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Otolift: dopo il primo anno in Italia,
raddoppio del fatturato. + del 10% in adv
ogiilf2o0g

Il programma é certo ambizioso, ma gli andamenti di questi primi
mesi nel nostro paese lasciano ben sperare. Complici i dati sul
target, che parlano di una popolazione over 65 in aurmmento.
Sapendo di dover aiutare le vendite comunicando cultura. Per un
prodotto che si acguista per necessita, non certo, 0 non ancora,
per status. Tanto che il sendzio diventa tutto. Mon solo la garanzia
i eccellenza, ma anche aiuto concreto nel disbrigo delle pratiche
necessarie all'ottenimento dei possihili sgrawv fiscali.

[n occasione del lancio, anche sulsweb, dell'ultimo spot

[zaom] dell'azienda, yourmark ha intervistato Andrea Ferretti, ad Otolift
Andreg Ferrettl, ad Otolift Montascale.
Mantascale

Otolift & una realta consolidata in Europa. Ma in Ralia apre solo
nel 2008. Come mai si & aspettato tanto, gquali le peculiarita del
mercato della mobilita nel nostro paese?

"Il mercato italiano & in forte crescita innanzitutto perche la
popolazione italiana invecchia molto rapidamente. L'lstat ci dice
che nei prossimi 30 anni gli over 65 passeranno dal 20% al 32, 6%.
Ecco perché il mercato dei prodotti destinati alla terza eta sta
registrando un wero e proptio boom di nuovi prodotti e servizi
destinati a soddisfare e a migliorare |a gqualita di gquella fase della
wita.

Otalift ha aperta solo un anno fa nel nostro paese, perche
culturalmente I'ltalia non era pronta a recepirne 'offerta. Pochi,
infatti, sanno che siamao la patria dell'ascensare, dell'oleodinamica,
mentre il montascale @ un prodotto tipicamente nord europeo. Non
acasoil 90% dei produttori mondiali @ situato tra Olanda, Gran
Bretagna. Ebhene, il nostro paese sta scoprendo solo ora il
montascale come prodotto di largo consumao, come soluzione non
destinata solo al disahile in contesto pubhlico, ma alla mahilita in
CASA propria.
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Otolift & il 4° produttore mondiale di maontascale a poltroncina, can
una produzione che supera i 10.000 pezzi 'anno. Malte delle
innovazioni di settare, ad esempio il funzionamento a hatteria
anziché a corrente, portano 1a firma di questa azienda, grazie agli
oltre gquarant'anni dedicati per raggiungere avanguardia tecnologica
ed eccellenza. Senza dimenticare 'estetica™

Guardando al vostro business plan a tre anni, il programma é
ambizioso. In un momento di mercato dove la crescita @ chimera,
infatti, voi puntate quasi al raddoppio di fatturato e addetti. Cosa
vi comvince della realisticita del piano?

"E' proprio durante crisi come guella che stiamao attraversando che i
consumatori si affidano ad azgiende di cui si possono fidare. La
serieta del nostro modo di operare sta pagando, e ¢i ha consentito,
in soli otto mesi di attivita commerciale di conguistare oltre i110%
del mercato italiano,

L'acguisto di un montascale @ dettato da necessita, non pid
firnandahili. Pochissimi clienti perd, guando i contattano per un
sopralluogo conascono il prodottao e le aziende che o farniscono e,
soprattutto, sanno che esistono contributi e detrazioni fiscali che
abhattono la spesa di altre il 50%. Ebbene, noi siama gli unici in
[talia ad affiancare il cliente durante tutto 'iter dell*acquisto,
accupandoci anche di compilare e presentare le varie domande per
['oftenimento dei contributi. Guesto approccio conta, maolti nostri
clienti, infatti, sono persone sole e angiane. Tornando alla
domanda, il programma & si amhbizioso, ma realistico. Infatti gia dai
prossimi mesi l'azienda ha in programima alcune assungioni per
far fronte alla domanda crescente®.

Chi & il vostro cliente oggi. E* vero che le esigenze degli anziani
diventano segmento di elezione anche per indirizzare
Finnovazione futura?

"Oltre I'30% dei nostri clienti ha tra 75 e 90 anni. Molti, purtroppa,
arrmai vivono soli @ hanno hisogno di attrezzature che rendano pio
sicure le attivita pid gquotidiane, come fare le scale e usare il
hagno",
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State dimostrando di credere nella comunicazione, il primo anno
avete investito oltre 300.000 euro, pit del 10% del fatturato. Di
recente avete lanciato il vostro spot nel weh. Una scelta che
appare coraggiosa considerato il vostro target. Perché I'avete
fatto, si tratta di decisione strategica, opzione pill economica, o di
semplice inizio foriero dell’allargamento ad altri media®?

"La comunicazione per noi @ tutto. Se devo acquistare, ad esempio,
un'auto, so di cosa sto parlando e come funziona, e quindi 13 mia
decisione si concentrera su modello, marca, prezzo. lnvece, nel
hostro caso, chi ci contatta non conosce esattamente cosa sia un
maontascale, come funziona, come siinstalla, guanto costa. Per
guesto l'investimento pubblicitario & ingente e mirato a diffondere |3
conoscenza del prodotto non solo al target primario, ma anche ai
potenziali 'decisor’, come parenti, figli, nipoti o ‘prescrittor’,
architetti, medici, orfopedie. Da qui nasce la scelta di comunicare
attraverso newy media e tv. Perrispondere alla domanda sul nuovo
spot, l'iniziativa & nata dall'allargamento dei media tradizionalmente
da noi usati alla tv, ma ritenendo al contempo indispensahbile
pubblicare guel film anche sulweh, perché decisione strategica sui

‘prescrittari™.

CQuali 1 prossimi passi della vostra comunicazione. A che iniziative
pensate per il 20107

“Incrementeremo ulteriormente | nostr investimenti pubblicitari,
soprattutto su caa stampata, tv e promozione sul territario. Siamao,
infatti, presenti nelle miglior otopedie d'ltalia con il progetto "Otolift
e di Casa', argomentato anche nel nostro sito".

Allultima campagna hanno lavorato Z2BSmart e ldeeSoluzioni.
Come e perche le avete scelte?

"Ahbiamo scelto 2BSmart percheé ci unisce un rapporto di
collaborazione professionale decennale. Le abbiamo dato
mandato di coordinamento delle stratedie di approccio ai new
media, nonché di realizzazione di una nuova campagna, pio adatta
a comunicare can i figl dei nostri clienti®,
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Dover parlare di un prodotto che esprime in qualche modo un
handicap non @ facile. Il rischio @ di scivolare nell’eccesso di
‘sociale’, piuttosto che nel cattivo gusto. Quali secondo voi | tasti
e i plus da sottolineare per colpire nel segno, quanto contano
I'estetica, il design del prodotto, il prezzo, la funzionalita, ma
anche i toni del messaggio?

"Innanzitutto conta il garbo, |3 serieta, la capacita di ascoltare e
esigenze dei clienti. Che spesso sivergognano di parlare dei loro
problerni, della loro disahbilita. La nostra comunicazione, dungue,
deve informare, chiarire il nostro modo di operare, nonché aiutare
concretamente il cliente nell'espletamento delle pratiche
burocratiche. | tutto unitamente al design, alla realizzazione di un
prodofto eccellente per affidabilita, sicurezze, semplicita di utilizzo,
nonché di un un servizio di installazione all'altezza. Fino al rilascio
di una garanzia di tre anni, contro | due previsti dalla legoe®.



