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it forte di tutto, nonostante tutto. Il
giardinaggio si conferma ancora for-
te, punto d’appoggio ormai imprescin-
dibile del vivere quotidiano. Al netto
di freni ed ostacoli, di uno stipendio che resta
sempre quello e dei prezzi che salgono. Niente
scalfisce il verde, a parte qualche cambio di pro-
gramma fra macchine usate ora pib ricercate e
qualche tentennamento in pit prima dell’acquisto.
Tutto piuttosto normale, in una condizione straor-
dinaria perché tanti intoppi sul cammino e pure
tutti insieme non si erano mai visti ed il momento
certo non & dei piU semplici. Il prodotto nel pun-
to vendita c’'é e non c’é, problema a monte che
neanche le aziende fornitrici possono risolvere e
che continua a frastagliare il mercato e a rendere
anomali i magazzini. Lo specialista va avanti per
la sua strada, anche se a volte non proprio col
passo spedito ma comunque con la certezza che
alla base c’é un cliente si complicato da convin-
cere e oggi col braccino tendenzialmente corto
ma pur sempre in un terreno ormai a lui abituale.
Col proprio prato a far da sottofondo nelle sue
giornate e la voglia di goderselo anche nel fine
seftimana. La stagione & andata ad intermittenza,
perché neanche il meteo ha aiutato pit di tanto fra
troppo freddo & troppo caldo. Ci mancava solo
il cielo, ma ancora una volta il giardinaggio s'&
giocato alla grande la sua partita. Coi giusti tat-
ticismi, ma senza far troppi calcoli. Ragionando
soprattutto, riflessivo piv del solito. Arrangiandosi
con quel che aveva in casa perché altra soluzione
non c’era, affinando |'ingegno e lavorando sodo.
Da mattina a sera, a far marciare |'officina dove
i meccanici non sono pit fedeli come un tempo
e a districarsi fra mille questioni giornaliere. Da
Nord a Sud, dal green alla piccola agricoltura.
Con vista sulle alte montagne e sul mare cristalli-
no. Tutti sulla stessa barca, tutti col proprio orgo-
glio. Senza mai darsi per vinti, sempre sul pezzo,
con |'orologio sorvegliato ogni cinque minuti e il
cliente da accontentare, servire, erudire, plasma-
re, orientare, placare, stimolare. Tutto questo e
anche di piv. Come se fosse routine.
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l'intervista
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Per far crescere Einhell ltalia insieme alla sua squadra, le parole d’ordine sono
entusiasmo e voglia di fare sempre di piu! Affrontare le sfide di un mercato in
evoluzione fra istinto e raziocinio, citando Hegel, ma con i Queen in sottofondo

ROSSELLA BIANCHI
TRAISTINTO E RAZIOCINIO

limiti, come le paure, spesso sono delle
semplici illusioni, diceva Michael Jordan.
Per Rossella Bianchi, amministratore de-
legato di Einhell ltalia, i limiti sono solo
obiettivi da raggiungere, grazie a un team coeso e
alla voglia di fare sempre di pit e sempre meglio.
Lasciandosi ispirare da donne capaci e preparate, la-
vorando con metodo ma senza mai perdere I'istinto, il
sorriso e la voglia di imparare da ogni giorno.

Puo scegliere due donne di oggi con cui andare
a cena. Chi inviterebbe?

«Non ho dubbi: Francesca Mariotti, direttore gene-
rale di Confindustria, e Christine Lagarde, presidente
della Banca Centrale Europea. Sono donne ispirazio-

nali, capaci e preparate, che rivestono un ruolo presti-
gioso e delicatissimo, a livello nazionale o internazio-
nale. Modelli di determinazione e di una leadership
dettata dalla preparazione e dalla competenza».

Tre donne del passato?

«l'immensa Rita Levi Montalcini, che mise la sua vita
e la scienza al servizio dell'vmanita. Margaret Tho-
tcher, la prima donna primo ministro nonché il primo
ministro rimasto in carica per pib fempo in assoluto in
tutta la storia del Regno Unito. E la meno nota Ame-
lia Earhart, la prima donna a sorvolare I’Atlantico in
solitaria. Tre donne estremamente differenti tra loro
ma unite dalla medesima tenacia nel perseguire gli
obiettivi, spesso anche a discapito della propria repu-
tazione o della propria vita».

S’é ispirata a qualcuno in particolare agli inizi
della sva carriera?

«Da bambina ero molto caparbia e ostinata. Queste
caratteristiche, all’inizio della mia carriera si sono
trasformate in voglia di imparare e di perseguire gli
obiettivi che, di volta in volta, mi ponevo. La mia
era una sorta di competizione con me stessa, volevo
spostare |'asticella sempre un po’ pib in l& rispetto
a quello che pensavo fosse il mio limite. Con la ma-
turitd e la maternitd i vertici si sono smussati, e il
carattere & cambiato ma direi che ancora mi ispiro
alla me bambina quando devo trovare le energie
per affrontare le nuove sfide».

Il prossimo passo in programma nel suo percorso?
«Sicuramente occorre consolidare le basi che sono
state poste negli ultimi anni in Einhell per far cresce-
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re la filiale, ma i numeri certo non bastano, anche se
sono da sempre il mio pane quotidiano. Un aspetto
fondamentale del mio percorso & quello di credere
fermamente nell'importanza di un clima aziendale
positivo, il poter contare su una squadra coesa, su
persone che lavorano assieme in maniera serena;
questo sono certa incida in modo importante sul rag-
giungimento degli obiettivi e sulle performance delle
persone coinvolte in azienda. Passiamo un sacco di
tempo sul luogo di lavoro, & doveroso che sia un
luogo positivo e sereno».

Che azienda é diventata Einhell?

«Quando Josef Thannhuber rilevo I'azienda di instal-
lazioni dello zio Hans Einhell nei primi anni sessan-
ta, non aveva ancora idea che avrebbe scritto una
storia di successo. Una storia che in ltalia ha inizio
nel 1993 grazie all'intraprendenza di Beniamino
Gelmi che si appassiona alla vision e al progetto
del brand tedesco, e sono fiera di aver preso le re-
dini di questa importante realta. Einhell ha investito
tanto in ricerca e sviluppo negli ultimi 10-12 anni.
Per garantire performance superiori ad un prezzo
oftimo per soddisfare le esigenze anche dell’hobbi-
sta evoluto. La nascita e lo sviluppo della famiglia
Power X-Change ne & la dimostrazione. Siamo pre-
senti quasi in tutto il mondo con circa 40 filiali e il
marchio Einhell & sinonimo di libertd, semplicita e
sicurezzay.

Che azienda diventera?

«Non posso sapere come diventerd, ma uno dei miei
obiettivi personali e professionali & quello di fare in
modo che “la famiglia Einhell ltalia” non perda mai
la dimensione umana, che la squadra abbia sempre
I'entusiasmo e la voglia di fare sempre di pit, questo
per offrire ai nostri clienti la soluzione migliore e pit
pratica per ogni esigenza.

La mattina sveglia alle?

«Mi sveglio sempre presto, alle sei. Sono una per-
sona organizzata e non mi piace fare le cose di
fretta, di solito le si fa male. Come diceva Hegel
“La preghiera del mattino dell’'vomo moderno ¢ la
lettura del giornale. Ci permette di situarci quoti-
dianamente nel nostro mondo storico”. Ma a parte
questo, svegliandomi presto ho tempo di stare un
po’ con me stessa, per focalizzare gli obiettivi della
giornata in ufficio nel silenzio, ritagliandomi anche
un momento per un caffé con i colleghi e per iniziare
insieme una nuova stimolante giornata».

P

9

ER TU

La piv grande soddisfazione della sua vita?

«Dal punto di vista personale sicuramente mio figlio.
Dal punto di vista lavorativo certamente & quella
di essere qui adesso. Nella mia carriera in Einhell
posso dire di aver maturato un background profes-
sionale ampio, che oggi mi permette di avere una
visione aziendale a 360°, di seguire tutti i processi
lavorativi e i diversi dipartimenti aziendali».

La massima che I’ha accompagnata

nella sua vita qual &?

«La celebre frase pronunciata da Rossella O'Hara
in Via col Vento: “Dopotutto domani & un altro gior-
no”. Una frase che racconta molto di me, della mia
indole e di come affronto le contingenze della vita:
risollevarsi sempre e comunque perché ogni caduta
porta con sé una crescita.

Il weekend ideale?

«Con la mia famiglia. Il weekend in famiglia, nella
sua semplicitd mi d& modo di riposare e di godermi
quello che ho e affrontare la nuova settimana rin-
francata dagli aoffetti piv cari».

La vacanza perfetta?

«Quella che ti concedi all'improvviso durante I'an-
no. Prima di partire faccio una lista di cose da fare
una volta tornata, cosi da agevolarmi al rientro e
tornare in ufficio avendo gid il piano di lavoro dei
primi giorni organizzato. Farlo mi permette di parti-
re e staccare serenamente, senza stress da rientro,
godendomi ogni istante della vacanza».
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Il suvo numero preferito?
«E il 17. Numero particolare, lo so. Ma dicono sia
legato all'indipendenza, alla fiducia e all’oftimismo.
M:i ritrovo molto con tutti e tre i concetti, che poi
trovo di per sé legati. L'indipendenza porta a eman-
ciparsi e a conquistare fiducia in se stessi, e avere
quindi |'oftimismo giusto per ogni situazione».

Istinto o ragione?

«lstinto. O meglio, direi che il primo pensiero per me
& dettato dall'istinto. Ma che poi subentra la ragione,
I'analisi con criterio e metodo della situazione, per ela-
borare il processo migliore per perseguire lo scopo».

Che studentessa ¢é stata?

«la classica adolescente/studente: rispettosa delle
regole “scolastiche” e dei doveri ma un po’ piu ri-
belle nella vita privata. Gli anni spensierati dell’a-
dolescenza».

Che 2023 sara per il garden?

«ll mondo del giardinaggio sta crescendo molto,
nonostante gli ultimi due anni siano stati davvero
difficili, e tutti sappiamo perché. Chiusi forzata-
mente in casa, siamo stati tutti invogliati a pren-
derci cura dei nostri spazi casalinghi, del giardino
soprattutto, e tutto cid ha ridato nuova linfa - & il
caso di dirlo - a una dimensione al tempo stesso
domestica ma anche fatta di libertd, natura, colori.
Accanto a cio si fa largo sempre pib forte il trend
degli orti urbani, che rappresentano non solo un’in-
novazione agricola, un foccasana per il pianeta e
la comunitd urbana, ma anche un modo per potersi
riconnettere alla natura o per ritagliarsi un‘oasi di
pace dallo stress cittadino. Non so cosa aspettar-
mi dal 2023 ma sicuramente abbiamo nella nostra
gamma una serie di strumenti per prendersi cura

PER TU

del proprio verde in modo veloce, pratico e
senza I'ingombro dei cavi».

I 2022 di Einhell?

«E stato un anno se possibile anche pid de-
licato di quelli passati. | primi sei mesi sono
iniziati con uno spirito di oftimismo ed entu-
siasmo, |'idea di affrontare un nuovo anno
con la pandemia praticamente alle spalle,
con |'economia che stava risollevando la te-
sta in quasi tutti i settori ma poi nuovamente
la situazione mondiale & tragicamente cam-
biata. La guerra ai confini dell'Europa, la cri-
si energetica, la scarsitd di materie prime...
tutti sappiamo bene cosa stiamo vivendo
adesso. Gli eventi si susseguono molto velo-
cemente e gli equilibri del mondo stanno cambiando
ancora una voltax.

Ancora presto per dargli un voto?
«Direi di proprio di si...».

La vostra strategia tra rincari

e freni vari qual é stata soprattutto?

«ll nostro obiettivo & sempre stato quello di proteg-
gere il cliente, sia retail che consumatore finale. Ab-
biamo lottato tanto e lo stiamo facendo ancora oggi
per mantenere un equilibrio ed essere a supporto
del cliente».

Quanto & “tedesca” Rossella Bianchi?
«Risponderd con il mio modo di dire tedesco prefe-
rito: “Ohne Fleif} kein Preis!”. Letteralmente: “Senza
diligenza, nessun premio”, cioé solo con la fatica si
oftiene un risultato. Senza voler scendere in stereoti-
pi, la mia esperienza con la forma mentis tedesca &
riassunta in questo modo di dire, che mi trova per-
fettamente d’accordo».

La partita pit grande che ha vinto nella sua vita?
«Conciliare la vita famigliare con quella lavorativa.
Una partita che non finisce mai & non ha né vincitori
né vinti. Mi infonde serenita e carica».

Pregi e difetti?

«Cid che sono pregi per alcuni spesso possono
essere difefti per altri. Tornando alla domanda sul
numero preferito, il 17, mi ritrovo a dire che una co-
ratteristica fondamentale del mio carattere & proprio
I'indipendenza, che mi fa apprezzare ancora di piv
gli offetti, e sono una inguaribile oftimista, ripongo
sempre fiducia nelle persone».
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Il concerto che non dimentichera?
«Sono rimasta affezionata alla musica di gioventy, se
posso definirla cosi, quindi direi Depeche Mode, San

Siro — Global Spirit Tour 2017».

La canzone colonna sonora della sua vita?
«Dicevo di essere un animo oftimista e di aver fiducia
nel prossimo. Risponderei che la colonna sonora della
mia vita & The Miracle dei Queen: “Peace on earth
and end to war today, that time will come one day
you'll see”. In questo delicato momento storico & dav-
Vero un augurio».

L'esame piu complicato fatto all’universita?
«Matematica, un vero incubo».

Il piv bel libro letto?

«Tanti, belli per ogni fase della vita. Il piv bello di tutti
spero di doverlo ancora incontrare, vorrei fosse coin-
volgente, formativo e indimenticabile».

Hobby?

«Ne ho diversi e tutti legati all'elemento acqua: il con-
tatto con |'acqua mi trasmette energia positiva. La vela
e il nuoto sono le mie principali passioni, ma adesso il
tempo libero lo dedico a mio figlio che cresce veloce-
mente, poi tornerd ai miei hobby».

La batteria & ormai a regime

o manca un ultimo scatto. Se si, quale?

«Manca poco veramente. Trasmettere al consumatore
le potenzialitd, la praticitd e la performance dell'ali-
mentazione senza cavo soprattutto nel mondo Gar-
den & stato un percorso lungo e sfidante. Inizialmente
c'¢ diffidenza da parte del consumatore, per la falsa
convinzione che all’alimentazione a batteria debba
per forza essere associata una “bassa performance”,
convinzione che si sgretola appena si prova Einhell,
e si vede l'effettiva potenza che pud sprigionare la
nostra batteria Power X-Change. Ad oggi abbiamo
un assortimento completo che pud soddisfare tutte le
esigenze, e la nostra vision & quella di portare una
batteria Power X-Change in ogni casa e in ogni casa
con giardino».

Riesce a staccare veramente dal lavoro?

«Vuole una risposta onesta o no? La veritd? Mai al
100%, ma perché sono dell'idea che le idee migliori
e gli spunti di crescita professionale, vengano anche
dalla vita di tutti i giorni. Mi lascio ispirare dalle espe-
rienze che faccio, da cid che leggo, dai discorsi con
gli amici e dalla quotidianita.

11
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Pistola in metallo

Pistola in metallo con
iImpugnatura antiscivolo
e lancia regolabile

Pistola 7 funzioni
Pistola in metallo con
impugnatura antiscivolo
e multigetto 7 funzioni
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Trent'anni a tutta velocitd, partendo dalla cascina della vicina Pontirolo fino a
diventare azienda protagonista del mercato del verde. Con la pura forza del
Made in ltaly, I'innovazione, la qualitd. E la massima di Alberto Griffini

«<NON C'E VITTORIA

| succo in una frase. «Non c'é vittoria

se non c'é passione», la massima di

Alberto Griffini che per un attimo fer-

ma gli orologi, perché miglior sintesi
non poteva esserci per racchiudere in un attimo
trent’anni di Active. Occhi lucidi. E orgoglio sen-
za fine. Il tempo non sempre perd & parametro
fedele, perché da quel 1992 sembrano passate
tre vite. Partendo dalla stalla di Pontirolo Capre-
doni, neanche dieci chilometri da San Giovanni
in Croce dove Active ha messo radici. Dove tutto
ha avuto inizio. Per passione naturalmente, senza
poter sapere che fra quei lunghi silenzi della cam-
pagna cremonese la lavorazione di quelle parti
speciali per moto da competizione stava per ori-
ginare una meravigliosa scintilla. L'avvio di uno
splendido cammino.

Il sorriso dei proprietari Giorgio Buoli e Alberto Griffini,
riassunto perfetto della serata di San Giovanni in Croce

BLOCCO UNICO. Active & una grande azienda
= e n perché & una grande squadra. Uno per tutti, tuth
per uno. «E il nostro modo di essere, noi lanciamo
il cuore oltre |'ostacolo. Noi cerchiamo di far dei
prodotti che agli altri non riescono. Noi italiani

«Chi sceglie Active & differente», uno dei grandi slogan dobbiamo tornare inventori e costruttori. La piy
aziendali. Anche nel taglio della torta...  grande gioia? Aver dato lavoro a tante persones,
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il sorriso fiero di Griffini, commosso sul palco fra
un aneddoto e 'aliro, fra un ricordo ed un occhio
al futuro. «Non abbiamo mai mollato, sempre a
cercare soluzioni e a guardare avanti. Saremo
stati anche un po’ incoscienti quando abbiamo
cominciato, ma qualcosa abbiano creato. Ora mi
piacerebbe vedere crescere |'azienda grazie alla
mano dei nostri figli», il cerchio chiuso da Gior-
gio Buoli, titolare insieme a Griffini, pensando a
Carla che all’Active lavora gia e a Marco, fresco
di laurea a Parma in Ingegneria dei sistemi infor-
matici. Idee e principi forti. Lo specchio di Active.

ORIZZONTI NITIDI. Andrea Tachino, direttore
commerciale da un anno, ramifica i pensieri. Uno
su tutti. “Siamo fra le poche realta italiane a pro-
durre e a garantire vero Made in ltaly. Grazie
ad un team di giovani e capaci ingegneri e agli
investimenti della proprieta stanno nascendo nuovi
interessantissimi prodotti. La chiave di tutto perd & il
rapporto diretto col rivenditore. Il rapporto umano
in primis», le fotografie di Tachino, perfettamente
inserito nel sistema Active. La persona prima di tut-
to, il resto viene dopo. La dimostrazione, una delle
tante, & Massimiliano Bazzani, area manager, il
7 gennaio 2009 entrato ad Active occupandosi
di amministrazione. Quando tutti s’accorsero che
ogni telefonata lui la chiudeva tentando di vendere
una macchina fu subito chiaro che il suo ufficio pre-
sto sarebbe stato un altro. «Nel mio corpo scorre
sangue verde», scherza ma non troppo Bazzani,
altro esempio perfetto dello spirito-Active.

LE PRIME PIETRE. C’& chi, come i tre primi di-
pendenti, di Active potrebbe scrivere un libro.
Stefano Lanzoni, responsabile dell’officina mac-

Giuseppe Perna, storico agente Active, con Griffini e le rispettive mogli

A sx Fabio Marca, a dx Stefano Lanzoni, i primi dipendenti
Active in compagnia dei titolari Buoli e Griffini

chine utensili, s'é¢ diplomato un venerdi e lunedi
pomeriggio era gia li. Dov'é ora. «Un problema
dell’azienda diventa un problema personale, qui
& cosi. 'ho vista nascere Active. Partiti con un for-
nio a controllo numerico», il punto di partenza e
arrivo di Lanzoni, «ora ne abbiamo nove pit sette
centri di lavoro. Ho sempre creduto nei progetti di
Active. E ci credo ancora».

Mirko Ballarini, responsabile di produzione, & i
da 27 anni. «Appena finiti gli studi a Cremona,
quando nessuno ci conosceva. Mentre adesso ab-
biamo un grande catalogo», la direttrice di Balla-
rini, altro grande pilastro dell’azienda.

Come Fabio Marca, primi passi da impiegato fino
a costruire il primo vero gestionale e a diventare
in seguito il responsabile dell’ufficio acquisti. «La
porto nel cuore Active. L'emozione pil grande?
Il capannone nuovo, il massimo per chi ha visto
i primissimi lavori in una semplice cascinay, il ri-
tratto in bianco e nero ma anche dagli splendidi
colori di Marca.

SCUOLA DI VITA. | ricordi si rincorrono, uno do-
po |'altro. Paolo Ceretti, riferimento per la Lombar-
dia tranne Mantova pib Piacenza, riallaccia in un
secondo il filo con papa Claudio che di Active fu
prezioso consulente in una vita da attore protago-
nista nel mercato del giardinaggio. «Per me», il
delicato fermo immagine di Ceretti, «& anche una
questione di cuore, sard per questo che |'azienda
la sento anche un po’ mia. Ed & una sensazione
bellissimax.

Giuseppe Perna, uno dei primissimi agenti, va su e
git per la Sicilia dal 1998. «Griffini mi suggeri di
proporre uno scuotitore. Girai tanti oleifici perché
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Parte dello Staff Active

venisse provato», racconta Perna, «qualche dubbio
sul peso c’era ma la macchina funzionava e pure
bene. Ne vendemmo tanti, quindi s’aprirono pure
i mercati in Puglia e in Spagna. Active aveva gia
allora grande capacita di anticipare i tempi».

FEELING SPECIALE. «Siete a casa da noi, non
dovete neanche bussare», la mano tesa di Griffini
verso i rivenditori, secondo un binario ormai con-
solidato. «Tranne le motoseghe, noi abbiamo tutta
la gamma di Active. Ho apprezzato molto le ultime
modifiche soprattutto sui decespugliatori, bene an-
che i rasaerba», I'elogio di Mario Paterlini, titolare
di Ma.Pa. Garden nella mantovana Viadana.

Nella vicina Cerete, provincia di Bergamo, c’é un
altro punto storico di Active come Sertori Fulvio.
Diciassette anni con lui, altri ancora nella prece-
dente gestione quando Fulvio del punto vendi-
ta era ancora un operaio. «Le macchine vanno
bene, la qualita & alta, il prezzo giusto. Anche
disposti a venirti sempre incontro, in tutto e per
tutto», il fermo immagine di Fulvio Sertori, altra

pietra miliare del mondo Active.
Naturale |'unione con Maionchi
Nello & Figli, da generazioni
azienda a conduzione familiare
a Chiesina Uzzanese nel pisto-
iese che ha sempre privilegiato
il prodotto italiano. «Di Active
ti conquista soprattutto |'affida-
bilitd, rapportata ad un prezzo
assolutamente  accessibile. Le
macchine sono tutte fatte in ca-
sa, il livello & alto. La scelta viene
facile», I'investitura di Norberto
Maionchi, titolare con il fratello
Nicola e la cugina Petula.

Alcuni addetti alla produzione di Active
insieme a Giorgio Buolii

LEUROPA CONQUISTATA. Lalta credibilita di
Active & ovunque. «Per me & fra i migliori co-
struttori europei», |'investitura di Arnaud Beltran,
responsabile acquisti del distributore francese
CDPM, sede a Saint-Martin de Valgalgues, nella
regione dell'Occitania, sempre molto ricettiva da-
vanti all’offerta Active, specie per i nuovi decespu-
gliatori cosi come per i tosaerba.

«La differenza, al di la della qualita dei prodotti,
la fa I'assistenza. Davvero impeccabile. Ho cono-
sciuto Griffini al Gafa di Colonia venticinque anni
fa. Da allora ho sempre creduto che Active fosse
il nostro partner ideale per I'ltalia», il tributo di
Klaus Zollner, titolare della tedesca Tiger, non lon-
tano da Friburgo. Active & sempre piU internazio-
nale. Marchio ormai consolidato, con la cascina
di Pontirolo sempre in sottofondo. Mai dimentica-
re le origini. Con la solita infinita passione.
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DALLE AZIENDE

Eccellente raccolta, grandi prestazioni, qualita garantita. Due strade
davanti agli olivicoltori, fra una macchina pneumatica ed una elettrica
a batteria. Soluzioni di primissimo livello per il vero professionista

CARUS E [RON,
MBATTIBILE CAMPAGNOLA

li olivicoltori che si apprestano a effettuare interventi di
G raccolta sulle loro piante si trovano alle prese con una
scelta essenziale: meglio optare per un abbacchiatore
pneumatico o uno elettrico alimentato a batteria?
Qualunque sia la scelta, 'azienda bolognese Campagnola S.r.l. ha
pensato a due novita per rispondere alle esigenze del suo pubblico
di professionisti.
ICARUS & |'ultimo prodotto eleftrico nato in casa Campagnola. Lan-
ciato nel 2021, & particolarmente apprezzato dagli agricoltori per le
sue caratteristiche tecnologiche particolarmente avanzate. A risultare
efficace & in particolare il movimento orizzontale contrapposto dei
suoi pettini con rebbi in carbonio intercambiabili, che consente una
penetrazione oftimale anche nelle chiome piv folte
e un’eccezionale resa di raccolta.
L'abbacchiatore pneumatico IRON, invece, vie-
ne proposto per la stagione 2022 con dei rebbi
brevettati a semi diapason con den-
ti lunghi. Si tratta di una con-
formazione innovativa, che
consente di raggiungere
eccellenti prestazioni di rac-
colta, senza danneggiare i
rami e mantenendo sempre
il pieno rispetto della pian-
ta. La trasformazione della
testa di questo abbacchiatore
risponde alla sua applicazione
d’uso intensiva, caratteristica che richiede un’ottima
potenza e una buona capacitd di resistere a forti sol-
lecitazioni.

ICARUS

L'aggiornamento sottolinea la costante propensione
di Campagnola a investire in Ricerca e Sviluppo, an-
che in campo pneumatico, per offrire soluzioni sem-
pre in linea con le aspettative dei suoi utilizzatori.
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e otftimizza il tuo lavoro in uliveto

ICARUS 58

Abbacchiatore pneumatico Abbacchiatore elettrico
| nuovi rebbi dal design brevettato a semi Il movimento orizzontale contrapposto
diapason con denti lunghi consentono di dei suoi pettini con rebbi in carbonio

raggiungere eccellenti prestazioni di intercambiabili, consente una
raccolta, senza danneggiare i rami. penetrazione ottimale nelle chiome piu
Ottima potenza e resistenza alle folte e un’eccezionale resa di raccolta.

sollecitazioni.
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Alberto Bettinelli

PROFESSIONISTI

«GIARDINIERI 4.0,
FCCO [A STRADA»

y orgoglio di averci visto lungo, di
L aver accantonato certi  stereotipi,
di andare controcorrente. Crema
Green, nella piccola Ricengo inca-
stonata nella provincia di Cremona, ha creato
qualcosa di speciale. Abbracciando il naturale
e staccandosi dal chimico in tempi non sospetti,
quando pareva che di vie ne esistesse una sola.
Alberto Bettinelli perd & andato in altra direzio-
ne. La pit complicata, ma anche la pib logi-
ca ai suoi occhi. Producendo prati a rotoli con
un sistema ecologico e certificato, col marchio
ECOROTOLO® a garantire qualita. Con Betti-
nelli la moglie Rosy e le figlie Lucia e Marta.
Una squadra perfetta, in tutti i sensi.

Bettinelli, come si diventa giardinieri 4.02
«Bisogna avere una componente che adesso

purtroppo, ma non solo nel nostro settore, man-

ca sempre di piu: il tempo per guardare avanti.
Quello che io ho messo in campo ormai quasi
vent'anni fa era dettato da quello che ognuno ha

Prati a rotoli prodotti con un sistema
del tutto ecologico la via, complicata
ma assai stimolante, imboccata da
Alberto Bettinelli

«Avevamo il sogno di fare qualcosa
di davvero diverso, provando

a ribellarci alla regola per cui il
commerciale uccide la produzione.
Siamo andati controcorrente, ma
non potevamo prendere un’altra
direzione. Cambiare si pud, noi
I'abbiamo fatto anche troppo tardi.
Ma i fatti adesso ci danno ragione»

all'inizio del suo percorso. Quindi I'entusiasmo,
la voglia e il sogno di fare qualcosa di diverso.
Questa & la vera veritd. Non sto parlando con
frasi fatte. E la realtas.

Quindi?

«Un giardiniere 4.0 deve avere una visione com-
pleta di tutto quello che & il suo lavoro. Per poter
far questo oltre alla formazione e quindi a tanta
curiositd bisogna trovare del tempo. Non & che
il tempo non ci sia, si tratta come sempre solo di
priorita».

Quando ha capito che il tempo e il

fermarsi a riflettere sarebbero state le vere
variabile che I'avrebbe aiutata a svoltare?
«In realtd & successo quando mi sono reso conto
che quello che stavo facendo non era nelle mie cor-
de o, meglio ancora, quando mi sono reso conto
che quello che mi facevano fare, ed io avevo co-
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PROFESSIONISTI

minciato da quattro anni a produrre prato a rotoli,
non poteva essere la strada da perseguire.

Racconti...

«Avevamo iniziato nel 2004 nell'azienda di fami-
glia a produrre tappeti erbosi a rotoli ed ero arri-
vato a spendere una cifra, quella me la ricordo,
come ventunmila euro in fitofarmaci per quattro et-
tari e mezzo. Qualcosa di assurdo. Non era perd
una questione solo di soldi, ma anche di quantita.
Mi son reso conto che lavorando in campo aperto
vivevo in un ambiente che era tutto fuorché sano.
Per me, in primis. Una produzione fatta all’interno
del parco del Serio, il fiume che attraversa il nostro
ferritorio, non poteva esser fatta cosi».

Le prime grandi decisioni?

«Nel mio facile rapporto con la gente e nel mio
viaggiare mi era capitato di parlare con altre per-
sone che lavoravano nell’agricoltura, in quel caso
nel ramo delle cantine e quindi nelle vigne. Mi
dissero come stessero iniziando a tornare indietro
rispetto alla spinta totale nella produzione solo
con |'utilizzo di prodotti chimici. Li usavano so-
prattutto a scopo produttivo. Sentire queste cose
mi ha stimolato, mi ha messo una pulce nell’o-
recchio. Cosi ho cominciato a vedere se c’era la
possibilita di fare qualcosa di diverso.

L'insegnamento principale?

«Dico sempre, ora che mi trovo dall’altra parte
della scrivania, che il commerciale uccide sempre
la produzione. Uso quest’espressione perché vo-
glio che sia dura e cruda. Il mondo del commer-
cio da solo detta le regole della produzione. Nel
mio caso, quando iniziai, mi dissero che il prato
a rotoli andava prodotto solo in un certo modo.

Per fortuna in famiglia abbiamo un DNA che ci
permette di non accettare certe cose cosi come
vengono dette e imposte, cosi ho cercato di pren-
dere un sentiero differente. Senza neanche sape-
re se un altro metodo esistesse davvero. All'epoca
non ne avevo idea».

La vera scintilla®

«Ho cominciato a cercare. Girando, chiedendo.
Sempre nella mia campagna, quando internet
era ancora molto lento e non c’era certo facili-
ta di avere uno smartphone in mano seduti belli
comodi in poltrona a cercare quel che mi servi-
va. Sono riuscito ad entrare in contatto con delle
aziende e a partecipare a dei convegni dove si
parlava di una maniera differente di produrre, di
far manutenzione e creare verde ornamentale. E
li & partito tutto».

Poi?

«Quando ho capito che quella |i era la strada mi
sono buttato in pieno in quell'idea. lo e la mia
famiglia. Siamo partiti quando anche il semplice
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PROFESSIONISTI

termine “sostenibilitd” non veniva quasi mai usato
e non interessava ancora a nessuno. Perché non
era business, si parlava come adesso di cambia-
menti climatici ma oltre non si andava. Sembra
che fossero problemi di altri e che quindi doves-
sero essere aliri a risolverli. Anche se sappiamo
tutti che non & cosi, che & il contributo di tutti a
garantire il cambiamento. Noi |'abbiamo fatto.
Siamo cambiati. Intanto nel tipo di irrigazione,
passata da quella a pioggia con un grandissimo
dispendio di acqua a quella di tipo israeliano.
| tempi li abbiamo ridotti del 50% e di un terzo
quello degli idrocarburi togliendo fino al 90-95%
I'utilizzo di chimico inserendo quello che allora
c’era sul mercato. Abbiamo fatto una ricerca ini-
ziando a selezionare i prodotti fra cid che potesse
servire e cid che non andava bene, fino ad arri-
vare ad avere un metodo di produzione. Ci sono
voluti anni per entrare a regime, nel frattempo
abbiamo registrato il marchio della nostra zolla,
ECOROTOLO®, ma la cosa piv bella in assoluto
& che siamo passati da fare trattamenti dove gli
animali scappavano mentre ora siamo circondati
da lepri, fagiani, rondini e gazze che non si spo-
stano perché non utilizziamo prodotti chimici ma
microrganismi utili. E stato il passaggio pit bello
in assoluto».

W ECEKBTOLE

Il momento piv critico?

«Far capire che eravamo avanti. Che stavamo
costruendo qualcosa ad impatto zero. Purtroppo
noi siamo quelli che se non vediamo un vincolo
o un obbligo non cambiamo. Tipico dell’italio-
no-medio».

Gratificante tutto questo vero?

«lo e mia moglie tre o quattro volte alla seftimana
ci svegliano alle quattro di mattina, ci godiamo
I'alba e andiamo avanti a lavorare fino alle set-
te-otto di sera. Si fa per passione. La soddisfazio-
ne pit grande & aver trovato una strada diversa
rispetto a quelli che dicevano che era impossibile
riuscirci. Fummo additati come matti e visionari,
ma adesso tutti sono costretti a seguire quella
via. Noi abbiamo solo anticipato i tempi. Certe
aziende lavorano molto bene, altre usano il natu-
rale come richiamo per le allodole. Ma non & un
prodotto che risolve un problema. Nella Natura il
problema non ha una causa sola. Noi perd ora
abbiamo un metodo».

Il futuro come sara2

«Nei prossimi anni una certa evoluzione. L'este-
tica sara fattore-chiave, in Natura perd quel che
conta & anche poter avere un prodotto forte e re-
sistente. Noi non abbiamo fatto altro che tornare
indietro. Quel che stiamo portando avanti e ne
siamo pienamente contenti, fra formazione e in-
formazioni basilari per lasciare una traccia».

Il vostro cliente?

«| professionisti del verde per il 99,5 per cento,
poi lo 0,5 per cento & dei privati. Quelli che cer-
cano qualcosa di particolare. E di salutare. Per
vivere al meglio il loro angolo di relax. Siamo
arrivati a collaborare con un agronomo anche
sugli insetti utili, materia che richiede studi molto
profondi. Anche per combattere insetti dannosi.
Avrd uno sviluppo notevole, ma & sempre tutto
collegato. Vale anche per la cura del verde. Un
problema ha tante concause, quindi piU soluzio-
ni. Non come ci & stato insegnato a lungo. Il fu-
turo & questo. Non siamo troppo indietro rispet-
to ad altre nazioni, noi italiani tendiamo spesso
a non dire tutto quel che facciamo. Gli ultimi
due anni hanno portato le persone ad avere la
consapevolezza di possedere qualcosa di magi-
co. Anche gli hobbisti, che sono molti, possono
dare il loro bel contributo all’approccio sosteni-
bile. Anche questo & cambiamento».

20

MG N.275 - AGOSTO/SETTEMBRE 2022



POWERED by

POWERED by

Lorcin

¢ cosper

42028 Poviglio (Reggio Emilia) - Via A. Volta 5/7
Tel. 0522.682483 - Fax 0522.683262
e-mail: commerciale@cospet.it - www.cospet.it




L'OPINIONE

«LE VERE ARM|e
ESPERIENZA
COMPETENZA

Le difficoltar del momento
insieme ai problemi di
futti i giorni non hanno
mai scalfito le certezze
dell'associazione
professionisti del verde,
sorretta da regole chiare
e principi rafforzati col
tempo. Senza mai fare
un passo indietro, con tre
grandi punti fermi

/

di Daria Bosio, presidente AIPV

ei momenti di crisi il professionista deve

e pud aggrapparsi ai suoi capisaldi: e-

sperienza, competenza, resilienza. Nei

periodi anomali che ormai ci accompa-
gnano dal 2020 il professionista emerge se deve
contrastare molte problematiche come la difficolta
di reperire sul mercato le materie prime, I'aumento
dei prezzi delle fonti di
energia, la mancanza
di materiale vivaistico
di qualita, le richieste
last minute del cliente,
I'incertezza della pro-
grammazione, la diffi-
coltd di farsi pagare,
le normative in corso e
quelle nuove da com-
prendere e applicare e
non da ultimo il climate
change e la scarsita di
acqua disponibile. Ma
noi lavoriamo in un am-
bito, il verde, che non
ha subito battute di ar-
resto, anzi... Domanda
alta, offerta bassa: una
condizione che potreb-
be, ed uso il condizio-
nale, portare il settore
a smarcarsi dal ruolo di
contorno in cui & finito

RESILENZ A

HAIPV

nell’ultimo trentennio.

Cosa fare? Bisogna trovare la consapevolezza del
ruolo, non temere ed investire in cultura, formazio-
ne, confronto. Rinnovarsi e rinnovare. Alziamo |'a-
sticella, facciamo cid che si deve e non cid che si
pud. Crescere & |'unica soluzione per emergere e
differenziarsi. Il processo di qualificazione del pro-
fessionista & iniziato; & solo una questione di tempo
ma i tempi sono maturi per |'evoluzione verde, an-
che qui, in ltalia. A mio awviso la rivoluzione & nel
sapere fare insieme e insieme applicare le strategie
performanti & fare marketing di settore. Un marke-
ting sostenuto dalla competenza e dalle soluzioni
green. Non abbiamo acqua, le amministrazioni
non sanno come affrontare il problema contingente
e chiudono i rubinetti. Ma noi sappiamo che la crisi
idrica & affrontabile, ci sono soluzioni nella gestio-
ne del verde!

Se ognuno cedesse |'arroganza dell'lO e accoglies-
se la saggezza del NOI i risultati non tarderanno
ad arrivare.

AIPV ¢ fatta di professionisti, di persone capaci,
competenti in grado di fornire soluzioni ed & ora
di farci ascoltare. Voglio essere positiva e ottimista
guardando il futuro.
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INCHIESTA

Sempre piu performanti, leggeri, potenti, puliti. Un crescendo
continuo, fra una miglioria e I'altra, in un mercato ogni anno piv
interessante. Aspettando il successivo confine da oltrepassare

SCUOTTO

CH

i fermento ce n’é¢ tanto nel mercato
degli scuotitori. Domanda e offerta,
in un contesto che continua ad essere
parecchio fertile. Il prodotto piace, &
sempre piU utile e funzionale. Sempre piv leggero
e pratico. Di frontiere la macchina ne ha abbat-
tute tante nell’ultimo periodo, uscendo sempre pit
allo scoperto fra migliorie in tutti gli angoli. Mai
cosi performante la macchina, mai cosi leggera e
potente. Il riscontro & stato evidente, testimoniato
dalle vendite e dal favore dello specialista.

I,

~[LA STORIA

GRAN SCENARIO. Il quadro generale & a
tinte belle forti. «Il mercato degli agevolatori di
raccoltax, la base di Marco Guarino, dell’ufficio
marketing e comunicazione di Pellenc ltalia, «&
strettamente legato alla stagionalita e alla presen-
za o meno di prodotto; il 2021 & stato un anno
ovviamente inferiore rispetto al precedente visto
che, appunto, il 2020 aveva dato risultati asso-
lutamente eccezionali in fatto di quantita di olive
presenti. In ogni caso possiamo vedere che il mer-
cato sta rispondendo in modo positivo alla nostra
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offerta di prodotto, possiamo quindi ritenerci piv
che soddisfatti per quanto riguarda I'andamento
generale degli ultimi anni».

«ll 2021», rileva Vanni Roncagli, direttore com-
merciale di Campagnola, «un ulteriore record
di fatturato che dimostra come i propri partner
e clienti si sono mostrati sensibili alle numerose
novita presentate nel corso della stagione. Nono-
stante I'impennata dei costi delle materie prime,
energetici e generali, I'azienda ha saputo rispon-
dere con le proprie forze finanziarie e proseguire
nel piano di sviluppo dei prodotti e dei mercati
presentandosi al pubblico con campagne di pro-
mozione, manifestazioni, corsi di formazione de-
dicati ed attivita diretta sul territorio. Il mercato
relativo al settore di riferimento negli ultimi anni ha
sofferto a causa di avversita climatiche che si sono
presentate a macchia di leopardo in alcuni territori
italiani ed esteri e che hanno indotto gli agricol-
tori ad un atteggiamento cauto verso |'acquisto
di nuove attrezzature e macchine. Tuttavia la de-
cisione di allargare la gamma delle attrezzature
per potere affacciarci a nuovi mercati, ha portato
Campagnola ad oftenere un progressivo e costan-
te successo di vendite con |'acquisizione di nuovi
clienti e I'ingresso in nuovi mercati emergenti».
«Lo scuotiolive a motore», rileva Andrea Tachino,
direttore commerciale di Active, «& una macchina
che ricopre una piccola nicchia di mercato. No-
nostante cio la vendita dello scorso anno ¢é stata
per noi molto positiva, sia per il mercato Italia che
estero. Dopo il brusco calo del 2020 siamo tornati
sui numeri importanti degli anni precedenti».

«Le vendite di scuotiolive ad abbacchiatori Blue
Bird», il punto dell’ufficio marketing dell’azienda

vicentina, «hanno registrato un buon incremen-
to nella stagione 2021 rispetto alla precedente.
Dato che la produzione di olive lo scorso anno
non & stata sicuramente eccezionale, riteniamo
che questo aumento di vendite sia dovuto all’ap-
prezzamento da parte del mercato della nostra
gamma, oltre al fatto che ci eravamo premuniti in
tempo con gli approvvigionamenti per avere un
quantitativo adeguato di macchine in magazzino
al momento giusto della stagione. L'andamento
delle vendite di questi prodotti & sempre influen-
zato pesantemente dalla resa delle olive nella sta-
gione in corso. Le premesse per quest’anno sem-
brano essere buone, speriamo quindi di replicare
il buon successo di vendite dello scorso annos.
«ll 2021», racconta Sandro Minelli, direttore com-
merciale di Minelli Eletromeccanica, «si & chiuso
con un deciso aumento del fatturato rispetto ad
un gid oftimo 2020 ed in particolare si & eviden-
ziato un’ importante aumento delle esportazioni.
II' mercato negli ultimi anni & rapidamente cam-
biato ed in particolare anche il settore agricolo/
garden ha finalmente compreso |'importanza e
I'affidabilita dei prodotti Minelli a  batteria ad
emissione zero».

«ll 2021», la premessa di Gabriele Bernasconi
dell’ufficio vendite di Ibea, «& stato un anno po-
sitivo per la vendita dei nostri Olivarex, in linea
con le scorse stagioni. Siamo entrati da poco in
questo mercato e stiamo lavorando costantemente
per presentare al meglio il nostro brand e soprat-
tutto i nostri prodotti innovativis.

«La stagione 2021», evidenzia Francesco Del Ba-
glivo, marketing product manager di Stihl ltalia,
«& da considerare come positiva in quanto le ven-
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dite di scuotitori per le olive sono state superiori
a quelle dell’anno precedente. La produzione di
olio in ltalia si & attestata di poco superiore alle
300.000 tonnellate. Il principale serbatoio ole-
ario d'ltalia rimane nel Sud ed in particolare in
Puglia, Calabria e Sicilia. Piv a nord si sale e
pit 'olivicoltura piange un’annata difficile, con le
gelate di fine marzo e inizio aprile e le alte tem-
perature estive associate alla mancanza di pre-
cipitazioni che hanno falcidiato le produzioni».
«ll 2021», sottolinea Alessandro Barrera, diret-
tore commerciale di Brumar, «& stato un anno
abbastanza tranquillo per il mercato degli scuo-
tiolive».

«ll bilancio & estremamente positivo, sia in Italia
e all'estero. In ltalia», evidenzia Dario Zappald,
responsabile marketing di Agris Brumi, «guado-
gniamo quote di mercato rispetto ai nostri compe-
titor soprattutto nel segmento piU professionale e
cresciamo anche all’estero. Il mercato sembra sem-
pre pib orientarsi su sistemi rispettosi della pianta,
come quelli proposti da Brumi, piuttosto che su so-
luzioni di raccolta intensiva, invasiva e onerosas.

STOP RELATIVO. Un problema, quello dei tem-
pi di consegna delle macchine. Ma anche diverse
soluzioni ad attutire il colpo. «| processi produttivi
durante gli ultimi anni», osserva Sandro Minelli
di Minelli Elettromeccanica, «sono stati sicuramen-
te molto complicati causati dalla mancanza di
materie prime e dal loro costante ed incredibile
aumento. Al fine di ridurre i tempi di consegna
la Minelli ha investito tantissime risorse nei pro-
cessi produttivi interni acquistando macchinari al-
tamente fecnologici, stoccando materie prime e

riorganizzando le attivita produttives.

«ll gruppo Pellenc», la fotografia di Marco Gua-
rino, «& riuscito sostanzialmente a garantire con-
segne nei tempi prestabiliti, salvo rarissime ecce-
zioni. Non & stato semplice e il lavoro della casa
madre & stato sotto questo punto di vista estre-
mamente costante e preciso. La stagionalita del
prodotto comunque non poteva permettere ritardi
eccessivi nelle consegne ai rivenditori».

«| tempi di consegna delle macchine, legati to-
talmente ai ritardi di approvvigionamento dei
componenti, stanno da tempo compromettendo le
produzioni di tutte le aziende. Per fronteggiare
questa situazione critica», la soluzione di Andrea
Tachino di Active, «ci stiamo impegnando con
programmazioni pit lunghe e investendo molto
nel magazzino.

«A causa della crisi legata ai materiali, fra prez-
zi al rialzo e disponibilita in calo, la prospettiva
della mancata regolarita nelle consegne», spiega
Vanni Roncagli di Campagnola, «& stato preso in
considerazione come un fattore critico di successo
dal Board di Campagnola che pertanto ha deli-
berato una strategia in contro tendenza rilascian-
do capitali a supporto di una attivita di consoli-
damento degli stock con lo scopo di disporre di
un magazzino di macchine ed attrezzi in esubero
rispetto alla domanda. Questa scelta ha portato
oggi ad una situazione dove le giacenze sono
tali da potere garantire la consegna immediata
di ogni tipologia di attrezzo che i nostri clienti
richiedono».

«| tempi di consegna degli scuotitori», precisa
Francesco Del Baglivo di Stihl ltalia, «sono stati
in larga parte rispettati, questo grazie a oculate
programmazioni dei rivenditori e disponibilita di
magazzino».

«E il grande tema del momento, e lo & da un po’,
il problema dei tempi ed anche dell'innalzamento
dei costi della materia prima. Brumi», sotfolinea
Dario Zappald, «ha strategicamente mutato le
politiche di acquisto, intervenendo soprattutto sui
tempi e sulle politiche di magazzino, facendosi
carico di anticipare |'approvvigionamento aldila
delle classiche scansioni stagionali del prodotto.
E’ una scelta che sta pagando».

«| componenti elettronici», riferisce Gabriele Ber-
nasconi di lbea, «sono certamente tra i partico-
lari piv difficili da reperire in questo difficoltoso
periodo di scarsitd materiale. Nonostante cio, gli
sforzi economici fatti da Ibea, sia per accaparrar-
si merce che per stoccarla, ci hanno permesso di
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produrre macchine per accontentare le richieste
pervenute dai nostri punti vendita. E anche per
questa stagione siamo fiduciosi che la pianifica-
zione produttiva fatta nei mesi scorsi ci permet-
terd di avere le macchine nei tempi giusti».

«Non abbiamo avuto problemi di consegna», as-
sicura Alessandro Barrera di Brumar, «in quanto
lavoriamo con un’azienda ltaliana che ci ha sem-
pre garantito lo stock a magazzino».

SENZA MAI FERMARSI. Continui i migliora-
menti delle macchine, sotto tutti i punti di vista.
«Nella nostra gamma», illustra Andrea Tachino
di Active, «proponiamo tre modelli che si differen-
ziano per tipologia di motore o asta; abbiamo in-
tenzione di aggiornare le macchine, sia a livello
di impugnatura, ma soprattutto inserendo il nostro
nuovo motore a carica stratificata. Considerando
che, lo scuotiolive a motore & un prodotto mol-
to complicato da produrre, a causa delle elevo-
te vibrazioni prodotte dalla macchina in fase di
utilizzo, siamo convinti che le nostre capacita
tecniche non siano cosi comuni e pertanto & un
mercato sul quale intendiamo investire anche in
futuro. Come anticipato precedentemente, siamo
consapevoli che, non si svilupperanno quantitativi
di macchine esorbitanti, ma se le grosse aziende
abbandoneranno le piccole fette di mercato noi
saremo pronti ad entrare mostrando la qualita dei
nostri prodotti».

«Sicuramente», la certezza di Sandro Minelli
di Minelli Elettromeccanica, «il movimento tridi-
mensionale da noi brevettato utilizzato sui nostri
scuotitori a batteria & una delle soluzioni pit in-
novative degli ultimi anni il quale permette alta
produttivita e rispetto della pianta».

«Quest'anno Pellenc», lo scatto di Marco Guari-
no, «esce sul mercato con i nuovi agevolatori di
raccolta olive POWER 48. Le innovazioni rispet-
to al modello precedente sono numerose, quella
che sicuramente risalta maggiormente all’occhio
& I'enorme lavoro che ¢ stato fatto sull’ergonomia
generale della macchina. Non solo un‘impugna-
tura totalmente rivista ma anche la possibilita
di scegliere tra due feste di raccolta, denomina-
te “SOLO” e “DUO”; la prima ha lo scopo di
massimizzare la resa della macchina in termini
di quantita di olive raccolte, mentre la seconda,
novitd assoluta e brevetto Pellenc, assicura il mas-
simo del comfort con vibrazioni ridotte al minimo.
Pellenc inoltre & riuscita a diminuire I'assorbimen-
to della macchina, con la conseguenza che oggi

sard possibile offrire un’accoppiata POWER 48
e nuove batterie di minor peso e dimensioni, ma
in grado comunque di offrire lunghe autonomie
di lavoros.

«Avere macchine», la condizione di Alessandro
Barrera di Brumar, «sempre pib performanti, de-
licate con le piante, con meno vibrazioni e piv
leggere».

«Lo scuotitore negli anni», spiega Francesco Del
Baglivo di Stihl ltalia, «& migliorato dal punto di
vista dell’affidabilita, nella riduzione delle vibro-
zioni e del peso. A differenza dell’abbacchiatore,
che utilizza principalmente una tecnologia a bat-
teria, gli scuotitori hanno sensibilmente ridotto il
consumo di carburante e conseguentemente quel-
lo delle sostanze nocive immesse nell’ariax.
«Campagnola», la panoramica del direttore com-
merciale Vanni Roncagli, «si presenta al mercato
con due linee di prodotti: la prima denominata
Pro & rivolta ad un pubblico di professionisti che
utilizzano le attrezzature e macchine per la rac-
colta e potatura, ed allinterno di questa gamma
sono stati sviluppati nuove teste di raccolta per
le olive (sia nella versione elettrica che pneumati-
ca), sono stati aggiornati alcuni motocompressori
per poterli rendere piU efficienti e performanti e,
grazie allo sviluppo tecnologico delle batterie al
litio, sono state migliorate le performances di du-
rata nell’vtilizzo quotidiano di attrezzature per la
raccolta e potatura degli alberi da frutto ed olivi.
La seconda gamma prodotti funzionante con bat-
teria la litio plug-in, & denominata Green e com-
prende forbici e potatori per le piante da frutto,
ornamentali, manutenzione del verde pubblico e
legatrici per vigneto. Questi attrezzi sono studiati,
dedicati e specifici per i professionisti del settore
garden in particolare. All'interno di questa gam-
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ma sono stati inseriti tre modelli di potatori a cate-
na che hanno contribuito ad ampliare la gamma
esistente di attrezzi cosi da soddisfare ogni neces-
sitd dell’operatore partendo da prodotti a basso
prezzo fino a prodotti di alto livello pur garanten-
do |'obiettivo principale della qualita, durata ed
affidabilita dell’attrezzo».

«ll motore a 36V», racconta Dario Zappala di
Agris Brumi, «& certamente la “pietra miliare” tec-
nica pib significativa degli ultimi anni. Il nostro
prodotto di punta, Zenit 36V, & poi un condensato
di tante piccole migliorie e accorgimenti, anche
squisitamente ergonomici, e cio sta rappresentan-
do un cambio di paradigma qualitativo dell’ab-
bacchiatore. Ora si tratta di perfezionare e, per
questo, abbiamo introdotto una nuova versione
dello Zenit in versione ad asta fissa: ancora piv
leggera e maneggevole della versione telescopi-
ca, in pratica una piuma che consente di lavorare
con il massimo del risultato. Ad oggi & probabil-
mente la macchina pib performante del mercato».
«Le nostre macchine sono state da poco riviste»,
i deftagli evidenziati da Gabriele Bernasconi di
Ibea, «con modifiche tecniche sulla testa della
macchina sia internamente che esternamente e pit
precisamente sulla qualitd del materiale dei porta
rebbi. Anche la centralina per la regolazione della
velocitd, sard reintrodotta a due velocitd».

AMPI ORIZZONTI. Il mercato & parecchio

consolidato, ma di spiragli ce ne sono ancora.«-
Non & semplice», la premessa di Vanni Roncagli
di Campagnola, <ipotizzare il livello di maturita
del nostro mercato. Certamente |'evoluzione del-
la domanda ha attirato aziende concorrenti che,

avendo intuito le opportunitd offerte, hanno deci-
so di investire in questo setftore sebbene non fosse
il core business principale. Questo ha portato ad
un inflazione della disponibilita di articoli simili
a prezzi disparati. |l mercato & tuttavia orientato
sempre di pib verso attrezzi che garantiscano un
comfort di lavoro, un basso impatto ambientale,
ed una efficienza operativa. Oggi Campagnola
garantisce ai propri clienti che questi aspetti, che
hanno caratterizzato |'azienda fino dalla sua fon-
dazione nel 1958, sono gli elementi distintivi che
caratterizzano le proprie gamme di prodotto».
«Siamo certi», lo sguardo in avanti di Gabriele
Bernasconi di Ibea, «che i nostri margini di cre-
scita sono elevati, sia per il prodotto prestante e
performante che stiamo offrendo, ma anche per
un mercato nel quale siamo entrati da poco e che
possiamo sviluppare maggiormente».

«Ritengo che ci siano ancora importanti margini
di crescitax, il fermo immagine di Sandro Minelli
di Minelli Elettromeccanica, «orientati nello svilup-
po di scuotitori a batteria sempre pit performan-
ti, leggeri, affidabili e sempre pib rispettosi della
pianta».

«Ci sono certamente», osserva Dario Zappala di
Agris Brumi, «<ampi margini di crescita del merca-
to, sia dal punto di vista geografico - noi stiamo
apprezzando la crescita della domanda nel nord
Africa, ad esempio - sia in termini di riconversio-
ne tipologica. Il progressivo abbandono dei com-
pressori, dei sistemi pneumatici e la contrazione
delle macchine endotermiche, a tutto vantaggio
delle macchine elettroniche piv modernes.

«ll mercato ha ancora buoni margini di crescita»,
il parere di Alessandro Barrera di Brumar.
«Quello delle olive», il quadro di Marco Guarino
di Pellenc ltalia, «& un mercato che sta continuan-
do a crescere nonostante |'importante tradizione
presente nel ferritorio nazionale. Ovviamente
ogni regione ha le sue particolarita e le sue ri-
chieste specifiche, senza dimenticare che, come
detto in precedente, un aspetto assolutamente
determinante & quello della stagionalita e dell’an-
damento meteorologico nel corso di tutto I'anno. |
margini di crescita sono comunque buoni, i clienti
dimostrano di apprezzare il valore della proposta
Pellenc sul mercato e quello delle olive & ormai
per noi un business assolutamente primario. Alla
fine della prima campagna di lavoro con i nuovi
POWER 48, potremmo sicuramente confermare
questa nostra fiducia».

«Lo scuotitore», la premessa di Francesco Del Ba-
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glivo di Stihl ltalia, «<&¢ un attrezzo utilizzato
solo in alcune aree coinvolte nella coltivazione
dell’ulivo ed in particolare in zone della Puglia
e della Sicilia. l'abbacchiatore invece coinvol-
ge le restanti coltivazioni del nostro paese che
dopo la Spagna ¢ il secondo produttore di olio
al mondo. Per questo motivo crediamo che |'o-
livicoltura continuerd ad essere parte importan-
te della nostra economia e della nostra cultura
gastronomica. Il mercato puntera a migliorare
la qualita dell’olio prodotto e, per raggiungere
questo risultato, anche le attrezzature dovran-
no adeguarsi in termini di sostenibilita ecologi-
ca e prestazioni. Sard molto interessante segui-
re gli sviluppi dei nuovi reimpianti che stanno
sostituendo le piantagioni di ulivo colpite dal
batterio Xylella fastidiosa nel sud della Pugliax.

ALTE MARCE. Sempre piu performanti gli scuo-
ftitori. «La produttivita si & innalzata», la chiave di
Sandro Minelli di Minelli Eletromeccanica, «gro-
zie agli innovativi movimenti della testa operatri-
ce ed ad una corretta potatura della pianta.
«Abbiamo lavorato», rileva Francesco Del Bagli-
vo di Stihl ltalia, «per migliorare le geometrie di
lavoro delle bacchette in carbonio degli abbac-
chiatori grazie a movimenti oscillanti piv perfor-
manti. Anche le robuste aste e ganci degli scuo-
titori sono migliorati per aumentare |'affidabilité
delle macchine. | nuovi modelli di scuotitori SP
452 e SP 482 che presentiamo nella stagione
2022 propongono motori con prestazioni di po-
tenza superiori ai precedenti e questo aumenta la
produttivita dei nostri attrezzi».

«La produttivita delle macchine», spiega Alessan-
dro Barrera di Brumar, «si aumenta grazie all’in-
troduzione di nuovi motori digitali che abbinati
ad un’oftima elettronica rendono gli scuotiolive
sempre piU produttivi».

«Gli aggiornamenti tecnici apportati alle nostre
macchine», precisa Gabriele Bernasconi di Ibea,
«garantiscono una capacitd produttiva ben supe-
riore a quella ottenuta dalle precedenti versioni.
La resa del nostro abbacchiatore & considerata
ottimale dagli utilizzatori».

«Pellenc, da tradizione, progetta e realizza at-
trezzature per i professionisti del seftore e per i
semi-professionisti piU esigenti. La raccolta delle
olive», rileva Marco Guarino di Pellenc ltalia,
«svolgendosi in una finestra temporale sostanzial-
mente limitata, richiede attrezzi performanti che
garantiscano il massimo della produttivita degli

lESTA

operatori. Pellenc investe ogni anno una fetta im-
portante in ambito di ricerca e sviluppo dei propri
attrezzi, ed & proprio grazie a questo che & in
grado di proporre sul mercato innovazioni tec-
nologiche all’avanguardia che rispondono alle
esigenze piU specifiche degli olivicoltori. Oggi
il nuovo agevolatore di raccolta Power 48 assi-
cura la stessa produttivitd dello storico Olivion,
implementandone |’'ergonomia a vantaggio degli
utilizzatori».

«L'evoluzione tecnologica in campo elettrico ed
elettronico, rileva Vanni Roncagli di Campagno-
la, <ha permesso |'ingegnerizzazione di strumenti
che permettono all’operatore di lavorare in totale
assenza di rumore, senza alcun sforzo fisico ed in
condizioni ottimali affinché le performance di pro-
duttivita siano espresse al massimo durante tutto
I'arco della giornatax.

«Nel nostro caso ancora una voltay, la chiave di
Dario Zappala di Agris Brumi, «& il passaggio da
12V a 36V ad aver mutato in modo significativo
la produttivita. Stimiamo che la produttivita gior-
naliera, in termini di raccolta, si sia innalzata di
circa il 40%».

'ENERGIA DELLA BATTERIA. Strada trac-

ciata, ormai da un bel po’. «Pellenc», evidenzia
Marco Guarino, dell’ufficio marketing e comuni-
cazione di Pellenc ltalia, «& assoluto precursore
per quanto riguarda il mercato delle attrezzature
a batteria. L'intera gamma di attrezzature profes-
sionali Pellenc & alimentata dalle batterie multi-
funzione, assicurando cosi un lavoro in assoluto
rispetto dell’ambiente, senza emissioni di gas di
scarico dirette nell’'ambiente e con emissioni so-

29

MG N.275 - AGOSTO/SETTEMBRE 2022

scuotitori



INCHIESTA

nore ridotte al minimo. Gli utilizzatori una volta
provati i vantaggi del lavoro con le attrezzature a
batteria difficilmente tornano indietro, dimostran-
do di apprezzare tutti i plus immediatamente per-
cepibili; il grado di penetrazione sul mercato &
ormai importante nella fascia di clientela profes-
sionale e semi-professionale, in continuo aumen-
to di stagione in stagiones.

«Nella nostra esperienza», testimonia |'ufficio
marketing di Blue Bird, «rileviamo un contributo
sempre maggiore di vendite da parte del pro-
dotto a batteria, sicuramente maggioritario nel
mercato. Crediamo tuttavia che mantenere una
completezza di gamma che includa anche le
macchine a scoppio sia importante per garantire
ai clienti la disponibilita del prodotto giusto per
ogni esigenza. Andiamo quindi dai tradizionali
scuotiolive a gancio con motore a scoppio Blue
Bird, fino agli abbacchiatori elettrici alimentati a
batteria, passando per gli abbacchiatori con mo-
tore a scoppio».

«La capacita di raccolta dello scuotiolive a gan-
cio», il quadro di Andrea Tachino, responsabile
commerciale di Active, «& nettamente superiore
al tradizionale abbacchiatore elettrico; per que-
sto motivo & utilizzato nelle aree di grosse pian-
tagioni e quasi ed esclusivamente da utilizzatori
professionali. Certamente il prodotto a batteria
sta crescendo, specialmente per la comoditd e
la praticita di utilizzo. Motivo per cui offriamo la
gamma di scuotiolive Olivator, sia a gancio con
motore a scoppio (nostra serie M) che la serie E
elettrica con 'opzione della batteria incorporata
a zaino».

«La batteria nello scuotiolive», il parere di Ales-
sandro Barrera, direttore commerciale di Bru-
mar, «& sempre piU diffusa e penso che oggi
abbia un’ottima fascia di mercato sia nei modelli
hobbistici che professionali».

«La batteria», sostiene Sandro Minelli, direttore
commerciale di Minelli Eletromeccanica, «ha
inizialmente trovato un mercato scettico, tutta-
via, l'inserimento di batterie sempre piU affida-
bili, leggere in grado di garantire una grande
autonomia di lavoro ha sicuramente conquistato
il mercato.

«Gli abbacchiatori impiegati», il punto di Fran-
cesco Del Baglivo, product marketing manager
di Stihl ltalia, «utilizzano quasi esclusivamente il
motore a batteria per ragioni di peso, ergono-
mia ed economia di lavoro. Mentre gli scuotitori
adoperati utilizzano motori endotermici in quan-

to richiedono una potenza sufficiente per scuotere
rami spessi anche alcuni centimetri senza rischia-
re di spezzarli».

«ll costox, il freno agli occhi di Dario Zappald,
responsabile marketing di Agris Brumi, «della
batteria & ancora indubbiamente un problema,
specie nei mercati esteri pib poveri. In ltalia assi-
stiamo invece al consumatore professionale che
- apprezzando gli indubbi benefici tecnici e prati-
ci - via via sta abbracciando il sistema per intero,
considerando sempre di pit la batteria come un
costo da ammortizzare su pib tools».

«La batteria & fondamentale per questo tipo di
prodotto», la condizione prima di Gabriele Ber-
nasconi dell’ufficio vendite di Ibea, «stiamo inve-
stendo per poter utilizzare lo stesso pacco batte-
rie a zaino usato ora solo per i nostri Olivarex
anche per dltri attrezzi. Il cliente Ibea potra quin-
di contare di acquistare una sola batteria, sulla
quale abbinare aliri attrezzi professionali come
lo scuotiolives.

«Le attrezzature a batteria», osserva Vanni Ronca-
gli, direftore commerciale di Campagnola, «sono
in fase di grande sviluppo grazie alla tecnologia,
I'ottimizzazione e miglioramento dei componenti
elettronici permette oggi di spingere la progetta-
zione di attrezzature e macchine a livelli impen-
sabili anche solo cinque anni fa. Prevediamo che
le attrezzature a batteria prenderanno il soprav-
vento rispetto al sistema endotermico entro il pros-
simo quinquennio».
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ACTIVE

Olivator M70, il grande amico dei professionisti
Resa elevata, affidabilita, comfort, tutela della pianta

Olivator M70 & lo scuotitore pensato per rispondere all’esigenza dei pro-
fessionisti che, oltre a ricercare in prodotto che garantisca resa elevata,
affidabilitd, comfort e massima tutela della pianta, vogliono anche qal-
cosa di esclusivo. Grazie al potente motore da 63 cc, lo scuotitore M70
offre prestazioni ben superiori alla media e si rivela la macchina ideale,
per il professionista che non si accontenta mai. L'impugnautura brevettata
con funzione antivibrante per massimo confort, campana frizione senza
saldature, per azzerrare qualsiasi distacco della campana dal proprio
mezzo, frizione professionali a tre seftori sovradimensionata di 78 mm e
riduttore a denti elicoidali a bagno d’olio. Chi vuole un prodotto profes-
sionale e di massima qualitd, lo trova certamente nell’Olivator M70.

PELLENC

Power 48, la doppia strada di Solo e Duo
Fatica al minimo, rendimento straordinario

Pellenc presenta sul mercato il nuovo agevolatore di raccolta delle olive
Power 48, disponibile sia con testa “Solo” che con la nuovissima testa “Duo”
brevettata da Pellenc. Moltissime le novita rispetto al precedente modello. La
principale & legata all’ergonomia. Grazie ad un‘impugnatura totalmente rivista e
alle vibrazioni ridotte con la nuova testa Duo, il nuovo Power 48 permette di lavorare
a lungo senza affaticare "operatore. Disponibile sia in versione ad asta fissa P230 e ad
asta telescopica T220/300. Novita assoluta & la funzionalita di Power 48 che permette di
rallentare la velocitd nel momento in cui si “esce” dalla pianta. Questo permette di oftimizzare
ulteriormente la durata della batteria.

MINELLI ELETTROMECCANICA

Olivgreen 700 Plus, eccellente per varie tipologie di ulivi
Bilanciamento al top. Ed una raccolta davvero professionale

L'abbacchiatore elettrico Olivgreen 700 Plus di Minelli Elettromeccanica &
realizzato per soddisfare la raccolta professionale dell’oliva. Si tratta di una
macchina adatta ad operare su varie tipologie di ulivi con vegetazioni pit o
meno curate. |l moto ellittico e contrapposto del doppio pettine assicura oftimi
raccolti senza defogliare eccessivamente. La macchina, molto bilanciata, &
composta dal gruppo testa, asta telescopica con relativo sistema di bloccag-
gio ed impugnatura nella quale & situato il motore 12V a spazzole sostituibili
piU motoriduttore. L'interruttore on/off & dotato di sistema di sicurezza. Cavo
di prolunga di 14 metri.

OlivGreen” 700Pls |
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VETRINA

a BLUE BIRD

In primis il bene della pianta
Produttivitd al massimo

Gli scuotiolive Blue Bird sono strumenti ideali per la raccolta di olive o frutta pendente in genere,
come noci, nocciole, mandorle o albicocche. Il sistema utilizzato dallo scuotiolive di agganciare

e scuotere il ramo & una garanzia per |'integrita della pianta perché non danneggia le foglie e i
germogli. Il potente motore di costruzione italiana Blue Bird & montato su un comodo zaino ergo-
nomico professionale a schienale alto, che massimizza il comfort, oltre a diminuire il peso dell’asta
che grava sul braccio dell’operatore. Il gancio vibrante posizionato all’estremita dell’asta permette
di scuotere rami ad altezze di parecchi metri e di raggiungere una produttivita molto pit elevata
rispetto ai metodi tradizionali, creando le vibrazioni lontano dal corpo dell’operatore.

IBEA

Olivarex, quando I'ingegneria mette la sesta
E il modello 5000 si prende la scena

Gli scuotitori elettrici Olivarex sono frutto di un’ingegneria all'avanguardia. Leggeri,
telescopici, completamente impermeabili e con impugnatura ergonomica, tutto cid che
serve per raccogliere in massima comoditd e praticitd. Le aste telescopiche permettono
di arrivare ad una estensione massima di 3700 mm, garantendo cosi |"abbacchiatura
anche dai rami pit ardui. E 120 kg di olive per ora & la capacitd di raccolta. Il modello
5000 con motore eleftrico brushless da 40V pud arrivare ad un’estensione massima di
3700 mm, con la versione XL, mantenendo comunque la leggerezza che lo contraddistin-
gue. Il sistema d'isolamento dall’esterno delle parti interne della testa assicura |'oftimale *
protezione dalla polvere.

CAMPAGNOLA

Iron sempre piu al vertice della piramide
Affidabilita totale per il perfetto professionista

Per la stagione 2022 nella proposta di Campagnola anche una nuova versione dotata di nuovi

rastrelli in tecnopolimero rinforzato con carbonio che montano rebbi brevettati a semi diapason
con denti lunghi. Iron si colloca al vertice della gamma degli abbacchiatori pneumatici di Cam-
pagnola per efficacia ed elevata resistenza ad un uso intensivo.

L'attrezzo ideale per gli utenti pib esigenti che necessitano di elevate prestazioni e di un’as-
soluta affidabilita. Iron, della Professional Line di Campagnola, & il sistema “short stroke” che
consente di ridurre |"apertura dei rastrelli aumentando la velocita fino a 1500 battute al minuto,
consentendo la massima efficacia di raccolta anche in presenza di olive resistenti al distacco

dal ramo. Parte dei componenti sono stati realizzati in acciaio o alluminio (supporto rastrelli/
pistone) per garantire una lunga durata nel tempo.

Potente e al tempo stesso leggero e facile da utilizzare, Iron pesa solo 1000 gr e si caratte-
rizza per il suo perfetto bilanciamento.
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BRUMAR

Lotus EGO, tanto moderno quanto leggero
Due versioni, potenza, grande versatilita

Lo scuotiolive Lotus EGO & una delle macchine pit moderne del mercato, con la possibi-
litd di lavorare sia con alimentazione 12 volt con la classica batteria da auto o da trattore
che con la batteria EGO 56 volt. Due le versioni in gamma: uno con asta fissa ed una con
asta telescopica. Tutte le macchine hanno i pettini di raccolta in fibra di carbonio onde renderle
leggere, flessibili e delicate con i rami della pianta. Lotus ha inoltre un display digitale su cui &

possibile verificare le ore di utilizzo, impostare cinque diverse velocitd di lavoro {da 950 a 1200
giri al minuto) a seconda della tipologia di pianta che ci troviamo davanti, verificare il voltaggio
della batteria. Il motore & molto potente coi suoi 700 W di potenza, i pettini hanno un’ampiezza di
lavoro sino a 570 mm.

scuotiolive/abbacchiatori

STIHL

SP 482: grandi prestazioni, consumi al minimo
Lunga vita garantita. E la polvere rimane lontana

Il nuovo modello di scuotitore SP 482 utilizza il potente motore Stihl 2-Mix confor-
me alle normative UE 5 sulle emissioni gassose e per garantire elevate prestazioni
di raccolta con basso consumo di carburante. La costruzione ingegneristica risulta
robusta ed affidabile per una lunga durata. Anche il peso e le vibrazioni sono
state ridotte per diminuire |'affaticamento dell’operatore. | destinatari di questo mo-
dello sono i professionisti che operano nella coltivazione e la raccolta delle olive
che richiedono |'utilizzo del gancio terminale. Questo modello pud essere impie-
gato anche per la raccolta di mandorle e noci. La scatola del cambio & stata ottimizzata per diminui-
re il peso mentre il volume del serbatoio del carburante & stato maggiorato del 15% per garantire un
tempo di lavoro piU lungo senza interruzioni. Migliorato anche il sistema di tenuta dell’asta oscillante
per un efficace separazione dalla polvere e dello sporco a protezione degli ingranaggi.

AGRIS BRUMI

Zenit 36V, la vera differenza & nei dettagli
Due velocitd, raccolta sempre ottimale

Dall’ascolto continuo dei professionisti del settore, nasce Brumi Zenit 36V. Un concentrato di innova-
zione e di migliorie che segna una nuova stagione per le macchine d’ausilio alla raccolta. L'inedita
potenza e |'efficacia fanno il paio con un comfort senza precedenti, frutto della massima attenzione
a piccoli e grandi dettagli. Il celebre motore elettronico brushless Brumi da 800W & reso ancora piu
efficiente dalla nuova scheda elettronica tropicalizzata, che guida il movimento a bracci contrapposti
delle astine in carbonio da 5 mm, con speciale “shock absorbers” per attenuare I'impatto con le fron-
de. Le due velocitd consentono una regolazione ottimale della potenza a seconda delle necessita e
delle cultivar. E poi ancora il pratico serraggio “fast block”, I'asta con antirotazione in 100% carbo-
nio da 40mm e la confortevole impugnatura “light handling”, per una posizione di raccolta sempre
oftimale e bilanciata in tutte le condizioni di lavoro. Adesso disponibile anche in versione ad “asta
fissa”, per una macchina ancora piv leggera e maneggevole.
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Aggiornamenti continui lungo tutta |'offerta ed un postvendita capillare,
puntuale, con tempi di intervento parecchio brevi. Essenziale per |'opera del
rivenditore, sempre al sicuro davanti a tanta competenza e organizzazione

«CON PELLENC

ilo diretto, senza sosta. Tempi ridot-

ti al minimo, la conoscenza della

materia al primo posto, il cliente pEI EN‘
una provvidenziale riparazione. Pellenc ltalia
ha sempre ragionato cosi, irradiando sapere
e cultura della batteria in ogni angolo. Viene tutto spontaneo, questione di esperienza alimentata da
un’opera sempre piU attenta. Costruendo tappa dopo tappa un perfetto rivenditore, gente che sa sem-

davanti a tutto. Un suggerimento
dopo l'altro, fra un corso di formazione ed

pre cosa fare anche nelle missioni sulla carta pit dure. L'assistenza sovrana, come dovrebbe sempre
essere. Una delle grandi regole di Pellenc. Parola di specialista.

=

O
5=
e

riven

ATTENZIONE MASSIMA. Il lavoro scorre silenzioso nell’officina di Mani-

scalco Irrigazione, punto vendita incastonato a Sciacca in uno spettacolare
angolo di Sicilia che da sempre ha sposato Pellenc. Due binari: uno per |'or-
dinario, uno per le urgenze. E la custodia
dell’acqua, tema quanto mai attuale. Giusto
per coprire ogni necessitd e viaggiare di
pari passo col volere dei clienti anche pib
pressanti. C'é chi la macchina d’altronde la
vuole per ieri e chi addirittura per I'altro ieri.

Per Gaspare Sclafani il
punto e soprattutto uno:
«Senza un adeguato

supporto verrebbe meno
anche il valore del prodotto.
La vera chiave & vedersi
risolvere un problema nel
minor tempo possibile. E
'impeccabile formazione ci
permette di essere sempre
aggiornati, nel migliore dei
modi. Inappuntabili»

Specie in certi periodi, quando ogni attimo
& quasi vitale. Tipico del professionista, di
chi non vuole e soprattutto non pud perdere
neanche una mezza mattina o un paio d’o-
re. Maniscalco Irrigazione viaggia spedita,
fra vendita e assistenza. «La differenza & ri-
solvere un problema nel minor tempo possi-
bile, non tanto vendere un prodotto. Quello
é solo I'inizio del rapporto col cliente. Pud
essere anche il top di gamma quella macchi-
na, ma senza un adeguato servizio verreb-
be a mancare il senso del nostro lavoro. |l
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prosieguo di quella linea che deve essere il piU possibile continua», la massima di Gaspare Sclafani,
nonostante i suoi soli 38 anni da una vita circondato dall’arancione di Pellenc da attentissimo respon-
sabile dell’assistenza. Due vie davanti: I'agricoltura ma anche il giardinaggio. Tutte e due le direttrici
percorse sempre a grande andatura. «Pellenc & puntuale, precisa, attenta alla formazione», il fermo
immagine di Sclafani, «con tutte le novitd del momento e i suggerimenti necessari per rendere il nostro
lavoro ancora pib efficace». A Sciacca, fra mare e storia, Maniscalco Irrigazione non si ferma mai.

POCHI MA BUONI. GMV Agricenter & rivenditore Pellenc dal
2003, punti vendita a Firenze in localitd Ponte di Gabbiano e a
Pistoia nella zona industriale di Sant’Agostino. Il grosso del lavoro
con aziende vitivinicole ed oleifici, come racconta da sempre la
lussureggiante Toscana. «Abbiamo sempre cercato di vendere po-
chi marchi, di puntare sulla qualita. Pellenc», evidenzia Alessandro
Giani, socio di GMV Agricenter con le sorelle alle sorelle Caterina e
Serena col fratello Stefano, «ci assicura un ottimo supporto a livello
di ricambi cosi come sotto il profilo streftamente tecnico, grazie a
continui aggiornamenti e alla loro officina interna che rappresenta
un notevole valore aggiunto». A Cristiano e Lorenzo il compito di
rendere fluida I'opera dell’officina di GMV Agricenter, con tempi
spesso accorciati da uno stock di ricambi sempre preventivamen-
te in casa. Facile prevedere i pezzi piv soggetti ad usura, cosi
come prendere le contromosse adeguate. «Ovvio che il cliente

Alessandro Giani allarga il quadro:
«L'officina interna di Pellenc & per
noi un'ulteriore garanzia. Cerchiamo
di prevenire certe difficolta, anche
assicurandoci stock importanti di
ricambi. Sempre sicuri perd di avere
le spalle coperte. Lungimiranti anche
nell'assicurarci tempi corretti nella
consegna delle macchine, senza veri
ritardi. Puntuali, precisi, attenti»
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non accetta certo di buon grado ritardi
nella consegna, quel che invece & stato
un problema per molti ma non per Pel-
lenc. L'azienda & stata lungimirante nella
sua politica, garantendo quantitd impor-
tanti di prodotti che ci hanno permesso di
non soffrire eccessivamente e di poter anzi
andata avanti con una certa serenitdy, la
sintesi di Giani, specchio di un connubio
sempre pib solido. Dove azienda fornitrice
e specialista spesso si mescolano, con na-
turalezza estrema. E col tempo tutto lievita.
Comeprese le certezze.

ditori

riven

PACCHETTO COMPLETO. Forestal Garden Center, a Lariano, da
quindici anni cammina fianco a fianco con Pellenc. Questione di fidu-
cia estrema, ma anche di investimenti sulla batteria in tempi non so-
spetti. Quando a certe macchine erano in

Federico Palmieri non ha pochi a crederci davvero, quando la batte-
ria era un’eccezione e una mezza rarita.

dubbi: «Lavoriamo con  «Non ti lascia mai solo Pellenc, ha sempre

un'oziendo FOH’O dl I’ClgCIZZi una soluzione a tutto. Ed una cono§cen-
za del prodotto che nessuno ha mai an-

SPeTTGC0|Gri- Se i0 conosco  che solo pareggiato», l'investitura bella
cosl a fondo la batteria e buona di Federico Palmieri che con la

lo d | C'a chi sorella Antonella ed il fratello Riccardo
O CEVO A I0ro. ' € CNl - 4 raccolto l'eredita di papd Settimio che

dietro ad un problemo mezzo secolo fa avvid un’attivitd oggi

si nasconde dietro g un  fatta da ventuno dipendenti ed un giro
d'affari che tocca i grandi trattori per finire

dito. E chi come Pellenc ai piv sofisticati prodotti a batteria. Agricoltura pit giardinaggio, in un
I'affronta con serenitd e pacchetto sempre pit armonioso e ricco. Dove Pellenc s'é ritagliata la sua
perfetta dimensione, partendo dai tagliasiepi e i decespugliatori fino alle
fedelissime e nuove forbici e legatrici. «Pellenc & fatta di ragazzi davvero
spettacolari», il quadro di Palmieri, «se io conosco
cosi bene oggi le batterie lo devo a loro. C'¢ chi di
solito si nasconde dietro un dito, chi invece affronta
la questione con semplicitd proprio perché dalla sua
ha grande competenza. Anche nelle emergenzes.

naturalezza. Da sempre»
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POTENZA SENZA PARAGONI

Un'eccezionale capacita di taglio che
consente di potare in tutta sicurezza
sezioni di diametro fino a 3 cm

PEILENC

ATTREZZATURE PROFESSIONALI A BATTERIA



Zanett, ¢’é ZEN 50.20 SG
Fra agilitd e massima potenza

New Entry nella linea ZEN, la motozappaa
50.20 SG che arricchisce la brochure dedicata
a motori e motopompe di Zanetti Motori. La
motozappa & attrezzata di motore ZEN 150,
scelto appositamente per fornire prestazioni piv
elevate, godendo di bassi consumi e grande
silenziosité.
Il motore ne fa da garanzia qualitativa, con un
rapporto peso-potenza eccellente, alta affidabi-
lita, resistenza all’'usura e rispetto dell’ambiente.
Agile e veloce, vanta una fresa disponibile in 40
e/o 65 cm che assieme alle due marce avanti di
lavoro, rendono la motozappa utilizzabile anche
in filari molto stretti e per piante molto ravvici-
nate in piantagioni come vivai, vigneti,
abeti, frutteti e non solo. Con ZEN
50.20 SG Zanetti Motori ha mira-
to a migliorare i livelli di comfort
per gli utilizzatori, rendendola
adatta a tutti.
La Brochure completa &
disponibile sul sito
www.zanettimotori.com

el 1965

NEWS

Eima 2022, sguardi
anche verso |’ Africa
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Nella seconda settimana di luglio si & svolto un
ciclo di conferenze stampa per la presentazione
e la promozione di EIMA International 2022
nell’Africa centro-orientale. Organizzati da Fede-
rUnacoma in collaborazione con Agenzia ICE,

i fre incontri si sono tenuti in Somalia, Uganda

e Kenya e hanno registrato la partecipazione di
numerosi giornalisti e operatori economici locali.
La prima conferenza si & svolta I'11 luglio ad
Addis Abeba e ha visto la partecipazione del
responsabile dell’Agenzia ICE per i tre paesi
africani Riccardo Zucconi e del Vice Direttore
FederUnacoma Fabio Ricci, entrambi presenti

a tutti gli incontri, e di Andrea Pascali, Primo
Segretario dell’Ambasciata italiana in Etiopia.
Nelle due tappe successive si & aggiunto anche
il Presidente della Federazione, Alessandro
Malavolti, e i rappresentanti consolari italiani nei
due paesi, rispettivamente Massimiliano Maz-
zanti e Giacomo Montemarani.

| meeting sono stati I'occasione e anche per
illustrare i dati e le prospettive dei comparti
agromeccanici delle tre nazioni, e del loro inter-
scambio con l'ltalia, e programmare la parteci-

pazione di delegazioni dai paesi a EIMA 2022.

.  Cifo, 'addio a Romano Ghedini
Valenti: «Una guida per tutti»

Il presidente Leonardo Valenti, gli amministratori e il personale
di Cifo hanno annunciato con dolore la scomparsa del fonda-

tore Romano Ghedini. Pioniere del comparto dei fertilizzanti
speciali, Ghedini & stato un innovatore e un imprenditore lungimirante che ha reso Cifo una delle
pib importanti realtd italiane nei prodotti per il garden e per I'agricoltura, comprendendo in anticipo
le tendenze in atto nel mercato e la necessita di garantire continuitd e sviluppo anche attraverso I'e-
spansione all’estero. «ll ricordo del suo impegno e dei suoi valori», ha commentato Valenti, «rappre-
senteranno sempre una guida per portare alto il nome della nostra azienda».
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Fiera internazionale

Boster 2022

Si & svolta a Oulx (TO) nel weekend dall' al 3 luglio 2022 la fiera
dinamica all'aperto Boster Nord Ovest.

Un'occasione imperdibile per raccogliere i sempre preziosi feedback
di appassionati utilizzatori, i quali hanno potuto cimentarsi in prove
pratiche e assistere agli workshop su affilatura e DPI tenuti dai nostri
tecnici dimostratori.

Con la partecipazione sempre attiva di Gaddo e Scabini al nostro
fianco i tre giorni di evento si sono rivelati ancora piu coinvolgenti
grazie anche alle gare di Triathlon della FIB - Federazione ltaliana
Boscaioli, dove le motoseghe Husgvarna hanno continuato a ruggire.

Un ringraziamento inoltre agli organizzatori che ci hanno dato la
possibilita di entrare nuovamente in contatto con chi come noi si
riconosce nel proprio habitat per eccellenza, il bosco.

Progettati per affrontare le attivita piu
impegnative

| decespugliatori Husqvarna sono progettati per lunghe
giornate di lavoro su terreni impervi in tutta facilita. L 9
La potenza piu che sufficiente, i'componenti di qualita per I i
professionisti e il design ergonomico permettono di lavorare

in modo veloce ed efficiente con le minime sollecitazioni sulla &=
muscolatura.

Decespugliatore \-
545RXT AutoTune

Decespugliatore

ad alte prestazioni da

45 c¢m? con ergonomia

eccellente per ['uso a tempo pieno

in tutta comodita. Ideale per agricoltura, orticoltura e manutentori
del verde.

Fornito con il rinomato gruppo cinghie Balance XT".

Ol 457cm® O 22kW ©49cm [\ 86kg

Prezzo IVA inclusa €1.292,00



Tagliasiepi

Rifinire di piu. Con il minimo sforzo.

Tutto il nostro lavoro & volto a semplificare il tuo. Questo & particolarmente evidente nello sviluppo dei nostri tagliasiepi.
Robusti e potenti, saranno i tuoi compagni di lavoro leggeri e perfettamente bilanciati. Dotati di soluzioni ergonomiche e funzionalita intelligenti come
l'impugnatura multiposizione, permettono di lavorare in modo piu veloce ed efficiente anche nelle situazioni pit impegnative.

Tagliasiepi
522HDR75X
522HDR60X

Tagliasiepi a lama doppia (217 cm?3) da 75/60 cm per i lavori piu
impegnativi.

Limpugnatura multiposizione e il peso ridotto, abbinati al

design compatto e bilanciato, assicurano una maneggevolezza
eccellente, mentre le lame ad alta capacita, l'ampio carter di
protezione lama e la potenza impressionante sono sinonimo di
efficienza e affidabilita.

Ol 217cm® 0 06kW =% 78/60cm =2 3200 tagli/min.

[\ 52/50kg

Prezzo IVA inclusa, 522HDR75X €863,00
Prezzo IVA inclusa, 522HDR60X €793,00

Ottimizzati per i lavori piu
impegnativi .

Peso ridotto e bilanciamento perfetto — testati
e collaudati da utenti reali sul campao. Dal lavoro
piu semplice e leggero a quello piti impegnativo;
potrai sempre contare su una capacita di taglio
impressionante grazie al bilanciamento perfetto
tra velocita del disco e design'dei denti.

| tagliasiepi Husgvarna serie 522 facilitano ogni
tipo di lavoro, dalle siepipiu fitte 0-incolte alla
rifinitura periodica.

P
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Tagliasiepi ad asta

525HE3

Tagliasiepi ad asta a doppia lama da 25 cm? con barra di

taglio da 60 cm.

La portata di 3 metri, l'apertura dei denti di 30 mm e le 10
posizioni ad angolo fisso consentono di rifinire in modo comodo
ed efficiente la parte superiore di siepi alte senza utilizzare una
scala 0 una piattaforma aerea.

gl 254cm® 0 10KW ¥ 60cm 2 4400 tagli/min.

[\ 59kg

Prezzo IVAinclusa €1.044,00




Motosega
550 XP°Mark Il

Con un peso di 5,3 kg

ed un potente motore

da 3.0 kW (501 cm3),

la motosega professionale 550 XP"Mark Il &€ adatta per
['abbattimento e la sramatura di alberi di piccole e medie
dimensioni,

Con un'eccellente combinazione di manovrabilita e potenza
di taglio, questa motosega dal design snello e dalle numerose
caratteristiche innovative tra cui AutoTune” (carburazione
elettronica) si conferma efficiente, affidabile e confortevole.

501cm? 30 kW 325" 33-50 cm 52kg

Prezzo listino IVA inclusa €1.057,00

FERCAD SPA, Via Retrone 49

36077 Altavilla Vicentina (VI)

Tel: 0444-220811, Fax: 0444-348980

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

You
£/ Husqgvarna

Copyright © 2022 Husqvarna AB (publ). Tutti i diritti riservati. Husqvarna® é distribuita da Fercad SpA. www.fercad.it.
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Agrolnnovation Award, a Firenze dieci premi magistrali
Mille spunti, sguardi al futuro, esempi da seguire

Dieci premiati, dieci studenti che attraverso le tesi di laurea e dottorato hanno
dato vita a progetti innovativi da aggiudicarsi |'’Agrolnnovation Award. Il premio & lﬂ .
istituito da Image Line in collaborazione con I’Accademia dei Georgofili. A Firenze [l IS
I'incoronazione. Per «Agricoltura digitale: analisi e condivisione dei dati» premia- T \
to Marco Sozzi per la tesi di dottorato «Development of an adaptive approach .
for exploitation of digital agriculture through remote and proximal sensing data
fusion». Per «Valorizzazione delle produzioni Made in ltaly» Alessio Cappelli, per
«Agrometeorologia e gestione delle risorse idriche» Carlo Bee per la tesi magi-
strale «Relating forest damage data to the wind field from high-resolution numeri-
cal simulations of the october 2018 Vaia storm over the eastern ltalian Alps». Per la «Difesa delle
colture» premio a Samuele Risoli dell’Universita di Pisa, per «<Economia agraria» Fabio Inverardi
dell’Universita di Milano, per «Ingegneria Agraria e Meccatronica» Alessio Tiffi Magi dell’Universita
d'Osimo, per «Innovazione varietale e genomica» Vittorio Manca della Federico Il di Reggio Emilia,
per «Nutrizione delle Piante» Virginia Fassa dell’Universita di Milano per la tesi «Concimazione
azotata in copertura sito-specifica del mais: scoping review e sviluppo di un algoritmo innovativo.
Per «Sostenibilitd degli agroecosistemi e protezione dell’ambiente» Veronica Ferrari dell’Université
di Modena e Castelnuovo Rangone per la tesi «Studio preliminare dell’utilizzo di tecniche basate
sull'imaging iperspettrale nel vicino infrarosso per il monitoraggio in campo di Halyomorpha halys».
Per «Zootecnica» Francesco Ritacco di Acri (Cosenza), dell’Universita di Pisa. Applausi.
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BENZINA E MISCELA ALCHILATA PRONTA ALL'USO
PIU SICURA PER LAMBIENTE, PIU SICURA PER TE!

Carburante professionale per motori 2 e 4 tempi senza etanolo,
benzene e idrocarburi che garantisce un motore piu pulito,
un avviamento piu fluido e una maggiore efficenza di lavoro.
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Kohler KSD, la semplicité
prima di tutto

Kohler ha tolto i veli al terzo capitolo
della saga KSD, Kohler Small Displa-
cement, sulla piattaforma dedicata

ai video dopo |'uscita di novembre
che presentava il nuovo motore diesel
e quella di marzo che annunciava

la vincita del premio Diesel of the
Year. La gamma KSD & stata presentata come il
risultato di un approccio totalmente orientato al
mercato e al cliente, che permette non solo di
godere delle prestazioni di un motore cosi avan-
zato, ma soprattutto di poterlo sfruttare per tutta
la durata della sua vita e nel modo pib facile ed
economico possibile. Il primo fattore di successo
fondamentale della value proposition & un basso
total cost of ownership, ottenuto anche grazie al
consumo di carburante oftimizzato, che permette
di risparmiare sul carburante. Rispetto al con-
sumo medio dei suoi concorrenti, infatti, il KSD
offre un risparmio compreso tra il 6 e 1'8%. Il si-
stema di gestione elettronica del KSD consente di
dosare con precisione il carburante, riducendo

il fabbisogno di olio e carburante, prevenendo
cosi la diluizione dell’olio e la contaminazione
da fuliggine pesante.

Ristorante Viridea fa il bis
Erba Matta apre anche a Rho

Viridea ha ampliato la sua for-
mula di accoglienza con I'inau-
gurazione del secondo risto-
rante Erba Matta, giardino con
cucina all’interno del Garden
Center di Rho in provincia di
Milano. Il primo ristorante Erba
Matta & stato aperto nel 2019 nella vicina Cu-
sago. Il nome sottolinea la vocazione dedicata
alla natura di Viridea e unisce una connotazione
di semplicita a quella di stravaganza, rispecchio-
ta negli arredi e nello spirito anticonformista che
anima il locale. L'apertura del ristorante amplia
la proposta di Viridea e rafforza la mission
dell’azienda, che da sempre intende offrire un
luogo di svago e relax a due passi dalla citta

a tutti gli amanti della natura. Erba Matta offre
ai visitatori del Garden Center il servizio che
mancava: un ristorante e caffetteria dall’animo
green, rilassante e accogliente in ogni momento
della giornata. La progettazione del format &
stata curata dal Gruppo Ethos — F&B Consulting,
dipartimento dell’'omonima azienda ristorativa
lombarda che si occupa di fornire servizi e con-
sulenze per attivita ristorative.

Fondazione Minoprio spegne sessanta candeline
Il compleanno si festeggia anche ad Orticolario

Nell'anno scolastico 2022/2023 ricorre il 60esimo anniversario della Scuola di
Minoprio, un’istituzione che ha fatto del verde, del settore agricolo e agroalimen-
tare la sua missione. Da oftobre 2022 fino a oftobre 2023 saranno organizzati
eventi, incontri, convegni scientifici, mostre che non hanno nessuna volontd ma-
linconica o autocelebrativa, ma I'intenzione di partire dalla storia del setftore e
dalla storia della scuola per rilanciare Fondazione Minoprio nel futuro, perché sia
di nuovo, in modo incisivo, punto di riferimento per una formazione, una ricerca
applicata e una divulgazione innovative e moderne, che cavalchino tematiche quali
per esempio la green economy, |'innovazione tecnologica, |'inclusione sociale, la
digitalizzazione agricola, la sostenibilitd, la biodiversita. Momenti fondamentali del
fitto calendario saranno le partecipazioni alle edizioni 2022 e 2023 di Orticolario.
La prossima & in calendario dal 29 settembre al 2 ottobre a Villa Erba, sul Lago

di Como. Come sottolinea Elias Bordoli, presidente di Fondazione Minoprio, «la

Scuola ha sempre fortemente creduto nel progetto di Orticolario per un giardinaggio evoluto. Nelle
varie edizioni gli studenti hanno collaborato alla realizzazione del Padiglione Centrale e di diversi
spazi espositivi, facendo esperienze di grande valore formativo e creativo. La nostra presenza punta
a cogliere ogni ispirazione, a farla propria e a renderla fruibile per tutto il settore».
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John Deere celebra |'anniversario dei 75 anni
dalla produzione del modello 55, la prima
mietitrebbia semovente. Oggi le mietitrebbie
John Deere raccolgono piu della meta della
granella prodotta in tutto il mondo. La storia
di successo, dal modello 55 alla Serie X, &
quella dellinnovazione tecnica. Nel 1947,
John Deere lancio il Modello 55, la prima mietitrebbia semovente, considera-

ta il precursore di quelle moderne. .
Negli anni a seguire John Deere si concentrd principalmente sulle macchine
autolivellanti, come le mietitrebbie per pendii 55H, in grado di oftenere i
migliori risultati di trebbiatura anche sui terreni piv difficili. Con il passare del
tempo le mietitrebbie si sono evolute per aiutare gli agricoltori a effettuare

la raccolta pit velocemente e con maggior efficacia. Con il nuovo secolo, i
sistemi di sterzo hanno acquisito un ruolo sempre pit centrale, aspetto di cui
John Deere si & occupato sin dal principio.

Gia nel 1999, I'azienda aveva abilitato il sistema di guida in parallelo della -
macchina con il display GreenStar™ 1. Solo tre anni pib tardi, furono intro- .
dotti AutoTrac™ e il ricevitore StarFire™ di prima generazione come primo
sistema capace di offrire agli operatori delle mietitrebbie il sistema di guida
automatica. Insieme all’introduzione del modem John Deere Modular Telema-

tics Gateway, sempre nel 2002, John Deere apri la strada a una raccolta piv -
precisa per gli agricoltori e i contoterzisti.

Flormart, Padova s’accende di verde :
|| florovivaismo nella sua massima espressione

s m= [lormart, la storica fiera internazionale del
florovivaismo, si terrd a Padova, dal 21 al 23
settembre 2022. Flormart & arrivata alla 7 1esi-
ma edizione, vi parteciperanno 300 espositori
e 200 buyer esteri, oltre quelli italiani. Per la
prima volta la fiera sard organizzata da Fiere .
di Parma, con |'obiettivo di sviluppare la repu-
tazione del florovivaismo italiano all’estero.

A Flormart saranno esposte tutte le tipologie
di piante e fiori e inolire: le piante per giardini a basso consumo di acqua,
le piante per la nuova foresta urbana, le piante per il verde tecnologico a

corredo degli edifici. Vedi verde pensile. Gli impianti d'irrigazione con i 8l 5066 EVO MOON - troncarami a cuneo con
nuovi software che riducono al minimo l'impiego di acqua; le macchine per le - [Pt ReT R R C e P R eV e o rile Re s o (o
cure colturali di parchi e giardini. La filiera professionale del florovivaismo si { SLS System - Capacita di taglio fino a 58mm

incontrerd a Flormart per delineare le nuove strategie del settore: i numerosi
convegni tratteranno le tematiche pit attuali, dall’innovazione tecnologica e .
varietale all’utilizzo degli stanziamenti previsti dal PNRR e al ruolo del verde . FALKET _ PREMANA (LC) ITALY
come infrastruttura centrale delle citta. . Telefono _ Fax: (+39) 0341.890280
info@falket.com _ www.falket.com

a1 . & .|: #falketquality
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Positec Tool Corporation

DALLE

AZIENDE

Batterie cariche in pochi minuti, i marchi Kress e Worx a coprire il mercato,
le idee di Don Gao a far da garanzia. Ora anche in ltalia, con la mano di
Maurizio Fiorin e la volonta del gruppo di partire subito in quinta

n modo nuovo di vedere il mercato.

U Fino a cambiarlo. Nei modi e nella
sostanza. Batterie ricaricabili in pochi

minuti, tante frontiere abbattute. Ed un

modo di porsi tutto nuovo. Don Gao & un visionario
vero, fondatore all’inizio degli Anni Novanta ed
amministratore di Positec Tool Corporation nata a
Suzhov, citta di dieci milioni di abitanti ad ovest di
Shanghai diventata il cuore pulsante di qualcosa
di davvero nuovo. Don Gao ha voglia di Europa,
di ltalia quindi. La voglia di irrompervi con forza
ed energia, anche grazie alla mano sapiente di
una figura assai competente come Maurizio Fiorin
forte di decenni di esperienza nel contesto garden
ed ora a far da regista alla nuova Kress ltalia. I

RROMPE POSITEC,
= UNA RIVOLUZIONE

giardinaggio & il 55% della fetta della torta di Po-
sitec, rispetto al 45% delle macchine elettroutensili
di un gruppo fatto di cinquemila dipendenti ed un
miliardo di euro di fatturato equamente suddivisi
fra Nord America, Europa ed Asia. Con una filiale
aperta negli Stati Uniti gia nel 2005, una cresci-
ta continua, I'innovazione sempre al primo posto.
Un manifesto in piena regola quello di Don Gao,
rivelato per la prima volta in ltalia proprio ad MG.
Partendo da una premessa. «ll mercato», |'incipit
di Don Gao, «non & pit quello di una volta, il ri-
venditore lo ha percepito chiaramente. Proprio per
questo lo specialista & davanti a scelte che non
pud rimandare. Il modello di business va ricalibra-
to, non pud essere quello con cui si & andati avanti
finora. Ci sard una selezione, ma & inevita-
bile. Non si pud piu aspettare.

E la batteria sard al centro di tutto...

«Ormai lo & gid, il mercato della batteria
viaggia gia a grande velocita. E parecchio
dinamico. Lo percepisci ovunque. Il mondo
va in quella direzione, non solo nel garden.
Il mondo green & una delle questioni centrali
su tanti tavoli, vedi le misure sempre piv ri-
gide sui motori a combustione interna adot-
tate dall’Unione Europea. Il mercato oramai
non pud non andare in quella direzione».

La sua proposta qual &2

«Non ci sono vere soluzioni in giro, nemme-
no per i piccoli motori in verita. | nodi sono
due: i tempi in cui l& macchina rimane fer-
ma e i livelli di potenza. Per un hobbista pud
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non essere un fattore, visto |'utilizzo spesso relativo
del prodotto. Per il professionale, dove operiamo col
nostro marchio Kress, la questione & naturalmente
molto diversa. A quel livello ogni minuto conta ed
anche tanto. Il tempo costa, anche quello morto. Una
ricarica di unora per una batteria agli ioni di litio
non & piU considerabile una ricarica rapida. E per la
batteria, magari messa sotto stress come capita per
le macchine da giardino caricate rapidamente per
ridurre i tempi, avranno una vita molto pit breve e
ridotta anche a trecento cicli. E quindi dopo qualche
mese andrd sostituita. E non pud bastare una batte-
ria di ricambio per risolvere il problemas.

La sua soluzione?

«Non posso dire molto ancora, ma saremo a Demo-
green a settembre. E vedrete. Posso solo anticipare
che alla base di tutto ¢’é una tecnologia che permet-
te di caricare una batteria in pochi minuti. Con una
potenza ed un ciclo di vita decisamente superiori ad
una agli ioni di litio. E una rivoluzione per il mercato,
i feedback che stiamo ricevendo sono entusiasmanti.
Anche dai test che stiamo facendo negli Stati Unitix.

Il marchio professionale Kress

come sta crescendo?

«Si sta sviluppando molto bene, anche in Germo-
nia cosi come in tanti altri Paesi importanti. Il nostro
modello di vendita & stato ben recepito, la rete dei
rivenditori continua a crescere. Ma questo & solo un
punto di partenza. Ci spingeremo ben oltre».

E Worx?

«Stiamo confermando la nostra posizione di leader
del mercato col nostro marchio per I'utilizzatore hob-
bista. Ora non ci resta che continuare in questa dire-
zione. Anche in ltalia».
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FORBICI DA GIARDINO

SICUREZZA & PRECISIONE
TARGATE FERRARI GROUP

Solide, robuste e costruite con materiali
di alta qualita, le forbici da giardino di
Ferrari Group permettono di effettuare
piccoli lavori di potatura in modo facile
e sicuro.

La gamma di attrezzi da taglio &
potatura di Ferrari Group € completa di

prodotti per ogni evenienza come
tagliasiepi, troncarami e segacci.

-
b

O FERRARI

group

FERRARI GROUP S.R.L.
Via Europa, 11 - 43022 Basilicagoiano (Parma) Tel. +39 0521 687125
info@ferrarigroup.com / www.ferrarigroup.com
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Da Nogara nel mondo. Dalle prime lungimiranti intuizioni di Dante Fracca ad
un’azienda sempre pib forte sul mercato delle piattaforme aeree. Il testimone nelle
mani ora del figlio Davide, fra numerosi progetti e novita pronte a decollare

HINOWA DICE 35
- GUARDA AVANTI

rentacinque anni di ingegno e passione, di lavoro du-
T ro e visioni lontane. La vita di Hinowa & tante facce di
un’unica medaglia, partendo da primordiali miniesca-
vatori prima dell'intuizione di solcare il mercato delle
piattaforme aeree. Tutto racchiuso nella tre giorni di celebrazioni
nella sede di Nogara, nel cuore del Basso Veronese dove il fermen-
to delle fabbriche s'é¢ da tempo armonizzato coi silenzi delle rigo-
gliose distese che le avvolgono. Hinowa s'é guardata indietro per
un attimo, a rispolverare le sue orgogliose radici, per poi scrutare
orizzonti per lo pib gid battuti in giro per il mondo. Prima i clienti,
poi i familiari a respirare |'aria di un posto speciale dove i dipen-
denti sono diventati pit di duecento e tutto funziona con la preci-
sione di un orologio svizzero. Il tempo a far da termometro, quello
che val la pena dosare e scandire per bene. Come il passaggio di
consegne da Dante Fracca, fondatore di Hinowa, al figlio Davide
con l'altro figlio Enrico vivepresidente. Da brividi il video sulla sto-
ria dell'azienda, fra un applauso e I'altro, fra un buon risotto e la
giusta leggerezza. Con |'ovazione finale al momento dei premi ai
fedelissimi di Hinowa, tasselli tanto silenziosi quanto preziosi. Tanti
occhi lucidi, fra una targa e 'altra. Abbracci sinceri. E avanti verso
il prossimo traguardo. A partire dalle novita.
Tante. Come la nuova piattaforma aerea cingo-
lata Lightlift 18.80 Performance IlIS, destinata
ad essere fra le prime scelte dei noleggiatori
di tutto il mondo anche grazie al suo sbraccio
operativo di 7,80 m, alla portata utile di 230 kg (due persone pit accessori) per tutto I'arco
di lavoro, allelevata velocitd di movimentazione e al cestello ad angolo. Rivisti i modelli Li-
ghtlift 20.10 MK3 e Lightlift 26.14 MK2. Il primo si distingue soprattutto per la portata utile di
230 kg e I'implementazione del motore eleftrico IPM, garanzia di elevata efficienza. Lightlift
26.14 MK2, invece, & la nuova versione migliorata del 26.14 della serie Performance.
E poi la telescopica TC22S, una macchina “full capacity” con diagramma di lavoro senza
restrizioni, sviluppata per migliorare la produttivitd, semplificare il lavoro e aumentare la
sicurezza in qualsiasi condizione. Quindi il carrello elevatore cingolato TPX1800, da 1.800
kg di capacitd e 1.798 mm di altezza di carico/scarico e il minidumper H51203, proposto
nelle versioni HS1203 “Lithium” e dotato di pacco batterie da 19,2 kWh. | prossimi passi
di Hinowa sono scritti. Belli decisi, come sempre.

HINOWA
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POTENZA
INARRESTABILE

| grandi lavori hanno hisogno i grande potenza. Una perfetta combinazione della batteria da 56 V di GO, coppia @
velocita elevate: questo & esattamente cid che offrono le motoseghe EGO Power*. Con una velocita della catena

finoa 20 m/s e tempi di esecuzione impressionanti, questi utensili continuano a lavorare taglio dopo taglio.
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GS1 lialy

INDAGINE

Aliri approcci, altre visioni, aliri orizzonti. Gli acquisti hanno tante vie,
analizzate in un attento quadro sui prossimi consumi e la proiezione
verso il futuro. Quando fare la spesa seguird coordinate mai viste prima

CONSUMATORE

— /

E CAMBIATO TUTTO

| consumatori oggi si definiscono e
V agiscono in maniera differente dal

passato. Mutevoli e multidimensionali.
La societd evolve sotto la spinta di ma-
croforze, ma i modi in cui gli individui reagisco-
no alle spinte e i contesti in cui cid avviene sono
innumerevoli e variabili. La pandemia, la guerra
russo-ucraina, ora |'aumento dei prezzi di beni
energetici e materie prime e la spinta inflattiva in-
cidono sul modo di agire e pensare, complicando
ancora di piU la comprensione dei fenomeni. Di

fronte a questa situazione, frammentata e mute-
vole, & necessario uscire dalle logiche di classi-
ficazione standard e pre-costituite e tornare ad
osservare le persone con occhi nuovi. Da questa
premessa |'esigenza di passare da una pib co-
mune indagine di mercato alla ricerca «Nuovo
Codice Consumi», realizzata da GS1 ltaly in col-
laborazione con Ipsos e McKinsey & Company,
con |'obiettivo di comprendere a fondo i compor-
tamenti d'acquisto degli italiani del 2022 e di
immaginare quelli del 2030, delineando scenari
strategici futuri per istituzioni e filiere
del largo consumo.

II' Nuovo Codice Consumi di GS1
ltaly & stato presentato a Roma du-
rante |'evento «La spesa e gli italiani:
scenari e impatti sul sislema Paese,
seguito da oltre 500 partecipanti in
presenza e in streaming. Alla pre-
sentazione sono intervenuti France-
sco Pugliese, presidente di GS1 ltaly
e amministratore delegato di Conad;
Nando Pagnoncelli, presidente di Ip-
sos Italia; Enzo Risso, direttore scien-
tifico di Ipsos ltalia; Gemma D'Auria,
senior partner di McKinsey & Com-
pany. Nel panel, insieme a France-
sco Pugliese c’eranoAlessandro d’E-
ste, presidente di IBC - Associazione
delle Industrie dei Beni di Consumo
insieme ad Aldo Sutter CEO di Sutter
e Maniele Tasca, general manager
di Selex Gruppo Commerciale.
«Comprendere i nuovi bisogni dei

46

MG N.275 - AGOSTO/SETTEMBRE 2022



INDAGINE

consumatori italiani in termini di offerta, modalita
e canali di acquisto & fondamentale per consen-
tire alle aziende del largo consumo di tracciare
le linee strategiche e di investimento, di delinea-
re una nuova modalitd di relazione tra gli attori
della filiera e di definire le implicazioni per gli
stakeholder. Da questa esigenza», ha affermato
Francesco Pugliese, presidente di GS1 ltaly, «é&
nato il progetto Nuovo Codice Consumi, che,
grazie a una metodologia innovativa, ha saputo
rappresentare la complessita, la mutevolezza e la
“liquidita” della societd italiana di oggi e, ancora
piv, di quella di domani. In quest’'analisi produt-
tori e retailer possono trovare spunti concreti da
applicare alle loro attivitd per fornire le risposte
adeguate alla complessita che ci circonda. Tante
sono le sfide, come la creazione di un rapporto
diverso, di scelta, tra Industria e Distribuzione,
come la capacita di innovare formati e prodotti
e quella di ripensare la propria organizzazione
per aderire in maniera efficiente all’esigenza di
nuove risposte alla complessité».

LE GRANDI QUESTIONI. Il Nuovo Codice

Consumi di GS1 ltaly supera la visione classica
del seftore del largo consumo in ltalia, quella fon-
data sulle segmentazioni geografiche o anagrafi-
che, grazie a un nuovo metodo di analisi qualita-
tivo e quantitativo.

Partendo dai pib accreditati studi di mercato e in-
tegrandoli con interviste a key opinion leader del
settore, si & arrivati ad identificare le sei tematiche
chiave nel rapporto degli italiani con la spesa e
i consumi: emozionalitd di prodotti e marchi, in-
novazione dell’esperienza di consumo, omnica-
nalitd ed esperienza d'acquisto, cura per |'am-
biente e la persona, territorialitd, convenienza e
parsimonia. La prima parte dell'indagine & stata
realizzata con una fase etnografica sulla vita quo-
tidiana di 36 famiglie italiane, integrata da nove
focus group, a copertura di diverse fasce sociali e
territoriali. Il terzo step di ricerca ha previsto una
fase quantitativa estensiva su circa quattromila
responsabili di acquisto, uomini e donne. Que-
sto robusto e integrato impianto metodologico ha
permesso di tracciare una nuova mappa dell’l-
talia, che integra due visioni complementari. La
prima & |'ltalia delle persone, composta da nove
“comunita di sentire”, trasversali per eta e collo-
cazione geografica. Si tratta di community aperte
e dinamiche, in cui gli individui entrano grazie a
pulsioni, affinita, attitudini e passioni comuni, da

cui altrettanto velocemente escono e in cui coe-
sistono atteggiamenti e tensioni apparentemente
in conflitto. La seconda & I'ltalia dei territori, con
una nuova ripartizione, in cui i quattro territori
sono stati identificati in virtt della composizione
del tessuto sociale e produttivo che li caratterizza
(grandi citta, aree a prevalenza agricola, aree a
prevalenza industriale e aree a prevalenza turisti-
ca) e che pud essere utilizzata per analizzare i fe-
nomeni locali, studiare il territorio e programmare
attivita specifiche per ogni area. «La complessi-
ta segno dei tempi e la fluidita con cui il cittadi-
no-consumatore si muove tra le decisioni di acqui-
sto e le scelte ci hanno guidati nell’individuazione
dell’approccio di ricerca. Per la prima volta», ha
spiegato Nando Pagnoncelli, presidente di Ipsos
ltalia, «I'ltalia delle persone e I'ltalia dei territori
si intersecano e propongono una visione multifor-
me di come i responsabili e le responsabili degli
acquisti si muovono a fronte dell’offerta di marche
e distributori. Cosa cercano, a cosa assegnano
valore, con cosa si confrontano».

SCATTI DEL 2022. Il Nuovo Codice Consumi di
GS1 ltaly fa emergere una nuova concezione del-
la territorialitd e fotografa una societd altamente
frammentata, con pulsioni contrastanti tra una co-
stante ricerca delle origini (talora animata da sen-
timenti nostalgici) e un desiderio imitativo e inno-
vativo (diffuso soprattutto nella fascia pit giovane
della popolazione). Gli sciami sono le nuove tri-
bu. Al posto degli “italiani”, intesi come gruppo
unitario e sostanzialmente omogeneo, la ricerca
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ha messo in luce la presenza di community a ge-
ometria variabile e in movimento perpetuo, che si
formano sull’'onda di un sentire comune ma senza
omogeneita implicite. E che vivono integrando
flussi emozionali e dimensioni comportamentali.

Le motivazioni di acquisto sono la nuova espres-
sione della territorialitd perché si differenziano
da zona a zona. Cid che differenzia i territori
sono le motivazioni di acquisto: gli stessi prodot-
ti sono infatti acquistati in funzione di driver che
sono specifici per territorio, e che, se colti, offrono
una chiave di lettura in grado di rivoluzionare i
meccanismi dell’offerta. «I nuovi paradigmi che si
stanno delineando», evidenzia Enzo Risso, diret-
tore scientifico di Ipsos ltalia sono caratterizzati
dall’orientamento alla parsimonia (che non & solo
risparmio ma diviene obiettivo di senso in sé), dal
bisogno di nuove “experience” nel processo di
acquisto, dalla possibilita, grazie all’'omnicanali-
ta, di avere il negozio in tasca 24 ore su 24. La
spinta alla sostenibilita diviene sempre piU legata
al genius loci locale e assurge al profilo di un
neo-romanticismo della terra, mentre i nuovi stili,
un tempo prettamente metropolitani, conquistano
i territori della provincia e divengono un modo
per sentirsi al passo con i tempi. Nostalgia e rito
esprimono, infine, le due polarita di una ricerca
di sé nel fare la spesa, trasformando la scelta dei

prodotti in una opzione di un senso per narrare
se stessi. Anche quando si cerca di risparmiare.

VERSO IL 2030. Se queste visioni complementa-
ri del settore offrono numerosi spunti per lo svilup-
po di proposte di valore valide per i consumatori
di oggi, il Nuovo Codice Consumi ha sviluppato
scenari differenti per valutare le possibili direttrici
di evoluzione al 2030, in una oftica di medio-lun-
go termine. | quattro scenari identificati sono in-
crementali nel livello di complessita considerato
e si differenziano per il numero e la rilevanza
dell'impatto di alcuni fattori, che potranno anda-
re a modificare la popolosita delle community. Per
riuscire a distinguersi in questa nuova arena com-
petitiva, i principali attori del settore dovrebbero
quindi attivarsi lungo alcune direttrici chiave, po-
nendo in essere iniziative che rendano possibile
formulare proposte di valore pib articolate e foca-
lizzate al soddisfacimento di bisogni mutevoli e
sempre piU specifici. Per questo, il Nuovo Codice
Consumi ha voluto delineare le strategie da adot-
tare per rispondere alle nuove sfide del mercato.
Per instaurare una nuova era di collaborazione
per trarre beneficio dalla minore fedelta dei con-
sumatori e dalla variabilita delle community e
dei territori, per caratterizzare i propri prodotti
in modo selettivo affinché conquistino selezionate
community con attitudini e desideri specifici, per
dottare un approccio multicanale che consenta di
offrire servizi di pre e post vendita sempre pit
personalizzati e integrati, per essere “agili” per
adattarsi alla mutevolezza e alla transitorietd dei
tratti distintivi dei consumatori evidenziate sia nel
breve che nel lungo periodo.

«| consumatori italiani», ha commentato Gemma
D’Auria, senior partner di McKinsey & Company
sono diventati piU esigenti e le loro preferenze
di acquisto mutano rapidamente. Come emerge
dalla ricerca, infatti, le caratteristiche socio-de-
mografiche e la collocazione geografica non
sono pib sufficienti a comprendere gli individui,
che ora appartengono a una o pit community.
Diventa quindi essenziale per le imprese del set-
tore proporre un’offerta distintiva e innovativa,
adottando un approccio ecosistemico alle nuove
forme di cooperazione. Per realizzare tale trasfor-
mazione, |'adozione delle nuove tecnologie e lo
sviluppo di competenze andlitiche e digitali per la
comprensione del mercato acquistano ancora piv
rilevanza strategica, insieme alla flessibilita dei
modelli organizzativi».
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IL PUNTO

<«|L NOSTRO FUTURO®
IN PRIMIS NEI SERVIZI»

iflessioni e bilanci. A bocce quasi fer-
me e con un 2022 non facile con cui
fare i conti. «E senza troppe previsioni
da poter azzardare, senza certezze
da mettere sul piattox, il primo pensiero di Ales-
sandro Fontang, titolare nella piacentina Riverga-
ro di Fontana 1950 e da anni nelle associazioni
per il verde. Come ora, allinterno di Federacma.

Fontana, idee e intenzioni

per |'immediato futuro?

«Continuare a migliorare la formazione interna
ed investire quindi su noi stessi. Proseguiremo su
questa strada. Abbiamo cominciato ad intrapren-

«La formazione resta alla base
di tutto, ci lavoreremo a fondo
cercando di far lievitare sempre
piv il rapporto coi clienti.
Dobbiamo migliorare il modo di
vendere ed essere sempre piu
attenti, ma la partita dei prossimi
anni si giocherd tutta sul campo
dell’assistenza. Continueremo a
commercializzare macchine, ma
da un altro punto d’osservazione»

derla da qualche mese e abbiamo tutta I'intenzio-
ne di proseguire. Uno specialista della materia
ci sta seguendo, attraverso giornate dedicate ed
un lavoro che certamente sard importante. Dob-
biamo migliorare I'atteggiamento nella vendita,
proprio attraverso la formazione».

E poi?

«Bisognerda concentrare maggiormente gli acqui-
sti. Se le macchine le hai in casa riesci a margina-
re il giusto, se devi continuare ad ordinarle invece
il margine finisce per erodersi attraverso ritardi e
passaggi vari».

La priorita

«Dobbiamo accrescere la marginalitd facendo
capire prima di tutto al cliente i nostri punti di for-
za rispetto alla concorrenza, rispetto alle vendite
online e a tutto il resto. Col cliente si dovra essere
piU incisivi. E continuare a seguirlo, fidelizzando-
lo sempre di piU».
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Troppo superficiale a volte

il rivenditore col cliente?

«Premetto: il rapporto col cliente ed una sua corret-
ta gestione sono due aspetti fondamentali. Il pro-
blema & che a volte, immersi nella quotidianita, le
infinite cose da fare dalle piv banali alle piv impor-
fanti ti portano via del fempo. Spesso tanto anche.
A volte poi, quando hai a che fare col prodotto
estremamente economico che non fa ricchezza e
non garantisce valore, lo specialista magari anche
se inconsciamente pecca in presunzione e lo tra-
scura un po’. E chiaro che & un errore, perché quel
cliente rimane una risorsa da alimentare. Provate
perd a mettervi dalla parte del rivenditore, con tut-
te le difficolta del caso e l& burocrazia che certo
non ci aiuta. Anche nelle varie formalitd su un pic-
colo prodotto. A cominciare dalle garanzie».

Questione aumenti dei prezzi al cliente
finale: sarebbe ipotizzabile assorbire
parte dei rincari da parte dello specialista
e alleggerire in parte |'utilizzatore?
«Assolutamente no, altrimenti verrebbe tutto eroso
il nostro guadagno. Ci sono dei costi fissi, non ce
lo dimentichiamo. Non & giusto che gli aumenti
ce li sobbarchiamo noi. Mi vien da dire che non
sia neanche cosi lungimirante. Magari col cliente
particolare scendi un attimo a dei compromessi,
ma con costi fissi attorno al 15% ti puoi muovere
poco. Quei costi nessuno ce li rimborsa, senza
scordarci di tutte le problematiche nelle vendite.
Quel margine serve per tutelarci da costi che non
verrebbero rifinanziati da nessunos.

Potesse tornare indietro

nel tempo dove si fermerebbe?

«Quasi tutti i giorni ci penso. Magari alla fine de-
gli Anni Ottanta, fino agli Anni Novanta. Quando
i nostri genitori hanno iniziato a commercializza-
re le macchine, quando il prezzo ed i margini li
decidevano i rivenditori. La veritd & che adesso
decide chi acquista.

Come se lo immagina fra dieci anni

il punto vendita specialista bella vendita
di macchine da giardino?

«Tutto sard ulteriormente piv focalizzato sui servi-
zi e meno nelle vendite. Saremo sempre a ripara-
re, a noleggiare, a far consulenza».

E chi venderd veramente?
«Anche noi, chiaro, ma la fetta davvero consisten-

31

te potrebbe andare ai grossi centri commerciali
fra quelli pid specializzati. Sicuramente si ven-
dera attraverso il canale online o attraverso dei
franchising di grandi marchi costruttori. Continue-
remo pure noi a vendere, ma in maniera diversa.

Il servizio al cliente fino

a che punto arrivera?

«Ci sard da spingere sempre di piu, ma non so
oggi fin dove ci inoltreremo. Di sicuro sard qual-
cosa di ancor piU capillare. La direzione quella
sard».

Cadranno anche le staccionate
dell’esclusiva di zona?

«Quella gia non esiste piv. Tutta retorica. Da tem-
po si vende al di fuori del proprio ipotetico e vir-
tuale territorio. L'esclusiva & ormai finita».

Investira sull’ e-commerce?

«Anche per me vendite online serve specializza-
zione. Ci vogliono le giuste valutazioni prima di
muoversi. Partendo dal presupposto che |'improv-
visazione non paga».

Primo sguardo verso I'autunno?

«Dovremo intanto capire come il cliente avra su-
perato |'estate e tener conto anche dell’'incidenza
del covid. Per le motoseghe forestali professionali
la tendenza ¢ al ribasso, vedremo che sarda della
turbine da neve. A partire dalle componenti della
macchina e la relativa provenienza visti i ritardi
con cui le aziende hanno a che fare. E capire se
ci saranno le macchine».
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Alessandro Di Fonzo

MARKETING VERDE

di Alessandro Di Fonzo

so perché, ad oggi, questo sistema di
acquisizione clienti & sicuramente il pid

amato dagli artigiani in ltalia e quello che & perce-

pito come pib efficiente.
In realtd avrei dovuto aggiungere un aggettivo e
parlare di passaparola “classico”, di cui vado a

elencare una serie di caratteristiche, che ci guide-

ranno verso la risposta al quesito posto nel tema
dellarticolo.
Quando parliamo di passaparola positivo, ogni

cliente soddisfatto ti segnala solamente a tre perso-

ne nella sua vita. Di conseguenza, parlando di una
media statistica, avrai clienti che, molto entusiasti
del tuo lavoro, ti raccomanderanno a loro amici,
mentre ce ne saranno aliri che, pur ritenendo tu
abbia fatto bene, non parleranno mai di te.

AGRICOACH

S ]

i

g

n questo articolo ho deciso di parla-
re di un argomento piuttosto spino-

£ CONTRADDIZION
DEL PASSAPAROLA

Troppe volte ci si affida alla piv
semplice e spontanea forma di
pubblicita, ai pib rassicurante ma
non sempre arma cosi affilata. Piv
facile, anzi, che possa diventare
un boomerang. Piu naturale
esprimere giudizi negativi che
entusiasti. Positivo invece il trasferi-
mento di fiducia che il messaggio
pud garantire, a patto di non
affidarlo al caso. Attraverso una
vera e propria strategia

Soffermiamoci a riflettere su quando avviene la
segnalazione. E molto difficile che sia decontestua-
lizzata: il nostro cliente soddisfatto si alza la matting,
va a lavoro e grida ai quattro venti che ieri & stato
terminato il suo favoloso giardino e che il giardiniere
che lo ha realizzato & bravissimo. Pud capitare, ma
I'opzione & recondita.

E pib semplice che il cliente soddisfatto, in una calda
sera d'estate, inviti a cena degli amici, che rimarran-
no colpiti dalla bellezza del giardino. In questo caso
la segnalazione & d'obbligo, anche perché ci sarg,
probabilmente, una richiesta dall’altra parte: “Bello
il tuo giardino, chi lo ha fatto?”

Ci sard il caso opposto: il tuo cliente a cena da un
amico in giardino, se soddisfatto del tuo lavoro,
coglierd sicuramente la palla al balzo per segnalar-
ti e anche per pavoneggiarsi dell’'opera che gli hai
recentemente realizzato.
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In seguito a questi esempi vediamo come ci sono
diverse possibilita che la tua azienda venga segnala-
ta, ma sono tutte relegate alla casualitd e a una serie
di se. Ma approfondiremo successivamente questo
aspetto.

Ti parlo ora del fenomeno opposto: il passaparola
negativo. Avviene molto piU frequentemente e, se
quando fai bene sei segnalato a tre persone, quan-
do fai male la diffusione della notizia ne raggiun-
ge da otto a quindici. Sono dolori e, in un contesto
provinciale collegato a un bacino d'utenza piccolo,
I'effetto pud essere devastante.

Altro aspetto da prendere in considerazione quando
ci si affida al passaparola & che la persona a cui sei
segnalato, anche se non la conosci, diventa in auto-
matico un “conoscente” e si aspetta lo sconto (e tu ti
senti in dovere di farlo). Inoltre, pretende di pit da
te, perché, giustamente, sei un “amico”.

Per questo motivo, ti vede come un suo pari e non ti
rispetta come professionista. Anche in questo caso,
la situazione che si determina, non & certo delle
migliori per lo sviluppo della tua azienda.
Procedendo in questo modo, rimani sempre nello
stesso giro e, se hai un cliente che non spende molto
e ti “tira” il prezzo, molto difficilmente avra amici/
conoscenti che la pensano in maniera differente. Per
natura, infatti, tendiamo sempre ad accompagnarci
con persone che la pensano come noi e che sono in
linea con il nostro modo di agire.

E cosi che, di passaparola in passaparola, arrivi a
“tappo” con questa clientela, sei sempre impegnato
e con |'acqua alla gola. La tua azienda non cresce
piU, soprattutto perché i prezzi che proponi, sono
“scoperti”. La persona che riceve il tuo nominativo,
molto probabilmente, chiederd al cliente che ti ha
segnalato, la tua tariffa oraria o la quotazione speci-
fica del lavoro che gli interessa: “Ma quanto te lo ha
messo il prato a rotoli al metro quadro?”

In questo modo sard difficilissimo aumentare i prez-
zi, e nel 2022 sara d'obbligo ragionare e agire su

VERDE

questo punto, condannando la
tua azienda a girare sempre
sulle stesse tariffe.

Queste sono le motivazioni per
le quali la maggior parte delle
aziende di giardinaggio, dopo
qualche anno di crescita grazie
al passaparola classico, arriva-
no a un punto in cui stagnano:
raggiungono un certo fatturato
e, alcuni anni fanno un po’ di
piv, altri scendono leggermente
sotto la soglia di riferimento.

Il motivo? Senza un vero sistema di acquisizione
clienti, le sorti della tua azienda sono affidate al
caso e alla fortuna. L'anno che avrai contatti di buon
livello, avrai la possibilita di realizzare un lavoro
migliore e che porterd in alto il fatturato, I'anno che
saranno peggiori, ci saranno risultati inferiori.

E difficile gestire un’azienda in questo modo, anche
perché ci sono dei costi di struttura da sostenere e
risulta difficile assestarsi in qualche modo, quando i
flussi di casa non sono prevedibili.

Affidare la propria azienda esclusivamente al passa-
parola classico & come uscire in barca a vela senza
saper dove andare, senza avere la bussola, senza
aver dato un’occhiata alle previsioni: sarai in balia
del vento e difficilmente riuscirai a raggiungere un
porto sicuro.

In realtd un punto a favore del passaparola ¢’é ed &
il trasferimento di fiducia dalla persona che ti segna-
la al nuovo contatto. Questo pud essere interessante
e si pud utilizzare per ingegnerizzare, rendendo il
passaparola attivo. Ci sono, infatti, diversi sistemi in
grado di incentivare questo meccanismo. E possibile
stimolarlo solamente nei clienti giusti, strutturandolo
in modo che si vadano a limitare quanto pib possi-
bile gli effetti negativi di cui ti ho parlato preceden-
temente.

Rendere il passaparola attivo ingegnerizzandolo
significa elaborare e mettere in atfo una strategia.

E le strategie sono alla base di ogni tipo di succes-
so: nello sport, nel gioco degli scacchi e nel lavoro.
Il passaparola & quindi morto? Sarebbe un azzar-
do definirlo tale. Va sicuramente rivisitato in chiave
moderna e integrato con nuovi sistemi di acquisizio-
ne clienti, che ci permettano di prendere in mano
saldamente il timone della nostra azienda e di evita-
re di navigare a vista.

www.agricoach. it
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VETRINA

ZANETTI MOTORI

Parole d'ordine? Ultracompatto e leggero
ZBG 4500 iE, pura tecnologia inverter professionale

ZGB 4500 iE, fratello maggiore della linea inverter Zanetti Motori, continua a farsi
strada nel mercato potendo contare su una potenza massima di 4,6 kW, autono-
mia di otto ore e I'ormai noto avviamento elettrico con il pratico tasto Push Start
Botton con la semplice pressione di un pulsante. Con performance di alto livello,
materiali high-tech e massima qualita fino ai piv piccoli dettagli, il generatore
inverter aperto & uno dei prodotti rivoluzionari che Zanetti Motori ha immesso sul
mercato professionale. Dotato di tecnologia Inverter, la cui energia prodotta viene
elaborata da un processo inverter che offre alta qualité di corrente con una bassa
distorsione armonica, permette il collegamento di apparecchi elettrici ed elettronici
sofisticati come computer, saldatrici inverter da cantiere, strumenti di monitoraggio,
**  sistemi di ricarica utensili a batteria e tutti quegli apparecchi con schede elettroni-
che integrate. Con motore benzina ZBM 270 B Compact potente e affidabile.

EINHELL
Cintura GE-PB 36/18 Li, la comodita prima di tutto

L'ennesimo valore aggiunto di Power X-Change

Permettendo di portare la batteria direttamente sul corpo, la cintura per
batteria Einhell GE-PB 36/18 Li riduce il peso effettivo dell’attrezzo cordless
Einhell. Robusta nel design, la cintura della batteria & dotata di una fascia
imbottita per un comfort ottimale, che rende meno faticoso lavorare con uten-
sili a batteria. Questo articolo multifunzione della famiglia Power X-Change &
adatto per utensili da 36 V e 18V, per cui la seconda tasca della batteria &
facile da rimuovere quando il funzionamento a 18 V & sufficiente.

Un aiuto gradito durante i lavori complessi in spazi ristretti & il gancio per
cavo aggiuntivo: fissare i cavi al pratico gancio non potrebbe essere piv
semplice. Grazie alla grande fibbia, 'apertura della cintura & semplice e
richiede solo un istante.

COSPET

Da Drake 200 a Grizzly, biotrituratori per ogni esigenza
E la consegna & rapidissima: entro 48 ore

Cospet ha una gamma di piv di dieci modelli di biotrituratori per far fronte alle
diverse esigenze dei suoi clienti. Drake 200 & un modello-base, capace di fritu-

rare rami fino ad un diametro di 8 cm, fino al Grizzly top di gamma che oltre

a triturare rami fino a 12 cm di diametro ha nellimbuto due rulli che trascina-
no il materiale verso i coltelli. Negli ultimi anni ¢’é stato un notevole incremento
nella vendita di biotrituratori, grazie anche alle restrizioni delle varie regioni
che vietano di bruciare i residui derivanti dalla potatura oppure dal taglio

della legna nei boschi. La forza principale di Cospet & lo «just in time», ovvero il
prodotto in pronta consegna. Entro 48 ore.
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BLUE BIRD
Domino TS PRO, pit forte di ogni tipo di erba

Lama senza compromessi, a suo agio ovunque

| decespugliatori a ruote sono macchine particolarmente adatte ad
affrontare ampie superfici, con erba molto alta e in presenza di sterpa-
glie. Come il modello a ruote Domino TS PRO Honda GCV200 di Blue
Bird, altro prodotto di qualita in un’offerta ampia e diversificata. Si offre
inolire su queste macchine la possibilita di poter usufruire di un’ampia
gamma di applicazioni che soddisfano tutte le esigenze dell’utilizzatore.
La scelta del sistema di taglio da montare sulla macchina dipende dal tipo di lavoro che si intende
svolgere e da come si vuol tagliare I'erba. Il taglio con la lama assicura un alto grado di triturazione
dell’erba, quello con il filo di nylon assicura invece un grado di triturazione medio ed & efficace per
rifilare piante, muri o per operare in vivai e colture.

EMAK

Serie H, la gamma alta sale ancora di livello
Quel che ci vuole per i lavori piv impegnativi

Emak presenta i nuovi modelli al vertice della gamma decespugliatori della serie
“H", studiata per garantire un giusto compromesso di prestazioni e costo, sia
per lavori domestici che di piccola agricoltura. Oleo-Mac BCH 500 ed Efco DSH
5000, caratterizzati da un importante livello di potenza e da una coppia motore
lineare anche ai bassi regimi, sono la scelta ottimale per i lavori pit impegnativi.
Le soluzioni tecniche adottate, come il pistone a due segmenti elastici, alberoe [
biella in acciaio forgiato e lavorato, gabbie a rulli e cilindro cromato ne garanti- . Y
scono una qualitd sempre costante nel tempo. | modelli con cilindrata 50,9 cm?

sono disponibili nelle tre configurazioni, impugnatura singola (BCH 500 S - DSH 5000 S), a manubrio
(BCH 500 T- DSH 5000 T) e zaino (BCH 500 BP - DSH 5000 BP) con robusta struttura in acciaio.

GARDENA

Set nebulizzatore, il miglior alleato contro il caldo
Facile installazione, I'ideale per balconi e terrazzi

Il Set nebulizzatore Gardena & perfetto per rilassarsi e godersi un piacevole sollievo sul balcone, in
terrazza o nel giardino di casa. Il Set nebulizzatore, della linea City Gardening di Gardena, & un pro-
dotto pensato per garantire refrigerio durante le giornate calde. Dotato di ugelli che
spruzzano un getto nebulizzato che abbassa la temperatura anche di 6° C. |l set,
composto da 10 m di tubo con diametro interno di 3,5 mm, 7 ugelli nebulizzatori e
13 mollette di fissaggio, si collega facilmente al rubinetto tramite un raccordo rapido M
Original Gardena System. Il Set inoltre & espandibile con altri Set nebulizzatori.

Si installa facilmente in balcone e in terrazzo, sotto gli ombrelloni e le tende para-
sole tramite i morsetti di fissaggio inclusi ed & altrettanto semplice da rimuovere o
regolare. Il set pud comunque essere montato in modo permanente con delle viti, ad
esempio sulle travi di un pergolato. Il sistema richiede un solo allacciamento idrico e
si collega al rubinetto tramite un raccordo rapido OGS.
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punto vendita

MERCATO

Da una parte le esigenze del rivenditore, dall’altra quella del cliente.
Uno con la necessita di preservare i margini, I'altro con la tentazione di
rimandare ogni acquisto. A meno che non ci si ritrovi a metd strada

«t SF |

RINCARI S

CONDIVIDESSERO?»

na scena come tante. Da una parte lo

U specialista, dall’altra il cliente. Luca
Portioli racconta. «Sono entrato con

I'idea di acquistare un nuovo decespu-

gliatore e ammodernare il mio soffiatore. Il rivendi-
tore mi ha detto che tutto era aumentato. Il rincaro
era del 20-25%. Punto. Senza andare oltre. Cosi
mi sono fermato. A quelle condizioni non ho com-
prato. Il mio era un desiderio, non una necessitd.
Le mie macchine vanno in fondo. Cosi aspetto, ma
non per “colpa” miax, la prima fotografia di Por-
tioli, esperto di dinamiche commerciali grazie ad
una trenfennale esperienza maturata nel campo
dell’automotive. Un esempio come tanti, ma la que-
stione vera & un’altra. «Un giusto atteggiamento
sarebbe stato quello di condividere la sofferenza

per quegli aumenti, sentirmi dire che il 12% ce I'a-
vrebbe messo lui ed il 13% io. Avrei accettato. Vo-
levo capire fino a che punto avrebbero tenuto duro
e somatizzato i rincari. Siccome sono un cliente di
quel punto vendita e mi ero presentato per la stes-
sa richiesta anche a febbraio, avrebbero potuto
farmi un ragionamento piv intelligente. Sarei stato
compartecipe, non avrei esitato ad acquistare. In-
vece il rincaro & stato spiegato freddamente, sen-
za opzioni ulteriori ad accettarlo, il rammarico di
Portioli, grande appassionato di giardinaggio ma
anche di piccola agricoltura, di casa fra negozi e
centri specializzati. «Importante in quella situazio-
ne sarebbe stato il mantenimento del cliente prima
di tutto, la condivisione che sarebbe potuta nasce-
re da quella criticitd che tutti e due ci saremmo
sobbarcati. Anche rimettendoci», il
suggerimento di Portioli, in un cam-
po che s'allarga in fretta. Scrutan-
do orizzonti non proprio illuminati.
«Gran parte del mercato adesso
€ riparazione e manutenzione. La
gente aggiusta e tira avanti. Ovvia-
mente tutti elementi negativi nel pro-
cesso d'acquisto. Costa tutto troppo.
Il metano, la benzina, il Gpl, ristora-
zione. Basta fare una media e viene
fuori il grado di inflazione. | desideri
e le voglie rimangono, ma in questo
modo non possono realizzarsi».

NUMERI CHIARI. | numeri nel frat
tempo parlano chiaro. A giugno,
dati Istat, ¢’é stata una diminuzione
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dell'indice del clima di fiducia dei consumatori (da
102,7 a 98,3), mentre |'indice composito del clima
di fiducia delle imprese sale da 111,0 a 113,6.
Tutte le componenti dell'indice di fiducia dei con-
sumatori sono in calo. In particolare, il clima eco-
nomico e quello corrente registrano le diminuzioni
pil marcate scendendo, rispettivamente, da 103,6
a 93,9 e da 104,6 a 97,9; il clima personale flette
da 102,4 a 99,8 e il clima futuro passa da 99,8 a
98,8. Con riferimento alle imprese, la fiducia & in mi-
glioramento in tutti i comparti oggetto di rilevazione;
nell'industria 'aumento dell’indice & pit contenuto
(nella manifattura e nelle costruzioni I'indice sale,
rispettivamente, da 109,4 a 110,0 e da 158,7 a
159,7) rispetto a quello dei servizi (nei servizi di
mercato |'indice aumenta da 103,8 a 109,1 e nel
commercio al dettaglio cresce da 105,8 a 107,2).
Quanto alle componenti degli indici di fiducia, nella
manifattura migliorano sia i giudizi sugli ordini sia
le attese sulla produzione; le scorte sono giudicate
in accumulo rispetto al mese scorso. Nel comparto
delle costruzioni il miglioramento dei giudizi sugli
ordini si abbina ad un deterioramento delle attese
sull'occupazione. Con riferimento ai servizi di mer-
cato, tutte le variabili che compongono I'indicatore
registrano un’evoluzione positiva connotata da un
marcato incremento dei saldi. Infine, nel commercio
al dettaglio la dinamica positiva dei giudizi sulle
vendite si associa a una flessione delle scorte di ma-
gazzino e a un peggioramento delle aspettative sul
volume delle vendite future.

SFORZO MAGGIORE. Portioli torna dal rivendito-
re. Ne delinea i contorni, ne coglie le sfumature, ne
fissa i limiti. «Per lo specialista adesso & tutto piu diffi-
cile. Essenzialmente per tre motivi. Il primo: sono tutti
di corsa e non hanno nemmeno il tempo di riflettere.
Il secondo: il margine operativo non & piu sul brand
ma sulla manutenzione. Se ripara vuol dire che va
dove c’é pit margine, ma vuol dire che si dedica
meno alla vendita. E un cane che si morde la coda,
perché se non vendi un giorno non ne avrai nemme-
no da riparare. Mi pare un atteggiamento piuttosto
miope. |l terzo: non dico che dobbiamo soffrire insie-
me, ma almeno che si crei condivisone. Aiutiamoci
reciprocamente. Invece questo atteggiamento io non
I’ho visto. A dir la veritd», conclude Portioli, «il riven-
ditore non |’ho visto neanche seccato per gli aumen-
ti della casa madre. Neanche questi ho trovato. E
questo mi & dispiaciuto molto. Eppure anche lui & un
elemento della filiera. Ed io vado da piu rivenditori,
tutti perd mi pare abbiano lo stesso stato d’animos.
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Piu sicure, pib forti, piu agili. Protagoniste sempre, dall’alto di un
fascino intramontabile reso ancor piu irresistibile da un’offerta pit
profonda e con picchi altissimi. E la voglia di non fermarsi qui

MOTOS

DA COP

e piu gettonate, le piu attraenti, le pit
L vendute. Il grande mondo delle mo-

toseghe in varie fotografie, macchine

protagoniste del mercato su vari piani.
Per ogni esigenza. Per privati e per professionisti,
per ogni livello. Sempre in prima fila la motosega,
col suo fascino intramontabile e sempre in movi-
mento. Alla ricerca del tocco in pit e della qualité
che superi I'ultimo limite.

SUPER ACTIVE. Una gamma professionale e i
prodotti ad alte prestazioni sono due capisaldi
della proposta Active, argomentazioni fortissime
agli occhi del rivenditore.

Motivo per cui anche per le motoseghe, i clienti
apprezzano particolarmente la potenza e le cao-
ratteristiche tecniche elevate del modello 62.62
che eroga 4.6 kw/3.4 cv con un motore da 62
cc. Con un peso a secco di 5.6 Kg, la macchina &

~GHE

-RTINA

molto apprezzata dagli hobbisti pretenziosi o dai
professionisti che amano tagliare e disboscare in
rapiditd. Lo stesso modello viene da noi prodotto
con colori e customizzazione differente, per un
colosso giapponese che, si affida a noi da anni
per la produzione dell’intera gamma motoseghe.

IL MIX DI AL-KO. AL-KO ha avuto grandi riscon-
tri dalla motosega solo® by ALKO 6442. Si tratta
di un modello semi-professionale dall’eccellente
rapporto prezzo/prestazioni. Modello per utiliz-
zatori farmer equipaggiata con un potente mo-
tore da 41,9 cm?® capace di erogare 2,3 CV per
sopportare anche lavori impegnativi. || motore di
nuova concezione & progettato per oftimizzare e
ridurre i consumi. Compatta ed estremamente ma-
neggevole, dotata di barra e catena Oregon, re-
golazione della portata dell’olio, copertura supe-
riore con sgancio rapido, oftimo bilanciamento,
vibrazioni contenute. Adatta a tutti gli utilizzatori
esigenti che non si accontentano ma ricercano
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oftime prestazioni nei lavori agricoli, nella pre-
parazione delle legna da ardere e anche negli
abbattimenti occasionali.

FRECCIA-BLUE BIRD. CSP 280T di Blue Bird

& una motosega da potatura dotata di un poten-
te motore da 28,5 cc, che la pone ai vertici di
potenza nella sua categoria. Nello sviluppare la
CSP 280T, Blue Bird si & concentrata su cid che
& veramente importante per |'utilizzatore:
affidabilita, soliditd, maneggevolez-
za. L'attenzione ai partico-
lari “di sostanza” si
trova ad esempio
nell'albero  moto-
re a tre elementi,
che garantisce un
migliore bilancio-
menfo e minore pro-
duzione di vibrazioni,
allungando cosi la vita di tutti i componenti della
macchina. Ma la caratteristica principale della
CSP 280T & la solidita, garantita dal carter in
magnesio/composito, dagli antivibranti a molle,
dal carburatore Walbro e dalla barra e catena di
alta qualita. Il tutto ad un prezzo estremamente
conveniente rispetto alla qualita della costruzione
e dei materiali. CSP 280T & disponibile con barra
tradizionale o in versione carving.

LE VETTE DI BRUMAR. Una gamma intera, pib

che un modello. Quella da Potatura Top-Handle
di Brumar. Nella linea Zomax/ZM presenta quat-

Via Due Camini 19 - 36010 Zané [VI] Italy - Tel +39 0445 314138 - Fax +39 0445 314225
ﬁ www.bluebirdind.com - info@bluebirdind.com
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tro versioni sia con barra standard che con quella
carving. Compreso uno a batteria in gamma Ego.
Molto buone le vendite del modello ZM 2825,
infrodotto quest’anno, che abbina una potenza
di 28,5 cc ad un peso contenuto di soli 3,2 kg. |l
posizionamento di mercato & medio alto, la mac-
china & ideale per il professionista.

GARANZIA EINHELL. Il modello pit venduto
Einhell & stata la motosega da potatura GC-PC

730 | KIT. Grazie all'impugnatura superiore mac-
china compatta, maneggevole ed efficiente, aiuto
affidabile per diradare la macchia e rimuovere
i rami dagli alberi. Avviare il motore di questa
piccola motosega & sempre facile grazie a il suo
starter e al primer, e c'é anche un’accensione di-
gitale aggiuntiva per un supporto extra. Il GC-PC
730 | & dotato di buone caratteristiche di sicurez-
za. La pressione sulla protezione per le dita fara
scattare il freno della catena e arresterd la catena
in pochi millisecondi. Il contraccolpo & impedito
se la catena si inceppa nel legno durante la se-
gatura. Un fermo grande e robusto in metallo go-
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rantisce una manipolazione sicura
in ogni momento e funge anche da
punto di appoggio durante il taglio
di tronchi orizzontali.
Nella modalita di
folle, la frizione cen-
trifuga disinnesta la
catena dal motore.
Grazie all'albero motore con cuscinetti bilatera-
li, il motore a benzina funziona con vibrazioni
ridotte. Per un’elevata facilitd d'uso anche nelle
lunghe sessioni di lavoro & presente anche un si-
stema antivibrante integrato. Barra e catena ven-
gono lubrificati automaticamente da un pratico
sistema di lubrificazione automatica della catena.
Una faretra di copertura della lama e una catena
di scorta aggiuntiva sono incluse nella consegna.
Avvertenza: questa motosega & destinata esclusi-
vamente a operatori addestrati della manutenzio-
ne di alberi.

motoseghe

IL CUORE DI EMAK. Design innovativo, presta-
zioni al vertice di segmento e affidabilita dei com-
ponenti sono alcune tra le caratteristiche principali
che fanno delle motoseghe Oleo-Mac GSH 400 di
Emak le macchine perfette per un utilizzo privato
e agricolo. Parte integrante della famiglia di mo-
toseghe serie H, sono state progettate per garan-
tire un giusto compromesso
di prestazioni e prezzo. La
versatilita e la semplicita di
utilizzo garantiscono  ofti-
me performance nei lavori
domestici e di piccola agri-
coltura, senza rinunciare
all’estetica, nuova e distin-
tiva della gamma. Poten-
za-Cilindrata 2,3 HP - 1,7
kW/38,9 cm?, Lunghezza
della barra (puntale) 35
cm, 14”. Catena (passo x
spessore) Oregon 3/8" x
050", pompa olio automatica in alluminio, re-
golabile, portata nulla al minimo. Capacita del
serbatoio olio/carburante 0,22 L/0,32 L. Livello
pressione/potenza acustica 103,2/111,5 dB(A),
livello di vibrazioni sx/dx 6,9/7,1 m/s2.

GIOIA FIABA. Le motoseghe della linea MGF
TCS2600 e TCS2600C Carving di Fiaba con
cilindrata 25,4 cc e potenza motore di 1,2 Hp
sono ideali per la potatura e la manutenzione

INCHIESTA

delle piante. Gro-
zie alla barra da
25 cm sono lo stru-
mento ideale anche
per la preparazione

della legna da ardere. Dotate di serie da carbu-
ratore e pescante miscela Walbro che garantisco-
no un funzionamento stabile ed una continuita di
lavoro senza intoppi. Il moderno motore Stage V
garantisce le emissioni di gas di scarico e consu-
mi in linea con gli standard normativi attuali. Fra
i punti di forza il carburatore e pescante Walbro
garantiscono sempre un avviamento facile ed otti-
me prestazioni di taglio. Grazie alla loro elevata
qualitd, questi due elementi sono essenziali per il
corretto e costante afflusso del carburante. Il filtro
aria & a doppio elemento per eliminare qualsiasi
impurita dell’aria e proteggere il motore, garan-
tendone la lunga durata. Per una maggiore du-
rata il cilindro & trattato al cromo, procedimento
che aumenta la durezza del materiale. Il pistone,
in alluminio, garantisce leggerezza e prestazioni.

REGINA HUSQVARNA. La motosega a scop-

pio Husqvarna 450 Il va a soddisfare una clien-
tela farmer evoluta ad un prezzo molto appetibile
per le sue caratteristiche intrinseche. Macchina
potente motosega di seconda generazione desti-
nata ad un uso semiprofessionale. L'avviamento &
facilissimo e richiede un minore strappo ed & do-
tata di tappi carburante con alette a scomparsa.
La tecnologia X-Torq® garantisce un consumo ri-
dottissimo ed un livello di emissioni estremamente
basso, in conformita con le piU restrittive e strin-
genti normative mondiali sull’ambiente. Smart
Start®, primer ed interruttore di stop a ritorno
automatico assicurano invece sempre le pit facili
accensioni. |deale per chi cerca un prodotto che
operi molto bene in qualsiasi circostanza.
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LE ALTE MARCE DI MTD. La motosega pil
venduta di MTD Products ltalia ¢ stata la Cub Co-
det a batteria modello LH5 C60. La macchina &
alimentata da una batteria agli ioni di litio, dispo-
nibile nella versione 2.5 Ah e nella versione 5.0
Ah, che garantisce un’eccellente autonomia di ta-
glio. Le prestazioni sono garantite da un potente
motore elettrico brushless, sinonimo di qualita e
di affidabilité nel tempo. La motosega Cub Coa-
det LH5 C60 & equipaggiata con una barra da
40 cm, dotata di un sistema di un tensionamento
tool-free della catena. Questo prodotto fa parte
della gamma a batteria Cub Cadet 60V MAX
che include un tagliasiepi, un tagliabordi, un sof-
fiatore ed un rasaerba semovente.

QUALITA’ PELLENC. La motosega professionale

a batteria Pellenc Selion C21, permette di effettua-
re tutte quante le operazioni di potatura in modo
rapido e preciso, nel totale rispetto dell’ambiente
e dell’'operatore. Grazie al motore brushless, pro-
gettato e realizzato direftamente da Pellenc, Selion
C21 EVO vanta un rendimento fino al 93% con
ingombri e vibrazioni ridotte al minimo, mentre il
sistema di sicurezza antirimbalzo elettronico assi-
cura |'immediato blocco della catena in caso di
movimenti bruschi o irregolari. La barra opzionale
“precision”, a passo stretto, assicura il massimo
della precisione e della pulizia del taglio, oltre ad
un minor sforzo del motore e relativo risparmio di
batteria, mentre Il motore Selion C21 Evo fa parte
della gamma di motoseghe da potatura Selion di
Pellenc, che vanta al suo interno
una motosega ad impugnatura

manuale M12, due su asta

T175/225 e T220/300 e,
appunto la tradizionale C21.
Tutte quante sono alimentate dalle
batterie agli ioni di litio Pellenc,
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riciclabili oltre il 90% e in grado di lavorare in fota-
le assenza di emissioni di gas di scarico.

CERTEZZA-SABRE. Leggerezza e potenza sono
due fra i piv grandi punti forti delle motoseghe
Maruyama MCV3101 di Sabre ltalia, progettate
appositamente per soddisfare la crescente esigen-
za sia dei manutentori professionisti che dei priva-
ti esigenti per poter disporre di una macchina in
grado di svolgere con rapiditd ma comodamente e
agilmente sia la potatura in

tree climbing o da piatta-
forma aerea sia il taglio
di medie quanti-
ta di legname in

casa. Tanti i valori

aggiunti della mac-
china. A partire dal fil-
tro aria in pannd lavabile ad
elevato spessore, la cui forma
non permette errore nel rimontar-
lo. Filtro aria e carburatore sono

separati all'impugnatura, cosi il collettore di aspi-
razione non & sollecitato dalle torsioni e dai movi-
menti che avvengono duramente |'utilizzo o in caso
di caduta accidentale. Sulla nuova MCV3101TS
& di serie I'avwiamento facilitato, utilissimo nelle
operazioni di tree climbing. Per una maggiore co-
moditd la vite di regolazione della pompa olio &
stata posizionata sopra. Il volano centrifuga I'aria
ripulendola da polvere e segatura soffiando solo
quella pulita tramite un apposito condotto al filtro.

STIL - e _'}

SELEZIONE STIHL. Stihl MS 194 T & una ver-

satile motosega da potatura concepita per lavo-
rare sull’albero e utilizzabile esclusivamente da
esperti addetti alla cura degli alberi. Adatta alla
potatura delle chiome e alla rimozione di rami
morti o taglio da ceppi e fusti. La MS 194 T di
Stihl pud essere equipaggiata con catena PM3
da %" 0 3/8" per effettuare tagli precisi e puliti.
La versione MS 194 TC-E & dotata di sistema di

avviamento facilitato Stihl ErgoStart.
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L'OPINIONE

Pib di un inferrogativo
'autunno, dopo mesi
di primavera in cui si
lo specialista ha dovuto
fare i conti con mille
insidie ma in fondo
andati in archivio in
modo soddisfacente.

Il termine di paragone
resta quello di tre

anni fa, prima della
pandemia. Senza certfe
ingannevoli illusioni

«UNA STAGIONE
"NORMALE",
UN'ECCEZIONE
LANNO SCORSO»
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ensieri all’autunno, fra equilibrio e la
freddezza di guardare in faccia la
realtd. Senza farsi travolgere dalle
oscillazioni, senza guardare solo al
peggio. Un miscuglio con tanti sapori il 2022,

almeno nella sua prima parte, con un rettilineo fi-

nale per niente facile da decifrare. Roberto Dose
calcola tutto, nel calderone non ci mette solo i

cattivi sapori perché non ci sono stati solo quel-

li in questa strana stagione piena di vincoli ed
impedimenti vari in cui era facile scivolare. Ma

nessuno & caduto nel tranello, tutti sono pib o
meno rimasti in piedi. «La siccitd ed il caldo dei
primi mesi estivi», la premessa di Dose, «& chia-
ro che ha fatto in modo che il giardino finisse nel
dimenticatoio. Inevitabile. | ritardi delle macchi-
ne, la guerra e le varie incertezze economiche
ed energetiche di sicuro non hanno aiutato. Non
s'é certo navigato in acque tranquille, ma il ri-
venditore ha saputo rispondere ed alla fine ne &
anche venuto fuori».

Dose, che autunno sara?

«Complicato, questo & poco ma sicuro. Qualche
preoccupazione c'é ora che gli italiani sono in
gran parte tornati dalle ferie. Si apre adesso un
altro file. La siccita ed il gran caldo avevano
provocato una sorta di naturale rassegnazione,
senza avere vere ambizioni di vendite. Succede,
lasci andare |'estate e poi pensi a ripartire. Nor-
male per certi versi, ma |'autunno sard ben altro
capitolo. Dovremo fare i conti col rincaro del pel-
let, col gas, con i costi dell’energia. Tutto questo
condizionerd la disponibilita delle famiglie, &
matematico. Anche i rincari delle macchine per
il verde poi non sono stati certo un acceleratore.
Tutto questo condizionerd I'autunno ed anche il
2023 per il quale ho grossi punti di domanda.
La partita sard lunga, ostica e piena di ostacoli».

Altre variabili all’ orizzonte?
«Cesseranno gli incentivi sulle macchine profes-
sionali, la 4.0 che cosi tanto ha dato in questi
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anni all’agricoltura. Ulteriore frenata, perché di
motivazioni per cui non essere sereni ce ne sono
gia piv di una».

Cambi di direzione per cambiare il trend?
«Nel nostro settore far cose clamorose non & af-
fatto semplice. Non ti puoi inventare chissé cosa.
Quel che si potrebbe fare in pit & un po’ di atten-
zione per certi servizi. Magari manutenzioni pro-
grammate, magari sollecitando il cliente su certe
sue esigenze. Grossi stravolgimenti per il resto
non puoi azzardarli. Il margine & quello, quindi
minimo. Quando non ¢'é vera domanda diventa
complicato crearla. Se la capacita di spesa delle
famiglie d’altronde & ridotta non c’é molto da
fare. E certe restrizioni sono sotto gli occhi di
tutti. Tutti i giorni.

Particolari attenzioni in piv?

«Interessante potrebbe essere il dimostrare ulte-
riore vicinanza al cliente. Quella non & mai ab-
bastanza, specie in certi momenti. Nei tagliandi
programmati cosi come nell’estensione delle ga-
ranzie in qualche modo si pud agire. Una leva
per accrescere la fidelizzazione e permettere
quindi di poter di nuovo contattare un cliente gia
tuo. In una fase in cui non va benissimo a livello
commerciale potrebbe essere questa una via da
percorrere. Come perd s'& in fondo sempre fatto,
la via la conosciamos.

Qualche variabile nuova la intravede?
«Probabilmente il ritorno al bosco. Me lo augu-
ro. Potremmo spingerlo, ma non so quanto sard
poi uno scenario veritiero. Quanto davvero poi si
concretizzerd. Non saranno di sicuro grandi nu-
meri, ma se c'& un’apertura in quella direzione &
giusto provare ad alimentarla. Sarebbe positivo
se le famiglie quest’inverno decidessero di scal-
darsi con la legna. Anche se la motosega non &
mai stata davvero in crisi».

Che valore aggiunto sarebbe il bosco?

«Non & certo una fetta grandissima, ma quando
il giardino va in letargo certo aiuta. Anche a cre-
are quella continuitd di presenza in negozio che
dobbiamo assolutamente spingere e garantirci».

Quanto pud dare il mercato della neve?

«Non si pud prevedere, a parte la montagna
dove il peso specifico & ovviamente alto. In pia-
nura non pud essere cosi, non puoi sperare nella

nevicata per avere un po’ pib di fatturato. E un’e-
ventualitd a cui perd in ogni caso bisognera farsi
trovare pronti».

Le macchine che sono andate meglio?

«Molto bene il robot, cosi come super positivo
é stato I'andamento dei prodotti a batteria con
macchine di ogni tipo. Come succede da un po’
di tempo a questa parte. Queste due famiglie
sono state le pid performanti. Quelle che hanno
tirato di piu».

Bilancio della stagione?

«E stato un buon anno normale. E mi spiego.
Capisco che rispetto al 2021 si & venduto meno,
ma lo scorso anno & stato assolutamente ecce-
zionale e il 2020 molto buono benché anomalo
perché siamo stati travolti tutti dal covid che tut-
tavia ha fatto riscoprire a molti il proprio giardi-
no. Dobbiamo anche saperci accontentare, non
sempre si pud chiudere in doppia cifra. Il raffron-
to vero va fatto col 2019, 'ultimo e il piu veri-
tiero con cui poter fare un termine di paragone
con il 2022. | primi sei mesi sono stati discreti, il
tempo non ci ha aiutato ma ci siamo difesi. Da
settembre a dicembre perd non possiamo avere
certezze».
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La due giorni alla Fondazione Minoprio & stata lo spunto per tracciare
un ulteriore bilancio della stagione, in attesa dell’autunno con I'entrata in
scena di olivicoltura e viticoltura. Positivo lo scenario, nonostante tanti freni

PRIMAVERA OK,

ncontro, confronto e crescita. La mission
di AIPV & in tre concetti, sinfesi di un per-
corso sempre piU autorevole per il mon-
do del verde. A ribadire il concetto i due
giorni di AIPV Day, dove aziende e professionisti si
sono dati appuntamento alla Fondazione Minoprio
per guardarsi negli occhi e scrutare il futuro. «Rispetto
all‘anno scorso abbiamo raddoppiato i giorni dell’e-
vento per dare la possibilita ai professionisti di cono-
scere |'associazione, di approfondire femi tecnici, di
confrontarsi sulla formazione, di incontrare le aziende.
E stata anche I'occasiones, il punto di Daria Bosio,
presidente di AIPV, «per affrontare tematiche sul giar-
dinaggio, sulla gestione delle aziende anche con le
associazioni della filiera attraverso una tavola rotonda
dedicata su vari temi. C'& chi si occupa di vivai, chi di
alberi. Con gli artigiani-giardinieri, la stessa AIPV pib
tanti altri attori in cui ognuno ha avuto modo di mettere
in luce quelle che sono le questioni principali da por-
tare avanti del nostro settore per quel che riguarda i
professionisti». Tutte sviscerate a dovere.

STATA DURA»

FOTOGRAFIE A COLORI. Naturale, in un contesto

cosi, passare al sefaccio la stagione. «La stagione per
Pellenc & stata sicuramente positiva visto che, nonostan-
fe la situazione di instabilitd generale, abbiamo visto
continuare ad aumentare I'inferesse nel nostro brand
e le relative richieste di aftrezzature. Questo trends,
evidenzia Marco Guarino, dell'ufficio marketing e co-
municazione di Pellenc ltalia, «si sta confermando e
consolidando negli anni, a dimostrazione della buona
qualita delle scelte effettuate e degli investimenti intra-
presi. Pellenc & stato precursore assoluto nell'utilizzo
della tecnologia della batteria applicata alle attrezza-
ture per agricoltura e giardinaggio, e oggi pud vanta-
re un know-how e un’esperienza assolutamente unici
sul mercato. Da settembre la stagione di Pellenc entra
nel vivo, visto che il nostro business principale & anco-
ra oggi legato all'olivicoltura e alla viticoltura e proprio
in questi due seffori abbiamo grandissime novita sul
mercato. Saranno messe in campo anche promozioni
dedicate, eventi presso i rivenditori autorizzati, senza
dimenticare la presenza a fiere di settore tra cui EIMA
Infernational 2022 che sard un banco di prova estre-
mamente stimolante visto I'importanza delle novita che
porteremo in fiera. Sard un periodo di lavoro intenso
e sicuramente stimolante, senza dimenticare infine che
avremo modo di continuare con i festeggiamenti per i
nostri 25 anni di attivita sul ferritorio nazionale».

Il mercato ha risposto, nonostante fanti freni. «Non
sono stati mesi semplici, ma comunque per noi ricchi di
soddisfazioni. Grazie al nostro teams, evidenzia Da-
niele Bianchi, responsabile commerciale e marketing
di Grin, «le macchine siamo riusciti a consegnarle con
buona tempestivita. Il marchio poi & sempre piU co-
nosciuto, come testimoniano anche le continue richie-
ste che abbiamo ricevuto e continviamo a registrare.
Chiuderemo il bilancio con un incremento di fatturato
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del 25% in Europa, dove il primo mercato & la Fran-
cia ma dove siamo ben presenti pure in Belgio, Olan-
da, Spagna ed Inghilterra, piv una crescita del 20%
in ltalia. Anche per il rivenditore», prosegue Bianchi,
«& stato un anno complicato. Molti marchi non hanno
garantito il prodotto nei tempi previsti e poi andava-
no spiegati ai clienti gli aumenti dei prezzi. Qualche
specialista & rimasto passivo, ma tanti si sono rimboc-
cati le maniche e si sono dati da fare. Noi |i abbiamo
aiutati anche oftimizzando |'esposizione, andando nei
negozi e accompagnandoli alle manifestazioni locali.
Non bisogna mai fermarsi».

Protagonista la batteria, frontiera sempre pit battuta
ed in cima ai pensieri di Brumar che in quei confini
sta muovendo passi sempre pib marcati. «La batteria»,
il quadro di Alessandro Barrera, direttore commercia-
le di Brumar, «& andata in effefti molto bene, uno dei
pochi prodotti che non ha risentito della mancanza di
acqua e della crisi generale. | numeri lievitano di con-
tinua. La batteria per prestazioni sta quasi raggiungen-
do lo scoppio, soprattutto nel segmento medio alto».
Brumar & trainata anche dai grandi risultati del nuovo
trattorinotosaerba a raggio zero Z6, autentico cavallo
di battaglia anche per i prossimi anni secondo una
direttrice ormai consolidata. E nel 2023 Brumar, di
macchine cosi, ne presenterd un’infera gamma.

GRANDI VALORI. E fra le macchine? Novita una
dietro l'alira, insieme a linee gi&d consolidate. Grin
ha avuto tanto dalla nuova PM53A KW, della linea
Kawasaki composta da due modelli, & costruita sul
collaudatissimo telaio Grin e monta |'apprezzatissimo
motore professionale FJ180V KAl da 179 cc dotato di
sistema di lubrificazione forzata che permette il taglio
anche su pendenze importanti senza problema alcuno
di pescaggio dell'clio. Il gruppo trazione professionale
a due velocitd, in scatolato dalluminio stagno a bagno
d'olio, & affidabile e potente e permette di regolare la
velocita a seconda delle condizioni del prato. Linno-
vativa concezione della trazione, sostenuta dagli as-
sali sospesi Grin, consente di aumentare la resistenza
agli urti e preserva il meccanismo nel tempo. Ideale
per una manutenzione professionale, la macchina da
il meglio proprio nelle situazioni difficili. Notevole la
capacitd di polverizzazione anche con erba alta e
umida. Possibile utilizzarla anche nelle ma-
nutenzioni con bassa frequenza di taglio. I
piatto da 53 cm la rendono adatta alle gran-
di estensioni, garantendo allo stesso tempo la
praticitd anche nei piccoli spazi.

Mesi intensi anche per Pellenc, col lancio dei
nuovi prodotti. In primis le nuove forbici pro-
fessionali C35 & C45, perfette per potenza
e affidabilitd assicurate dagli olfre tre anni
di fest in campo. Dotate dell'innovativo siste-
ma antitaglio Active Security, brevettato da
Pellenc e basato sul principio della naturale
bioimpedenza del corpo. Pellenc ha pure al-
zato il sipario sul nuovo tagliasiepi Helion 3,
naturale evoluzione del predecessore Helion
2 ma con nuovo sistema di sicurezza, nuo-
vo connettore a sgancio rapido oltre ad una
generale struttura rinforzata della macchina.
Si amplia infine anche la gamma di attrezza-
ture con batteria imbarcata Alpha con I'arrivo del nuo-
vo sarchiatore Cultivion Alpha. Basandosi sullo stesso
principio di Cultivion, il nuovo arrivato in casa Pellenc
riduce le vibrazioni e permette il massimo della liberta
di movimento, utilizzando la batteria posteriore come
parte integrante della macchina, cosi da contribuire
alla generale ergonomia del sarchiatore.

Nell'area Brumar anche le macchine del marchio
Sabo, compreso il nuovo tosaerba mulching 53-Pro M
Vario con felaio in acciaio, motore Yamaha MA 190
OHC, potenza 189 cc, variatore di velocitd, capacité
di taglio di 53 cm, dltezza di taglio regolabile in sette
posizioni da 30 a 95 mm. Due giorni, alla Fondazione
Minoprio, pieni di contenuti e di idee. Fra convegni e
un mercato attento pit che mai.
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EINHELL ITALIA Srl FREELEXO+
Web: www.einhell.it

Email: info@einhell.it FREELEXO+ di Einhell della serie Power-X-Change puo essere

combinato con tutte le batterie del sistema. FREELEXO+ &
controllato tramite app o con l'intuitiva tastiera con display LCD.
II sistema di sensori di sicurezza lo proteggono dagli impatti,
inclinazione e sollevamento. Sensore pioggia integrato. Ha una
funzione di regolazione dell'altezza di taglio tra 20 mm e 60 mm
ed & adatto per pendenze fino al 35%.

FREELEXO 649,95 1100 700 X 500 X 300 A DIPENDE DA BATTARIE
FREELEXO+ 695,95 1100 700 X 500 X 300 A DIPENDE DA BATTARIE

35% S| AUTOMATICA 13 MATERIALEPLASTICO  INCLUSA
35% NI AUTOMATICA 13 MATERIALE PLASTICO  INCLUSA

w W
NN
o oo
NN

RICAMBI « ACCESSORI - MACCHINE
da giardino

Via Cesare Battisti 59/D
35010 Limena, Padova

==
T. +39 049/769966 gfﬂﬁ;@
F. +39 049/767313 | -

FI. r ':._I-J
tecnogarden@tecnogarden.com oy O
www.tecnogarden.com follow us on & @ L "
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HUSQVARNA
Distribuito da: AUTOMOWER® 435X AWD
FERCAD SPA
web: www.hu sqva rna.it Husqvarna Automower® 435X AWD: un pioniere nel mercato dei
email: husqvarna@fercad.it rasaerha robotizzati. Un modello a trazione integrale che rende leggero
il lavoro di prati fino a 3.500 m? e supera ostacol, terreni accidentati
e pendenze impressionanti fino al 70%. Il tagliaerba e caratterizzato
dal design X-line con fari a LED, rilevamento di oggetti e interazione
intuitiva con Automower® Access. Dotato di Automower® Connect che
include il rilevamento dei furti GPS.
105 1.390,00 600 m2 55x39x25 Si Li-ion 65min  35cm/s Random/3lame 2 17 2-5 25%  siconpineallarme A 6,9 PP M
305 1.612,00 600 m2 57x43x25 SI Li-ion 70 min  35cm/s Random/3lame 2 22 25 40% si con pin e allarme A 9,4 ASA Sl
310 MARK Il 2.16500 1000 m2  57x43x25 Si Li-ion 70min  35em/s Random/3lame 2 22 25 40% siconpin e allarme A 9,4 ASA N
315 MARK Il 242100 1500 m2  57x43x25 Si Li-ion 70 min 38 cm/s 2 22 2-5 40% siconpin e allarme A 9,4 ASA M
405X 2.190,00 600 m2 61x45x24 SI Li-ion 50 min  35cm/s Random/3lame 2 22 25 40% i conblocco pin e allarme + AMC - A 9,7 ASA Sl
415X 2921,00 1500m2  61x45x24 N Li-ion  50min  38cm/s Random/3lame 2 22 25 40% si con blocco pin e allarme + AMC A 9,7 ASA SI
420 3.016,00 2200m2  72x56x31 SI Li-ion 75min  42cm/s Random/3lame 2 24 26 45% i con pin e allarme A 11,5 ASA M
430X 3.827,00 3200 m2 72x56x31 Si Li-ion 145min  46cm/s Random/3lame 2 24 2-6 45% i conblocco pin e allarme + AMC - A 13,2 ASA Sl
435X AWD 6.217,00 3500 m2  93x55x29 Si Li-ion 100 min  62cm/s Random/3lame 4 22 37 70% i con blocco pin e allarme + AMC A 173 ASA N
440 3.827,00 4000m2  72x56x31 Si Li-ion 290 min 47 cm/s Random/3lame 2 24 26 45% siconpineallarme A 12,0 ASA M
450X 5.003,00 4500 m2 72x56x31 Si Li-ion 270 min 62 cm/s Random/3lame 2 24 2-6 45% i conblocco pin e allarme +AMC A 13,9 ASA Sl
520 3.773,00  2200m2  72x56x31 Si Li-ion  75min  42cm/s Random/3lame 2 24 2:6 45% i conblocco pin e allarme +AMC A 1,5 ASA N
550 5.450,00 5000 m2  72x56x31 Si Li-ion 270 min 62 cm/s Random/3lame 2 24 26 45% i conblocco pin e allarme +AMC A 13,9 ASA M
550 EPOS 7.243,00 5000 m2 72x56x32 Si Li-ion 210 min 62 cm/s Random/3lame 2 24 2-6 45% i conblocco pineallarme +AMC A 14,4 ASA Sl
535 AWD 6.343,00 3500m2  93x55x29 Si Li-ion 100 min 62 cm/s Random/3lame 4 22 37 70% siconblocco pineallarme + AMC A 173 ASA N
KIT INSTALLAZIONE ESCLUSO
* A= automatico *AMC=Automower Connect Controllo remoto e localizzatore GPS
/\") RAPIDA E POTENTE
E DISPLAY DEL
CONTATORE INTEGRATO
@ 3 BATTERIE
INCLUSE
Peso 938g

(batteria inclusa)

Diametro di taglio

35mm

Tipo di taglio Progressivo e
doppia apertura
Motore Brushless
(senza spazzole)
Voltaggio 16,8V
Temperatura di lavoro -10°Ca +60°C
cuT Batteria Lithio 16,8V - 2500mA
: F 5 EOEYENT Autonomia 3 batterie 8-10h*
Tempo di ricarica 15h

CUT PREVENT SYSTEM protegge da qualsiasi taglio, le forbici si
fermano al contatto con la pelle del potatore. Efficace in tutte le
condizioni atmosferiche.

SMART BLADE (lame intelligenti) impedisce il taglio indesiderato del
filo di ferro.

(07 Tube

www.cormaf.com - info@cormaf.com

BN TR raarZA DISTRIBUTORE - RIVENDITORE /|77 =l 5
® AUTORIZZATO [isss smsrin) ABBACCHIATORE
STIHL RICAMBI E MOTORI o ELETTRICO  ELEctric 4

*in base al diametro di taglo in uso

CARRASSO
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LARGHEZZA TAGLIO CM

ALTEZZA DI TAGLIO (CM)

PENDENZA MASSIMA

ANTIFURTO

RICARICA (*)

ACCUMULATORI (*

PESO Kg. CON

CARROZZERIA

STAZIONE DI RICARICA

WIPER WIPER PREMIUM F SERIE
web: www.wipercompany.com

La serie F & in grado di operare con elevata efficienza su

qualunque tipo di superficie gestendo 8 aree i taglio fino

25000 ma con un'autonomia di lavoro di 7 ore consecutive.

Lefficienza ed efficacia della rasatura del prato sono assicurate

dalla gestione GPS del taglio. | modlelli“S" sono altresi dotati di

sistema “Connect” che permette di interagire completamente

conil proprio robot tramite APP Wiper.

BLITZ XH2 111020 200mq  44x36x20 SI* 50Ah  2h 18 m/min Random 4 WD
BLITZ XH4 1.232,20 400mq  44x36x20 SI* 75Ah  3h 18 m/min Random 4 WD
IKE 1.012,60 600mq  42x29x22 SI* 2,5 Ah 2h 28 m/min Random-Spiral 2 WD
107 1.140,70 700 mq  42x29x22 SI* 25Ah  2h 28 m/min Random-Spiral 2 WD
11008 1.488,40 1000 mq  42x29x22 SI* 25Ah  2h  28m/min GPS-assisted 2 WD
11308 1.69580 1300mq  42x29x22 SI* 50Ah  2h  28m/min GPS-assisted 2 WD
C80 1.262,70 800 mq  54x45x25 SI* 2,5 Ah 1h  30m/min Random-Spiral 2 WD
C120 1.830,00 1200mq  54x45x25 SI* 5Ah  2h30" 30m/min Random-Spiral 2 WD
C 1808 2.110,60 1800 mq  54x45x25 SI* 5Ah  2h30" 30m/min GPS-assisted 2 WD
J XH 235460 2200 mq  60x44x31 SI* 75Ah  3h  30m/min Random-Spiral 2 WD
K Light 249490 800mq  63x46x30 SI* 2,9Ah 1h30" 30m/min Random-Spiral 2 WD
K Medium 2.586,40 1200 mq  63x46x30 SI* 58Ah  3h  30m/min Random-Spiral 2 WD
K Premium 2.702,30 1800mq  63x46x30 SI* 87Ah  4h  30m/min Random-Spiral 2 WD
KS Medium 342820 1800 mq  63x46x30 SI* 58Ah 2h45' 30m/min GPS-assisted 2 WD
KS Premium 3.544,10 3200 mq  63x46x30 SI* 87Ah 3h45 30m/min GPS-assisted 2 WD
KS Extra Premium 3.88570 3200mq  63x46x30 SI* 87Ah 3h45 30m/min GPS-assisted 2 WD
KXL S Ultra 4.446,90 6000 mq  78x53x33 SI*  1035Ah 4h  30m/min GPS-assisted 2 WD
SRH 213500 2800mq  61x43x28 SI* 75Ah 3h30" 30m/min Random-Spiral 2 WD
F28 2.769,40 2600 mq  58x50x29 N 7,5Ah 3h30" 30m/min Random-Spiral 2 WD
F355§ 3.196,40 3200mq  58x50x29 SI* 75AH 3H30' 30m/min GPS-assisted 2 WD
F50$ 3.733,20 5000 mq  58x50x29 SI* 15Ah  7h  30m/min GPS-assisted 2 WD
WIPER L'AUTOMAZIONE PER GRANDI AREE

web: www.wipercompany.com
La serie Yard & stata progettata per chi ha l'esigenza di automatizzare l taglio
dellerba per grandi aree e nello stesso tempo ridurre  costi di manutenzione
del manto erboso. Grazie alla tecnologia di ultima generazione e alle
caratteristiche meccaniche del robot, Yard si pone al top dellaffidabilita nel
mercato robotica per grand aree fino a 30.000 mg.

P70S 4.196,80 7000 MQ  70x49x30 Ny 15 AH 7h  35m/min GPS-assisted 2 WD
YARD 101§ 12.889,30 10000 mq  120x97x37 SI* 30 Ah 6h 40 m/min GPS-assisted 2 WD
YARD 2000 § 15.243,90 20000 mq  120x97x37 SI* 60Ah  11h 40 m/min Random-Spiral 2 WD
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50%
50%
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45%
45%
35%
45%
45%
45%
55%
45%
45%
45%
45%
45%
45%
45%
45%
45%
45%
45%

45%
45%
45%

pin code
pin code
pin code
pin code

pin code+geofence

pin code+geofence
pin code
pin code

pin code+geofence
pin code
pin code
pin code
pin code

pin code+geofence

pin code+geofence

pin code+geofence

pin code+geofence
pin code
pin code

pin code+geofence

pin code+geofence

Manuale
Manuale
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica
Automatica

Pin code+Geofence Automatica
Pin code+Geofence Automatica
Pin code+Geofence Automatica

83 Kg
8,6 Kg
7,1Kg
7,1Kg
7,2Kg
7,5Kg
10,7 Kg
11Kg
11Kg
13,5Kg
15 Kg
15,3 Kg
15,6 Kg
15,5 Kg
15,8 Kg
15,8 Kg
18 Kg
16,1 Kg
15,3 Kg
15,3
16,2

18,4 Kg

45kg ABS carbonio
49 kg ABS carbonio

ABS
ABS
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
PP+FV
ABS
ABS
ABS
ABS

ABS

No
No
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si

Si
Si
Si
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ZUCCHETTI CENTRO SISTEM -~ —4
o .
ZUCCHETTI CENTRO SISTEMI AMBROGIO TWENTY ZR -
Webf www.am.brog iorobot.com No installazione del filo perimetrale
email: marketing@zcscompany.com Twenty ZR & il nuovissimo robot rasaerba semplice,
compatto, leggero, potente e veloce, che non necessita
dell'installazione del filo perimetrale. Il robot € dotato delle pii innovative
tecnologie, che gli consentono di gestire e di “mappare” il giardino apprendendone
le caratteristiche. La tecnologia ZR integra sistemi di intelligenza artificiale alla
sensoristica radar, permettendo al robot di rilevare I'erba, riconoscere gli ostacoli a
distanza (fermi e in movimento), i bordi ed il perimetro.
GREENIine - AMBROGIO L60 Elite 200mq  440x360x200 mm S| 5Ah 2h00 3.000 Random-Spiral 4 WD 25 4,2-48 50% NO Manuale 83 ABS _
GREENIine - AMBROGIO L60 Elite S+ 400 mq  440x360x200 mm S| 7,5 Ah 3h00 3.000 Random-Spiral 4 WD 25 4,2-48 50% NO Manuale 8,6 ABS _
GREENIine - AMBROGIO L15 Deluxe 600mq  420x290x220mm S| 25Ah  2h00 4200 Random-Spiral 2WD 18 25-70  45% sl Automatica 71 ABS sl
GREENIine - AMBROGIO L32 Deluxe 800 mq  540x450x252mm S| 2,5Ah 1h 00 3.000 Random-Spiral 2 WD 25 2,5-6,0 45% M Automatica 10,7 ABS Sl
PROline - AMBROGIO L250i Elite 3.370,00 3.200 mq 580x500x290 mm S| 7,5Ah 3 h 30 min 3.000 SDM 2WD 29 25-70 45% Sl Automatica 153 ABS Sl
PROline - AMBROGIO L250i Elite S+ 3.830,00  5.000mq 580x500x290 mm S| 1SAh  7h00  3.000 SDM 2WD 29 25-70  45% sl Automatica 16,2 ABS sl
PROline - AMBROGIO L400i B 12.450,00  10.000 mq 1.200x977x372 mm S| 30Ah  6h00  3.000 SDM 2WD 84 25-85  45% sl Automatica 45,00 ABS sl
PROline - AMBROGIO L400i Deluxe 14.800,00  20.000 mq 1.200x977x372 mm S| 60 Ah 11h 00 3.000 SDM 2WD 84 25-70 45% Sl Automatica 49,00 ABS Sl
NEXT line - Twenty ZR _(NEW) 139000  1.000mq  453X296X220 S| 500Ah  4h00 4200 Random-Spiral 2WD 18  25-7,0  45% sl Automatica 75 ABS sl
NEXT line - Twenty Deluxe 1.120,00 700mq  420x290x220 mm S| 2,5Ah 2h00 4.200 Random-Spiral 2 WD 18 25-7,0 45% M Automatica 71 ABS Sl
NEXT line - Twenty Elite 1.440,00 1.000 mq 420x290x220 mm S| 2,5 Ah 2h00 4.200 SDM 2WD 18 25-7,0 45% Sl Automatica 7,2 ABS Sl
NEXT line - Twenty Elite S+ 1.690,00  1300mq 420x290x220mm S| 500Ah  4h00 4200 SDM 2WD 18 2570  45% sl Automatica 75 ABS sl
NEXT line - Twenty 25 Deluxe (NEW)  1.750,00  1.400mq 534x263x386mm S| 500Ah  3h00  3.000 Random-Spiral 2WD 25 2560  45% sl Automatica 10,00 ABS sl
NEXT line - Twenty 25 Elite (NEW) 2.050,00 1.800 mq 534x263x386 mm S| 5,00 Ah 3h00 3.000 SDM 2WD 25 2,5-6,0 45% Sl Automatica 10,00 ABS Sl
NEXT line - Twenty 29 Deluxe (NEW)  2.350,00  2.500mq 534x263x386mm S| 500Ah 3h00 2800 Random-Spirall 2WD 29 2560  45% sl Automatica 13,00 ABS sl
NEXT line - Twenty 29 Elite (NEW) 3.070,00 3.500 mq 534x263x386 mm S| 10,00 Ah 6 h 00 2.800 SDM 2WD 29 2,5-6,0 45% SI Automatica 13,00 ABS Sl
NEXT line - AMBROGIO 4.0 Basic 2.130,00 635X464X300 mm S| 3.000 Random-Spiral NP 25 20-6,5 45% Sl Automatica 15,00/15,30/15,60  ABS Sl
NEXT line - AMBROGIO 4.0 Elite 2.950,00 635X464X330 mm S 3.000 SDM NP 25 20-65  45% sl Automatica 15,50/1580/1580  ABS sl
NEXT line - AMBROGIO 4.36 Elite 3.590,00 784x536x330mm  SI 2.500 SDM NP 36 2065  45% sl Automatica 18 ABS sl
NEXT line -Power Unit LIGHT 470,00  1.000* mq (4.0 Basic) 29Ah 1h30 min
NEXT line - Power Unit MEDIUM 610,00 1.400° mq (40 Basic) - 2200° mq (40 Eite) 5,8 Ah3 h (4.0 basic) - 2 h 45 min (4.0 Elite)
NEXT line - Power Unit PREMIUM 730,00  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)
NEXT line - Power Unit EXTRA PREMIUM 1.050,00 3.500* mq (4.0 Elite) 8,7 Ah 3 h 45 min
NEXT line - Power Unit ULTRA PREMIUM 890,00  6.000 mq (4.36 Elite) 1035Ah  4h00
NEXTline -QUAD Elite 4.450,00 3.500 mq 533X533X333mm S| 10 Ah 2h00 SDM 4 ruote motrici e sterzanti 29 2,5-7,0 75% Sl Automatica 18,5 ABS Sl
*Piattaforma predisposta per le superficie di lavoro indicate, in condizioni di taglio ideali: prato piano, forma lare semplice, assenza di ostacoli, assenza di zone aggiuntive e velocita di crescita del prato modesta.

errezeta

RICAMBI E ACCESSORI PER IL GIARDINAGGIO

VVia Mattei, 8/A Z.I1. 30039 Stra - Ve
Tel. 049 9803124
info@errezetagarden.it
www.errezetagarden.com
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BATTERIE DIPONIBILI
MODELLI PXC (18V -2 Ah- 42,95 / 18V -2,6 Ah PLUS - 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

MG - n.275 - AGOSTO/SETTEMBRE 2022

GE-CH 36/65 Li Solo
GE-CH 18/60 Li - solo

144,95
99,95

GE-CH 1855/1 Li SOLO 82,95

GE-CH 18/50 Li - solo
GE-CH 1846 Li solo
GE-CH 1846 Li Kit

69,95
64,95
114,95

GC-HH 18/45Li T - solo 99,95

GE-CG 18 Li solo

59,95

GE-CG 18/100 Li T - solo 74,95

GE-CG 18/100 Li - solo
GCCG36liwWT
GCCG36Li

TAGLIABORDI/DECESPUGLIATORI

GE-CT 18 Li SOLO
GC-CT 18/24 Li kit
GC-CT 18/24Li P
GC-CT 18/24 Li P Solo
GE-CT 36/30 Li E Solo

DECESPUGLIATORI
AGILLO
AGILLO 18/200

MOTOSEGHE
GE-LC 18 Li Kit
GE-LC18Li SOLO
GE-LC 36/35 Li Solo

POTATORI
GC-LC18/20Li T - solo
GE-LC18Li T SOLO
GE-HC 18 Li T SOLO

RASAERBA
GE-CM 36/47 S HW Li
GE-CM 43 Li MKIT

54,95
33,95
39,95

49,95
99,95
77,95
29,95
104,95

179,95
149,95

169,95
99,95
149,95

104,95
129,95
149,95

699,95
399,95

GE-CM 36/43 Li M - solo 269,95

GE-CM 36/37 Li KIT
GE-CM 36/37 Li - solo
GE-CM 18/33 Li KIT
GE-CM 18/33 Li - solo
GE-CM 18/30 Li KIT
GE-CM 18/30 Li - solo
GE-HM 18/38 Li - solo

SOFFIATORI
GE-CL18Li ESOLO
GE-CL 18 Li E Kit
GE-CL36 LiESOLO

329,95
199,95
209,95
14495
159,95
109,95
149,95

34,95
89,95
109,95

GE-CL36/230 Li E - solo 99,95
GE-LB 36/210 Li E - solo 109,95
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SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA
COMPLETA
SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA
COMPLETA
COMPLETA

SOLO MACCHINA
COMPLETA
COMPLETA

SOLO MACCHINA

SOLO MACCHINA

SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA

COMPLETA
SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA

SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA

COMPLETA
COMPLETA
SOLO MACCHINA
COMPLETA
SOLO MACCHINA
COMPLETA
SOLO MACCHINA
COMPLETA
SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA

SOLO MACCHINA
COMPLETA
SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA
SOLO MACCHINA

2X 18V - PXC
18V - PXC
18V - PXC
18V - PXC
18V - PXC

18V - 2,0 Ah-PXC

18V - PXC
18V - PXC
18V - PXC
18V - PXC

3,6V-13Ah

3,6V-13Ah

18V - PXC
18 V- 2,0 Ah-PXC
18 V- 1,5 Ah-PXC

18V - PXC
2X18V-PXC

2X18V-PXC
18V - PXC

18V - 3 Ah -PXC
18V - PXC
2X18V-PXC

18V - PXC
18V - PXC
18 V- PXC

2+2X 18V - 4 Ah - PXC

2X18V-4Ah-PXC
2X18V-PXC
2X18V-3Ah-PXC
2X18V-PXC
18V -4 Ah - PXC
18V - PXC
18V -3,0 Ah - PXC
18V - PXC
18V - PXC

18V - PXC
18 V-2 Ah - PXC
2X18V-PXC
2X18V-PXC
2X18V-PXC

SI SPAZZOLE 72

SI SPAZZOLE 67

Sl SPAZZOLE 55

M| SPAZZOLE 57

SI SPAZZOLE 46

N SPAZZOLE 46

Sl SPAZZOLE 40

SI SPAZZOLE 20

M| SPAZZOLE 20

S| SPAZZOLE 20

NO SPAZZOLE 10

NO SPAZZOLE 10

N SPAZZOLE

N SPAZZOLE

Sl SPAZZOLE

SI SPAZZOLE

N SPAZZOLE

SI BRUSHLESS

SI SPAZZOLE

S| SPAZZOLE 25 / OREGON
N SPAZZOLE 25 / OREGON
SI BRUSHLESS 35/ OREGON
SI SPAZZOLE 20 1720

SI SPAZZOLE 20 1820 20 / OREGON
S SPAZZOLE 40 1820 20 / OREGON
SI BRUSHLESS

N BRUSHLESS

SI BRUSHLESS

N SPAZZOLE

SI SPAZZOLE

S| BRUSHLESS

SI BRUSHLESS

SI BRUSHLESS

SI BRUSHLESS

SI SPAZZOLE

SI SPAZZOLE

S| SPAZZOLE

SI BRUSHLESS

SI

SI

ND /210
ND /0-210
ND /0-210

PLASTICA NO

PLASTICA NO

24
24
24
24
30

30
30

43 /2575

30/30-70

63

25

45

28
2,44
2,44

24

43

0,7
0,7
0,5
0,5

18
12
12
12
42

6,5
68

55

17,7

1,3
13
33
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HUSQVARNA Distribuito da Fercad SpA - www.husqvarna.it

T540i XP

Husqvarna T540i XP & la motosega da potatura Husqvarna che, combinata
alla nuova batteria Husqvarna BLi200X ed all'innovativa catena Husqvarna
SP21G, fornisce performance paragonabili ad una motosega a scoppio

da 40 cc. L'elevata velocita della catena garantisce un taglio rapido ed
omogeneo, mentre il design del freno catena consente una visuale libera
mentre si eseguono tagli precisi

BATTERIE DIPONIBILI  BLi 10 - 36V - 2 Ah / 40-B70 36V 2 Ah/ Bli 20 - 36V 4 Ah /40-B140 36V-4 Ah / BIi 30 - 36V - 7,5Ah / Bi 100 - 36V - 2,5Ah /BIi 200 - 36V - 5,2 Ah / Bli 200X - 36V - 5,2 Ah / Bli 300 - 36V - 9,3 Ah / Bli 550X - 36V - 15,6 Ah / Bli 950X - 36V -31,1Ah
CARICABATTERIE DISPONIBILI 40-C80 - 80W / QC 250 - 250W / QC 330 - 330W / QC 500 - 500W

TAGLIASIEPI

115iHD45 297,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 45 90 3,2
115iHD45 483,00 Batteria Bli10 e caricabatteria QC80 36 SI BLDC (brushless) 45 90 32
215iHD45 310,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 45 / 32
215iHD45 499,00 Batteria 40-B70 e caricabatteria 40-C80 36 SI BLDC (brushless) 45 / 3,2
120iTK4-H 421,00 Batteria BIi10 e caricabatteria QC80 36 Sl BRUSHED 50 94 45
520iHD60 631,00 Solo corpo macchina 36 SI BRUSHED 60 94 3,8
520iHD70 662,00  Solo corpo macchina 36 Sl BRUSHED 70 94 3,9
520iHE3 756,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 55 227 95 4,2
520iHT4 809,00  Solo corpo macchina 36 M| BLDC (brushless) 55 346 94 55
DECESPUGLIATORI

110iL 249,00 Solo corpo macchina 36 SI BRUSHED 165,8 <85 33
110iL 383,00 Batteria 40-B70 e caricabatteria 40-C80 36 SI BRUSHED 165,8 <85 33
115iL 297,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 165,8 70 3,45
115iL 456,00 B atteria Bli10 e caricabatteria QC80 36 SI BLDC (brushless) 1658 70 35
215iL 308,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 166 <85 31
215iL 471,00 Batteria 40-B70 e caricabatteria 40-C80 36 SI BLDC (brushless) 166 <85 31
325iLk (multifunzione) 497,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 24
520iLX 459,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 76 3
520iRX 555,00 Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 76 38
535iRX 693,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 96 49
535iRXT 735,00 Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 96 49
MOTOSEGHE

120i 338,00  Solo corpo macchina 36 S| BLDC (brushless) 30/3/8"b.p. 86 3
120i 549,00 Batteria Bi20 e caricabatteria QC80 36 N BLDC (brushless) 30/3/8"b.p. 86 3
340i 630,00  Solo corpo macchina 36 Sl BLDC (brushless) 30-40 / 3/8" b.p. 88

535i XP 625,00 Solo corpo macchina 36 S| BLDC (brushless) 30/3/8"b.p. 93 26
T535i XP 689,00 Solo corpo macchina 36 N BLDC (brushless) 30/3/8"b.p. 93 24
540i XP 804,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 30-40 / .325-3/8" 95 29
T540i XP 804,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 30-40 / .325 mini 95 25
POTATORI

530iPT5 834,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 400 25/1/4" 83 5
120iTK4-P 450,00 Batteria Bli10 e caricabatteria QC80 36 SI BRUSHED(spazzole) 304 25/1/4"-3/8" 97 4,1
RASAERBA

LC 353iVX 1.027,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) Materiale composito Si 53 60 95 28
LB 146i 610,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) Plastica (ABS) NO 46 92 16,9
LC137i 354,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) Composito NO 37 40 77 15
LC 147i 520,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) Acciaio  NO 4 50 83 18,6
LC142is 581,00  Solo corpo macchina 36 Sl BLDC (brushless) Composito  NO 42 50 83 19
LC142i 458,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) Composito S| 42 50 83 17
LC 551V 1.724,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) Alluminio I 51 65 83 4
LB 553iV 1.695,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) Alluminio S| 53 / 83 38
SOFFIATORI

120iB 436,00 Batteria Bi20 e caricabatteria QC80 36 SI BLDC (brushless) 10,3/46 83 21
325iB 485,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 1N / 24
340iBT 593,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 13,7/61 79 6,3
530iBX 717,00 Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 12,4/49,6 77,6 29
525iB Mark Il 581,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 11,6/48 82 24
550iBTX 737,00  Solo corpo macchina 36 SI BLDC (brushless) 12,8/54 73 6,3
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PELLENC Distribuito da Pellenc Italia Srl - www.pellencitalia.com

EXCELION 2

Nuovo decespugliatore professionale a
batteria Pellenc Excelion 2, disponibile
sia con impugnatura doppia che singola,

' .

fa della potenza e dell’ergonomia le sue 2
caratteristiche principali

BATTERIE DIPONIBILI

Batteria ULiB 250 batteria, zaino, caricabatterie 44V/5,6Ah plastica 1,68kg

Batteria Alpha 260 batteria 44V/6Ah plastica 2,5kg

Batteria Alpha 520 batteria 44V/12Ah plastica 3,6kg

Batteria ULiB 750 batteria 44V/17Ah plastica 4,5kg

Batteria ULiB 1200 batteria 44V/27Ah plastica 6,3kg

Batteria ULiB 1500 batteria 44V/34Ah plastica 7,5kg

TAGLIASIEPI

Helion 2 Tagliasiepi, bracciale, cordone Brushless 27, 51, 63, 75cm magnesio, alluminio e plastica 80dB(A) 3,5kg

Helion Alpha Tagliasiepi, cinghia supporto Brushless 5Tcm 218cm magnesio, alluminio e plastica 3,9g

DECESPUGLIATORI

Excelion Alpha Tagliaerba con testina, cinghia di trasporto Brushless magnesio, alluminio e plastica 40cm 3,Tkg

Excelion 2 Decespugliaotre con testina, cinghia di trasporto Brushless magnesio, alluminio e plastica 42cm

MOTOSEGHE

Selion M12 Evo Motosega, fodero, guida, catena Brushless 15cm 15cm - 25AP - 1/4'-1,3mm  magnesio, alluminio e plastica 84dB(A) 1,95kg

Selion C21 Evo Motosega, fodero, guida, catena Brushless 30cm 30cm - 25AP - 1/4'-1,3mm  magnesio, alluminio e plastica 84dB(A) 2kg

POTATORI

Selion T220/300 Evo Motosega, fodero, guida, catena Brushless 24cm 300cm 24cm - 25AP - 1/4"-1,iImm  magnesio, alluminio e plastica 80dB(A) 3,6kg

Selion T175/225 Evo Motosega, fodero, guida, catena Brushless 24cm 225cm 24cm - 25AP - 1/4"-1,imm  magnesio, alluminio e plastica 82dB(A) 3,25kg

RASAERBA

Rasion 2 Easy Rasaerba, portabatteria, cesto di raccolta, cordone Brushless magnesio, alluminio e plastica 60cm 70Lt  84dB(A) 29kg

Rasion 2 Smart Rasaerba, portabatteria, cesto di raccolta, cordone Brushless magnesio, alluminio e plastica 60cm 70Lt  84dB(A) 30kg

SOFFIATORI

Airion 3 Soffiatore Brushless 940m3 plastica i 79dB(A) 2,7kg

Airion BP Soffiatore Brushless 1455 m3 plastica i 80,5 dB(A) 6,8kg
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TREE CLIMBING: REPORT DI UNA SFIDA SPETTACOLARE

Dal 16 al 18 giugne, in una comice meravigliosa e per nulla scontata, nel parco regionale del Vultu-
re in Basilicata, si & svolta la 25" edizione dei campionati italiani di tree climbing: una tecnica di
arrampicata che permette di raggiungere & muaversl tra le chiome degll alber, passando da un
ramo all'altro in sicurezza, grazie all'utilizzo di imbracature e funi. Tale tecnica pud essere impiega-

ta anche per eseguire operazioni di potatura, abbattimento, o consolidamento di alber, difficimenta
realizzabili con altre soluzioni.

L'iniziativa, che ha avuto luogo a Monticchio (Potenza), & stata molto ben organizzata a partire da
una collaborazione tra Sia (Societa ltaliana d'Arboricoltura) e I'AA. (| Associazione Arboricoltori).

Unagreen&Assoqreen ha partecipato all'evento
assistendo alle finall del campionati nazionali.
Emozionanti le performance dei partecipanti alla
sfida, ragazze e ragazzi che con destrezza, abilita
& competenza hanno eseguito le prove pil impe-
gnative accolli dalla folta chioma di una grande

al quercia con al piedi | resti dell’abbazia di

dl Sant'Ippolilo.

Un'esperienza molto positiva, grazie alla quale,
ancora una volta, abbiamo colto il valore di essere
presenti sul luogo quando si svolgono attivita inte-
ressanti. E stala anche un'occasione, per avvici-
narci a quel mondo di professionisti, gli arborcol-
tori, ché sono nostri importanti intedocutori & che,

pid di altri, posseqgono uno spiccala consapevo-
lezza dell Ambiente in cui viviamo ed un rispetto degli alberi come entita vive.

Lo dimostrano ogni giorno attraverso la cura del “lavoro su pianta” & le competenze oltanute
grazie alla continua formazione che, come |l “tree climbing”™, sono attente alla natura e alla vita in
senso globale.

L'esito di questa esperienza & slalo lintento di un rinnovato impegno, da parle noslra, a far rete con
le diverse associazioni della filiera, a partire dalla convinzione che vi $ia una cura delle ricadute so-

ciali del proprio agire che deve coinvolgere ciascund di nol per |a propria competenza & responsabi-
lita.

Quest'ultimo aspetto & stalo oggetto di discussione anche durante il convegno che si & svolto
nellAbazia di San Michele, dove si @ parlato non solo di alberi, ma anche di persone e lavoro, ed in-
siome di percors di qualilicazione e cerdilicazioni.



FEDEIACMA.InForma  UNAGIEEM= & 2 AssoGreen

Durante l'incontro, in particolare il dott. Marini del PEFC (Programma di valutazione degli schemi
di certificazione forestale) ha illustrato un progetto di certificazione del verde urbano, un RUOVO tras
guardo da raggiungere, che interessa tutti e
che offre molli spunti anche a noi dealer del
settore. perche riteniamo che il nostro lavoro
vada costantemente migliorato, cosi come
vada aumentata |a qualita della nostra vita |
avorativa e che le nostre professionalita e
compelenze vadano riconosciule.

Chbiettivi ragglungibili solo attraverso limpe-
ano costante ed un processo di formazio-
ne e certificazione che la nostra federa-
zione intende intraprendere nell'othca di
una visione ampia che tenga conto di pro=-
fessione, uomo e natura.

LO CHIEDIAMO ALLA POLITICA

Spesso, per svolgere bene il noslro mesliere non sono sullicienti doli umane e compelenze lecniche.
Serve anche un aggiomamento costante, non solo sulle novita tecniche, ma anche su quelle nomali-
ve, Talvolta, perd. ci troviamo di fronte alla fatica di doverci rapportare con vuoli normativi, o zone
d'ombra informative (per cui non & chiaro come dobbiamo procedere per essere “in regola” in ceni
casi), o a scontrarci con soluzioni legislative genarali cha non tengono conto delle specifiche della
noslra professione.

UnagreendAssogreen, anche su questo aspetto, continua a dare voce ai dealer d'italia, Pon@amo
quindi pubblicamente due quesiti, su cui attendiamo chianficazioni.

Come smiallire le ballerie a lilio?

E sempre piu diffusa la vendita di macchine dotate di batterie al litio (basti pensare ai robot da giardino
ed alle macchine a batteria). Ma qual'é la corretta procedura di smaltimento? La politica deve prendere
atto che non esiste attualmente una norma specifica dedicata allo smaltimento delle hatterie al litio e
deve quindi fornire indicazioni chiare in proposiio.

Trasporio oli esausti: € possibile “un permesso speciale” per le officine?

Sarebbe utile una norma che preveda che lo specialista del verde, che recuperi olio usato presso |
propri clienti (soluzione che evita che questi rifiuti vengano dispersi nell'ambiente), o possa pol traspor-
lare nella propna azienda, adeguando i propn mezzi di lrasporlo, per seguire poi la specifica procedura
per smaltiflo come rifiuto, senza doversi iscrivere necessariamente all Albo Nazionale dei Gestori Am-
bientali, nella sezione raccolta recupero @ smaltimento ol asausli @ rifiuti.

Per info e contatti: unagreen@federacma.it

Segreteria Tel. 06/87420010 - Gianni Di Nardo - Segretario Generale cell, 392 3276200




g
it

A
TR Ty S

SITAMOES EMPRESCONNVOII!

Per rendereil lavoro piu semplice e sicuro
in ogni situazione e per ogni esigenza
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Cerca il tuo Rlvendltore SpeC|aI|zzato Grillo troverai la soluzione giusta per il tuo lavoro.
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www.grillospa.it
grillo@grillospa.it
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ZEN 50.20 SG

Motozappa Benzina

' ‘)
e @ Compatta

Super veloce

Leggera .

-

Ad hoc per
lavori interfilari

FRIZIONE MULTIDISCO
e e ot . CAMBIO 2 MARCE
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ZAMPA IN GHISA o
Gl o
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ASSE ESAGONALE

- i

r"h" s
1° marcia 126 giri/min

2° marcia 187 giri/min

first gear 126 rpm - second gear 187 rpmn

k Scopri tutte le caratteristche,

E |'L -k . scansiona il QR code

Prai srl Segui Zanetti Motori

Since 1960
ZONA PIP - Via Nobel, 15/17 Tel. +39 080 32558 17 www.zanettimotori.com su
QZMAONEIII® @ 70024 Gravina in Puglia (BA] - Italia % Fax +39 080 325 79 06 @ n ((-" ° m







CINTURA MARSUPIO
PORTA BATTERIE
GC-PB 36718 Li~ Solo

Cod. art. 3408310
GE-GS 18 I_.i -Solo

Batteria: 18 V <

Lunghezza lama: 150 mm <
Profondita taglio: 70-90 mm <
Peso: 1.1 kg <
Cod. art. 3408220

GE-LS 18 Li - Solo

Batteria: 18 V <
Lunghezza taglio: 28 mm <
Peso: 0.86 kg < E
Cod. art. 3408300

GC:SC18/28 Li- Solo

Batteria: 18 V < - ’
Larghezza taglio: 28 cm < r
Regolazione altezza: 3 livelli <*

Numero lame: 12'<

Pratifino a: 200 m> < - ’

Peso: 6.65 kg < /
Cod. art. 3420604

" Batteria: 2x 18V <~ ,

arghezza taglio: 35.cm <
Regolazione altezza: 3 livelli < / .,
‘Numero.lame: 16 <
«Prati fino:a: 400 m? < / J
/Peso: 9.8 kg < i
Cod. art. 3420650 /

GC-SC36/31 Li- Solo

Batteria: 2x 18 V <

¥ y i Larghezza taglio: 31 cm <
*Regolazione altezza: 3 livelli'<
Numero lame: 16 <
Prati fino a: 300 m? <
Peso: 9.5 kg <
Cod. art. 3420660




GE-CL 18 Li E - Solo

Batteria: 18 V <

Velocita aria: 210 km/h < f4
Portata aria: 105 m3/h <
Giri motore: 1400-12000 minA-1 <
Peso: 1.3 kg <
Cod. art. 3433532

GE-LC 18 Li

Batteria: 18V <

Taglio: 230 mm

Velocita catena: 4
g <

GE-UB 18/250 Li E - Solo i E

Batteria: 18 V <
Velocita aria: 250 km/h <
Portata aria: 120 m3/h <
Giri motore: 15000 minA-1 <
Peso: 1.1 kg <
Cod. art. 3433542

GE-LB 18/200 Li E - Solo

Batteria: 2x_
Taglio: 330#Mm <

Batteria: 18 V - 2.5AH <
Velocita aria: 200 km/h <

f 5 Velocita'catena: #6 m/s <
Portata aria: 670 m3/h < " Pesgl'3.9 kg <
Peso: 2.3 kg < . Cod 4501780
Cod. art. 3433555 =

GE-LB 36/210 Li E - Solo

Batteria: 18 V <

Velocita aria: 210 km/h <
Portata aria: 816 m3/h <
Giri motore: 10000-22300 minA-1 <
Peso: 2.5 kg <
Cod. art. 3433620

VENTURRO 18/210

Batteria: 18 V - 3AH <
Giri motore: 8000-14000 minA-1 <
Velocita aria: 210 km/h <

Portata aria aspirazione: 500-800 m3/h <
Sminuzzamento foglie: 10:1 <
Capacita raccolta: 45 L <
Peso: 2.95 kg <

Cod. art. 3433625

GE-CL 36/230 Li E - Solo

d Batteria: 2x 18 V < FORTE 18/20 TH 3Ak
Giri motore: 8000-14000 minA-1 <f PER POTATURA
Velocita aria: 230 km/h < iy L
Portata aria aspirazione: 700 m*/h <_1§ Batteria: 18V - 3AH <
Sminuzzamento foglie: 10:1 < Taglio: 140 mm <
Capacita raccolta: 45 L < Velocita catena: 7 m/s <
Peso: 3.1 kg < Peso: 2.54 kg <
Cod. art. 3433630 od. art. 4600021

e ______oas




3anni REGISTRATI SUL SITO WWW.EINHELL.IT
GARANZIA E OTTIENI GRATUITAMENTE L'ESTENSIONE

D e DI GARANZIA PER UN ANNO.
4 IsTRAZION
e RICHIEDI L NUOVO CATALOGO GIARD'NAGG“’ S
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UNA GAMMA COMPLETA SR
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