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n altro anno se n’é andato. Intenso, con-
U traddittorio, strategico. Sta cambiando
il garden, non pit ancorato alle coor-
dinate rigide di una volta. Piv flessibi-
le, davanti a nuove frontiere e non solo alle solite
macchine. S'interroga il rivenditore, guardandosi
indiefro e proiettandosi in avanti. Sorridendo men-
fre maneggia un prodotto a batteria, convinto non
tanto tempo fa che solo un bel motore a scoppio
avrebbe garantito certe prestazioni. Il figlio invece
sorridera nel vedere la sorpresa del papa, lui che
certe tendenze le aveva gid respirate in giro per
I'Europa dove fino a qualche anno addietro I'ltalia
s'affacciava anche solo per capire che sarebbe suc-
cesso in un futuro magari anche piuttosto lontano. I
mercato e |'Eima hanno ribadito che non c'é altra
strada che questa, un unico grande scenario in cui
ci sara da sgomitare e dividere quote che prima ve-
nivano spartite come sempre. Cambiati i gusti, certe
esigenze, le abitudini di molti italiani. E cambiata la
vita, & diverso il lavoro. Senza pause, neanche nei
fine settimana, “sempre sul pezzo” come dicono le
nuove generazioni. Al giardinaggio non resta che
muoversi di conseguenza, aggiornando le proprie
idee perché oggi c'é chi non ha spazio nemmeno
per il pranzo della domenica e quindi I'erba vuole
tagliarla in frefta. Anche se i romantici del verde
esisfono ancora e sono pure fanti, perché il profumo
del prato & giusto gustarselo fino in fondo. Sard una
scoperta continua il 2019, con paletti nuovi e tanta
carne al fuoco. Corrono le aziende, a far I'andatura
e con lo specialista a seguirne le fracce ma a fare
anche di testa sua perché in fondo in campo col
cliente finale ci va tutti i giorni lui. E allora si fara
guidare dalla ragione ma anche dall’istinto, mesco-
lando esperienza e intuizioni. Chiamato stavolta
piU che mai perd a dar retta a produttori e distribu-
tori. A unire le forze, a erudirsi giorno dopo giorno.
Ad essere fermo e paziente anche davanti a chi, al
bancone del suo negozio nato dalla fatica dei suoi
nonni, si pavoneggerda come quello che tutto sa. Per-
ché oggi il mondo gira in modo differente. Per tutti.
Giusto o sbagliato che sia.
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scelto il partner migliore, per molto tempo.
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www.zenoah.com/it/

®
Copyright © 2018 Zenoah.Tutti i diritti riservati. Zenoah® ¢é distribuita da Fercad SpA. www.fercad.it. ezenonl-|


http://www.fercad.it/
http://www.zenoah.com/it/

GENNAIO 2019

SOLO BY AL-KO

NUOVI ROBOLINHO
3° GENERAZIONE

www.al-ko.com/garden

:

Anno nuovo,
vecchie certezze

assogreen

«Meteo alleato. Voto al 2018
del garden? Fra il 6,5 e il 7»

Rivenditore, solito Natale
Il business va tutto altrove

«Robot, boom di macchine
per le piccole superfici»

comunicazione

Google, un ecosistema
dal valore strategico

dalle aziende

Einhell, I'alto valore
del sistema Brushless

Osservatorio,
ci voleva proprio

[ ‘éVuou( o
3‘QDBDLuwmls .

8Enerazisrmdl
o

formazione

«Adesso imparate
a vendere le idee»

Robot, pronto
I'ultimo allungo

Appalti, I'ambiente
al primo posto

sunto vendita

Anche |'occhio
vuole la sua parte

News

Quella fiducia

a intermittenza

64 Tuttomercato


http://www.ept.it/
mailto:ept@ept.it
http://www.al-ko.com/garden
http://www.al-ko.com/garden

TOP-HANDLE

M@VSIIONDS

ALIA. . . &
I PO T 7 v

eitalia.com YPVEEEIELE




)
c
o

stag

APPROFONDIMENTO

Incoraggianti i primi segnali, ma le variabili sono sempre numerose.
Favorevole il clima, dopo un 2018 interessante il mercato adesso
corre velocemente verso la stagione. Con fiducia e parecchie frecce

FCCHIE CERTEZZE

artenza lanciata. Aria frizzante, in

questo inizio di 2019. Tanto da fare,

sul mercato. Ll'inverno, sornione, ha

messo a posto ogni tassello. C'é un
mosaico straordinario da creare, tasselli da de-
finire, un percorso da impreziosire. Propositi e
bilanci, obiettivi e novitd, rivenditori a scaldare i
motori e aziende a dettare gli ultimi suggerimenti.
A definire strategie e ad affilare le armi. Anno
diverso dagli altri. Gia disegnato dagli attori pro-
tagonisti. Almeno nei suoi tratti-chiave.

TELA BIANCA. Naturale la traccia del 2018,
in teoria prologo ideale dell’anno nuovo. Perché
quel che s'& cominciato mesi fa non poteva essere

concluso in fretta. Soprattutto in un periodo strate-
gico come questo. Con fante situazioni in sospeso
ed altre in rapida evoluzione. Le previsioni sono
tutte rivolte al bello, senza coni d’ombra o par-
ticolari perplessita. Buon segno. «Stiamo attuan-
do un’agile politica aziendale», precisa Thomas
Goi, direttore commerciale di Active, «a favore
dei rivenditori ai quali offriamo oftime marginalité
e la possibilita di differenziarsi da tutto quanto
il mercato offre attualmente. Con soddisfazione
percepiamo un sempre maggiore coinvolgimen-
to dei rivenditori alle nostre politiche aziendali e
questo ci fa essere molto fiduciosi e ci permette di
credere ad un mercato complessivamente positivo

nel 2019».
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APPROFONDIMENTO

«Abbiamo preparato molte novita e il 2019,
assicura Luca Corbetta, product e marketing ma-
nager di AL-KO Garden & Home ltalia, «sard un
mercato effervescente. Anche sulla base dei risul-
tati raggiunti coi prestagionali ci aspettiamo un
anno molto interessante.

«Blue Bird & sicuramente oftimista rispetto alle
prospettive di mercato 2019. Sempre confidando
nell'aivto della meteorologia», la condizione di
Roberto Tribbia, dell’ufficio commerciale dell’a-
zienda vicentina, «siamo sicuri che il rinnova-
mento apportato in alcune delle gamme prodotto
porterd dei buoni risultati di vendita. Gli obiettivi
per la prossima stagione sono di consolidare la
nostra posizione nei settori di mercato che gid
presidiamo, oltre ad allargare la nostra presenza
in quei settori in cui finora siamo stati assenti o
poco focalizzati».

«Dopo una stagione 2018 positiva», premette
Alessandro Barrera, responsabile commerciale di
Brumar, «sotto tutti gli aspetti, anche grazie ad
una situazione climatica che da aprile in poi, &
stata estremamente favorevole e lunga, ci aspettia-
mo anche per il 2019 risultati positivi. Crediamo
che i rivenditori non abbiano particolari situazioni
di stock e pertanto siano pronti ad acquistares.
«Nel 2018 abbiamo fatto un grande lavoro», la
premessa di Giovanni Volpi, direttore commercia-
le della Davide e Luigi Volpi, «frutto del lavoro del-
la nostra continua e costante R&D, introducendo
novitd e investendo su nuovi progetti. Abbiamo al-
largato le gamme di prodotti proposti e parallela-
mente abbiamo operato sul nostro network distri-
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butivo in modo da renderlo sempre pit funzionale
alla vendita dei nostri prodotti. Infatti la nostra
azienda sta cambiando, la Volpi & ovviamente
sempre identificati come |'azienda leader da 140
nel campo dell’irrorazione, ma & anche conscia
come si debba essere sempre in movimento ed
attenti alla evoluzioni del mercato. Per questo ab-
biamo aperto il campo alle macchine a batteria e
aggiornato la nostra rete commerciale, perché si
potesse entrare in quei canali che altrimenti non
avremmo potuto raggiungere. Abbiamo chiuso il
2018 con un incremento a doppia cifra e con
una buona redditivita. Siamo certamente soddi-
sfatti, soprattutto se consideriamo i tempi. Ma non
possiamo fermarci, dobbiamo andare avanti su
questa strada, investire in tecnologie avanzate, in
nuovi prodotti, senza trascurare e dimenticare la
nostra storia che ci ha fatto diventare certamente
un azienda leader nella qualita. Aumenteremo la
comunicazione presso il rivenditore del marchio
Volpi, a cui daremo prodotti per la irrorazione,
per la raccolta olive e prodotti per la potatura, in
modo da dare una gamma di vendita per lavora-
re per tutto I'anno. Anche i nostri agenti sono con-
tenti di questo e quindi chiederemo a loro di de-
dicarci tutto il tempo necessario per raggiungere
gli obiettivi prefissati che sono molto ambiziosi».
«Nel 20195, il punto di Nicold Conti, dell’ufficio
marketing di Einhell ltalia, «ci attende un mercato
all'insegna delle batterie: la nostra Vision azien-
dale & “Una batteria Power X-Change in ogni
casa con giardino”. Puntiamo a crescere sempre
piU in questo settore di mercato e garantire una
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gamma completa, per tutte le esigenze, a tutti i
nostri clienti».

«Ci attendiamo un mercato in lieve crescita», sot-
tolinea Giovanni Masini, direttore marketing di
Emak, «dopo una stagione 2018 altalenante, ma
con livelli di stock presso la rete di entitd normales.
«ll 2019 si prospetta come un anno di crescita e
conferma sotto molti aspetti. Certamente lo svilup-
po della batteria e del taglio robotizzato», il qua-
dro di Manuel Munaretto, responsabile marketing
di Husqvarna all’interno di Fercad, «traineranno
il nostro mercato e accompagneranno prodotti
tradizionali e grandi innovazioni».

«Sard un mercato molto aggressivo», osserva Mi-
chele Capaldi, marketing manager di Gianni Fer-
rari, «<ma tendenzialmente stabile per le macchine
attuali. Unico punto interrogativo rimarra la lieve
incertezza dovuta all’'introduzione dei motori Sta-
ge V. Si tenderd ad azzerare i magazzini e dare
il via all’avvento dei nuovi motori».

«Grillo anche nella stagione 2018», I'andalisi di
Stefano Grilli, responsabile commerciale e marke-
ting di Grillo, «<ha confermato il trend positivo de-
gli ultimi anni, raggiungendo un risultato al di so-
pra di ogni migliore aspettativa. Infatti, grazie ad
una distribuzione capillare nei mercati principali
e una presenza consolidata in 54 paesi costruita
passo a passo nell’ultimo decennio, a scelte qua-
litative quotidiane riguardo ai prodotti e servizi
della propria proposta, ad importanti investimenti
tecnologici e logistici indirizzati al mantenimento
di tutto il ciclo produttivo all’interno dei propri sei
stabilimenti cesenati e ad una forte propensione

APPROFONDIMENTO

a guardare il medio periodo piuttosto che correre
dietro alle schizofrenie del mercato di oggi - pur
senza sottovalutarlo - il 2018 si & chiuso con gran-
de soddisfazione e con una base molto positiva
anche per la prossima stagione guardando gli
ordini dei programmi prestagionali gi& in porta-
foglio per il primo trimestre. Quindi il nostro atteg-
giamento & positivo e ci fa sperare in una ormai
prossima stagione interessante. Se poi anche il
meteo dovesse darci una mano come accaduto
per quella passata...».

«Abbiamo oftime sensazioni dopo un prestagio-
nale in crescita del 15%. | nostri rivenditori», os-
serva Daniele Bianchi, responsabile commerciale
e marketing di Grin, «sono sempre piU affezionati
al nostro marchio, stanno recependo sempre me-
glio i nostri prodotti e hanno accolto con entu-
siasmo le novitd presentate ad EIMA. La linea a
batteria ha confermato in prestagionale per pro-
prie potenzialitd, cosi come le macchine dotate di
motore Instart».

«Nel 2019», il quadro di Maurizio Fiorin, OPE
manager di Hikoki Power Tools ltalia, «ci atten-
diamo un anno di grande conferma sui prodotti a
batteria, sia per uso privato che nel professionale.
L'esordio con la linea Cramer, presentata in Eima,
preannuncia un anno molto intenso di attivita e,
speriamo, anche di buone vendite».

«Siamo molto positivi. L'entusiasmo che ci ha
permesso di rilanciare Ibea», evidenzia |'ufficio
commerciale dell’'azienda varesina, «un marchio
italiano cosi importante e da sempre punto di ri-
ferimento del settore in Europa, sta contagiando
sempre piu rivenditori che mostrano interesse per
il mondo Ibea e di questo non possiamo che esse-
re molto soddisfatti».

«E sempre piv difficile», sottolinea Roberto Foti
Belligambi, sales manager Turf & Golf di John
Deere ltaliana, «fare delle previsioni visto quanto
i fattori esterni, in primis il meteo, impattano sul
mercato delle macchine per aree verdi. Comun-
que da parte nostra 'outlook rimane abbastanza
positivo anche per il 2019».

«Mi aspetto un mercato ancora stabile», la previ-
sione di Pietro Cattaneo, amministratore delega-
to di MTD Products ltalia, «senza sviluppi signi-
ficativamente positivi. Solo alcune categorie di
prodotto proseguiranno su un trend piU positivo,
mi riferisco principalmente ai prodotti a batteria
e ai robot».

«ll 2018 & stato un anno positivo per Multi-
power», osserva il direttore commerciale Andrea

10
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Tachino, «pertanto mi aspetto un
2019 altrettanto buono, contando
sul consolidamento delle linee pro-
dotti attuali e la novitd Yamaha che
dovrebbe farci fare un altro salto di
qualita».

«ll mercato della batteria come da
alcuni anni a questa parte, & in for-
tissima espansione. La tecnologia»,
osserva Marco Guarino, dell’ufficio
comunicazione e marketing di Pel-
lenc ltalia, «sta evolvendosi in modo
estremamente rapido, ed il numero
dei competitor si & fatto decisamen-
te importante. Pellenc, in quanto pio-
niere delle tecnologia della batteria,
é riconosciuto come uno dei leader
di mercato, e la sfida sara sicuramente quella
di mantenere questa posizione. Senza dubbio il
2019 sara un anno pieno di sfide, di novita e di
iniziative che il gruppo Pellenc & pronto ad af-
frontare».

«Ci attendiamo un mercato simile a quello del
2018», la premessa di Ruggero Cavatorta, re-
sponsabile marketing di Sabart, «tenuto conto
che alcuni fattori esterni possono modificare in
modo significativo |'andamento della domanda e

non sono controllabili dalle aziende, ad esempio
I'andamento climatico e la stabilitd politico-eco-
nomica».

«Credo che molto dipenderd da tre fattori: I'an-
damento dell’economia mondiale, le politiche in-
terne del nostro paese e per ultimo I'andamento
climatico. Gli economisti», evidenzia Francesco
Del Baglivo, product marketing manager di Stihl
ltalia, «prevedono un rallentamento della crescita
in Europa e in Asia che potrebbe coinvolgere
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stagione



o
=
o
(o2
B
)

APPROFONDIMENTO

Blue Bird

anche |'economia americana. Le politiche inter-
ne sono poco chiare e soprattutto ancora molto
incerte. La speranza & nel meteo che speriamo
possa essere in linea al 2018, che ¢ risultato fa-
vorevole grazie a temperature miti e abbondanti
precipitazioni primaverili».

«Le attese nella robotica sono sempre alte», pre-
mette Nicola Ciabatti, responsabile vendite Italia
Robotics Division di Zucchetti Centro Sistemi, «il
mercato ha registrato un trend di crescita impor-
tante e costante negli ultimi anni e non c’é alcun
motivo per non aspettarsi lo stesso successo nel
2019. Naturalmente |I'andamento climatico pud
parzialmente influenzare in meglio o in peggio il
risultato finalex.

VARI TRAGUARDI. Ognuno ha una sua linea
da tagliare. Un punto d‘arrivo, numeri da far
quadrare e livelli da scalare. E non & solo una

Einhell

questione di fatturato. «Una rete vendita sempre
piU coinvolta e gratificata», puntualizza Thomas
Goi di Active, «va formata e consolidata perché
possa trattare al meglio sempre piu prodotti della
nostra vasta gamma che ogni anno si arricchisce
di grandi novitd. Lo sviluppo della conoscenza
del brand & fondamentale. Oggi & vitale attuare
importanti iniziative di marketing per aumentare
la conoscenza del brand presso il pubblico finale.
Non solo riconoscibilitd del marchio ma anche
consapevolezza nella scelta, facilitd d'uso, assi-
stenza e, perché no, simpatia. Questo non potrd
che fare da traino per i rivenditori che ci seguono
e che ci seguiranno».

«l'obiettivo, rileva Luca Corbetta di AL-KO Gar-
den & Home ltalia, «& la crescita e la ofterremo
anche coi nuovi prodotti come i Robot. Nuova
gamma completa che vede la terza generazione
di Robolinho, macchine migliorate nelle presta-
zioni e nel rapporto qualitt/prezzo. Altra fami-
glia di prodotti che ci fara crescere & quella dei
prodotti a batteria. In particolare abbiamo inseri-
to dei tosaerba con scocca in acciaio dall’imbat-
tibile rapporto fra prestazioni e prezzo. Prodotti
che vanno a rimpiazzare le macchine a scoppio
con le stesse performance e soprattutto con dei
prezzi veramente eccezionali».

«Gli obiettivi», softolinea Alessandro Barrera di
Brumar, «sono come minino di consolidare i risul-
tati oftenuti , ma ci aspettiamo vendite pib interes-
santi nel settore ricambi e accessori, soprattutto
perché risentiremo ancora di piv degli effetti po-
sitivi del nuovo catalogo uscito nel 2018 e che a
breve sara ampliato da un’ uscita integrativa che
proporra ulteriori referenze».

«La gamma per la potatura a batteria», la fo-
tografia di Giovanni Volpi della Davide e Luigi
Volpi, «pud darci molto ed ovviamente sard no-
stra cura svilupparla ulteriormente. Sono previ-
sti infatti nuovi prodotti anche per il 2019 che
si vadano a sommare a quelli proposti questo
anno. Anche nelle macchine per la raccolta del-
le olive siamo cresciuti moltissimo con la nuova
linea Olytech ed abbiamo gia in cantiere nuove
macchine rivoluzionarie per il 2019. Per quan-
to riguarda il mercato dell’irrorazione, essendo
membri rappresentativi per |'ltalia dellESMA,
cioé |'ente che raggruppa i principali produttori
europei, ci siamo recentemente confrontati con i
nostri competitor europei e purtroppo la fotogra-
fia unanime & di un mercato dell’irrorazione in
fase di stasi o in leggero calo. Noi non staremo
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comunque ad aspettare. Investiremo
e ci muoveremo, decisi a restare in
questo mercato dove |'azienda & rico-
nosciuta come leader indiscussa. Con
la forza del suo marchio e soluzioni
di qualita».

«l nostri obiettivi per il nuovo anno»,
i paletti fissati da Nicold Conti di
Einhell Italia, «sono molto ambiziosi:
migliorare i risultati di un 2018 gia
molto soddisfacente, diventare lea-
der di mercato nel settore degli ar-
ticoli a batteria, crescere nel settore
Garden, consolidare i rapporti con i
nostri rivenditori , ampliare la nostra
clientela».

«ll consolidamento di una serie di
prodotti lanciati nel corso del 2018»,
evidenzia Giovanni Masini di Emak, «e soprat-
tutto il lancio e la diffusione presso la nostra rete
della nuova gamma di prodotti a batteria, recen-
temente presentata all'EIMA, che si completera
nel corso della stagione».

«Obiettivie Consolidare e confermare», i punti
fermi di Manuel Munaretto di Fercad, «quanto di
buono fatto in questo anno. Il grande successo
che c'é stato, dopo una partenza a rilento in pri-
mavera a causa del maltempo, ci ha dato le giu-
ste indicazioni per poter puntare ad un ruolo di
riferimento in tutti i settori del mercato di bosco e
giardino anche nelle prossime stagioni».
«Agiremo in contemporanea su due strade. Da
una parte», rileva Michele Capaldi di Gianni Fer-
rari, «inseriremo i nuovi prodotti con demo speci-
fiche a tutti i livelli in maniera tale da consolidare
i mercati di riferimento e dall’altra ne apriremo
dei nuovi grazie appunto alle novita».
«Abbiamo in programma molti eventi», rivela Da-
niele Bianchi di Grin, «per supportare al meglio
i nostri rivenditori. Vogliamo far conoscere e pro-
vare il nostro sistema di taglio a pit utilizzatori
possibili. Vogliamo poi ampliare le vendite delle
nostre macchine nel centro sud ltalia grazie all’in-
gresso di nuovi concessionari. Dal lato ricerca e
sviluppo invece stiamo lavorando al 110% per
portare a termine diversi progetti che sono in can-
tiere da tempo e in dirittura di arrivo».

«Come gid detto e come sempre fattox, |'introdu-
zione di Stefano Grilli di Grillo, «gli obiettivi che
ci siamo dati per il 2019 sono molto concreti e,
considerando gli andamenti dei risultati raggiunti
in rapporto al potenziale dei prodotti a catalogo

e delle importanti novitd che saranno in distribu-
zione fra pochi mesi e dei diversi mercati seguiti,
anche il 2019 di Grillo non dovrebbe sbagliare.
Quindi i nostri obiettivi sono certamente ambizio-
si ma altresi raggiungibili».

«ll posizionamento mirato della distribuzione
della linea Cramer. L'ampia gamma e |'elevata
potenza dei prodotti», rileva Maurizio Fiorin di
Hikoki Power Tools ltalia, «predilige la vendita
esclusivamente tramite i punti vendita specializ-
zati. E poi il lancio dei nuovi robot Greenwor-
ks Optimow 1000 ed Optimow 1500 e Cramer
RM10 e RM 15. Come Greenworks |'obiettivo &
quello di ampliare e coprire meglio le zone di-
stributive».

«Consolidare il rapporto», spiega
I'ufficio commerciale di lbea, «con
chi ci ha dato grande fiducia & il
nostro imperativo che non & secondo

Brumar
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Davide e Luigi Volpi

alla decisione di creare una efficace e moderna
rete distributiva».

«L'obiettivo principale», riferisce Roberto Foti
Belligambi di John Deere ltaliana, «& quello di
consolidare le performance in special modo nel
segmento dei trattorini e ZTrak domestici nella fa-
scia Premiumy».

«Parlando di MTD, I'obiettivo & quello di conti-
nuare la crescita a due cifre che abbiamo ormai
da quattro anni», il quadro di Pietro Cattaneo,
«rafforzando la presenza dei nostri marchi presso
i rivenditori. Il marchio Robomow, acquistato da
MTD lo scorso anno, sard al centro della nostra
attenzione, con |'obiettivo di creare una rete di
vendita ed assistenza snella ed efficiente.

«Le intenzioni di Multipower», ribadisce il diretto-
re commerciale Andrea Tachino, «sono ben defi-
nite da tempo e la crescita degli ultimi anni ci sta
permettendo di raggiungere gli obiettivi prefissa-
ti. Il 2019 rappresenterd per noi un altro anno di
innovazioni e di investimenti. Il lancio della linea
Yamaha sard di certo il nostro maggiore impegno
per la prossima stagione e siamo certi che se-
guendolo con la politica commerciale impostata,
potra darci grossi risultati.

Intendiamo inoltre aumentare ulteriormente il
personale e finire |'automazione del nostro nuo-
vo magazzino ricambi, per poter garantire ai
nostri rivenditori un servizio eccellente. Il nostro
obiettivo sard anche quello di continuare a gesti-
re i vari marchi che rappresentiamo per il territo-

rio nazionale, fidelizzandoci sempre pit ai no-
stri dealer e garantire a loro trattamenti di prima
fascia, sia per le vendite con condizioni molto
vantaggiose che per il servizio di post vendita,
assicurando spedizioni tassative in 24 ore. La
nostra storica filosofia riportata anche nel nostro
marchio (Quality & Services) rimane la priorita
anche per il futuro».

«Gli obiettivi», spiega Marco Guarino di Pellenc
ltalia, «restano sicuramente quelli che hanno ca-
ratterizzato la crescita del marchio Pellenc nel
corso degli oltre 20 anni dalla nascita della filiale
italiana Pellenc Italia. Continuare a crescere pro-
ponendo sul mercato attrezzature per agricoltura
e manutenzione del verde, progettate seguendo
le richieste piU precise provenienti dai professio-
nisti di settore, in modo da migliorare le condi-
zioni di lavoro, in sicurezza e nel totale rispetto
dell'ambiente. Allo stesso tempo sard fondamen-
tale continuare a lavorare a stretto contatto con
la rete vendita, in modo da formarla in maniera
professionale, cosi da garantire un servizio totale
al professionista che ha deciso di lavorare con
attrezzature Pellenc».

«Consolidare |'ottimo risultato del 2018», sottoli-
nea il responsabile marketing Ruggero Cavatorta,
«& per Sabart un obiettivo sfidante: significa pun-
tare a una crescita di circa il 4%».

«ll nostro principale obiettivo & il “Brand Chan-
ge”. A partire dal 2019, rileva Francesco Del
Baglivo, product marketing manager della filiale
italiana, «il Gruppo Stihl commercializza I'intera
gamma di prodotti Viking esclusivamente con il
marchio Stihl. Questo cambiamento ci consente
di concentrare tutte le attivita di vendita e marke-
ting in un unico marchio. Inoltre il “Brand Chan-
ge” apre le prospettive di vendita a livello mon-
diale di tutti i prodotti Viking».

«l'obiettivo», rileva Nicola Ciabatti di Zucchet-
ti Centro Sistemi, «& potenziare i nostri canali di
vendita su tutto il territorio con una maggiore atten-
zione alle regioni meridionali dove riteniamo sia
giunto il momento d'investire e scommettere in una
crescita del mercato nei prossimi anni; migliorare
I'immagine dei nostri prodotti all'interno dei punti
vendita. Sono previste anche iniziative per premia-
re la professionalita dei migliori dealers».

LA VERA PRIORITA'. Il lavoro sara profondo per
tutti. Esteso ad ogni campo, inevitabile che sia
cosi. Ogni azienda con la sua prima molla da far
scattare, con la sua scaletta davanti agli occhi, con
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un’opera specifica per ogni famiglia di prodotto.
E non solo. «Desideriamo che per i nostri riven-
ditori», il punto del direttore commerciale Thomas
Goi, «vendere Active risulti molto facile. Per questo
indistintamente, per ogni categoria di prodotto, la-
voreremo per aiutarli a far conoscere al pubblico
finale gli enormi vantaggi competitivi che Active
offre grazie all’alto contenuto tecnologico ed alla
facilita d'uso delle nostre macchine. Del resto pro-
gettiamo e costruiamo in ltalia e capiamo bene le
esigenze per ogni singolo comparto.

«In particolare ci attendiamo ottimi risultati di ven-
dita, supportati anche dai primi feedback positivi
che stiamo ricevendo dal mercato, per la nuova
gamma a batteria R3S, che presenta un ventaglio
di prodotti estremamente completo e molto allar-
gato rispetto a quelli trattati finora. L'offerta Blue
Bird», il quadro disegnato da Roberto Tribbia,
dell’ufficio commerciale, «ora spazia dal soffia-
tore, al multifunzione, al rasaerba trazionato, al
potatore telescopico, all’elettrosega da potatura.
Si tratta solo di alcuni esempi della varieta di pro-
dotti in gamma, tutti compatibili con la stessa bat-
teria, disponibile in due potenze diverse».
«Continueremo a sviluppare sempre di pit», il
pensiero di Alessandro Barrera di Brumar, «la no-
stra famiglia di prodotti a batteria a marchio Ego
, investendo ancora maggiormente in immagine e
in varie forme di comunicazione e promozione .
Faremo il possibile per migliorare le vendite delle
motozappe a marchio Pubert made in France e
di tutte le nostre gamme di tosaerbax.
«Punteremo su nuove batterie, all’estero chiedo-
no sempre di pit le batteria al litio ed anche in
ltalia il mercato sta crescendo. | nostri prodotti da
taglio potranno operare lavorando con un’unica
batteria, magari con durate diverse. Ed inserire-
mo strada facendo», anticipa Giovanni Volpi del-
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la Davide e Luigi Volpi, «altri prodotti altamente
tecnologici. Abbiamo costituito una nuova societd
commerciale per la distribuzione esclusiva sul
mercato europeo, Middle East ed africano di solu-
zioni di un’innovativa azienda leader del mercato
asiatico della potatura elettronica. Un accordo a
lungo termine fra Davide e Luigi Volpi Spa e il
Gruppo Sanz, azienda spagnola che detiene il
marchio Kamikaze. Volpi e Sanz si divideranno
i mercati in modo da poter distribuire il prodotto
in co-branding senza alcuna sovrapposizione. La
proposta & articolata su tre forbici, una legatrice e
tre forbici ad asta con una batteria comune da 44
V. Il progetto va anche oltre, con tutta una serie di
progetti in via di definizione che nei prossimi cin-
que anni sfoceranno in altri prodotti fra decespu-
gliatori, elettroseghe, tagliasiepi in primis. Senza
tuffarsi nella mischia del mercato hobbistico, ma
con l'intenzione di guardare al gradino superio-
re, quello del professionista ma con un prezzo
parecchio competitivo».

«Nelle varie famiglie di prodotto», precisa Nicold
Conti di Einhell ltalia, «ci dedicheremo sempre di
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piv allo sviluppo tecnologico, migliorando e ag-
giungendo plus a tutti i nostri articoli».

«Come sempre», racconta Giovanni Masini di
Emak, «concentreremo i nostri sforzi commerciali
sul referenziamento completo delle nostre gamme
di prodotti, tra le pit ampie del seftore, supportan-
do i nostri rivenditori pit fedeli nelle loro attivita di
promozione della marca sul loro territorio locale».
«Sicuramente la gamma Automower», sottolinea
Manuel Munaretto di Fercad, «accogliera le inno-
vazioni maggiori. Cid nonostante anche le mo-
toseghe porteranno innovazioni significative per
celebrare i sessant’anni dalla prima motosega
prodotta dal marchio. Un evento importante che
richiede la giusta attenzione».

«Agiremo», dichiara Michele Capaldi di Gian-
ni Ferrari, «nella maniera pit decisa e congrua
sul campo per arrivare ad evidenziare le nostri
costanti innovazioni che, in linea perfetta con le
nuove normative, metteranno in luce la nostra
sempre piU importante affidabilitd e potenza lo-
vorativa garantita».

«lo sfalcio dell’erbay, la considerazione di Stefa-
no Grilli di Grillo, «& ormai diventata una nostra
peculiaritd, sia nel mondo della raccolta che del
rilascio a terra in tutte le sue sfumature. Tuttavia
non tralasceremo, come gid ampiamente dimo-
strato dalle importanti novitd degli ultimi perio-
di, le famiglie delle macchine per la motocultura
che oltre essere la nostra storia, offrono ancora
secondo il nostro punto di vista, credendoci ed
investendoci, inferessanti spazi per nuove idee.
Anche innovative».

«Le attivita di test delle macchine sono trasversali

APPROFONDIMENTO

e valgono per tutti i prodotti. In particolare quelle
a batteria», spiega Daniele Bianchi di Grin, «han-
no bisogno di essere presentate sul campo perché
sono ancora poco conosciute le prestazioni e le
caratteristiche.

«Abbiamo attrezzato un furgone dimostrativos,
racconta Maurizio Fiorin di Hikoki Power Tools
Italia, «con il quale organizzeremo prove in cam-
po per dimostrare |'effettiva efficienza della nuo-
va generazione di macchine a batteriax.

«Olire ai gid conosciutissimi tosaerba e minitran-
sporters cingolati, prodotti storici di Ibea, puntere-
mo», rivela |'ufficio commerciale, «a far conoscere
la qualita dell'importante gamma dei prodotti “a 2
tempi” come decespugliatori, motoseghe e taglia-
siepi, prodotti dalle grandi potenzialita, e sulla una
nuova gamma di accessori “Katana by lbea” di li-
vello eccelso. In quanto a novita crediamo molto in
due prodotti che abbiamo aggiunto di recente alla
nostra vastissima gamma: le nuove motozappe e
la nuova serie di generatori e inverter».

«Per quanto riguarda tutto il portfolio, sia dome-
stico che professionale», il quadro di Roberto Foi
Belligambi di John Deere ltaliana, «cercheremo
nel prossimo futuro di implementare sempre pit la
visibilitd del brand utilizzando maggiormente i ca-
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nali web e dei social media, i quali ormai sono
divenuti le corsie preferenziali per far arrivare
ogni tipo d'informazione ai clienti finali».

«| trattorini come sempre», certifica Pietro
Cattaneo di MTD Products ltalia, «saranno al
centro delle nostre strategie, con focus sulle
esclusive macchine a raggio zero Cub Cadet.
Da quest'anno, concentreremo la nostra atten-
zione anche sui robot, grazie ad una nuova
gamma rivista e miglioratax.

«| punti di forza che Pellenc porta avanti sto-
ricamente», la fotografia di Marco Guarino,
«sono oggi pit che mai attuali; I'ergonomia, la
sicurezza, il risparmio e il rispetto dell'ambien-
te, sono argomenti dei quali non si pud fare
a meno di parlare. Sia per quanto riguarda
I'agricoltura, che per quanto concerne la manu-
tenzione del verde, anche grazie alle importanti
novitd presentate negli ultimi mesi, questi aspetti
continueranno sicuramente ad essere principi car-
dine sui quali impostare tutto quanto il mondo di
attrezzature Pellencs.

«Ci aspettiamo», |'obiettivo di Ruggero Cavatorta
di Sabart, «un contributo alla crescita importan-
te dal rinnovo del catalogo “Ricambi tecnici” per
macchine da giardinaggio, storico core business
della Sabart. Altri settori che potranno essere fon-
damentali per sostenere la crescita del 2019 so-
ranno le vendite di ricambi e accessori agricoli e
lo sviluppo della partnership con Fiskars, leader
indiscusso nel settore degli attrezzi manuali per
giardino con cui Sabart sta collaborando dal
2017 con risultati piv che soddisfacentix.
«Concentreremo il nostro impegno», osserva
Francesco Del Baglivo di Stihl ltalia, «nella for-
mazione e nelle attivitd di marketing per introdur-
re al meglio le tante novita offerte dai prodotti a
batteria, i robot tosaerba iMow, le Smart Solution
e motoseghe . Integreremo la nostra offerta con
nuovi corsi tecnici e commerciali dedicati all’ap-
profondimento di nuovi prodotti e tecnologie che
daranno nuove opportunita di vendita e genere-
ranno nuovi clienti».

«Abbiamo da sempre una gamma completa dei
robot rasaerba. La linea Green, dedicata alle
piccole aree, & particolarmente adatta per il ca-
nale delle vendite online. Come al solito», prose-
gue Nicola Ciabatti di Zucchetti Centro Sistemi,
«un’attenzione molto particolare andrd al mondo
dei professionisti del verde dai quali ci aspettia-
mo un contributo determinante al successo nella
Robotica nel canale professionale».

PUNTA DI DIAMANTE. Offerte complete, servi-
zi continui, novitd e vecchie macchine comunque
sempre attualissime. Vie differenti, ognuno per la
sua strada. Con un prodotto guida a fianco, con
una fecnologia da lanciare piuttosto di un’altra.
Con prodotti simbolo gia rivelati. Dagli ultimi mesi
di attivita, dall’'vltima Eima, dall’ultimo catalogo.
E da posizioni molto chiare. «La nostra azienda»,
aggiunge Thomas Goi di Active, «concepisce un’a-
zione globale di promozione e assistenza su tutta
la gamma anche in presenza di importanti novitd.
Perché chi sceglie il nostro brand ha diritto di es-
sere seguifo e sostenuto sempre in quanto non &
scontato che abbia bisogno dell’ultimissima nuova
proposta Active. Per questo puntiamo ancora di
piU a rafforzare il legame che da sempre ci con-
traddistingue con il rivenditore, un legame fatto di
rapporti e non solo di numeri e che, in ogni caso,
gli garantisce marginalita difficilmente riscontrabili
nel mercato pur offrendo prodotti di alta qualita.
«Altra importante novitd», riferisce Roberto Trib-
bia di Blue Bird, «sara il nuovo robot rasaerba
RM24A. Una macchina semplice e dal prezzo
accessibile, in grado tuttavia di gestire aree fino
a 1500 mq con caratteristiche impegnative di
conformazione e pendenza».

«Le novita pib importanti le troviamo nella gam-
ma Ego», osserva Alessandro Barrera di Brumar,
«con 'inserimento di due nuovi tosaerba. Con un
modello a spinta da 42 c¢m con la nuova batte-
ria da 2,5 Ah che avra un eccellente rapporto
qualita-prezzo ed un nuovo modello semovente
da 47 cm con batteria da 5 Ah, la nuovissima
forbice erba/siepi con batteria da 12 Volt e 2
Ah, due nuovi decespugliatori tra i quali il model-
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lo con testina a ricarica completamente automa-
tica con tecnologia Powerload (novitd mondiale
che ha ottenuto il premio come “Novitd Tecnica”
alla recente fiera Eima), un nuovo tagliasiepi, un
nuovo soffiatore ancora pib potente e due nuovi
accessori per il decespugliatore Multitool. Anche
alla gamma professionale, presentata nella pri-
mavera-estate 2018, si aggiungeranno un nuovo
decespugliatore con impugnatura singola ed un
nuovo tagliasiepi con lunghezza di taglio da 75
cm. Nelle famiglie di decespugliatori Kaaz e Atti-
la inseriremo, a completamento delle gamme con
motore Hondg, il nuovo motore GX 50, da 47,9
cc. Tutte le novita le potrete comunque scoprire
consultando il nuovo “Catalogo Macchine” 2019
uscito a offobres.

«Punteremo su tutte le nostre linee. A partire da
una nuova pompa a batteria», rileva Giovanni

Gianni Ferrari

Volpi della Davide e Luigi Volpi, «dopo il forte suc-
cesso di Elektron con la sua batteria al litio e le
quasi cinque ore di autonomia. A regime gia da
gennaio».

«Nel 2019 Einhell punta ad ampliare ulteriormen-
te la gamma degli articoli a batteria del sistema
Power X-Change. L'intenzione», rivela Nicold
Conti, dell'ufficio marketing, «& di aumentare del
30% un assortimento giad ampio di articoli Tools e
Garden. Grandi novita il nuovo decespugliatore
Agillo a batteria con motore Brushless e il taglia-
erba GE-CM 36/47 S HW Li dotato del nuovo
sistema Double Twinpack che offre la possibilita
di aggiungere altre due batterie per poter tagliare
il doppio della superficie senza dover ricaricare».
«Punteremo sicuramente», spiega Giovanni Ma-
sini di Emak, «sulla nuova gamma a batteria
dei brand Efco e Oleo-Mac, che rappresenta I'e-

voluzione dei prodotti per gli amanti del giardi-
naggio: si tratta di sette macchine progettate e
prodotte in ltalia che si posizionano ai vertici del-
la categoria per prestazioni, potenza e semplicita
d’uso. Una motosega, un decespugliatore, un ta-
gliasiepi, un soffiatore e tre modelli di tagliaerba
paragonabili agli equivalenti strumento a scoppio
per un utilizzo in ambito privato.

«Per quanto riguarda le motoseghe», osserva Ma-
nuel Munaretto di Fercad, «il segmento professio-
nale prevederd i maggiori investimenti e miglio-
ramenti, come gid & successo per la 572XP nelle
scorse stagioni. Poi la batteria sard sempre piv
comoda e performante, senza dimenticare Auto-
mower che vedr& dei nuovi ingressi importanti in
gammay.

«Sicuramente», la certezza di Michele Capaldi
di Gianni Ferrari, «sulle nuove macchine elettri-
che anche perché la decisa chiusura del cerchio
dei sette anni di studio ci permetterd di guardare
avanti e allargare la stessa tecnologia anche sui
modelli di taglia medio-grandes.

«Tralasciando le novita che riguardano il miglio-
ramento continuo della gamma esistente sia per
gli aspetti tecnici che per le performances opera-
tive», la premessa di Stefano Grilli di Grillo, «le
novitd 2019 sono diverse e in generale vanno
a completare ulteriormente le diverse famiglie di
macchine presenti nel nostro programma. Come
la linea MD, trattori rasaerba con sfalcio multiplo
a comando rapido fra mulching e scarico posterio-
re che grazie ai nuovi MD24 AWD e MD28AWD,
top di gamma dopo MD13/18/22N, chiude la
proposta con due modelli 4WD (con trazione in-
tegrale) per operare in massima sicurezza anche
in condizioni difficili, disagiate ed estreme.
Come il nuovo GH9, trinciatutto idrostatico che in-
sieme al pib piccolo GH7, presentato nella scorsa
stagione, & in grado di garantire un lavoro eccel-
lente anche nelle situazioni pib difficili grazie alla
trasmissione con regolazione continua. Studiato
e costruito interamente da Grillo e implementa-
bile anche in altre macchine come motocoltiva-
tori, falciatrici, dumper per dare ottimi risultati e
performances anche con basse potenze, al pari
di modelli pit grandi e pib impegnativi presenti
sul mercato, ad una compattezza e distribuzione
dei pesi da garantire manovrabilita e sicurezza in
ogni operazione, e senza tralasciare un aspetto
unico nella sua categoria, di essere una macchi-
na polivalente che pud diventare, in pochi minuti,
una falciatrice o una turbina neve professionale».

18

MG N.242 - GENNAIO 2019



APPROFONDIMENTO

«Abbiamo un nuovo progetto che abbiamo pre-
sentato ad EIMA: il primo trattorino Grin. Visto il
successo in fase di presentazione», premette Da-
niele Bianchi di Grin, «abbiamo deciso di orga-
nizzare un road show in giro per 'ltalia per dare
la possibilita ai nostri rivenditori di far provare la
macchina ai propri clienti con i nostri tecnici a
disposizione per le spiegazioni sulla macchina.
«Per il prossimo anno», |'obiettivo fissato da Mau-
rizio Fiorin, OPE manager di Hikoki Power Tools
Italia, «ci dedicheremo all’intero catalogo di no-
vitd Cramer, son prodotti di nuova concezione e
generazione con batteria ad alta efficienza».

«Ci siamo fatti due domande: vogliamo appiat-
tirci e banalizzare il nostro prodotto come pur-
troppo & la tendenza nel nostro mercato oggi@
Vogliamo accontentarci di “stare negli standard”
costruttivi ed estetici¢ No. Noi, no. Una risposta
assolutamente chiara», la posizione di Ibea, «per-
ché ci ribelliamo a questa logica con coraggio
e consapevolezza che la qualita costruttiva di
ogni categoria di prodotto deve essere messa in
risalto. E giunta 'ora di tornare a mostrare e far
conoscere come sono fatti i veri prodotti italiani».
«Abbiamo implementato sui alcuni trattorini della
nostra serie X100», evidenzia Roberto Foti Belli-
gambi di John Deere ltaliana, «un esclusivo ed
rivoluzionario sistema di manutenzione per la
sostituzione del lubrificante, che rendera piu sem-
plice, meno e a minor impatto ambientale la sosti-
tuzione del filtro e dell’olio su queste macchines.
«Sicuramente», precisa Pietro Cattaneo, ammini-
stratore delegato di MTD Products ltalia, «puntere-
mo molto sulla nostra nuova gamma di macchine
a raggio zero, che stanno riscuotendo un grande
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successo sia tra i clienti privati che tra quelli pro-
fessionali».

«Due grandi novitd sono state presentate da Pel-
lenc ltalia proprio alla fine del 2018 durante la
fiera Eima», premette Marco Guarino, «quindi
sicuramente molta importanza sara data a queste
attrezzature, ovvero la nuova legatralci Fixion2
e la nuova Gamma Alpha di attrezzature per la
manutenzione del verde. In entrambi i casi ci tro-
viamo davanti ad attrezzature che segnano un
cambiamento importante rispetto al passato, e
per questo la sfida per il nuovo anno sard piv che
mai avvincente».

«Punteremo in particolare», sottolinea Ruggero Ca-
vatorta di Sabart, «sulla gamma rinnovata dei “Ri-
cambi tecnici” per macchine da giardino e fore-
stali, sulla nuova catena professionale PowerCut™
serie 70 EXL di Oregon® e su alcuni accessori
agricoli specializzati che ci stanno dando buone
soddisfazioni a livello di vendite, ad esempio le
nuove protezioni per alberi cardanici e cardani
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Hikoki Power
Tools Italia

omocinetici dell'azienda au-
straliana Bare-Co».
«In primavera», I'anticipazione di
Francesco Del Baglivo di Stihl lta-
lia, «presenteremo la MS 500, la
prima motosega con tecnologia
del motore ad iniezione elettro-
nica e con il miglior rapporto
peso potenza al mondo. Da
gennaio infroduciamo sul mercato
la centralina d'irrigazione GCI100 che potré con-
nettersi a diversi dispositivi Smart e al robot iMow
che tramite un app gestird la cura del giardino
da qualsiasi parte del mondo. In primavera sard
disponibile il nuovo tosasiepi a batteria allungato
HLA 56 che andra ad aggiungersi alla gamma dei
prodotti della serie Stihl Compact Lithium-lon. Pre-
senteremo Stihl Smart Connected un dispositivo da
collegare a diverse attrezzature Stihl che tramite
app sard possibile visualizzare le ore di funziona-
mento della macchina, programmare |'assistenza
e contattare il rivenditore di fiducia».
«Ll'innovazione di maggior successo», racconta
Nicola Ciabatti di Zucchetti Centro Sistemi, «&

senza dubbio rappresentata dalla connessione
IOT che consente con il modulo ZCS Connect di
controllare il robot da remoto; si tratta ormai di
un must molto richiesto dal mercato; la nostra li-
nea di Robot 4.0 sta avendo sempre pib succes-
so per le caratteristiche uniche di configurabilita
e capacita di adeguarsi alle caratteristiche del
terreno grazie al gruppo di taglio snodato. Nel
2019 inizieremo la distribuzione del nuovissimo
modello Ambrogio L15 Deluxe rivoluzionario per
le dimensioni decisamente compatte, per la leg-
gerezza e per la qualita dell’elettronica impiega-
ta, nonostante il costo contenuto ai minimi livelli
di mercato».

RIVENDITORE, A TE. Dovra viaggiare forte il
rivenditore, perfettamente in linea con produt-
tori e distributori. Dovréa fare il suo dovere fino
in fondo, condividendo strategie e diventando il
braccio dell’azienda sul mercato del sell-out. Ma-
gari cambiando passo. O magari restare sempli-
cemente quello che & sempre stato. «Il passo in
avanti ¢’é», la certezza di Thomas Goi, direttore
commerciale di Active, «ed ¢& il passo pid impor-
tante: il rivenditore deve ritornare ad essere un
vero commerciante, che crede in cid che vende
e che sente “suo”, che non proponga soltanto cid
che la volatilita del mercato chiede e che di solito
¢ frutto di richieste generate e influenzate. La ven-
dita facile non garantisce un futuro al rivenditore
il quale deve affiancare la sua professionalita e
competenza, qualcosa che faccia tornare i clienti
che si sono fidati di lui. Un mercato cosi ampio
e vario presuppone che ci siano clienti non inten-
zionati ad acquistare i prodotti con i brand piv
conosciuti. C'& una larga parte di pubblico, piv
grande di quella che possiamo immaginare, che
cerca qualcosa di diverso, possibilmente italiano.
Scegliersi i clienti, rivolgersi a loro, ascoltarli: solo
a quel punto il prezzo lo fara il rivenditore, non il
mercato. Lo faremo insieme: noi, i nostri rivendito-
ri e quelli che decideranno di seguirci per iniziare
un’esperienza di vendita veramente gratificante.
«Gia nel 2018, ricorda Luca Corbetta, product
e marketing manager di AL-KO Garden & Home
Italia, «i rivenditori si sono resi conto che il merco-
to sta cambiando, il progressivo aumento dei pro-
dotti a batteria e dei robot costringe a rivalutare
il modo di porsi sul mercato, & necessario iniziare
a riposizionare la propria offerta per far fronte
alle nuova domanda. E un processo gid in atto
ma ci aspettiamo sempre piU consapevolezza dei
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rivenditori su questo argomento. E una necessita
che pud e deve diventare una opportunitas.

«Cid che ci aspettiamo dai rivenditori per que-
sto 2019», il punto di Roberto Tribbia, dell’uffi-
cio commerciale di Blue Bird, «& una capacita di
ascolto ed apertura rispetto a questi nuovi “mon-
di” che stiamo loro presentando, e che siamo
convinti rappresentino un’ottima possibilita di bu-
siness per I'immediato e per il futuro. Mantenendo
sempre un occhio di riguardo per il mondo dello
scoppio, nel quale Blue Bird & da decenni uno
dei protagonisti fissi del mercato, pensiamo che
sia necessario adattare gamma prodotti, approc-
cio al cliente e modalita di vendita all’evoluzione
del mercato, che corre sempre piv rapida sotto i
nostri occhi».

«ll mercato», conclude Alessandro Barrera, re-
sponsabile commerciale di Brumar, «si sta rapi-
damente evolvendo verso prodotti che rispettino
maggiormente |'ambiente e la salute degli utiliz-
zatori siano essi privati che professionisti. La cre-
scita che possiamo definire esponenziale verso i
prodotti a batteria cambierd in modo importante
le esigenze del consumatore e il rivenditore do-
vrd essere pronto e preparato ad inserire nel suo
assortimento questa nuova categoria di prodotti.
Molto importante sard non sbagliare la scelta del
partner con il quale condividere negli anni questo
percorso , rivolgendosi ad aziende che abbiano
nel loro DNA questa missione e che abbiamo dl
loro interno prodotti con innovazioni esclusive,
progettate da tecnici altamente qualificati e re-
sponsabili di progettazione, sviluppo e realizza-
zione di utensili affidabili e al passo con i tempi.

2]

Multipower
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Sicuramente Egopower+, distribuita in esclusiva
per |'ltalia da Brumar, ha tutte queste caratteristi-
che e siamo convinti che & cosi anche per i nu-
merosi clienti che ci hanno gia dato fiducia. Una
delle nostre missioni nei confronti dei rivenditori
é di accompagnarli in questo percorso di rinno-
vamento , soprattutto nel mercato del Sud ltalia
dove investiremo risorse per promuovere questi
nuovi prodotti a batteria, convincendo i dealer
che questo sard il futuro prossimo dal quale non
potranno essere assenti».

«Dobbiamo far crescere il nostro rivenditore. Lui
deve seguirci e noi dovremo dargli i giusti input.
Diventando sempre piU specializzato», |'immagi-
ne di Giovanni Volpi, direttore commerciale della
Davide e Luigi Volpi, «ed assicurando prima di
futto un servizio di assistenza e ricambio. Il pro-
dotto va seguito, anche nei tempi dovuti. Ormai
sempre piu streftix.
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MTD Products Italia

«Ci aspeftiamo che i nostri rivenditori», la strada
tracciata da Nicold Conti, dell’ufficio marketing di
Einhell ltalia, «facciano proprio il nostro concetto
di batteria intercambiabile, cosi a loro volta poter-
lo trasmettere ai loro clienti. La piattaforma Power
X-Change garantisce autonomia e libertad senza
non dover piu dipendere da cavi elettrici e car-
burante, garantendo oftime prestazioni per tutte le
esigenze».

«Ce lo aspettiamo», |'auspicio di Giovanni Ma-
sini, direftore marketing di Emak, «come natu-
rale evoluzione del percorso che abbiamo fatto
insieme in questi ultimi anni, focalizzato sul mi-
glioramento del servizio al cliente, sulla qualita
dell’'esposizione all’interno del punto vendita e
sulle attivita di promozione dei nostri prodotti e
della marca».

«Consapevolezza del rivenditore, noi compresi»,
conclude Michele Capaldi, marketing manager
di Gianni Ferrari, «ad una sempre pib proficua
collaborazione e preparazione per sostenere le

Zucchetti Centro Sistemi

APPROFONDIMENTO

attivita future».
«ll rivenditore & sempre piU parte fondamenta-
le del mondo Husqvarna. Grandi investimenti
tecnologici e di prodotto prevedono una certa
formazione per essere capiti. Ecco perché»,
I'istantanea di Manuel Munaretto, responsabi-
le marketing Husqvarna all’interno di Fercad,
«puntiamo ad avere un rivenditore sempre piv
attento alle novita, profilato nel negozio e for-
mato tramite la partecipazione ai corsi appo-
sitix».
«| passi che ci aspettiamo dai nostri rivendito-
ri sono chiari e conosciuti. Siamo convinti», il
quadro di Stefano Girilli, responsabile commer-
ciale e marketing di Grillo, «che le aspettative
e i risultati sono una logica conseguenza del
“modo di lavorare”. Per questo da ormai diversi
anni seguiamo un programma di crescita e coin-
volgimento dove ogni fase & basata sulla condivi-
sione di scelte ed obiettivi, nella consapevolezza
che solo in questo modo si possano raggiungere
obiettivi comuni importanti e solidi. Investiamo in
modo continuativo tempo e risorse per creare ed
organizzare momenti che chiamiamo di “vita in
azienda”. Non sono i soliti meeting dove si sta
in cattedra e ci si “carica” con parole e numeri,
ma sono vere situazioni di incontro per dimo-
strare cosa facciamo e soprattutto come lo fac-
ciamo. Dando cosi la possibilita a chi collabora
con noi di vedere e toccare con mano, in modo
diretto e concreto. Passando fisicamente del tem-
po nei vari stabilimenti, parlando con gli ope-
ratori, conoscendo i dettagli dei vari i processi
produttivi. Dalla progettazione alla prototipazio-
ne, alla costruzione dei componenti meccanici,
alla verniciatura, alla messa in produzione. Un
grande valore aggiunto per tutti che oltre a cre-
are le basi e rafforzare il coinvolgimento diretto
di chi poi quotidianamente & il “rappresentante
Grillo” per il proprio mercato-cliente, aiuta a ce-
mentare e perseguire obiettivi comuni di crescita
e sviluppo».
«Vogliamo che il rivenditore ci decidici piv tem-
po», la richiesta di Daniele Bianchi, responsabile
commerciale e marketing di Grin, «per poter orga-
nizzare attivitd assieme a lui. Stiamo organizzan-
do una serie di incontri formativi che permetteran-
no alla rete vendita di crescere professionalmente
e di avere tutte le info commerciali e tecniche per
vendere al meglio i nostri prodotti: il rivenditore
dovra perd dedicarci tempo e attenzione. Solo
cosi pensiamo che la nostra rete vendita possa
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fare dei passi in avanti consistenti».

«Ci aspettiamo», conclude I'ufficio commerciale
di Ibea, «la forte volonta di dare spazio ad una
azienda italiana molto conosciuta dal pubblico
finale e che, per come ci ha seguito, sappiamo
dare grande soddisfazione in termini di vendita e
margine. A volte ci si lamenta troppo di questa
ltalia, ma & ora di rendersi conto che noi italiani
abbiamo davvero una marcia in piv: professiona-
litd, capacitd costruttiva e cura dei dettagli. Dare
piU spazio e valore ad aziende storiche del nostro
paese, probabilmente, farebbe un gran bene a tut-
ti. Ci rivolgiamo quindi ai tanti commercianti che
sappiamo essere sensibili a questo tema e attenti
alla qualita dei prodotti che commercializzanos.
«Sinceramente e senza voler peccare di presun-
zione», |'istantanea di Roberto Foti Belligambi,
sales manager Turf & Golf di John Deere ltaliana,
«pensiamo che oggi il nostro Dealer network sia
ad un livello di professionalitd gid molto elevato.
In ogni caso le attivita di training e sviluppo delle
nostre concessionari continueranno anche per il
2019, con attivita e workshop sia a livello nazio-
nale che internazionale».

«In tutto cio ci aspettiamo ovviamente importanti
risposte dai nostri rivenditori», I'input di Andrea
Tachino, direttore commerciale di Multipower,
«che dovranno capire i numerosi vantaggi nel le-
garsi sempre di pit ad un’azienda come la nostra
e soprattutto condividere le nostre idee di com-
mercio per il futuro. Siamo in una situazione di
grande confusione, dove i dealers si trovano spes-
so in difficoltd per le scelte da fare e speriamo
quindi che con la nostra politica trovino la strada
giusta per il loro ed ovviamente il nostro futuro».
«Storicamente Pellenc nel selezionare la propria
rete vendita», il quadro di Marco Guarino, dell’uf-
ficio comunicazione e marketing della filiale ita-
liana del colosso francese, «presta estrema atten-
zione non solo all’atto del vendita, ma soprattutto
a quello del post vendita, in modo da garantire al
cliente finale un supporto totale anche una volta
effettuato I'acquisto. Durante |'anno infatti sono
numerosi i corsi di formazione e aggiornamento
che i tecnici Pellenc tengono direttamente con i ri-
venditori. Anche per questo, il rivenditore Pellenc
dovra continuare a focalizzarsi in modo impor-
tante sugli aspetti del post vendita, dell’assistenza
e del supporto al cliente finale, in modo da garan-
tire sempre un servizio all’altezza del marchio,
rapido, performante e professionale. Oltre a que-
sto, Pellenc ltalia ha investito in modo importante

Sabart

nel promuovere le prove in campo delle attrez-
zature da parte del rivenditore, e queste spesso
risultano essere argomenti vincenti. Far provare le
attrezzature direttamente all’utilizzatore finale &
un modo per mettere realmente alla prova il “futu-
ro acquisto”, e allo stesso tempo il servizio fornito
al cliente risulta essere ancora pit completos.
«Ci aspettiamo», |"auspicio di Ruggero Cavator-
ta, responsabile marketing di Sabart, «di collo-
borare con il concessionario sempre piu a livello
di partnership nei vari aspetti del business. Gia
oggi stiamo collaborando in modo proficuo con
concessionari che sviluppano vendite B2C via in-
ternet oppure che sono attivi presso manifestazio-
ni locali fra fiere, open day ed altri eventi».
«Credo sia necessario trovare dei vantaggi com-
petitivi nel mercato puntando su elementi che van-
no oltre il core business. La customer experience
per esempio, che significa |'esperienza comples-
siva che i clienti vivono durante tutta la loro relo-
zione con |'azienda, & oggi», chiude Francesco
Del Baglivo, product marketing manager di Stihl
ltalia, «un elemento cardine del business dal qua-
le dipende il successo dell’azienda. Questo & il
tema che ci piacerebbe che i rivenditori sviluppas-
sero con maggiore aftenzione nei prossimi anni».
«Registriamo segnali d’interesse dei rivenditori
importanti che non hanno ancora investito nella
robotica in maniera convinta. Riteniamo», il pun-
to di Nicola Ciabatti, responsabile vendite ltalia
Robotics Division di Zucchetti Centro Sistemi, «che
il loro pieno coinvolgimento possa contribuire ad
una crescita ulteriore del nostro comparto. Anche
i manutentori stano comprendendo che i robot
sono uno strumento di lavoro per i professionisti e
non un nemico da combattere. Ci aspettiamo mol-
to da questo segmento per noi molto importantes.
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assogreen

B AssoGreen

5T MACOHIME Da L lA&RDH AT

Anno positivo, ma
con una punta di
rammarico per quelle
condizioni che ad un
cerfo punto parevano
perfette e da cui
invece non & partita
quell'accelerata su
cui in fanti avrebbero
scommesso.
Bicchiere comunque
mezzo pieno

n bel voto, anche se si poteva fare di piv.
U «ll 20182 Da 6,5 a dir la verita, proba-

bilmente anche da 7», il peso di un anno
agli occhi di Roberto Dose, voce storica
di Assogreen. Non c'é male, anche se insieme a
molte luci ¢’é stata anche qualche ombra. Ci sta. La
propensione non ancora straordinaria all’acquisto ha
ad un cerfo punto rallentato vendi-
fe non solo auspicabili ma anche
effettive perché il quadro stava
andando proprio in quella dire-
zione. Il vero fattore nuovo & stato
ancora una volta il robot. «La sua
massiccia presenza anche all’Ei-
ma non ha fatto altro che ribadire
un concetto chiaro a noi rivendi-
tori sul peso specifico della mac-
china. Ulteriore riprova di quel
che sara il futuros, l'istantanea di
Dose, in uno scenario facile da
descrivere per certi versi. Basta
tirar fuori la storia della coperta.
Perché la fetta del mercato quella
é. E se un prodotto acquista punti,
altri devono per forza segnare il passo. Cedendo le
proprie posizioni, costretti a fare un passo indietro,
destinati a riflettere. «Le famiglie tradizionali in effetti
qualcosa hanno perso. Non & solo il robot ad averle
spiazzate, certi mercati possono anche aver subito
una sorta di saturazione. La torta non & immensa,
I'avvertimento di Dose dall'alto del suo campo d’os-
servazione privilegiato dell’associazione specialisti

«METEO ALLEATO
VOTO AL 2018
DEL GARDEN?
FRAIL 6,5 E

L />

macchine da giardino che in questi anni tanto ha
fatto per innalzare la cultura del verde ed entrare
nelle pieghe di un settore mai davvero fotografato
in tutte le sue specificita. Scende anche nel dettaglio
Dose. «Le famiglie tradizionali hanno sofferto. Mi ri-
ferisco ai rasaerba, ai decespugliatori, ai soffiatori,
alle motoseghe. Il mercato & affollato e la richiesta ha
solo lievi oscillazioni in genere, senza troppi sbalzi.
L'altro aspetto da tenere in considerazione & la mol-
teplicita dei canali distributivi che vanno a penaliz-
zare proprio i prodofti piu accessibili con tutta questa
frammentazione fra internet, la grande distribuzione
e tutto il restox. Il bilancio definitivo & comunque po-
sitivo. Col meteo a dare una mano, con la primavera
a sbocciare tardi ma comunque strada facendo a
ridare al rivenditore tutto quel che aveva perso nelle
prime battute. Con tutto il resto a correre a ruota.
Quindi con una bella energia e |'ulteriore certezza
di stagioni ormai non pit da restringere a quei quat-
tro o cinque mesi prima dell’estate. Il verde & ormai
andato oltre, di parecchio anche. Anche nel 2018 ¢
stato cosi. E proprio questo prolungarsi e sconfinare
fino alle porte dell’autunno ha detto ad un certo punto
che le vendite potessero avere in fondo un peso an-
cora superiore rispetto a quel che & stato. Del 2019
non Vv'é certezza, non resta che attendere. Ma I'anno
rimasto ormai alle spalle ha raccontato molto ed e-
largito parecchi spunti. Non solo con la batteria, for-
tissima variabile ad un mercato chiamato un giorno
magari neanche troppo lontano a ritararsi. L'indirizzo
& piuttosto chiaro, il mondo del verde in evoluzione.
Fra passato e futuro. Vecchi valori e innovazione.
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punto vendita

PUNTO VENDITA

Il design & entrato pure nel cuore delle macchine per il giardino
Impreziosendole, con un tocco in pit degno del vero made in Italy
Al rivenditore la prossima mossa, guardando fisso il suo cliente

ANCHE [OCCHIO
VUOLE [A SUA PARTE

pesso ci pensano gli occhi a dire tut-

to. Piv forti delle parole, anticipato-

ri di uno stato d’animo e di volonta

tenute in disparte. Capita anche nei
punti vendita, davanti a macchine da giardino
e specialisti acuti. Capita sempre, per questo
sarebbe meglio accorgersene. «Un venditore
preparato si accorge di certi segnali, chi & ben
allenato capisce se un prodotto pud essere piU
o meno gradito dal punto di vista estetico», la
premessa di Luca Portioli, esperto di dinamiche
commerciali, forte dell’esperienza soprattutto nel
settore delle automobili ma anche grande appas-
sionato di giardinaggio e piccola agricoltura,
hobby che lo porta spesso e volentieri a guarda-
re i punti vendita di macchine da giardino con
sguardo particolarmente interessato e penetran-
te. C'é poi un altro step, quello del tatto. Quello
viene dopo. «l'altro indizio per lo specialista,
prosegue Portioli, «& il momento in cui il cliente
sente il bisogno di toccare con mano, di sentire
quel che evidentemen-
te ha pensato di poter
anche acquistare. Lo
capisci anche quando
ti ascoltano in un certo
modo, quando fanno
domande aperte e non
chiuse. Quando nel loro
volto in effetti qualcosa
cambia. Quando uno i
pone un quesito aperto
significa che vuol effet-
tivamente sapere, quan-

do sono chiuse significa che vuoi certezze ma
anche che le risposte in un certo senso te la sei
data con la domanda. Certi input vanno afferrati
al volo, ne va di una trattativa». Il mercato va
anche ad onde, anche quello delle auto. «Fan-
tastici settembre e ottobre», il sunto di Portioli,
«prima del blocco di novembre, a testimoniare
come le occasioni del mercato vadano colte al
volo. Anche percependo il minimo dettaglio».
Sempre in evoluzione il mercato, dove il detta-
glio fa la differenza. Per un’auto cosi come per
un rasaerba.

ALTRO INPUT. Le vendite hanno le loro dinami-
che, accelerate nel garden anche da una nuova
variabile che da qualche anno sta mostrando
sempre maggiore incidenza. «Vero, il cliente &
fortemente attratto soprattutto dal design. Soprat-
tutto i privati», evidenzia Portioli, «ma in parte
anche in professionale. Anche se tanti manuten-
tori sono ancora combattuti, con lo spirito critico
di chi vede la bella macchina come quella che
non possa svolgere fino in fondo il duro lavoro di
otto ore di una lunga giornata. Quelli che resto-
no convinti che una macchina debba soprattutto
produrre senza andare molto oltre e anche se
non & particolarmente gradevole fa niente». Un
esempio? Presto fatto. «Da tanto tempo», |'aned-
doto di Portioli, «sono molto combattuto su un
prodotto che guardo ormai da anni, per me con
un design avanzatissimo e con materiali davve-
ro appropriati. In pib c’é tanto altro. Ne sono
fortemente attratto, magari poi la macchina non
sara all’altezza di tutto il resto perd certamente
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il biglietto da visita & stato eccellente. Il design
ormai & un punto fisso, come lo & da sempre
soprattutto per I'ltalia. Siamo i maestri dell’alta
qualita e del bello, ovunque & riconosciuto tranne
che da noi. Il tricolore, anche su un articolo di
medio livello, all’estero viene subito ipervalutato.
Giusto che anche il mondo del giardinaggio e le
sue macchine sfruttino questa potentissima leva».

NUMERI CHIARI. La corrente del made in ltaly
& sempre fortissima. Capace nel 2017 di gene-
rare un export di 22 miliardi fra arredamento,
illuminazione, articoli in porcellana e ceramica
pib gioielleria, con un +6% rispetto all’anno pre-
cedente. Aumentate del 12% le esportazioni dei
gioielli, dell’11% quelle delle sedie, del 7% di
accessori di mobili. Tutto rilevato dalla Camera
di Commercio di Milano Monza Brianza Lodi e
Promos, in base ai dati Istat di 2017 e 2016. L'l
talia ha esportato in particolare in Francia, Stati
Uniti e Svizzera. Ha mandato il suo design e le
sue soluzioni di altissima qualitéd ad Hong Kong,
in Cina, in Canada, in Turchia. Nella top 20 an-
che Germania, Regno Unito, Spagna ed Emirati
Arabi. Anche il business dell’ultimo Natale ha
detto che I'ltalia & sempre il punto di riferimento
per chi desidera prodotti senza compromesso
alcuno. Buoni e belli. Vale circa 230 milioni di
euro al mese, rispetto al 2017, |'export mensile
del paniere italiano dei prodotti tipici delle fe-
ste che vanno dal panettone allo spumante fino
ad arrivare a tutti gli altri generi alimentari tro-
dizionali del periodo. Il dato & elaborato dalla
Camera di commercio di Milano Monza Brianza
Lodi in collaborazione con Promos, azienda spe-
ciale per le attivita internazionali. Dall’analisi di
mercato “Feste ed export: i prodotti italiani nel
mondo” emerge che il valore delle esportazioni
nei primi nove mesi del 2018 & di 2,2 miliardi
di euro, in crescita del 6,1% rispetto allo scorso
anno. Ad apprezzare maggiormente il made in
ltaly sono Regno Unito e Stati Uniti in crescita ri-
spettivamente dello 0,21% e del 10,2%. Terza la
Francia, +8,2%. Seguono Germania, Svizzera
e Belgio. L'incremento maggiore si registra con
la Svezia, +27% e con il Canada (+25%), Tra i
prodotti piU gettonati lo spumante e il prosecco
che prendono la via di Regno Unito (282 milioni,
+5,3%) e Stati Uniti (245 milioni, +13 %), Bel-
gio (+33,5%)e Svezia(+31,6%). Il panettone e i
prodotti di pasticceria raggiungono soprattutto
la Francia (173 milioni, +5,3%), ma sono sem-

pre pit apprezzati anche in Australia (+5,4%).
Gli esempi sono infiniti, partendo dalla moda e
spaziando ovunque. Uno su tutti la mitica 500,
per la prima volta esposta al pubblico al Moma
di New York, all’interno della mostra «The Value
of Good Design» che si svolgera dal 10 febbro-
io al 27 maggio. Il modello & la 500 serie F, la
piv famosa di sempre, prodotta tra il 1965 e il
1972. Tra il 1957 e il 1975 sono stati realiz-
zati in totale pit di quattro milioni di esemplari.
«La 500 & un’icona di stile italiano mai passata
di moda e che, nel corso dei decenni», spiega
Luca Napolitano, Head of Emea Fiat and Abarth
brands, «ha conquistato innumerevoli fan in tutto
il mondo, grazie ai suoi tratti inconfondibili e
alla sua spiccata personalita. Sin dal 1957, Fiat
500 ha saputo regalare un tocco di colore e un
sorriso alla quotidianita dei suoi clienti, diven-

tando ambasciatore del Bel Paese e affermando-
si come icona riconosciuta di design e stile made
in ltaly». Come volevasi dimostrare. «l numeri
parlano chiaro», conclude Portioli, «<ma al di la
delle cifre & chiarissima la percezione del potere
del made in ltaly all’estero. Che sia una sempli-
ce felpa col tricolore o degli occhiali da sole.
Basti guardare i negozi nelle principali vie delle
pit grandi cittd del mondo. Bene che anche le
macchine da giardino abbiano sposato la linea
del design, bene che abbiano anche cavalcato
una leva che appariva prima secondaria ma che
adesso evidentemente & diventata assolutamente
importante per dare alle nostre macchine argo-
mentazioni in piU».
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DALLE AZIENDE

Una tecnologia in grado di aumentare il ciclo di vita di nove utensili della
famiglia Power X-Change. Senza le spazzole di carbone nel motore i
vantaggi diventano innumeravoli. Compresa una maggiore autonomia

EINHELL, 'ALTO VALORE
DEL SISTEMA BRUSHLESS

el mondo dei prodotti per la cura dei
vostri spazi verdi, esiste una tecnolo-
gia capace di aumentare la vita degli
utensili in cui & installata: & il sistema
Brushless di Einhell, perfettamente in linea con
la mission della multinazionale tedesca, che da
anni punta al risparmio (energetico, ambientale
ed economico), senza rinunciare al massimo del-
le performance. Presente su diversi apparecchi
del sistema Power X-Change, la pecu-
liarita della tecnologia Brushless & la
rinuncia all’installazione di spazzole
di carbone all'interno dei motori che
regolano il funzionamento degli elettrouten-
sili. Questa importante modifica permette
di dire addio alle dispersioni di ener-
gia, di aumentare, a paritd dell’as-
sorbimento, la potenza del motore
(25% in piv), di rallentare I'usura
dell'tensile e di incrementare
I"autonomia  dell’apparecchio
(50% in piU), con una minore
richiesta di energia elettrica
e quindi un minor impatto
ambientale. Non solo: la
tecnologia Brushless com-
porta una costruzione pit compatta degli attrezzi,
rendendoli pit maneggevoli e leggeri nell’utilizzo.
Per la cura e la manutenzione del vostro verde, la
tecnologia Brushless & al momento presente su un
totale di 9 prodotti Einhell: 3 Taglicerba, 1 Arieg-
giatore, 1 Elettrozappa, 1 Elettrosega, 2 Soffiatori
e 1 Decespugliatore, tutti funzionanti e utilizzabi-
li nella massima libertd grazie al sistema Power

BRUSHLESS

X-Change. Ad esem-
pio |'Arieggiatore GE-
SC 35 Li & perfetto
per una cura attenta
del manto erboso ed & ideale nella scarificazione
di terreni di piccole e medie dimensioni, imposta-
bile in base alle esigenze. Per il taglio di legna
e di rami, |'elettrosega GE-LC 36/35 vanta una
lunghezza di taglio di 330 mm, una velocita di

avanzamento di 15 m/s, grazie all'utilizzo di 2
batterie Power X-Change da 18V. Degno di nota,
nella gamma dei soffiatori, il modello GE-CL 36 Li
E & un apparecchio maneggevole ad alte presta-
zioni per un uso illimitato in giardino e in cortile,
grazie alle due grandi rotelle di appoggio e alla
cinghia che permette la distribuzione del peso lun-
go tutto il corpo del consumatore.

Perché con Einhell, anche la cura
del verde é sempre un lavoro Ben Fatto!
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BRUSHLESS

BRUSHLESS ENERGY:
PIU EFFICIENZA PER
IL TUO GIARDINO.

Scopri i vantaggi della tecnologia
senza spazzole di Einhell.

Scopri tutta la potenza dell'innovativa tecnologia Brushless Energy di Einhell per Visita
tutti i tuoi lavori in giardino: dalla manutenzione degli spazi verdi alla potatura di einhell.it
alberi e arbusti fino alla pulizia da foglie e detriti di tutte le aree esterne.

Prova i nostri prodotti con motori Brushless per una maggiore potenza, autonomia
e durata, sempre con il massimo della comodita, sicurezza e sostenibilita ambientale.

Einhell Italia §


http://einhell.it/
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FOCUS

Prezzi sempre sotto controllo, monitorati passo dopo passo perché il
rivenditore abbia ogni giorno una finestra sul mondo online. Frutto
dell'idea di Assogreen e la mano sapiente del portale Competitoor

OSSERVAIORIO,
ClI VOLEVA PROPRIO

Ml erano futti a Vicenza, il 18 dicembre.
C Nuove leve e vecchi padri. Quelli che
nel 2002, sul pullman tornando dalla
Germania dopo uno dei tanti meeting

di allora, decisero che i rivenditori meritavano di
unirsi. Che il setfore avesse bisogno di una guida.
Cosi nacque Assogreen. Tanta strada da allora,
tante idee, tanto fermento pur fra tante difficolta.
Prima di Natale I'incontro che ha chiuso il 2018,
approfondimento di qualitd su temi tutti attuali.
Fra I’Assogreen di oggi e quella di ieri. Quella di
Angelo Teruzzi e Roberto Dose, quella di Davide
Marostegan e di altri pionieri del tempo. | temi
hanno catturato la platea, come sempre riunita
nella sala convegni della Confcommercio di Vi-
cenza. Partendo dall’Osservatorio prezzi online
proseguendo col Bonus Verde e il Cam, finendo
con la valorizzazione delle risorse aziendali. Tut-
fo in una mattinata densa e piena di applausi, di
suggerimenti e confronti. Di concorrenti diventati
colleghi, seguendo una delle massime di Assogre-
en quando mosse i primi passi. Tutti insieme da-
vanti ad esempio al nuovo Osservatorio dei prez-
zi, alleato preziosissimo nella vita di tutti i giorni.

A PORTATA DI CLICK. llluminante la via indicata
da Davide Lugli, CEO di Competitoor. Il progetto &
quello di un portale per il monitoraggio dei prezzi
dei prodotti venduti online fruibili da tutti i soci.
«Dedicato a chi vuole vendere, a chi produce e
a chi distribuisce, ma soprattutto utile per chi una
presenza online non ce |I'ha ma ci si vuole avvici-
nare con una conoscenza alle spalle, soprattutto
legata al settore in cui opera. Noi abbiamo scelto

come strumento di lavoro», le considerazioni di
Lugli, «<un monitor di prezzi, perché il prezzo & un
dato numerico che raccoglie tante caratteristiche
che servono per scegliere un prodotto piuttosto
che un altro. | prezzi vengono compressi dalla
competizione dei diversi distributori. Quando As-
sogreen ha dimostrato interesse per aiutare i soci
nel mondo di internet ci siamo confrontati e da |i
& nato lo spunto di costruire un osservatorio per
cominciare a dare giornalmente una finestra su
cid che succede nel mondo online in Italia. Non
sapevamo neanche noi cosa ne sarebbe venuto
fuori, invece abbiamo trovato dati davvero molto
interessanti». Nel mondo 3,9 miliardi di persone,
ovvero oltre il 50% della popolazione mondiale si

30

MG N.242 - GENNAIO 2019



FOCUS

informa, lavora, acquista e comunica attraverso il
Web. Nei paesi industrializzati questa percentua-
le supera il 95%. L'utilizzo principale di Internet
& l'infocommerce, ossia la possibilita di oftenere
informazioni su un determinato prodotto o servi-
zio prima di acquistarlo e '84% di chi compra
online, confronta i prezzi di quattro differenti siti
Web per essere sicuro della propria scelta. Il mon-
do dell’'e-Commerce tra il 2012 e il 2016 & rad-
doppiato e da 10 anni continua a crescere. Gli
investimenti pubblicitari online hanno superato
dal 2014 sia quelli della stampa che quelli della
televisione, guidati dalla capacita che ha il Web,
come prodotto digitale, di essere perfettamente
misurabile e di conseguenza efficiente. In 60 se-
condi online, succedono piU cose di quante ne
potremmo gestire nel corso di una vita intera: ven-
gono fatte 3,5 milioni di ricerche su Google, ac-
quistati 750.000 dollari di prodotti, visti quattro
milioni di video su YouTube, inviati 450.000 twe-
et. In un mercato che cambia cosi rapidamente
é facile perdere i punti di riferimento e trovarsi a
competere con concorrenti che non si conosceva-
no o che fino a poco tempo prima non esistevano.
Dall’altra parte Amazon ed Ebay, i principali mar-
ketplace che detengono il 20% del mercato B2C,
rendono sempre pib semplice, anche per privati o
piccole aziende, I'attivitd di vendita, aumentando
cosi il numero di offerte simili che finiscono per
gareggiare tra loro solo per il prezzo. Fra i brand
che si sono avvalsi della competenza di Competi-
toor anche Valentino, Mercedes, Clarins, Morella-
to, MaxMara, LiuJo e Giochi Preziosi.

EQUILIBRIO CONTINUOQ. «Non & con il prez-

zo pib basso che si vende», la regola di Lugli,
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«ma con il prezzo giusto. E online il prezzo giu-
sto cambia ogni giornox. Per conoscere il prezzo
perfetto a cui vendere i tuoi prodotti e incremen-
tare i profitti, devi necessariamente controllare il
mercato in cui si opera, verificare quanti e quali
sono i tuoi concorrenti. Utilizzando Competitoor
ti accorgerai che online non c’é nulla di statico,
tutto & sempre in movimento, soprattutto i prez-
zi che cambiano in continuazione. Marketplace
estremamente popolari come Amazon utilizzano
complessi algoritmi per modificare i prezzi in ma-
niera dinamica e vendere di pib. Sui comparatori
di prezzo compaiono spesso offerte civetta o sot-
tocosto da parte di nuovi concorrenti e la pubbli-
citd online diventa sempre pit “intelligente”, in
grado di seguire letteralmente un visitatore e pro-
porgli scontistiche dedicate. Aumentare le vendite
online senza abbassare i prezzi, significa quindi
curare differenti aspetti della propria comunica-
zione e creare una relazione duratura con i pro-
pri clienti, convincerli che un prezzo, alto & giusti-
ficato da determinate condizioni o che un prezzo
estremamente basso & un’occasione da cogliere
al volo. Competitoor avendo tra i suoi clienti al-
cuni dei pit importanti brand ed e-commerce che
vendono con successo online e controllando mi-
lioni di prezzi al giorno, nel tempo ha raccolto
interessanti casi di studio che mostrano quanto
variazioni di prezzo al rialzo, effettuate nei giusti
tempi, abbiano portato significativi miglioramenti
ai margini di guadagno. Grazie all’andalisi di que-
ste variazioni si costruiscono politiche di prezzo
e scontistiche (pesate rispetto ai concorrenti) che
portano ad aumenti di fatturato. Vendere online &
soprattutto un’attivitd di bilanciamento dinamico,
di confronto tra cid che possiamo offrire rispetto
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e-commerce

FOCUS

ad un mercato che cambia. Tutti i giorni. | prezzi
di un e-commerce sono dinamici quando variano
automaticamente in base ad una serie di fattori
inferni ed esterni, come le scorte di magazzino,
il periodo del giorno, il numero di visite e, so-
prattutto, i prezzi della concorrenza. Uno degli
errori tipici, per chi comincia a vendere online,
é quello di impostare i prezzi dei propri prodotti
e poi lasciarli fermi. Comportarsi in questo modo
& molto rischioso, & infatti statisticamente rileva-
to che otto persone su dieci controllano almeno
quattro e-commerce prima di acquistare ed & mol-
to facile attraverso siti di comparazione prezzo o
con i motori di ricerca, trovare concorrenti ed al-
ternative su internet. Esistono differenti software in
grado di aiutarti a gestire dinamicamente i prezzi
del tuo e-commerce, ma ognuno di questi ha bi-
sogno di dati per poter scegliere correttamente
come modificare giornalmente i prezzi senza
farti perdere margini di guadagno. Competitoor,
attraverso APl e moduli specifici per le principa-
li piattaforme e-commerce, ti d& la possibilita di
avere in tempo reale i prezzi dei tuoi concorrenti
ed oftimizzare la tua politica di prezzi in maniera
precisa e rapida.

PASSO AVANTI. | vantaggi sono concreti, prima
base per avere un quadro sempre preciso e ag-
giornato. «ll rivenditore non dovra solo poggiarsi
ad una conoscenza di pancia, come spesso suc-
cede, ma avrd anzi un quadro numerico e soprat-
tutto reale. Quando io vorrd vendere un prodot-

to», evidenzia Lugli, «potrd con un semplice click
vedere chi lo sta vendendo e a che prezzi e con
che sconti. E come questi prezzi cambiano nel
tempo. Dopo fard le mie deduzioni sulla base del-
le mie capacitd commerciali». Il passo & spedito,
il web va cavalcato. Altre strade non ce ne sono.
«C'& chi dice che la vendita online aumentera del
30% nei prossimi cinque anni, io sarei un po’ piu
prudente ma di sicuro il ritmo sta aumentando.
C’¢ in corso», avverte Lugli, «un cambio gene-
razionale anche ma non solo per una questione
di etd anagrafica. Le nuove leve sono nate nel
mondo del digitale. Il web & del 1994, quindi
chi & nato dopo & nato con la possibilita di po-
ter fare qualsiasi cosa con un click. Sono loro gli
acquirenti, ma anche i venditori del futuro. E le
potenzialita del web verranno usate tantissimo,
I'importante perd & che vengano sfruttate corret-
tamente. Internet non & un canale televisivo o un
giornale. Invece se un venditore bravo oggi vuole
avere successo conoscendo bene i suoi prodotti e
i suoi clienti deve usare tutti i canali a sua dispo-
sizione. L'Osservatorio di dice i prezzi, se io mi
rendo conto che su questo prodotto sono compe-
titivo e posso giocarmi delle carte buone I'online
ha mille strumenti che si possono attivare in poco
tempo. Vendere oggi un prodotto al giusto prezzo
e in poco tempo & facilissimo». In un solo secondo
online vengono fatte oltre 60.000 ricerche su Go-
ogle, inviate 2.5 milioni di e-mail dagli oltre 3,5
miliardi di utenti connessi ad internet. Questi sono
solo alcuni indicatori che mostrano la dimensione
del mercato online e la rapidita con cui questo si
sta espandendo.

Per questo motivo anche le modalita con cui si
analizzano i concorrenti e le opportunitd commer-
ciali oggi devono adeguarsi. «Non & piU possibi-
le raccogliere dati manualmentes, il suggerimento
di Lugli, «le informazioni diventano rapidamente
obsolete e prendere decisioni basate su dati poco
precisi pud rivelarsi fatale». Va anche a fondo
Lugli, ad uno dei tanti noccioli della questione.
«Non possiamo rilevare dati, quelli sono nascosti
come i costi del prodotto e le vendite. Non pos-
siamo conoscere quanta gente mette a carrello
quel prodotto, ma dalla visibilita e dal prezzo di
vendita si possono ricavare questi dati. Perché un
prodotto che ha grande visibilitd & un prodotto
anche molto cercato, molto trovato e quindi molto
acquistato. Seguire chi sono i leader dei vari pro-
dotti permette anche di migliorare la capacita di
vendere online. Copiando dai piU bravi».
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) Soluzione Ecologica. ) Disturba le talpe.

) Macchinario Silenzioso. ) Taglio anche in orario notturno.

) Nessun materiale di risulta. P Riduce il fabbisogno di irrigazione del 30%.
g g

) No smaltimento erba. ) Possibilita di taglio appena conclusi
) Non compatta il terreno eventi atmosferici avversi.
| Ire .
P ) Peso: 43 kg.

Adattabile per ogni configurazione.

II sistema robotizzato Wiper Yard € pensato per tagliare perfettamente il prato
dei campi da calcio professionali e favorire la crescita del tappeto erboso,
€ss0 pud garantire anche il taglio di due o piti campi da calcio adiacenti con
funzione programmata a zone, secondo le fasce orarie di utilizzo dei campi.

Wiper Connect

A
<> Control APP

Go away (perimetro virtuale)
& Geolocalizzazione

I\ .

& Geofence alarm (antifurto)

wiperprofessional.it - info@nikocompany.com - fax +39 0438 471398
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assogreen

La corsa all'acquisto
durante le feste
ancora una volta non
ha toccato il punto
vendita specializzato
di macchine da
giardino. Il motivo?
«Prodotti non
appetibili per il
periodo, a meno
che non si crei una
sezione ad hoc»

on c'é verso. Il Natale e il giardinaggio
avranno sempre poco a che fare. Pecca-
to, perché a dicembre e man mano che
ci si avvicina alle feste pare che si debba
cambiare il mondo per forza. Compresa la propria
vita e gli acquisti da |i all'eternita. Come una linea
del traguardo da oltrepassare con pacchi regalo an-
che sulla testa e una borsa gigante che racchiude tut-
to. Dal panettone al frigorifero o alla lavatrice, come
quella di Eta Beta. Natale & scappato ancora, senza
che lo specialista abbia mai abbozzato una qualsi-
asi forma di business. Neanche un rasaerba o un
decespugliatore. O un robot, visto che da dicembre
a marzo di mezzo non c'é un'efernitd. Lo specialista
é rimasto al suo posto, evidentemente convinto che
la battaglia sia persa in partenza. «l prodotti legati
al nostro seftore non sono cosi appetibili da mettere
in piedi una vera e propria campagna nataliziax,
la sentenza di Roberto Dose, ex presidente di Asso-
green ma sempre voce parecchio autorevole dell’as-
sociazione italiana specialisti
di macchine da giardino. La
riprova sta anche nella frene-
sia del momento, di quel conto
alla rovescia frenetico a cui tutti
partecipano come inghioftiti in
un vortice profondissimo. «Pro-
prio perché a Natale pare sia
necessario far tutto prima, pro-
prio perché tutto & focalizzato
sull'immediato non si pensa a
comprare un rasaerba o una

RIVENDITORE
SOLITO NATALE
L BUSINESS VA
TUTTO ALTROVE

qualsiasi macchina per il garden», ribadisce Dose
dall’alto della sua esperienza. Cosi &, ma non per
tutti. Qualche punto vendita & andato olire, negozi
parecchio strutturati e soprattutfo con la convinzione
che il Natale potesse davvero rendere. Qualcuno ha
creato cosi una vera sezione a parte, un angolo de-
dicato in cui spingere sull'acceleratore con iniziative
ad hoc del tutto staccate dalla normalita del lavoro
quotidiano. «Qualcuno in effetti & rimasto, anche se
quei pochi lo fanno in maniera assolutamente profes-
sionale. Creando quindi la richiesta, trasformando il
Natale quasi in un ramo d'azienda. Chi ha investito
in maniera importante», continua Dose, «ne ha trat-
to beneficio e fatturato, ma il rivenditore resta e re-
sterd sempre piuttosto staccato da questo mercato.
Il Natale se n’é andato ormai, senza lasciar molta
traccia. Luci ovunque ormai spente, vacanze (per chi
ha potuto farle) terminate, la routine quotidiana da-
vanti ma anche la primavera in fondo dietro I'ango-
lo. E I'istinto per |'acquisto ad ogni costo rimesso da
parte, nel cassetto, almeno quelli rimasti con un po’
di spazio dopo averci infilato di tutto. Raffreddando
bancomat e carte di credito a lungo bollenti lungo
quelle settimane pazze, chissa perché poi. Questio-
ne di abitudini, di un immenso luogo comune ormai
metabolizzato da tutti e quindi diventato legge. Lego-
re il cordone non sarebbe stato male, accorciando il
tempo e avvicinando i primi tagli dell’erba a fine di-
cembre. Magari falsando in parte la realtd, ma come
in fondo fan tutti quelli che s'aggrappano al Natale
e all'enorme business che assicura. Provando a ven-
dere di tutto. E spesso e volentieri riuscendoci anche.
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Grin R-EVOLUTION a 82V:

due modelli, due larghezze, due batterie. y
h

BM37-82V o
BM46-82V

LA BATTERIA

CON LE STESSE PRESTAZIONI DELLO SCOPPIO!

INCREDIBILE POTENZA

Motore e batteria da 82V regalano una qualita di taglio da motore a benzina.
Ottima in erba alta e situazioni difficili.

ECVEALIVNALE DUKAITA CUN VINA CAKIGVA

minuti di taglio, 800 mq, con BM46-82V a batteria da 5 Ah.
minuti di taglio, 400 mq, con BM37-82V a batteria da 2 Ah.

RICARICA RAPIDA

75 minuti per la batteria da 5 Ah.
30 minuti per la batteria da 2 Ah.
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@ “ST“H L8 Contattaci per un test drive su prato al 800-543858 www.mygrin.eu



NORME

| criteri minimi fissano precisi parametri anche per il taglio dell’erba.
Col verde pubblico a darsi delle regole mirate e soprattutto ad avere
cittd sempre pit pulite. Con voci premianti come ago della bilancia

A

ppalti nuovi. Criteri Ambientali Mini-
mi, quelli del Cam. Compresi quelli

che riguardano i giardini. «Quelli che
gli appalti li modificheranno completa-

mente», |'incipit di Andrea Pellagatta, vicepresi-
dente del SIA, associazione italiana arboricoltu-
ra, specializzato nella gestione del verde urbano
infervenuto lo scorso 18 dicembre nella sede di
Confcommercio di Vicenza all’assemblea di As-
sogreen. Tutto & regolamentato nelle 13 pagine
del piano d’'azione per la sostenibilitd ambientale
dei consumi nel settore della pubblica amministra-
zione. | criteri minimi riguardano |'affidamento
del «servizio di gestione del verde pubblico» e
«le forniture di prodotti per la gestione del ver-
de pubblico». Con indicazioni per le tecniche
di giardinaggio a minor impatto ambientale per
ammendanti, impianti di irrigazione e piante or-
namentali. Fra i criteri premianti ci sono proprio
«prodotti e servizi con prestazioni ambientali mi-
gliori di quelle garantite dal rispetto dei soli criteri
di base».

LE PREMESSE. «la stazione appaltante, nella
preparazione della documentazione di gara, do-
vra provvedere ad elaborare una lista delle piv
comuni specie vegetali adatte alle condizioni cli-
matiche della regione ove si trovano i siti di im-
pianto, tenendo in considerazione anche il tipo di
suolo sul quale verranno messe a dimora e dando
prioritd alle specie con esigenze idriche limitate.
Per stabilire la lista di specie vegetali idonee per
le condizioni di crescita locali e per le altre in-
dicazioni, la stazione appaltante pud consultare

PPALTI, LAMBI
| PRIMO POST

NTE

la documentazione scientifica appropriata, inclusi
testi ufficiali di livello nazionale o regionale o far
riferimento alle facolta di agraria e scienze fore-
stali delle Universita». C'& molto altro, compreso
il peso specifico di chi il lavoro dovra condurlo
e portarlo a termine. «Se la stazione appaltan-
te gestisce il verde pubblico di competenza con
proprio personale, dovrebbe prevedere momenti
formativi, a meno che il personale non abbia gia
formazione specifica sul tema».

IL TAGLIO DELL'ERBA. Precise anche le specifi-
che tecniche. Compresa quella sul taglio dell’er-
ba, dove «l'offerente deve prevedere I'utilizzo di
tecniche a basso impatto ambientale in base alla
localizzazione, estensione e importanza dell’a-
rea verde da trattare quali il mulching nei tappeti
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ornamentali o in contesti ad elevato va-
lore storico-naturale mentre, nei parchi
estensivi periferici, la fienagione e, ove
possibile, il pascolo. Con la presentazio-
ne di un piano di sfalci coerente con il
criterio». E poi ¢’ il consumo di acqua,
perché «l'aggiudicatario deve adottare
pratiche di irrigazione che consentano
una riduzione del consumo di acqua ivi
inclusa la pacciamatura, almeno nelle
zone interessate a fenomeni di eccessi-
va evaporazione. Inolire deve installare,
ove non gid esistente, un impianto di ir-
rigazione automatico che consenta di re-
golare il volume di acqua erogata nelle
varie zone, dotato di temporizzatori re-
golabili per programmare il periodo di irrigazio-
ne e di igrometri per misurare |'umidita del terreno
e bloccare automaticamente l'irrigazione quando
I'umidita del terreno & sufficientemente elevata.
Ad esempio dopo che & piovuto. Per massimizza-
re I'uso di acqua non potabile (piovana, freatica,
compresa acqua grigia opportunamente filtrata)
deve anche realizzare un sistema di raccolta del-
le acque meteoriche e/o acque grigie filtrate in
modo che possano essere utilizzare dall'impianto
di irrigazione». E la verifica & presto fatta: «Loffe-
rente, sulla base delle risorse idriche disponibili in
relazione al clima locale e alle caratteristiche del
territorio in cui dovra essere ubicato |'impianto di
irrigazione, dovra descrivere come prevede di re-
alizzare il sistema di raccolta e di utilizzo delle
acque, elencare tutto cid che prevede di acquista-
re. Allegando le schede tecniche dell’impianto di
irrigazione e delle altre componenti tecniche pib
significative».

QUESTIONE DI COMPOST. Fra le clausole
contrattuali anche la gestione dei residui organi-
ci. Tutto spiegato nel dettaglio. «I residui organici
(foglie secche, residui di potatura, erba) prodotti
nelle aree verdi, devono essere compostati in loco
o cippati “in situ” e utilizzati come pacciame nel-
le aree idonee per ridurre il fenomeno di evapo-
razione dal terreno. Qualora il compostaggio in
loco non fosse tecnicamente possibile e, ove tali
residui non potessero essere interamente utilizzati
come pacciame nelle aree verdi gestite nell’am-
bito del contratto, le eccedenze di tali rifiuti or-
ganici debbono essere compostate in impianti
autorizzati oppure, ove abbiano le caratteristiche
fisiche adeguate, debbono essere utilizzate come

biomassa per esigenze termiche della stazione
appaltante o di enti limitrofi».

CAPITOLO FORMAZIONE. Nel documento ci
sono anche i parametri per la formazione, che
deve riguardare «tecniche di prevenzione dei
danni provocati da parassiti, malattie e infestanti
tramite scelta di specie e di varieta di piante ad
alberi e processi termici; nozioni sui prodotti fi-
tosanitari, caratteristiche e indicazione di quelli
autorizzati per essere impiegati nella produzione
biologica, nozioni sull'uso di prodotti basati su
materie prime rinnovabili, sul maneggiamento, la
gestione di prodotti chimici e dei loro contenitori,
sull'uso legale ed in sicurezza di pesticidi, di erbi-
cidi e tecniche per evitare fenomeni di resistenza
indotta dei parassiti alle sostanze chimiche usate,
sull’'uso e le caratteristiche del compost; pratiche
di risparmio idrico ed energetico; gestione e rac-
colta differenziata dei rifiuti». Fissati anche i pa-
letti della verifica: «Il contraente, ove non possa
dimostrare che il personale che impieghera nella
commessa sia opportunamente formato, dovré
presentare, entro 30 giorni dalla decorrenza con-
trattuale, un programma di formazione con indi-
cazione di docenti, loro profilo curriculare, sede,
date e ore di formazione previste e dovrd indica-
re il personale che dovra prendervi parte. Entro
il termine massimo di 90 giorni dalla decorrenza
contrattuale, dovra produrre il foglio delle firme
di presenza, i test di verifica effettuati ed i risultati
conseguiti. Analoga formazione deve essere ef-
fettuata per il personale assunto incorso di esecu-
zione contrattuale, se non adeguamento formato.
Un referente dell’amministrazione aggiudicatrice
presenzierd alle lezioni effettuate».
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China Awards,
29 premiati a Milano

Ventinove premiati in nove categorie: 18 so-
cietd italiane, sette cinesi e tre Leoni d’Oro. E il
bilancio della tredicesima edizione dei China
Awards, organizzati dalla Fondazione ltalia
Cina e da MF-Milano Finanza. | riconoscimenti
sono stati assegnati nella ormai tradizionale
cornice del Museo della Scienza e della Tecno-
logia “Leonardo da Vinci” di Milano, davanti a
una platea di circa trecento esponenti del mondo
imprenditoriale, giornalisti e opinion makers.
«Oggi pit che mai, alle imprese italiane che
vogliono affrontare il mercato cinese», ha
dichiarato il presidente della Fondazione ltalia
Cina, Alberto Bombassei, «non basta individuare
le strategie utili per poter competere alla pari

sui mercati globali ma devono maturare una
approfondita conoscenza della specifica realtd
economica e culturale della Repubblica Popola-
re. Anche per questa ragione, |'appuntamento
con i China Awards resta per la Fondazione

un momento importante perché sa esprimere la
nostra visione positiva e pragmatica nei confronti
della sfida cinese, una sfida ancora difficile da
affrontare nonostante i grandi passi in avanti
compiuti in questi anni».

prodotti a batteria.

Calendario Antonio Carraro,
domina il Made in ltaly

Le coltivazioni piu delicate,
pregiate, difficili da lavora-
re. A filari strefti o arroc-
cate su pendii ripidissimi,
necessitano di una passione
e una dedizione al lavoro
fuori dal comune.

Una passione, quella di
Antonio Carraro, che trova
corrispondenza nel concept
di trattori dalle caratteri-
stiche singolari, scaturito
dall’ascolto letterale delle
esigenze di quegli agricol-
tori. Trattori contraddistinti
dal colore rosso che risulta il vero protagonista
della pubblicazione anche per quanto riguarda
I'impaginazione grafica. Un rosso pieno, senza
compromessi, senza sfumature, chiamato dai de-
signer rosso 100/100, icona di altre eccellenze
Made in ltaly come Ferrari, Valentino, Campari.
Perché se la passione fosse un colore, non po-
trebbe essere che il rosso! Il calendario 2019 &
reperibile presso i concessionari e gli importatori
Antonio Carraro.

Stihl, al via a Waiblingen una linea
di produzione propria per le batterie

Il gruppo Stihl sta avviando una linea di produzione propria per i prodotti
a batteria nella sede centrale in Germania. In tal modo, la compagnia
sta sostenendo sforzi per i produrre tecnologie top di gamma anche per

Le batterie a zaino per applicazioni professionali saranno prodotte in uno
stabilimento altamente automatizzato a Waiblingen-Hegnach. L'azienda
sta dimostrando ancora una volta la sua forza innovativa nel campo dei

prodotti ecofriendly per la silvicoltura e I'agricoltura, cosi come per la ma-
nutenzione del verde pubblico e privato. «Entrare nella produzione di batterie», evidenzia Bertram
Kandziora, presidente del comitato esecutivo di Stihl, «& il proseguimento logico della strategia
della batteria Stihl. In soli dieci anni abbiamo ampliato la nostra gamma a batteria da un taglio-
siepe a tre linee di prodotti». Stihl ha lanciato la sua linea a batteria per professionisti e privati
esigenti nel 2009. Nel 2016, la societd ha aperto un competence center per batterie e sviluppo
elettronico nella sua sede di Waiblingen espandendo il suo centro di sviluppo. Oggi pit di 300
dipendenti vi lavorano. «Siamo stati in grado di riempire molte posizioni vacanti negli ultimi mesi»,
prosegue Kandziora, «soprattutto nei settori delle batterie, dell’elettronica, dei prodotti connessi e
dell'IT. Questo & essenziale per unulteriore crescita in questo segmento promettentes.
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Convegno AICG, il centro di giardinaggio
specchio del territorio

Per la settima edizione del convegno
nazionale AICG, uno degli appunta-
menti piU attesi del settore, si & andati
in Puglia, la regione che rappresenta
fortemente la cultura e i territori del me-
diterraneo e del mezzogiorno d'ltalia.
Il convegno si & svolto a Borgo Egnazia
a Savelletri di Fasano, in provincia di
Brindisi. Il titolo del convegno 2019, «ll centro giardinaggio racconta il territo-
rio: cultura, paesaggio, radici e futuro sostenibile», ha riassunto ed evidenzia-
to i temi di maggiore attualita legati al ruolo strategico che il verde e le piante
rappresentano per la qualitd degli spazi urbani, nei processi di mitigazione

e adattamento ai cambiamenti climatici, nella valorizzazione dei paesaggi

e dei territori. Il convegno & stato anche "occasione per un aggiornamento
sulle tematiche piU strettamente legate alla gestione tecnica e manageriale dei
centri di giardinaggio, con uno sguardo anche internazionale.

ce professionale
v doppio taglhio

L'urlo della Giornata Mondiale del Suolo
«La chimica non & sinonimo di veleno»

In occasione della Giornata
Mondiale del Suolo, celebrata il

5 dicembre per valorizzare una
risorsa preziosa, fragile e non
rinnovabile, da cui dipende la vita
dell’'vomo, Federchimica Assoferti-
lizzanti e CREA in collaborazione
con UNIBO, UNITE e le societd
scientifiche SISS, SICA e SIA ha
proposto un seminario di appro-
fondimento sulle tematiche connes-
se all’'uso sostenibile dei fertilizzanti per la sicurezza alimentare.

L'incontro si & tenuto a Roma alla Societd Geografica ltaliana, stimolando la
riflessione su un tema caldo per un’opinione pubblica disorientata che, da
una parte & abituata a contare su una disponibilita illimitata di cibo senza
porsi troppe domande, mentre dall’altra & vittima di luoghi comuni e disin-
formazione. «Chimica non & sinonimo di veleno», spiega Anna Benedetti,
dirigente di ricerca CREA, presidente SISS e National Focal Point della
Global Soil Partnership FAO, «perché tutti gli organismi viventi sono basati
sulla chimica, tutte le reazioni metaboliche che avvengono in un organismo
vivente sono chimica, nel suolo abbiamo i processi che regolano i servizi
ecosistemici che si basano su processi chimici. E impensabile non fertiliz-
zare un suolo da destinare ad agricoltura, nel lungo periodo portera alla
perdita della fertilita e della produttivita stessa, compromettendo quindi sia
la possibilita di avere cibo sufficiente sia la biodiversita definita come il
capitale naturale pro capite».

FALKET di Gianola Paolo
PREMANA (LC) ITALY
Telefono / Fax: 0341.890280
email: info@falket.com
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Emak, patto col Gruppo Merlo
«Formazione ai livelli massimi»

Emak ha stretto una partnership con il Gruppo Merlo, leader
nella progettazione e produzione integrata di macchine ad alta
tecnologia per |'edilizia, |'agricoltura, I'industria e I'igiene urbana. All'impegno costante per |'innova-
zione, Emak e Merlo affiancano da sempre |'attenzione verso la sicurezza degli operatori: da questa
premessa nasce la nuova collaborazione volta a realizzare corsi di formazione rivolti ai professionisti
del verde, dedicati alla sicurezza e alla prevenzione nell'utilizzo corretto ed efficiente delle macchine
e delle attrezzature da giardinaggio. «Siamo lieti di annunciare la nuova partnership con il Centro
Formazione e Ricerca del Gruppo Merlo per la realizzazione di corsi di formazione. || CFRM», eviden-
zia Luca Vandelli, customer service manager di Emak, «& la realta piv innovativa in ltalia e tra le piv
apprezzate in Europa per I'addestramento all’'uso di macchine industriali, agricole e per il mondo delle
costruzioni. Da sempre in Emak riconosciamo alla formazione un valore strategico: & lo strumento prin-
cipale per promuovere e valorizzare lo sviluppo professionale dei collaboratori, tutelandone al contem-
po la sicurezza. E per quanto riguarda la sicurezza sul lavoro nell’utilizzo di macchine e attrezzature
da giardinaggio e forestale, non pud prescindere da una formazione adeguata e da un addestramen-
to mirato». «| programmi formativi del CFRM», afferma Paolo Peretti, direttore del Centro Formazione
e Ricerca Merlo, «offrono ai partecipanti gli strumenti conoscitivi, i metodi e le tecniche per affrontare
con sicurezza e in modo consapevole |'uso delle macchine e delle attrezzature di lavoro, spesso
semplici da usare ma potenzialmente pericolose se affidate a mani inesperte o non adeguatamente
preparate». Gia avviato il primo corso di formazione dedicato alla motosega a catena.

Dicembre a pieni giri, Volontari del verde,
MD centra il pokerissimo Roma lancia l'idea
Il 17 dicembre MD S.p.A ha festeg- «Adotta il verde, Roma ti assicuras. E il
giato il suo opening day invernale con  nome dato al pacchetto messo in campo
'apertura contemporanea di quattro dal Campidoglio per sostenere le associa-
punti vendita. Accese gia le insegne zioni di volontariato che si impegnano per
dei nuovi MD a San Severo (Fog- il patrimonio verde della capitale. Tre le
gia), Pompei (Napoli), Maranello (Mo- principali novita: la copertura assicurativa
dena) e Magenta (Milano). gratuita per chi adotta aree verdi, gia attiva
E due giorni dopo & stato tagliato il nastro del nuo- da quest'estate; I'istituzione di un ufficio
vo centro di Monopoli, in provincia di Bari. 1 2018 dedicato al volontariato e il consolidamento
s'& chiuso cosi con un numero ragguardevole di di un secondo dedicato alle adozioni del ver-
new opening, dieci solo nel mese di dicembre, che  de; corsi di giardinaggio gratuiti dal 2019
portano in fotale i punti vendita del Gruppo inau- in collaborazione con il servizio giardini. Le
gurati nel corso dell’ultimo anno a ben 37. Una 120 aree verdi curate dai volontari coprono
media di tre al mese, che conferma le previsioni una superficie di un milione di metri qua-
del piano quadriennale annunciato ad aprile 2018 drqti. «Abbiamo fatto entrare nel vivo una
dal cavalier Patrizio Podini, presidente e fondatore gara europea da quattro milioni sul verdes,
del Gruppo MD. ha detto la sindaca Virginia Raggi, «<ma i
Le ultime inaugurazioni sono un’ulteriore testimo- cittadini devono aiutare non sostituirsi all’am-
nianza della forza di questo Gruppo, impegnato ministrazione perché altrimenti vuol dire che
a superare i gia oftimi dati di bilancio che lo I'amministrazione & assente. Il ruolo dei citta-
vedono oggi secondo player italiano del settore dini nella cura del quartiere & fondamentale.
discount con 2,3 miliardi di euro di fatturato nel Dobbiamo applicare la stessa logica della
2017 e ben 750 punti vendita. cura domestica a quella della comunita.
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COLLEZIONE XPLORER

VESTI IL TUO TEMPO LIBERO

INDUMENTI DI QUALITA
PERIL TUO TEMPO LIBERO

Vestiti comodo anche al di fuori del lavoro e sfrutta ogni momento libero. Con la collezione Husgvarna Xplorer
potrai vivere al meglio le tue esperienze outdoor, senza rinunciare a comodita, vestibilita ed eleganza. Tutti gli
indumenti e gli accessori sono realizzati in materiali di alta qualita e adattati per la vita all'aria aperta.

Berretto Pioneer Saw

Giacca in Pile

Scaldacollo

T-shirt Camouflage
Foresta

Giacca Shell

Husqvarna
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COLLEZIONE XPLORER

VESTI IL TUO TEMPO LIBERO

Berretto Invernale in Lana Cappellini Giletin Pile

A %

T-shirt Xplorer con stampa X-CUT Felpa con cappuccio Zaino

T-shirt Xplorer a manica lunga. Borsone Trolley
Stampa Motosega Pioneer

(B
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Sacca da Viaggio

W Robusta sacca da viaggio da 70L
M Realizzata in materiale durevole
M Dotata di numerose funzionalita
W Materiale esterno cerato

M Tasca interna in rete

M Fornita di due organizer.

B Spallacci removibili

FERCAD SPA, Via Retrone 49

36077 Altavilla Vicentina (VI)

Tel: 0444-220811, Fax: 0444-348980

E-mail: husqvarna@fercad.it - www.husqgvarna.it

Oa>»©

Copyright © 2019 Husqvarna AB (publ). Tutti i diritti riservati. Husqvarna® & distribuita da Fercad SpA. www.fercad.it.

T-shirt Camouflage Corteccia

M T-shirt a maniche lunghe

M |deale per il clima variabile

H Unisex

M Logo Husgvarna motivo corteccia
B Perfetta per |'attivita giornaliera

Husqgvarna
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Deere & Company, utile di 784,8 milioni
Anche il quarto trimestre a gonfie vele

Deere & Company ha totalizzato nel quarto trimestre 2018, con-
clusosi il 28 ottobre 2018, un utile netto di 784,8 milioni di dollari,
corrispondenti a 2,42 dollari per azione, rispetto ai 510,3 milioni
di dollari, equivalenti a 1,57 dollari per azione, registrati nel quarto
trimestre 2017 concluso il 29 ottobre dello scorso anno. Per I'anno
fiscale 2018 I'utile netto di Deere & Company & stato di 2,368
miliardi di dollari, corrispondenti a 7,24 dollari per azione, rispetto
ai 2,159 miliardi (6,68 dollari per azione) del 2017. Ad influire sui risultati del quarto trimestre e

dell’anno 2018 sono stati gli aggiustamenti degli accantonamenti per le imposte sul reddito dovuti
alla promulgazione della normativa sulla riforma fiscale degli Stati Uniti del 22 dicembre 2017.

| risultati del quarto trimestre hanno previsto un adeguamento netto favorevole delle imposte sul
reddito di 37 milioni di dollari, mentre I'intero anno riflette oneri fiscali sull’utile netto per 704 milioni
di dollari. Al netto di tali aggiustamenti |'utile netto di Deere & Company per il quarto trimestre e
I'anno 2018 sarebbe risultato rispettivamente di 748 milioni di dollari, equivalenti a 2,30 dollari per
azione, e 3,073 miliardi di dollari, equivalenti a 9,39 dollari per azione. Le vendite e i ricavi netti

a livello globale sono aumentati del 17% raggiungendo i 9,416 miliardi di dollari per il quarto tri-
mestre, e del 26% nell’anno, raggiungendo i 37,358 miliardi. Le vendite hanno raggiunto un valore
di 8,343 miliardi di dollari per il quarto trimestre e di 33,351 miliardi di dollari per I'anno, rispetto
ai 7,094 miliardi di dollari e 25,885 miliardi di dollari del 2017. «John Deere», dichiara Samuel R.
Allen, presidente e amministratore delegato di Deere & Company, «ha registrato un altro anno posi-
tivo, in cui le performance dell’azienda hanno tratto vantaggio da un ulteriore miglioramento delle
condizioni di mercato e dalla positiva risposta alla nostra innovativa offerta di prodottos.

Zoomark International 2019
scavalca il week end

Zoomark International 2019 aprira da lunedi

6 maggio a giovedi 9 maggio 2019 - non piv,
quindi, nel weekend, come avveniva per le edi-
zioni passate - permettendo cosi agli operatori
professionali italiani e internazionali di organiz-
zare la loro visita nei giorni di loro maggiore
gradimento e garantendo anche una migliore
distribuzione dell’afflusso nei quattro giorni di
attivitd. La decisione di spostare le date nei
giorni infra-settimanali & il risultato di una ricerca
effettuata da Zoomark tra i professionisti che
visitano la fiera e gli espositori.

L'obiettivo & superare le 27.000 presenze di
visitatori del 2017, di cui un terzo provenienti
dall’estero.

E questa una delle novitd pit rilevanti della 18a
edizione di Zoomark che si sviluppera con un
nuovo layout: i padiglioni 25 e 26 e i nuovissimi
28, 29 e 30, aumentando la superficie esposi-
tiva di circa il 10% per accogliere un numero
ancora maggiore di espositori.

Bambini-giardinieri, a Cagliari
mille piante in pid

Oltre mille piante messe a dimora dai
bambini delle scuole cagliaritane per
la settima festa degli alberi al Borgo
nuovo di San Bartolomeo. Per impa-
rare a rispettare il verde, ma anche
nel nome della solidarieta e dell’ac-
coglienza. L'iniziativa, organizzata
dal Comune con la collaborazione di
Legambiente, ha un obiettivo: sensi-
bilizzare i cittadini, partendo dalle
bambine e dai bambini delle scuole
elementari e medie alla difesa e valo-
rizzazione del verde. Muniti di rastrelli, palette
e innaffiatoi e aiutati dagli operai del Servizio
Verde pubblico e dei volontari di Legambiente, i
piccoli giardinieri hanno concluso la piantumo-
zione iniziata nella scorsa edizione dando vita
al primo passo dell'imminente lavoro di definiti-
va riqualificazione di quell’angolo di citta. Ogni
pianta ora porterd un’etichetta col nome del
bambino-giardiniere.
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FSC International, successo assoluto in Laguna
«Foreste determinanti per il futuro del pianeta»

Sono iniziati lunedi 26 novembre con una visita ai boschi di San Dona di Piave e Cessalto i lavori
del Board of Directors di FSC International, che quest’anno s'é riunito a Venezia. Tra i temi ogget-

to del dibattito il ruolo delle foreste nell’equilibrio naturale, servizi ecologici, diritti dei lavoratori e
paritd di genere nel settore forestale. «Per il futuro del pianeta, delle persone e degli animali che vi
abitano, le foreste saranno sempre piU importanti: giocheranno in particolare un ruolo sempre piU
incisivo nel contrasto ai cambiamenti climatici in atto.

In questo senso, siamo contenti di essere in ltalia per questo meeting perché & uno dei Paesi pib pro-
mettenti per quel che riguarda la valorizzazione dei servizi naturali dei boschi», il concetto di Kim
Carstensen, direttore generale di FSC che ha aperto il 79esimo Board of Directors di FSC Interna-
tional parlando ai dodici rappresentanti delle camere ambientale, sociale ed economica arrivati da
Brasile, dall’Indonesia, dai Paesi Bassi, dagli Stati Uniti, dalla Germania, dal Canada, dall’Ecuador,

dalla Malesia, dall’'Uruguay e dalla Svezia.

Per cinque giorni i membri del Board of Directors si sono confrontati sulle sfide che I'attuale situa-
zione delle foreste nel mondo pone, con particolare attenzione al loro ruolo nella mitigazione dei
cambiamenti climatici, alle opportunita legate alla valorizzazione dei servizi ecologici, ai diritti dei

lavoratori e al gender balance nel settore forestale.

Fiera di Montichiari,
in primo piano il biologico

Torna a primavera la Fiera di Vita
in Campagna, la manifestazione
rivolta agli agricoltori per passione
e organizzata dall’'omonima rivista
di Edizioni L'Informatore Agrario,
in programma dal 22 al 24 marzo
2019 al Centro Fiera del Garda di Montichiari
(Brescia) con una nona edizione tutta dedicata
al tema del biologico. Dal giardino all’orto,

fino alla piccola agricoltura e agli allevamenti
amatoriali, la passione per il verde sara pro-
tagonista nei 34mila metri quadrati della fiera
che, con oltre 300 espositori e pit di 200 corsi
pratici gratuiti in calendario, attira ogni anno
40mila hobby farmer da tutto il Paese. Grazie
alla sua formula di mostra-mercato, la Fiera di
Vita in Campagna offre infatti uno spazio non
solo per confrontarsi e imparare ma anche per
fare acquisti di qualita direttamente in fiera tra
le migliori produzioni delle aziende vivaistiche
specializzate, oppure ortaggi, piante aromati-
che e officinali, sementi, fertilizzanti e piccola
attrezzatura. Non mancheranno inoltre gli spazi
e gli appuntamenti dedicati agli animali da com-
pagnia e alla casa di campagna, con prodotti e
soluzioni tecniche per renderla pit confortevole e
accogliente.

AgruM|, i frutti del Mediterraneo
vanno in scena a Milano

Il finger lime o limone
caviale, a forma di perline
succose, originario dell’Au-
stralia e coltivato anche in
ltalia, sard tra i protago-
nisti pib curiosi dell’ottava
edizione di AgruM|, la
grande fiera milanese
dedicata ai frutti simbolo del Mediterraneo e ai
prodotti legati alla loro lavorazione, in program-
ma sabato 16 dalle ore 12 alle 19 e domenica
17 febbraio 2019 dalle ore 10 alle 18 a Villa
Necchi Campiglio. Il Bene del FAI - Fondo
Ambiente ltaliano nel centro di Milano ospitera
trenta espositori che presenteranno non solo
piante, ma anche marmellate, mieli, mostarde,
profumi, cosmetici e raffinati decori. | visitato-

ri, passeggiando tra il giardino e il campo da
tennis coperto della dimora, potranno conoscere
e acquistare manufatti selezionati e rare preliba-
tezze. Dai limoni di Sorrento alle marmellate di
arance, mandarini, mandaranci e bergamotti del
Giardino della Kolymbethra, Bene del FAI nella
Valle dei Templi di Agrigento, gli ospiti potranno
viaggiare con I'immaginazione dalla Sicilia alla
Liguria, dalla Sardegna al Lago di Garda, con le
sue caratteristiche limonaie.
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Alluvione, Sabart in soccorso delle aziende bellunesi
Bartoli: «Ai nostri clienti prodotti tipici del loro territorio»

Sabart ha promosso un’iniziativa a sostegno delle piccole aziende del bellunese,
fortemente colpite dalla devastazione causata dall’alluvione dello scorso ottobre.
«Da specialisti nel settore forestale, ci siamo sentiti profondamente colpiti da questa
tragedia e abbiamo deciso di sostenere imprenditori e cooperative locali che hanno
subito danni a strutture e produzioni attraverso |'acquisto di prodotti tipici del ferrito-
rio», spiega Luigi Bartoli, amministratore delegato di Sabart, «fornendo un contributo
concreto per accelerare la ricostruzione e mettere i produttori nelle condizioni migliori per continuare
a operare sul mercato». Per tutto il periodo natalizio, dal 10 al 31 dicembre, a fronte di un ordine
minimo Sabart ha donato ai clienti come premio alla fiducia un kit di prodotti alimentari e di arti-
gianato originarie delle zone colpite dall’alluvione. Le specialitd enogastronomiche provenivano dal
circuito Dolomiti-kmO-Valcomelico, nato con |'obiettivo di promuovere i prodotti di alta qualita del
territorio cadorino delle Dolomiti Bellunesi, raggruppandone i piccoli produttori e aziende locali in un
sistema collaborativo a rete. | manufatti artigianali sono stati realizzati dalla bottega La Fosina, che
dal 1923 porta avanti la tradizione del ferro battuto lavorato a mano, producendo oggetti artistici
esclusivi per 'arredo, per l'illuminazione della casa e per un’originale idea regalo. Un’arte che si &

sviluppata a partire dalla fabbricazione di aftrezzi e utensili per boscaioli e contadini, poi evoluta
nella realizzazione di pezzi ornamentali e d’arredo unici nel loro genere per originalita e finiture.

Clab alle porte, clienti e fornitori
adesso uno di fronte all’altro

La A.Capaldo S.p.A., grossista di riferimento
per la distribuzione di articoli di ferramenta e
giardinaggio in ltalia, annuncia 'atteso Clab,
evento che siterra I'11 e il 12 maggio 2019
nella moderna struttura di Santorelli, in provin-
cia di Avellino. Clienti e fornitori, poli opposti
della filiera, avranno la possibilita di conoscersi
meglio e confrontarsi in un appuntamento di due
giorni. Clab esprime il percorso di rinnovamento
che la A.Capaldo S.p.A. ha intrapreso negli
ultimi anni: dall'informatizzazione dei processi
di supply chain all’automazione dei magazzini,
dal nuovo portale B2B alla Business Intelligence.
Facendo tesoro degli oltre 80 anni di storia la
Capaldo vuole accrescere il suo ruolo di leader
di settore investendo nei giovani, nelle nuove
tecnologie e in grandi progetti innovativi.

Clab & inteso come luogo di ritrovo dove condi-
videre la propria passione e i propri interessi,

e come laboratorio di idee, di rinnovamento, di
scambi. 11 2019 sard un anno molto importante
per la Capaldo: oltre all’evento, sono previsti
inferventi e investimenti in tutte le aree aziendali
seguendo la strategia espressa dal business plan

triennale 2019-2021.

Fiera di Santa Lucia di Piave
fra tradizione e innovazione

Edizione numero 1358. Fiera mille-
naria, quella di Santa Lucia di Piave
andata in scena nel trevigiano dal
15 al 17 dicembre. Innovazione,
tecnologia e sostenibilitd i temi
inclusi in una manifestazione ormai
da secoli punto fermo del territorio.
Con la sua proposta trasversale,
con tutte le novita del mercato e i migliori servizi
per "agricoltura, la viticoltura, la frutticoltura, la
zootecnica, le attivitd forestali e delle energie
rinnovabili. «Non solo un appuntamento esposi-
tivo», la premessa di Alberto Nadal, amministra-
tore unico Azienda Speciale Santa Lucia Fiere,
«ma un vero e proprio momento d’incontro per i
protagonisti del comparto agricolo. Oltre all’im-
portante ritorno in fiera dei grandi marchi della
meccanica, abbiamo lavorato per proporre un
ricco programma di eventi tecnici di informazio-
ne e formazione per agricoltori e professionisti
del settore. Con questa edizione vogliamo porre
particolare attenzione ai temi della sostenibilita
in agricoltura, laddove questa comprenda, oltre
all'accezione ambientale, quella sociale, cultura-
le ed economica».
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11 2018 d’oro di Zucchetti Centro Sistemi e delle sue soluzioni 4.0
Bernini: «Forte aumento nelle energie rinnovabili, bene anche i robot»

S'& concluso con un segno molto positivo il 2018 per la multi
divisionale Zucchetti Centro Sistemi. Risultati brillanti che segnano
un +20% di fatturato rispetto all’anno precedente, ma soprattutto
importanti incrementi in termini di Gross Margin e EBITDA. «Ab-
biamo avuto un forte aumento nel settore delle energie rinnovabili
e delle nostre divisioni software. Anche la robotica con il robot
tagliaerba Ambrogio sempre pib connesso e |'automazione con

i suoi macchinari di distribuzione/raccolta che consentono una
tracciabilitd completa degli oggetti», sottolinea soddisfatto il
Cavaliere del Lavoro Fabrizio Bernini, presidente di Zucchetti
Centro Sistemi, «hanno aumentato i loro volumi di vendita grazie
soprattutto alle soluzioni loT che integrano le nostre competenze
software con I'hardware. Abbiamo organizzato gruppi di lavoro tecnici interdivisionali per ricerca-
re soluzioni innovative sfruttando le piu recenti smart technologies: Internet of Things, Cloud, Big
Data, Reti Mesh, lbeacon. Il nostro approccio & offrire soluzioni innovative all’avanguardia con
I'era della digitalizzazione e dell’Industria 4.0 sia in termini software che hardware». ZCS si con-
fronta con una pluralita di settori industriali e offre soluzioni variegate ma contraddistinte da fattori
comuni: alta tecnologia, performance e qualita dei servizi offerti. Riconoscimenti diretti dal merca-
to, ma anche da importanti commissioni scientifiche. Come quello ricevuto nella cornice della Sala
delle Feste del Consiglio Regionale della Toscana, importante riconoscenza nel contesto del Premio
Innovazione 2018, per il progetto SIMS-Smart Integrated Mesh System, una piattaforma tecnologi-
ca integrata Mesh-loT per lo sviluppo ed il controllo di reti globali la cui applicabilita potra esten-
dersi alla gestione di illuminazione in campo pubblico e privato, impianti di riscaldamento-raffred-
damento, allarmi, controllo produttivo e di tutto cid che prevede il monitoraggio e |'interazione tra
sistemi elettronici-elettromeccanici.

Premio Giovani Innovatori, applausi anche ad Anemotech

«Individuare le migliori iniziative dei giovani innovatori italia-
ni promuovendo le eccellenze di carattere sociale, la ricerca
scientifica e tecnologica, la formazione e la cultura, I'impren-
ditoria giovanile e I'innovazione digitale». Questo il fil rouge
del Premio Nazionale dei Giovani Innovatori promosso

nei mesi scorsi da ANGI, associazione dedicata al mondo
dellinnovazione in ognuna delle sue forme. Suddiviso in
diverse categorie, il premio ha oftenuto |'alto patrocinio del
Parlamento Europeo, della Rai, della Agenzia per I'ltalia digi-
tale, dell’Agenzia ICE, dell’Assessorato Roma Semplice di
Roma Capitale e ha ricevuto il consenso di numerose istituzioni italiane ed europee. A Roma I'evento
conclusivo. A Montecitorio in tutto 22 complessivamente i riconoscimenti assegnati. A salire sul palco
dei premiati (per la categoria Mobilitd & Smart City) anche Gianmarco Cammi, direttore operativo
di Anemotech e co-inventore del tessuto theBreath che racchiude una tecnologia all’avanguardia,
applicabile in ambienti sia outdoor sia indoor, in grado di assorbire aria inquinata per poi rimetterla
immediatamente in circolo pulita e purificata. La sua trama & infatti formata da due starti esterni in
materiale stampabile e traspirante (con proprieta battericide, antimuffa e antiodore) e da un’anima
intermedia, in fibra carbonica, capace di attrarre, trattenere e disgregare le molecole inquinanti e le
sostanze volatili nocive.
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Nuovo catalogo Einhell,
brilla la gamma Power X-Change

E in arrivo il nuovo Catalogo
Tools 2019 di Einhell da cui poter
selezionare |elettroutensile ideale
per il proprio lavoro. Ampia la
sezione dedicata alla gamma
Power X-Change, il nuovo sistema
di articoli a batteria da 18 V con
cinque capacita di carica diffe-
renti in grado di alimentare oltre
70 apparecchi diversi. Nel settore
Tools & in assoluto un’innovazione
perché permette ai consumatori di
essere liberi nei movimenti e piu veloci nel pas-
saggio da un utensile all’altro durante i lavori in
casa, in giardino o in officina. Ed inoltre assicura
un notevole risparmio. Con il sistema di batterie
Power X-Change & possibile infatti utilizzare la
stessa batteria su ogni tipologia di apparecchio.
Nella seconda parte del catalogo trovano ampio
spazio le gamme di utensili e macchine stazio-
narie a cavo per la lavorazione del legno, per
la pulizia degli ambienti come bidoni aspiratutto
e idropulitrici, gli articoli ad aria compressa, le
proposte per la lavorazione di pietre e piastrelle,
le levigatrici e le smerigliatrici da banco, i trapa-
ni a colonna, i prodotti per la saldatura fino alle
attrezzature per |'officina e gli articoli dedicati
all’automotive.

Myplant al via, con tante idee
anche per i wedding planner

Ormai alle porte Myplant, in
calendario dal 20 al 22 feb-
braio alla fiera di Milano Rho.
Un'infinita carrellata di propo-
ste creative e commerciali per
il mondo dei fiori, della deco-
razione, delle composizioni,
degli accessori. Una spetta-
colare agord per le tendenze
matrimonio. Un ritrovo d’eccezione per fioristi e
wedding planner, tra sfilate flower-fashion, fiori
dall'ltalia e dal mondo, contest, incontri e grandi
maestri internazionali. Questo e molto altro
ancora sard il Décor District di Myplant: un gi-
gantesco, prezioso e profumatissimo trend-book
di 5.000 mq dedicato alla meraviglia, all’estro

e al fascino del mondo floreale a 360 gradi. Per
la prima volta in ltalia, il marchio editoriale BLO-
OM'’S presenterd in anteprima mondiale le ten-
denze floreali per il prossimo anno. Celebrati

a livello globale come i migliori interpreti e
anticipatori delle tendenze decorative, i guru

di Bloom's, in un allestimento dalla scenografia
effervescente, uniranno fiore italiano e creativita
dal sapore internazionale, per dettare le linee
guida delle prossime stagioni e offrire idee, spun-
ti e soluzioni ai floral designer in fiera.
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Blue Bird

Industries {RERED

Tiro diretto 1300 Kg

Motore Blue Bird N61E a 2 tempi 57,9 c.c.

Fune consigliata: in poliestere @ 10 mm (non fornita)
Avvolgimento base tamburo (n° giri) 6 = = 2

Motore Blue Bird N61E 57,9 c.c.
Potenza 2.0 kW (2,7 Hp) a 7000 rpm

Capacita tamburo 80 mt con fune & 5 mm (inclusa)
Avvolgimento automatico con guida fune
Velocita d’avvolgimento 28 mt/min

Potenza 2.0 kW (2,7 Hp) a 7000 rpm
Acceleratore semiautomatico

Velocita d’avvolgimento 25 mt/min o)
Tiro diretto 600 Kg -

Via Due Camini, 19 - 36010 Zané (VI)
Tel. 0445/314138 r.a. - Fax. 0445/314225 - E-mail: info@bluebirdind.com
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FORMAZIONE

Scenari di vita quotidiana in azienda. Rapporti da preservare e leve
da muovere. Antonio Panareo ha riassunto in tre minuti tre il perfetto
manuale per rendere tutti al meglio. «Fondamentali i giusti input»

«ADESSO IMPARATE
A VENDERE LE IDEE»

re minuti bastano per dire molto. Forse
T tutto. Antonio Panareo, communica-

tion coach, ha ravvivato ulteriormente

la mattina Assogreen di Vicenza del-
lo scorso 18 dicembre entrando nell’animo dei
rivenditori. Scuotendoli. Andando per un attimo
olire la frenesia del lavoro quotidiano, la routine
che limita tutto a vendite, consegne, preventivi e
clienti da accogliere. Teoria e pratica insieme, so-
prattutto frontiere nuove. Mai esplorate dallo spe-
cialista, approfondita solo in parte da Panareo
quando le 13 erano gid trascorse da un po’ e a
quel punto c’era soprattutto bisogno di sintesi. Di
raggruppare in un attimo i concetti, innalzandone
solo il peso specifico. «Tre minuti per dire intan-
to che il cambiamento ora & necessario, ma per
cambiare bisogna sbattersi. E tutto parte dalla for-
mazione e dalla preparazione. Imparate quindi a
vendere le idee, il primo input di Panareo, anche
FormAttore, parecchio apprezzato in vari ambiti,
molto applaudito anche dai rivenditori di Asso-
green. Il tema era quello del benessere lavorati-
vo, cosi come la produttivitd aziendale. Quindi la
valorizzazione delle risorse per ottenere obiettivi
comuni. Quindi la condivisione di buone pratiche
per il miglioramento continuo delle imprese. «l
primi collaboratori siete voi stessi, quindi & fon-
damentale saper sempre far passare il messaggio
giusto. Perché rimanendo seduti non succede nul-
la», I'altro input di Panareo, che ha chiuso poi sot-
tolineando |'importanza di «evitare i disaccordi e
del peso delle alleanze». Semplici pensieri, ap-
profonditi e sfociati in un’altra teoria interessantis-
sima, dopo attenti studi e analisi delle persone e

di contesti aziendali dove il saper interagire nella
maniera piU corretta possibile diventa requisito
chiave. Identificando alla fine quattro tipologie
di persone che comunicano differentemente fra
loro. Raggruppati in quattro colori. «Non ci sono
quelle sbagliate o giuste, ma utilizzano aree del
cervello diverse. E per questo i processi della loro
vita risultano essere diversi. Come pensano, come
si muovono, come comprano, come ti affrontano.
Ognuno di noi», la teoria di fondo», ha delle pre-
dominanze di utilizzo di queste aree cerebrali. E
di queste persone abbiamo studiato tante cose. E
la conoscenza di questa materia & straordinaria-
mente importante per comunicare efficacemente
con tutti. Percid “4colors” ha lo scopo di aiutare
le persone a comunicare meglio con chi lo cir-
conda. Solo attraverso la conoscenza. Perché la
comunicazione & il mezzo per diventare persone
migliori. Perché chi non si forma si fermas.
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NUOVI DECESPUGLIATORI T251 E T280TS

Novita 2019, due modelli di decespugliatore dalle prestazioni professionali, ideali per /@/i'?\\
la cura di aree verdi di medie dimensioni. Il modello T251 é leggero e ben bilanciato, ,{/ﬁ-j\\%\
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assogreen

B AssoGreen

LASTY MACTN IR IE D LalANDH P

Un'ampia fetta

di utilizzatori I'ha
preferito al semplice
rasaerba, spendendo D
quindi decisamente

di piv. Opzione

contfrocorrente, P E
soprattufto per

giardini senza grandi

metrature. Anzi.

Il mercato lancia un
preciso segnale

piazzati. Il robot ha preso una via
diversa, una strada particolare. Nel
senso opposto a quel che molti ave-
vano preventivato. «Sono esplose le
macchine per giardini piccoli», il punto di Rober-
to Dose, voce di Assogreen di cui & stato anche
presidente, sempre sul campo coi suoi punti ven-
dita frivlani a percepire ogni in-
dizio del mercato. L'evoluzione
della macchina & incessante,
la crescita pure. E il bello deve
ancora venire. Il contesto perd
& differente rispetto alle attese.
«Credevo che per una logica di
costo il rasaerba robot andasse
a sostituire in parte il rasaerba
premium o una certa fascia di
tratftorini. La sorpresa, per certi
versi, & stata scoprire come fanti
clienti con giardini davvero di
pochi metri quadrati di verde
abbiano optato per una soluzio-
ne dal costo di otto-dieci volte
superiore rispetto ad un norma-
lissimo rasaerba o macchina per superfici cosi ri-
dotte. Quel cliente potrebbe accontentarsi anche
di un prodotto anche da duecento euro, invece ne
spende otto-dieci volte tanto. In sostanza non mi
aspettavo che il robot sottraesse quote al rasaerba
di prima fascia. E chiaro che quando Iindirizzo
diventa questo il robot & diventato carta vincente,
per tutti i vantaggi che assicura.

«ROBOT, BOOM

MACCHINE

R LE PICCOLE
SUPERFICI»

PASSO AVANTI. Va oltre Dose, come suggerito
d’altronde anche dal mercato. Perché il rasaerba
robot che rompe certi argini & un segnale chiaro.
'appassionato di verde vuole comodita, accetta
poco i compromessi, mira in alto. «Questione cul-
turale, non c’é altra spiegazione», il riassunto di
Dose che perd apre tante porte. Alla qualita ad
esempio, scalzando antiche teorie magari ancora
attuali ma a questo punto non cerfo universali.
C’é anche un altro sentiero, quello del prodotto
che vale senza troppo guardare a quanto costi.
C’é anche quella fascia di clientela, che non vuo-
le restare a metd sentiero ma che soprattutto vuole
restar comodamente a guardare la macchina che
lavora. Una via che adesso il mercato vorra batte-
re con forza, con tanta offerta proprio sulle mac-
chine di ingresso. Con design sempre piU accatti-
vanti e gamme sempre pib profonde. Ascoltando
un mercato che ha parlato chiaro, percependo
segnali arrivati da piv parti, assecondando le
prioritd di un cliente che dal robot & sempre piu
attratto. Il robot ha allargato il campo, nei giardi-
ni anche minuscoli ma anche nelle grandi aree.
Roba anche per il manutentore, assist non ancora
raccolto del tutto anche se di tempo per immagaz-
zinare il messaggio ce n'é ancora. Ad innalzare
il ritmo ci ha pensato anche Bologna, quei cinque
giorni di Eima che hanno detto senza mezzi termi-
ni come la macchina vada sempre pib verso confi-
ni sempre pit lontani. Trovando facile dimora sui
campi di calcio, ma non solo. Terreno fertile quel-
lo del robot, atteso al suo personalissimo 2019
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da protagonista assoluto. Acca-
vallandosi ed intersecandosi ai
cugini rasaerba e trattorino, ma
anche con la giusta personalita
ormai per poter viaggiare per
conto suo. Ulteriori risposte sono
attese gia dai prossimi mesi, da
primavera ma anche prima.

PALLA ALLO SPECIALISTA. A-
desso tocca al rivenditore. Alla
sua mano. Al suo intuito. Alla
sua professionalita. «la strada
é quella di sempre. Quindi la
necessitd di avere personale
preparato, specializzazione e-
strema, professionisti che si dedichino completa-
mente al robot senza trascurare nulla», il piano
di Dose dall’alto del suo punto di osservazione.
«C'& necessita di avere il meglio in termini di assi-
stenza e di vendita, se il rasaerba-robot vuole fare
il salto di qualitd com’é nelle sue potenzialita chi
lo vende al cliente finale deve per forza allinear-
si ad alti standard. Non servono dopolavoristi o
gente chiamata per qualche ora al giorno e spes-
so e volentieri senza grande preparazione speci-
fica. Il robot & concetto evoluto, con la necessita
di avere anche il massimo possibile della visibili-
ta. Magari predisponendo un’area dedicata che
possa evidenziare al meglio il prodotto. Magari
assegnandogli un’area del punto vendita ben pre-
cisa, staccata dal resto delle macchine. Per non
parlare della sfera prettamente tecnica. Da cura-
re nei minimi particolari, senza lasciarsi sfuggire
nulla. Mettiamoci anche nei panni del cliente, che
il robot non pud certo conoscerlo come il rasa-
erba. Non tutti ne conoscono il funzionamento,
non tutti sanno maneggiarlo come si deve. Il ri-
venditore deve guardare a tutto, fino ovviamente
al sopralluogo decisivo dove la macchina dovré
operare. Non bisogna dare niente per scontato.
Quindi valutare il terreno e il recinto, fare tutte le
verifiche del caso, pensare a tutto perché il nostro
cliente quello si aspetta da noi. Soprattutto per
una macchina nuova com’é il robot».

DIBATTITO APERTO. Da una parte la comodits,
dall’altra I'appassionato di giardinaggio privato
del gusto di tagliare I'erba come ha sempre fat-
to. Quindi restando il movimento, spingendo il
rasaerba come d’abitudine. Generazioni di una
volta ma anche nuove. «C'é ancora quella fetta di

clienti», ammette Dose, «ma per la verita gli agi
che assicura il robot sono qualcosa che non pud
attrarre |'hobbista. Specialmente in un periodo
come questo in cui il tempo & molto poco e la gen-
te vuole anche rilassarsi e star bene con la propria
famiglia, senza dover necessariamente dover fo-
gliar I'erba. Soprattutto se ¢’é€ una macchina che
lo fa per te. Non dimentichiamoci per di pit che
la macchina fa davvero un eccellente lavoro, che
il risultato alla fine & davvero notevole, che il pra-
to viene davvero tagliato in maniera impeccabile.
Non c’é dubbio che il robot crescera e parecchio
anche. Resta da capirne il passo, ma il trend & as-
solutamente scritto. Guardate anche alle gamme
delle varie aziende. Una volta ogni produttore o
distributore aveva uno o due modelli, senza spin-
gersi oltre. Adesso & tutto diverso, ora |'offerta
copre davvero ogni esigenza. Dalle piccole ma
anche alle grandi superfici. Tutto sard pib chiaro
anche quando i prezzi saranno diversi, quando
cio& saranno piU bassi. Ma I'ultima tendenza ha
detto che un robot I'acquisti comunque, questo mi
ha anche sorpreso considerata la forbice molto
estesa con certi rasaerba. Un cambio di fronte di
cui il mercato dovrd tener conto. Anche la perce-
zione dell’affidabilité del robot & aumentata. La
macchina non & piu il giocattolo o poco pit come
all'inizio tanti I'hanno etichettata, non & piu solo
il marchingegno che guardi e non acquisti perché
non fe la senti, a cui fai i complimenti per poi
voltarle le spalle e percorrere il vecchio sentiero.
Adesso comincia ad essere tutto molto diverso. Le
aziende hanno gid cambiato marcia, i rivenditori
stanno arrivando, la richiesta & sempre piU alta.
Ora il mercato dovra assestarsi, ma la linea &
ormai precisa».
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Incrementi continui a doppia cifra. Tanto fermento attorno ad una
macchina sul punto di cambiar passo. Radicandosi nei giardini di
ogni dimensione. Pronta ormai ad allearsi anche col manutentore

| loro momento. | robot si stanno mol-
tiplicando, nelle catene di montaggio
cosi come sui prati degli italiani e in
tutta Europa. Freschi, nuovi, agili, per-
fetti per ogni esigenza. Il futuro pare scritto, ma
anche il presente non & affatto male. Anzi. L'Eima
a Bologna ¢é stata un’ulteriore iniezione di adre-
nalina, ma anche la conferma che di robot se ne
vedranno sempre di pit. Grazie all’'opera anche
del rivenditore, grazie a valori sempre pit alti e
una ridefinizione dei prezzi. Con rasaerba e trat-

ROBOT, PRONTO
CULTIMO ALLUNGO

torini a guardare con una certa preoccupazione,
con |'ltalia a cavalcare I'onda, con gli utilizzatori
sempre piU convinti di una macchina sempre piv
strutturata. Sempre pit tecnologica. Per i piccoli
giardini ma anche per le aree parecchio estese.
Nuova frontiera di un mercato ora come ora sen-
za apparenti confini.

COLONNE FISSATE. Anno interessante I"ulti-

mo, sotto tutti i punti di vista. «Il 2018 & stato un
buon anno per la vendita dei robot e prevediamo
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che il 2019 sard ancora piU interessante grazie
alla tre generazione dei nostri Robolinho. Prodot-
ti pid performanti», specifica Luca Corbetta, mar-
keting e product manager di AL-KO Garden &
Home ltalia, «con una nuova struttura e facili da
installare. Potenzieremo |'offerta di modelli che
possono essere installati direttamente dall’utente
finale con incluso nella confezione tutto il neces-
sario come filo perimetrale e picchetti».

«E stato un anno molto positivo», racconta Ma-
nuel Munaretto, responsabile marketing Husqvar-
na all’interno di Fercad, «soprattutto a partire da
aprile in poi. Siamo riusciti a consolidare la no-
stra posizione sul mercato e le iniziative intrapre-
se hanno pagato. Ci riteniamo molto soddisfattix.
«Per quanto riguarda i robot», premette Pietro
Cattaneo, amministratore delegato di MTD Pro-
ducts ltalia, «il 2018 & stato un anno di transizio-
ne. Abbiamo iniziato la produzione delle nuove
Gamme Cub Cadet e WOLF-Garten e contem-
poraneamente AMA ha continuato la distribuzio-
ne dei nostri prodotti a marchio Robomow. Dal
primo di novembre 2018, anche la gestione del
marchio Robomow & passata sotto la responsabi-
litd di MTD Products Italia».

«Le vendite dei robot della serie iMow Viking»,
la prima fotografia di Francesco Del Baglivo, pro-
duct marketing manager di Stihl ltalia, «<sono sta-
te molto positive. Riscontriamo ogni anno crescite
importanti che ci fanno capire che il mercato ri-
conosce la qualita del prodotto».

«ll 2018, il bilancio di Marco Tam, general ma-
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nager di Niko, «si chiude con un segno positivo
sia in ltalia che in Europa, nonostante la siccita
che ha colpito il Nord Europa dove Niko pud con-
tare su una consolidata rete di distributori».

«ll 2018 & iniziato in salita, causa anche la si-
tuazione climatica, ma & terminato con un segno
positivox, |'istantanea di Nicola Ciabatti, respon-
sabile vendite Italia Robotics Division di Zucchetti
Centro Sistemi SpA. Ora la verifica del 2019.

ACCELERATA CERCASI. Dopo aver preso ve-
locitd, adesso il mercato & pronto a cambiare an-
cora marcia. | margini ci sono tuthi. «Il 2019», sot-
tolinea Roberto Polato, responsabile commerciale
di Blue Bird, «continuerd ad affermare la crescita
di questa categoria di prodotti. La proposta si sta
allargando, nuovi marchi stanno arrivando sul
mercato, rivenditori e privati sono sempre piU in-
teressati ai robot, il fattore prezzo sta migliorando
e aiuterd tantissimo le vendite».

«l'anno 2019», sostiene Maurizio Fiorin, OPE mao-
nager di Hikoki Power Tools ltalia, «sard per noi
I'esordio con due robot per la linea Greenworks e
due modelli per la linea Cramer. Le caratteristiche
tecniche e le funzionalita del prodotto ci rendono
fiduciosi per un buon lancio nel mercatos.

«Pib che di salto di qualita», puntualizza Manuel
Munaretto di Fercad, «parlerei di costante cresci-
ta delle vendite e dello sviluppo del prodotto. Un
processo parallelo che continua a darci grandi
risultati e conferme nel tempo».

«Le vendite», precisa Pietro Cattaneo di MTD Pro-
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ducts ltalia, «crescono a doppia cifra ormai da
diversi anni, ritengo che il 2019 rappresenti la
naturale prosecuzione di questo trend, ma non
credo si assistera ad un picco di crescita differen-
te da quanto accaduto nel recente passato.

«ll mercato dei robot», la premessa di Marco
Tam di Niko, «segna un trend positivo. Stanno
entrando nuovi prodotti posizionati in diversi
segmenti, come nel nostro caso con l'introduzio-
ne della nuova gamma di robot serie K posizio-
nata e progettata per il nuovo segmento consu-
mer pro con sei anni di garanzia. Crediamo che
entro cinque anni il mercato Europa prendera
ulteriore slancio per passare dai trecentomila
pezzi al milione di pezzi».

«Credo che abbiamo ancora tanta strada da

Husqvarna Automower 450X

fare», avverte Francesco Del Baglivo di Stihl lta-
lia, «perché la vendita dei robot & ancora disomo-
genea nel nostro paese. Ci sono diverse aree con
un alto potenziale di vendita ancora da sviluppa-
re. Questo sard il nostro impegno nel 2019».

«ll mercato ci sta dando segni positivi di sviluppo
sulla robotica. Ed anche i rivenditori un tempo pit
sceftici si stanno interessando al settore. Di conse-
guenza», sottolinea Nicola Ciabatti di Zucchetti
Centro Sistemi, «riteniamo che un salto di qualité
avverrd, vedremo se sard definitivo, noi lo atten-
diamo da molto tempo».

VARIE VIE. Campo ampio, davanti agli opera-
tori. Ma che direzione sta davvero prendendo il
mercato? «Finora abbiamo prodotto modelli che
coprono prati fino ai 2000 metri quadrati, ma
stiamo lavorando anche a modelli per metrature
superiori. Questi nuovi modelli», assicura Luca
Corbetta di AL-KO Garden & Home ltalia, «po-
tranno andare a servire la clientela dei manu-

tentori che normalmente si occupano di grandi
giardini. Il manutentore del verde potré installare
e seguire il robot gestendo solo la manutenzione,
in questo modo avréa piU tempo libero evitando i
tagli manuali con i classici rasaerba o trattorini.
Non solo ma potrd anche evitare |I'incombenza
dello smaltimento dell’erba falciatax.

«Sempre piU gli investimenti fatti dalle aziende»,
la certezza di Roberto Polato di Blue Bird, «porte-
ranno ad avere dei prodotti intelligenti, gestendo
sempre piU aree grandi e in piena autonomiax.
«Ormai il robot rasaerba & una realtd molto dif-
fusa. Sta entrando in moltissime case e strutture.
Come ben sappiamo», ribadisce Manuel Mu-
naretto di Fercad, «la tecnologia non ha limiti e
noi non ce ne poniamo per il futuro. Certamente
anche i possessori di giardini di dimensioni ri-
dotte ormai si stanno orientando verso questi ro-
bot; inoltre le grandi aree rappresentano sempre
meno un ostacolo».

«Dai dati di mercato», dichiara Maurizio Fiorin
di Hikoki Power Tools ltalia, «la tendenza & di
usare il robot anche nei piccoli appezzamenti.
La riduzione del prezzo di acquisto e la facilita
di installazione consentono |'approccio all’acqui-
sto anche a coloro che hanno prati da 300 metri
quadrati».

«Le gamme dei tre costruttori piU importanti», la
considerazione di Pietro Cattaneo di MTD Pro-
ducts ltalia, «si stanno ampliando per soddisfare
le esigenze di tutti gli utilizzatori. Ma |'obiettivo &
quello di rendere questi prodotti sempre piu smart
e facili da gestire».

«Le vendite dei robot», I'istantanea di Marco Tam
di Niko, «sono concentrate sulle superfici medie
dei giardini italiani della classe media, fra i 500
e gli 800 metri quadrati».

«Nel nostro paese», puntualizza Francesco Del
Baglivo di Stihl ltalia, «sta crescendo la necessita
di utilizzare i robot tosaerba anche nelle superfici
di giardino molto piccole. Ma anche le grandi su-
perfici saranno interessate da nuovi prodotti che
soddisferanno le esigenze di taglio dell’erba nei
campi sportivi, campi da golf, parchi privati ed
altro ancora».

«ll taglio robotizzato», rileva Nicola Ciabatti di
Zucchetti Centro Sistemi, «& applicabile in egual
modo sia ad aree piccole e semplici che a grandi
spazi complessi. La diffusione di robot rasaerba
per la manutenzioni di queste aree dipende molto
dall’approccio positivo della rete distributiva ver-
so le novitd tecnologiches.

52
MG N.242 - GENNAIO 2019



| N CH I

LUOPERA DEL RIVENDITORE. Punto
chiave: il lavoro dello specialista. Chia-
mato pure lui a correre. E a crescere. Sof-
to vari punti di vista. «ll salto di qualité»,
osserva Roberto Polato di Blue Bird, «é
sicuramente nell’esposizione, nella gam-
ma, nelle informazioni sul prodotto, nel
materiale informativo, tutorial a supporto
per le info di gestione. Sono tutti quei pri-
mi messaggi che un utilizzatore si aspetta
di incontrare quando si reca su un centro
specializzato. La gestione dell’assistenza
e dei controlli stagionali dovrebbero esse-
re gestiti in un ambiente idoneo a prodotti
eleftronici. Quindi pulito, sicuro e con at-
trezzatura adeguata».

«la continua formazione», la chiave di Manuel
Munaretto di Fercad, «& sicuramente |'arma
principale per riuscire a gestire al meglio questi
piccoli capolavori di tecnologia. Per quanto com-
plesso, un robot non deve spaventare chi deve
installarlo o gestirne manutenzione o stoccaggio.
Lla tendenza & ormai fracciata e un rivenditore
preparato pud togliersi grandi soddisfazioni con
questo prodotto, a patto che sia sempre attento
alla sua evoluzione».

«Servizio, pronto intervento ed elevata conoscen-
za del prodotto. Il problem solving», garantisce
Maurizio Fiorin di Hikoki Power Tools ltalia, «&
alla base per essere preferiti da qualsiasi tipo di
distribuzione».

«l rivenditori che hanno colto I'importanza di
questa occasione», il punto di Pietro Cattaneo di
MTD Products ltalia, «stanno investendo risorse in
questa divisione della loro azienda, sia in termini
di assistenza prevendita che post-vendita. Solo
cosi & possibile gestire con efficienza ed in piena
tranquillitd questa tipologia di prodotto, che per
sua natura necessita di esperienza e attenzione».
«ll rivenditore», la strada tracciata da Marco Tam
di Niko, «deve trasformarsi da rivenditore di ro-
bot a robot specialist. Consigliando, supportando
e installando il robot adeguato alle diverse esi-
genze della clientela. La gamma Wiper premium
nelle versione smart ha in dotazione il modulo di
connessione GSM che consente sia al privato che
al robot specialist di controllare e gestire il robot
da remoto».

«La rete di rivenditori», il suggerimento di France-
sco Del Baglivo di Stihl ltalia, «dovra incrementare
la qualita dei servizi offerti. Noi continueremo ad
investire nel progetto assistenza iMow offrendo

ESTA

Ambrogio 4.0 Elite di Zucchetti Centro Sistemi

uno strumento utile a individuare la proposta piv
adeguata al cliente finale. Questo & un supporto
che aiuta a programmare meglio gli interventi da
parte dell’officina».

«ll salto di qualita», la premessa di Nicola Cia-
batti di Zucchetti Centro Sistemi, «deve avveni-
re in primis a livello culturale. La propensione
all'innovazione deve partire dall'imprenditore ed
essere estesa ai suoi collaboratori; & un proces-
so piuttosto complesso ma indispensabile. Chi &
stato lungimirante in passato, intuendo le enormi
potenzialitd della robotica, oggi trae un grande
vantaggio rispetfto ai suoi competitor, magari piu
forti nel comparto tradizionale, ma a disagio in
ambito robotica per mancanza d’esperienzas.

VERSO IL GRADINO PIU" ALTO. La doman-
da che tutti si pongono & se un giorno davvero |l
robot diventera leader assoluto nel taglio dell’er-
ba. Succederd proprio cosi? «Grazie alle nuove
tecnologie», il quadro di Luca Corbetta di AL-KO
Garden & Home ltalia, «i prezzi dei robot stanno
diventando sempre piU competitivi e molti utenti
con piccoli giardini scelgono questo prodotto che
fa risparmiare tempo e fatica. Inoltre il robot non
necessita della manutenzione che solitamente un
tosaerba a benzina richiede».

«Per molti privati», sostiene Roberto Polato di Blue
Bird, «credo che il taglio dell’erba sara dei ro-
bot», la previsione di Roberto Polato di Blue Bird,
«visto il tipo di proposte che stanno arrivando da
parte dei costruttori. Sempre piU performanti e a
costi confenuti».

«Sicuramente avranno un impatto sempre pit
importante. | moderni sistemi di monitoraggio e
gestione remota», aggiunge Manuel Munaretto
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di Fercad, «stanno aiutando e convincendo sem-
pre pil persone a intraprendere questa strada.
Se non lo & gia il presente, un futuro molto vicino
vedra i robot tagliaerba protagonisti indiscussi».
«| dati parlano chiaro», osserva Maurizio Fiorin
di Hikoki Power Tools Italia, «l'incremento di anno
in anno & a due cifre. In ltalia ¢’é ancora un po’
di diffidenza ma il potenziale & alto, basta para-
gonare il mercato in Svizzera che & quasi doppio
del nostro.

«Sicuramente», la certezza di Pietro Cattaneo di
MTD Products ltalia, «assisteremo alla crescita di
questa categoria ancora per qualche anno, ma
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ritengo che il robot non sard mai in grado di
sostituire completamente le macchine tradizio-
nali».
«Dipende molto dall’offerta prezzi. Quan-
do ci sard un robot da 199 euro al pub-
blico funzionante», |'ipotetico scenario di
Marco Tam di Niko, «credo che i raserba
saranno un prodotto di nicchiax.
«Noi stiamo investendo molto anche nei to-
saerba tradizionali e nei trattorini. Il mercato
dei tosaerba in particolare», osserva France-
sco Del Baglivo di Stihl ltalia, «offre soluzioni
a volte pit “adattabili” ad alcune tipologie di
giardini. Credo perd che a lungo termine i robot
saranno il mercato dominante per il taglio dell’er-
ba, in particolare nei giardini di medie e grandi
dimensioni».
«Siamo certi», il quadro di Nicola Ciabatti di
Zucchetti Centro Sistemi, «che nei prossimi anni i
robot per il taglio dell’erba cresceranno ulterior-
mente, avendo la meglio sui sistemi di taglio tra-
dizionali. Questa situazione accade gid oggi nei
Paesi del Nord Europa, dove la densita di robot &
molto alta, con quote lontane da quelle italiane».

MANUTENTORE NEL MIRINO. Altra questio-
ne: i robot diretti adesso anche verso grandi aree
conquisteranno anche il manutentore ed il profes-
sionista del verde? «Assolutamente si, anche il
manutentore lavorerd coi robot. Husqvarna», rac-

"
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conta Manuel Munaretto di Fercad, «sta gia lavo-
rando da molti anni in questa direzione e grazie
al servizio Fleet Service e le App di gestione e
controllo, questo futuro & gia realtd. Si viaggia
sempre pib verso un concetto di flotta da gestire,
soprattutto nell’ambito professionale.

«ll taglio dell’erba», avverte Maurizio Fiorin di
Hikoki Power Tools ltalia, «& sempre meno remu-
nerativo. |l professionista preferisce fare lavori
qualitativi sui giardini privati, magari con una o
due manutenzioni generali all’anno. Molti giar-
dinieri fanno accordi con i rivenditori di robot e
consigliano il taglio dell’erba robotizzato».

«Per come lavorano oggi i robot», lo scetticismo
di Pietro Cattaneo di MTD Products ltalia, «la
possibilitd che i manutentori un giorno si affide-
ranno con regolaritd ai robot per grandi superfi-
ci & ancora remota. Ma lo sviluppo tecnologico
favorira sicuramente |'espansione del raggio
d’azione di queste macchine, anche nel settore
professionale».

«l'automazione del taglio dell’'erba & gia una
realta. Niko», evidenzia il suo general manager
Marco Tam, «ha presentato alla fiera EIMA la
nuova serie Wiper Professional. Robot da 7.000
mq a 30.000 mq, molto apprezzata nei mercati
nord europei».

«ll manutentore», sottolinea Roberto Polato di
Blue Bird, «offrird un servizio completo. Dall'in-
stallazione, al noleggio al rimessaggio questo
offrira la possibilita di lavorare con contratti su
grandi aree».

«La nostra idea», rivela Francesco Del Baglivo di
Stihl ltalia, «& quella di affiancare il robot anche ai
giardinieri professionisti. Il robot svolge una par-
te di lavoro nel giardino ma non & la soluzione a
tutte le necessita. Dove c'& una ampia superficie
possiamo trovare alberi, siepi, aree fiorite, orti,
bordure da tagliare e zone dove il robot non pud
arrivare. L'obiettivo di un giardiniere credo sia la
totale soddisfazione del cliente nel vedere il suo
giardino ben tenuto a livello complessivo».

«Il manutentore del verde che si affidera al robot
rasaerba come strumento di supporto alla sua at-
tivitd, ne trarrd grandi vantaggi. Fino ad oggi»,
la fotografia di Nicola Ciabatti di Zucchetti Cen-
tro Sistemi, «il robot rasaerba & stato spesso visto
come uno strumento che toglie lavoro ai manu-
tentori, in realtd ne agevola il lavoro pit pesan-
te e meno remunerativo che & il taglio dell’erba,
lasciando inalterati tutti gli altri servizi tipici del
“bravo” operatore del verde».

ESTA

UNA POLTRONA PER TRE. Il robot ha pena-

lizzato nelle vendite pit il rasaerba o il trattorino?
Piv il primo che il secondo, almeno ad occhio
nudo. Una risposta ¢’é, magari non proprio scien-
tifica. E con varie sfaccettature ed interpretazioni.
«ll trattorino classico vede la sua principale evo-
luzione nel rider frontale. Per Husqvarna questa
macchina, comoda ed efficiente, garantisce an-
cora risultati di ottimo livello soprattutto su medie
e grandi aree. Inoltre», prosegue Manuel Muna-
retto di Fercad, «permette di gestire al meglio
anche |'erba alta e le grandi raccolte, senza
doversi fermare tante volte a scaricare il cesto.
Il tutto unito ad una comoda posizione di gui-
da e una lunga autonomia di lavoro. Il rasaerba
classico invece riesce a dare il meglio di se in
contesti pib contenuti e dove non ci sono grosse
pendenze. Queste ultime rappresentano un osta-
colo fastidioso, che i robot Automower riescono
a bypassare agevolmentes.

«Perché nelle grandi aree», la posizione di Mau-
rizio Fiorin di Hikoki Power Tools Italia, «ci sono
situazioni dove non & sempre possibile usare il
robot, per cui l'investimento di acquisto va verso
il prodotto che pud risolvere ogni situazione. Det-
to cid, la richiesta di robot per grandi aree sta
aumentando».

«Sono tante le cose da valutare: il funzionamento,
la rumorosita, I'eleganza del prodotto, il risultato
del taglio, la manovrabilita in spazi ristretti, il fat-
to di non raccogliere. |l trattorino», spiega Rober-
to Polato di Blue Bird, «ancora oggi & necessario
per una questione di relativo tempo di utilizzo e

Cub Cadet XR1 500 di MTD Products ltali
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la possibilita di fare tanto lavoros.

«Il rasaerba & stato pit penalizzato», la versione
di Pietro Cattaneo di MTD Products ltalia, «a cau-
sa della disponibilita di nuovi modelli per super-
fici pib contenute, ad un prezzo pib competitivo.
In alcuni giardini, il trattorino rappresenta anco-
ra la soluzione pib valida per la manutenzione
del verde».

«Perché guidare un trattorino spesso rappresenta
un piacere», spiega Marco Tam di Niko, «<mentre
utilizzare un rasaerba spesso & uno stress».

«ll tosaerbax, la spiegazione di Francesco Del
Baglivo di Stihl ltalia, «richiede una attivita fisica
e temporale che non sempre le persone vogliono
dedicare. A questo proposito il vantaggio del ro-
bot & quello di lasciare pit tempo libero per go-
dersi il proprio prato. Il trattorino per molti clienti
& un mezzo da guidare e da divertimento che nel
contempo svolge un utile lavoro».

«ll taglio robotizzato», puntualizza Nicola Cia-
batti di Zucchetti Centro Sistemi, «ha penalizza-

to entrambe le categorie e cid accadrd anche in
futuro. Oltre che da aspetti economici, la scelta
della gestione del manto erboso sara influenzata
da questioni culturali: le fortissime argomentazio-
ni in tema di ecologia, agronomia e qualita del
taglio robotizzato risulteranno in futuro sempre
piU vincenti».

PUNTO PIU" ALTO. Punti forti da mettere sul

tavolo del mercato. Ognuno ha il suo. «Il nostro
punto di forza & il “Brand Change”. A partire dal
2019», racconta Francesco Del Baglivo di Stihl
Italia, «il Gruppo Stihl commercializza I'intera
gamma di prodotti Viking esclusivamente con il
marchio Stihl. Questo cambiamento ci consente
di concentrare tutte le attivita di vendita e marke-
ting in un unico marchio. Inoltre il “Brand Chan-
ge” apre le prospettive di vendita a livello mon-
diale di tutti i prodotti Viking. A questo importante
cambiamento sono coinvolti tutti i modelli robot
iMow>».

«La tecnologia ZCS Connect, che permette di
gestire e monitorare il robot a distanza con un
click dal proprio Smartphone, si diffondera sem-
pre di pit. | modelli Ambrogio piU innovativi»,
precisa Nicola Ciabatti di Zucchetti Centro Siste-
mi, «come la nostra NEXT line (Ambrogio 4.0)
hanno avuto un notevole successo dal loro lancio
nel 2018 e stanno raccogliendo la preferenza ne-
gli ordinativi per il 2019. Riteniamo quindi che
le caratteristiche uniche di Ambrogio 4.0, come
la configurabilita delle dotazioni ed il piatto di
taglio oscillante conquisteranno il mercato per la
prossima stagione».

«Nel 2019 Blue Bird», I'anticipazione del respon-
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sabile commerciale Roberto Polato, «presenterd
una gamma di tre modelli adatti per un utilizzo
privato che gestiranno aree da 500 a 1500 me-
tri quadrati, con performance generali di altissi-
mo livello, pendenze superabili fino a 30°, moto-
re di taglio da 7OW, batterie al Litio 28V - 4Ah,
quattro ruote in appoggio e un prezzo di offerta
veramente competitivo».

«Nel 2019 ci saranno grandi novita. Husqvar-
nax, garantisce Manuel Munaretto di Fercad, «sta
lavorando su tecnologie sempre pil innovative
che permetteranno di diminuire ulteriormente le
complessitd di gestione presenti nelle aree verdi.
Inolire la nostra offerta offre un’ampia gamma che
incontra le esigenze di tutti gli acquirenti, soddisfa-
cendo ogni esigenza di qualita e assistenza.
«Con Grennworks e Cramer», |'oftimismo di
Maurizio Fiorin di Hikoki Power Tools ltalia,
«rappresentiamo due marchi molto giovani che
si affacciano prepotentemente nel mercato con
prodotti ecosostenibili. Il robot si aggiunge al
programma vasto di prodotti a batteria a basso
impatto ambientale.

«ll nostro primo punto di forza & sicuramente la
gamma. Nel 2019 con tutti i nostri marchi», evi-
denzia Pietro Cattaneo di MTD Products ltalia,
«metteremo a disposizione dei nostri clienti ben
26 modelli differenti, in grado di lavorare su aree
da 150 a 5000 mq, coprendo cosi le esigenze
di qualsiasi cliente. Nel 2019 assisteremo anche
ad un pesante aggiornamento tecnico di tutte le
piattaforme, per fornire macchine ancor piv per-
formanti ed affidabili a tutti i nostri clienti».

«La gamma completa da 500 a 30.000 metri
quadrati», il primo punto di Marco Tam di Niko,
«un prodotto attualmente affidabile, il personale
altamente specializzato e focalizzato nella roboti-
ca. E soprattutto la velocita nei servizi».

PRIMO PLUS. Un valore su tutti. La punta di

diamante. L'elemento da cui muover tutto. | robot
hanno tanto da mostrare. E tanto da dare. «Husg-
varna sviluppa questi prodotti da oltre vent'anni»,
il quadro globale di Manuel Munaretto, respon-
sabile marketing Husqvarna all’interno di Fercad,
«risultando leader mondiale in questa categoria.
Sicuramente |'ottima gestione delle aree, la quo-
litd del taglio con lame pivottanti e la comoda
gestione del robot sono solo alcuni dei nostri punti
di forza che andranno ad aumentare in questo
2019».

«| nostri clienti», evidenzia Francesco Del Bagli-

ESTA

Robolinho 1200 di AL-KO

vo, product marketing manager di Stihl ltalia,
«riconoscono nei robot iMow tre caratteristiche:
I"utilizzo intuitivo e semplice anche tramite app,
la rapiditd di esecuzione in modo silenzioso e il
risultato finale ottimale. Tutte le operazioni sono
completamente automatiche e permettono ai ro-
bot di lavorare ad ogni ora e addirittura in caso
di pioggia o pendenzes».

«Lla grande differenza di Zucchetti Centro Sistemi
rispetto ai competitor», spiega Nicola Ciabatti
di Zucchetti Centro Sistemi, «& che siamo |'unica
azienda che produce esclusivamente robot rasa-
erba. Questa caratteristica, che ci vede orientati
alla robotica in senso assoluto e a tutti i livelli
nella nostra azienda, ci distingue fortemente da-
gli altri. Il mercato ci riconosce inoltre: un forte
dinamismo nell'innovazione, la gamma di robot
pit ampia del mercato, una qualita di taglio insu-
perabile e un’autonomia di lavoro sempre al top
di gamma».

«ll punto forte principale dell’offerta 2019 della
gamma Robolinho», rileva Luca Corbetta, mar-
keting e product manager di AL-KO Garden &
Home ltalia, «sta nella nuova generazione che
& pib performante con un prezzo estremamente
inferessante. Credo che questo argomento unito
alle molteplici migliorie apportate ai robot ci for-
nird una notevole spinta nelle vendite. Il forte in-
teresse dimostrato dai rivenditori nell’ambito delle
offerte prestagionali ci conferma che la prossima
stagione sara estremamente interessante e ricca
di soddisfazioni».

«| nostri roboty, rileva Maurizio Fiorin, OPE ma-
nager di Hikoki Power Tools ltalia, «saranno ge-
stibili tramite un applicazione sul telefonino via
GSM. Sara possibile gestire tutte le funzioni del-
la macchina da remoto, inoltre la certificazione
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IPX5, la protezione contro I'acqua e la bassa si-
lenziosita, inferiore ai 60dB li rendono differenti
dal resto del mercato».

«Sicuramente la qualita di taglio. Il nostro siste-
ma, caratterizzato da un solido piatto di taglio
(basculante sui modelli RX e RS) ed equipaggiato
con lame in acciaio», precisa Pietro Cattaneo,
amministratore delegato di MTD Products ltalia,
«garantisce un risultato perfetto in ogni condi-
zione. E in piU, grazie a larghezze di taglio
importanti & in grado di compiere il lavoro in
meno tempo, riducendo |'usura dei componenti
eleftronici e meccanici. E per finire, le resistenti
lame in acciaio sono in grado di tagliare an-
che I'erba alta e soprattutto durano per l'intera
stagione senza necessita di continui interventi di
sostituzione».

«| nostri pluse Semplicita di installazione, un’a-
gevole programmazione, silenziosita», il quadro
delineato da Roberto Polato, responsabile com-
merciale di Blue Bird.

«Qualita del taglio e I'autonomia della batteria,
evidenzia Marco Tam, general manager di Niko,
«associata ad una gamma di piattaforme ade-
guate per i diversi tipi di giardini e soluzioni in
grandi aree verdi.

L'OFFERTA. AL-KO si presenta con una nuova
generazione di robot tosaerba della serie Ro-
bolinho® inseriti nella gamma “solo by ALKO”
disponibile solo nei rivenditori specializzati ap-
partenenti al canale tradizionale. Al'EIMA & sta-
to presentato |'allargamento della gamma con
quattro nuovi modelli della terza generazione
di Robolinho®: 1200E, 1200I, 2000E e 2000I.

Per superfici fino a 2.000 m? con performance

Optimow di Hikoki Power Tools Italia

e caratteristiche superiori ai precedenti modelli.
Le nuove basi di ricarica facilitano I'installazione
del prodotto e consentono maggiore sicurezza.
Le prestazioni di taglio risultano decisamente mi-
gliori grazie al disco di taglio a doppio senso
di rotazione che si alterna automaticamente ad
ogni nuovo avvio. La nuova scocca permette dei
movimenti fluidi e precisi anche su prati fitti ed
evita il fenomeno del galleggiamento. Le ruote
dal battistrada accentuato consentono un’ottima
tenuta sui pendii pib inclinati. Robolinho® pud
essere regolato su pendenze fino al 57% di in-
clinazione. Possibilita di impostare 9 punti di
partenza diversi (oltre al punto di partenza dal-
la base di ricarica) per la massima garanzia di
copertura del prato (opzione scelta automatica)
e/o per |'efficace cura di aree secondarie difficili
da raggiungere (opzione impostazione manua-
le). Design moderno e robusto con una riduzione
della larghezza della macchina che risulta pit
versatile e snella nei movimenti. Le versioni “I”
sono predisposte per il controllo remoto tramite
apposita App che permette anche la regolazio-
ne e il settaggio del Robot. Gestito dal sistema
“Innogy” pud essere integrato nel sistema domo-
tico della casa. Il modello 500 & gia disponibile
e distribuito sul mercato ltaliano, i nuovi modelli
1200 e 2000 verranno commercializzati a par-
tire da febbraio.

Il 'robot 450X & il top della gamma Husqvarna.
Modello per grandi superfici, ampiamente dota-
to di soluzioni intelligenti per poter affrontare le
sfide di prati enormi e complessi, quali passaggi
stretti, ostacoli, terreni irregolari e pendii fino al
45%. La navigazione assistita GPS ed una se-
rie di caratteristiche che includono anche Auto-
mower® Connect ne fanno la via pit intelligente
per mantenere il tuo prato pib verde, in salute e
perfettamente rasato. Ovunque ti troverai, tramite
la app Automower® Connect potrai monitorare
ogni suo movimento, interagire con esso o sempli-
cemente essere aggiornato, con il semplice tocco
di un display. L'app Automower® Connect ti aiuta
a controllare traccia, interazione e aggiornamen-
to di stato con il semplice tocco di un display, in
qualunque parte del mondo ti trovi. | sensori inte-
grati che utilizzano la tecnologia a ultrasuoni aiu-
tano il robot tagliaerba a rilevare oggetti, abbas-
sano la velocita ed evitano collisioni. Fari a LED
a efficienza energetica per una migliore visibilita
e controllo anche al buio. Le luci inizieranno an-
che a lampeggiare in caso di malfunzionamento.
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Automower® Connect ti da il pieno controllo del
robot tagliaerba direttamente sul tuo smartphone.
Puoi con estrema facilitd inviare comandi di av-
vio, arresto e park, oltre a controllare e regolare
il settaggio. Un sistema incorporato GPS crea una
mappa del giardino, anche quando i cavi di limi-
tazione e guida sono installati.

Il modello Elite di Zucchetti Centro Sistemi com-
bina le caratteristiche della flessibilita e della
modularita all'innovazione tecnologica in chia-
ve 4.0. Il robot monta a bordo il device ZCS
Connect, che unito al GPS, Bluetoothe GSM,
permette la connessione 24/24 h al robot ovun-
que, in tutta sicurezza. E possibile arrestare, av-
viare, escludere le aree da tagliare e monitorare
il robot con un semplice touch. E grazie al Ge-
ofence Alarm il sistema avvisa quando il robot
esce dal giardino. In questo modo & possibile
restare sempre informati sui movimenti e sugli
spostamenti di Ambrogio 4.0. Un sistema evo-
luto di antifurto. Combinabile con la Power Unit
Medium, Premium ed Extra Premium passa dai
2.200 ai 3.500 m2. Con il Kit Extra Premium
& possibile dotare il robot di ricarica induttiva:
sard sufficiente uno sfioro con la base, sempre
piU piccola e meno ingombrante, e Ambrogio si
ricaricherd ovunque. La ricarica ad induzione
permette di evitare la consueta pulizia dei con-
tatti. Anche la regolazione dell’altezza lama,
ora motorizzata, & facilmente azionabile per fo-
cilitare I'utilizzo del proprio robot. La tecnologia
ZCS & pib user friendly ed interattiva: facilita
di utilizzo e completa autonomia nella gestione
del tuo prato sempre, ovunque, comunque super
smart Ambrogio. La linea 4.0 ha garanzia vali-
da fino a sei anni. In occasione di Eima, Ambro-
gio 4.0 ha ottenuto il premio di “Segnalazio-
ne” in occasione del concorso «Novita Tecniche
2018».

Optimow 10 ed Optimow 15 sono i due modelli
Greenworks di Hikoki Power Tools ltalia, mac-
chine ideali rispeftivamente per coprire 1000 e
1500 metri quadrati ed altezza di taglio da 20 a
60 mm, con un tempo di taglio da 80 minuti ed
un lavoro anche fino ad una pendenza del 35%
ed un tempo di ricarica di 90 e 60 minuti. Op-
timow & estremamente resistente e include tutte
le pib moderne funzionalitd per oftenere risultati
oftimali senza sforzo. Una volta impostato, & pos-
sibile controllare la macchina in modo semplice
ovunque grazie all’app GreenGuide. Optimow si
adatta a qualsiasi superficie e procede al taglio

ESTA

RM24A di Blue Bird

dell’erba applicando traiettorie irregolari, assicu-
randosi di non lasciare zone scarsamente omoge-
nee o dall’aspetto trascurato. | sensori d’urto e di
sollevamento aumentano la sicurezza. In caso di
urto contro un oggetto, Optimow fa retromarcia e
seleziona una nuova traiettoria.

Sei anni di garanzia. E tanto altro. K24 S & il top
di gamma della serie K del marchio Wiper Pre-
mium di Niko, equipaggiato anche con il modulo
connect (come per la serie F) e dotato di regola-
zione elettrica dell’altezza di taglio personalizza-
bile per ogni singola area di taglio. 'operazione
& gestibile anche da remoto tramite App. Il rasa-
erba robot, come gli altri modelli fra K10 e K16,
pud contare su un telaio composto da due unita
distinte piU la parte motrice (power unit) e la parte
di taglio collegate fra loro aftraverso un giunto
che permette all'unita di taglio di seguire la mor-
fologia del terreno indipendentemente dall’unité
motrice. K24 S assicura un’oftima copertura fino
a 2200 mq, fino a 1400 mq per K16 e 1000 per
K10. Con batteria al litio da 5,8 Ah, caricabatte-
ria da 5 Ah, fino ad ofto aree di taglio gestibili,
quattro ore e mezza il tempo medio di lavoro,
lama di taglio da 25 cm, pendenza massima ge-
stita del 35%, altezza di taglio da 25 a 65 mm.
Con sensore prato rasato, sensore pioggia, sms
alert, ricevitore bluetooth.

Blue Bird entrerd nel mercato con la Serie RM24A
con batterie al litio da 28V 4Ah, motore brush-
less, tre lame mulching con velocita della lama
di 2.900 rpm, ampiezza di taglio da 24 cm ed
altezza regolabile da 26 a 65 mm, pendenza
massima 30°, velocitd di avanzamento di 0,5 m/
sec, lunghezza del filo perimetrale massimo di
500 metri con 100 inclusi nella confezione. Ru-
morositd 65 dB (A). La parola al mercato.
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Il colosso di Mountain View domina il mondo della ricerca con una
quota di mercato pari all'80,5% su scala globale, arrivando al 96%
su dispositivi mobili. Soluzione ai problemi, ora un esempio per tutti

GOOGLE, UN

DAL VALORE &

y BGA moderna, quella della comunica-
L zione in mobilitd, ci ha paradossal-
mente reso pit pigri. Oggi, quando
cerchiamo delle risposte, non interro-
ghiamo piu il sapere acquisito negli anni sco-
lastici e durante |'esperienza lavorativa. Per
dubbi, curiositd o informazioni & sufficiente
digitare: il riscontro arriva in un aftimo. Per
parlare del motore di ricerca diciamo sem-
plicemente “Google”, con la stessa sempli-
citd con cui identifichiamo il nastro adesi-
vo col marchio “Scotch” e la carta da cucina con
“Scottex”. Non c'é pib spazio per gli altri, non ci
sono bing, Yahoo!, Excite che tengano. La forza
di Google sta nel garantire sempre il responso piU
utile nel momento in cui viene interrogato. Il sito
pib visitato al mondo toglie spesso le castagne
dal fuoco agli utenti; I'altro lato della medaglia
&, per le aziende e i professionisti, la necessita
di comparire. Non essere su Google equivale a

1

FCOS
RATEG

STEMA
CO

non esistere. Decidere cosa possa dire & una bel-
la opportunita. Che significa? Creare contenuti in
modo strategico consente di far parte dell’ecosi-
stema appena citato, andando a condizionare la
percezione degli interlocutori nei nostri confronti.

AZIENDE COME CENTRI MEDIA. Oggi pos-
siamo scegliere se diffondere un messaggio o ad-
dirittura subirlo (con tutti i rischi del caso). Ognu-
no di noi preferisce senza dubbio avere sempre il
polso della situazione: una delle verita universali
nel business (e non solo) & che s'impiega una vita
a costruire una reputazione e possono essere suf-
ficienti 5 minuti per comprometterla. Dunque? F
fondamentale entrare nella testa del consumato-
re, dargli esattamente quello che sta cercando.
Evitando il diffuso equivoco della comunicazione
unidirezionale, basata sulla cara e vecchia “ven-
dita push”. Cosa considera Google per scegliere
le informazioni da mostrarci? La formula segreta
non la conosce nessuno, ma i principali fattori
sono fortunatamente noti. E ci aiutano a rendere
il marketing pib orientato ai bisogni del cliente
che all'ego del titolare d'azienda. Mica poco...

SCANSIONE COMPLETA. Il portale creato da
Larry Page nel settembre del 1997 sfrutta degli
strumenti che passano in rassegna ogni sito mes-
so online. Si, non ne viene tralasciato neanche
uno, a patto che siano presenti le cose che ap-
profondiremo tra poco. In sostanza si tratta di
una sorta di censimento universale, una lettura di
tutte le pagine con |'assegnazione di un punteg-
gio. Sulla base del punteggio, mi viene garantita
una posizione tra i risultati. Quindie La logica
con cui & stato architettato un sito condiziona la
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qualita delle fondamenta. Tradotto: gia dalla
definizione delle voci di menu posso veder-
mi assegnato un valore che influird sul
posizionamento. Per questo, scegliere
attentamente la distribuzione delle
pagine ha un peso rilevante. “Ma si,
che ci vuole2 Home page, Chi siamo,
Servizi e Contatti. Il gioco & fatto!”:
questa & l'esclamazione tipica di chi si
butta a capofitto nel panorama web senza un
minimo di analisi. Definire invece la struttura in
modo consapevole equivale a capire le pe-
culiaritd aziendali ed osservare la ricerca
svolta dagli utenti online.

PIANIFICAZIONE. Esiste uno sirumento, Keyword
Planner, in grado di fornire un dato reale sul
quantitativo di digitazioni di uno specifico fer-
mine, cosi da capire se valga la pena o meno
di dedicare spazio ad un particolare tema. Un
esempio concreto? Scrivendo “rasaerba elettrico”
su Keyword Planner mi viene detto che nel ter-
ritorio italiano, ogni mese, tali termini vengono
cercati tra le 1.000 e le 10mila volte, con una
concorrenza “Alta” ed un costo per clic in caso
di pubblicita su Google che varia dai 10 ai 27
centesimi. Nel marketing non c¢’é granché da di-
vertirsi: 1'80% del lavoro & andlitica, il 20% cre-
ativita...

SCRITTURA E PAROLE CHIAVE. Dicevamo che
le voci di menU sono importanti, ma anche come
vengano elaborati i testi. Mettere insieme le paro-
le affinché le persone non debbano leggere la so-
lita cantilena in cui I'azienda si autoincensa pone
in una condizione di vantaggio rispetto al 90%
delle realtd italiane, ma cid non basta. | concetti
vanno sviscerati chiaramente, limitandosi tuttavia
a quello che & necessario. Senza esagerare... Se
ad ogni pagina del sito deve corrispondere una
(ed una sola) parola chiave, essa va collocata
in modo mirato anche nel testo per sottolineare
la materia in questione. Quanto descritto finora
rientra in un insieme di situazioni visibili all’ester-
no, assimilabili da un lettore attento. Come se fos-
se la punta di un iceberg, ma Google ispeziona
cosi in profonditd da considerare pure il “dietro
le quinte” di un sito, gli elementi di codice che
contraddistinguono titoli, paragrafi ed addirittura
le foto. Maggior meticolositd viene impiegata nel-
la creazione di un portale, migliori sono i benefici
per la reputazione. Piu le aftivita vengono svolte
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in modo approssimativo, peggiore sard la collo-
cazione su internet. Semplice, no?

IL PESO DEL BLOG. Partiamo dal presupposto
che lo sviluppo iniziale sia stato effettuato corret-
tamente. Quanto spesso ci capita di digitare una
stringa del tipo “Come far per...” e di atterrare
su un blog? Escluse le ricerche di hotel e ristoranti
o I'enciclopedia online Wikipedia, accade molto
spesso. Questo & il motivo per cui vi & la necessita
di rivestire il ruolo di editori, di veri e propri hub
di comunicazione. Nelle imprese italiane c’é un i-
vello di competenza pazzesco, eppure all’esterno
si ha di rado questa sensazione. Un portale bello
dal punto di vista estetico non basta piU: per re-
stare a galla, o ancor meglio emergere, & fonda-
mentale che esso sia stato creato in modo attento
e venga aggiornato di frequente con contenuti
interessanti. La creazione periodica di trattati di
approfondimento consente di fidelizzare il pubbli-
co, costruire un'immagine, far cogliere le profes-
sionalitd presenti nel quotidiano, ma soprattutto
migliorare il posizionamento su Google. | classici
comunicati stampa in cui si annuncia la parteci-
pazione ad una fiera, un aumento di fatturato o
I"acquisizione di un cliente prestigioso lasciano il
tempo che trovano, per far spazio ad articoli che
illustrano soluzioni concrete e vantaggi legati ad
un metodo.

NEMICO O ALLEATO. Google riconosce il
tempo di permanenza delle persone sulle pagine
web, quante volte esse escano senza effettuare
nessuna azione ed una serie di altri comporta-
menti che caratterizzano il vissuto di chi finalmen-
te visita un contenuto di rilievo. Il motore di ricer-
ca pud essere un acerrimo nemico o un potente
alleato: tutto dipende dalla nostra strategia...

MG N.242 - GENNAIO 2019




SCENARIO

Il quadro annuale fotografa ancora una volta I'ltalia a varie velocita
Cresce la capacita di spesa delle famiglie, anche se I'umore continua
ad essere piuttosto altalenante. Con variabili ancora da decifrare

QUELLA FIDUCIA
A INTERMITTENZA

| quadro italiano & parecchio variegato.

L'ultimo rapporto, annuale, del Censis ha

scattato parecchie fotografie. In un Paese

con le solite forti contraddizioni, a veloci-
ta differenti. Tanti mondi paralleli, con variabili tutte
da prendere in considerazione.

ZONE DI CRISI. | territori con poco lavoro e quelli
che non lo creano: i rischi per i sistemi di welfare
locali. La risposta migliore al disagio resta la creazio-
ne di nuovo lavoro vero, sostenibile, con retribuzioni
appropriate. In alcune aree territoriali il disagio & pit
marcato: tra le province il cui tasso di occupazione
presenta un divario rilevante rispetto al tasso di occu-
pazione nazionale ci sono Reggio Calabria (-20,4%),
Foggia (-19,8%) e Agrigento (-18,2%). Mo-
strano invece performance positive in
termini di crescita dell'occupo-

zione nel periodo 2013-2017 *
le province di Barletta-An-
dria-Trani (+4,7%), Siracu-
sa (+2,5%), Enna (+4%),
Caltanissetta  (+3,4%),
Palermo (+2,6%) e Na-
poli (+1,0%). Sul fronte
dell’'occupazione  giova-
nile sono presenti dina-
miche di restrizione nel
periodo 2013-2017 che in-
teressano le province di Bol-
zano (-2,2%), Sondrio (-2,8%),
Cuneo (-2,1%), Brescia (-2,7%)

e Verbano-Cusio-Ossola (-1,1%). Di
fronte ad una geografia cosi specifica della

AXE Ty

creazione o meno di occupazione, anche le risposte
di welfare non possono che modularsi sulle peculio-
ritd locali. L'aumento dei divari interni nelle regioni
italiane. La variabilitd infra-regionale & aumentata
nell'ultimo decennio per tutti i principali indicatori
socio-economici.

QUESTIONE DI PIL. Le regioni che divaricano al
loro interno non sono solo quelle dove & presente
un grande magnete metropolitano, che defermina
fenomeni di accentramento che possono incidere
sulla misura della variabilita regionale complessiva.
L'aumento dei divari interessa quasi tutte le regioni.
Ad esempio, il Pil pro-capite mostra una variabilita
media infra-regionale di 6.160 euro/anno, con un
aumento di 750 euro/anno nell’ultimo decen-

nio. Ai margini del margine: il peso dei
comuni periferici nelle aree del
Mezzogiorno. Le aree inferne
raccolgono il 60% circa del-
la superficie nazionale, il
53% dei comuni italiani e
* una popolazione di circa
13,5 milioni di abitanti.
Ma anche le aree in-
ferne possono essere
pit o meno marginali e
dunque molto diverse tra
loro. | comuni periferici e ul-
traperiferici sono 1.842 (il
23,2% del totale) e risultano
maggioritari in alcune regioni,
come la Basilicata (84,7%) e la Sar-
degna (59,7%), e sono molto presenti in
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Trentino Alto Adige (47,6%), Sicilia (44,9%), Molise
(43,4%) e Calabria (40,3%). La popolazione pre-
sente in questi ferritori (circa 4,5 milioni di abitanti)
evidenzia profonde differenze su base geografica.
Nelle aree del Mezzogiorno si arriva al 15,7% (con
una punta del 63,7% in Basilicata), nel Nord-Ovest
non si va oltre il 2,6%. La dinamica demografica de-
gli ultimi 10 anni & negativa per i comuni periferici e
ultraperiferici (2% a fronte di un valore complessivo
nazionale del +4,1%), con punte di impoverimento
demografico che superano il 10% in Friuli e Molise.

FATTORE FAMIGLIE. Segnali di allargamento della
forbice sociale nei bilanci delle famiglie. Negli ultimi
cinque anni la capacitd di spesa delle famiglie italia-
ne ha mostrato un costante progresso. La quota che
dichiara un aumento della capacita di spesa rispetto
all'anno precedente ha raggiunto il 31,9% del toto-
le. Quelle che invece hanno visto un peggioramento
sono oggi il 15%. Anche con riferimento alle attese
per il futuro si conferma una tendenza alla divarica-
zione delle famiglie. Nel 2018 gli oftimisti si attesto-
no al 42,2% del totale, circa 12 punti in pib rispetto
al 2013. Si registra perd una risalita dei pessimisti
(dal 22,4% del 2015 al 23,2% del 2016, fino al
26,8% del 2018). Con riferimento al futuro del Pae-
se, invece, i pessimisti (44,5%) superano di gran lun-
ga gli oftimisti (18,8%). Paura, inquietudine, preoccu-
pazione riguardano il Paese e i suoi scenari evolutivi
molto piU che la propria situazione familiare.

NUOVO MONDO. Circular economy: un’opportu-
nitd da coltivare con attenzione. Il mondo dell'impre-
sa manifesta oggi un interesse crescente per la circu-
lar economy. Secondo un panel qualificato di piv di
mille persone interpellate dal Censis, i piU convinti
delle potenzialita della transizione sono proprio gli
imprenditori e i liberi professionisti (32,6%). In posi-
zione intermedia si collocano i funzionari pubblici e i
dirigenti d'impresa (28,6%).

Un piv diffuso scetticismo sembra invece aftraversa-
re |'ambiente accademico: solo il 19,2% dei docenti
universitari e dei ricercatori accetta |'idea di trovar-
si di fronte ad un nuovo paradigma. Certamente
sull’economia circolare I'ltalia ha carte importanti da
giocare. Perché ha il pit basso consumo di materiali
grezzi in Europa (8,5 tonnellate pro-capite contro le
13,5 della media Ue). E si colloca ai primi posti fra
i Paesi europei per quanto concerne la capacita di
generare valore a partire dalle risorse impiegate nei
processi produttivi: il rapporto tra Pil e Dmc (Dome-
stic material consumption, definito come la somma di

tutte le materie prime estratte all'interno del territorio
nazionale pib tutte le materie importate, meno tutte
le materie esportate) & di 3,34 euro/kg contro un
valore medio europeo di 2,21 euro/kg.

AVANZANO | GIOVANI. Sharing economy: il ruo-
lo trainante dei millennials. Nella sharing economy
I'ltalia & ancora in ritardo, soprattutto rispetto a Pa-
esi come la Germania, ma le percentuali di italiani
coinvolti in qualche modo in azioni di sharing, di
noleggio sostitutivo o di acquisto di prodotti ricon-
dizionati non sono trascurabili (il 19%, il 14% e il
22% rispettivamente). Il car sharing ha raggiunto nel
2017 1.310.000 iscritti e 7.030.000 noleggi. Si-
gnificativa anche la crescita delle biciclette in condi-
visione, che sfiorano oggi le 40.000 unitd con 265
Comuni coinvolti. Il 38,5% degli italiani & disposto
a sperimentare queste nuove formule di utilizzo del
mezzo privato.

Nel 2005 i giovani di 18-29 anni rappresentavano
il 13,4% dell'immatricolato. Nel 2016 sono scesi al
7,9%. Per contro gli ultrasessantacinquenni, che co-
privano il 10% delle vendite nel 2005, oggi si atte-
stano al 17,6%.

MEDIA E SOCIAL. Il cambio di paradigma nell'in-
formazione. Nella graduatoria dei media che gli
italiani utilizzano per informarsi, telegiornali e Face-
book sono ancora in vetta. Ma mentre i tg rafforzano
la loro funzione, nell’ultimo anno Facebook ha subito
una battuta d'arresto (-2,1% di utenza a scopi infor-
mativi). Il calo ha coinvolto anche YouTube (-5,3%),
Twitter (-3%) e la rete in generale. La radio oftiene il
primato della credibilita, con il 69,7% di italiani. Ul-
timi in classifica i social network, ritenuti non del tutto
affidabili dal 66,4% degli italiani. Sono gli anziani
a essere i piv diffidenti (78,2%), mentre il 45,8% dei

giovani li considera molto o abbastanza credibili.
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TUTTO
MERCATO

TRATTORINI E RIDER

GIARDINAGGIO

MARKETING GIARDINAGGIO

MARKETING

Legenda: (*) Trattorino (T) - Rider (R) - (**) Meccanica (ME) Idrostatica (ID) Autodrive (AD) Transmatic (TM)
(***) TIPO DI TAGLIO: Scarico laterale (SL) - Raccolta (R) - Mulching (M) - Posteriore (SP)
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HUSQVARNA
Distribuito da: Rider RC 320Ts AWD
FERCAD SPA Progettato per proprietari terrieri e professionisti che necessitano di una
web: www.husqvarna.it macchina a taglio frontale con raccolta del tagliato. Questo Rider Husqvarna
email: hu sqvarn a@fercad.it di nuova concezione con stgr'z? artlclolat'o e AWD, offrg 'efflcafla di I'avoro
per molto tempo, versatilita e un'ottima manovrabilita. Cio grazie alla
combinazione di una potente coclea che trasporta I'erba dagli organi di taglio
al cesto di raccolta posteriore ribaltabile, compattandola e dando all'operatore
la possibilita di raccogliere fino al doppio d‘erba di una macchina convenzionale
e garantendogli di poter tagliare pili a lungo prima di dover svuotare il cesto.
Rider Battery vedi www.husquamaiit R BAT 135 Ah NO 85 M 25-70 (5) 2 155/50-8/155/50-8 78dB (A) 78,7x105,5x173,6 M
R112C 383300 R B&S  PowerBullt AVS 87 (64) NO D 85 M/sp 2570 (7) 2 155/508/155/50-8 <I00dB(A)  88x108x212 4 / 191
R115C 414700 R B&S  PowerBuilt AVS 12,9(9,5) NO D 95 M/SP 2575 (5) 2 165/608/165/60-8 <100dB(A)  90x108x229 7 / 219
R213C 3980 R BSS  PowerBuilt AVS 9,1(67) NO D 94 M/SP 2575 (7) 3 165/60-8/165/60-8 <100dB(A)  89x107x190 / 29
R214T 475800 R B&S Intek V-Twin 17,4 (12,8) NO D 94 M/sP 2575 (7) 3 165/60-8/165/609 <100 dB(A)  89x107x191 / 26

T E c " o DISTRIBUZIONE ALL’INGROSSO

DI RICAMBI ED ACCESSORI

G n R D E n PER MACCHINE DA GIARDINO

/
1936 201 E
_—

Un sincero grazie a chi ci ha

permesso di raggiungere
questo traguardo

Via Cesare Battisti, 59/D 35010 Limena (PD)
Tel. 049 / 769966 - Fax. 049 / 767313
www.tecnogarden.com
tecnogarden@tecnogarden.com
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R216 45900 R B&S Power Built AVS 13 (9,6) NO D 94103  MJ/SP 25-75(7) 3 165/60-8/165/60-8 <100dB(A)  89x107x198 12 / 198
R 216 AWD 612000 R B&S Power Built AVS 13 (9,6) NO D 94103  MJ/SP 2575(7) 3 165/60-8/165/60-8 <100dB(A)  89x107x190 12 / 217
R 216T AWD 671000 R B&S  Intek V-Twin EFM 129 (9,5) NO D 94103-112 M/SP 2575(7) 3 165/60-8 /165/60-8 <100 dB(A) 12 / 208
R316T 612000 R Kawasaki  FH series V-twin 13 (9,6) NO D 94103-112 M/SP 25-75(7) 3 165/60-8/165/60-8 <100dB(A)  89x115x202 12 / 29
R 316T AWD 746400 R Kawasaki  FH series V-twin 13 (9,6) NO D 94103-112 M/SP 2575 (7) 3 165/60-8/165/60-8 <100dB(A)  89x115x202 12 / 258
R 316 TS AWD 835,00 R Kawasaki  FH series V-twin 13 (9,6) NO D 94103-112 M/SP 2575(7) 3 165/60-8/165/60-8 <100dB(A)  89x115x202 12 / 262
R320 AWD 750300 R B&S Endurance series 14,4 (10,6) NO D 94103-112 M/SP 2575 (7) 3 165/60-8 /165/60-8 <100 dB(A) 12 / 253
RC318T 1073600 R B&S  Endurance twin EFM 17,1 (12,6) NO D 103112 M/SP 2575(7) 3 16x6,5-8/16x6,58 <100 dB(A) 12 300 328
RC320Ts AWD 1268800 R B&S  Endurance twin EFM NO D 103112 M/SP 2575(7) 3 16x6,5-8/16x6,5-8 <100 dB(A) 12 300 328
R 422Ts AWD 1457700 R B&S  Endurance series V-twin 17,1 (12,6) NO D 112122 M/SP 25-75(7) 3 195/65-8/195/65-8 <100dB(A)  90x116x207 17 / 330
P 524 EFI 1891000 R Kawasaki ~ FX twin EFlawd 139kW@3000rpm  NO D 112122 M/SP 2575(7) 3 18x8.5-8'/18x8.5-8' <104dB(A)  98X105K115 24 / 385
1242 567300 T Kawasaki R Series V-Twin 20,2 (149) NO D 107 R/M/SL 38102 11x6-5/18x8,5-8 13
560X 1537200 T Kawasaki FX 238(17,5) NO D 152 R/M/SL 25127 13%6,5-6 / 24x12-12 45
538 273700 T B&S PowerBuilt AVS 7,7 (5,7) NO ME 97 SL / 2 15x6'6/18x8.5"8 <100 dB(A) / 57 / /
5138 297500 T B&S Intek 11,6 (86) NO [ 97 sL 38102 2 15x6'6/18x8.5"8 <100 dB(A) / 57 / 175
15142 302700 T B&S Intek 11,6 (86) NO oT 107 sL 38102 2 15x6'-6/18x8.5'8 <100 dB(A) / 57 / 175
5242 397100 T B&S Endurance 12,7 (9,4) NO D 107 SL 38-102 2 15x6'6/20x8'-8 <100 dB(A) / 57 / /
5342 491200 T B&S  Endurance Series V-Twin 13,6 (10) NO D 107 sL 38102 2 15x6"6/20x10"-8 <100 dB(A) / 15,1 / /
15 346 601900 T B&S  Endurance Series V-Twin 18,7 (13,8) NO D 17 sL 38-102 2 15x6™6/20x10'-8 <100 dB(A) / 15,2 / /
TC130 332100 T B&S Intek 85(63) NO D 77 R 38-102 1 13x5"/16x6.5" <100 dB(A) / 57 200 /
TC138 359800 T B&S Intek 11,6 (86) NO D 97 R 38102 2 15x6'6/18x8.5"8 <100 dB(A) / 57 20 /
TC 1397 451400 T B&S  Endurance Series V-Twin 11,1 NO D 97 R 38102 2 15x6'6/18x8.5'8 <100 dB(A) / 9,5 320 241
TC 1421 5.002,00 T B&S  Endurance Series V-Twin 11,1 NO D 107 R 38-102 2 15x6"6/18x8.5"-8 <100 dB(A) / 95 320 244
TC 238 477400 T B&S Endurance 12,1 (89) NO D 97 R 38102 2 15x6'6/18x9,5'8 <100 dB(A) / 57 20 /
TC 2397 549000 T B&S Endurance 1,1 NO D 97 R 38-102 2 15x6'-6/18x9,5'8 <100 dB(A) / 95 320 251
TC338 5.742,00 T B&S  Endurance Series V-Twin 15,09 (11,1) NO D 97 R 38-102 2 15x6"6/18x9,5"-8 <100 dB(A) / 133 320 /
TC 3421 695400 T B&S  Endurance Series \-Twin 133 NO D 107 R 38102 2 15x6'6/18x9,5'8 <100 dB(A) / 133 320 260
JOHN DEERE ITALIANA SRL X350 R
Web: www.JohnDeere.it .
II'tosaerba X350R fa parte della gamma Serie Select. E facile
da utilizzare grazie ai pedali di comando trasmissione Twin
Touch™. | pedali idrostatici Twin Touch vi consentono di
controllare con facilita direzione e velocita di avanzamento del
trattorino senza bisogno di togliere il piede dalla piattaforma.
X106 249200 T B&S 6,85 kKW T 107 SL-M  25-100MM 2 11x4,00-4/15x6,006 87,5 132097x103 91  opz230 187
X126 313500 T B&S 9,6 KW D 107 SL-M  25-101MM 2 15%6,00-16/20x8,0-7 86 132097103 91  opz.230 210
X166 436700 T B&S Bic. 12,1 KW D 122 SL-M  25-101MM 3 15x6,00-16/20x8,08 89,6 132097x104 91 opz230 241
X116R 338700 T B&S 6,85 kKW D 92 R-SP-M  25:90MM 2 15%6,00-16/18x8,57 87,8 960x97x107 7,5  std300 225
X146R 408800 T B&S 8,8 KW D 92 R-SP-M  25:90MM 2 15x6,00-16/18x8,58 86,1 960x97x108 7,5  std300 230
X166R 470400 T B&S Bic. 9,7 KW D 107 R-SP-M  25:90MM 2 15%6,50-8/22x9,5-12 88,2 1450973117 91 opz.230 233
X350 515200 T KAWASAKIBic. 12,2KW D 107 SP-R-M  25-102MM 2 15x6,00-6/20x8,58 83,2 1M1x97x114 75 std.300 261
X350R 576800 T  KAWASAKIBic. 12,2 KW D 107 R-SP-M  25-102MM 2 15x6,58/22x11-10 868  126x97x1092 13,2  o0pz.250 314
X354 571200 T KAWASAKIBic. 12,2KW D 107 SL-R-M  25-102MM 2 15%6-6/20x10-8 832  126x97x1092 132  o0pz.250 286
X370 627200 T  KAWASAKI Bic. 12,2KW D 107 SL-R-M  25-102MM 2 15%6-6/20x108 832  111X97x1092 76  std.300 275
X380 694400 T  KAWASAKI Bic. 13,8 KW D 122 SL-R-M  25-102MM 3 15%6-6/20x108 842  111X97x109,2 132  o0pz.250 313
X584 884800 T  KAWASAKIBic. 16,1 KW D 122/137 SL-R-M  25-102MM 3 15x6,50-8/22x11-10 89,7  126x97x1092 132  opz.250 39
X590 8.903,00 T KAWASAKI Bic. (EFI) 16,7 KW D 122/138 SL-R-M  25-102MM 3 16x6,58/24x1212 909 156x201x132 16,7 opz. 250/500 381
X940 DA CONFIGURARE T YANMAR Diesel 3 Cil. 17,5 KW ID 122/137/1525L-R-M 25-133MM 3 16x6,5-8/24x1212  ND 156x201x132 16,7 opz. 250/500 430
X748 DA CONFIGURARE T YANMAR Diesel 3 Cil. 17,5 KW ID 122/137/1525L-R-M  25-133MM 3 16x6,5-8/29%9,512  ND 156x201x132 16,7 opz. 250/500 451
X949 DA CONFIGURARE T YANMAR Diesel 3 Cil. 17,5 KW ID 122/137/1525L-R-M 25-133MM 3 16x6,5-8/29x9,512  ND 156x201x132 16,7 opz. 250/500 470
X950R DA CONFIGURARE T YANMAR Diesel 3 Cil. 18 KW D 122/137 R-SP  12112MM 2 16x6,5-8/29%9,512  ND VARIABILE  570/650 822/1014
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SIMPLICITY
Distribuito da: CONQUEST EX2452HSF
GARMEC Srl Motore Briggs & Stratton Professional™ 8270 V-Twin OHV, EFM.
Web: www.garmec.it Trasmissione idrostatica Tuff-Torq® K66 High Speed. Piatto di taglio
s o " Scarico laterale Free Floatting™ Sospeso, con rulli a tutta larghezza.
Email: info@garmec.it ; ree Moatling ° Sospesd, con it a itta arg
Sistema di sgancio manuale facilitato Quick Hitch™ Brevetto
Simplicity. Alt. di taglio elettrica infinite posizioni da 31 a 95 mm.
Controllo automatico della trazione ACT™ Brevetto Simplicity.
Cruise Control manuale; luci a Led; presa 12 Volt. Sospensioni
anteriori e posteriori SCS-4™ Brevetto Simplicity: unico sul mercato!
CAVALIER - SRE300 337900 R B.&S.  Intek™ 4195 OHV AVS® D 84 S 38-95am/6p 1 13x500/16x650 ANORMA 205 x113x84 8 - 215
REGENT RD - SRD100 499100 T B.&S. Intek™ 4195 OHV AVS® D 9% R 38-89m/7p 2 15x600/20x800 ANORMA 241x111x9% 6 80 74
REGENT RD - SRD200 538300 T B.&S. Intek™ 7220 V-Twin OHV AVS® D 9% R 38-89m/7p 2 15x600/20x800 ANORMA 256x124x112 6 30 280
REGENT RD - SRD300 598200 T B.&S. Prof™ 8270 V-Twin OHV D 107 R 38-89m/7p 2 15x600/22x1000 ANORMA 256x124x112 6 330 280
REGENT - SLT100 322100 T B.&S. Intek™ 4175 OHV AVS® D 107  SL 38-102cm/Infp 2 15x600/22x850 ANORMA  178x98x% 131  Optional 182
REGENT - 5LT200 458500 T B.&S. Intek™ 7220 V-Twin OHV D 117 SL 38-102cm/Infp 3 15x6.00/22x10.00 ANORMA 180x114x98 132  Optional 242
REGENT - SLT250 543400 T B.&S. Profi™ 8270 V-Twin OHV D 122 Sl 38-102cm/Infp 3 15x600/22x10.00 ANORMA 180x114x98 132  Optional 242
BROADMOOR - SLT300 712200 T B.&S. Prof™ 8260 V-Twin OHV EFM D 127 Sl 31-95m/Infp 3 16x650/22x950 ANORMA 190x114x98 16  Optional 270
CONQUEST - SYT500 1000500 T B.&S. Prof™ 8270 V-Twin OHV EFM D 132 Sl 31-95m/Infp 3 16x650/23x10.50 ANORMA 190x119x105 16  Optional 294

TRATTORI COMPATTI

Legenda: *? Omologazione macchina agricola (OMA) Omologazione macchina operatrice (OMO) - (:*) Meccanica (ME)
Idrostatica (ID) Elettronica (EL& - (***2 Presa di forza : Posteriore (P) - Ventrale (V%/- Anteriore (A) - (****) TIPO Pneumatici: Garden
(G) - Agricoli (A) - Chevron (C) - (** *g Piatti di taglio disponibili: Frontale (F) - Ventrale (V) - Scarico laterale (SL) - Scarico laterale
con raccolta (SLR) - Scarico posteriore (SP) - Scarico posteriore con raccolta (SPR) - Mulching opzionale (M)
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JOHN DEERE ITALIANA SRL : 2036R
Web: www.JohnDeere.it Il Trattore Compatto 2036R & progettato per gli
utilizzatori che vogliono potenza e produttivita
in un trattore compatto senza compromessi nella
qualita, versatilita ed efficienza dei costi. Il 2036R
offre tutto questo con un motore diesel 3 cilindri,
una trasmissione Hydro a 2 gamme, quattro ruote
motrici di base e servosterzo per una eccellente
manovrabilita e facilita dutilizzo per I'operatore.
1026R ROPS/CAB Arichiesta OMA,OMO Yanmar 3 252HP D S 4WD Vv 2100; P 540 sl GA 2,2 SLR 137-152 oPZ.
2026R ROPS/CAB Arichiesta ~ OMO  Yanmar 3 26hp D Sl 4WD  V2100; P 540 sl G 7 SLR 158 OPZ. 800
2036RROPS/CAB Arichiesta ~ OMO  Yanmar 35 HP D Sl 4WD  V2100;P 541 ] G SLR 158 0PZ. 800
3038EROPS  Arichiesta OMA,OMO Yanmar 3 37HP D S| 4wD P540 sl GA 4 ND ND ND
3033RROPS HST Arichiesta OMA,OMO Yanmar 3 33HP D Sl 4WD  V2100; P 540 sl GA 51 SLR 152183 OPZ.800
3033R CAB HST Arichiesta OMA, OMO  Yanmar 37 HP D Sl 4WD  V2100; P 541 ] GA SLR 152184 OPZ 801
3038R ROPS HST/PRTA richiesta OMA, OMO  Yanmar 3 38HP  IDME 12/12 S| 4WD  V2100;P 542 sl GA 51 SLR 152185 OPZ.802
3038R CAB HST/PRTA richiesta OMA,OMO Yanmar 3 39HP  IDME 12/12 Sl 4WD  V2100;P543 sl GA SLR 152186  OPZ.803
3045RROPS HST Arichiesta OMA,OMO Yanmar 3 45HP D Sl 4WD  V2100;P 544 ] GA 51 SLR 152187  OPZ.804
3045R CAB HST  Arichiesta OMA, OMO  Yanmar 45HP D Sl 4WD  V2100; P 545 sl GA SLR 152188 OPZ.805
4049M ROPS HST/PRTA richiesta OMA, OMO  Yanmar 4 49HP  ID,ME 12/12 S|  4WD P540e540F sl GA 55 ND ND ND
4066M ROPS HST/PRTA richiesta OMA,OMO  Yanmar 4 66HP  ID,ME 12/12 S| 4WD P540 e 540 ] GA 55 ND ND ND
4049R CABHST  Arichiesta OMA,OMO Yanmar 4  49HP D S 4WD P540e540F sl GA 55 ND ND ND
4066R CABHST Arichiesta OMA,OMO Yanmar 4 66 HP D S 4WD  P540e540F sl GA 55 ND ND ND
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ZERO-TURN

Legenda: *Trasmissione Cinghia (C) Cardano (CA) - (**) TIPO DI TAGLIO: Scarico laterale (SL) - Scarico posteriore (SP)
Raccolta (R) - Mulching (M) (***) Ventrale (V) Frontale (F)
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Z540R
{2 HbN DEERE Il;l'AélANA. SRL Lo Z540R & il modello piu grande della gamma di tosaerba
eb: www.JohnDeere.it araggio di sterzata zero ed e stato progettato per offrire
eccellenti livelli di potenza e prestazioni. Il piatto di taglio da
122 cm consente di gestire elevati volumi di erba in modo
efficiente ed & alimentato da un motore bicilindrico da 15,39
kW. Puo essere facilmente convertito per le attivita di mulching
o raccolta con l'aggiunta di kit opzionali.
Z335E 4.255,00 B&S 11,4KW  Cidrostatica 107 SL/M F 2,5-10,2 2 11X4.00-4/18X8.50-8 91,2 8,0 opz 215
7345M 4.704,00  B&S 149KW  Cidrostatica 107  SL/M F  25-10,2 2 11X4.00-4/18X8.50-8 89,7 80 opz 2125
Z345R 4.927,00 B&S 149KW  Cidrostatica 107 SL/M F  2,5-10,2 2 11X4.00-4/18X8.50-8 89,7 80 opz 235
Z525E 6.060,00 B&S 12,1 KW  Cidrostatica 122 SL/M F 2,5-10,2 3 13X5.00-6/22X9.50-10 89,7 13,2 opz 309
Z540M 6.384,00 B&S 16,7 Cidrostatica 122 SL/M  F  25-10,2 3 13X5.00-6/22X9.50-10 93,5 13,2 opz 309
Z540R 7.554,00 Kawasaki 16,1KW  Cidrostatica 122 SL/M F  25-10,2 3 13X6,50-6/22X10.50-12 93,5 13,2 opz 340
ZTrak 997 60" S.L. arichiesta Yanmar 23 kW C idrostatica 152 SL-M F 3,8-12,7 3 15%x6-6/26x12-12 45,5 ND ND
ZTrak 997 60" S.P. a richiesta Yanmar 23 kW C idrostatica 152 SP F 3,8-12,7 3 15x6-6/26x12-12 45,5 ND ND
ZTrak 997 72" S.L. arichiesta Yanmar 23 kW C idrostatica 183 SL-M F 3,8-12,7 3 15x6-6/26x12-12 45,5 ND ND
SIMPLICITY
T STZ250
Distribuito da: . . iagT™
GARMEC Srl Motore Briggs & Stratton Professional Series
i . 8260 V-Twin. Bicilindrico - Scarico laterale - 3
Web.- www.garmec.it Lame a innesto elettrico. Regolazione di taglio
Email: info@garmec.it da3,8a 11 cm - 13 posizioni. Piatto 122 cm Free
Floating™ - Sospeso. Sospensioni anteriori e
posteriori - Sedile regolabile. Comodo e capiente
porta oggetti posteriore
SZT110 4.723,00  B.&S. Intek™ 7200 V-Twin OHV ID 107 SL V3,8-11cm/13P 2 - A NORMA - - -
SZT150 533500  B.&S. Intek™ 7220 V-Twin OHV ID 117 SL V3,8-11cm /13P 3 - A NORMA - - |-
SZT250 7.632,00  B.&S. Intek™ 8260 V-Twin OHV ID 122 SL V3,8-11cm/13P 3 - A NORMA - - -
SZT2575 8.028,00  B.&S.Prof™ 8270 V-Twin OHV ID 122 SL V3,8-11cm/13P 3 - A NORMA - - -
STZ350 8.398,00  B.&S. Prof™ 8270 V-Twin OHV ID 132 SL V3,8-11cm/13P 3 - A NORMA - - |-
www.errezetagarden.com
y . .
M Via Mattei, 8/A Z.I. 30039 Stra - Ve \ 0499803124 & 0499803128 X info@errezetagarden.it
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MODELLO

BLUE BIRD

BLUE BIRD INDUSTRIES

PREZZ0 EURO CONSIGLIATO

IVA COMPRESA

TOSAERBA

Legenda: (*) SCOCCA - Acciaio (AC) Allumino (AL) Lamiera (LA) Plastca (PL) - (**) TIPO DI MOTORE: 4 Tempi (4T) Eletrico (EL)
(***) TIPO DI TAGLIO: Scarica laterale (SL) - Scarico posteriore (SP) - raccolta (R) - Mulching (M)

POTENZA HP (KW)
MARCA MOTORE

SCOCCA ()

Web: www.bluebirdind.com
Email: info@bluebirdind.com

BR3 40V
LM-38

Taurus 41
Taurus 46
Taurus 46 T
Taurus 46 TW
Taurus 51T
Taurus 51TW
Taurus 53 TWA
Taurus 56 TW
World WYZ20H5

C-PM 46/2 S HW-E

nd
nd
nd
nd
nd
nd
nd
nd
nd
nd
nd

EINHELL ITALIA Srl
Web: www.einhell.it
Email: info@einhell.it

GC-EM 1030

GE-EM 1233

GC-EM 1536

GC-EM 1743 HW
GH-PM 40 P

GC-PM 40 §

GC-PM 46/3 S
GC-PM 46/2 S HW-E
GC-PM 51/2 S HW
GCPM 56 S HW

HUSQVARNA

LC353V

LC 353V & un tagliaerba semovente che crea un risultato di taglio e
un aspetto del prato fantastici grazie alla sua tecnologia AFTech™: la
lama di taglio € stata progettata per creare un flusso d'aria verso lalto
durante la rotazione. Questo flusso solleva I'erba per creare un prato
uniformemente tagliato. Questo processo riempie il cesto in modo
estremamente efficiente, consentendo di tagliare per lungo tempo
senza interruzioni. E dotato di AutoWalk™ 2 per un controllo comodo
ed ergonomico della velocita.

Distribuito da:
FERCAD SPA

web: www.husqvarna.it
email: husqvarna@fercad.it

54

64

540 / NOVOLETTE
LC 140

LC 1408

68

62,95

94,95

109,95
139,95
199,95
209,95
239,95
399,95
379,95
399,95

140,00
172,00
201,00
409,00
476,00

MODELLO MOTORE

TIPO MOTORE (*)
AVVANZAMENTO
RUMOROSITA' dB (A)

TAURUS 46 TW

- Motore BRIGGS & STRATTON 500 Series

- Larghezza di taglio: 46 cm

- Altezza di taglio: regolabile su 6 posizioni (3 - 9 cm)
- Regolazione altezza di taglio: 2 leve ergonomiche
- Smontaggio rapido del manubrio - Scocca in lamiera -

Spessore 1,6 mm - Sacco raccolta erba: 65 It

PL 40V 2,5A/h -

PL 1300 W -

AC 125CC B&S
AC 125CC B&S
AC 140 CC B&S
AC 140 CC B&S
AC 163 CC B&S
AC 163 CC B&S
AL 163cc B&S
AC 163 CC B&S
AC 163 cc B&S

Il suo motore monocilindrico a 4 tempi raffreddato ad aria dispone di
un elevato momento di torsione, per il taglio anche di erbacce alte.
Particolarmente confortevole grazie alla funzione di avviamento. Il
tagliaerba dispone di una batteria che non richiede assistenza, che si
ricarica durante I'utilizzo del tagliaerba. La scocca robusta € in lamiera
verniciata a polvere. Consigliato per superfici fino a 1.400 m2.

PL  1.000W  EINHELL
PL 1250 W  EINHELL
PL  1.500W  EINHELL
PL  1.700W  EINHELL
PL1,6 kW / 2,2 HPEINHELL

PL1,2KW / 1,6 HPEINHELL
LA2,17kW / 3,0 hpEINHELL
LA 1,9 kw / 2,5 Hp EINHELL
LA 2,7 kW / 3,6 HPEINHELL
LA 2,7 kW / 3,6 hp EINHELL

LA / /
LA / /
LA / /
AC 18 B&S
AC 18 B&S

450 series
450 series
500 series
500 series
675 series
675 series
675 series
675 series
675 Instart

/

/

/
450e Series
450e Series

- Peso: 33 kg - Semovente

EL Spinta A norma
EL Spinta A norma
41 Spinta A norma
41 Spinta A norma
4T Semovente A norma
4T Semovente A norma
4T Semovente A norma
4T Semovente A norma
4T Semovente A norma
4T Semov.-4 velocitaA norma
4T Semovente A norma

EL SPINTA A NORMA
EIR SPINTA A NORMA
EL SPINTA A NORMA
EL SPINTA A NORMA
41 SPINTA A NORMA
4T  SEMOVENTE A NORMA
4T  SEMOVENTE A NORMA
4T  SEMOVENTE A NORMA
4T  SEMOVENTE A NORMA
4T  SEMOVENTE A NORMA

/ MAN /

/ MAN /

/ MAN /
41 MAN 94
4T SEMOV 94

AVVIAMENTO

a pulsante
a pusante
a strappo
a strappo
a strappo
a strappo
a strappo
a strappo
a strappo
a strappo
a strappo

ELETTRICO
ELETTRICO
ELETTRICO
ELETTRICO
A STRAPPO
A STRAPPO
A STRAPPO
ELETTRICO
A STRAPPO
A STRAPPO

=
L
e
—
=
=
<
N
~N
e
=
S
&=
=
=

37
38
41
46
46
46
51
51
53
56
51

ALTEZZA TAGLIO
POSIZIONI TAGLIO

3,0-8,0
3-6,5
2,5-7,5
3,0-7,5
3,0-7,5
3,09,0
3,0-7,5
3,0-9,0
2,5-8,0
3,0-7,5
3,0-9,0

TIPO TAGLIO (***)

SP-R
SP-R
SP-R
SP-R
SP-R
SP-R
SP-R-SL-M
SP-R-SL-M
SP-R-M
SP-R-SL-M
SP-R-SL-M

CAPACITA' CESTO LT

40
45
45
60
60
65
65
70
70
75
70

DIAMETRO RUOTE

(Ant/Post)

160-180 mm
140-140 mm
152-178 mm
178-178 mm
178-200 mm
203-280 mm
203-203 mm
203-280 mm
203-280 mm
203-203 mm
203-280 mm

30
33
36
43
40
40
46
46
51

30-70/ 3 pos.
20-60/ 5 pos.
20-60/ 5 pos.
20-70/ 6 pos.

32-46-62

25-60/ 5 pos.

30-707 pos.
32-80 6 pos.

30-80/ 6 pos.

25-80 6 pos.

SP-R
SP-R
SP-R
SP-R
SP-R
SP-R
SP-R
SP-R-M
SL-SP-R-M
SL-SP-R-M

25
30
38
52
45
50
55
70
70
80

140 / 140
135/135
140 / 200
170 / 235
172/ 210
150 / 210
172 /210
203/280
204 / 280
204 / 280

~~ [~

MAN
MAN

40
40
40
40
40

1238
12-55
1238
25-75
25-75

ELICOIDALE (M) /
ELICOIDALE (M) /
ELICOIDALE (M) /

SP/R
SP/R

50
50

6'/8"
6'/8"

RUOTE PIVOTANTI

NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO

NO
NO
NO
NO
NO

PESO Kg. A VUOTO

16
155
26
29
31
33
40
43
45
47
38

10,89
11,1
10
171
23,1
215
33
37,8
37,1
40,3

8,6
8,6
91
24
26,5
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LC351V 1.01200 AL 2,7 B&S 750 Series DOV4AT SEMOV-VARIAB 98 MAN 50 28-75 SP/R/M 60 7,5"/83" NO 42
LC 247 499,00 PL 1,8 B&S 450e 47 MAN 96 MAN 47 20-75 SP/R/M 55 6,69'/8,27" NO 26,8
LC 247 § 557,00 PL 1,8 B&S 450e 47 SEMOV 96 MAN 47 20-75 SP/R/M 55 6,69'/8,27" NO 27,8
LC 247 SP 639,00 PL 2,1 B&S 575EX 47 SEMOV 96 MAN 47 20-75 SP/R/M 55 6,69"/8,27" NO 29,2
LC 253§ 714,00 PL 24 B&S 650EXI 47 SEMOV 96 MAN 53 20-75 SP/R/M 60 6,69"/827" NO 32,5
LC 356 VB 1.079,00 AC 28 HONDAGCV160 OHC 4T SEMOV-VARIAB 98 MAN 56 38,1-107,95 SP/SL/M/R 68 8,0"/8,0" NO 404
LC 356 AWD 1.190,00 AC 28 HONDAGCV160 OHC 4TSEMOV-VARIAB AWD 98 MAN 56 38-108 SP/SL/M/R 68 8,0"/8,0" NO 395
LC 347V 727,00 PL 24 B&S 650EXI 4T SEMOV-VARIAB 96 MAN 47 20-75 SP/R/M 60 6,69"/8,27" NO 30
LC 347 VI 860,00 PL 24 B&S 675 SiS 4T SEMOV-VARIAB 96 BATT 47 20-75 SP/R/M 60 6,69'/8,27" NO 30
LC 353V 793,00 PL 24 B&S 650EXI 4T SEMOV-VARIAB 96 MAN 53 20-75 SP/R/M 60 7,48"'/9,06" NO 33
LC 353VI 926,00 PL 2,6 B&S 675 SiS 4T SEMOV-VARIAB 96 BATT 53 20-75 SP/R/M 60 7,48'/9,06" NO 34,2
LB 448 S 1.110,00 AL 2,4 HONDAGCV160 OHC 4T SEMOV 97 MAN 48 30-60 M / 8"/8" NO 31
LC 551 SP 1.24400 AL 29 KAWASAKI  FJ180 47 SEMOV / MAN 51 26-74 SP/R 65  8,25"/8,25" NO 50
LB 553 S 1.358,00 AL 28 HONDAGCV160 OHC 4T SEMOV 97 MAN 53 27-65 M / 8,0"/8,0" NO 35
LB 553 Se 1.383,00 AL 28 HONDAGCV160 OHC 4T SEMOV 97 MAN 53 27-65 M / 8,0"/8,0" NO 36,7
LC 551 VBP 1.708,00 AL 29 KAWASAKI FJ180KAI 4T SEMOV-VARIAB / MAN 53 26-74 SP/R 65  827'/8,27" NO 53
LB 246PI 476,00 PL B&S 575is 47 MAN BATT 46 M/SL
LB 248S 598,00 AC B&S 650 EXT 4T SEMOV 48 M/SL
LB348SI 730,00 AC B&S 675 EXT 4T SEMOV BATT 48 M/SL
JOHN DEERE ITALIANA SRL
Web: www.JohnDeere.it
R40EL 347,00 PL 1,3 KW EL EL SP 83 E 40 2,2-7,5 R 44 170/210 n 22
R43EL 495,00 ALU 1,5KW EL EL SP 82 E 43 2,2-8,0 R 48 170/210 n 26
R40 390,00 PL 2,1 KW B&S SC 4T SP 84 RA 40 2,2-7,5 R 44 170/211 n 24
R43 609,00 ALU 24 KW B&S SC 4T SP 84 RA 43 3,5-7,4 R-M 65 170/209 n 32
R43S 940,00 ALU 2,4 KW B&S SC 4T SE 83 READYSTART® 43 3,5-7,5 R-M 65 170/210 n 35
R43V 949,00 ALU 2,4 KW B&S SC 4T \% 83 READYSTART® 43 2,5-7,5 R-M 65 150/180 n 36
R43VE 1.120,00 ALU 2,4 KW B&S SC 4T \% 83 E 43 2,5-7,5 R 65 150/180 n 38
PRO C43 957,00 ALU+ACC 3,3 KW B&S SC 4T SP 83 RA 43 1,5-8,0 R 65 180/200 n 35
RUN41 505,00 LAM 2,3 KW B&S SC 4T SE ND READYSTART® 41 1,5-8,0 R-M 52 180mm n 28
RUN46 601,00 LAM 2,3 KW B&S SC 4T SE ND READYSTART® 46 1,5-8,1 R-M 52 180/200 n 29,5
R47 773,00 ALU 2,4 KW B&S SC 4T SP 85 READYSTART® 47 1,5-8 R-M 65 180/200 n 33
R47S 991,00 ALU 2,4 KW B&S SC 4T SE 85 READYSTART® 47 1,5-7,0 R-M 65 180/100 n 37
R47V 1.105,00 ALU 2,4 KW B&S SC 4T \% 85 READYSTART® 47 1,5-7,0 R-M 65 180/100 n 37
R47VE 1.150,00 ALU 2,4 KW B&S SC 4T \% 85 E 47 1,5-8 R-M 65 180/200 n 39
R47KB 1.289,00 ALU 2,8 KW KAWASAKI SC 4T \% 85 RA FRENOLAMA 47 1,5-8 R-M 65 180/200 n 43
PRO 47V 1.542,00 ALU 3,2KW SUBARU SC 4T \% 84 RA 47 1,5-8 R-M 65 180/200 n 47,5
RUNS51 717,00 LAM 2,5 KW B&S SC 4T SE ND READYSTART® 51 1,5-8 R-M 52 180/200 n 33
JS63V 810,00 ACC 3,2KW B&S SC 4T \% 81 RA 53 1,7-10,4 M M 210mm n 40
JS63VC 1.035,00 ACC 3,2 KW B&S SC 4T \% 81 RA 53 1,7-10,4 M M 210mm s 43
PRO 53MV 1.566,00 ACC 3,2 KW B&S SC 4T \% 83 RA 53 1,7-10,4 M M 210mm n 49
R54S 1.193,00 ALU 2,4 KW B&S SC 4T SE 84 READYSTART® 54 1,7-10,4 R-M 75 210mm n 45
R54V 1.376,00 ALU 2,4 KW B&S SC 4T \% 84 READYSTART® 54 1,5-8,0 R-M 75 180/100 n 46
R54VE 1.542,00 ALU 2,4 KW B&S SC 4T \% 84 E 54 2.0-9,7 R-M 75 210mm n 49
R54RKB 1.659,00 ALU 2,8 KW KAWASAKI SC 4T \% 84 RA FRENOLAMA 54 2.0-9,7 R-M 75 210mm n 55
JX90 1.559,00 ALU 2,8 KW KAWASAKI SC 4T \% 84 RA 54 1,7-10 R-M 75 210mm n 54
JX90C 1.855,00 ALU+ACC 3,2 KW  SUBARU SC 4T \% 84 RA 54 1,7-10 R-M 75 210mm n 57,5
JX90CB 1.986,00 ALU+ACC 3,2 KW  SUBARU SC 4T \% 84 RA FRENOLAMA 54 1,7-10 R-M 75 210mm n 61
C52KS 1.594,00 ALU+ACC 3,2 KW  SUBARU SC 4T SE 84 RA 54 1,7-10 SL SL 210mm n 50

69

MG - n.242 - Gennaio


http://www.johndeere.it/

MG - n.242 - Gennaio

2
=
S — S
= = — = pg = o — e} = (=
S E & S8 £ g s g sz £ g 5 Z s
o =3 o e} = = o = o = =g bt ) = = =2
EE -~ £ S = S = = = S =E = =N S - Bl =
o =2 T = = = = = S = N == S = 2% = 5
= g8 S H = 2 2 = = = o S8 = E EE & =
a o <2 = = = = = = =
g £E= ¢ 8 £ g g & s E £ Es3 g = =2 s 8
= e = b = = = = = = = = = = = o a = = =
Distribuito da: RASION
PELLENC ITALIA SRL Leggero, maneggevole, facile da trasportare. Regolazione
Web: www.pellencitalia.com elettronica della velocita e dell'altezza di taglio. Motricita che
Email: info@pellencitalia.com permette tagli su pendenze e superfici inclinate senza sforzo,
rasatura regolare e senza tracce di ruote sul terreno.Funzione
Zero Turn: rotazione a 360°grazie ai 2 motori posteriori e alle
ruote girevoli anterioriManubrio pieghevole e possibilita di
posizionamento in verticale quando non in uso. Bassissime
emissioni sonore, alti livelli di sicurezza.
RASION BASIC 158600 AL 2kw PELLENC BRUSHLESS EL 1-5 KMh 95dB(A) AUTOMATICO 60CM 6 pos.da30/80 (P)KTMULCHNGOPL 70L 178 /305mm seaceioebuteia
RASION SMART 219,00 AL 2kw PELLENC BRUSHLESS EL 1-5 KMh 96 dB(A) AUTOMATICO 60CM 6 pos.da25/75 (P)KTMULCHNGOPZ 71L  178/305mm semacetoekateia
MULTICLIP 50 S B 458,59 LA - B&S  550E 4T  TRAZIONE 96 STRAPPO 50 5-31/75 M - 210/210 NO 30,0
MULTICLIP PRO 53 45 SVAN 1.057,54 AL - HONDA GCV 190 4T  TRAZIONE 96 STRAPPO 53 3-30/65 M - 205/205 NO 38,0

RASAERBA ROBOT

Legenda: (*) Ricarica - Automatica (A) Manuale (M)
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HUSQVARNA
Distribuito da: AuTOMOWER® 310
FERCAD SPA
web: www.husqvarna.it Perfetto per prati di medie dimensioni fino a 1000 m?, questo
email: husqvarna@fercad.it robot rasaerba puo anche gestire pendii con dislivelli del 40%. La
sua intelligente tecnologia lo guida automaticamente attraverso i
passaggi stretti. L'intuitivo sistema del menu permette impostazioni
personalizzate per farlo lavorare solo negli orari preferiti. Scocche con
innesto a scatto in diversi colori sono disponibili come optional.
105 148800 600m2  55x39x25 Si Liion 70min 35cm/s M/3lame 2 17 25 25% i con blocco pin A 6,7 ABS N
310 1.976,00 1000m2  63x51x25 Sl Li-ion 70 min  38cm/s M/3lame 2 22 2:6 40% i con blocco pin A 9 ASA Sl
315 2.196,00 1500 m2 63x51x25 N Liion 70min 42cm/s M/3lame 2 22 2-6 40% i con blocco pin A 9 ASA Sl
315X 241600 1600m2  63x51x25 Si Liion 70 min  42cm/s M/3lame 2 22 2:6 40% i con blocco pin A 9 ASA N
420 2.721,00 2200 m2 55,8x72,1x30,8 S| Li-ion 105min 42cm/s M/3lame 2 24 26 45% i con blocco pin A 11,5 ASA SI
430X 3.453,00 3200 m2 55,8x72,1x308 Si Li-ion 135min 46 cm/s M/3lame 2 24 2-6 45% i con blocco pin A 13,2 ASA SI
440 3.453,00 4000 m2 55,8x72,1x30,8 Si Li-ion 240 min 47 cm/s M/3lame 2 24 26 45% i con blocco pin A 12,9 ASA SI
450 X 4.514 5000 m2 55,8x72,1x30,8 Si Li-ion 260 min 65 cm/s M/3lame 2 24 26 45% i con blocco pin A 13,9 ASA SI
520 3.404,00 2200 m2 55,8x72,1x30,8 Si Li-ion 105  42cm/s M/3lame 2 24 2-6 0,45 i con blocco pin A 11,5 ASA SI
550 4917,00 5000 m2 55,8x72,1x30,8 Si Li-ion 260 65 cm/s  M/3lame 2 24 26 0,45 i con blocco pin A 13,9 ASA SI

KIT INSTALLAZIONE ESCLUSO
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JOHN DEERE ITALIANA SRL Tango E5 Series Il
Web: www.JohnDeere.it .
I Tango Serie If John Deere & progettato per
semplificare al massimo la cura del prato. |
comandi e le tecnologie utilizzate sono cosi
intuitive che in pochi secondi Tango Serie
II & pronto ad operare in modo autonomo,
efficace e silenzioso.
TANGOES II° 2.425,00 2200m2 79x37x36 CE Liion dala3 var16-22-28 M/elicaostellare 2 300mm 1922 36% Sl con PIN A 15,1Kg ABS S|
NIKO WIPER PREMIUM F SERIE
web: www.nikocompany.com
La serie F & in grado di operare con elevata efficienza su
qualunque tipo di superficie gestendo 8 aree di taglio fino
25000 mq con un‘autonomia di lavoro di 7 ore consecutive.
Lefficienza ed efficacia della rasatura del prato sono assicurate
dalla gestione GPS del taglio. I modelli“S" sono altresi dotati di
sistema “Connect” che permette i interagire completamente
con il proprio robot tramite APP Wiper.
BLITZ 4.0 1.290,00 200mq  51x42x30 SI* 5,0 Ah 2h 18 m/min Random 4WD 24 42-48 50% no Manuale 8,2Kg ABS No
cé 1.290,00 600 mq 50x39x26 SI* 2,5 Ah 50' 25 m/min Random-Spiral 2 WD 25 25-60 35% pin-blocco tast Automatica 9,5 Kg ABS Si
cs 1.490,00 800mq  50x39x26 SI* 5Ah 2h 28 m/minRandomSprll  2WD 25 2,5-6,0 35% pin-blocco tast Automatica 9,8 Kg ABS Si
c12 1.790,00 1200 mq  50x39x26 SI* 5Ah  2h30' 30 m/minRandom-Spirll 2WD 25 2,5-60 35% pin-blocco tast Automatica 9,8 Kg ABS Si
c20 1.980,00 2000 mq  50x39x26 SI* 7,5Ah  4h30' 30 m/minRandom-Spiral 2 WD 25 25-60 35% pin-blocco tast Automatica 10,1 Kg ABS Si
J XK 1.750,00 1200 mq  50x40x30 SI* 5Ah  1H45' 30 m/min Random-Spiral 2WD 25 2,5-6,5 45% pin-blocco tast Automatica 12,6 Kg ABS Si
J XH 2.360,00 2200 mq  50x40x30 SI* 75Ah  3h 30m/min Random-Spiral 2WD 29  2,5-6,5 45% pin-blocco tast Automatica 13,5 Kg ABS Si
K6 1.590,00 600 mq 63,5X46,4x30 SI* 29Ah 1h30" 30 m/min Random-Spiral 2 WD 25 20-65 35% pin-blocco tast Automatica 9,8 ABS Si
K10 1.890,00 1200 mq 63,5X46,4x30  SI* 58Ah  3h 30m/min Random-Spirl 2WD 25 2,0-65 35% pin-blocco tast Automatica 10,1 ABS Si
K16 2.240,00 1500mq 63,5X46,4x30 SI* 87Ah 4h30' 30 m/min Random-Spirall 2WD 25 2,0-6,5 35% pin-blocco tast Automatica 10,4 ABS Si
K 20S 2.690,00 2000 mq 63,5X46,4x30 SI* 5,8 Ah 3h 30 m/min Random-Spiral 2 WD 25 20-65 35% pin-blocco tast Automatica 10,1 ABS Si
SR 2.290,00 2200mq  80x61x39 SI* 75Ah  3h 28m/min Random-Spirll 2WD 29  2,0-56 35% pin-blocco tast Automatica 15,7 Kg ABS Si
F28 2.690,00 2800 MQ  58x50x29 SI* 7,5Ah 3h30' 30 m/min Random-Spirall 2WD 29 25-70 45% pin-blocco tast Automatica 15,3 ABS Si
F35S 3.050,00 3500 MQ  58x50x29 SI* 7,5AH 3 H30' 30 m/min Random-Spiral 2 WD 29 25-70 45% pin-blocco tast Automatica 153 ABS Si
F50S 3.598,00 5000 mg  58x50x29 SI* 15Ah  7h 30 m/min Random-Spirll 2WD 29 2,5-7,0 45% pin-blocco tast Automatica 16,2 ABS Si
NIKO L'AUTOMAZIONE PER GRANDI AREE
web: www.nikocompany.com
La serie Yard ¢ stata progettata per chi ha l'esigenza di automatizzare il taglio
dell'erba per grandi aree e nello stesso tempo ridurre i costi di manutenzione
del manto erhoso. Grazie alla tecnologia di ultima generazione e alle
caratteristiche meccaniche del robot, Yard si pone al top dellaffidabilita nel
mercato robotica per grandi aree fino a 30.000 mg.
P70S 3.390,00 7000 MQ  67X47X30 SI* 15 AH 7h 30 m/min Random-Spiral 2 WD 36 24-64  45%  pin-blocco tast  Automatica 18,4 Kg ABS Si
YARD 101 § 11.850,00 10000 mq 147x115x75  SI* 30 Ah 6h 40 m/min Random-Spirall 2WD 84  25-85 pin-blocco tast-sms alert Automatica  45kg ABS carbonio  Si
YARD 201§ 14.380,00 20000 mq 147x115x75  SI* 60Ah  11h 40 m/min Random-Spiral 2 WD 84 25-85  35% pin-blocco tast-smsalert Automatica 49 kg  ABS carbonio  Si
YARD 301 18.900,00 30000 mq 147x115x75  SI* 60Ah  11h 40m/minGPSdrivesystem 2WD 84  25-85  35% pin-blocco tast-sms alert Automatica 49 kg  ABS carbonio  Si
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TUTTOMERCATO TOSAERBA ROBOT
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LARGHEZZA TAGLIO CM

ALTEZZA DI TAGLIO (CM)

PENDENZA MASSIMA

ANTIFURTO

RICARICA (*)

ACCUMULATORI (*)

PESO Kg. CON

CARROZZERIA

STAZIONE DI RICARICA

-
m
S

ZUCCHETTI CENTRO

Ambrogio 4.0 Elite

Super Smart, Super Flex ... il futuro € gia qui!

Il modello Ambrogio 4.0 Elite combina le caratteristiche
della flessibilita e della modularita all'innovazione
tecnologica in chiave loT. Combinabile con i Power Unit
Medium, Premium ed Extra Premium passa dai 2.200 mq
ai 3.500 mq. Con il Power Unit Extra Premium & possibile
dotare il robot di ricarica induttiva. Scopri tutti i modelli
Ambrogio robot su www.ambrogiorobot.com

ZUCCHETTI CENTRO SISTEMI
web: www.ambrogiorobot.com
email: robotica@zcscompany.com

GREENIine - AMBROGIO L60 Deluxe 1.150,00 200 mq  440x360x200 mm S| 5Ah 2h00 18 m/min Random-Spiral 4 WD 25 4,2-48 50% NO Manuale 83 ABS _
GREENIine - AMBROGIO L15 Deluxe 950,00 600 mq  420x250x220 mm S| 2,5Ah  2h30min 25 m/minRandom-Spiral 2 WD 15 20-7,0 45% SI Automatica 48 ABS Sl
GREENIine - AMBROGIO L30 B 1.150,00 500mq  540x450x252mm S| 2,5Ah  00:50 min 25 i Spirale 2 WD 25 2,5-6,0 45% S Automatica 9,5 ABS Sl
GREENIline - AMBROGIO L30 Deluxe 1.500,00 800 mq  540x450x252mm Sl 5Ah 2h00 25 m/min Random-Spiral 2 WD 25 2,5-6,0 45% SI Automatica 98 ABS SI
GREENIine - AMBROGIO L210 2.300,00 2.800 mq 610x430x280 mm S| 7,5Ah  3h30min 30 m/min Random-Spiral 2 WD 29 2,0-56 45% Sl Automatica 16,1 ABS Sl
PROline - AMBROGIO L30 Elite 1.750,00 1.100 mq 540x450x252mm S| 5Ah  2h30min 30 m/min Random-Spiral 2 WD 25 25-6,0 45% S Automatica 98 ABS Sl
PROline- AMBROGIO L35 Deluxe 1.990,00 1.800 mq 540x450x252mm S| 5 Ah  2h30min 30 m/min Random-Spiral 2 WD 25 2,5-6,0 45% SI Automatica 98 ABS SI
PROline - AMBROGIO L85 Elite 2.290,00 2.200 mq  600x440x310 mm S| 7,5 Ah 3h00 30 m/minRandom-Spiral 2 WD 29 25-65 55% Sl Automatica 13,5 ABS Sl
PROline - AMBROGIO L250 Deluxe 2.690,00 2.600 mq 290 mm S| 7,5Ah  3h30min 30 m/min Random-Spiral 2 WD 29 25-7,0 45% S Automatica 153 ABS Sl
PROline - AMBROGIO L250i Elite 3.090,00 3.200 mq 580x500x290 mm S| 7,5Ah  3h30min 30 m/minSmart Partition 2 WD 29 25-70 45% Sl Automatica 153 ABS Sl
PROline - AMBROGIO L250i Elite S+ 3.490,00 5.000 mq 580x500x290 mm S| 15 Ah 7h00 30 m/minSmart Partition 2 WD 29 25-70 45% Sl Automatica 16,2 ABS Sl
PROline- AMBROGIO L350i Elite 3.990,00 7.000 mq 700x490x300 mm S| 15 Ah 7h00  35m/minRandom-Spiral 2 WD 36 24-64 45% S Automatica 18,4 ABS Sl
PROline - AMBROGIO L400i B 11.850,00  10.000 mq 1.200x970x380 mm S| 30 Ah 6h00 40 m/minSmart Parti 2WD 84 25-85 45% SI Automatica 45,00 ABS SI
PROline - AMBROGIO L400i Deluxe 14.380,00  20.000 mq 1.200x970x380 mm S| 60 Ah 11h00 40 m/minSmart Partition 2 WD 84 25-85 45% Sl Automatica 49,00 ABS Sl
PROline - AMBROGIO L400 Elite 18.900,00  30.000 mq 1.200x970x380 mm S| 60 Ah 11h00 40 m/minDifferential GPS 2 WD 84 25-85 45% S Automatica 49,00 ABS Sl
NEXT line - AMBROGIO 4.0 Basic 1.850,00 635X46X300 mm S| 30 m/min Random-Spiral NP 25 2,0-65 45% Sl Automatica 15,00/15,30/15,60 Sl
NEXT line - AMBROGIO 4.0 Elite 2.590,00 635X46X300 mm S| 30 m/minSDM cutting System NP 25 2,0-6,545% Sl ica (i 15,50/15,80/15,80 Sl (induttiva)
Power Unit LIGHT 390,00  1.000* mq (4.0 Basic) 29Ah 1h 00 min

Power Unit MEDIUM 460,00  1.400* mq (4.0 Basic) - 2.200* mq (4.0 Elite) 5,8 Ah3 h (4.0 basic) - 2 h 45 min (4.0 Elite)

Power Unit PREMIUM 590,00  2.200* mq (4.0 Basic) - 3.500* mq (4.0 Elite) 8,7 Ah4 h (4.0 basic) - 3 h 45 min (4.0 Elite)

Power Unit EXTRA PREMIUM 890,00  3.500* mq ( 4.0 Elite) 8,7 Ah 3 h 45 min

*Piattaforma predisposta per le superficie di lavoro indicate, in conizioni di tagli ideali: prato piano, forma rettangoalre semplice, assenza di ostacoli, assenza di zone aggiuntive e velocita di crescita del prato modesta.
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ATTREZZATURE A BATTERIA

ATTREZZATURE
A BATTERIA
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BATTERIE DIPONIBILI MODELLI PXC (18V-2Ah-42,95 /18V-2,6 AhPLUS-54,95/18V-4Ah-69,95 /18V-52AhPLUS - 99,95 / CARICA BATTERIE RAPIDO 29,95 / CARICA BATTERIE TWINCHARGER 59,95 / CARICA BATTERIE ULTRARAPIDO 52,95 / STARTER
KIT BATTERIA +CARICA 1,5-2-3-4 Ah)

TAGLIASIEPI

GE-HC 18 LI T solo 149,95 SOLO MACCHINA 18V - PXC M| SPAZZOLE 40 4,0
GE-CH 1855/1 Li SOLO 79,95 SOLO MACCHINA 18V - PXC Sl SPAZZOLE 55 2,44
GE-CH 1846 Li solo 59,95 SOLO MACCHINA 18V - PXC S| SPAZZOLE 46 2
GE-CH 1846 Li Kit 99,95 COMPLETA 18 V- 2,0 Ah-PXC N SPAZZOLE 46 2
GE-CG 18 Li solo 59,95 SOLO MACCHINA 18V - PXC M| SPAZZOLE 20 1
GC-CG36liWT 33,95 COMPLETA 3,6V-13Ah NO SPAZZOLE 10 0,5
GC-CG36Li 39,95 COMPLETA 3,6V-13Ah NO SPAZZOLE 10 0,5
TAGLIABORDI/DECESPUGLIATORI

GE-CT 18 Li SOLO 49,95 SOLO MACCHINA 18V - PXC Sl SPAZZOLE 24 18
GC-CT18/24LiP 69,95 COMPLETA 18 V-1,5 Ah-PXC S| SPAZZOLE 24 1,2
GC-CT18/24LiP Solo 29,95 SOLO MACCHINA 18V - PXC N SPAZZOLE 24 1,2
GE-CT36/30LiESolo 99,95 SOLO MACCHINA ~ 2X 18V -PXC M| SPAZZOLE 30 42
AGILLO 169,95 SOLO MACCHINA ~ 2X 18V - PXC S| BRUSHLESS 30 6,5
MOTOSEGHE

GE-LC 18 Li Kit 159,95 COMPLETA 18 V- 3 Ah -PXC S| SPAZZOLE 25 / OREGON 3
GE-LC 18 Li SOLO 89,95 SOLO MACCHINA 18V - PXC M| SPAZZOLE 25 / OREGON 3
GE-LC 36/35 Li Solo 139,95 SOLO MACCHINA ~ 2X 18V - PXC SI BRUSHLESS 35/ OREGON 39
GC-LC18Li T-solo 129,95 SOLO MACCHINA 18V - PXC N SPAZZOLE 20 / OREGON 4
POTATORI

GE-LC18Li T SOLO 129,95 SOLO MACCHINA 18V - PXC M| SPAZZOLE 1820 20 / OREGON

GE-HC 18 Li T SOLO 149,95 SOLO MACCHINA 18V - PXC Sl SPAZZOLE 40 1820 20 / OREGON 515
RASAERBA

GE-CM 36 Li 329,95 COMPLETA 2X18V-3Ah-PXC Sl SPAZZOLE PLASTICA NO  36/25-75 40 16,9
GE-CM 43 Li MKIT 359,95 COMPLETA 2X18V-4Ah-PXC S| BRUSHLESS PLASTICA NO  43/25-75 63 17,7
GE-CM 33 LiKIT 219,95 COMPLETA 2X18-2Ah-PXC N SPAZZOLE PLASTICA NO  33/25-75 30 11,85
GE-CM 18/30 Li COMPLETA 18V -3,0 Ah - PXC SI BRUSHLESS PLASTICA NO 30/30-70 25 8
SOFFIATORI

GE-CL18 Li ESOLO 34,95 SOLO MACCHINA 18V - PXC Sl SPAZZOLE ND / 210 13
GE-CL18 Li EKit 89,95 COMPLETA 18 V-2 Ah - PXC N SPAZZOLE ND /0-210 13
GE-CL36 Li ESOLO 99,95 SOLO MACCHINA ~ 2X 18V -PXC Sl BRUSHLESS ND /0-210 45 33
GE-LB36LiE-SOLO 99,95 SOLO MACCHINA ~ 2X 18V - PXC S| BRUSHLESS ND /0-150 25
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ATTREZZATURE A BATTERIA

ATTREZZATURE A BATTERIA

Husqvarna

READY WHEN YOU ARE

Husqvarna

READY WHEN YOU ARE
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HUSQVARNA Distribuito da Fercad SpA - www.husqvarna.it

BATTERIE DIPONIBILI  BLi 10 - 36V - 2 Ah / Bli 20 - 36V 4 Ah / Bi 80 - 36V - 2,1Ah / Bli 100 - 36V - 2,5Ah / Bli 150 - 36V - 5,0AH / Bli 200 - 36V - 9,3 Ah / Bli 300 - 36V - 9,3 Ah / Bli 520X - 36V - 14,4 Ah / Bli 940x - 36V -26,1Ah

TAGLIASIEPI

115 iHD45 268,00  Solo corpo macchina 36 N BLDC (brushless) 45 90 3.2
115 iHD45 436,00 Batteria BIi10 e caricabatteria QC80 36 Sl BLDC (brushless) 45 90 3,2
536 LIHD60X 535,00 Solo corpo macchina 36 Sl PMDC (4 spazzole) 60 78 38
536 LiIHD70X 586,00  Solo corpo macchina 36 Sl PMDC (4 spazzole) 70 78 39
536 LIHE3 669,00  Solo corpo macchina 36 Sl BLDC (brushless) 55 226 84 4,1
DECESPUGLIATORI

115iL 268,00  Solo corpo macchina 36 N BLDC (brushless) 70 3,45
115iL 411,00 Batteria BIi20 e caricabatteria QC80 36 M BLDC (brushless) 1658 70 35
536 LiLX 403,00  Solo corpo macchina 36 M BLDC (brushless) 76 3
536 LiRX 488,00 Solo corpo macchina 36 Sl BLDC (brushless) 76 38
MOTOSEGHE

120 305,00  Solo corpo macchina 36 N BLDC (brushless) 30/3/8"b.p. 86 3
120 495,00 Batteria BIi20 e caricabatteria QC80 36 BLDC (brushless) 30/3/8"b.p. 86 3
536 LiXP 556,00  Solo corpo macchina 36 BLDC (brushless) 30/3/8"b.p. 93 2,6
T536 LiXP 610,00  Solo corpo macchina 36 BLDC (brushless) 30/3/8"b.p. 93 24
POTATORI

536 LiPTS 738,00 Solo corpo macchina 36 Sl BLDC (brushless) 400 25/1/4" 83 5
RASAERBA

LC 141Li 470,00 Solo corpo macchina 36 Sl Acciaio  NO  41/25-70 50 20
LC 247Li 653,00  Solo corpo macchina 36 Sl Materiale composito NO 47

SOFFIATORI

436 LiB 432,00  Solo corpo macchina 36 M BLDC (brushless) 12,57 81 24
536 LiB 506,00 Solo corpo macchina 36 Sl BLDC (brushless) 13,3/56 82 24
540iBX 647,00  Solo corpo macchina 36 N| BLDC (brushless)
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MINITRANSPORTER

Legenda: (*) Meccanica (ME) - Idrostatica (ID) - (**) cassone sponde fisse (CSF) cassone sponde estensibili (CSE) - Dumper(D)
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GARMEC Srl FA300L
Web: www.garmec.it Minitransporter con portata di 300 Kg
Email: info@garmec.it Motore LONCIN - Cilindrata 196 cc
Trasmissione meccanica - Marce 3a/1r
Con cassone ribaltabile ed espandibile
in lunghezza: da 900 a 1030 mm
in larghezza: da 600 a 730 mm
FA300L 2.417,00 LONCIN 4T-OHV 196 4.1KkW Autoaw. ME 3A/1R 38 - CSE 90x60x21 103 x73x21 Manuale 300
FA300LD 2.441,00 LONCIN 4T-OHV 196 4.1kW Autoavv. ME 3A/1R 38 - D 90x67x29  (Dumper) Manuale 300
FA500L 2.739,00 LONCIN 4T-OHV 196 4.1kW Autoavv. ME 3A/1R 38 - CSE  105x60x33 118x73x33 Manuale 500
FAS00LDi 3.530,00 LONCIN 4T-OHV 196 4.1KkW Autoawv. ME 3A/1R 38 - CSE  100x66x36  (Dumper) IDRAULICO 500
GARMEC Srl GK500H
Web: www.garmec.it Minitransporter con portata di 500 Kg
Email: info@garmec.it Motori HONDA - Cilindrate 196 cc
Trasmissione meccanica - Marce 3a/1r
Disponibili con cassoni tipo dumper o espandibili
(lungh. 105+118 ¢m - largh. 6073 cm)
A sollevamento idraulico o meccanico
GK300H 2.856,00 HONDA 4T-OHV 163 3.5kW Autoavv. ME 3A/1R 38 - CSE  90x60x33 103x73x33 Manuale 350
GK300HB 2.708,00 HONDA 4T-OHV 163 3.5kW Autoavv. ME 3A/1R 38 - CSE 90x60x21 103 x73x21 Manuale 300
GK300HD 2.794,00 HONDA 4T-OHV 163 3.5kW Autoawv. ME 3A/1R 38 - D 90 x 60 x 29 Dumper Manuale 300
GH500H 3.059,00 HONDA 4T-OHV 196 4.1kW Autoavv. ME 3A/1R 38 - CSE  105x60x33 118x73x33 Manuale 500
GH500HDi 4.014,00 HONDA 4T-OHV 196 4.1kW Autoavv. ME 3A/1R 38 - D/IDR-ZINC100 x 66 x40 Dumper IDRAULICO 500
GH500HDE 4.014,00 HONDA 4T-OHV 196 4.1kW Autoaw. ME 3A/1R 38 - CSE/IDR. 105x60x33 118x73x33  IDRAULICO 500

75

MG - n.242 - Gennaio


http://www.garmec.it/
mailto:info@garmec.it
http://www.garmec.it/
mailto:info@garmec.it

MG - n.242 - Gennaio

TAGLIASIEPI

Legenda: Tipo (*) Prof. (P) - Semi Prof. (SP) - Hobbistico (H) - (**) 2 Tempi (2T) 4 Tempi (4T) - Elettrico (EL) -
(***) Lama a doppia azione (DA)

PREZZO EURO CONSIGLIATO
IVA COMPRESA

TIPO MACCHINA ()

TIPO MOTORE (*)
CILINDRATA €C

POTENZA HP (KW)
NORMATIVE (EPA)
AVVIAMENTO FACILITATO
LUNGHEZZA LAMA CM
LAMA DOPPIO TAGLIO (***)
MONOLAMA (**)
DIAMETRO MASSIMO
TAGLIO MM
IMPUGNATURA RUOTANTE

MODELLO

EINHELL ITALIA Srl GC-PH 2155
Web: www.einhell.it Motore a 2 tempi a basse vibrazioni.
Email: info@einhell.it Avviamento rapido con pompetta per carburante.

Accensione elettronica. Coltelli a movimento alternato
su entrambi i lati in acciaio. Impugnatura girevole
+90°/0°/-90°. Impugnatura supplementare a basse

vibrazioni. Sistema anti vibrazioni.
Grande foro per riempimento carburante.
Frizione centrifuga per utensili da taglio

GC-HH 5047 79,95 H EL 500 W 58,5 DA 18 sl
GC-HH 9048 99,95 H EL 900W 48 DA 15 ]
GH-EH 4245 44,95 H EL 420w 45 DA 12 NO
GC-EH 5550 59,95 H EL 550W 46,5 DA 12 NO
GC-EH 5747 49,95 H EL 570 W 53 DA 16 NO
GC-EH 6055 69,95 H EL 600 W 61 DA 19 NO
GE-EH 6560 7495 H EL 650 W 66 DA 2 ]
GC-PH 2155 159,95 H o 23 600 W 55 DA 2 sl
HUSQVARNA

Distribuito da: 226HD75S

FERCAD SPA

web: www.husqvarna.it HUSQVARNA 226H75S ¢ un tosasiepi a

doppia lama eccezionalmente ben bilanciato
e resistente con motore X-Torq®. Il robusto
design porta ad una prolungata vita
operativa in uso intensivo della macchina.

email: husqvarna@fercad.it

SISTEMA ANTIVIBRANTE

SI

CONSUMO ORA
PESO KG A VUOTO

43
Al
25
B

39
37
59

122 HD45 442,00 H 2T 21,7 0,8 (0,6) S S 45 S N 20 N S 575gr/KwH 4,7
122 HD60 468,00 H 2T 21,7 0,8 (0,6) S S 60 S N 20 S S 575 gr/KwH 4,9
226 HD60S 592,00 SP 2T 23,6 1,14/0,85 S N 60 S| N 22 S S| 412gr/KwH 5,8
226HD75S 644,00 SP 2T 23,6 1,14/0,85 S N 75 S N 22 S S 412gr/KwH 6
226 HS75S 660,00 SP 2T 23,6 1,14/0,85 S N 75 N S 22 S S 412 gr/KwH 5,6
226 HS99S 706,00 SP 2T 23,6 1,14/0,85 S N 108 N S 22 S S| 412gr/KwH 6
325 HE3 909,00 P 2T 25,4 1,36 (1) S S| 55 S N 29 N N / 6,35
325 HE4 921,00 P 2T 25,4 1,36 (1) S S 55 S N 29 N N / 6,4
115iHD45* 268,00 BAT 36V 3 Ah 45
115iHD45 436,00 BAT 36V 3 Ah 45
536 LihD60X* 535,00 P BAT 36V 3 Ah / / 60 S N / S / 3,8
536LiHD70X* 586,00 BAT 36V 3 Ah 70
536LIiHE3* 669,00 BAT 36V 3 Ah 55
* SOLO MACCHINA
Distribuito da: HELION
PELLENC ITALIA SRL Tagliasiepi elettrico, leggero, silenzioso e con un
Web: www_pellencitalia_com potente motore da 1200W. Impugnatura ergonomica
Email: info@pellencitalia.com con 5 posizioni di regolazione e testa orientabile a
+85°/-45°. Testa di taglio intercambiabili con sistema
Quick Switch. Sistema antibloccaggio della lama. 4
velocita della lama, ideale per la manutenzione di
siepi, parchi e giardini e alberi ornamentali.
5457094 HELION 2 COMPACT 671,00 prof. Brushless Elett. _ 1200W _ _ 27/51/63/63D/75* DA 33 mm S posiziont: +/-90° imp. ant 2,6-post. 3 LWA=92B LpA=84dB  35kg
54 57008 HELION POLE P180 756,00 prof. Brushless Elett. _ 1200W _ _ 27/51/63/63D/75* DA 33mm  testaorient +85°/45° imp. ant5,S:post. 39 LWA=96 dB LpA=87dB 37kg
5456201 HELION TELESCOPICO T150/200 933,00 prof. Brushless Elett. _ 1200W _ _ 27/51/63/63D/75* DA 33mm testa orient, +85°/45° imp. ant39-post. 34 LWA=96 dB LpA=83 dB 43 kg
*su ciascun modello € possibile adattare la lama pitr adatta per ottenere un taglio netto: 27 cm, ST cm, 63 cm (disponibile anche con deflettore monopettine, 630) e 75 cm * - * per poter funzionare i tagliasiepi elettronici Helion necessitano di Batterie Pellenc Lithio-lone
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DECESPUGLIATORI

Legenda: Tipo (*) Prof. (P) - Semi Prof. (SP) - Hobbistico (H) - Rifinitori (RI) - (**) 2 Tempi (2T) 4 Tempi (4T) - Elettrico (EL)
(***) Impugnatura - Singola (S) - Doppia (D)

PREZZ0 EURO CONSIGLIATO

IVA COMPRESA
MOTORE BASSA EMISSIONI

MODELLO
TIPO (*)

MARCA MOTORE
TIPO MOTORE (*)
CILINDRATA €C
POTENZA HP (KW)
ACCENSIONE
IMPUGNATURA (***)
ASTA DIAMETRO MM
LUNGHEZZA ASTA CM
SPALLA/ZAINO
VIBRAZIONE
RUMOROSITA' dB (A)
PESO KG A VUOTO

BLUE BIRD

BLUE BIRD INDUSTRIES
Web: www.bluebirdind.com
Email: info@bluebirdind.com

Quick P 600 EM

Decespugliatore professionale
completamente prodotto in Italia

2

Motore Blue Bird 57,9 c.c. ecologico.
Asta Blue Bird d. 27 mm
Awviamento facilitato

Manubrio antivibrante regolabile

EP280E | nd SP Blue Bird 2T N 27,4 1,32 N S| 24 150 spalla 114 58
P370E | nd P Blue Bird 2T N 34 1,65 N S 27 150 spalla 114 6,7
P370EM nd B Blue Bird 2T N 34 1,65 N D 27 150 spalla 114 6,9
P450E | nd P Blue Bird 2T N 44,3 2,81 N S 27 150 spalla 114 7,7
P560 EM nd P Blue Bird 2T N 55722 3,21 N D 27 150 spalla 114 79
P610E | nd P Blue Bird 2T N 57,9 3,47 N S 27 150 spalla 114 7,7
P610 EM nd ) Blue Bird 2T N 57,9 3,47 N D 27 150 spalla 114 79
P610EZ nd P Blue Bird 2T N 57,9 3,47 N D 27 150 zaino 114 10,9

515TEMA DI Si1c LJI'-'I EZZA ANTI-TAGLID CHE BLOCCA LE LAM E
AL CONTATTO COM LA PELLE DELL'UTILIZZATORE!

LAME INTELLIGEMT] IMPEDESCOMD IL TAGLID INDESIDERATO DEL FILD DI FERRO

NUOVO =8
SI.."i:'.MA ANTIFTAGLIO .-

www.cormaf.com - infol@cormaf.com

STIHL

RICAMBI E MOTORI ELETTRICO

= CORMAF
. DISTRIBUTORE e RIVENDITORE /U L=/l CARRASSD
AUTORIZZATO STRAITRN) ABBACCHIATORE

(ELECTRIC 47
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EINHELL ITALIA Srl GC-BC521AS
Web: www.einhell.it Il motore a due tempi appoggiato su cuscinetti assicura 4 J
Email: info@einhell.it bassissime vibrazioni. Grazie all'accensione digitale viene #
garantita una veloce risposta dell’acceleratore ed un
funzionamento regolare del motore. Tutti gli elementi di
comando del decespugliatore sono facilmente raggiungibili
sulla doppia impugnatura in alluminio. Puo essere utilizzato 3
con un coltello a 3 lame oppure con un normale rocchetto a S
filo con avanzamento automatico M
GC-ET 2522 19,95 H EINHELL EL 0,25 s ANORMA 1,3
GC-ET 3023 29,95 H EINHELL EL 03 s ANORMA 16
GC-ET 4025 42,95 H EINHELL EL 0,4 s ANORMA 24
GC-ET 4530 SET 44,95 H EINHELL EL 0,45 s ANORMA 2,7
GC-ET 5027 49,95 H EINHELL EL 0,5 s ANORMA 2,7
GC-BC 25 AS 12495 H EINHELL 2T S| 25 1(0,75) ELETTRONICA S SPALLA ANORMA 64
GC-BC 30 AS 13995 H EINHELL 2T S| 30,3 1,1(0,8) ELETTRONICA S SPALLA ANORMA 85
GC-BC43As 14995 H EINHELL 2T S| 42,7  1,8(1,25) ELETTRONICA S SPALLA SIST. ANTIV. A NORMA 8
GC-BC 521AS 17495 H EINHELL 2T S| 51,7 2(1,5) ELETTRONICA D SPALLA SIST. ANTIV. A NORMA 8
HUSQVARNA
Distribuito da: 553 RBK
FERCAD SPA Husqvarna 553RBX € il piu forte e robusto decespugliatore a zaino
web: www.husqvarna.it Husqvarna sviluppato per la sfalciatura di aree con erba folta e alta e
Email: husqvarna@fercad.it per limpegnativa pulizia del sottobosco su terreni difficili. Il motore
X-Torq® assicura potenza pura ma minimi consumi di carburante
e basse emissioni. L'esclusivo zaino di questo decespugliatore
spalleggiato € progettato per un lavoro dinamico ma confortevole ﬂ:
per la minore fatica dell utilizzatore.
129R) 36800 H HUSQVARNA 2T S| 27,5 1,1(0,85) ELETTRONICA S S 421/423 94 4,76
525 RIX 510,00 P HUSQVARNA 2T sI 25,4 1,36 (1)  ELETTRONICA S 24 1483 s 21/19 94 4,5
233R) 594,00 P  HUSQVARNA 2T S| 29,5 1,36 (1) ELETTRONICA S oo oo s 52/52 98 5,6
243R) 719,00 P HUSQVARNA 2T S| 40,1 19(1,47) ELETTRONICA S o e s 52/52 103 7,2
253R) 77200 P HUSQVARNA 2T S| 50,6  3,2(24) ELETTRONICA S o0 o0 s 47/47 101 8,2
535R) 651,00 P HUSQVARNA 2T S| 346  22(1,6) ELETTRONICA S 28 1483 s 2,8/4,1 99 59
535 RX 71800 P  HUSQVARNA 2T S| 346  22(1,6) ELETTRONICA D 28 1483 s 3,4/4,1 99 6,1
535 RXT 76500 P HUSQVARNA 2T S| 346  22(1,6) ELETTRONICA D 28 1483 s 3,4/4,1 99 6,1
545 RX 938,00 P HUSQVARNA 2T S| 457  28(21) ELETTRONICA D 32 1465 s 3/36 101 8,4
545 RXT 97400 P  HUSQVARNA 2T S| 457  28(21) ELETTRONICA D 32 1465 s 3/3,6 101 8,4
545 RXT AT 1.16500 P  HUSQVARNA 2T S| 457  28(21) ELETTRONICA D 32 146,55 s 3/3,6 101 8,6
543 RS 820,00 P HUSQVARNA 2T S| 40,1  2,0(1,5) ELETTRONICA D 28,05 1483 s 2,4/4,0 95 7,4
553 RS 948,00 P HUSQVARNA 2T S| 50,6  3,1(23) ELETTRONICA D 28,05 1483 s 3,4/3,9 102 8,6
555 RXT 1.22000 P  HUSQVARNA 2T S| 53,3  3,75(28) ELETTRONICA D 35 148,3 s 1,5/1,6 101 9,2
555 FRM 1.26300 P HUSQVARNA 2T sI 53,3 3,8(28) ELETTRONICA D 35 1483 s 2/15 103 9,2
545 FR 913,00 P HUSQVARNA 2T S 457  28(21) ELETTRONICA D s 3,6/3,8 100 8,7
555 FX 1.19200 P HUSQVARNA 2T S| 53,3 3,8(2,8) ELETTRONICA D 35 1355 s 2,1/2,3 103 8,9
543 RBX 907,00 P  HUSQVARNA 2T S| 40,1 2(1,35) ELETTRONICA S 28 1483 z 48/46 99 10,6
553 RBX 956,00 P  HUSQVARNA 2T S| 50,6 3,1(23) ELETTRONICA S 28 1483 z 2,7/3,8 97 12,1
122 LK 30400 H HUSQVARNA 2T S| 21,7  08(0,6) ELETTRONICA S s 3,6/3,5 90 4,7
129 LK 36200 SP HUSQVARNA 2T S| 27,5 1(0,8) ELETTRONICA S 25 132,1 s 9,9/8,9 95 6
525 LK 510,00 SP HUSQVARNA 2T S| 25,4 1,36 (1) ELETTRONICA S 24 1483 s 3/33 94 4,7
Distribuito da: EXCELION ‘
PELLENC ITALIA SRL
Web: www.pellencitalia.com Decespugliare e tagliare I'erba con un solo attrezzo.
Email: info@pellencitalia.com Testa di taglio multifunzione,che puo essere dotata .,
di filo da taglio e ampia gamma di lame metalliche. ey,
Impugnatura e testa orientabile, sistema telescopico.
Selettore a 4 velocita. Silenzioso, rapido ed ecologico ]
grazie al funzionamento a batteria. m =
53 57081 EXCELION 71980 PROF. PELLENC  BRUSHLESSELETT. S 1200W ELETTRONICA  Singola  4em 30cm z <25  LdWA=94dBLdpA=77dB 38
5357082 EXCELION 2000  1.159,00  PROF. PELLENC  BRUSHLESSELETT. I 2000 W ELETTRONICA  Doppia  28cm  180cm z <1,6-<23 LdWA=97dB LdpA=84 B 5,4

* per poter funzionare il decespugliatere Excelion necessita di Batterie Pellenc Lithio-lone
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MOTOSEGHE

Legenda: Tipo (*) Prof. (P) - Semi Prof. (SP) - Potatura (PT) - Hobbistico (H) - (**) 2 Tempi (2T) 4 Tempi (4T) - Elettrico (EL)
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EINHELL ITALIA Srl GH-PC 1535 TC
Web: www.einhell.it Interruttore di sicurezza, accensione elettronica
Email: info@einhell.it e pompetta manuale per avviamento veloce.
Catena e barra OREGON, tendi catena e
dispositivo antivibrazione. Albero su cuscinetti
e frizione centrifuga per taglio. Regola tensione
catena e sostituzione catena manuale
GH-EC 1835 84,95 H EL 1,8 35 OREGON S| AUTOMATICA ND ANORMA 54
GH-EC 2040 94,95 H EL 2 40 OREGON S| AUTOMATICA ND ANORMA 58
GC-PC 930 KIT 129,95 H 21 25,4 1,2 (0,9) 2% STRAPPO 30 EINHELL S| AUTOMATICA ND ANORMA 338
GC-PC 12351 124,95 H 2T 37,2 1,6 (1,2) 2% STRAPPO 35 OREGON S| AUTOMATICA ND ANORMA 54
GC-PC 13351 TC 129,95 H 2T 4 2(1,5) 2% STRAPPO 35 OREGON S| AUTOMATICA ND ANORMA 5,4
GC-PC 2040 | 149,95 H 2T 52 2(1,5) 2% STRAPPO 40 OREGON S| AUTOMATICA ND ANORMA 5,6
HUSQVARNA
Distribuito da: T525
FERCAD SPA Husqvarna T525 ¢ la nuova motosega compatta
web: www.husqvarna.it e leggera per la potatura professionale,
email: husqvarna@fercad.it disponibile sia in versmne'normale sia carving.
Un concentrato di tecnologia ed alte prestazioni
racchiuso in un corpo macchina leggero, ben
bilanciato e dal design ergonomico.
418 EL 275,00 H EL 220-240V  1800W o0 - 35 3/8" b.p. S| S| 5,2/3,9 104 4,7
420 EL 287,00 H EL 220-240V  2000W & - 40 3/8" b.p. S| S| 5,2/3,9 104 4,7
23611 281,00 H 2T 38,2 1,9 (1,4) 2 - 38 325 S| S| 2,1/2,7 100,7 4,7
135 358,00 H 2T 40,9 1,9 (1,4 2 - 35 3/8. S| S| 25/32 102 4,4
43511 455,00 H 2T 40,9 2,1 (1,6) 3 - 38 325 S| S| 2,5/3,2 102 4.2
44011 482,00 H 2T M 2,4 (1,8) 2 SMART-START 38 325 S| S| 2,5/3,2 102 4,4
44511 581,00  SP 2T 45,7 2,8 (2,1) 2 SMART-START 40 325 S| S| 1,9/26 103 49
45011 633,00  SP 2T 50,2 3,2(2,4) 2 SMART-START 40-45 325 S| S| 23/27 104 49
439 602,00 SP 2T B5r2 2,0 (1,35) 2 SMART-START 30-40 3/8 bp N N| 4,9 4,1 100 39
365 X-Torq 1.004,00  SP 2T 65,1 4,6 3,4) 2 SMART-START 45 3/8. S| S| 36/3,5 102,5 6,0
455 Rancher AT 728,00  SP 2T 55,5 3,5 (2,6) 2 SMART-START 40-45 3/8 S| S| 3,4/45 104 6
545 846,00  SP 2T 50,1 3,4 (2,5 2 SMART-START 325 sl S| 28/37 106 49
555 996,00  SP 2T 598  423,1) 2 SMART-START 40-45 325 S| S| 2,7/32 106 56
556 1.037,00 SP 2T 598  42(3,1) 2 SMART-START 40-45 3/8 S| S| 2,7/3,2 106 6
T425 484,00  PT 2T 25,4 1,4 (1) 2 - 25 3/8 bp S| S| 34/33 110 3
T425C 522,00 PT 2T 25,4 1,4 (1) 2 - 25 1/4 S| S| 34/33 110 3
T525 531,00 PT 2T 25,4 1,4 (1) 2 - 25 3/8 bp S| S| 3,4/33 110 3
T525C 561,00  PT 2T 25,4 1,4 (1) 2 - 25 1/4 S| sl 3,4/33 110 3
T435 480,00  PT 2T 35,2 1,9 (1,4) 2 - 30-36 325 S| S| ooo oo 3,4
T540 XPII 93500  PT 2T 37,7 2,4 (1,8) 2 SMART-START 30-35 3/8 bp S| S| 31/3.2 104 3,7
372 XP X-Torq 1.188,00 P 2T 70,7 5,6 (4,1) 2 SMART-START 45-50 3/8. S| S| 4,0/5,4 108 6,4
543 XP 831,00 P 2T 43,1 29 (2,2 2 - 38-40 325 S| S| 28/35 101 45
550 XP 956,00 P 2T 50,1 3,8(28) 2 SMART-START 325 S| S| 28/3,7 106 49
560 XP 1.167,00 P 2T 598  473,5) 2 SMART-START 40-45 325 S| S| 2,7/3,2 106 5,6
562 XP 1.188,00 P 2T 598  47(3,5) 2 SMART-START 45-50 3/8. S| S| 27/32 106 57
576 XP 1.276,00 P 2T 735  57(42) 2 SMART-START 45 3/8. S| S| 3,2/3,4 107 68
576 XP AutoTune 1.359,00 P 2T 735  57(42) 2 SMART-START 45 3/8. S| S| 3,2/3,4 107 68
390 XP 1.410,00 P 2T 88 6,5 (4,8) 2 SMART-START 50 3/8. S| S| 58/7,0 107,50 71
395 XP 1.603,00 P 2T 93,6 6,6 (4,9) 2 SMART-START 50 3/8. q] S| 6,5/10,2 102 7,9
3120 XP 1.760,00 P 2T 1188 8,4 (6,2) 2 SMART-START 70 ,404 S| S| 7.7 /106 101 10,4
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Distribuito da: SELION
PELLENC ITALIA SRL imod. C21 HD e M12 sono le motoseghe a mano
Web: www.pellencitalia.com leggere e potenti per tagli precisi e netti. | mod.
Email: info@pellencitalia.com P180, T150-200, T220-300 sono su asta fissa o
telescopica in carbonio con dispositivo di sicurezza
e testa inclinabile multiposizione. Innovazioni
tecnologiche brevettate Pellenc: tensione automatica
della catena, freno elettrico, gestione elettronica del
flusso dell'olio e chiave retrattile integrata.
5156208 SELION M12 933,00 P BRUSHLESS ELETT. _ 1200 W _ ELETT. 6"-15cm OREGON Y4 i S| 28 Lpadb 86 Lwadb 96 1.7
5156076 SELION P180 1128,00 P BRUSHLESS ELETT. _ 1200 W _ ELETT. 10" -25 cm asta 1,80m OREGON % i S| <25 Lpadb 84 Lwadb91 28
5156077 SELION T150-200 1165,00 P BRUSHLESS ELETT. _ 1200 W _ ELETT. 10" -25 cm asta 1,50-2m  OREGON Vs SI S| <2,5 Lpadb 82 Lwadb91 29
5156099 SELION T220-300 1244,00 P BRUSHLESS ELETT. _ 1200 W _ ELETT. 10" -25 cm asta 2,20-3m OREGON Vs i S| <25 Lpadb 80 Lwadb93 34
5157100 SELION C21 HD 1067,00 P BRUSHLESS ELETT. _ 2000 W _ ELETT. 12" 30 cm OREGON Y4 i S| 28 Lpadb 84 Lwadb96 2
* per poter funzionare le motoseghe elettroniche Selion necessitano di Batterie Pellenc Lithio-lone - ** Freno catena elettronico
Legenda: (*) Manuale (M) Automzatico (A) Dal manubrio (DM) - (**) Meccanica (ME) Idrostatica (ID)
(***) Impugnature riscaldate (IR) - Faro di lavoro (FL) - Barre taglianeve (BT)
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GARMEC Srl
Web: www.garmec.it Motore LONCIN OHV - Potenza 4.8 kW (13 Hp)
Email: info@garmec.it Larghezza/Altezza di lavoro 76/55 cm
Avviamento Manuale + Elettrico
Marce 6 Avanti / 2 Retro - Rotazione camino 180°
Faro anteriore - Impugnature riscaldate di serie
STG5556 616,00 LONCIN 4T - OHV 5,5 - Manuale ME 4av/2Re Bistadio 56/37 Man-180° 7 - no - - 60
STG6556 982,00 LONCIN 4T - OHV 6,5 - Manuale/Elettrico  ME Variat.diveloc. Bistadio  56/51 Man-180° 8-13 13" no FL - 80
STG8062 1.382,00 LONCIN 4T - OHV 8,0 - Manuale/Elettricc  ME 5 av/1Re Bistadio 62/55 Man-180° 10-15 14" no FL - 85
STG1170E 1.525,00 LONCIN 4T - OHV 11 - Manuale/Elettricc  ME 6 av/2Re Bistadio  70/55 Man-180° 10-15 15" no IR-FL - 125
STG1170T 1.847,00 LONCIN 4T - OHV 11 - Manuale/Elettricc  ME Variat.diveloc. Bistadio  70/55 Man-180° 10-15 CINGOLI Sl IR-FL - 135
STG1376E 1.823,00 LONCIN 4T - OHV 13 - Manuale/Elettricc  ME 6 av/2 Re Bistadio  76/55 Man-180° 10-15 15" no IR-FL - 130
HUSQVARNA
NP . ST330PT
Distribuito da: Robusto spazzaneve con un' elevata potenza e una trazione superiore, in grado di
FERCAD SPA pulire agevolmente grandi aree. L'efficiente sistema di trazione a cingoli assicura
T WWW. H laccessibilita anche su cumuli di neve dura e impaccata come sui pendii. Per un'
WiE b: -hu SENELTEL it . operativita elevata e senza problemi, & dotato di sistema fresa/turbina a due
email: hu sqvarn a@fercad.it stad, trasmissione idrostatica e servosterzo. Inoltre, i suoi componenti sono di
tipo professionale per una massima durata in qualsiasi condizione di lavoro, cosi
come un robusto telaio fresa, scatola ingranaggi e fresa in ghisa. Dotato infine di
impugnature riscaldate, faro a LED ed avviamento elettrico per un lavoro sempre
agevole in qualsiasi condizione meteo.
ST 131 969,00 LCT Storm Force 208 4 M MAN/EL MONOMARCA / MONOSTADIO 53x33 MAN NO 44,5
ST121E 928,00 LCT Storm Force 208 4 M MAN/EL  MONOMARCA  / MONOSTADIO 53x33 MAN NO FL 44,5
5524 ST 1.684,00 B&S Snow series MAX 3,5 M MAN/EL VARIABILE / BISTADIO 61X58,4 MAN 16x4,8" NO FL/IR 95
ST 261E 2.123,00 B&S Snow series MAX 4,9 M MAN/EL VARIABILE / BISTADIO 61X58,4 MAN 16x4,8" NO FL/IR 103
ST 227P 2.546,00 LCT Storm Force 254 5,6 DM  MAN/EL VARIABILE / BISTADIO 68X58,4 MAN 15x5,0" NO FL/IR 92
ST 230P 2.837,00 LCT Storm Force 291 7,2 DM  MAN/EL VARIABILE / BISTADIO 76x58,4 MAN 16x4,8" NO FL/IR 107
ST 324P 2.629,00 LCT Storm Force 254 5,6 DM  MAN/EL ID / BISTADIO 61X58,4 MAN 15x5,0" NO  FL/BT/IR 107
ST 327P 2.933,00 LCT Storm Force 291 7,2 DM  MAN/EL ID / BISTADIO 68x58,4 MAN 15x5,0" NO  FL/BT/IR 116,1
ST 330P 3.183,00 LCT Storm Force369 825 DM MAN/EL ID / BISTADIO 76x58,4 MAN 16x4,8" NO  FL/BT/IR 122,9
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ASSOGREEN E GLI INCENTIVI FISCALI, INTERVENTO
DI ASSOFLORO LOMBARDIA DURANTE L’ASSEMBLEA NAZIONALE DEI SOCI

Durante I'assemblea sono intervenuti Nada Forbici, presi-
dente Assofloro Lombardia, e Andrea Pellegatta, vicepre-
sidente della Societa Italiana di Arboricoltura. Si e parla-
to di Bonus verde, di riconoscimento della professione di
manutentore del verde e del CAM negli appalti del verde
pubblico. Strumenti importanti a disposizione delle azien-
de, che possono contribuire a migliorare il settore e sui
guali si puo lavorare insieme per migliorarli o per generare
nuove opportunita. Ricordiamo che attualmente il Bonus
Verde prevede la detrazione del 36% delle spese sostenu-
te per una serie di interventi di sistemazione a verde delle
aree scoperte private di edifici esistenti, unita immobiliari,
pertinenze e recinzioni. La detrazione spetta anche per gli
interventi effettuati sulle parti comuni esterne dei condomini. E stato sottolineato che se il bonus verde rap-
presenta una risorsa importante per la tutela del’ambiente attraverso l'incentivo a sviluppare aree verdi a
aumentare la presenza di alberi, a stimolare la realizzazione di zone abitative all’aperto che migliorano la
qualita della vita delle persone, &€ importante che queste aree vadano manutenute e gestite con criterio gra-
zie a strumenti ergonomici e secondo i criteri della sicurezza sul lavoro.

Assogreen ritiene che le macchine da giardino debbano ottenere la possibilita di detrazione fiscale.
Questo rappresenterebbe uno stimolo per la sostituzione delle obsolete a vantaggio di operatori ed
ambiente a vantaggio di tutti oltre ad essere uno strumento commerciale da non sottovalutare.

GRAVI TARIFFE INAIL - DOMANDE ENTRO FEBBRAIO 2019

Nel sito dell’INAIL & disponibile nella sezione "Moduli e modelli" il modello
I N t‘ I L OT24 per I'anno 2019 per le istanze da inoltrare, entro febbraio 2019, in re-

lazione agli interventi migliorativi adottati dalle aziende nel 2018. Il modello é
ISTITUTO MADOMALE PER LASSICURADONE - gccompagnato dalla relativa Guida alla compilazione. La possibilita di paga-
CCHTRD Ll BFCHATUNI 5UL LAVORD . . . . N . i

re un premio assicurativo ridotto e rivolto alle aziende, operative da almeno
un biennio, che intendano richiedere la riduzione del tasso applicato dall'INAIL per gli interventi effettuati nel
corso 2018 finalizzati al miglioramento delle condizioni di sicurezza e di igiene nei luoghi di lavoro, in ag-
giunta a quelli obbligatori. | moduli, unitamente alla documentazione probante richiesta dall’lstituto, devono
essere presentati entro e non oltre il 28 febbraio 2019 esclusivamente in modalita telematica attraverso la
sezione “Servizi Online” presente sul sito INAIL. Successivamente il provvedimento di accoglimento o meno
della domanda verra comunicato al datore di lavoro con Posta Elettronica Certificata entro 120 gg dalla data
di presentazione della domanda.

ASSOGREEN - T. 0444 96.43.00 - F. 0444 96.34.00 - Sede Vicenza - www.assogreen.it - info@assogreen.it
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IL 2019 APRE CON IL PIU’ GRANDE
EVENTO DEDICATO AL MARKETING B2B

MARKETING
CONFERENCE 2019

SAVE THE DATE
13 FEBBRAIO 2019

AUDITORIUM GIO’ PONTI, ASSOLOMBARDA - MILANO
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seguici su

www.b2btheconference.com



http://www.b2btheconference.com/
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PLATFORM BASKET
Via Montessori 1- 42028 Poviglio - RE - Italy
Tel. +39 0522 967666 - Fax +39 0522 967667

A S K E T info@platformbasket.com
platformbasket.com



http://www.platformbasket.com/
+39 0522 967667
mailto:info@platformbasket.com



