@l

"
=
O
<
i
Z
L
O

OLTRE LE

VENDITE

MARINE GROUP E L'ARTE DI CREARE LEGAMI

La storia di un'impresa che fo della relazione il

suo vero vantaggio competitive.,

Mailte Baoedarn
Bote

dl legomi profondl. Lo sonno bene In

Morine Grovp, distrbutore esclusive In

Italia degli yocht Princess, dova Pidea
di Impreso va olire la semplice vendira di
Imbarcaziont: Foblettivo & creare relazio-
nl, fiducia & una comenith coesa di arma-
terl proventant da rusra laba.
Dietro al brand non ci seno solane yacht
di preshigio, ma wng sioria fomiliare foka
di passicne, dedizione e confinuith gene-
razionale. Una storia che mostira come il
successo di un'impresa possa noscere non
solo da un buon prodofto, ma anche da
urea filoscfia di vira condivisa con i chismt

| | mara & un lvogo di libertd, ma anche

Quandoa famiglia & impresa sono
Inscindibili: il COA al pranzo della
domenlca

Marine Group nasce dalla visione di Ple-
ro Cesana, che negli anni Sessanta inizit
quasi per caso lo svo ovwentura nella nou-
lica, quando rispose @ un anmuncic per
la riparoziona di motori fuoribordo. Da 1l
prese ovvio un percorso imprenditeriale
cha, insizme alla moglie Maring, lo pond
a fondare ko prima motengusca sul lago di
Awigliana, in provincia di Toring.

Megli anni Oranta & Movana Pativita si
consclidd, fino o diventare un punto di ri-
ferimenta per la distribuzione di marchi in-
ternazicnod. Oggi Pazienda ha lo s sede
principale o Sanremo e una rete di conces-
sionari in tuma tralia.

|| possoggic generazionale non ha rappresentato ura frat-
furg, ma un'evoluzione naturole: oggila guida & condivisa
da Barbara e Corcling Casana, insieme i rispattivi mayii,
Carlo Piam & Glusappe Arturd, con ruoli ben disinf: mar-
keting, commerciale, secnico e finonziorio. Un modefio che
riflette la solidity di una struttura familiare in cui cgrunc
poria competenze spacifiche & complementari.

Lo metafora pit efficoce? «f nosir! pronz! dello domenica
sl trasformano spesso In verl @ propr Cdas, roccontanc
somidendo. Un'immagine che restilvisce bene I'idea di
un'impresa in cui lovono e vl privola si inirecciano, in un
equilibric non sempre facile ma maolto fertile.

Una community unita dalla passione per il mare,
quelle vere

Se il cuore tecnico del business & la disrbuzione di yacht Prin-
cess, b filosclia oziendale si fondio su un principic diversoc i
cliante non compra solo ena barea, enfra in wna famiglia.

11 cliente fipo & spesso un imprenditore o un professionisia
che non concepisce lo barca solo come status symbal o
come "casa galleggionie”, Mo Come MEZIo per Vivers re-
almente il mare. Mavigazioni lunghe, esplorazione di neovi

Barboro @ Camlieg Cesora:
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lsoghi, tempo do condividera con lo famiglia: if mare di-
ventg sile di vra,

Gueesta visione ha creato nel tempo una stroordinaria fide-
lizzazione. Ci sono ammalodi che henno ocguistato la loro
prima imbamazione diretiomente da Fiers & Maring & oggi
sono i lom figl o rivolgersi a Marine Group. Una continuat
che dimosira quanto il ropporta non sia solo commerciale,
ma di Bducia che sl tramanda fra le generaziond.

La filosofia trowa lo suo massima espressione nei raduni
Princess, che Marine Group orgonizza da anpi. Mon s
rrana di semplici evanti promozionali: sono vere e proprie
occasioni di incontro, in cui i clienti diventono amici @ com-
pagrs di vioggso.

Durante i raduni, le imbarcazioni parono da diverse regso-
ni itafiane per rilrowarsi in una local#a comune. Lultimo ap-
puniomento a kschio ha visic armatosi provenire do Liguria,
Toscana, Sicilia, Sardegna, Puglio, perfing con voli per chi
non poteva navigare fino all'isclo. Ma la parte pils signifi-
cotiva & avvenuto dopo: «Finito il reduno, molif grppr han-
no scalfo df confinuare o navigare & possare lo sefimana
o Ferrogosto Insleme. Guesto of do’ grande soddisfazions,
perché significa che slamo ruscr o creare legomi ver che
dureranno ben olre orgenzzazione det rodun” raccong
Barbara Cesana, direttrice marketing *I clientt divenfanc
amidl, | figlt stringeno legomi con coetonel che condivido-
no lo stesso passions, & Jo barca diventa un'occosione di
sochkalimé fomifiore oflorgato. Il rsulbioto? Non sobo fdeliz-
zozione verso If brond, mo creazione d un ecosistema i

relozioni che rofforzo o percezione di opporienenza &
rende ognl ooguwsto porte di wna storfa pid grande”.

Emergere in un mercate in rallentamento: la filo-
sofia dietro Il marchic

Guesto approceio s & riveloto deferminante anche dopo
il boom post-Covid, permettendo o Marine Group di af-
frontare con slancio lo naturale fase di assestamento dal
setiore. “Monostante gh abti e bassi del mercase, noi non
ci possioma lomentare, ma anzi cerchiomo di cogliare le
opponunitg - spiega il Sales Manager Carlo Plam, marita
di Barbaro - In queste sfugzlonl | cifenll s orenfano verso
march! sofidl, che offrono quolmng & offidabrimg *.

In gquesto senso, Maring Group si disingue per una filo-
sofia chsara: yocht progettat per navigare davvero, non
solo per stupire in porto. Linee d'osse rradizional, sicurez-
za in mara, inferni studiaki per wnire d design allo prosicaa:
caraherigiche che afiirano chi desidera vivere lo borca
come esperienza o 340 grodi.

Marine Group dimostra quindi che d successo in nautica non
si misura solo in vendite, ma nella capocits di costruine rela-
Zioni durawure. Dai pranzi fomiliar trasformati in consgl di
amministrazione, gi raduni che diventanc feste ra amic, fino
olla tasmissione dei legami do una genenozione all'alira:
ogni barco wenduwia & il punto di portenza di una storia col-
lettiva. Una rofio che non segue solo le mode del mercars,
ma i volori senza tempo della passions, della fiducia & del
mare. E forse & proprio quesia la vero roko vincente. W
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