
in primopiano
Produttori

e distributoristannocercando
di ricondurretuttosulla

stradadellaqualità ,

combattendo il fenomenodellavenditaporta a

porta e di macchinecinesiancorapresentinelcanalespecializzato

e Le.e

Vendute

a duelire
, porta a

porta . Spacciandoper
signoremacchinequelle

cheinvecealtrononsonoche
squallidecopie . Lamotosega
deveconvivereconuna
contraffazione dilagante e prodotticinesi

di bassissimoprofilo . Fenomeni
chehanno inquinato il mercato

,

creatodisordine
,

abbassato i

numeri . LaproiezioneMorganper il

2009parla di unandamento
simile al 2008

,

di unprimo
trimestre a + 2 ,2%%rispetto a unanno

fa . Riprendere la stradadella
qualità è necessario

, perché la

macchinacineseneanche la ripari e

ti precludeanche il

post-vendita . Oltreche la credibilità.

GRAFICO2008 -
« Perquanto

riguardaActive risponde il

responsabile venditeItaliaThomas
Goi l

' andamento è statobuono.
Laclientelaha o staprovando il

nostroprodotto e gliesitisono
moltopositivi . Anchese

il

mercato in generalehasubitouna
fase di ristagnocon l

' invasione
di prodottifalsichecertamente
nonrappresenta unabuona
notiziaper i produttoricosicorne

32

nula

perglistessiutilizzatori ».

SpiegaRenatoLorenzon
,

direttorecommerciale di Alpinaitalia :

«

C'
e' statountrendnegativo e

neabbiamoavutoriscontro
anchenel2009 . Siapermotivi
climaticichecongiunturali ».

«

In generale sottolineainvece
PietroRicaldi

, responsabile
delladivisioneEchoperCormik - il

mercato2008haregistratoun
rafforzamentodeidatidell '

annoprecedente .
In particolare

perquantoriguarda la Echo
,

il

2008 è statounanno
sicuramentepositivochehaconsolidato i

numeridel2007
,

e anche i

primimesi di questo2009
confermanounatendenza importante
chevedeaddiritturauna
crescitarispettoaglistessimesidello
scorsoanno ».

mercato è stabile e rimarrà
stabile prevedeMatteo
Bendazzoli

, responsabile divisione
garden

di EinhellItalia - anche
perchéaiutatodaunprodotto
mediamentesceso di prezzoseppur

a parità di prestazione . Le
macchine d

'

importazione a mio
parerenonhannopiù di tanto
incisonell ' orientamento delclien

daripulire
te finale

, piùcheattrarre
generanopreoccupazione . La
motosega è

unprodottoadaltissimo
contenuto tecnologicomache
richiedeattenzione

,

viene
percepitanellasferadel "

pericoloso

"

. Chi la usafra
le manihaun

motore
a scoppio e unacatena

chegira . Lavoglia di sicurezza
,

in casicornequesti ,

diventauna
prioritàassoluta ».

« Secondo i daticontenutinell '

ultimorapportoMorgan
evidenzia GiovanniMasini

, marketing
managerEmak - nel2008 il

businessdellemotosegheha
subitounacontrazione
quantificabilenel10%%circa .

Il calo è stato
indifferenziato

, colpendosia il

segmentoconsumerchequello
professionale . L

' unicaeccezione
è statarappresentata daimodelli
specificiper la potatura . Nel
primotrimestre2009abbiamo
inveceassistito a un' inversione di

tendenza
,

favoritaper lo piùdal
prolungarsidellastagione
invernale

: la crescitadelmercato è

statadel
4 ,5%% ».

« Anche la motosega ,

tome
moltialtricomparti avverteDiego
DallaVecchia

,

direttoremarke
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tingFiaba - harisentitonell '

ultimoanno e
mezzo di

una
situazioneeconomicanondelle
migliori

.

Macomunqueharetto .
Per il

prosieguodellastagione la

speranza
è

checon i

prestagionali ormaiaileportee consegnali
di leggeraripresa ,

la
situazione

possafavorire il

mantenimento
almenodellequote di

mercato
acquisitedurante il

2008 ».

mercato è
in

calo
,

nonda
oggi

. Anche i big commenta
LorisMorellini

, presidente di

Garmec - sonostaticostretti a

scenderedalpiedistalloe adavviare
campagnepromozionali e

offerte
perattutirequestasituazione

negativa . Questo è

emblematico . Il

riposizionamento di serti
numerieraprevedibile ,

vistoche
neglianniprecedenti si

erano
verificatiincrementipersino
eccessivi

.

Noisiamomoltoben
introdottinelsegmentodella
potatura

,

Zenoahqui è
moltoforte . In

passato la motosegaperpiante
dafrutto e

daarredoeracresciu

ta

notevolmente .
Daunlatoun

certoaggiustamentonei
numerieraprevedibile ,

dall ' altro
moltimarchicheprima l

' avevano

ignoratasullapotaturaora si

sonobuttaticondecisione . Il

mercatopoihasmesso di crescere.
E la battagliafra

i competitorsè

aumentatasensibilmente ».

« Rispetto ai
datiglobalidel2008

,

chehannoevidenziatoun
decrementodelmercato rispettoall '

annoprecedente ,

Makita è

andata in

controtendenzaconun
incrementodellepropriequote
di

vendita
,

anchepermerito
di

nuovimodelliintrodottiche
sonoandati a coprireproprio le

fascedi prodottopiùrichieste »

,

rilevaRosalbaSurico
,

responsabile marketingdelladivisione
giardinaggio.

SGUARDOALDOMANI -
« La

motosega confermaThomas
Goi

, responsabilevenditeItalia
di

Active avràsempreun
ruolomoltoimportante ,

è unpro

dottoindispensabileper il

settore
.
Leaziende investiranno

ancorasuquestoprodottopuntando
suleggerezza ,

comfort
,

emissioni e prestazioni ».

« Certamente il mercato
aggiungeRenatoLorenzon

,

direttorecommerciale di Alpinaitalia
-

si staorientandosumacchine
a

bassocostomabisognerà
soprattuttorispettare le

direttive
dellafase 2

,

nonchéconmacchine
universalicontecnologiechene
garantiscano le prestazioni e i

risparmienergetici ».

« Laprevisionesulfuturo in

sostanzaconferma la
tendenza di

questianniconunregolare
sviluppodelsettoremotoseghe »

,

sottolineaPietroRicaldi
,

responsabiledelladivisioneEchoper
Cormik.
« Ancheallalucedell ' attuale

complessoscenarioeconomico
osservaGiovanniMasini

, marketing
manager di

Emak -
siamo

convintiche il businessdelle
motoseghe saràcaratterizzatodauna

mot

seghe
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sostanzialestabilitàdei
consuminelcorso di tutto il 2009 . Più
difficile fareprevisionipergli
anni

a venire : considerata la

maturitàdelmercato
, perquanto

riguarda il breveperiodo ,

riteniamocomunqueche la

domanda di motoseghesiadestinata
a

mantenersisuilivelliattuali o

,

al

limite
,

a conoscereunacrescita
contenuta ».

«

Il mercatonon è più in forte
flessione testimoniaLoris
Morellini

, presidente di Garmec -

dovrebbeessersiavvicinatoaduna
certastabilitàanchese
continueràadoscillareentrocerticonfini.
Quelche

è preoccupante
piuttosto è il livellamentoverso il

bassodellarichiestadell '

utilizzatore .Lemotoseghecinesisono
semprepiùpresenti .

O

direttamente o attraversocerti
costruttoricheimmettonosulmercato
macchine di provenienza cinese

,

dalcuimercatoattingonoanche
conforza

».

« Purtroppo si
è affacciatamotta

Cina ribadisceRosalbaSurico
,

responsabilemarketingdella
divisionegiardinaggio di Makita
ma il mercatonegliultimidue

o

treanni
è statodistrutto

,

fattorebenpeggiore ,

datutte
quellemotosegheperfettamente
imitateesteriormente e copiate
dallemacchine di alcunifragli
attorileaderdelsettoreperpoies

in primopiano

serevenduteporta a portaper
pochieuro . Questoha
ammazzato il mercato

, piùdellacrisi.
Unadellechiavi è ora il

rivenditore . Quelliseri
si

sono
rifiutati

di ripararle . E siccomequeste
macchinehannounciclo di vita
brevissimonelgiro di uno

o
due

anniprevedoundecisoed
unanimeritornoverso la motosega

di buonlivello . Il mercato è

statocontaminato
,

le dinamiche
degliultimitempiperàmiportano

a ragionare in terminiottimistici.
Qualcherivenditore la macchina
cinese in casaancorace l

' ha
,

ma
non

è quellachespingedavvero.
Sabenecorne il prodotto
cinesesia il capolineadellasua
professionalità

. Non
c'

è via
d

' uscita
se

si ignora il servizio e si prende
in considerazioneunicamente il

prezzo . Senzadimenticareche il

clientefinale
,

ormaimaturo
,

potràmettersi in casauna
motosega

di bassoprofilosolo la prima
volta . Già

la secondaavrà
imboccatocertamenteun'altrastrada

,

piùaffidabile ».

ALIOSPECIALISTADICO- «

In un
momentodifficiledella
situazione economica consigliaRenato
Lorenzon

,

direttore
commerciale

di Alpinaitalia al rivenditore
suggerisco di proporremacchine
cherispettano le vigenti
normative e di sensibilizzare l

' utilizza

tore
,

chestacominciandoad
acquisire coscienzasoprattuttoper

il serviziopost-vendita . I nostri
modellisiafamilyche
universalisotto i 45ccrispettanoqueste
normative ».

« Quellocheabbianno
consigliato ai nostriconcessionari
rivelaPietroRicaldi

, responsabile
delladivisioneEchoperCormik - è

di specializzarsisemprepiùper
dareun'offertamirata e di

qualità
,

selezionandopochimarchi
concuilavorareperpotercosi
garantireunservizioeccellente

,

datodaunmixdi elementi :

varietàdellagammaofferta
,

accurata conoscenzadelprodotto e

attenta e prontaassistenza
postvendita ».

« Lamotosegasulpunto
venditameritauncontesto
particolare spiegaMatteoBendazzoli

,

responsabiledivisionegarden di

Einhell Italia - metterla
freddamente suunoscaffalepubfarte
perdereappealagliocchidell '

utilizzatorefinale . Proprioper
questo il suggerimento è quello di

esporla in modoadeguato ,

magaricon la lama in parte
conficcata

in
untronco . Giustoper

dare
al clienteun' immagine

ambientata ».

«

Il nostroconsiglio interviene
GiovanniMasini

, marketing
manager di Emak -

è quello di

integraresempre l

' offerta di prodot
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to conunelevatolivello di

servizio
, puntandosulla

competenza
,

sullaconsulenza al

momentodell '

acquisto e sull ' assistenza

post-vendita : mostrare
attenzione neiconfrontidelcliente
rappresenta il primostepper
fidelizzarlo

, soprattuttonell '

attualefase di incertezza
,

in cuitutti
domandanoqualità e certezze.
Al tempostesso

,

il rivenditore
,

curandoadesempio l

'

esposizione sulpuntovendita
,

devesaper
comunicare

le novità di

prodotto
,

suicuiEmakanchenel2009
continuerà

a puntare :

nonostante
le difficoltàdelmercato

abbiamo infattideciso
di

confermare
il

nostroimpegno in attività
di R&D . Unodeiprogetti
attualmente in cantiere è

rappresentatopropriodamotoseghe di

nuovaconcezione ».

« Lasituazionedelmercatonon
particolarmente favorevole
premetteDiegoDallaVecchia

,

direttore marketingFiaba
- haportato

sicuramentequalchedifficoltà . È

importante in questomomento

in primopiano

farsitrovarepronticonofferte
,

promozionichemettano l

'

utilizzatore finalenellecondizioni di

poterpreferirenuovamenteuna
sostituzionedellamacchina
piuttostocheunariparazione ».

«

Il professionista e

il privatocon
unuliveto

o
unaranceto

secondoLorisMorellini
, presidente di

Garmec - sonorimastifedeli
allamacchina importante . Per la

potatura e
l

' abbattimentonon
si scende

a compromessi .

Nellafasciahobby e farmer
,

invece
,

si pensasempre di riuscire a

trovareunamotosegasenza
spenderemolto

,

senzacercare a

voltenemmenouncompromesso
d iscreto ».

«

Il rivenditorecherisulterà
vincente allafine è il parere di

RosalbaSurico
, responsabile

marketing delladivisione
giardinaggio

di Makita - è quelloche
continuerà a confidaresuservizio e

assistenza
,

cercando di

fidelizzare il suocliente . Quandogliaurai
dato i giusticonsigli e risolto il

problema è
sicuroche la prossi

mavoltatorneràda te

,

che
debbariparare o acquistare . Anche il

prezzo ,

in caricornequesti , passa
in secondopiano . Lo
specializzatoperàdevecontinuaread
evolversi

,

di fronteormaiavrà
semprepiùspessouncliente
espertoedevolutooltreche
esigente . Chientranelpuntovendita
conunamotosegadarimettere

a portopretendecompetenza e

rapidità . Se la motosegaarriva in

officinaoggideveessere
riparataentroieri . Vacosi ».

VALORIAGGIUNTI - « Unadelle
particolarità maggiormente
caratterizzanti dellenostremotoseghe
illustraThomasGoi

,

responsabilevendite ' talla di Active -

è
l

'

accensionedotata di

microprocessore

,

la cuiprincipalecaratteristica
è cheperogniintervalle di girl a

cui si trova il motoreviene
impostounvalore di anticipo di

accensione in manieradaottimizzare il

funzionamentodelmotore
stesso

,

massimizzando le prestazioni
e riducendo al minimogliinqui

r?WCASTOR

Alpinaltalia
ViaMaioranan? 3

S
. Lucia di Piave

(

TV
)

ITALIA
e-mail : info@alpinaitalia.com

www.alpinaitalia.com
Fax0438.661813
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nantideigas di scarico ».

« Un' innovazionerilevante è

stata I' introduzioneduestagioni fa

delsistemaStratoClean assicura
RenatoLorenzon

,

direttore
commerciale di Alpinaitalia -

adottatonellaserie P 402-422-442per
offrirealteprestazioni , risparmio
del30%%deiconsumi

,

riduzione
del70%%delleemissioni rispetto
adunmotore a

2 tempi
convenzionale e unanotevole
diminuzionedellarumorosità .

Caratteristiche chenefanno
il modellopiù

leggerodellasuaclasse ».

« Dasempre la Echo continua
PietroRicaldi

, responsabile di

divisioneperCormik
- ha

perseguito unapoliticacostruttiva
chepuntaall ' eccellenza
qualitativaperpotergarantire le

massime performanceassociate
al

comfort . È postaparticolare
attenzione ai livelli di vibrazioni

,

perridurre la faticadell '

utilizzatore
,

al design , perrendere
questemacchineestremamente
maneggevoli ,

ai motori
, perché

sianosemprepiùpotenti e

affidabilima al tempostesso
garantiscano consumiridotti e emissioni
minime

, argomentoquesto
moltocaroallaEcho ».

«

In
Italiaesistepocaculturadella

sicurezza sostieneMatteo
Bendazzoli

, responsabile divisione
garden di EinhellItalia una la

RasaerbaTaurus51
T

- conmotoreB&SSerie675
- semovente
- scocca in acciaio

- ampiezza di tagliocm51
- altezza

di tagliocentralizzata
regolabile su13posizioni

- saccoraccoglierba da65 It

-

4
in

1
: mulching ,

scarico
posteriore ,

raccoltaposteriore ,

scarico laterale

BlueBird
Industrieseret?

in primopiano

RasaerbaTaurus56
T

- conmotoreB&SSerie675
- semovente a 3 velocità

- scocca in acciaio
- ampiezza di tagliocm56
- altezzadi tagliocentralizzata
regolabile su13posizioni

- saccoraccoglierba da75 It

-

4 in 1 : mulching ,

scarico
posteriore ,

raccoltaposteriore ,

scarico laterale

cunache
l

' utilizzatore-medio
farebbebeneperà a colmare
primapossibile . Einhell

, proprioper
questomotivo

,

hapensato di

proporreunvero e proprio
pacchettocheallamacchinaaggiunge
elmetto e guanti . Dauntipo di

offertacosistrutturato
il cliente

oltreadassicurarsiuna
motosega

dall ' ottinnorapporto
qualitàprezzo porta a casaanchetutto

l

' occorrenteperevitareogni
tipo di rischio ».

« Citerei il sistema di avviamento
facilitatoEasy-on rileva
GiovanniMasini

, marketingmanager di

Emak - chesemplifica la messa
in motodellamacchina in ogni
condizione

,

senzacontraccolpi e

conunnumerolimitato
di

strappi
.

Al momento
, questo

dispositivo è montatosullemotoseghe
universaliperusoprivatoEfco
MT4100SP

e Oleo-MacGS410
CX e sullemotoseghe
professionalidapotaturaEfcoMT2600 e

Oleo-MacGS260 ».

« Fiaba dichiara
il direttore

marketing DiegoDallaVecchia
-

ha
dapocoripreso la

commercializzazionedellemotoseghe . Da
circaunannostiamodistribuendo
unalineapersonalizza (

marcata
MGF

)

di motoseghe di fascia
hobbistica . Lanostraofferta si

compone di seimodelli : una
elettrosega (

2000 W

)
,

duemotoseghe

dapotatura (

da25cc
)

e tre
modellida38

,

46
e 50cc

. Con
questalineaabbiamo cercato

di

mettere a frutto le esperienzedegli
annipassati , proponendo ai

nostriclientiunqualcosa di

davvero interessante . Specialmentedal
punto di vistadelrapporto
qualità

/ prezzo ».

« Chicornenoivendedaanni
la

qualità tiene
a sottolineare

LorisMorellini
, presidente di Garmec

-

si trovaunpo' a disagio ,

consideratounmercato
notevolmentesvilito .

Il fattorecheha
sempre pagato invece è statoproprio
la qualità ,

il prezzo è
solo

attrattivo
al momentodell '

acquistoma
nullapiù . In questocontesto

,

perô
,

il bassocostodellemacchine
si starivelandoelemento
determinante

. Il rivenditoredevefare i

conticonunagrande
distribuzione chevendeprodottidaprezzo
mascendere al suolivellonon è

unabuonamossa.
Lospecialistadeverimanere
ancorato

a buoniprodotti ,

al servizio
,

all '

assistenza . Se le grandicatene
crescono le quotedelrivenditore
caleranno

. Nontuttiriusciranno
a resistere

,

nonsoquantice la

faranno a rimanere
in attività . Noi

corneGarmec e corneZenoah
rimarremo legati al rivenditore
tradizionale

,

al qualevogliamo
riservareesclusivalocale

di zona
e sta

ViaDueCamini
,

19 - 36010Zanè
(

VI

)

Tel . 0445314138 r.a .
- Fax . 0445314225 - E-mail : info@bluebirdind.com

N° e data : 157 - 01/06/2009
Diffusione : 9077
Periodicità : Mensile
MGIMarke_157_32_301.pdf
Web Site: www.ept.it

Pagina : 38
Dimens. : 85 %
3283 cm2

Copyright (MG - Marketing Giardinaggio) Riproduzione vietata
5 / 7

www.ept.it


bilireconlorounrapportoche
riesca a soddisfaretutte le sue
esigenze ,

dalpost-vendita adogni
altrotipo di garanzia . Fare
questostadiventandoperàsempre
piùdifficile ».

« Abbiamoduemodellida
potatura spiegaRosalbaSurico

,

responsabile marketingdella
divisionegiardinaggio di Makita
che ci hannodatorisultati
davveromoltointeressanti . Uno

,

la

motosegaPS3410THda34cc
,

è indicatoper la potatura a

cestello . Unamacchinapiù
pesante

,

di nicchia.
Quellacheperà la

fa da
padrona è

la PS222TH
di appena 2

,5

kgcon
la barratradizionale e

carving . Perchéognunoha
la

suatecnica di potatura . È l

'

idealeperquell
' utilizzatorecheha

bisogno di unamotosegache
si

metta in motovelocemente
,

che
e

,

W .aose . 4 ,08 o Q t^ 0 00.0'

in primopiano

possaessereusataconuna
manosola

,

chepesipoco ».

COMPRO
O RIPARO? - «

L

'

utilizzatore chiarisceThomasGoi
,

direttorevendite !talla di Active
-

fa il suogioco ,

staalla
collaborazioneaziende

/
rivenditore

invogliarloall '

acquistodelnuovo
prodottotramiteinnovazioni

,

argomentazioni , pubblicitàadhoc
,

esposizionedelprodotto ».

« Lariparazionedellamacchina
è semprestato

il punto di forza
deirivenditorispecializzati
aggiunge RenatoLorenzon

,

direttore commerciale
di Alpinaitalia

manelletreultimestagioni si
è

verificato
,

dapartedell '

utilizzatore
,

l

'

acquisto di motoseghenella
grandedistribuzione

,

soprattutto macchinedaprimissimo
prezzo di produzionecinese

,

in

prevalenzaeuro
1

,

nonchédalmer

catoparallelodelle
contraffazionideimarchipiùprestigiosi
compresoAlpina , sempre di

produzionecinese
,

machenonhanno
niente a chevederecoimodelli
originalioltre a nonrispettare le

normative
di sicurezza.

Senzacontarechemacchine
cornequesteduranopocheore

e

di pezzi di ricambiononsene
trovano ».

«I nostriprodotti premette
PietroRicaldi

, responsabiledella
divisioneEchoperCormik

- si

rivolgonoprevalentementeall '

utilizzatoreprofessionistache
utilizza

le nostremacchineper
lavorare

, pertanto il rinnovodella
macchina

è

, perquesta
categoria di utenti

,

unavers e propria
necessità.
Perquantoriguardainvece l

'

utilizzatoreprivato , spesso
sostituisce la vecchiamacchinaperché

N° e data : 157 - 01/06/2009
Diffusione : 9077
Periodicità : Mensile
MGIMarke_157_32_301.pdf
Web Site: www.ept.it

Pagina : 40
Dimens. : 85 %
3283 cm2

Copyright (MG - Marketing Giardinaggio) Riproduzione vietata
6 / 7

www.ept.it


sensibileadaspettiquali il

rispetto ambientale e il comfort di

utilizzo
, per il qualecambiare

la

vecchiamotosegasignificaridurre
le emissioni

,

contenere
i

consumi
,

lavorare in condizioni
di

sicurezza
,

diminuire la generale
faticanelleoperazioni ,

velocizzare
i

tempi di esecuzione ».

« Adunarotazionepiùlenta
evidenziaMatteoBendazzoli

,

responsabiledivisionegarden di

Einhell Italia
fa dacontraltare

unacrescenteculturadelfaida
te in giardino . Unavoltapercerti
piccolilavori

si chiamava
il

giardiniere
,

adesso il privato la legna
se la tagliadasolo

».

«Èinnegabile ammette
GiovanniMasini

, marketing
manager

di Emak
- che l

' attuale
incertezzaeconomica si rifletta

in una
maggioreprudenzanegli
acquisti

,

ancheperquantoriguarda il

mondodelgardening bt forestry.
Perquesto è importante
puntaresullaqualificazionedelservizio

di manutenzioneprogrammata.
Inoltre

è necessario incentivare il

rinnovodelparcomacchine
promuovendoiniziativecommerciali
adhoc

, magaridestinate
a

concretizzarsinelmomento in cui il

quadromacroeconomicodarà
i

primisegni di ripresa ».

« Meglioripararechesostituire
rilevaDiegoDallaVecchia

,

direttoremarketingFiaba è

stataunaconseguenzanaturaledel
momentopocofavorevole .

Questoperàhapermesso di muovere
anche

la ricambisticaconpicchi
bensuperioriaileattese . Se
sarannocomunqueconfermatigli
spiragli di ripresaprobabilmente
a breve

il clientefinaletornerà
a

comportarsi
" normalmente "

,

sostituendociàchenonconviene
piùriparare e riparandosolociô

di cuivaleancora la pena
mettere

a porto ».

LEPIU'VENDUTE -

« Stiamo
vendendo benetuta la gamma
dichiaraThomasGoi

,

responsabile venditeItalia di Active
in cui

42

in primopiano

spiccano le macchinepiùleggere
macomunque in grado di

assicurareelevateprestazioni ».

« Lecilindrateda25
,4

cc
osservaRenatoLorenzon

,

direttorecommerciale
di Alpinaitalia

sonolegateailenostrePR
270270C-280

, motosegheda
potatura

di tipoprofessionale ,

nella
fasciafamilyconcilindrateda35
cc

,

38
,3

cc e 40cc
,

con
marmittacatalitica

(

euro 2

)

nellafascia
universalcon la tecnologia
StratoCleanda40

,1

ccneimodelli
P 402-422

e 442
(

tra
i più

venduti
)

. Si trattadeinostri
prodotti di puntaperprestazioni ,

consumi
, design e affidabilità . Nella

fasciafarmerconmotorizzazioni
da50

,9

cc
e 62cccheabbinano

prestazioniedaffabilità
».

« Perquantoriguardo l

' offerta
dallaEchorilevaPietroRicaldi

,

responsabile di divisioneper
Cormik - le motoseghepiù
vendutevannodallepiccolecilindrate
dapotatura ,

finoailecilindrate
40-50 . Questimodellisono
particolarmente apprezzati in

quantosoddisfanonnolteplici
necessità

e sonomoltoversatili
.

Concilianomaneggevolezza ,

compattezza
e elevateprestazioni ».

« Nelcasodelmercatoconsumer
illustraGiovanniMasini

,

marketing manager di Emak
- il

segmento piùvitale è

rappresentato dallemotoseghefino
a 40cc

,

chepesaper45%%dellevendite.
Questodatosale al 60%%se
consideriamo

i modellifino a 50cc . In

' tallaimportante è anche
il

businessdellemotosegheda
potatura

,

cherappresentaquasi ii 25%%
dellevendite ».

« Noipartiamodaquella di

potenzada20cc sottolinea
LorisMorellini

, presidente di

Garmec andiamodallaG2000
finoalla35 . Tuttevendute
moltobene

, per le alteprestazioni
di questemacchine e

l

' assoluta
affidabilità . LanuovaGZ3500 è

l

' unicamotosegadapotaturacol
motoreStratoChargedcon

basse emissioni
».

POTATURA
,

UNACERTEZZA -

« La

motosegadapotatura osserva
ThomasGoi

,

direttorevendite
Italia

di Active - continua
a crescere

in modomoltosoddisfacente . Noi
abbiamo realizzatouna
macchina eccezionale

e universale
,

che
potesse racchiudere leggerezza ,

affidabilità
e potenza . Una

motosegadausaresiaper
potaturecheper il tagliotradizionale.
E questascelta

ci hadato
ampiamente ragione ».

« Lamotosegadapotatura è in

crescita confermaPietroRicaldi
,

responsabiledelladivisioneEcho
perCormik - perché è

in crescita
il numeroutentiche si occupano

di manutenzionedelverde
,

anche
tra i privati . Questo fenomenoè

motivatoanchedalfattoche
ormaitutti i complessiabitativi di

recente
o

di nuovacostruzione
prevedonoun' areaverde ».

« Nel2008quellodellapotatura
ribadisceGiovanniMasini

,

marketing manager di Emak -
è

stato
l

' unicosegmentodelmercato
dellemotoseghe a farregistrare
unacrescita : meritodall '

ampliamento dell ' offerta
- sono

apparsinuovicompetitor e aile
macchine

" ciassiche " da30-35ccse
nesonoaffiancatealtreda25cc

-

e
dellacrescitadell ' utenza

potenziale.

Riteniamocomunqueche
questobusinesssiadestinato

a

stabilizzarsi
, perché l

' utenza
rimane tendenzialmente di tipo
professionale . Proprio in funzione

di

questotargetprogettiamo i

nostrimodellidapotatura ».

« Unamotosegadapotatura
ormaice l

' hannotutti conclude
RosalbaSurico

, responsabile
marketing delladivisione
giardinaggio

di Makita ancheper le

potaturesporadiche è
la soluzione

chevaper la maggiore . Molti
utilizzatoriprimausavano

il

segaccio
o comunquemezzipiù

artigianali . Ora il cliente
,

anchechi
non è professionista ,

la

motosega
dapotatura la chiede

spontaneamente
».

1

,157

-

Giugnolb

se

"

,
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