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Caccaro, dall'armadio

a un sistema senza limiti
Caccaro, from the wardrobe
to a system without limits

Iclientistranierichearrivanofinoa Villadel Conte, al-
le porte di Padova, sono curiosi di capire dove tutto ha
avutoinizio. Roberto Caccaroindicalastanzadoveése-
duto. “Qui, dove ¢’é lamiascrivania, in passato c’erala
cameradalettodimiamadre”. Figliodel fondatore Sal-
vino, Robertoappartiene aunadelle ultime generazio-
nidiimprenditori nate quando casaelaboratoriocoin-
cidevanodavvero. E, dunque, direttamente in azienda.

Questa stanza racconta meglio di qualsiasi presenta-
zione la storia di un’azienda fondata nel 1958 dove il pa-
dreavevaapertounapiccolafalegnameriacresciutafino
adiventare oggi un gruppo da 25 milioni di euro di fattu-
rato, un terzo all’estero. “La produzione si é spostata di

Foreign clients who travel
all the way to Villa del
Conte, on the outskirts

of Padua, are curious to

inside the company, at

atime when home and

workshop coincided. This
room tells the story of the
understand where it all company better than any
began. Roberto Caccaro presentation. Founded in
points to the room where he 1958 on the site where his

is sitting. “Here, where my father had opened a small
desk is now, my mother’s carpentry workshop, it
bedroom used to be.” Son has grown into a group

of the founder Salvino, with a turnover of 25
Roberto belongs to one million euros, one third of
ofthe last generations which comes from abroad.

of entrepreneurs born “Production moved a few

qualche chilometro per limiti di spazio, ma la sede e gli
uffici sono ancora qui. Facciamo sistemi di contenimen-
to per tutta la casa, tranne cucina e bagno”, dice Rober-
to Caccaro, classe 1967, sottolineando come non ci sono
state rivoluzioni improvvise: “Siamo cresciuti poco alla
volta,con continuita”. Lastessa filosofiaaccompagnaog-
gil'ingressodellaterzagenerazione. “Prima Alessia,che
segue marketing e comunicazione; poi Marco, impegna-
tonella produzione e nell’organizzazione dei flussi; infi-
ne, Tommaso, entrato quest’anno nell’area commercia-
le, lastessa che seguoio”.

RobertoCaccaroparlaconunacertasoddisfazionedel
fattochelafamigliaabbiasceltodiproseguire. Negli ulti-
mianninonsonomancate le manifestazionidiinteresse
daparte di fondi d’investimento.

11 padre, morto nel 1998, non ha fatto in tempoa vede-
re questo passaggio. Nel frattempo, I’armadio é diventa-
to qualcosa di molto diverso. “Abbiamo cercato di farlo
sparire, trasformandolo in una parete continua, capace
di contenere, dividere gli ambienti, integrare librerie,
porte e passaggi senza interrompere la puliziadello spa-
zio”. Da questa intuizione, che piace molto agli architet-
ti, nasce 1'evoluzione dall’'oggetto al sistema. “Non ven-
diamo oggetti, ma progetti”, dice. Cioé armadiature che
sonoquasiarchitetture. Cisisenteimmersinellospazio,
come davantiaunateladi Mark Rothko. B un passaggio
che cambia anche il tipo di interlocutore. Sempre meno
il negozio tradizionale, sempre piu gli studi di progetta-

kilometres away because of
space constraints, but the
headquarters and offices
are still here. We make

of the third generation.
“First Alessia, who
works in marketing
and communications;

storage systems for the then Marco, involved in
whole house, except the production and workflow
kitchen and bathroom?”, management; finally

says Roberto Caccaro. He Tommaso, who joined this
points out that there have yearin sales, the same
been no sudden revolutions: division I oversee.” Roberto

“We've grown little by Caccaro speaks with some
little, consistently.” The satisfaction about the
same philosophy now family’s decision to carry

accompanies the arrival on. In recent years, there

zione. Anche il cliente finale & cambiato. Chi investe in
questo tipo diprodotto non entrail sabato pomeriggioin
unnegoziodimobili. Disolito,stacostruendooristruttu-
rando casa, arrivainsieme all’architetto eil progettona-
sceancheunannoounannoemezzoprimadell’ordine. X
un cliente altospendente, a volte senza limiti economici,
soprattutto se viene dagli Stati Uniti. “Abbiamo costrui-
to, negli anni, unarete di rivenditori capaci di accompa-
gnare i progettisti lungo tutto il percorso, dall’idea fino
all'installazione.”

La trasformazione del prodotto ha imposto una tra-
sformazione radicale anche della fabbrica. Fino a pochi
annifa, laproduzione seguivaancoraunalogicatradizio-
nale, con componentistandard pronti inmagazzino. Dal
2017,I'aziendahainvestitonell’automazione e nell'inte-
grazionedigitale passandoalla manifattura4.0. Ognior-
dine genera il proprio ciclo produttivo controllato digi-
talmente. Non esistono pitt pannelli standard: ogni ele-
mento nasce con le misure richieste dal progetto.

La vera sfida e produrre migliaia di pannelli tutti di-
versi, mantenendo la precisione di un processo indu-
striale. Per riuscirci, & stato necessario ripensare I'inte-
raorganizzazione. I soffwaresviluppati dall’azienda dia-
logano con le macchine, ottimizzano i cicli produttivi e
archiviano ogni singolo componente.

“Una volta validato il progetto, tutto il resto é auto-
matico. Se si sbaglia, di solito succede nella fase iniziale
di progettazione. Noi non vendiamo unasedia o un diva-

hasbeen no shortage of doors and passages
interest from investment without disrupting the
funds. His father, who clean lines of the space.”

died in 1998, did not live
to see this transition.
In the meantime, the

From this insight, much
appreciated by architects,
came the evolution from

wardrobe has become object to system. “We
something very different. don’t sell objects, we sell
“We tried to make it projects”, he says. In other

disappear, transforming words, wardrobes that

itinto a continuous wall are almost architecture.
that provides storage, You feel immersed in
divides rooms and space, as ifstanding
integrates bookcases, before a Mark Rothko

In queste pagine: No-Wall
House di Caccaro esprime
una visione dell’arredo in
chiave architetturale
combinando diversi sistemi.
Freedhome, sistema di
grande contenimento,
amplifica le potenzialita
della parete che divide e
contiene. Architype,
composto da porte e boiserie,
riveste lo spazio creandoun
ambiente fluido e continuo.
‘Wallover, sistema di
contenitori sumisura
verticali e orizzontali,
introduce ritmo e nuove
proporzioni.

These pages: Caccaro’s
No-Wall House expresses an
architectural approach to
Sfurnishing by combining
various systems. Freedhome, a
high-capacity storage system,
maximizes the potential of the
wall that both divides and
stores. Architype, comprising
doors and wall panelling, clads
the space to create a fluid,
seamless environment.
Wallover, a system of custom
vertical and horizontal storage
wunits, introduces rhythm and
new proportions.
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no, ma sistemi. I nostri primi sponsor sono gli installa-
tori”, afferma. L’aneddoto che ricorda piu volentieri ar-
riva dagli Stati Uniti. Un cliente di Miami ha spiegato di
essersirivoltoaloro dopo aver parlato con un montatore
di fiducia perché gli aveva detto che non sbagliano mai.

un complimento che Roberto Caccaro considera piu
importante di qualunque campagna pubblicitaria, per-
chéarrivadachipassagiornate intereamontaresistemi
complessi. Anche perquesto,’aziendahasceltodi porta-
re all’interno lavorazioni che molti concorrenti affidano
all’esterno, dal taglio alla foratura fino alla lavorazione
dei profili di alluminio. Una scelta costosa, che richiede
investimenti continui, ma permette dimantenereil con-
trollo dell’intero processo.

L’evoluzione dell’azienda corre parallela a quella del
mercato. Lafotografiaeé questa: daunapartecrescelado-
manda di sistemi progettati su misura, dall’altra il pro-
dotto standard diventa sempre piu esposto alla compe-
tizione internazionale. Un armadio puo essere copiato,
un sistema molto meno, perché dietro ci sono software,
organizzazione, assistenza, montaggio e un dialogo con-
tinuo con architetti e progettisti.

In questoscenario, il cliente compra sempre meno un
mobile e sempre pitt un progetto. Per intercettarlo I'a-
zienda sta aprendo un nuovo flagship store in corso Eu-
ropaa Milano.

Per chi, invece, si spinge fino alle porte di Padova ¢’é
T'ufficio dove si trovava la cameradaletto dellamadre.

canvas. This shift also
changes the company’s
point of contact: less

the traditional retailer,
more the design studio.
End clients have changed
too. Buying into this
product level usually
coincides with building
or renovating a home
alongside an architect,
beginning a year or
more before ordering.
These high-spending
clients, sometimes

with no budget limits -
especially those from the
US - are supported by a
dealer network guiding'
them from concept to
installation”.

The transformation of
the product also required
aradical transformation
of the factory. Until a few
years ago, production still
followed a traditional
model, with standard
components held in
stock. Since 2017, the
company has invested in
automation and digital
integration, moving
towards Manufacturing
4.0. Each order generates
its own digitally
controlled production
cycle. Standard panels
no longer exist: every
element is made to the
dimensions required

by the project. The

real challenge is to
produce thousands of
panels, all different,
while maintaining the
precision of an industrial
process. To pull this off,
they had to rethink the
entire organisation.

The company’s own
software communicates
with the machines,
optimises production
cycles and tracks every
single component. “Once
the design has been
validated, everything
else is automatic. Ifa
mistake happens, it
usually happens in the
initial design phase. We
don’t sella chairora

sofa, but systems. Our
first advocates are the
installers”, says Roberto
Caccaro. His favourite
story comes from the
United States. A client

in Miami explained

that he had turned to
them after speaking

to a trusted installer,
because the installer had
told him Caccaro never
makes mistakes. Roberto
Caccaro considers this

a compliment more
important than any
advertising campaign,
because it comes from
someone who spends
whole days installing
complex systems. This

is also why the company
has chosen to bring in-
house processes that
many competitors
outsource, from cutting
and drilling to machining
aluminium profiles. It is
a costly choice, requiring
continuous investment,
but it allows to maintain
control over the entire
process. The company’s
evolution runs parallel
to that of the market.
The picture is clear:

on one side, demand is
growing for custom-
designed systems; on

the other, the standard
product is increasingly
exposed to international
competition. A wardrobe
can be copied. A system
much less so, because
behind it lie software,
organisation, assistance,
installation and an
ongoing relationship with
architects and designers.
In this scenario, clients
are increasingly buying a
project rather than a piece
of furniture.

To reach them, the
company is opening a
new flagship store in
Corso Europa in Milan.
For those who make the
Jjourney to the outskirts
of Padua, thereis the
office where his mother’s
bedroom used to be.




