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di Lucia Kern

Megius, azienda veneta specializzata nella pro-

Strategie vincenti

DEer un

niziamo con uno sguardo all‘ander
mento del mercato e ai risuliafi oftenuti
da Megius nel 2003.
«Nel corso di questi ultimi anni, I'ander
menfo economico dei mercati sta cono

In alto, la sede dell’azienda o Mestrino (Padova). Qui sopra,
Filodoccia, nuova serie di box doccia sviluppata in collabora-
zione con lo studio Decoma Design.
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scendo uno dei periodi pit neri della sto-
ria. la sifuazione mediorientale e |'e-
vento dell’'euro, che ha deferminate un i
cremento del potere della moneta eurc-
pea su quella americana, hanno inde-
bolito la posizione del consumatore me-
dio e la forza’ dell'export; naturalmente,
anche il mercato dell'amedobagno sta sof
frendo di questa congiuntura negativa, Pu-
re in quesfo confesto, i risultati offenuti da
Megius nel 2003 sono sfati molto con-
fortanti: sul mercato italiano, I'azienda &
riuscifa a chiudere con un incremento
del 16%, mentre in quello estero ha re-
gistrato una crescita pari al 6%».

Quali strategie vi hanno permesso di
raggiungere fali risultati?

«Questi dati positivi sono senz'alfro frutio
di strategie che hanno saputo muovere le-
ve diverse da quella del prezzo: I'atten-
Zione al prodotio innovativo, la comuni-
cazione finalizzata a rafforzare I'immar-
gine di marca e una politica distributiva
capillare e di parnership sono stali gli ele-
menti che ci hanno permesso di cresce-
re nonastante il frend di mercato; in Me-
gius siamo convinti che, anche e so-
prafiutio in un periodo di recessione eco-
nomica, sia necessario continuare a de-
dicarsi a investimenti importanti, in fermini
produttivi e commerciali, al fine di st-
molare il mercator.

duzione di cabine doccia, colonne attrezzate e va-
| sche idromassaggio, sfida gli attuali trend di
mercato e incrementa il proprio fatturato italiano
ed estero con strategie mirate e investimenti costanti. Marcella
Dragotto - responsabile marketing e amministrativa e, insieme
al marito Lino Borgo, fondatrice di Megius - ci ha illustrato la fi-

losofia di un‘azienda in crescita da oltre 25 anni.

mercato difficile

Andlizziamo piv nel particolare queste
strategie, cominciando dalle novita di
prodotto.

«[a nosta novitd assoluta, protagonista an-
che a Mastra Convegno Expocomfort, &
la serie Rasodoccia,/Filodoccia, un si
stema combinato di piatio doccia, ca-
bina, colonna o soffione idrodoccia, svi
luppato in collaborazione con lo studio
Decoma Design. Le caratteristiche che ne
fanno un sistema unico nel panorama del
sistema box doccia sono la modularit del
piatto e I'assenza di profili nella cabina.
Tecnicamente, il piatto & cosfituito da
una comice in alluminio e una vaschetta
in Pve, completate da un insieme di dor
ghe in alluminio vemiciato o legno che cor
sfituiscono il piano d'appoggio; le misu-
re non sono fisse e la modularita dipen-
de dalle doghe, che permetiono di rag-
giungere dimensioni importanti, anche fi-
no a quatiro metri. Il cliente ha inolire la
possibilita di scegliere tra un piatio da apr
poggiare sopra il rivestimento, nella ver-
sione Filodoccia, oppure da incassare ok
lo stesso livello del pavimento, nel modello
Rasodoccia. La cabina doccia & costituita
da una lastra di cristallo femperato da 8
mm che viene inserita direfamente nel piat
to doccia: la stabilit della struttura & as-
sicurata da una serie di profili di sostegno
di linea minimalista che ne garantiscono



A destra un'immagine della copertina del catalogo relativo alla serie Rasodoccia/Filodoccia. In bas-

s0 0 destra, Rasodoccia.

una rigiditd supe-
ricre a quella delle
classiche cabine
doccia. Completa
il sistema una cor
lonna idrodoccia
dalle linee essen-
ziali ed elegant.
E da sofiolineare
che, sebbene siano in presentazione cir-
ca 30 modelli diversi, le possibili com-
binazioni sono praticaments infinite: i
fecnici Megius sono riusciti a progetiare
circa 500 modelli differenti. Grazie @
questa novitd, abbiamo saputo soddistare
le esigenze latenti del cliente, offrendo
quindi, cltre alla qualites intrinseca del pro-
dotto, anche quella che i giapponesi
definiscono 'qualita atiraente’, o meglio
un'invenzione».

Partnership: come si concretizza per
Megius questo termine nel rapporto con
la distribuzione?

«la parcla parnership, tanto ufilizzata ne-
gli ultimi tempi, divenia di fondameniale
importanza in seguito all'entrata in vigo-
re del Decrefo Legislativo del 2 febbraio
2002, in applicazione della direfiiva
comunitaria del 1999/44, che nasce a
tutela del consumatore finale e vincola in
solido produtiore e distributore. In questo
pancrama legiskativo, diviene indispen-
sabile rafforzare il rapporto tra azienda
produtirice e disfribuzione cosi che si
possa garantire all'utente 'acquisto di
un prodotio che risponda alle aspetiative
e assicuri ko conformité: del prodotto stes-
so al contratto di vendita; quest'ultimo
aspetio dipende anche dalla descrizione
fornita dal venditore all'acquirente e,
quindi, dalle informazioni che il rade tro-
smefte al potenziale cliente. In quest'oft-
ca, Megius promuove corsi di forma-
zione sui prodofti e visite in azienda,
metiendo a disposizione dei propri clien-
fi una sala mostra di circa 1.000 mg e
una sala tecnica con cabine atirezzate furr
zionanti. Inclire, ha organizzato una re-
fe di centri assistenza che assicura un in-
tervento efficiente in caso di problemi post
vendita e offre dll'utente finale un servizio
diinstallazione da parte di personale pro-
fessionalmente preparato. Parlando di
disponibilitt dei prodotti, un aliro aspet
to essenziale nel rapporto con la distri-
buzione, la varietd e variabilita delle ri-

chieste del mercato induce oggi | produttori
del nostro seftore a offrire un elevato nu-
mero di articoli, declinati in diverse finiture;
quesfo, naturalmente, pone un limite alla
standardizzazione dei processi produttivi
e quindi alla loro efficienza, in quanto ot
lunga i tempi di setup delle macchine. A
tale proposito, Megius garantisce al clien
te la disponibilild di alcune serie stan-
dard e ha organizzato le siutture produtive
- framite postazioni polivalenti, personale
gualificato e processi just in fime - per as-
sicurare la fornitura in tempo reale anche
di prodotti particolari o con finiture spe-
ciali».

Veniamo alle strategie di comunica-
zione

«Negli ultimi anni, la necessitd di tro-
smettere informazioni sempre pid com-
plefe e cormetie ha moltiplicato le modalita
di reclizzazione di una comunicazione cor
pillare e articolata; anche nell'ambito de
la comunicazione, dumque, Megius &
impegnata su diversi fronti. Da un lato, ci
siamo negli anni dedicati a reclizzare una
documentazione commerciale esausfiva
e dolata di un equilibrato contenuto tec-
nico, dall'aliro abbiomo ritenuto indi-
spensabile proporre ai clienti finali depliant
d'immagine, corredati da una serie di in-
formazioni che permettano una scelia
consapevole. Inolire, Infernet rappresenta
oggi un importantissimo veicolo di fra-
smissione e uno strumento efficace per re-
lazionare I'azienda produttrice con il con-

sumatore; per questo,
stiamo aftualmente agr
giornando e rinno-
vando il sito al fine di
renderlo sempre piy
esaustivo e semplice
da consultare. Anche
per quest'anno, infine, proporremo

una serie di iniziative finalizzate ad au-
mentare la nostra visibilitd e a rafforzare
limmagine Megius nei confronti dell'utente
finale; fra queste, rientranc in primo luogo
le campagne pubblicitarie su seleziona-
fe riviste di seffore, mirate a sollecitare la
domanda da parte del consumatore pres-
so i nostri punti vendita.

Quali sono i vostri progetti per I'anno in
corso?

«Poiché da un'andlisi della domanda dei
prodofii per il bagno emerge che & sem-
pre in crescita il ruolo giocato da architefti,
arredatori e operatori dell'edilizia, stiamo
puntando a questo farget, parficolarmente
sensibile all'offerta di soluzioni eleganti e
al‘avanguardia, atiraverso una campagna
slampa sui periodici di amedamento e at
fraverso il costante sviluppo di prodoti cor-
fraddistinti da un design qualificato, pro-
posti in una gamma ampia & completa.
Nel 2004, dunque, Megius continuerd a
lavorare sulla ricerca estetica e tecnologica
di nuovi modelli, sulla ristrutiurazione del-
'apparato distributivo, sul potenziamento
del servizio al rivenditore e su adeguati in-
vestimenti pubblicitari». b
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