi ha dato grandi soddisfazioni: è 
stata esposta a Verona e anche a 
Modena, durante il Festival della 
Filosofia.
Nel lavoro personale, infatti, parto 
da ciò che sento. 
Le immagini sono la parola che 
uso per far emergere i sentimen-
ti, il mio modo più vero e sponta-

di SARA FALSETTI ▶ s.falsetti@kairosmediagroup.it

neo di comunicare. Nel lavoro professio-
nale parto, invece, da una rigorosa ricer-
ca: studio, osservo e cerco di compren-
dere ciò che devo raccontare.
Sono due movimenti sottilmente diver-
si, ma entrambi appartengono al mio 
linguaggio.

 La curiosità li attraversa e li contami-
na. È la ricerca ad alimentare il co-
dice visivo con cui rappresento un 
concept, un’immagine o uno spazio. 
Senza ricerca, un linguaggio può 
funzionare nell’immediato ma diffi-
cilmente dura nel tempo.

"Labbra", 2026
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> Tile Italia: Quando ha iniziato a lavo-
rare con l’industria ceramica, quali codi-
ci le sono sembrati più lontani dalla sua 
esperienza nella fotografia e nella mo-
da e quali, invece, sorprendentemente 
familiari?
E. Cavallaro: Non ho percepito una 

distanza così netta. La fotografia può es-
sere tecnica oppure emozionale, tanto 
nella ceramica quanto nella moda. 
Cambia la materia da rappresentare: la 
si studia, la si osserva, la si smonta e poi 
la si ricompone. Il processo, per me, re-
sta lo stesso.
Una superficie ceramica, come un tes-
suto o un abito, cambia con la luce, la 
distanza e ciò che le viene accostato. 
Anche il concetto di collezione, nella mo-
da, è simile: ogni elemento ha una pro-
pria identità, ma deve appartenere a un 
racconto complessivo coerente.
Lavorare con aziende diverse - tra cui Iris 
Ceramica Group, Gruppo Nuova Riwal, 
ABK Group, Kronos USA, Mutina, Quin-
tessenza, Emilgroup, Pastorelli e Gruppo 
Ceramiche Gresmalt - mi ha insegnato 
che non esiste un unico linguaggio per 
la ceramica. 
Ogni marchio richiede il proprio.

La direzione creativa non è 
autoespressione: è trovare il punto 
in cui visione, identità e funzione 
coincidono.
La contaminazione fra mondi e 
competenze dovrebbe infatti rendere 
un'identità industriale più precisa, 
non cancellarla.

TILE ITALIA 3/26

> Tile Italia: “Svecchiare” è una paro-
la usata quando si parla della comuni-
cazione in ceramica. È una definizione 
corretta o nasconde un pregiudizio ver-
so il settore? E che cosa doveva davve-
ro cambiare?
E. Cavallaro: Infatti “svecchiare” non è 
una parola che amo. La ceramica è una 
materia antichissima, ma profondamente 
contemporanea. A essere diventati pre-
vedibili erano, in alcuni casi, i codici uti-
lizzati per raccontarla: ambienti imperso-
nali, immagini descrittive, linguaggi trop-
po simili tra loro.
Più che ammodernare, era necessario 
restituire identità: non importare sem-
plicemente l’estetica della moda o dal 
lifestyle, ma usare linguaggi più liberi per 
costruire una voce precisa e riconosci-
bile per ogni marchio.

> Tile Italia: Una superficie si percepi-

Progetto Autoriale Comissionato dal gruppo ABK.
Stand Gardenia Orchidea, Cersaie 2025

Still Life per company profile AlfaLux, 2026
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sce con la vista ma anche con il tatto, 
nella luce e nel rapporto con lo spa-
zio. Quale aspetto della materia è più 
difficile restituire, e attraverso quali 
scelte riesce a renderlo visibile?
E. Cavallaro: Non credo esista un 
solo aspetto difficile da restituire, né 
una scelta sempre giusta. La materia 
può essere raccontata in molti modi, 
tutti validi se coerenti con ciò che si 
vuole comunicare.
Prima vengono il messaggio, l’identi-
tà del cliente e il pubblico a cui ci ri-
volgiamo. Da lì nasce ogni scelta: la 
luce, l’inquadratura, lo spazio e il rap-
porto con gli altri materiali. 
Non esiste una formula; esiste il lin-
guaggio più adatto a quel progetto.

> Tile Italia: Nel lavoro di set ed 
exhibition design, quando l’immagi-
ne esce dalla pagina e diventa uno 

Still life, catalogo Quintessenza. 2021

Editoriale moda per magazine Encens

Still Life per company profile AlfaLux, 2026
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spazio da attraversare, che cosa porta 
con sé della fotografa e che cosa deve 
imparare a fare la progettista?
E. Cavallaro: Della fotografa porto la 
luce, l’inquadratura e la capacità di gui-
dare lo sguardo. In uno spazio, però, il 
punto di vista non è più uno solo: il visi-
tatore si muove, cambia direzione e de-
cide tempi e distanze. La progettista de-
ve quindi pensare al corpo, ai percorsi, 
ai volumi e alla fattibilità. 
Solo per citare le ultime esperienze, fra 
il 2024 e il 2026 ho lavorato all’exhibi-
tion design degli stand di Alfalux, Quin-
tessenza e Surface Design, e allo styling 
di quelli di Abitare, Frassinoro Ceramiche 
ed Ermes Aurelia. 
In ognuno di questi casi l’obiettivo era 
lo stesso: costruire uno spazio coerente 
con l’identità del marchio e con l’espe-
rienza di chi lo attraversa.

> Tile Italia: La comunicazione indu-
striale deve sedurre, ma anche mostra-
re il prodotto, parlare alla distribuzione e 
sostenere obiettivi commerciali. Le è mai 
capitato di difendere un’idea che il clien-
te considerava troppo audace o di rinun-
ciarvi perché, pur essendo visivamente 
forte, non serviva davvero il marchio?
E. Cavallaro: Entrambe le cose. 
Difendo un’idea quando il suo coraggio 
è necessario al progetto e coerente con 
l’identità del marchio. In quel caso non 
basta sostenerne la forza estetica: biso-
gna dimostrarne il valore strategico.
Allo stesso modo, so rinunciare a un’im-
magine quando, pur essendo forte, so-
vrasta il prodotto o non serve davvero il 
cliente. 
La direzione creativa non è autoespres-
sione: è trovare il punto in cui visione, 
identità e funzione coincidono.

> Tile Italia: Moda e interior design 
stanno adottando linguaggi sempre più 
vicini: la casa viene raccontata come un 
set editoriale, il prodotto come un ac-
cessorio di moda. Questa contaminazio-
ne genera ancora innovazione o rischia di 
produrre omologazione?
E. Cavallaro: La contaminazione è 
fertile quando riguarda il pensiero, non 
soltanto l’estetica. 
Moda e interior condividono il corpo, l’i-
dentità, la materia e il modo in cui sce-
gliamo di rappresentarci.
L’omologazione nasce quando si pren-
dono in prestito solo i segni esteriori: gli 
stessi colori, la stessa luce, lo stesso ca-
sting. Tutto sembra contemporaneo, ma 
nessuno ha più una voce. La contamina-
zione dovrebbe rendere un’identità più 
precisa, non cancellarla.

> Tile Italia: Se oggi un’azienda può 
generare con l’AI, in pochi minuti, un am-
biente attorno a una superficie, che valo-
re conserva uno shooting reale, con un 
set, una luce e una direzione autoriale? 
C’è un confine oltre il quale l’uso dell’AI 
dovrebbe essere dichiarato? In Discro-
mie, come ne avete implementato l’uso?
E. Cavallaro: Per me l’AI è uno stru-
mento, come una macchina fotografica 
o una matita. Non parto mai dallo stru-
mento: parto dall’idea, che deve essere 
in linea con l'identità marchio, funziona-
le alla strategia e fedele al risultato defi-
nito in fase di progettazione. Scelgo poi il 
mezzo più utile per raggiungerlo.
Lo shooting reale conserva il confron-
to con la materia, la luce e l’imprevisto. 
L’AI offre altre possibilità, ma generare 
un ambiente in pochi minuti non signifi-
ca aver costruito un’immagine capace di 
comunicare. Senza ricerca e direzione, 
qualsiasi strumento produce solo im-
magini generiche.
In Discromie utilizziamo l’AI quando è uti-
le al progetto, anche integrandola con 
tecniche diverse. Lo strumento può 
cambiare, il rapporto di fiducia con chi 
guarda, no.

> Tile Italia: C’è un progetto, fra ricer-
ca artistica e lavoro su commissione, che 
sente di dover ancora realizzare?
E. Cavallaro: Sì, ma probabilmente è 
un progetto che non so ancora definire. 
Le cose più importanti, per me, non na-
scono da un programma preciso: si pre-
sentano, come è accaduto con "Mère".
Vorrei continuare a lavorare sul confine 
tra immagine, materia e spazio, e direzio-
ne artistica. La forma arriverà attraverso 
la ricerca.                                                      ●

Ambiente per catalogo "Tribute", Fiandre 2024
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Abk
Con ERA, ABK amplia il proprio 
percorso di ricerca dedicato alle 
pietre naturali concentrandosi sul 
fascino degli agglomerati: superfici 
nate da processi geologici complessi 
in cui frammenti, inclusioni e 
stratificazioni si combinano in 
equilibri unici. 
L'ispirazione nasce da pietre naturali 
come i Ceppi della Lombardia e 
le lastre di Ambrosia della Grecia 
settentrionale, materiali accomunati 
dalla presenza di ciottoli e inclusioni 
che diventano protagonisti della 
superficie. Su queste suggestioni 
nasce una collezione che propone 
due diverse interpretazioni della 
stessa materia, immaginando di 
osservare un unico blocco lapideo 
tagliato sia in falda sia contro-falda. 
Nascono così Blooming e Delicate, 
due espressioni complementari dello 
stesso impianto materico. 
Blooming rappresenta la versione più 
ricca e dinamica, caratterizzata da 
inclusioni più ampie ed evidenti che 
emergono con forza sulla superficie. 
Delicate, al contrario, propone una 
texture più uniforme e discreta, 
capace di restituire una lettura più 
equilibrata e raffinata del materiale.
I frammenti e le inclusioni che 
raccontano una storia millenaria 
vengono valorizzati attraverso 

calibrati contrasti cromatici, 
capaci di restituire l'autenticità della 
pietra naturale in quattro tonalità. 
La collezione è completata da 
un'articolata proposta di superfici 
studiata per ampliare le possibilità 
applicative. 
Delicate è disponibile in finitura 
naturale leggermente strutturata e 
viene arricchita dagli elementi Groove, 
progettati per ricreare a parete l'effetto 
scultoreo di una riga sbrecciata. La 
variante Blooming, invece, è proposta 
sia nella versione naturale micro-
bocciardata sia in quella lappata, una 
finitura che interpreta il concetto di 
satinatura attraverso una lucidatura 
volutamente irregolare, capace 
di accentuare la profondità della 
materia.
Realizzata in gres porcellanato a 
tutta massa, ERA è disponibile 
negli spessori di 6, 8,5 e 20 mm e 
nelle superfici Naturale, Lappata e 
Grip R11. 
La gamma formati è estremamente 

varia per tutte le finiture superficiali, 
spaziando dal cm120x280 al 30x60 
cm. La proposta decorativa Groove 
è disponibile formati 60x120 e 5x120 
cm, mentre la versione Out.20 R11, 
dedicata agli spazi esterni, è proposta 
nei formati 60x120 e 80x80 cm.
ERA rappresenta una sintesi tra 
ispirazione naturale e progettazione 
industriale, traducendo nel linguaggio 
del gres porcellanato la ricchezza 
visiva degli agglomerati lapidei 
attraverso una collezione che unisce 
profondità materica, versatilità 
applicativa e coerenza estetica.
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Ceramica Bardelli
Searcus apre una nuova direzione 
nella decorazione ceramica: non più 
soltanto superfici belle da osservare, 
ma immagini capaci di raccontare, 
emozionare e generare significati. 
L’estetica incontra la cultura e lo 
storytelling diventa uno strumento 
progettuale per interpretare il 
presente, trasformando la lastra 
ceramica in un linguaggio narrativo 
che va oltre il semplice “bello”. 
Disegnata da Riccardo Capuzzo, 
esprime questa visione attraverso 
l’incontro poetico tra mare e circo, 
due mondi sospesi tra luce e ombra, 
meraviglia e inquietudine. In un 
teatro marino visionario, coppie di 
creature diverse ma complementari 
danno vita a sorprendenti numeri 
circensi: una figura più stabile 
sostiene la scena, mentre l’altra, 

ceramica
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più audace, affronta il rischio. La loro unione 
diventa metafora di complicità, amicizia, 
fiducia e collaborazione.
A rendere il racconto ancora più intenso è 
la stampa digitale a freddo Ultra HD con 
deposito di materia, che crea rilievi di nuova 
generazione perfettamente integrati con 
la grafica. La superficie acquista profondità, 
tattilità e forza espressiva: la materia non 
accompagna semplicemente l’immagine, ma 
diventa parte della narrazione.
Nel formato 60×120 cm, Searcus comprende 
un fondo Colorama, un fondo stripes e 
quattro decori nelle varianti Bianco, Blu, 
Verde e Cotto, coordinabili con l’intera 
gamma Colorama Color. Tecnologia e poesia 
diventano una sola superficie.
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Decocer
Da oltre 35 anni, l’azienda spagnola 
è specializzata nella produzione di 
ceramiche di piccolo formato di 
alta gamma, combinando savoir-faire 
artigianale e tecnologie produttive 
avanzate che la rendono in grado 
di sviluppare soluzioni ceramiche 
su misura e pezzi personalizzati, 
offrendo ad architetti e interior 
designer una straordinaria libertà 
creativa attraverso colore, geometria, 
texture, rilievi e composizione.
Le sue più recenti collezioni, Talya e 
Lythos, interpretano in modo diverso 
questa filosofia progettuale. 

Ispirata alla tradizione dello zellige, 
Talya celebra la bellezza della 
ceramica artigianale attraverso smalti 
lucidi e profondi, sottili irregolarità 
e dieci tonalità accuratamente 
selezionate. Disponibile nei formati 
5×15 cm e 10×10 cm, la collezione 
presenta superfici che interagiscono 
con la luce creando riflessi mutevoli, 
profondità e carattere.
Lythos, invece, si ispira alla 
tradizione compositiva delle storiche 
pavimentazioni in pietra. Quattro 
geometrie distintive, ottagono, stella, 
croce ed elemento di raccordo, danno 

vita a un sistema ceramico flessibile 
che permette molteplici schemi di 
posa. La finitura matt dall’aspetto 
minerale e la palette essenziale, nelle 
tonalità White, Sand, Grey e Dark 
Grey, consentono alla geometria 
di diventare la vera protagonista 
del progetto. Con circa il 75% del 
proprio fatturato generato sui mercati 
internazionali, Decocer continua ad 
ampliare le possibilità espressive 
della ceramica di piccolo formato, 
trasformando la tradizione in nuovi 
strumenti creativi per l’architettura e 
l’interior design contemporanei.

ceramica

Talya

Lythos
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Ceramica Sant'Agostino
Con IKI e IKI Wood, Ceramica 
Sant’Agostino sviluppa due collezioni in 
gres porcellanato accomunate da una 
ricerca estetica orientata alla matericità 
contemporanea e alla continuità visiva 
degli spazi. Entrambe le serie si ispirano 
al linguaggio naturale e alla sensibilità 
estetica giapponese, declinandolo 
attraverso superfici effetto resina e legno 
reinterpretate in chiave architettonica.
IKI nasce dall’influenza dell’ukiyo e 
e dall’osservazione della luce e delle 
variazioni della natura. La collezione 
propone superfici effetto resina 

caratterizzate da leggere sfumature e 
transizioni tonali che evitano l’uniformità 
visiva, generando profondità e vibrazioni 
luminose. La palette comprende otto 
tonalità naturali, dai beige sabbia ai 
grigi e verdi più soft, pensate per creare 
ambienti rilassati e sofisticati. La gamma 
include diversi formati, fino alle grandi 
lastre 120x278 cm, oltre al decoro 
tridimensionale Onda, sviluppato per 
applicazioni a rivestimento.
Con IKI Wood, invece, il focus si sposta 
sulla reinterpretazione del legno 
recuperato. La collezione unisce

 l’aspetto segnato e autentico del 
materiale naturale a una superficie 
visivamente compatta e contemporanea, 
influenzata dall’estetica della resina. Il 
formato unico 5x30 cm consente differenti 
schemi di posa, da quelli lineari fino alla 
spina italiana, ampliando le possibilità 
compositive. Pensate per ambienti 
residenziali e contract, le due collezioni 
condividono un approccio progettuale 
basato su equilibrio cromatico, texture 
tattili e versatilità applicativa, con 
l’obiettivo di creare spazi continui, 
atmosferici e dall’impronta contemporanea.
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Energieker
Silver Root propone una nuova 
lettura del marmo, fondata 
sull'equilibrio tra naturalezza, ricerca 
grafica e profondità materica. La 
superficie è definita da un fondo 
morbido attraversato da venature 
sottili e ramificate che si sviluppano 
con continuità, dando vita a un effetto 
misurato, elegante e contemporaneo, 
lontano da interpretazioni decorative 
più marcate.
La collezione si articola in due varianti 
cromatiche. White esalta la luminosità 

del materiale grazie a un fondo 
chiaro, quasi perlaceo, che valorizza 
il disegno delicato delle venature. 
Grey propone invece una lettura più 
intensa, dove il maggiore contrasto 
tra fondo e grafica restituisce una 
superficie calda, profonda e di forte 
presenza architettonica.
Realizzata in gres porcellanato, 
Silver Root debutta in grandi lastre 
dedicate al rivestimento verticale, 
formato che valorizza la continuità del 
disegno e la percezione monolitica 

della superficie. La collezione sarà 
successivamente completata da 
formati rettificati per pavimento, 
ampliandone le possibilità applicative 
e consentendo una progettazione 
coordinata degli spazi.
Silver Root sarà presentata in antepri-
ma al Cersaie 2026, all'interno di un 
percorso espositivo dedicato alla ri-
cerca materica di Energieker, dove il 
dialogo tra superfici, luce e architettu-
ra diventa il filo conduttore dell'espe-
rienza progettuale.
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Gruppo Bardelli
“Mix & Match” è un invito alla persona-
lizzazione, una scelta ragionata tra gli 
infiniti accostamenti di colore, formato e 
disegno delle diverse collezioni apparte-
nenti a Ceramica Bardelli, Appiani e Ce-
ramica Vogue, una dimostrazione pratica 
e incisiva delle infinite possibilità offerte 
dal catalogo del Gruppo. Un concetto 
che sottolinea anche la sinergia perfet-
ta che si può ottenere combinando le 

diverse proposte dei tre marchi, creando 
creare ambienti unici e su misura. La sua 
filosofia si basa sull’idea di aiutare il pro-
fessionista a combinare piccolo e grande 
formato al fine di realizzare ambienti nei 
quali diversi colori, formati e materiali in 
ceramica possano dialogare armoniosa-
mente nel segno del design. 
Il linguaggio per immagini mostra prodot-
ti contestualizzati, scenari compositivi, 

schemi di posa per ogni ambiente, in 
modo eloquente ed espressivo. “Mix&-
Match” unisce proposte partendo da 
collezioni per le pavimentazioni, che 
si intersecano con tutte le tipologie di 
collezioni da rivestimento. 
L’intento è proporre scenografie d’effetto 
e funzionali in cui le proporzioni, le finitu-
re e le armonie cromatiche siano fonte di 
ispirazione per ogni scelta progettuale.
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Italgraniti
Natural, design Andrea Parisio 
& Giuseppe Pezzano, sviluppa 
una collezione ispirata al fascino 
autentico del limestone proveniente 
dalle montagne del Montenegro, 
trasformandone la ricchezza visiva e 
tattile in una superficie ceramica dalle 
elevate prestazioni tecniche. 
Sedimentazioni, tracce e impronte 
lasciate dalla natura nel corso 
del tempo diventano il punto di 
partenza di un progetto che unisce 
materia, colore e tecnologia in un 
equilibrio di forte contemporaneità. 
Le superfici, caratterizzate da 
cromie calde e delicate e da una 
vibrante profondità materica, 
sono pensate per creare continuità 
tra architettura e paesaggio, 
adattandosi con naturalezza sia agli 
spazi residenziali sia alle realizzazioni 
contract
La palette comprende otto tonalità: 
White, Ivory, Beige, Flax, Greige, 
Argil, Moka e Dark, affiancate 
dal decoro Stripe, che introduce 

leggere incisioni 
verticali capaci 
di enfatizzare 
il movimento 
della luce e il 
dinamismo della 
superficie. 
Elemento 
distintivo della 
collezione è la 
combinazione 
delle tecnologie 
proprietarie 
RealUp® e 
StrideUp®. 
Con RealUp®, 
grafica e 
tridimensionalità 
coincidono 
perfettamente, 
generando una 
superficie di 
straordinaria 
profondità e 
dettaglio.
StrideUp® amplia invece le 
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funzionalità del gres porcellanato attraverso 
una superficie ad elevata resistenza allo 
scivolamento, morbida al tatto e facile da pulire 

grazie all'impiego 
della nanotecnologia. 
Realizzata in gres 
porcellanato, Natural 
è disponibile negli 
spessori 6, 9 e 20 
mm, con una gamma 
completa di formati 
che comprende 
le grandi lastre 
120x280 cm, oltre 
a 80x160, 120x120, 
80x80, 60x120, 
60x60 e 30x60 cm. 
La collezione 
include inoltre 
mosaici, muretti, 
listelli decorativi e 
una nuova versione 
Antislip 120x120 cm 
coordinata agli spazi 
outdoor. 
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Gardenia&Ariana
Orosei rappresenta una rilettura 
contemporanea di una delle 
pietre più rappresentative del 
paesaggio sardo. La collezione nasce 
dall'osservazione di una materia 
naturale apprezzata per le sue tonalità 
calde e per la ricchezza di dettagli 
che ne caratterizza la superficie, 
traducendone l'identità in un gres 
porcellanato capace di coniugare 
autenticità, eleganza e versatilità 
progettuale.
Una proposta pensata per dialogare 
con l'architettura contemporanea e 
per valorizzare ambienti residenziali e 
commerciali attraverso un linguaggio 
materico equilibrato e senza tempo.
La completezza della gamma 
rappresenta uno degli aspetti distintivi 
della collezione, che è progettata per 
accompagnare il progetto in ogni 
ambiente della casa e negli spazi 

dedicati all'ospitalità e alla convivialità, 
dai grandi open space fino agli 
ambienti più raccolti. Le possibilità 
compositive si sviluppano a partire 
dalle lastre di grande formato 120x280 
cm per arrivare fino al 40x60 cm, sia 
per applicazione indoor sia in finitura 
antiscivolo, destinata a giardini e 
terrazzi, nei formati 60x120,  80x80 e 
60x60 cm
La finitura Naturale strutturato esalta 
l'aspetto autentico della pietra, mentre 
Antique3D introduce una superficie 
dall'effetto levigato "aged", capace di 
evocare il fascino del tempo e delle 
lavorazioni tradizionali. A queste si 
aggiunge una selezione di articoli R11 
antiscivolo.
Particolarmente interessante è 
la proposta decorativa Tessera, 
disponibile in finitura Antique3D. Queste 
superfici reinterpretano in chiave sobria 

e contemporanea il tema dei pavimenti 
decorati, richiamando la suggestione 
degli antichi intarsi in marmo policromo 
realizzati artigianalmente. Un dettaglio 
che arricchisce il progetto senza 
risultare invasivo, offrendo nuove 
possibilità compositive per rivestimenti 
e pavimentazioni di forte personalità.
La palette cromatica si muove 
all'interno di tonalità calde, luminose 
e naturali. Le cinque varianti Bone, 
Vanilla, Cream, Rope ed Ecru 
sono state sviluppate per favorire 
abbinamenti trasversali e per dialogare 
con altre collezioni del marchio. 
In particolare, Orosei può essere 
accostata al legno ceramico di 
Tabulae oppure alle superfici effetto 
resina colorata della gamma I 
Pigmenti, ampliando le opportunità di 
personalizzazione degli spazi attraverso 
interessanti contrasti materici.
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Marocchi
Nella nuova materioteca presso lo 
showroom di una primaria azienda 
italiana, inaugurata lo scorso anno, 
le superfici raccontano storie infinite 
grazie alla sapiente esposizione e 
all’interazione perfetta ed armonica.
La progettazione e la realizzazione 
degli spazi espositivi da parte 
di Marocchi ha dato vita a una 
moodboard tridimensionale capace 
di trasformare la scelta in esperienza, 
in un “colpo d'occhio” che ispira 
ancor prima che sia la ragione a 
decidere.
Un luogo, all’interno della sala mostra, 
che rappresenta un vero e proprio 
punto focale dove architetti e 
designer possono trovare tutte 
le risposte che cercano, mixando 
prodotti e lasciandosi ispirare 
dall’atmosfera.

FOCUS ceramica
SISTEMI ESPOSITIVI



Small format. Big dreams.

JEMAA Collection
Wall - 5x15cm. 2”x6”-Saffron Glossy

Floor - 10x10cm. 4”x4”-Linen Matt

Timeless collections in small format tiles.
Designed to inspire, made to last.
Explore our curated collections.

Ctra. Onda - Vila-real Km. 3,5 12200 Onda | Castellón, Spain +34 964 626 272 | comercial@decocer.com | www.decocer.com
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La Faenza
Il progetto Genia nasce da uno studio 
applicato che Cooperativa Ceramica 
d’Imola ha affidato a Margherita Rui, 
designer e direttore creativo con focus 
su pattern e superfici. 
La ricerca ha avuto inizio dalla materia 
lavorata e dall’osservazione delle 
trasformazioni impresse dagli elementi 
naturali. La sperimentazione 
parte dalla sottrazione: superfici 
consumate, scabre, segnate dal 
tempo e dall’usura, dove il materiale 
perde consistenza e si assottiglia. 
Il percorso di sviluppo è proseguito 
poi con un processo di aggiunta, 
arrivando così a imprimere un segno 

sulla superficie, invece di sottrarlo. 
Si è approdati così alla nascita di 
texture che raccolgono la sintesi 
di un intervento manuale: reticoli 
sottili, quasi tessili, che danno 
profondità e movimento. A questa 
fase di sperimentazione è seguito 
lo sviluppo di due soluzioni, Grid e 
Mesh,  applicate al grande formato 
120×278 cm.
Grid: un principio compositivo 
semplice, ma capace di restituire 
ritmo e ricchezza visiva su grandi 
estensioni. 
Mesh: una superficie composta da un 
modulo a rete applicato su una lastra 

a specchio, ispirata allo specchio 
modulare anticato.
Le due collezioni sono versatili e sono 
in grado di abitare spazi diversi, dal 
residenziale al retail, dall’hospitality 
agli spazi pubblici, mantenendo 
sempre la stessa coerenza di 
linguaggio. Un lavoro fianco a fianco 
tra il lavoro creativo di Margherita Rui 
e il know-how produttivo e storico di 
Cooperativa Ceramica d’Imola, un 
patrimonio di conoscenza e ricerca 
che affonda le proprie radici nella 
lunga storia dell’azienda e che trova 
testimonianza anche nel Museo 
storico aziendale.
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Keradom
Incanto amplia il proprio linguaggio 
progettuale con il nuovo formato 
Square 12,5×25 cm, che interpreta 
il piccolo formato in chiave 
contemporanea. Otto tonalità 
lucide, ispirate ai colori della natura, 
danno vita a superfici essenziali e 
luminose, valorizzate dalla posa 
con fuga 0 mm. Abbinabile ai 
formati 6×25, Kit-Kat e ai decori 
Grani, Square offre massima libertà 
compositiva per progetti residenziali 
e contract dal carattere elegante e 
senza tempo. 
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Suite che riscrivono le regole dell’hospitality, 
con un’identità cromatica definita e superfici 
ceramiche dall’effetto terrazzo contemporaneo.

Con il recente restyling delle sue otto Nesting 
Rooms, l’Enterprise Hotel di Milano - struttura 4 
stelle superior del Gruppo Planetaria Hotels – 
riafferma la propria visione di hôtellerie come 
esperienza immersiva, dove design, tecnologia 
e benessere si fondono in un linguaggio con-
temporaneo e riconoscibile.

Le Nesting Rooms rappresentano una nuova 
idea di camera d’albergo: uno spazio avvolgen-
te e personalizzato, progettato per accogliere 
l’ospite in un’atmosfera al tempo stesso rilas-
sante, stimolante e visivamente coinvolgente. 

Il progetto, sviluppato in collaborazione con una 
selezione di firme d’eccellenza del design e 
dell’arredo, propone un concetto di accoglien-
za, attento alla qualità dei materiali, alla cura del 
dettaglio, alla sensorialità e ad una palette di co-
lori ben studiati.
Ogni Nesting Room è infatti definita da una pro-
pria identità cromatica, selezionata con cura 
per generare emozioni, stimolare i sensi e crea-
re ambientazioni sempre nuove. Toni pieni, fre-
schi e intensi - verde acqua, giallo ocra, rosso 
aranciato, azzurro polvere - danno forma a uno 
schema vivace ma elegante, capace di modu-
lare la percezione dello spazio e influenzarne la 
luminosità.

In questo contesto si inserisce con coerenza e 
carattere la collezione "Deconcrete" di Cerami-
ca Sant’Agostino, scelta come materiale cera-
mico per pavimenti e rivestimenti all’interno del-
le suite. 
Un prodotto che unisce estetica e prestazioni 
tecniche, contribuendo in modo decisivo all’i-
dentità visiva degli ambienti.

L’EFFETTO TERRAZZO IN CHIAVE ATTUALE

Espressione di una ricerca estetica sofistica-
ta, Deconcrete di Ceramica Sant’Agostino rein-

NESTING 
ROOMS 
ENTERPRISE 
HOTEL,
MILANO
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terpreta il fascino intramontabi-
le del terrazzo veneziano in chiave 
contemporanea. 
Si presenta come una composizio-
ne di scaglie a mosaico immerse in 
una base dal forte impatto materi-
co effetto cemento. 
Il risultato è un equilibrio studia-
to tra pieni e vuoti, cromie neutre e 
dettagli grafici, che permette al ma-
teriale di adattarsi a progetti anche 
molto diversi tra loro, senza mai ri-
sultare banale.

Disponibile in quattro varianti colo-

re e tre differenti formati di scaglia, 
la collezione in gres consente una 
grande libertà progettuale, aprendo 
a soluzioni originali e personalizzate.
Oltre al valore estetico, la scelta di 
Deconcrete risponde a precise esi-
genze in termini di prestazioni tec-
niche, fondamentali nel contesto 
alberghiero: durabilità, resistenza 
all’usura, facilità di pulizia e manu-
tenzione, stabilità cromatica, sicu-
rezza. L’uso intensivo degli spazi ri-
chiede infatti materiali affidabili, ca-
paci di conservare nel tempo bellez-
za e funzionalità.                                        ●



ADVERTORIAL

Intelligenza Artificiale
per potenziare la progettazione e la vendita

Velocizzare la progettazione, migliorare la qualità dei render 

e offrire ai clienti presentazioni ancora più coinvolgenti

DOMUS3D

Il software professionale per la progetta-
zione d’interni sviluppato da Maticad am-
plia le proprie funzionalità con un mo-
dulo basato sull’intelligenza artificiale, 
pensato per velocizzare la progettazio-
ne, migliorare la qualità dei render e of-
frire ai clienti presentazioni ancora più 
coinvolgenti.

Nel settore dell’architettura e dell’interior 
design, i clienti non vogliono più limitarsi 
a scegliere i prodotti: desiderano visua-
lizzare il risultato finale prima di prendere 
una decisione.

DomuS3D risponde a questa esigen-
za consentendo di gestire ogni fase del 
progetto, dalla definizione della pian-
ta 2D alla realizzazione del rendering fi-
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INTELLIGENZA ARTIFICIALE PER 
LAVORARE PIÙ VELOCEMENTE

Tra le principali novità spicca Smart Pain-
ter, uno strumento di IA generativa in 
grado di trasformare viste 3D e render in 
immagini caratterizzate da un sorpren-
dente livello di realismo. Smart Pain-
ter permette inoltre di generare in pochi 
secondi ambientazioni, stili e soluzio-
ni di illuminazione differenti, rendendo 
più semplice il confronto tra diverse al-
ternative senza dover modificare o ricre-
are il progetto. Il pacchetto IA compren-
de anche Super Resolution, una funzio-
ne che utilizza l’intelligenza artificiale per 
migliorare automaticamente la risolu-
zione e il livello di dettaglio dei render.
Un’ulteriore funzionalità consente di im-

nale, all’interno di un unico ambiente di 
lavoro. Il tutto utilizzando una delle più 
ampie librerie di prodotti disponibili sul 
mercato, che comprende oltre 600 mar-
chi internazionali di pavimenti, rivesti-
menti e arredi, con cataloghi costante-
mente aggiornati.
Immagini 3D, panoramiche a 360° e re-
altà virtuale permettono di presentare 
gli ambienti in modo chiaro, realistico e 
coinvolgente. 
Il cliente può così comprendere imme-
diatamente la proposta del progetti-
sta, visualizzare il risultato finale e valu-
tare le diverse soluzioni con maggiore 
consapevolezza.
A queste funzionalità si aggiunge ora 
un nuovo pacchetto opzionale di stru-
menti basati sull’intelligenza artificiale.
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portare le planimetrie con il suppor-
to dell’IA. Il sistema riconosce automa-
ticamente le pareti e gli altri elemen-
ti presenti nel disegno, generando in po-
chi istanti la base del progetto e riducen-
do sensibilmente i tempi necessari per la 
sua impostazione.

UN NUOVO APPROCCIO ALLA 
PROGETTAZIONE

Con l’integrazione dell’intelligenza artifi-

il cliente. In un mercato in cui la capaci-
tà di mostrare in anticipo il risultato fina-
le è sempre più determinante, DomuS3D 
2026 offre nuovi strumenti per trasforma-
re la progettazione in un’esperienza visi-
va capace di facilitare le decisioni e so-
stenere la vendita.

ciale generativa, DomuS3D 2026 compie 
un ulteriore passo verso una progettazio-
ne più rapida, intuitiva ed efficace. 
Le nuove funzionalità non sostituiscono 
il lavoro del progettista, ma lo suppor-
tano nelle attività più operative, ridu-
cendo i tempi di preparazione e amplian-
do le possibilità di visualizzazione.
Il risultato è un processo di lavoro più 
fluido, che consente ai professionisti 
di dedicare maggiore attenzione alle 
scelte progettuali e alla relazione con 
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Sostenibilità,Sostenibilità,
andando oltre lo slogan

Progettista e vicepresidente di ANIT, 
l'Associazione Nazionale per l'Isolamento 
Termico e acustico, Daniela Petrone sie-
de ai tavoli tecnici ministeriali sui Crite-
ri Ambientali Minimi e lavora ogni giorno 
con gli strumenti - LCA, EPD, certificazio-
ni energetico-ambientali - che dovreb-
bero portare rigore in un settore ancora 
abituato a usare "sostenibile" come ag-
gettivo di comodo. 
Con lei abbiamo parlato di direttiva eu-
ropea sulla prestazione energetica, di    
greenwashing, e del ruolo che la cera-
mica può giocare in questa transizione.
 

> Tile Italia: Il termine “sostenibilità” 
è spesso utilizzato in maniera generica, 
all’interno di slogan. Quando possiamo 
definire un edificio realmente sostenibile 
e quali aspetti non dovrebbero mai man-
care in una valutazione corretta?
Daniela Petrone: C'è un oggettivo 
abuso del termine "sostenibilità", associa-
to anche a vaghezza e genericità di signi-
ficato. In edilizia un edificio si può defini-
re realmente sostenibile quando non si 
limita a ridurre i consumi e il suo impatto 
ambientale, ma adotta un approccio in-
tegrato che equilibra aspetti ambienta-
li, economici e sociali. 
Un approccio integrato ha la sostenibi-
lità alla base, parte integrante del pro-
cesso fin dalle prime fasi dell'idea pro-

Oltre l'83% 83% degli edifici residenziali italiani è stato costruito prima del 1990. 
Circa sette su diecisette su dieci rientrano oggi nelle classi energetiche meno efficienti: E, F, G. 

Sono i numeri da cui parte la riflessione di Daniela Petrone Daniela Petrone 
- architetta specializzata in progettazione ecosostenibileprogettazione ecosostenibile ed efficienza energetica efficienza energetica 

degli edifici degli edifici - quando le si chiede cosa significhi davvero, oggi, cosa significhi davvero, oggi, 
la parola più abusata dell'edilizia: sostenibilità.la parola più abusata dell'edilizia: sostenibilità.

Daniela Petrone
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gettuale, e guarda al benessere degli 
occupanti. 
Oltre all'efficienza energetica e alla ridu-
zione del consumo delle risorse come 
l'acqua, il suolo e le materie prime, oc-
corre valutare il benessere indoor, la qua-
lità della vita negli ambienti costruiti e la 
riduzione dell'inquinamento interno.

> Tile Italia: Per molti anni l'attenzione 
si è concentrata soprattutto sulla riduzio-
ne dei consumi durante la fase di utilizzo 
dell'edificio. Oggi si parla sempre più an-
che di emissioni incorporate, ciclo di vita 
e impatto ambientale dei materiali. Come 
sta cambiando il concetto stesso di pre-
stazione dell'edificio?
D. Petrone: Il concetto di prestazione 
dell'edificio sta subendo una trasforma-
zione profonda, spostando il focus dalla 
sola fase di esercizio, quindi dalla quan-
tificazione dei consumi energetici duran-
te l'uso, all'intero ciclo di vita (LCA, Life 
Cycle Assessment) dell'opera, analizzan-
done le emissioni di CO2. Diventa centra-
le l'analisi dell'impatto ambientale dei 
materiali da costruzione, supportata da 
strumenti come le certificazioni EPD (En-
vironmental Product Declaration).

> Tile Italia: La nuova Direttiva euro-
pea sulla prestazione energetica degli 
edifici pone obiettivi molto ambiziosi per 
la trasformazione del patrimonio costru-
ito. Quali saranno gli effetti più rilevanti 

per l'edilizia italiana e quali sono gli osta-
coli principali che dovremo affrontare?
D. Petrone: Gli effetti di questi obiet-
tivi ambiziosi sull'edilizia italiana saranno 
decisamente rilevanti. Immaginare una 
riqualificazione su larga scala del patri-
monio edilizio italiano è una sfida che il 
settore sta già affrontando, spinto da ob-
blighi normativi e nuove consapevolezze 
progettuali: basti pensare che oltre l'83% 
degli edifici residenziali italiani è stato co-
struito prima del 1990, e circa il 70% rica-
de oggi nelle classi energetiche meno 
efficienti, la E, la F o la G.
Per avviare questo processo in modo ef-
ficace serve una progettazione integra-
ta e consapevole, che consideri l'edificio 
non come una somma di parti ma come 
un sistema complesso. Il percorso ver-
so la decarbonizzazione del settore edili-
zio deve però superare ostacoli legati in 
primis ai costi e ai tempi, oltre a barrie-
re finanziarie e amministrative.
Gli investimenti necessari sono impor-
tanti: si stima un fabbisogno complessi-
vo tra gli 800 e i 1.000 miliardi di euro 
entro il 2050. Per una singola unità abi-
tativa di 100 mq, un intervento di riquali-
ficazione profonda ha un costo indicati-
vo compreso tra 35.000 e 60.000 euro.
Dopo la stagione del Superbonus, il ridi-
mensionamento delle detrazioni fisca-
li, che nel 2026 sono scese per molti in-
terventi al 36-50%, e il divieto di sconto 
in fattura e cessione del credito rendono 

difficile per le famiglie anticipare la liqui-
dità necessaria per i lavori. L'ABI ha inoltre 
segnalato il rischio di un blocco nell'e-
rogazione dei mutui per immobili scar-
samente efficienti, dovuto alla svaluta-
zione delle garanzie ipotecarie e alla ne-
cessità delle banche di migliorare il profi-
lo energetico dei propri portafogli.
I tempi della Direttiva sono troppo 
stretti: pensare alla completa decarbo-
nizzazione degli edifici in 24 anni è una 
sfida che rischia di essere irrealizzabi-
le, non a caso tutti i paesi europei sono 
in ritardo con il recepimento della diret-
tiva stessa. L'Italia è oggi oggetto di pro-
cedure di infrazione da parte della Com-
missione Europea per non aver presenta-
to nei tempi previsti, il 31 dicembre 2025, 
la bozza del Piano Nazionale di Ristruttu-
razione (PNRE), e per il mancato recepi-
mento formale della direttiva entro mag-
gio 2026.

> Tile Italia: Nella valutazione am-
bientale dei prodotti da costruzione si in-
contrano sempre più spesso sigle come 
LCA ed EPD. Può aiutarci a comprende-
re quali informazioni forniscono e in che 
modo dovrebbero essere utilizzate con-
cretamente da progettisti e committenti?
D. Petrone: Sono proprio queste sigle 
a fornire gli strumenti tecnici essenzia-
li per uscire dalla genericità del termine 
"sostenibilità":
•  LCA (Life Cycle Assessment): è l'analisi 
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che valuta l'impatto ambientale di un 
materiale o di un intero edificio lungo 
tutto il suo ciclo di vita.

•  EPD (Dichiarazione Ambientale di 
Prodotto): è un'etichetta ambienta-
le che fornisce informazioni ogget-
tive e quantificabili sull'impatto am-
bientale di uno specifico prodotto da 
costruzione.

Questi strumenti dovrebbero essere uti-
lizzati concretamente per scegliere le 
soluzioni tecniche che minimizzano l'im-
pronta ambientale complessiva dell'o-
pera, garantendo al contempo il rispetto 
dei requisiti tecnici richiesti dai CAM o dai 
protocolli volontari.

> Tile Italia: Un prodotto dotato di 
EPD può essere automaticamente con-
siderato sostenibile oppure la dichia-
razione ambientale deve essere sem-
pre interpretata all'interno di uno speci-
fico progetto e di una precisa destinazio-
ne d'uso?
D. Petrone: Un prodotto dotato di una 
Dichiarazione Ambientale di Prodotto 
(EPD) non può essere considerato "so-
stenibile" in modo automatico. L'EPD è 
uno strumento di trasparenza che forni-
sce informazioni verificate, in modo indi-
pendente, sull'impatto ambientale di un 
prodotto lungo il suo intero ciclo di vi-
ta (LCA). Per questo motivo, la dichiara-
zione deve essere sempre interpretata 
all'interno del contesto progettuale, e 
soprattutto attraverso lo studio del ciclo 
di vita dell'intero edificio. L'EPD non sta-
bilisce se un prodotto è "buono" o "catti-
vo": ne dichiara l'impatto. È il progettista 
a dover integrare questi dati nel bilancio 
ambientale complessivo dell'opera.

> Tile Italia: Il rischio di greenwashing 
riguarda anche il settore delle costruzio-
ni. Quali segnali distinguono una strate-
gia ambientale solida da una comunica-
zione prevalentemente promozionale?
D. Petrone: Per un progettista o un 
committente, la distinzione tra una rea-
le strategia ambientale e il greenwashing 
passa attraverso la verifica della qualità 
e della fonte dei dati. Una comunicazione 
promozionale resta generica, mentre una 
strategia solida si basa su dati certifica-
ti da enti terzi indipendenti e aggiornati 
secondo standard internazionali come 
ISO 14025 ed EN 15804.
È fondamentale considerare l'intero ciclo 
di vita (LCA), dall'estrazione delle materie 
prime allo smaltimento, anziché concen-
trarsi solo su una singola caratteristica 
isolata del prodotto. L'utilizzo di formati 
digitali leggibili e la presenza dei prodot-
ti in banche dati ufficiali sono indici di tra-
sparenza e serietà del produttore.

> Tile Italia: I Criteri Ambientali Minimi 
stanno assumendo un ruolo crescente 
negli appalti pubblici. Quali cambiamen-
ti stanno introducendo nel modo di pro-
gettare, selezionare i materiali e docu-
mentare le prestazioni ambientali dell'o-
pera? Esiste il rischio che vengano vis-
suti soprattutto come un adempimento 
formale?
D. Petrone: I Criteri Ambientali Mini-
mi (CAM), come da codice appalti, so-
no obbligatori per tutti i lavori pubbli-
ci in Italia, e introducono profondi cam-
biamenti nel modo di operare del set-
tore. Il principale cambiamento consiste 
nel considerare la sostenibilità di un'ope-
ra come parte integrante del progetto fin 
dalle prime fasi ideative, e non più come 
un'aggiunta finale. 
L'applicazione dei CAM richiede cono-
scenza dei materiali e attenzione nel-
le scelte delle soluzioni tecnologiche, 
basandosi su dati ambientali trasparenti, 
in cui le EPD costituiscono uno standard 
di fatto per documentare la conformità ai 
requisiti normativi.
Il rischio che i CAM vengano trattati co-
me un semplice obbligo sulla carta c'è, 
ed è reale, ma si combatte con la veri-
dicità tecnica, la competenza della sta-
zione appaltante e i controlli in cantiere. 
Secondo la recente giurisprudenza am-
ministrativa, i CAM non sono una mera 
formalità burocratica, ma regole chia-
ve che incidono su tutto il contratto: un 
bando che li ignora o li inserisce male ri-
schia l'annullamento da parte del Consi-
glio di Stato, bloccando l'intera procedu-
ra. Nei progetti legati al PNRR, sbagliare 
la Relazione di Sostenibilità trattandola 
come un modulo standard rischia di far 
perdere i finanziamenti europei per vio-
lazione del principio DNSH.

> Tile Italia: Nel settore ceramico si 
investe molto nella riduzione dei consu-
mi energetici, nel recupero delle materie 
prime, nell'impiego di materiale riciclato 
e nella durabilità dei prodotti. 
Quali aspetti possono essere ancora 
migliorati?
D. Petrone: L'industria ceramica italia-
na è un esempio avanzato di come l'in-
novazione tecnologica possa integrar-
si con la sostenibilità, trasformando pro-
cessi energivori in sistemi circolari e ad 
alta efficienza. I principali punti di forza 
della ceramica sono:
•  Durabilità: una piastrella ben posata 

ha una vita stimata tra i 50 e i 100 an-
ni. Questa longevità permette di am-
mortizzare l'impatto ambientale del-
la produzione su un arco temporale 
lunghissimo.

•  Circolarità dei processi: il settore è in 
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grado di riciclare internamente quasi tut-
ti gli scarti di produzione, con un fattore di 
riutilizzo che spesso supera il 100%, assor-
bendo anche rifiuti da altre filiere.

•  Efficienza energetica: negli ultimi 40 anni, 
i consumi energetici sono stati ridotti del 
50% e le emissioni di CO2 dimezzate, gra-
zie a tecnologie come la cogenerazione e il 
recupero del calore.

Esistono certamente ancora aspetti da miglio-
rare, in primis la decarbonizzazione: il proces-
so rimane energivoro e dipendente dal gas 
naturale. Le sfide future riguardano l'integra-
zione di biometano, tecnologie di cattura della 
CO2 (CCUS) e l'uso di idrogeno verde, sebbe-
ne quest'ultimo presenti ancora impatti am-
bientali elevati se confrontato con i metodi 
tradizionali.

> Tile Italia: La durabilità è spesso conside-
rata uno dei principali indicatori di sostenibilità 
di un materiale. In una cultura progettuale in-
fluenzata dalle tendenze estetiche e dalla ra-
pida sostituzione delle finiture, come possia-
mo restituire valore alla longevità dei prodot-
ti e degli edifici?
D. Petrone: Questo è un punto cruciale. Se-
guire le sole tendenze estetiche non è so-
stenibile, e non solo nel settore dell'edilizia: 
gli indirizzi strategici della sostenibilità mira-
no a restituire valore alla durabilità attraver-
so un cambio di paradigma supportato da dati 
tecnici. Occorre comunicare che la ceramica 
non è solo una finitura, ma un investimento 
a lungo termine che riduce la necessità di so-
stituzioni frequenti, diminuendo così l'impron-
ta ambientale globale dell'edificio.
Questo concetto è supportato anche dalla 
metodologia di valutazione LCA degli edifici 
contenuta nei CAM edilizia entrati in vigore a 
febbraio di quest'anno: non a caso la referen-
ce service life (RSL), la vita utile di riferimento 
dell'edificio, è stata posta pari a 100 anni. Un'a-
nalisi su 100 anni impatta fortemente sui co-
sti di sostituzione e manutenzione dei compo-
nenti, per cui la maggiore durabilità di un pro-
dotto assume una notevole rilevanza. Anche 
in questo caso diventano fondamentali le EPD, 
in quanto costituiscono uno strumento traspa-
rente a disposizione delle aziende per fornire 
dati certi sul ciclo di vita, permettendo ai pro-
gettisti di scegliere materiali che garantiscano 
prestazioni costanti nel tempo.

> Tile Italia: Grande formato, riduzione de-
gli spessori, sistemi di facciata e nuove appli-
cazioni stanno ampliando gli impieghi della 
ceramica. In che modo l'innovazione tecnolo-
gica può contribuire alla sostenibilità?
D. Petrone: L'innovazione tecnologi-
ca è, a mio avviso, un potente motore di 
sostenibilità. 
Si pensi a:
•  rivestimenti di facciata con grandi lastre 

e superfici ad alta riflettanza: le faccia-
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te ventilate contribuiscono attivamen-
te all'efficienza dell'edificio, riducendo 
il fabbisogno energetico per il raffre-
scamento estivo fino al 50%;

•  la possibilità di integrare nel formato 
delle grandi lastre pannelli fotovoltai-
ci, che trasformano l'involucro in una 
fonte di energia pulita;

•  le ceramiche fotocatalitiche "man-
giasmog": superfici ad alte prestazio-
ni che sfruttano le proprietà fotocata-
litiche del biossido di titanio combina-
to con argento, trasformando la lastra 
ceramica in un materiale eco-atti-
vo, in grado di assumere proprietà an-
tibatteriche e antivirali, antinquina-
mento, autopulenti e anti-odore;

•  l'applicazione della domotica e del-
la building automation alle facciate 
ventilate, che permette di passare da 
una gestione passiva a un controllo 
attivo dell'involucro edilizio: attraver-
so sensori e attuatori integrati è possi-
bile abilitare la manutenzione predit-
tiva, ottimizzare l'efficienza energeti-
ca e prolungare la durata dei materia-
li esterni.

> Tile Italia: La circolarità richiede di 
pensare non soltanto alla produzione del 
materiale, ma anche alla sua manuten-
zione, sostituzione, separazione e ge-
stione a fine vita. Quanto siamo lontani 
da edifici realmente progettati per esse-
re disassemblati e recuperati?
D. Petrone: Sul concetto di decostru-
zione, disassemblaggio e recupero sia-
mo tecnicamente vicini sul piano con-
cettuale e nei progetti pilota, ma anco-
ra distanti da un'adozione che possa co-
stituire prassi corrente. La demolizione 

con elevata inerzia termica e longevi-
tà, come la ceramica, che ha un tem-
po di vita stimato di 50-100 anni, per 
ammortizzare l'impatto ambientale su 
un arco temporale lungo e garantire 
stabilità termica.

> Tile Italia: Qual è il cambiamen-
to culturale più urgente per rende-
re realmente sostenibile il settore delle 
costruzioni?
D. Petrone: Il cambiamento più ur-
gente risiede nella progettazione consa-
pevole fin dall'origine e nella collabora-
zione trasparente lungo tutta la filiera. I 
progettisti devono acquisire competen-
ze tecniche per interpretare dati com-
plessi come quelli del Life Cycle Asses-
sment e delle EPD, che non sono più do-
cumenti volontari ma standard per de-
cisioni strategiche. Le aziende devo-
no porsi come partner che condivido-
no competenze e soluzioni all'avanguar-
dia, nell'ottica della correttezza e della 
trasparenza sul mercato. L'obbligatorietà 
dei CAM nel pubblico e dei principi DN-
SH nel PNRR agisce da motore, ma deve 
essere accompagnata da una commit-
tenza consapevole che riconosca il va-
lore della qualità e della trasparenza dei 
dati.

> Tile Italia: Guardando ai prossimi 
dieci anni, quali innovazioni, strumen-
ti o approcci potranno incidere maggior-
mente sulla sostenibilità dell'ambiente 
costruito?
D. Petrone: Guardando al futuro, la 
sostenibilità dell'ambiente costruito sarà 
guidata da due concetti prioritari.
•  Economia circolare: la transizione ver-

so processi che integrano il riutilizzo e 
il riciclo sistematico degli scarti lungo 
tutto il ciclo produttivo.

•  Standardizzazione digitale: l'uso di 
EPD digitali e leggibili automatica-
mente, che permettano confronti af-
fidabili e una progettazione integrata 
basata su basi scientifiche certe.

Ma soprattutto è imminente l'era del 
Digital Product Passport, un'identità di-
gitale obbligatoria per i beni vendu-
ti nell'Unione Europea, accessibile tra-
mite QR code, che raccoglie dati su so-
stenibilità, origine dei materiali e ciclo 
di vita. I dati che popoleranno il DPP do-
vranno essere strutturati, interoperabili 
e leggibili meccanicamente. Anche se 
l'obbligo del DPP sembra ancora lontano 
per i prodotti da costruzione, è importan-
te che gli operatori diano il via quanto pri-
ma a una mappatura dei dati di prodotto 
e a un adeguamento dei sistemi informa-
tivi, visti i tempi lunghi di raccolta delle 
informazioni.                               .                         ●

selettiva e lo smontaggio manuale ri-
chiedono tempo e competenze speciali-
stiche, i cui costi attuali superano spes-
so il valore di mercato della materia pri-
ma recuperata.
Tutto inizia con una progettazione consa-
pevole fin dall'origine, dove la manuteni-
bilità e la separazione dei materiali di-
ventano requisiti tecnici. Sebbene la tec-
nologia per il recupero esista, la sfida ri-
mane la separazione efficace dei mate-
riali in fase di demolizione.

> Tile Italia: Il cambiamento climatico 
rende centrali non solo la riduzione delle 
emissioni, ma anche l'adattamento degli 
edifici alle temperature estreme, alle on-
date di calore e agli eventi meteorologici 
intensi. Come dovrebbe cambiare il mo-
do di progettare l'involucro?
D. Petrone: L'involucro edilizio deve 
trasformarsi da semplice barriera a si-
stema dinamico capace di gestire tem-
perature estreme. Le strategie chiave 
emerse dai dati tecnici includono:
•  Raffrescamento passivo e ventila-

zione: l'adozione di facciate ventila-
te e coperture traspiranti permette di 
sfruttare l'effetto camino e la ventila-
zione naturale per dissipare il calore 
solare. Questi sistemi possono ridurre 
il fabbisogno energetico per il raffre-
scamento estivo fino al 50%.

•  Superfici ad alta riflettanza: l'uso di 
materiali ceramici ad alta riflettanza 
può abbassare la temperatura super-
ficiale delle coperture di oltre 10°C, ri-
ducendo il carico di raffreddamento 
estivo fino al 43% in climi caldi.

•  Inerzia termica e durabilità: la pro-
gettazione deve puntare su materiali 

progetto dell'arch. Daniela Petrone - DPA Disegno Progetto Ambiente , Corato (BA)
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VIAROMEA, UNA 
NUOVA LIVREA 
PER LA CUCINA

VIAROMEA è la collezione Kastamonu di pan-
nelli melaminici costruita attorno a un’idea di 
viaggio: paesaggi, culture e suggestioni del 
territorio italiano tradotti in superfici per l’ar-
chitettura d’interni. 
La cucina, chiamata a reggere l’uso quotidia-
no senza perdere identità estetica, è oggi uno 
degli ambiti dove questo linguaggio trova ter-
reno più fertile. 
Per anni il melaminico in cucina è stato scelto 
soprattutto per convenienza, una risposta tec-
nica più che una scelta di stile. 
Oggi invece garantisce continuità estetica tra 
ante, fianchi, top e boiserie, controllo pro-
gettuale su misura e una qualità percettiva 
vicina a finiture ben più costose, senza rinun-
ciare alle prestazioni richieste da un ambiente 
dove convivono acqua, calore e uso intensivo.  
Per architetti e interior designer significa po-
ter sviluppare l’intero sistema cucina con un 
unico linguaggio materico, dai fronti ai rivesti-
menti fino ai componenti custom. 
VIAROMEA viene fornito, inoltre, con bordi ab-
binati e laminati coordinati, così che la continu-
ità visiva regga fino ai dettagli di finitura, spes-
so il punto debole del mobile componibile.
Le texture della collezione si muovono tra la 
naturalezza calda del legno e la matericità più 
contemporanea della pietra. 
I 10 decorativi sono stati pensati sia per brillare 
singolarmente che per dialogare: un’idea raf-
forzata da VIAROMEA Selection, selezione di 
10 tinte unite Kastamonu Italia che vanno ad 
ampliare la gamma di combinazioni messe a 
disposizione dei designer. 

Sul fronte sostenibilità, i pannelli sono realiz-
zati interamente con truciolare riciclato in un 
ciclo produttivo circolare, certificato CARB, 
UBA e REACH: una filiera che valorizza il  le-
gno come risorsa rinnovabile e punta a ridur-
re gli sprechi. Il supporto tecnico e progettua-
le arriva dal Design Center di Kastamonu Italia 
a Pesaro, riferimento per chi lavora la superfi-
cie melaminica in chiave contract.       

              ●



ALESSANDRO TURINI
UNA VITA... PER LA COLLA!

Se dopo tanti anni sono ancora con entusiasmo in questo settore, il motivo principale 
è la qualità delle relazioni che ho avuto la fortuna di costruire lungo il percorso.

Sono cambiati i mercati, sono cambiate le tecnologie, sono cambiate le modalità di 
comunicazione e la velocità con cui si fanno affari. 

Tuttavia, continuo a credere che il valore più importante resti quello delle persone.
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di SARA FALSETTI ▶ s.falsetti@kairosmediagroup.it

Tile Italia: Il lancio del rebranding di 
Cercol durante questo Cersaie e un mer-
cato che chiede sempre più servizio e più 
affidabilità tecnica. Qual è il mandato che 
sente di avere oggi: custodire una storia o 
imprimere una discontinuità?

Alessandro Turini: Credo che la sto-
ria di un'azienda sia uno dei patrimoni più 
importanti da preservare. 
Per questo non vedo il rebranding come 
una discontinuità, ma come un'evoluzione.
Quando un marchio ha alle spalle una 
storia solida non deve rinnegare ciò che 
è stato, ma trovare un linguaggio più ef-
ficace per raccontarlo. 
Il mercato cambia, cambiano le aspettati-
ve degli interlocutori e cambia il modo in 
cui le aziende devono comunicare il pro-
prio valore.
Il nostro obiettivo non è cancellare il pas-
sato, ma renderlo più comprensibile e ri-
levante per chi ogni giorno sceglie i no-
stri prodotti. In questo senso il rebranding 
rappresenta un adeguamento al merca-

to, non una rottura con la nostra identità.

Tile Italia: Quando un'azienda tecnica 
parla di rebranding, il rischio è che appaia 
come un'operazione di immagine. 
Nel vostro caso, che cosa cambia oltre il 
logo?

A. Turini: Gli interlocutori non cambia-
no. Cambia il modo in cui scegliamo di 
dialogare con loro.
Un rebranding efficace non si misura dal 
nuovo logo ma dalla capacità di rendere 
più chiaro ciò che l'azienda rappresenta. 
Dietro c'è un lavoro che coinvolge il mo-
do di presentare la gamma, il linguaggio 
tecnico, il supporto ai clienti e l'approccio 
al mercato.
In un settore come il nostro, dove la cre-
dibilità si costruisce sul campo e non su-
gli slogan, l'obiettivo è semplificare la co-
municazione senza banalizzare la compe-
tenza tecnica. Vogliamo essere immedia-
tamente riconoscibili, ma soprattutto fa-
cilmente comprensibili.

Tile Italia: In questo processo così ar-
ticolato, qual è il ruolo dei collaborato-
ri? Cosa ha deciso di cambiare e cosa di 
mantenere inalterato?

A. Turini: La fase più delicata è stata 
quella interna. In Cercol ci sono persone 
che conoscono i prodotti, i clienti e il set-
tore da molti anni. 
Prima di convincere il mercato era neces-
sario condividere il progetto con loro.  
Direi che questa è stata probabilmente la 
fase più delicata dell'intero percorso.
Chi arriva in una nuova realtà spesso sen-
te il bisogno di introdurre novità a tutti i 
costi. Io credo invece che il cambiamento 
abbia valore soltanto quando serve real-
mente all'azienda. Non bisogna cambiare 
per dare un segnale, ma per generare un 
miglioramento.
Per questo abbiamo scelto di conserva-
re tutto ciò che rappresentava un punto 
di forza e di intervenire solo dove vedeva-
mo opportunità concrete di crescita e di 
evoluzione.

Tile Italia: La ceramica italiana comu-
nica sempre più con l'architettura. 
Cercol vuole restare un marchio tecni-
co per addetti ai lavori o diventare più ri-
conoscibile anche presso progettisti e 
showroom?

A. Turini: La nostra natura resta profon-
damente tecnica, ma questo non significa 
parlare soltanto agli addetti ai lavori.
Chi produce superfici può contare sulla 
forza visiva del prodotto: un rivestimento 
innovativo si vede immediatamente. 
Chi produce adesivi, impermeabilizzan-
ti, sottofondi o sigillanti lavora invece su 
componenti che, quando svolgono bene 
il loro compito, rimangono invisibili.
Ad eccezione delle fughe, buona parte di 
ciò che realizziamo scompare sotto o die-
tro il rivestimento finito. Questo rende la 
nostra attività più complessa dal punto di 
vista della comunicazione. 
Non possiamo contare sull'impatto 
estetico, dobbiamo convincere attraver-
so dati, prestazioni, affidabilità e risultati.
In fondo noi produciamo soluzioni che, 
quando funzionano bene, nessuno vede. 
Ed è proprio questa la sfida: valorizzare ciò 
che rimane nascosto ma che determina il 
successo dell'intero sistema.

Tile Italia: Quali segnali arrivano og-
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gi dal mercato? Più prudenza, più richie-
sta di prodotti performanti o più pressio-
ne sui costi?

A. Turini: La pressione sui costi è una 
costante, ma nel nostro settore non esi-
stono scorciatoie. Pensare di ottenere 
prestazioni sempre maggiori a costi sem-
pre inferiori è un’illusione. Prima o poi 
qualcuno paga il conto, spesso in termi-
ni di affidabilità. 
La vera sfida oggi è offrire soluzioni sicu-
re semplici da applicare e in grado di ri-
durre il rischio di errore in cantiere. 
Anche questo è valore tecnico. 

Tile Italia: In un'industria chimica la 
sostenibilità non può essere solo narrati-
va. Quali sono i parametri per i quali Cer-
col vuole essere riconosciuta?

A. Turini: Chi vuole competere nei mer-
cati nazionali e internazionali deve basare 
la propria comunicazione su fatti concreti.
La sostenibilità è un tema troppo impor-
tante per essere trattato come un eser-
cizio di marketing. Le dichiarazioni devo-
no essere supportate da risultati verifica-
bili, investimenti reali e da un continuo mi-
glioramento di prodotti e processi.
Lo storytelling può aiutare a spiegare un 
percorso, ma in cantiere e sul mercato 
contano soprattutto dati, certificazio-
ni, prestazioni e durabilità delle soluzio-
ni adottate. La fantasia comunicativa può 
attrarre attenzione, ma la credibilità si co-
struisce sulla realtà.

Tile Italia: Altro tema a noi molto ca-
ro: le innovazioni di prodotto funzionano 
solo se arrivano correttamente in cantie-
re. Quanto pesa oggi il tema della forma-
zione dei posatori?

A. Turini: Per me la formazione non è 
un compito, è un dovere.
Le aziende dialogano quotidianamen-
te con distributori e rivenditori, ma alla fi-
ne vengono giudicate da chi utilizza real-

mente i prodotti 
in cantiere. 

Per 

te, ma lo è altrettanto la capacità di rico-
noscere ciò che funziona e continuare a 
investirci.

Tile Italia: Velocità di posa, durabilità, 
leggerezza, salubrità, sostenibilità: se do-
vesse metterle in ordine, cosa sarebbe 
più importante?

A. Turini: La parte più difficile è proprio 
evitare di scegliere una sola priorità.
Il mercato oggi chiede contemporanea-
mente velocità, durabilità, sostenibilità, si-
curezza e semplicità applicativa. 
Sono esigenze legittime e spesso tra loro 
interconnesse.
Il nostro lavoro consiste nel trovare il giu-
sto equilibrio e trasformare queste richie-
ste in soluzioni concrete. Un prodotto non 
può essere considerato eccellente sol-
tanto perché eccelle in un singolo pa-
rametro; deve essere in grado di fornire 
prestazioni affidabili lungo tutto il suo ci-
clo di vita.
Più che stilare una classifica, preferisco 
parlare di capacità di mediazione tecnica: 
ascoltare il mercato e dare risposte credi-
bili, senza promettere ciò che non si può 
mantenere.

Tile Italia: Lei viene da una lunga storia 
professionale nel mondo dei materiali per 
la posa. Oggi, da amministratore delega-
to, che cosa le sembra cambiato davve-
ro nel rapporto tra industria, distribuzione 
e cantiere? E che cosa, invece, il settore 
continua ostinatamente a sottovalutare?

A. Turini: Se dopo tanti anni sono an-
cora con entusiasmo in questo settore, il 
motivo principale è la qualità delle rela-
zioni che ho avuto la fortuna di costruire 
lungo il percorso.
Sono cambiati i mercati, sono cambiate le 
tecnologie, sono cambiate le modalità di 
comunicazione e la velocità con cui si fan-
no affari. Tuttavia, continuo a credere che 
il valore più importante resti quello del-
le persone.
Forse è proprio questo l'aspetto che tal-
volta il settore tende a sottovalutare. 
Possiamo parlare di innovazione, soste-
nibilità, digitalizzazione e performance, 
ma alla base di ogni progetto, trattativa o 
collaborazione ci sono sempre rapporti 
umani fondati sulla fiducia e sul rispet-
to reciproco.
Le tecnologie evolvono rapidamente, 
mentre la credibilità si costruisce ancora 
“un incontro alla volta”.                                 ●

Un'azienda che produce sistemi 
evoluti per la posa deve convincere 
attraverso dati, prestazioni, 
affidabilità e risultati.

In fondo, noi produciamo soluzioni 
che, quando funzionano bene, 
nessuno vede. 

Ed è proprio questa la sfida: 
valorizzare ciò che rimane nascosto 
ma che determina il successo 
dell'intero sistema.

questo la formazione deve essere con-
siderata parte integrante del prodot-
to stesso.
Convincere un distributore a inserire una 
soluzione innovativa in assortimento è so-
lamente metà del lavoro. L'altra metà con-
siste nel fare in modo che quella soluzio-
ne venga compresa, applicata corretta-
mente e valorizzata dagli utilizzatori finali.
Il vero successo non è il sell-in ma il 
sell-out. 
 
Tile Italia: Cercol nasce a Sassuolo, nel 
cuore del distretto, ma oggi il mercato è 
internazionale. Il nuovo corso dell'azienda 
guarderà più al consolidamento italiano o 
a una presenza estera più strutturata?

A. Turini: Il distretto di Sassuolo rap-
presenta il nostro punto di partenza, non 
il nostro punto di arrivo.
Qui è nata una parte importante della sto-
ria della ceramica mondiale e qui si sono 
sviluppate competenze che ancora og-
gi rappresentano un punto di riferimento 
per il settore.
Ma il nostro mercato non ha confini geo-
grafici. Ovunque si posino superfici cera-
miche esiste la necessità di sistemi affi-
dabili per installarle, proteggerle e man-
tenerle nel tempo.
Mi piace dire che, se i nostri partner pro-
ducono ciò che si vede, noi ci occupia-
mo di tutto ciò che sta sotto, dietro e in-
torno alla superficie. È una responsabilità 
importante, perché quando qualcosa non 
funziona il problema non riguarda un sin-
golo prodotto, ma l'intero sistema.

Tile Italia: Nel vostro catalogo convi-
vono adesivi, impermeabilizzanti, sigillan-
ti, prodotti per sottofondi, parquet, resi-
lienti, decorazione e cappotto. Il futuro è 
vendere sistemi completi? Il rebranding 
ha anche questo obiettivo?

A. Turini: Il rebranding rappresen-
ta un'occasione unica per guardare criti-
camente alla propria offerta e individua-
re ciò che può essere migliorato per ren-
dere il sistema sempre più completo e 
coerente.
Sarei poco sincero se affermassi che il re-
branding coincide automaticamente con 
una rivoluzione della gamma o con l'intro-
duzione di prodotti innovativi in ogni cate-
goria. Non è questo il suo significato.
Per noi ha significato soprattutto analizza-
re ciò che il mercato richiede oggi, com-
prendere dove rafforzare la nostra propo-
sta e valorizzare meglio quei 
prodotti che negli anni hanno 
già dimostrato sul campo la 
loro affidabilità.
L'innovazione è importan-
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SUPATRAY ZeroFlex
Griglia di sicurezza per pavimenti sopraelevati con 
posa di piastrelle multiformato o erba sintetica
La griglia SUPATRAY ZeroFlex ridefinisce il concetto di 
pavimentazione sopraelevata da esterno, offrendo una piattaforma 
solida, modulare e libera da vincoli progettuali.
La sua rigidità strutturale e l’impercettibile flessione assicurano 
stabilità assoluta e sicurezza nel tempo, senza necessità di 
aggiungere eventuali supporti centrali.

      



Citta' 
della posa

Intelligenza artificiale e 
Intelligenza artigiana. 
Dove i bit non arrivano, 
ecco le mani.
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Luca Berardo ci parla delle ispirazioni al-
la fonte de La Città Della Posa 2026.

"L'intelligenza artificiale sta cambiando il 
modo in cui lavoriamo, prendiamo deci-
sioni e organizziamo le informazioni. 

Cosa succede però, quando questa 
nuova intelligenza incontra una delle 

forme di conoscenza più antiche che 
esistano, quella dell'artigiano?

Per molti anni abbiamo pensato alla tec-
nologia come ad un qualcosa destina-
to a sostituire il lavoro manuale, mentre 
oggi stiamo scoprendo che il vero salto 
di qualità non nasce dalla sostituzione, 
ma dalla collaborazione.

L'intelligenza artificiale è straordinaria nel 
raccogliere dati, individuare correlazioni, 
simulare scenari, ottimizzare processi e 
ridurre il tempo necessario per svolgere 
attività ripetitive, è una forma di intelli-
genza che accelera. 

L'intelligenza artigiana è invece 
qualcosa di completamente diverso. 
È la capacità di interpretare la ma-
teria, di leggere ciò che non è scrit-
to, di percepire un dettaglio che 
nessun algoritmo riesce ancora a 

riconoscere. 
È esperienza sedimentata nel tempo, 

sensibilità, intuito, cultura del fare. 

È quella conoscenza tacita che si tra-
smette lavorando fianco a fianco, os-
servando, provando, sbagliando e 

ricominciando.

Un posatore esperto non si limita ad ap-
plicare un progetto, lo interpreta. 

Capisce come reagisce una superfi-
cie, anticipa un problema prima anco-
ra che si manifesti, trova una soluzione 
che spesso non è contenuta in nessun 
manuale. 

Questo patrimonio di esperienza rappre-
senta un'intelligenza che nessuna mac-
china può replicare, ed è proprio qui che 
nasce la grande opportunità del nostro 
tempo.

L'intelligenza artificiale può diventa-
re il miglior alleato dell'intelligenza 
artigiana. 

Può liberare tempo dalle attività burocra-
tiche, supportare la progettazione, aiuta-
re nella formazione, suggerire alternative 
tecniche, analizzare dati di cantiere, mi-
gliorare la pianificazione e rendere più ef-
ficiente l'organizzazione del lavoro, ma il 
valore finale continuerà a dipendere dal-
la persona. Perché sarà sempre l'artigia-
no a decidere quale soluzione adottare, 
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quale materiale scegliere, quale dettaglio 
valorizzare, quale compromesso evitare. 

L'algoritmo propone, l'artigiano 
comprende.

In questo senso l'intelligenza artificiale 
non diminuisce il valore delle professioni 
artigiane, ma al contrario lo rende anco-
ra più evidente.

Più le macchine diventeranno capaci di 
svolgere attività standardizzate, più emer-
gerà il valore di ciò che è irripetibile: la 
creatività, il giudizio, la responsabilità, il 
gusto estetico, la relazione con il cliente, 
la capacità di trasformare un progetto in 
un'opera fatta bene.

Stiamo entrando in una nuova stagione 
nella quale la vera sfida non sarà costru-
ire un'intelligenza artificiale sempre più si-
mile all'uomo, ma costruire un'intelligenza 
umana capace di utilizzare quella artificia-
le senza rinunciare ai propri valori.

Il futuro dell'artigianato non nascerà quin-
di dalla scelta tra mani o algoritmi, tra 
esperienza o tecnologia, ma dalla loro al-
leanza perché quando la velocità dell'in-
telligenza artificiale incontra la profondi-
tà dell'intelligenza artigiana, non si produ-
ce semplicemente più efficienza: si gene-
ra più valore.
Ed è forse questa la più grande trasforma-
zione che ci attende. 

L'artigiano del futuro non sarà colui che 
saprà fare a meno dell'intelligenza artifi-
ciale, ma colui che saprà usarla per am-
plificare il proprio talento, senza perde-
re ciò che nessuna tecnologia potrà mai 
imitare: la capacità tutta umana di dare 
un'anima alle cose".                                        ●

Città della Posa 2026 

la celebrazione, 
della conoscenza  
e dell'esperienza che

parlerà di futuro. Luca Berardo
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Il colore.

“Nelle scelte per la casa sono partito dai colori, cercando di 
usarli come veri e propri elementi d’arredo.”

A Milano, nel vivace quartiere di Porta Venezia, Matteo ha 
scelto uno spazio votato alla creatività, un luogo unico in cui 

ogni dettaglio è un’espressione di personalità e stile.

Un pubblicitario dalle idee molto 
chiare ci accoglie nella sua casa.

Originario della provincia di Venezia, Mat-
teo è un pubblicitario innamorato del co-
lore. “È fondamentale in tutto”, afferma: dal 
lavoro, dove affianca spesso scenogra-
fi, registi e fotografi, all’ambito personale. 
E, naturalmente, tra le mura domestiche.

Qui il colore ha guidato le scelte proget-
tuali, raccontando una storia che intrec-
cia gusti e culture. “Mio marito è inglese”, 
spiega Matteo. “Loro hanno un modo di-
verso, ma altrettanto affascinante di usa-
re e combinare i colori. È stato bellissimo 
usarli per raccontare le nostre vite e far 
incontrare le nostre unicità.”

All’interno di un palazzo degli anni Ven-
ti, l’appartamento è un connubio di mo-
dernità e tradizione. 
Matteo ne ha seguito il restauro passo 
passo, modificando spazi e proporzioni, 
ma cercando il più possibile di mante-
nere inalterati alcuni elementi originali, 
come le porte e i soffitti decorati.

I pavimenti in legno, coperti da stra-
ti di moquette e vernici, sono stati ripor-
tati al loro splendore naturale, rivelando 
una molteplicità di sfumature e venatu-
re. Rispettoso della storia dell’abitazio-
ne, ma con la voglia di sperimentare so-
luzioni audaci, Matteo ha scelto Kerakoll           
Colors per ridare vita agli ambienti.

Usando il colore come un vero e proprio 
elemento d’arredo, ha optato per tinte 
neutre e pastello. Ogni stanza ha un ca-
rattere forte e definito, in grado di valo-
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rizzare i molti oggetti che la cop-
pia ha collezionato negli anni: 
quadri, sedie e lampade che qui 
hanno trovato nuova vita. 

In soggiorno, la Blue Chart è 
protagonista con le sue tonali-
tà polverose KK 2036 e KK 2033, 
che si abbinano alla tonalità KK 1330 
della Neutral Chart scelta per il 
soffitto, e contrastano delicata-
mente con il marrone del par-
quet e dei divani.
L’atmosfera sofisticata e rilas-
sante si sposa perfettamente 
con le opere d’arte appese al-
le pareti e i mobili dal gusto con-
temporaneo. Gli stessi colori de-
finiscono poi le zone dove si cu-
cina, si mangia e si accolgono gli 
ospiti.
Un lampadario in carta giappo-
nese del designer Ingo Maurer 
rappresenta l’anima eclettica 
del proprietario, che nell’arreda-
re ama mescolare epoche e stili.

In camera da letto la tonalità KK 
5249 della Yellow Chart alle pa-
reti rende l’ambiente energico e 
accogliente, mentre nella stan-
za degli ospiti la presenza della 
tinta KK 3308, parte della Green 
Chart, evoca tranquillità e con-
nessione con la natura. 

Nei bagni l’azzurro KK 2090 e il 
verde KK 3248 vengono esaltati 
dall’accostamento con il terra-
cotta e con il bianco nella tona-
lità KK 1000.

Più che semplice abitazione, 
la casa per Matteo è un luogo 
in cui si manifestano ricordi ed 
emozioni. 
Così ogni scelta cromatica – 
dagli accostamenti fra le tin-
te alla luce che li esalta – di-
venta espressione di cultura e 
identità. 

“È la parte che mi piace di più”, 
dice, riferendosi ai colori. “È im-
pressionante come riescano a 
dare una personalità ogni volta 
diversa a un ambiente, così come 
a una campagna pubblicitaria”. E 
se nel lavoro cromie e abbina-
menti sono parte integrante del 
linguaggio pubblicitario, a casa 
di Matteo il colore è l’elemen-
to principale, usato per arreda-
re al posto dei mobili. 

   ●
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Un resort a 5 stelle

Affacciato sulle valli della Tessaglia (Grecia) e sulle iconiche 
rocce di Meteora, l’Ananti Resort & Spa è un hotel a cinque 

stelle immerso nel paesaggio circostante

L'imperativo: migliorare la custom 
experience lasciando inalterato 

il fascino originale

Quando, nel 2021, è iniziato il gran-
de progetto di ristrutturazione 
dell'Ananti Resort & Spa, l’obietti-
vo era chiaro: preservare l’identi-
tà elegante del resort e, allo stes-
so tempo, migliorarne prestazio-
ni, funzionalità e comfort attra-
verso interventi tecnici mirati.

La ristrutturazione è iniziata con 
la riprogettazione della pisci-
na esterna, delle aree benesse-
re, delle aree ristorazione (caffet-
teria, bar, ristorante) e della sala 
conferenze. 
La seconda fase ha riguardato le 
camere e l'area reception, con l'o-
biettivo di migliorare ulteriormen-
te l'esperienza degli ospiti. 

Dal design moderno, con linee 
semplici e pulite che si fondono 
perfettamente con l'ambiente na-
turale, l’hotel offre una vista unica 
immersa nel verde a pochi chilo-
metri dalla città.

LE PISCINE: CUORE 
SCENOGRAFICO DEL RESORT

Nella piscina esterna e in quel-
la interna dell’area benessere, per 
la regolarizzazione di supporti non 
planari è stata utilizzata la rasatura 
fibrorinforzata a presa rapida Pla-
nitop Fast 330 (ora disponibile co-
me Planitop Fast 330 Zero) idonea 
sia a parete che a pavimento. Le 

superfici sono state poi imperme-
abilizzate con la malta cementi-
zia a elevata elasticità Mapelastic 
Smart applicata in due mani e rin-
forzata con la rete in fibra di vetro 
Mapenet 150 applicata a fresco. 
Tutti gli angoli delle piscine sono 
stati impermeabilizzati con il na-
stro in gomma Mapeband Easy. 
A seguire, le piastrelle in cerami-
ca sono state posate con l’adesivo 
cementizio Keraflex Maxi S1 (ora 
disponibile come Keraflex Ma-
xi S1 Zero) e stuccate con la mal-
ta epossidica batteriostatica Kera-
poxy CQ, facile da applicare e da 
pulire. I giunti invece sono stati si-
gillati con il sigillante Mapesil AC 
(ora disponibile come Mapesil AC 
Zero), privo di solventi e resisten-
te alle muffe. 

LA PARETE NORD: 
PROTEZIONE E NUOVA 
IDENTITÀ ESTETICA

Uno degli interventi più significa-
tivi ha riguardato il ripristino del-
la grande parete nord dell’ho-
tel, particolarmente esposta agli 
agenti atmosferici. La superficie è 
stata inizialmente trattata con Ma-
petherm Flex RP, fondo rasante in 
pasta, elastico e resistente, su cui 
è poi stata applicata una mano di 
finitura acrilica Quarzolite Pittura.
Gli interventi hanno interessa-
to anche le aree di nuova costru-

zione, con un ciclo composto da 
Quarzolite Base Coat, fondo acri-
lico pigmentato, e da Quarzolite 
Tonachino, rivestimento acrilico 
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【【CreditsCredits】】

Ananti Resort & Spa, Trikala (Grecia)Ananti Resort & Spa, Trikala (Grecia)

Periodo di costruzione: Periodo di costruzione: 2010

PeriodoPeriodo didi interventointervento: 2021 - 2024

CommittenteCommittente: Sarantis Group of Companies

DirettoreDirettore lavorilavori: Kleishenis Petrou 

ProgettistaProgettista: Archigraph

ImpresaImpresa esecutriceesecutrice: Coni Applications

DistributoreDistributore MapeiMapei: Porcel

CoordinamentoCoordinamento MapeiMapei: Evangelos Chouliaras, Christos Teas

FotoFoto: Leventis Photography
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a spessore. I prodotti scelti e tut-
ti coordinati nella nuova tonalità 
grigio scuro voluta dalla commit-
tenza, hanno permesso di otte-
nere il risultato estetico deside-
rato, uniformando nuovo e ripri-
stinato, e al tempo stesso han-
no risposto all’esigenza di pro-
teggere le zone particolarmen-
te esposte all’azione degli agen-
ti atmosferici. 

CAMERE E BAGNI: 
COMFORT, VELOCITÀ DI 
POSA E DURABILITÀ

Le 19 camere dell’hotel sono sta-
te sottoposte ad ampia ristrut-
turazione compresi i bagni. Una 
volta rimossi i vecchi pavimen-
ti, i massetti sono stati ricostruiti 
con la malta premiscelata pron-
ta all’uso Topcem Pronto, ide-
ale per ridurre i tempi di cantie-
re grazie alla posa veloce delle 
pavimentazioni.
Nei bagni, l’impermeabilizzazio-
ne è stata eseguita con due ma-
ni di Mapelastic AquaDefense 
(ora disponibile come Mapelastic 
AquaDefense Zero), membrana 
liquida elastica e pronta all’uso, 
abbinata al nastro in gomma Ma-
peband Easy utilizzato per tutti 
gli angoli. A seguire la posa del-
le piastrelle in ceramica è stata 
realizzata con l’adesivo Keraflex 
Maxi S1 nella colorazione bian-
co, mentre le fughe sono state 
stuccate con la malta cementi-
zia Ultracolor Plus, idrorepellen-
te e resistente alle muffe. Anche 
in questi ambienti, per assicurare 
maggiore durabilità, ogni 20 m2 
sono stati creati giunti di dilata-
zione sigillati con il sigillante Ma-
pesil AC.

【【prodotti Mapeiprodotti Mapei】】

ImpermeabilizzazioneImpermeabilizzazione: Mapelastic AquaDefense (ora 

disponibile come Mapelastic AquaDefense Zero*), 

Mapeband Easy, Mapeguard UM 35, 

Mapelastic Smart, Mapenet 150

PosaPosa didi ceramicaceramica: Keraflex Maxi S1 (ora disponibile 

come Keraflex Maxi S1 Zero*), Ultracolor Plus*, 

Kerapoxy CQ

InterventiInterventi didi facciatafacciata: Mapetherm Flex RP, Quarzolite 

Base Coat, Quarzolite Pittura, Quarzolite Tonachino

PreparazionePreparazione deidei massettimassetti: Topcem Pronto

RecuperoRecupero deldel calcestruzzocalcestruzzo: Planitop Fast 330 (ora 

disponibile come Planitop Fast 330 Zero*)

SigillantiSigillanti: Mapesil AC (ora disponibile come Mapesil 

AC Zero*)

LE TERRAZZE PANORAMICHE

Le due grandi terrazze esterne, che 
si estendono su una superficie di cir-
ca 1.350 m2, rappresentano l’anello 
di congiunzione tra l’architettura e il 
paesaggio. Qui le superfici sono sta-
te rivestite inizialmente con la mem-
brana desolidarizzante, antifrattura, 
impermeabilizzante Mapeguard UM 
35, posata sul sottofondo con l’ade-
sivo cementizio Keraflex Maxi S1. Le 
giunzioni di Mapeguard UM35 sono 
stati impermeabilizzati con il nastro 
in gomma Mapeband Easy per ga-
rantire un sistema impermeabilizzan-
te completo. A seguire sulla superfi-
cie della membrana sono state posa-
te piastrelle ceramiche di grande for-
mato (60x1.200 cm) con l'adesivo Ke-
raflex Maxi S1 e stuccate con la mal-
ta cementizia ad alte prestazioni Ul-
tracolor Plus. Per garantire maggio-
re stabilità nel tempo, ogni 20 m² so-
no stati realizzati giunti di dilatazione, 
poi sigillati con Mapesil AC, a base di 
silicone acetico puro e resistente al-
le muffe. In questo modo l’intero si-
stema protegge le superfici da infil-
trazioni e assicura una resa estetica 
impeccabile nel tempo. 
Gli ospiti dell’Ananti Resort & Spa 
possono così vivere un’esperienza 
unica di relax tra colline e rocce in 
perfetto equilibrio con la natura.

    ●
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Clinica Paideia

Non basta più progettare edifici funzionali: ospedali e 
cliniche devono offrire ambienti in grado di trasmettere 
comfort, sicurezza e qualità percepita, contribuendo al 

benessere di pazienti, operatori sanitari e visitatori.

Ogni dettaglio è studiato per 
accoglienza e benessere.

Nell'architettura sanitaria contempora-
nea ogni dettaglio è chiamato a svolgere 
un ruolo preciso. 
Non basta più progettare edifici funziona-
li: ospedali e cliniche devono offrire am-
bienti in grado di trasmettere comfort, si-
curezza e qualità percepita, contribuen-
do al benessere di pazienti, operatori sa-
nitari e visitatori.
È questa la filosofia che caratterizza la 
nuova Clinica Paideia di Roma, moder-
no polo sanitario privato realizzato da 
NBI S.p.A., dove architettura, tecnologia 
e cura del dettaglio dialogano per crea-
re ambienti accoglienti, funzionali e al-
tamente performanti.

Per questo importante intervento EMAC® 
ha fornito Novorodapié Eclipse® in allu-
minio anodizzato Argento Satinato, una 
soluzione che interpreta il battiscopa 
non come semplice finitura, ma come 
autentico elemento di design.
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IL BATTISCOPA CHE DIVENTA 
ARCHITETTURA

Negli edifici sanitari il battiscopa è sotto-
posto quotidianamente a urti causati da 
letti, carrelli e attrezzature medicali. 
Deve garantire resistenza, facilità di pu-
lizia e durata nel tempo, senza rinuncia-
re all'integrazione estetica con gli spazi.
Con Novorodapié Eclipse®, EMAC® supe-
ra il concetto tradizionale di battiscopa 
trasformandolo in un elemento capace di 
valorizzare l'architettura. La caratteristica 
gola superiore crea il distintivo effetto 
d'ombra "Eclipse", alleggerendo visiva-
mente il raccordo tra pavimento e pa-
rete e conferendo continuità e pulizia al-
le superfici.
Il profilo è inoltre predisposto per l'inte-
grazione di una strip LED, trasformando 
un elemento tecnico in una vera soluzio-
ne decorativa. 
L'illuminazione indiretta lungo il perime-
tro degli ambienti genera una luce mor-
bida e uniforme che enfatizza le geome-
trie architettoniche, aumenta la percezio-
ne dello spazio e contribuisce a creare 
un'atmosfera accogliente e rilassante.
In un contesto sanitario questo aspet-
to assume un valore ancora maggiore: 
la qualità della luce influisce infatti sulla 
percezione degli ambienti e sul comfort 
delle persone che li vivono ogni giorno.
La finitura Argento Satinato, scelta per la 
Clinica Paideia, dialoga armoniosamente 
con gli altri materiali del progetto, raffor-
zando l'immagine contemporanea degli 
interni senza mai risultare invasiva.
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PRESTAZIONI PENSATE PER EDIFICI 
AD ALTA FREQUENTAZIONE

Realizzato in alluminio anodizzato, No-
vorodapié Eclipse® garantisce un'eleva-
ta resistenza agli urti e all'usura, man-
tenendo nel tempo le proprie caratteri-
stiche estetiche e funzionali. 
La qualità dei materiali e la precisione del 
sistema di installazione consentono di 
ottenere una finitura continua e impec-
cabile lungo tutto il perimetro degli am-
bienti, riducendo le esigenze manutenti-
ve e assicurando affidabilità anche negli 
spazi sottoposti a utilizzo intensivo. 
Queste caratteristiche lo rendono parti-
colarmente indicato non solo per strut-
ture sanitarie, ma anche per hotel, uffici, 
aeroporti, edifici pubblici e tutte quelle 
architetture dove estetica e prestazioni 
devono convivere.                                      ●
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LA PARTITA SI VINCE 
PRIMA DI ARRIVARE IN CANTIERE

di SARA FALSETTI ▶ s.falsetti@kairosmediagroup.it

LA LASTRA, 
UN SISTEMA DA GOVERNARE

Le lastre ceramiche sono performanti: re-
sistenti, igieniche, stabili, ignifughe. 
Perfino antibatteriche e viruscide, in alcu-
ne specifiche declinazioni.

Sono anche bellissime: le tecnologie pro-
duttive, fiore all’occhiello Made in Italy, 
hanno raggiunto livelli di precisione, pro-
fondità, accuratezza materica e di rifra-
zione della luce che, inutile negarlo, non 

possono che affascinare.

Ma, quando la lastra viene trasformata 
e integrata in un manufatto comples-
so - un volume monolitico con bordi la-
vorati a 45°, un’isola con lavello integrato 
anch’esso in ceramica, un mobile bagno 
continuo… - entriamo in un territorio dove 
il materiale “da solo” non basta più.

Per ottenere risultati non solo estetica-
mente soddisfacenti, ma anche tecnica-
mente performanti, ogni passaggio deve 

dialogare con il successivo. 
La precisione dei tagli condiziona le giun-
zioni; la gestione delle venature determi-
na la continuità grafica; i rinforzi contrasta-
no flessioni e tensioni localizzate. 
Movimentazione e logistica completano il 
quadro, perché anche il manufatto meglio 
progettato deve poter attraversare por-
te, scale, ascensori e muoversi in spazi di 
cantiere reali.
Tutto questo nella realtà, non nella teoria. 
Passaggi che richiedono, peraltro, una 
specifica attrezzatura.
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Lastre ceramicheLastre ceramiche
& arredi

C’è una cosa che spesso sfugge ai non addetti ai lavori quando si parla di

 isole cucina, mobili bagno o, in generale, manufatti 3D per l’arredo rifiniti con 

lastra ceramica: il materiale è straordinario, sì, ma la qualità del risultato finale si la qualità del risultato finale si 

decide anche nel modo in cui la lastra viene trasformata, movimentata e installata.decide anche nel modo in cui la lastra viene trasformata, movimentata e installata.

Tra un progetto bellissimo e un progetto realmente realizzabile

 scorre una linea sottile fatta di tagli, giunzioni, rinforzi, pesi, logistica. 

Esperienza. Attrezzature. Mani.Esperienza. Attrezzature. Mani.

E soprattutto competenze tecniche molto specifiche.E soprattutto competenze tecniche molto specifiche.



La verità, infatti, è semplice: la lastra è 
forte, ma il sistema di competenze che 
la progetta e la trasforma deve esserlo 
di più.

POSATORE ≠ TRASFORMATORE: 
RUOLI DIVERSI, E COMPLEMENTARI

Nel settore c’è ancora un’ambiguità che 
crea problemi a tutti: pensare che un 
posatore esperto possa fare anche il 
trasformatore.
Ma sono due mestieri diversi. 

Il posatore presidia la messa in opera e il 
rapporto tra materiale, supporto e condi-
zioni di cantiere. 
Il trasformatore interviene a monte, la-
vorando la lastra come un semilavora-
to industriale: la taglia, la borda, la rinfor-
za e la assembla secondo il progetto del 
manufatto. 
In alcuni casi le attività possono avvicinar-
si o sovrapporsi, ma restano differenti per 
attrezzature, processi e responsabilità.
Coinvolgerlo solo alla fine, quando il pro-

getto è già definito e spesso già venduto 
in sala mostra o dal progettista, è un vero 
punto critico nella filiera, i cui rischi più 
comuni sono: soluzioni tecniche non rea-
lizzabili con lo spessore o il formato scel-
to; giunzioni che risultano visibili (quan-
do il progetto le immaginava “invisibili”); 
lastre che non passano dal vano scale o 
non entrano in ascensore; tempi che sal-
tano, costi che aumentano, clienti che 
perdono fiducia.
Il trasformatore è, a tutti gli effetti, un 
co-progettista tecnico. 
Coinvolgerlo fin dalle prime fasi rende 
più solido l’intero percorso.

IL VALORE DELLA TRASPARENZA 
CON IL CLIENTE 

Essere chiari con il cliente sulle esigen-
ze tecniche del progetto significa tutela-
re tutti gli attori coinvolti. 
Parlare apertamente di pesi importanti, 
necessità di attrezzature specifiche, vin-
coli di accesso, tempi tecnici non com-
primibili, limiti strutturali realistici non in-

debolisce la proposta, anzi: la rafforza e 
aiuta il cliente a comprendere il valore 
del lavoro nascosto dietro ogni dettaglio.

Paradossalmente, la trasparenza non 
raffredda il desiderio del cliente: lo 
consolida.
Perché trasforma un “oggetto” in qualco-
sa di solido, credibile, progettato bene.

* * *
Le lastre ceramiche offrono possibilità 
straordinarie, anche in applicazioni che fi-
no a pochi anni fa sembravano difficili da 
immaginare.
La differenza, quella che una fotogra-
fia raramente riesce a raccontare e che 
emerge però con chiarezza nell’uso quo-
tidiano, nasce dalla qualità dell’inte-
ro processo. Progetto, trasformazione, 
logistica e messa in opera devono co-
minciare a parlarsi prima. Esercitandosi 
a eseguire una sinfonia perfettamente in 
sincrono.
Molto prima che il manufatto arrivi in can-
tiere.                                                                  ●
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Un manufatto in lastra ceramica 
non nasce da una singola 
lavorazione ben eseguita, ma da 
competenze diverse che devono 
incontrarsi prima che il progetto 
venga definitivamente venduto.
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movimentazione lastre
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RAIMONDI
EASY-MOVE BATTERY, è un nuovo 
movimentatore lastre a batteria 
specificatamente studiato per ceramiche di 
grande formato: il telaio è ora equipaggiato 
con sei ventose a batteria con ripristino 
automatico del vuoto (di cui 4 facilmente 
rimuovibili per essere utilizzate anche 
separatamente dal telaio). EASY-
MOVE BATTERY conserva le caratteristiche 
(leggerezza, versatilità, affidabilità) 
che lo hanno reso un riferimento per il 
trasporto e la posa delle lastre, anche 

strutturate, aggiungendo i vantaggi 
della tecnologia a batteria. L’attivazione 
del vuoto è immediata ed il ripristino 
interviene automaticamente se e quando 
necessario rendendo il lavoro più sicuro, 
continuo e veloce. Inoltre, i due vuotometri 
di cui ogni ventosa è dotata (uno 
analogico e uno digitale) garantiscono il 
monitoraggio visivo dello stato del vuoto. 
L’autonomia è estremamente estesa: 
ogni ventosa effettua 1.500 cicli on-off con 
una carica completa. Le ventose hanno 

un diametro di 175 mm e sono dotate di 
gomma antimacchia intercambiabile, 
sostituibile in caso di usura. Sostituibile 
è anche il vuotometro analogico così 
come la pompa del vuoto a batteria. 
EASY-MOVE BATTERY è corredato inoltre 
di 2 pistoni manuali, utilizzabili al posto 
del pistone a batteria qualora necessario. 
EASY-MOVE BATTERY rappresenta quindi 
la soluzione più completa, affidabile e 
versatile per la movimentazione di grandi 
lastre ceramiche.



W
H

A
T

'S
 N

E
W

sistemi impermeabilizzanti
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MAPEI
La doccia a filo pavimento è uno 
degli elementi più distintivi del bagno 
contemporaneo: elimina le barriere 
visive, amplia la percezione dello 
spazio e consente di realizzare ambienti 
eleganti e funzionali. Per garantire 
in questo contesto risultati duraturi 
nel tempo, nasce Mapeguard WP 
System, un sistema completo per 
l'impermeabilizzazione di bagni e 
ambienti umidi. Alla base del sistema c'è 
Mapeguard WP 200, una membrana 
impermeabilizzante con proprietà 
antifrattura che costituisce il supporto 
ideale per la posa di rivestimenti 

in ceramica, materiale lapideo e 
LVT. Le superfici impermeabilizzate 
con Mapeguard WP 200 sono 
immediatamente piastrellabili, per una 
rapida messa in esercizio, e la facilità 
del sistema minimizza potenziali errori 
di posa. La proposta è completata 
dagli accessori Profilpas, azienda del 
Gruppo Mapei specializzata in profili e 
complementi di posa. In particolare, le 
canaline PP Drain Aqua permettono 
di eliminare il tradizionale piatto doccia 
e creare una superficie continua 
perfettamente integrata con il pavimento 
del bagno. Dotate di membrana 

impermeabilizzante preincollata e 
disponibili in un’ampia varietà di cover 
e finiture, uniscono affidabilità tecnica e 
libertà progettuale. Per una finitura curata 
in ogni dettaglio, la linea di profili Glass 
Profile gestisce con precisione pendenze, 
bordi e pareti in vetro, contribuendo 
a realizzare docce filo pavimento 
dall'estetica essenziale e contemporanea. 
Per mantenere le superfici nel tempo, 
Mapei propone inoltre la linea UltraCare, 
con prodotti per la pulizia di fine posa, la 
manutenzione ordinaria e straordinaria, 
la pulizia e protezione delle fughe e la 
prevenzione di muffe.
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trattamenti antiscivolo
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FILA SOLUTIONS
La Linea Grip di Fila Solutions è 
composta da due prodotti antiscivolo: 
PROGRIP, ad uso professionale, e 
EASYGRIP, ideale per il fai da te. 
Entrambi aumentano la resistenza allo 
scivolamento sui pavimenti quando 
sono bagnati o umidi e incrementano 
il coefficiente di attrito della superficie 
trattata, creando una micro porosità 
superficiale che riduce la scivolosità 
delle pavimentazioni, calpestate sia con 
calzature che a piedi nudi. PROGRIP 
è specificatamente formulato per 
un’applicazione professionale su 
materiali come gres porcellanato, 
ceramica, granito e pietre silicee. Ideale 
sia per ambienti interni (zone piscine, spa, 
rampe e pavimenti dove vi sia ristagno 
d’acqua o condensa) sia su superfici 
esterne dove si evidenziano situazioni 
di scivolosità a causa della pioggia, 
dell’umidità o negli ingressi di locali 
pubblici. E’ utile anche per intervenire su 
errori progettuali dove è stato installato 

un materiale con un coefficiente di 
attrito non adeguato all’uso. PROGRIP 
reagisce con il materiale creando delle 
microabrasioni che aumentano le asperità 
superficiali, migliorando di conseguenza 
l’attrito, efficacia testata con una serie di 
test - in conformità con metodi nazionali 
e internazionali - che dimostrano una 
maggiore resistenza allo scivolamento 
delle pavimentazioni trattate. 
Il prodotto è pronto all'uso e disponibile 
in taniche da 1 litro con cui è possibile 
trattare fino a 10 metri quadri. 
PROGRIP agisce già dopo un minuto. 
Se ritenuto non sufficiente, è possibile 
eseguire il test con tempi di contatto 
progressivamente superiori. 
Terminato il test, su superficie asciutta 
e pulita, è possibile procedere con 
l’applicazione di PROGRIP e lasciarlo 
agire per il tempo di contatto determinato, 
mantenendo sempre bagnata la superficie. 
In seguito basta aspirare con aspiraliquidi 
o rimuovere il residuo con uno straccio o 

mop, per poi sciacquare accuratamente 
con acqua e completare con un lavaggio 
neutralizzante di tutta la superficie. 

A questo prodotto si affianca EASYGRIP, 
nel formato da 500 ml, pensato per 
un’applicazione “fai da te” su superfiici 
più limitate come piatti doccia, soglie, 
gradini, sia in interno, sia in esterno. 
Come PROGRIP, anche EASYGRIP 
reagisce con il materiale migliorando di 
conseguenza l’attrito. L’applicazione è 
molto semplice: stendere EASYGRIP 
con pennello coprendo totalmente l’area 
da trattare. Lasciare agire per 10 minuti, 
evitando che la superficie si asciughi; 
in caso aggiungere prodotto. Asportare 
il residuo e sciacquare accuratamente. 
È possibile ripetere l’operazione per 
raggiungere il grado di attrito desiderato. 
Entrambi i prodotti mantengono inalterato 
l’aspetto dei materiali, non creano film 
superficiali e il trattamento rimane 
stabile nel tempo.



fimiture coordinate
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KERAKOLL
Color Fill è un sistema integrato che 
amplia il ruolo tradizionale di stucchi e 
sigillanti, trasformandoli in veri e propri 
elementi progettuali della superficie, 
e nasce per rispondere alle esigenze 
estetiche e prestazionali della finitura 
decorativa di pavimenti e rivestimenti in 
ceramiche, pietre naturali e mosaici.
In un progetto contemporaneo, le fughe 
non rappresentano più soltanto un 
elemento di connessione tra i materiali: 
definiscono il ritmo della superficie, 
disegnano lo spazio e contribuiscono a 
valorizzare le scelte di interior design e di 
arredo. 
La gamma comprende cinque prodotti 
sviluppati come parte di un unico 
progetto cromatico e tecnologico: 
gli stucchi Fugabella Color e Fugalite 
Color, affiancati dai sigillanti Silicone 
Color, Neutro Color e Silmat Color. Le 
formulazioni messe a punto da Kerakoll 
danno vita a un sistema coordinato in 
cui estetica e performance procedono 
insieme, offrendo ai progettisti e agli 
applicatori un'ampia libertà compositiva.
Al centro del progetto si trova una palette 
composta da 50 colori contemporanei, 

pensata per moltiplicare le possibilità 
di finitura delle superfici. La gamma 
cromatica spazia dalle tonalità più neutre 
e discrete fino alle sfumature più intense e 
distintive, consentendo sia accostamenti 
tono su tono sia contrasti studiati per 
enfatizzare geometrie, materiali e dettagli 
architettonici.
Nella Color Chart Color Fill, ogni tonalità 
è identificata da un codice univoco 
condiviso tra i diversi prodotti della 
gamma. Questo sistema permette 
di mantenere continuità ed equilibrio 
cromatico tra fughe, sigillature e superfici, 
facilitando la realizzazione di progetti 
coordinati e coerenti sotto il profilo 
estetico.
La proposta si integra inoltre con Color 
Collection, il sistema completo di 
pitture e resine decorative Kerakoll. 
La corrispondenza cromatica tra le 
due collezioni consente di sviluppare 
abbinamenti coordinati tra stucchi, 
sigillanti e superfici decorative, 
ampliando ulteriormente le possibilità 
progettuali a disposizione di architetti e 
interior designer.
Entrando nel dettaglio della gamma, 

Fugabella Color è una resina-cemento 
decorativa disponibile in 50 colori 
contemporanei per la stuccatura di 
ceramiche, mosaici e pietre naturali. 
Fugalite Color è invece una resina 
decorativa impermeabile, anch'essa 
proposta in 50 colori contemporanei, 
destinata alla stuccatura e all'incollaggio 
di ceramiche, mosaici e pietre naturali.
Per quanto riguarda i sigillanti, Silicone 
Color è un sigillante decorativo 
disponibile in 50 colori contemporanei 
per ceramiche, mosaici e piscine, mentre 
Neutro Color è un sigillante decorativo 
disponibile in 12 colori contemporanei 
specificamente dedicato a marmi e 
pietre naturali. Completa la gamma 
Silmat Color, un sigillante decorativo 
elastico ultra opaco, proposto in 14 colori 
contemporanei.
Con Color Fill, Kerakoll propone quindi 
un approccio che supera la tradizionale 
distinzione tra funzione tecnica e valore 
estetico, mettendo a disposizione del 
progetto un sistema coordinato in cui 
fughe e sigillature diventano parte 
integrante del linguaggio architettonico 
della superficie.
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sistemi di taglio

TILE ITALIA 3/26110

RUBI
RUBI celebra 75 anni di storia con 
lo slogan "75 anni che trasformano 
insieme il futuro". 
Le origini dell’azienda risalgono al 
1951, con l'invenzione della prima 
macchina per taglio manuale, 
battezzata RUBI. Quella soluzione ha 
segnato l'inizio di una traiettoria basata 
sulla qualità, la vicinanza all'utente e lo 
sviluppo costante di soluzioni in grado 
di trasformare il lavoro in loco. 
Al Cersaie 2026, l'azienda rafforza 
questa visione con un chiaro impegno 
verso i grandi formati, una tendenza 

in piena evoluzione che richiede non 
solo strumenti da taglio precisi ed 
efficienti, ma anche soluzioni specifiche 
per la manipolazione, il trasporto e 
il posizionamento sicuro dei pezzi di 
grandi dimensioni.
Fra questi, TC-125 G2 ENERGY CAS, 
uno strumento da taglio senza 
filo che permette di lavorare con 
formati e dimensioni impossibili da 
affrontare con un taglio manuale 
standard. È il primo tagliatore 
circolare alimentato a batteria 
sviluppato per il taglio e l'installazione 

di ceramiche di grande formato.
Sempre tra le soluzioni per grandi 
formati, RUBI presenta poi il SLAB 
CUTTER G5 ENERGY, un taglio 
modulare con ventose a vuoto 
alimentate a batteria che garantisce 
una fissazione rapida, stabile e precisa 
della guida sulle piastrelle.
Per la maneggevolezza su grandi 
formati, RUBI completa poi la sua 
gamma di ventose con il nuovo 
OCTO GRIP, un prodotto di categoria 
premium che offre una presa ultra-
sicura anche sulle superfici più ruvide. 



Dal 1821 al vostro fianco
La soddisfazione del cliente è la nostra priorità.

Attraverso le soluzioni innovative dei nostri designer, le sapienti mani 
dei nostri artigiani, l’utilizzo di materie prime di qualità, attrezzature 
all’avanguardia e tecnologie sofisticate trasformiamo le idee in realtà.

Since 1821 by your side
Customer satisfaction is our top priority.

Through innovative solutions of our designers, skilled hands of 
our craftsmen, the use of high quality materials, cutting-edge 
equipment and sophisticated technologies, we turn ideas into 
reality.

Display systems   Showrooms   Architectural design   Exhibition stands   Shops   Exhibition space 

Vi aspettiamo al Cersaie allo 
stand B2-C1 - Padiglione 28

We wait for you at Cersaie  
Booth B2-C1 - Pav. 28
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EMAC
L'illuminazione non è più un elemento 
da aggiungere a fine cantiere: diventa 
parte integrante dell'architettura. Da 
questa idea nasce Eclipse® Sunset, 
la nuova collezione EMAC® composta 
da Novolistel Eclipse® Sunset e 
Novoescuadra Eclipse® Sunset, 
progettata per trasformare pareti, soffitti 
e spigoli in superfici capaci di creare 
atmosfera. Grazie a un sistema con 
alloggiamento nascosto per strip LED, 

la luce viene diffusa su entrambi i lati 
del profilo, generando un elegante 
effetto di "cornice luminosa" che dona 
profondità agli ambienti e richiama le 
tonalità morbide del tramonto da cui 
la collezione prende il nome. Il risultato 
è un'illuminazione indiretta, continua e 
raffinata, capace di valorizzare materiali e 
geometrie senza elementi tecnici a vista.
La collezione si adatta a rivestimenti 
da 8 a 13 mm, rispondendo alle 

esigenze della maggior parte dei progetti 
contemporanei. Disponibile nelle finiture 
nero satinato, argento satinato e bianco 
satinato, Eclipse® Sunset permette di 
integrare funzione tecnica e design in 
un'unica soluzione. Con Eclipse® Sunset, 
EMAC® propone un nuovo modo di 
interpretare il profilo: non più semplice 
dettaglio di finitura, ma elemento 
architettonico capace di disegnare la 
luce e definire l'identità dello spazio.
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fuganti
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FASSA BORTOLO
Tinte contemporanee e ottima 
lavorabilità, per soddisfare sia i 
clienti che gli addetti ai lavori: sono le 
caratteristiche fondamentali dei fuganti 
cementizi Fassafill, pensati per le 
esigenze dell’edilizia contemporanea, in 
cui l’eleganza di un’abitazione comincia 
dalla pavimentazione, e le fughe sono 
parte integrante dell’effetto stilistico che 
si vuole ottenere. 
Il successo della Linea FASSAFILL 
è legato prima di tutto all’altissima 
lavorabilità del prodotto, sempre più 

importante oggi per la posa di materiali 
innovativi e rivestimenti di grande 
formato; a questo si aggiungono l’ottima 
resistenza meccanica e all’abrasione, 
la protezione dallo sviluppo di muffe 
ed alghe, l’elevata stabilità cromatica 
delle 28 colorazioni disponibili. Il tutto 
in un packaging particolarmente 
accattivante e funzionale, che consente 
di identificare subito colore, codice e 
caratteristiche di applicazione, inoltre il 
pratico QR code rimanda direttamente 
alle informazioni tecniche aggiornate. 

Il materiale scelto per la confezione è 
anche utile a salvaguardare la qualità 
del prodotto e proteggerlo dall’umidità e 
dagli agenti esterni.Mentre le prestazioni 
hanno ottenuto l’approvazione degli 
specialisti della posa, sono stati i 
colori a conquistare committenti e 
progettisti, grazie a una gamma di tinte 
contemporanee come i marroni, i grigi 
e i toni più neutri come beige, bianco e 
sabbia che si inseriscono perfettamente 
nelle atmosfere eleganti e sofisticate di 
tendenza nelle ultime stagioni. 
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SAINT-GOBAIN
Le superfici ottenute con weberfloor 
PAICRETE rappresentano l’evoluzione 
più avanzata dei pavimenti resinosi 
per uso industriale. Questi sistemi si 
distinguono infatti come la soluzione più 
performante per contesti sottoposti a 
condizioni di esercizio estreme: traffico 
intenso di muletti e mezzi gommati, 
lavaggi frequenti ad alta temperatura, 
forti sbalzi termici e presenza costante 
di umidità superficiale. Per questo 
motivo risultano particolarmente indicati 
per l’industria della preparazione 
alimentare e, più in generale, per tutti 
gli ambienti agroalimentari ad alta 
intensità produttiva.
La formulazione ibrida della gamma 
weberfloor PAICRETE, basata sulla 
combinazione di leganti cementizi 
e resine poliuretaniche, consente di 
realizzare pavimentazioni caratterizzate 
da elevatissima resistenza meccanica, 
stabilità chimica, resistenza agli shock 
termici, durabilità elevata, continuità 
superficiale, ottima igienizzabilità e 

sicurezza antiscivolo. Ne derivano 
superfici monolitiche ad alte 
prestazioni, nelle quali la robustezza del 
cemento si integra con la flessibilità della 
matrice poliuretanica. Il risultato è una 
superficie continua, resistente, igienica e 
sicura, capace di assorbire le tensioni del 
supporto, contrastare l’usura e l’azione 
degli agenti aggressivi e garantire 
continuità operativa nel tempo, con 
una riduzione dei costi di gestione lungo 
l’intero ciclo di vita della pavimentazione. 
I sistemi poliuretano-cemento 
weberfloor PAICRETE sono certificati 
HACCP International per l’impiego in 
ambienti destinati alla lavorazione e alla 
manipolazione di alimenti e bevande 
in impianti conformi a programmi di 
sicurezza alimentare. Si tratta di un 
aspetto particolarmente rilevante in 
tutti quei contesti in cui sono richieste 
superfici continue, impermeabili, prive 
di fughe, facili da pulire e rapide da 
sanificare, in conformità anche ai requisiti 
del Regolamento CE n. 852/2004. 

Uno degli aspetti più importanti nella 
progettazione di un sistema poliuretano-
cemento riguarda la scelta dello 
spessore applicato, da cui dipendono 
direttamente le prestazioni in esercizio, 
soprattutto in termini di resistenza 
termica. 
Nei sistemi weberfloor PAICRETE, lo 
spessore di 4 mm garantisce resistenza 
a temperature da –10 °C a +60 °C in 
continuo e fino a +70 °C in discontinuo, 
mentre lo spessore di 6 mm consente 
di arrivare a temperature da –20 °C a 
+80 °C in continuo e fino a +105 °C in 
discontinuo, ad esempio in presenza 
di lavaggi industriali o versamenti 
accidentali di liquidi caldi.
Inoltre, i sistemi PAICRETE sono 
formulati con con ioni d’argento 
che inibiscono la crescita batterica, 
certificata tramite prove di laboratorio 
secondo il metodo standard ISO 
22196:2011, relativo alla misurazione 
dell’attività antibatterica su materie 
plastiche e altre superfici non porose.
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Case History
"Non esistono problemi, ma soluzioni"

CASCINA MONLUÈ

Cascina Monluè: da complesso rurale 
del Duecento a laboratorio di inclusione 
e housing sociale
A Milano, il recupero di un bene storico 
si sta trasformando in un progetto che 
mette al centro persone, comunità e 
sostenibilità. Cascina Monluè, fondata 
nel 1267 e per decenni in stato di abban-
dono, è oggi protagonista di un importan-
te intervento di rigenerazione che unisce 
tutela del patrimonio, innovazione e im-
patto sociale.
Avviato nel 2023 con il progetto “La cor-
te del bene comune”, il recupero punta a 
restituire alla città uno spazio capace di 
generare valore attraverso nuove funzio-
ni sociali e comunitarie. La cascina ospi-
terà appartamenti di housing sociale, 
comunità per minori, percorsi di autono-

mia abitativa per persone fragili e attivi-
tà dedicate alla formazione e all'inseri-
mento lavorativo.
L'iniziativa è promossa dall'Impresa So-
ciale Cascina Monluè, una rete di coo-
perative e associazioni del territorio che 
ha ottenuto il complesso in concessio-
ne dal Comune di Milano, coinvolgendo 
una serie di partner tecnici e istituzionali 
nel percorso di recupero.
Tra questi figura Saint-Gobain, che 
ha contribuito con soluzioni costrutti-
ve orientate all'efficienza energetica e 
al comfort degli edifici: sistemi isolan-
ti, pareti a secco e tecnologie per il mi-
glioramento della qualità dell'aria indoor. 
Un apporto che ha consentito di integrare 
gli obiettivi sociali del progetto con quel-
li ambientali.

Il valore dell'intervento è stato recen-
temente riconosciuto con il Farnese 
d'Or per la Sostenibilità, assegnato a 
Saint-Gobain per il contributo alla rinasci-
ta del complesso. 
«Siamo orgogliosi di aver fatto la nostra 
parte nella rinascita di un luogo attraver-
sato da oltre otto secoli di storia, che og-
gi torna a vivere come spazio di rigenera-
zione urbana e sociale», ha commentato 
Gaetano Terrasini, amministratore delega-
to di Saint-Gobain Italia.
Più che un semplice recupero edilizio, Ca-
scina Monluè rappresenta un esempio 
concreto di come la riqualificazione del 
patrimonio storico possa diventare uno 
strumento di inclusione, capace di ge-
nerare nuove opportunità e restituire alla 
città spazi pensati per la comunità.

ITALIA 
COMUNICATO STAMPA
8 giugno 2026 

Saint-Gobain Italia S.p.A. • Via Giovanni Bensi, 8 • 20152 Milano • Italia  

SAINT-GOBAIN VINCE IL “FARNESE D’OR” PER LA SOSTENIBILITÁ
CON LA RIGENERAZIONE DI CASCINA MONLUÈ A MILANO

• Promosso dall'Ambasciata di Francia in Italia e dalla CCI France Italie, il 
Farnese d'Or valorizza le eccellenze che rafforzano i legami economici, 
industriali e culturali tra Italia e Francia.  

• Saint-Gobain è stata premiata nella categoria Sostenibilità, dedicata alle 
imprese che si distinguono per iniziative di responsabilità sociale, ambientale 
o territoriale a beneficio della comunità. 

• Riconosciuto l’impegno per la rigenerazione di Cascina Monluè (MI), il 
complesso del Duecento rinato come spazio di housing sociale, inclusione e 
sostenibilità, anche grazie alle soluzioni costruttive innovative fornite 
dall’azienda. 

 
Saint-Gobain Italia ha ricevuto il Farnese d’Or per la Sostenibilità, il premio, giunto alla quinta 
edizione, che l’Ambasciata di Francia in Italia e la CCI France Italie – Camera di Commercio 
assegnano a chi rafforza i legami tra i due Paesi. Il riconoscimento è stato conferito nel corso della 
cerimonia che si è tenuta il 4 giugno a Palazzo Farnese, a Roma, sede dell’Ambasciata. Il 
riconoscimento è legato al progetto di rigenerazione di Cascina Monluè, a Milano, un intervento 
che unisce recupero del patrimonio storico, inclusione sociale e sostenibilità ambientale. 
 
Cascina Monluè è un complesso rurale fondato nel 1267 e rimasto per decenni in stato di 
abbandono. Nel 2023 ha preso il via il progetto di restauro conservativo e di rigenerazione sociale 
“La corte del bene comune”, che lo restituisce alla città di Milano come spazio dedicato a funzioni 
sociali, formazione e accoglienza. L’intervento prevede appartamenti di housing sociale, comunità 
per minori, percorsi di autonomia abitativa per persone fragili e laboratori per l’inclusione lavorativa. 
Saint-Gobain ha contribuito con la donazione di soluzioni costruttive sostenibili e innovative: sistemi 
di isolamento, pareti a secco, soluzioni per la qualità dell’aria, tecnologie ad alta efficienza 
energetica. L’apporto del Gruppo ha migliorato il comfort, la sicurezza e l’efficienza energetica di 
un luogo destinato a chi vive condizioni di fragilità. La giuria ha riconosciuto nel progetto la capacità 
di unire tutela del patrimonio, innovazione ambientale e impatto sociale concreto, generando valore 
duraturo per la comunità. 
 
"Ricevere il Farnese d'Or è un onore e un orgoglio per un'azienda che da oltre 130 anni unisce 
Francia e Italia – ha dichiarato Gaetano Terrasini, Amministratore Delegato di Saint-Gobain 
Italia. Produciamo materiali per la costruzione e operiamo in un settore responsabile di una quota 
importante delle emissioni di CO2: per noi la sostenibilità ambientale è imprescindibile, e lo è allo 
stesso modo quella sociale. In Italia affianchiamo all'attività industriale progetti di 
decarbonizzazione e iniziative a favore delle comunità: Cascina Monluè rientra in questa visione, 
insieme al lavoro della Fondazione internazionale Saint-Gobain e alle altre azioni sui territori in cui 
operiamo. Siamo orgogliosi di aver fatto la nostra parte nella rinascita di un complesso del 
Duecento, attraversato da otto secoli di storia, che ora torna a vivere come luogo di rigenerazione 
urbana e sociale. Il riconoscimento conferma una direzione di lavoro che intendiamo rafforzare, 
guidati dalla nostra ragion d'essere ‘Making the World a Better Home’." 

La cerimonia di assegnazione del Farnese D'Or, al centro: l’Amministratore Delegato Saint-Gobain Italia Gaetano Terrasini
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sistemi di finitura

PROFILITEC
Le nuove mensole doccia 
SHOWERTEC STSJ sono state 
sviluppate per coniugare l'eccellenza 
estetica dell'interior design, aumentare la 
funzionalità grazie al nuovo, e unico sul 
mercato, appendino e le reali esigenze 
tecniche della posa nell’ambiente bagno.
Proposte in due diverse geometrie, a 
triangolo e a trapezio, queste mensole 
consentono di completare lo spazio 
doccia senza compromessi strutturali. 
Il vero plus sta nella facilità di posa: 
le mensole si inseriscono direttamente 

all'interno della fuga tra le piastrelle, 
sia con le piastrelle già posate in una 
doccia esistente, sia in fase di posa 
del rivestimento di una nuova doccia. 
Un approccio intelligente che preserva 
l'integrità dell'impermeabilizzazione 
sottostante, azzerando i rischi di 
infiltrazione. Sotto il profilo dei materiali, 
la gamma spazia dall'acciaio inox AISI 
304 con trattamento anti-impronta 
all'alluminio verniciato, disponibili in tutte 
le tonalità della collezione Desert Line 
e nelle finiture più di tendenza dell’intero 

sistema di canaline lineari e scarichi 
centrali SHOWERTEC. I dettagli tecnici 
ne valorizzano l'uso quotidiano: i bordi 
arrotondati garantiscono ergonomia 
e sicurezza, mentre i pratici ganci 
integrati consentono di appendere certi 
accessori ottenendo un ambiente doccia 
ordinato e pulito.
Dal residenziale di pregio al settore 
Ho.Re.Ca. e wellness, le mensole 
SHOWERTEC STSJ rappresentano una 
soluzione pratica, discreta e raffinata, 
ideale per ambienti bagno.
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Case History
"Non esistono problemi, ma soluzioni"

UN TERRAZZO, A TERRACINA

La ristrutturazione di un terrazzo all'ultimo 
piano affacciato direttamente sul mare ha 
rappresentato un’intensa sfida proget-
tuale e di cantiere. Un contesto di stra-
ordinario pregio panoramico, ma dal pun-
to di vista tecnico tra i più esigenti: irrag-
giamento solare diretto per molte ore al 
giorno, forte escursione termica, costan-
te presenza di umidità e l'azione corrosi-
va della salsedine marina. La richiesta era 
chiara: riqualificare la superficie calpesta-
bile garantendo una totale protezione 
dalle infiltrazioni d'acqua e dalle fessu-
razioni per un significativo prolungamen-
to della durata della copertura ceramica.

LE SFIDE DEL CANTIERE

Un terrazzo all'ultimo piano esposto 
all'ambiente marino porta con sé una se-
rie di criticità strutturali che non ammet-
tono sottovalutazioni. La presenza degli 
ambienti abitativi sottostanti rende prio-
ritaria la tenuta idraulica: qualsiasi mi-
cro-fessurazione o imperfezione nei punti 
di raccordo rischia di trasformarsi in una 
via di infiltrazione per l'acqua piovana.
A complicare il quadro intervengono le 
sollecitazioni igrotermiche severe. Le 
elevate temperature raggiunte dal man-
to di copertura durante i mesi estivi, se-
guite dal repentino raffreddamento cau-

sato da piogge improvvise o dalle brez-
ze serali, generano forti tensioni di dila-
tazione e contrazione tra il sottofondo e 
la pavimentazione. In assenza di un ade-
guato strato di desolidarizzazione, que-
ste forze si scaricano direttamente sul ri-
vestimento, provocando nel tempo crepe, 
rotture o il distacco delle piastrelle.
In questo intervento di ristrutturazione, la 
sfida risiedeva quindi nel realizzare una 
soluzione di posa completa, capace di 
neutralizzare le tensioni meccaniche del 
sottofondo e di garantire l'impermeabiliz-
zazione nei punti critici.

LA RISPOSTA TECNICA: 
IL SISTEMA INTEGRATO

È in questo contesto che l'azione combi-
nata dei prodotti selezionati ha espresso 
il suo valore più significativo. La maggior 
parte del lavoro è svolta dalla membra-
na FLOORTEC: posata tra il sottofondo e 
il rivestimento, la sua struttura permette 
di desolidarizzare i due strati, assorben-
do le tensioni di taglio e compensando le 
dilatazioni termiche differenziali. Inoltre, la 
conformazione della membrana consente 
lo sfiato della pressione di vapore resi-
dua del sottofondo, prevenendo la forma-
zione di bolle o distacchi.
La tenuta idraulica nei punti più vulnera-

bili del terrazzo - i raccordi tra piano oriz-
zontale e pareti verticali e i giunti di frazio-
namento - è stata garantita dall'applica-
zione della bandella impermeabile FOIL-
TEC. Fissata e sigillata con l'adesivo ce-
mentizio KOLLTEC, la bandella ha creato 
una barriera elastica e continua, in grado 
di assecondare i movimenti della struttu-
ra senza fessurarsi. L'adesivo cementizio 
KOLLTEC, formulato specificamente per 
la posa in ambienti esterni ad alto stress 
atmosferico, ha assicurato un'adesione 
tenace e duratura della bandella FOILTEC  
alla membrana FLOORTEC.

ESECUZIONE E RISULTATO

In cantiere, la perfetta com-
patibilità tra i componen-
ti del sistema ha garanti-
to un'esecuzione fluida e 
priva di intoppi. La stesu-
ra di KOLLTEC ha consen-
tito l'applicazione rapida e 
ben ancorata della mem-
brana FLOORTEC, mentre 
l'integrazione della bandel-
la FOILTEC ha permesso di 
sigillare con precisione mil-
limetrica l'intero perimetro 
prima della posa del rivesti-
mento.



posa sopraelevata & outdoor

IMPERTEK
DeckoLight è il nuovo supporto 
in polipropilene ad alta resistenza 
progettato per rivoluzionare la posa di 
pavimentazioni sopraelevate da esterno 
su terreno naturale. Una soluzione 
innovativa, robusta e sostenibile, pensata 
per offrire stabilità, precisione e semplicità 
d’installazione in giardini, camminamenti 
e aree outdoor, senza la necessità 
di realizzare basi o fondazioni in 
cemento. DeckoLight nasce per essere 
avvitato direttamente nel terreno, un 
elemento distintivo che riduce i tempi di 
posa e l’impatto ambientale, offrendo al 
contempo un sistema affidabile e sicuro. 
L’installazione avviene tramite l’adattatore 
di avvitamento, uno strumento sviluppato 
da Impertek e compatibile con trivelle 
manuali o motorizzate, che consente un 
ancoraggio solido e immediato. Una volta 
fissata la vite al suolo, si procede con 
l’inserimento della ghiera per regolare 
lateralmente l’altezza del supporto; se 
necessario, si aggiungono le prolunghe 
Lunar da 20 mm o 80 mm prima di 
completare con l’incastro delle teste 
Lunar Decking o Lunar Tile/Rail. La 

composizione modulare del sistema 
garantisce sia un’ampia escursione in 
altezza, sia la massima adattabilità a 
qualsiasi contesto progettuale.
Il supporto è composto da diversi 
elementi, progettati per lavorare in 
modo integrato e garantire la massima 
flessibilità in fase di posa. La vite da 450 
mm viene inserita completamente nel 
terreno naturale, mentre le prolunghe 
Lunar da 20 o 80 mm, utilizzabili per 
incrementare l’altezza ed impilabili fino 
a un massimo di tre unità, consentono 
di raggiungere un’escursione totale 
compresa tra 60 e 330 mm, permettendo 
di compensare dislivelli e pendenze 
con grande precisione. DeckoLight è 
compatibile con le teste Lunar Decking e 
Tile/Rail dotate di sistema QuickOn, che 
consente la posa di molteplici finiture, 
dalle piastrelle in ceramica alle lastre in 
pietra naturale, fino ai listoni in decking 
o ai magatelli in alluminio per sistemi 
Rail. È possibile trasformare il supporto 
da fisso ad autolivellante semplicemente 
aggiungendo, tra ghiera e testa, un anello 
basculante che permette la correzione 

automatica delle pendenze fino al 5%. 
Inoltre, la struttura in polipropilene ad alta 
resistenza assicura prestazioni elevate 
anche in condizioni atmosferiche avverse, 
garantendo stabilità e durata nel tempo.
DeckoLight si distingue per la sua 
ispezionabilità e per la posa facile 
e veloce. Con DeckoLight Impertek 
introduce una soluzione versatile e 
professionale, pensata per rispondere alle 
esigenze di paesaggisti, progettisti e 
operatori che lavorano quotidianamente 
su spazi outdoor in continua 
trasformazione. 
A Cersaie 2026 è presentata un’ulteriore 
evoluzione: DeckoLight Plate System. 
Caratterizzata da una speciale testa 
piatta da 244×184 mm, questa versione 
crea una base stabile e sicura per 
l’installazione dei supporti, unendo i 
vantaggi dell’ancoraggio meccanico 
al terreno alla versatilità della gamma 
Pedestal Line. Una soluzione che amplia 
le possibilità applicative di DeckoLight e 
offre a progettisti e posatori un sistema 
ancora più semplice e rapido da installare, 
adatto a differenti esigenze progettuali.
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Case History
"Non esistono problemi, ma soluzioni"

RIQUALIFICAZIONE OUTDOOR A JESOLO LIDO 

A Jesolo Lido, la riqualificazione di uno 
spazio esterno di circa 70 mq ha trasfor-
mato un’area composta da 60 mq di giar-
dino e 10 mq di marciapiede in palladiana 
in un ambiente più ordinato, funziona-
le e semplice da gestire. L’intervento na-
sce dall’esigenza di eliminare le critici-
tà legate alla manutenzione del verde, ai 
disagi operativi e alla presenza di umidità 
e zanzare, con l’obiettivo di ottenere uno 
spazio più asciutto, pulito e vivibile.
La soluzione è stata realizzata con i siste-
mi Pedestal Line di Impertek. 
Dopo la rimozione della siepe e lo sbanca-
mento del terreno, sono stati posati tes-
suto non tessuto, tubo drenante e ghiaino 
per favorire il corretto deflusso delle ac-
que. Nelle aree a verde sono stati instal-
lati 80 supporti DeckoLight con testa tile 
e fuga da 4 mm, che hanno consentito di 
creare una struttura stabile direttamen-
te sul terreno, senza fondazioni in calce-
struzzo e senza i tempi di attesa richiesti 
dai getti tradizionali.
La struttura è stata completata con 80 
Lunar Support 100-180 mm, 20 Lu-
nar Support 60-100 mm e 120 PrimeUp, 
impiegati in funzione delle diverse quote 
presenti. I Lunar Support hanno irrigidi-
to la seconda orditura dei magatelli, otti-
mizzando il numero di supporti necessari 
e i costi di installazione, mentre i PrimeUp 

hanno risolto i 
punti più criti-
ci del marciapie-
de, dove l’altezza 
disponibile era li-
mitata.
La pavimentazio-
ne è stata realiz-
zata con doppia 
orditura di ma-
gatelli e comple-
tata con lastre in 
ceramica color 
sabbia 40x120 
cm, spessore 2 
cm. A definire il 
perimetro dell’a-
rea è stato ag-
giunto un tam-
ponamento ver-
ticale in WPC, 
utilizzato come 
recinzione.
Tra gli aspetti più 
interessanti del 
progetto, la pre-
disposizione dell’impianto di illumina-
zione sotto la pavimentazione e la tota-
le ispezionabilità del sottofondo, che con-
sente di accedere facilmente agli impian-
ti e ai sistemi di raccolta delle acque. È 
stato inoltre mantenuto l’albero esisten-

te al centro dell’area, integrandolo nel-
la nuova configurazione. I lavori, esegui-
ti da G. EMME MULTISERVICE di Andrea 
Uliana, sono stati completati rapidamen-
te, confermando l’efficacia della soluzione 
sopraelevata nella riqualificazione di spa-
zi residenziali.
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PROGRESS PROFILES
A Cersaie 2026, Progress Profiles svela 
l’evoluzione dell'abitare contemporaneo 
con Kaleidos, un innovativo concept 
cromatico che eleva i profili tecnici a 
eleganti dettagli di design, coniugando 
estetica, funzionalità e alta qualità. 
Nel bagno, la doccia si conferma 
protagonista assoluta, valorizzata 
dal sistema integrato PROSHOWER 
SYSTEM. Tra le novità spicca 
PRONICHE FLEX, nicchia da incasso 
in alluminio proposta in tre formati 
e verniciata con nuance materiche di 
tendenza. Impermeabile e flessibile, si 
installa rapidamente adattandosi a ogni 
spessore, ottimizzando lo spazio con un 
tocco di stile.
Le soluzioni proposte però non si 
fermano al solo ambiente bagno, 
personalizzando anche gli altri spazi 
indoor. Proshadow Gap, ad esempio, 
è la serie di battiscopa progettata per 
realizzare uno scuretto perimetrale a 
pavimento, alleggerendo visivamente il 
punto di contatto tra parete e piastrelle. 
Disponibile in diverse misure, si adatta 
a differenti esigenze applicative. In tutte 

le versioni è possibile integrare sistemi 
LED all’interno della cavità, contribuendo 
a creare l’effetto di una parete sospesa 
rispetto alla superficie del pavimento.
L’equilibrio armonico tra funzionalità, 
resa estetica e durabilità rimane centrale 
anche negli spazi esterni. I prodotti 
Kaleidos sono infatti verniciati secondo 
il sistema certificato QUALICOAT, che 
assicura elevati standard di resistenza 
e stabilità cromatica anche in condizioni 
sfidanti, come contesti fronte mare o in 
presenza di cloro. 
Per i terrazzi, poi, la soluzione proposta 
è Proterrace Double Drip, un profilo 
perimetrale con doppio gocciolatoio 
che garantisce il corretto deflusso 
delle acque, evitando infiltrazioni e la 
formazione di efflorescenze. 
Completano l’offerta Proside Walk, 
ideale per preservare i bordi delle 
piastrelle sui marciapiedi, e Double 
Terminal: dal design reversibile, permette 
l’installazione di rivestimenti da 1 o 2 cm, 
e risulta perfetto per il raccordo tra alzata 
e pedata nelle scale in ceramica e pietre 
naturali.
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Case History
"Non esistono problemi, ma soluzioni"

LA SEDE DELLA FIOR DI GRANO A OSIMO

Con punti vendita distribuiti tra Ancona, 
Macerata e Fermo, Fior di Grano rappre-
senta una realtà di riferimento nel settore 
dell’arte bianca. Per la realizzazione del-
la nuova sede di Osimo (AN), l’azienda ha 
puntato su soluzioni in grado di garan-
tire elevate prestazioni tecniche e tem-
pi di esecuzione rapidi, scegliendo due 
sistemi Progress Profiles: PRODESO e 
PRODESO DRAIN 4.
Al piano terra, su una superficie di 1.000 
mq, è stata applicata la membrana de-
solidarizzante PRODESO, composta 
da una lastra in polietilene rivestita su-
periormente e inferiormente da tessuto 
non tessuto in polipropilene termosalda-
to. La soluzione può essere posata di-
rettamente su supporti non stagionati, 
compreso il calcestruzzo, neutralizzan-
do i movimenti dovuti al ritiro del sup-
porto e impedendone il trasferimento al-

la pavimentazione. Inoltre garantisce lo 
sfogo delle tensioni di vapore legate 
all’umidità ancora presente nel suppor-
to, consentendo di ridurre i tempi di at-
tesa per la stagionatura. Grazie alle pro-
prietà desolidarizzanti della membra-
na è stato possibile posizionare i giunti 
di frazionamento nelle fughe delle pia-
strelle, senza doverle tagliare. PRODESO 
è adatta a piastrelle di qualsiasi formato 
e permette una posa continua, dalla ste-
sura della membrana a quella della pavi-
mentazione.
Al primo piano, su un’ulteriore area di 
1.000 mq, è stata invece installata la 
membrana drenante e insonorizzan-
te PRODESO DRAIN 4, indicata per am-
bienti indoor e particolarmente adat-
ta alla posa di grandi formati, in questo 
caso lastre 120x120 cm. Il sistema è co-
stituito da una lastra in polietilene ad al-

ta densità (HDPE) con rilievi quadrati, ri-
vestita superiormente da un tessuto non 
tessuto drenante in polipropilene e infe-
riormente da uno spunbond che ne assi-
cura l’adesione al supporto.
Grazie alle sue proprietà desolidarizzanti, 
PRODESO DRAIN 4 previene eventua-
li rotture della pavimentazione causa-
te dal ritiro igrometrico del supporto. 
La speciale camera d’aria che si forma 
sotto il pavimento favorisce inoltre la mi-
croventilazione e il drenaggio dell’acqua 
presente nell’adesivo, riducendo il rischio 
di risalita dei triacetati e la comparsa di 
efflorescenze nelle fughe.
I materiali Progress Profiles sono stati 
forniti da F.lli Simonetti attraverso la filiale 
di Loreto, mentre la posa delle membra-
ne è stata eseguita dalla squadra specia-
lizzata Progress Profiles F.lli Papa (Matteo 
e Filippo Papa, Filottrano - AN).

Piamo terra

Primo piano



tagliapiastrelle manuali

MONTOLIT
Masterpiuma P5 “Italica”, sviluppata 
per celebrare gli 80 anni dell'azienda, 
rappresenta la più recente evoluzione 
tecnica e stilistica della storica 
tagliapiastrelle manuale Montolit.
Con la versione Italica, Montolit ripensa 
la macchina in modo sostanziale, 
intervenendo su struttura, ergonomia e 
funzionalità per offrire ai professionisti 
uno strumento ancora più performante 
in cantiere. L'identità della nuova 
versione emerge grazie alla livrea 
Blu Metalliscente & Rosso Corsa, 
ispirata allo storico logo aziendale. 
Tra le novità più significative figura il 
nuovo basamento a stampo unico, una 
soluzione ingegneristica che incrementa 
la rigidità strutturale e la stabilità 
durante il taglio, riducendo al tempo 
stesso il peso della macchina di circa 2 

kg. Il risultato è una struttura più solida 
ma anche più semplice da trasportare 
e movimentare nelle attività quotidiane 
di cantiere. Anche la gamma viene 
aggiornata per adattarsi meglio ai formati 
ceramici contemporanei. Le precedenti 
versioni 75P5 e 93P5 lasciano il posto 
ai nuovi modelli da 81 cm e 101 cm, 
mentre la versione da 101 cm introduce 
le ruote posteriori già presenti sui 
modelli di dimensioni superiori, 
migliorando ulteriormente praticità e 
manovrabilità. L'attenzione alla precisione 
si ritrova in una serie di interventi mirati 
sviluppati a partire dall'esperienza diretta 
dei posatori. Il nuovo nasello/squadra 
da 17 cm offre una superficie di appoggio 
maggiore per aumentare la precisione 
nei tagli ripetitivi, mentre il Baseboard 
(controsquadra) integrato, disponibile 
sui modelli 131 e 161, garantisce un 
doppio controllo delle lunghezze di 
taglio, sia in testa sia in coda. Sui modelli 
131 e 161, inoltre, gli ATLAS di serie 
vengono integrati direttamente nella 
struttura della macchina. In posizione 
operano come piastre molleggiate 
per facilitare lo spacco, mentre una 
volta estratti diventano supporti esterni 
per la gestione delle grandi lastre, 
contribuendo a migliorarne stabilità e 
sicurezza durante le lavorazioni.
Un'altra evoluzione significativa riguarda 
il portarotelle, da sempre elemento 
centrale della Masterpiuma. La nuova 
configurazione introduce cuscinetti 
regolabili su tre assi, superiore, 
inferiore e laterale, in grado di adattarsi 
dinamicamente alle fasi di incisione e 

spacco. I cuscinetti mobili assicurano 
fluidità su tutti gli spessori, mentre 
la nuova forma ergonomica migliora 
l'appoggio in fase di spacco. Completano 
il sistema gli indicatori di forza per il 
controllo delle operazioni di incisione 
e spacco, insieme a una maggiore 
potenza di incisione e modularità 
operativa. Il risultato è una scorrevolezza 
superiore e una sensazione di controllo 
immediato durante l'utilizzo.
Evolve anche la tradizionale rotella in 
titanio, che passa da Ø14 mm a Ø18 mm 
e integra un cuscinetto interno. Una 
soluzione che riduce l'attrito, migliora 
la fluidità di avanzamento e consente 
incisioni ancora più precise anche sui 
materiali più impegnativi.
Per i grandi formati, Montolit introduce 
inoltre una novità assoluta: il laser 
mobile integrato, fornito di serie 
sui modelli 131 e 161. Facilmente 
montabile e smontabile senza utensili, 
compatibile con traverse da 7 mm e 
12 mm, il sistema scorre lungo tutta 
la macchina migliorando visibilità e 
precisione durante l'incisione. Alimentato 
da batteria ricaricabile USB-C, è dotato 
di autospegnimento dopo tre minuti 
per ottimizzarne la durata e di un 
sistema meccanico di riferimento che 
permette di continuare a lavorare anche 
in caso di batteria scarica. Pensata per 
accompagnare l'evoluzione dei materiali 
ceramici, sempre più performanti e 
complessi da lavorare, la Masterpiuma P5 
“Italica” si propone come una macchina 
robusta, precisa, ergonomica, immediata 
e intelligente.
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Case History
"Non esistono problemi, ma soluzioni"

IL SODALIZIO PERFETTO TRA TECNICA & DESIGN

Negli ultimi anni il design degli ambienti 
piastrellati o comuque rivestiti in cerami-
ca ha compiuto un'evoluzione significati-
va. Architetti e progettisti ricercano sem-
pre più superfici continue, essenziali 
e prive di elementi invasivi, dove ogni 
dettaglio contribuisce a creare un am-
biente armonioso e minimale. 
In questo contesto, anche un componen-
te apparentemente secondario come la 
placca di comando dello scarico, un ap-
pendino o una presa elettrica diventano 
parte integrante del progetto architetto-
nico.
È proprio da questa esigenza che pren-
de forma la nuova frontiera della cera-
micatura di precisione, un ambito nel 
quale estetica, funzionalità e competen-
ze tecniche devono convivere in perfet-
to equilibrio.
Tra le realtà che hanno saputo interpre-
tare questa evoluzione si distingue Cla-
nea, azienda svizzera che ha fatto dell'in-

novazione, della precisione e della quali-
tà senza compromessi i propri valori fon-
danti. Attraverso la tecnologia “PurePla-
te”, Clanea ha sviluppato un sistema di 
placche di comando completamente 
integrabili nel rivestimento ceramico, 
capace di eliminare ogni elemento vi-
sibile e creare una superficie perfetta-
mente continua. 
Compatibile con i principali sistemi di 
scarico presenti sul mercato, “PurePlate” 
coniuga design contemporaneo, affidabi-
lità e semplicità di installazione, offrendo 
una soluzione pensata per rispondere al-
le esigenze dell'architettura moderna. 
È proprio qui, da questo prodotto e dal-
le esigenze dei progettisti, che nasce la 
collaborazione tra Brevetti Montolit e 
Clanea. Due aziende accomunate dal-
la stessa filosofia progettuale, ma con 
competenze complementari: da una par-
te l'innovazione nello sviluppo di sistemi 
integrati -brevettati- per nuovi ambiti ar-

chitettonici, dall'altra ottant'anni di espe-
rienza nella progettazione di utensili pro-
fessionali per la lavorazione della cerami-
ca. Una partnership tecnica che punta a 
creare valore per tutta la filiera, offren-
do ai professionisti non un semplice pro-
dotto, ma un sistema completo dedica-
to alla posa di precisione.
Grazie al proprio know-how, Montolit ha 
selezionato una gamma di utensili dia-
mantati specificamente studiati per 
aiutare i professionisti a ottenere lavo-
razioni precise, finiture di elevata qua-
lità e una maggiore efficienza operati-
va. L'esperienza maturata nello sviluppo 
di utensili diamantati si integra così con 
una nuova concezione della lavorazio-
ne della ceramica, dando vita a un siste-
ma che unisce innovazione, affidabilità e 
semplicità d'impiego. Una collaborazione 
che trova in Cersaie 2026 il palcoscenico 
ideale per la sua presentazione ufficiale al 
mercato internazionale. 
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"La curiosità come La curiosità come 
destinazione.destinazione.

Ci sono persone che 
costruiscono una 
carriera. E persone 
che, prima ancora, 
costruiscono una 
geografia personale."

talks
Fresh

Leonardo De Muro
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Leonardo De Muro appartiene alla se-
conda categoria. Quando molti merca-
ti erano ancora sconosciuti alle aziende 
italiane, lui li attraversava con una valigia 
e una curiosità che, ancora oggi, consi-
dera il motore di tutto.
Oggi è Corporate Vice President – Inter-
national business development, Head 
of Group Marketing & Communications 
di RAK Ceramics e ha contribuito alla tra-
sformazione dell'azienda in uno dei prin-
cipali protagonisti internazionali del set-
tore. Ma ascoltandolo parlare si scopre 
presto che il vero filo conduttore della 
sua storia non è la ceramica.
È la voglia di andare sempre un po' più 
lontano.
Dietro l'incarico internazionale e i nu-
meri di un grande gruppo si scopre una 
persona curiosa, determinata, capace di 
parlare di mercati e di mare con la stes-
sa naturalezza. 
Una conversazione che, più che raccon-
tare una carriera, racconta un modo di 
stare al mondo.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Ha dedicato gran par-
te della sua vita a costruire l'identità di 
grandi marchi. 
Quando ha iniziato a costruire la sua?

LEONARDO DE MURO: LEONARDO DE MURO: In realtà io ho 
dedicato gran parte della mia vita a ven-
dere piastrelle (dice ridendo. NDR)... 
Ho iniziato nel 1988 come semplice fun-
zionario commerciale in Pastorelli Cera-
miche. Mi assegnarono la Scandinavia, 
un mercato che allora l'azienda cono-
sceva poco. Arrivai io, bello come il so-
le, pieno di entusiasmo, e quel mercato 
iniziò a crescere. Così mi affidarono an-
che il Canada.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: E poi?

LEONARDO DE MURO: LEONARDO DE MURO: A un certo 
punto si liberò l'Estremo Oriente. 
La Cina mi ha sempre affascinato e 
chiesi io di seguire quei mercati. 
Da lì è iniziata una stagione incredibile. 
Andavo ovunque ci fosse qualcosa da 
costruire: Hong Kong, Singapore, Laos, 
Cambogia, Nepal, Papua Nuova Gui-
nea, Guam, Samoa. Avevamo un diret-
tore commerciale che ci diceva sem-
plicemente: "Andate dove costruiscono." 
E noi partivamo.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Da ragazzo aveva più so-
gni o più ambizione?

LEONARDO DE MURO: LEONARDO DE MURO: Direi am-
bizione. Ho sempre avuto voglia di 
crescere. 
Anche la scelta di studiare le lingue, 
quando ancora erano in pochi a farlo, 
nasceva da quella curiosità. Ho iniziato 
a lavorare molto presto, ma non ho mai 
smesso di studiare perché volevo mi-
gliorarmi continuamente.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Ha incontrato qualcuno 
che le ha cambiato il modo di guarda-
re il lavoro?

LEONARDO DE MURO: LEONARDO DE MURO: Sì. Arrigo Mar-
tinelli. Per me è stato un vero maestro. 
Un personaggio straordinario, fuori 
dagli schemi, che mi ha insegnato ad 
avere il coraggio di esplorare mercati 
dove nessuno voleva andare. 
Credo di dovere molto a lui.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Che cosa le hanno la-
sciato tutti quei confini attraversati?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Soprattutto 
una cosa: la curiosità. Ho imparato mol-
to presto che prima ancora dei prodotti 
vengono le persone. 
Ogni Paese ha una cultura diversa, un 
modo diverso di costruire, di vivere, per-
fino di negoziare. 
Se vuoi lavorare davvero in un mercato, 
prima devi imparare ad ascoltarlo. 
Credo sia questa la lezione più importan-
te che mi porto ancora dietro.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: A un certo punto, però, 
quella valigia si è fermata. È arrivata RAK 
Ceramics.

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Sì... e all'inizio è 
stato uno shock. Dopo appena una setti-
mana chiamai mia moglie e le dissi: "Scu-
sa... credo di aver sbagliato tutto." 
Venivo da realtà completamente diverse. 
Guardavo quell'azienda e pensavo: qui 
c'è da rifare tutto.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: E invece?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Andai dall'am-
ministratore delegato e gli spiegai i miei 
dubbi. Mi ascoltò e mi disse soltanto: "Hai 
carta bianca. Fai quello che reputi più op-
portuno." Credo sia stata la frase più im-
portante della mia carriera. 
Da quel momento non ho più pensato 
a quello che mancava. Ho iniziato a co-
struire, tenendolo sempre al corrente di 
quello che intendevo fare. 

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Da dove siete partiti?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Quando arrivai, 
RAK Ceramics era conosciuta soprattut-
to come un produttore di grandi volumi. 

di GIBO BORGHESANI ▶ g.borghesani@kairosmediagroup.it
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L'idea era cambiare completamente 
prospettiva. Abbiamo iniziato a parlare 
di lifestyle, coinvolto professionisti ita-
liani, costruito un linguaggio nuovo e 
dato all'azienda un'identità diversa. 
Oggi siamo riconosciuti per questo, pur 
mantenendo il nostro DNA emiratino.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Lei parla spesso di squa-
dra. Che cosa cerca davvero nelle per-
sone con cui lavora?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: L'autonomia 
è la qualità che mi colpisce di più. 
Mi piace chi prende un'iniziativa, pro-
va, sbaglia magari, ma si assume una 
responsabilità. L'errore si corregge. La 
passività molto meno…

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Quanto è importan-
te lavorare con chi ha il coraggio di 
dissentire?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Moltissimo. 
Vorrei persone che entrassero nel mio 
ufficio dicendomi: "Secondo me stai sba-
gliando." Il confronto è fondamentale. 
Se tutti ti danno sempre ragione, pro-
babilmente hai smesso di crescere.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Milano, Napoli, Carpi, 
Dubai. La sua carta d'identità sembra 
quasi una mappa geografica. Alla fine... 
dov'è casa?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: (Ride. NDR) 
È una domanda difficilissima. Anche il 
mio cognome racconta questa storia. 
In realtà mi chiamo Leonardo De Muro 
Santorsola, ma da sempre utilizzo sol-
tanto De Muro. 
Sono nato a Milano, ho radici pugliesi 
e napoletane, sono cresciuto a Carpi e 
oggi vivo negli Emirati. Razionalmente 
dovrei rispondere Carpi. Emotivamen-
te, però, credo Napoli. È una cosa dif-
ficile da spiegare. Le radici non sono 
soltanto geografiche.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Quando sente il bisogno di 
staccare davvero, dove va?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Al mare. Mi ba-
sta una passeggiata sulla spiaggia. L'ac-
qua è l'elemento che più di ogni altro ri-
esce a rilassarmi. È lì che riesco davvero 
a lasciare fuori il lavoro, il telefono e le re-
sponsabilità. Davanti al mare tutto torna 
nella giusta prospettiva.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Lei ha visto l'Oriente quan-
do era molto diverso da quello di og-
gi. Che cosa l'ha colpita di più nella sua 
trasformazione?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: La capacità di 
cambiare completamente pelle. Quan-
do arrivai in Cina la prima volta trovai un 
Paese completamente diverso da quel-
lo che conosciamo oggi: biciclette ovun-
que, fabbriche, fumo, una crescita senza 
regole. 
Oggi vedi città elettriche, una qualità 
produttiva impressionante e una visio-
ne completamente nuova. Hanno avuto 
il coraggio di demolire un modello per 
costruirne uno migliore.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Questo cambia anche il si-
gnificato del Made in Italy?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Io continuo a 
credere profondamente nell'Italia. 
Ma credo ancora di più nel Design in 
Italy. Oggi si può produrre benissimo in 
tanti Paesi del mondo. Quello che con-
tinua a fare la differenza è la capacità di 
immaginare un prodotto, di progettar-
lo, di dargli un'identità. È lì che, secon-
do me, l'Italia continua a essere un pun-
to di riferimento.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Nella vita pensa di aver 
imparato di più dai successi o dalle 
delusioni?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Probabilmente 

dai successi. Le delusioni ho sempre cer-
cato di archiviarle. 
Quando qualcosa finisce male, chiudo 
quella pagina. I successi, invece, mi spin-
gono a capire perché una cosa ha fun-
zionato e come possa essere migliora-
ta ancora.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: C'è un complimento che 
ricorda con particolare piacere?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Qualche giorno 
fa, durante un incontro con aziende ita-
liane a Dubai, l'Ambasciatore italiano mi 
ha ringraziato pubblicamente per il con-
tributo che, in questi anni, ho dato alla 
promozione dell'italianità negli Emirati. 
Mi ha colpito molto. Non tanto per il rico-
noscimento in sé, quanto perché arrivava 
da qualcuno che aveva osservato da vici-
no il lavoro svolto in questi anni.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Per tutta la vita ha contri-
buito a costruire l'identità di aziende e 
marchi. Ha mai pensato, invece, all'im-
magine che si è costruito di se stesso?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: No. Ed è curio-
so, perché è una domanda che non mi 
ero mai posto. Non mi sono mai preoc-
cupato dell'immagine che gli altri po-
tessero avere di me. Mi sono sempre 
concentrato sugli obiettivi. Se mi mette-
vo in testa una cosa, cercavo semplice-
mente di realizzarla. Se dovessi scegliere 
una parola, direi determinazione.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Ha un rimpianto?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Sinceramente 
no. Ci sono decisioni che oggi forse pren-
derei in modo diverso, ma fanno parte 
del percorso. Non mi piace vivere guar-
dando indietro.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: Se dovesse descrivere il 
momento che sta vivendo con una sola 
parola?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Completamen-
to. Ho sessantun anni e ho la sensazione 
di essere arrivato in una fase della vita in 
cui tante esperienze trovano finalmente 
un equilibrio. È come vedere un disegno 
che, dopo tanti anni, inizia a mostrarsi 
nella sua interezza.

TILE ITALIA:TILE ITALIA: E fra vent'anni?

LEONARDO DE MURO:LEONARDO DE MURO: Mi piacerebbe 
che le persone ricordassero che ho con-
tribuito, nel mio piccolo, alla crescita 
dell'industria ceramica nel mondo.

●
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