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in primo piano

Produttori e distributori stanno cercando di ricondurre tutto sulla
strada della qualita, combattendo il fenomeno della vendita porta a
porta e di macchine cinesi ancora presenti nel canale specializzato

una motosega
da ripulire

endute a due lire, porta a
Vporta. Spacciando per si-

gnore macchine quelle
che invece altro non sono che
squallide copie. La motosega de-
ve convivere con una contraffa-
zione dilagante e prodotti cinesi
di bassissimo profilo. Fenomeni
che hanno inquinato il mercato,
creato disordine, abbassato i nu-
meri. La proiezione Morgan per il
2009 parla di un andamento si-
mile al 2008, di un primo trime-
stre a +2,2% rispetto a un anno
fa. Riprendere la strada della qua-
lita & necessario, perché la mac-
china cinese neanche la ripari e
ti preclude anche il post-vendi-
ta. Oltre che la credibilita.

GRAFICO 2008 - «Per quanto ri-
guarda Active - risponde il re-
sponsabile vendite Italia Thomas
Goi - I'andamento é stato buono.
La clientela ha o sta provando il
nostro prodotto e gli esiti sono
molto positivi. Anche se il mer-
cato in generale ha subito una
fase di ristagno con l'invasione
di prodotti falsi che certamente
non rappresenta una buona no-
tizia per i produttori cosi come

-~

per gli stessi utilizzatori».
Spiega Renato Lorenzon, diretto-
re commerciale di Alpinaitalia:
«C’e’ stato un trend negativo e
ne abbiamo avuto riscontro an-
che nel 2009. Sia per motivi cli-
matici che congiunturali».

«In generale - sottolinea invece
Pietro Ricaldi, responsabile del-
la divisione Echo per Cormik - il
mercato 2008 ha registrato un
rafforzamento dei dati dell'an-
no precedente. In particolare
per quanto riguarda la Echo, il
2008 & stato un anno sicuramen-
te positivo che ha consolidato i
numeri del 2007, e anche i pri-
mi mesi di questo 2009 confer-
mano una tendenza importante
che vede addirittura una cresci-
ta rispetto agli stessi mesi dello
SCOrso anno».

«ll mercato & stabile e rimarra sta-
bile - prevede Matteo Bendaz-
zoli, responsabile divisione gar-
den di Einhell Italia - anche per-
ché aiutato da un prodotto me-
diamente sceso di prezzo seppur
a parita di prestazione. Le mac-
chine d'importazione a mio pa-
rere non hanno pit di tanto in-
ciso nell’orientamento del clien-

te finale, pit che attrarre gene-
rano preoccupazione. La moto-
sega € un prodotto ad altissimo
contenuto tecnologico ma che
richiede attenzione, viene per-
cepita nella sfera del “pericolo-
s0”. Chi la usa fra le mani ha un
motore a scoppio e una catena
che gira. La voglia di sicurezza,
in casi come questi, diventa una
priorita assoluta».

«Secondo i dati contenuti nell’ul-
timo rapporto Morgan - eviden-
zia Giovanni Masini, marketing
manager Emak - nel 2008 il bu-
siness delle motoseghe ha subi-
to una contrazione quantificabi-
le nel 10% circa. Il calo & stato
indifferenziato, colpendo sia il
segmento consumer che quello
professionale. L'unica eccezione
€ stata rappresentata dai modelli
specifici per la potatura. Nel pri-
mo trimestre 2009 abbiamo in-
vece assistito a un’inversione di
tendenza, favorita per lo pit dal
prolungarsi della stagione inver-
nale: la crescita del mercato & sta-
ta del 4,5%».

«Anche la motosega, come mol-
ti altri comparti — avverte Diego
Dalla Vecchia, direttore marke-
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ting Fiaba - ha risentito nell’ulti-
mo anno e mezzo di una situazio-
ne economica non delle miglio-
ri. Ma comunque ha retto. Per il
prosieguo della stagione la spe-
ranza & che con i prestagiona-
li ormai alle porte e con segnali
di leggera ripresa, la situazione
possa favorire il mantenimento
almeno delle quote di mercato
acquisite durante il 2008».

«ll mercato & in calo, non da og-
gi. Anche i big — commenta Lo-
ris Morellini, presidente di Gar-
mec - sono stati costretti a scen-
dere dal piedistallo e ad avviare
campagne promozionali e offerte
per attutire questa situazione ne-
gativa. Questo & emblematico. Il
riposizionamento di certi nume-
ri era prevedibile, visto che ne-
gli anni precedenti si erano veri-
ficati incrementi persino ecces-
sivi. Noi siamo molto ben intro-
dotti nel segmento della potatu-
ra, Zenoah qui & molto forte. in
passato la motosega per piante
da frutto e da arredo era cresciu-

ta notevolmente. Da un lato un
certo aggiustamento nei nume-
ri era prevedibile, dall’altro mol-
ti marchi che prima l'avevano
ignorata sulla potatura ora si so-
no buttati con decisione. Il mer-
cato poi ha smesso di crescere.
E la battaglia fra i competitors e
aumentata sensibilmente».
«Rispetto ai dati globali del 2008,
che hanno evidenziato un decre-
mento del mercato rispetto all’an-
no precedente, Makita & anda-
ta in controtendenza con un in-
cremento delle proprie quote
di vendita, anche per merito di
nuovi modelli introdotti che so-
no andati a coprire proprio le fa-
sce di prodotto piu richieste», ri-
leva Rosalba Surico, responsabi-
le marketing della divisione giar-
dinaggio.

SGUARDO AL DOMANI - «la
motosega — conferma Thomas
Goi, responsabile vendite ltalia
di Active — avra sempre un ruo-
lo molto importante, & un pro-

dotto indispensabile per il setto-
re. Le aziende investiranno anco-
ra su questo prodotto puntando
su leggerezza, comfort, emissio-
ni e prestazioni».

«Certamente il mercato - ag-
giunge Renato Lorenzon, diret-
tore commerciale di Alpinaitalia
- si sta orientando su macchine a
basso costo ma bisognera soprat-
tutto rispettare le direttive del-
la fase 2, nonché con macchine
universali con tecnologie che ne
garantiscano le prestazioni e i ri-
sparmi energetici».

«La previsione sul futuro in so-
stanza conferma la tendenza di
questi anni con un regolare svi-
luppo del settore motoseghe»,
sottolinea Pietro Ricaldi, respon-
sabile della divisione Echo per
Cormik.

«Anche alla luce dell’attuale com-
plesso scenario economico — os-
serva Giovanni Masini, marketing
manager di Emak - siamo con-
vinti che il business delle moto-
seghe sara caratterizzato da una
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sostanziale stabilita dei consu-
mi nel corso di tutto il 2009. Piu
difficile fare previsioni per gli an-
ni a venire: considerata la matu-
rita del mercato, per quanto ri-
guarda il breve periodo, ritenia-
mo comunque che la doman-
da di motoseghe sia destinata a
mantenersi sui livelli attuali o, al
limite, a conoscere una crescita
contenuta».

«Il mercato non ¢ piu in forte fles-
sione — testimonia Loris Morelli-
ni, presidente di Garmec - do-
vrebbe essersi avvicinato ad una
certa stabilita anche se continue-
ra ad oscillare entro certi confini.
Quel che & preoccupante piutto-
sto ¢ il livellamento verso il bas-
so della richiesta dell’utilizza-
tore. Le motoseghe cinesi sono
sempre piu presenti. O diretta-
mente o attraverso certi costrut-
tori che immettono sul mercato
macchine di provenienza cinese,
dal cui mercato attingono anche
con forza».

«Purtroppo si & affacciata molta
Cina - ribadisce Rosalba Surico,
responsabile marketing della di-
visione giardinaggio di Makita -
ma il mercato negli ultimi due o
tre anni & stato distrutto, fatto-
re ben peggiore, da tutte quel-
le motoseghe perfettamente imi-
tate esteriormente e copiate dal-
le macchine di alcuni fra gli at-
tori leader del settore per poi es-

sere vendute porta a porta per
pochi euro. Questo ha ammaz-
zato il mercato, pit della crisi.
Una delle chiavi & ora il rivendi-
tore. Quelli seri si sono rifiuta-
ti di ripararle. E siccome queste
macchine hanno un ciclo di vita
brevissimo nel giro di uno o due
anni prevedo un deciso ed una-
nime ritorno verso la motosega
di buon livello. Il mercato & sta-
to contaminato, le dinamiche de-
gli ultimi tempi perd mi portano
aragionare in termini ottimistici.
Qualche rivenditore la macchina
cinese in casa ancora ce I’ha, ma
non & quella che spinge davvero.
Sa bene come il prodotto cine-
se sia il capolinea della sua pro-
fessionalita. Non c’é via d'uscita
se siignora il servizio e si prende
in considerazione unicamente il
prezzo. Senza dimenticare che il
cliente finale, ormai maturo, po-
tra mettersi in casa una motose-
ga di basso profilo solo la prima
volta. Gia la seconda avra imboc-
cato certamente un’altra strada,
pit affidabile».

ALLO SPECIALISTADICO - «In un
momento difficile della situazio-
ne economica - consiglia Renato
Lorenzon, direttore commercia-
le di Alpinaitalia - al rivenditore
suggerisco di proporre macchine
che rispettano le vigenti norma-
tive e di sensibilizzare I'utilizza-

tore, che sta cominciando ad ac-
quisire coscienza soprattutto per
il servizio post-vendita. | nostri
modelli sia family che universa-
li sotto i 45 cc rispettano queste
normative».

«Quello che abbiamo consiglia-
to ai nostri concessionari - rive-
la Pietro Ricaldi, responsabile del-
la divisione Echo per Cormik - &
di specializzarsi sempre piu per
dare un'offerta mirata e di qua-
lita, selezionando pochi marchi
con cui lavorare per poter cosi
garantire un servizio eccellente,
dato da un mix di elementi: va-
rieta della gamma offerta, accu-
rata conoscenza del prodotto e
attenta e pronta assistenza post-
vendita».

«La motosega sul punto vendi-
ta merita un contesto particola-
re — spiega Matteo Bendazzoli,
responsabile divisione garden di
Einhell Italia - metterla fredda-
mente su uno scaffale puo farle
perdere appeal agli occhi dell’ uti-
lizzatore finale. Proprio per que-
sto il suggerimento € quello di
esporla in modo adeguato, ma-
gari con la lama in parte confic-
cata in un tronco. Giusto per da-
re al cliente un’immagine am-
bientata».

«ll nostro consiglio — interviene
Giovanni Masini, marketing ma-
nager di Emak - & quello di inte-
grare sempre |’offerta di prodot-
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to con un elevato livello di ser-
vizio, puntando sulla competen-
za, sulla consulenza al momen-
to dell’acquisto e sull’assistenza
post-vendita: mostrare attenzio-
ne nei confronti del cliente rap-
presenta il primo step per fide-
lizzarlo, soprattutto nell’attua-
le fase di incertezza, in cui tutti
domandano qualita e certezze.
Al tempo stesso, il rivenditore,
curando ad esempio |’esposizio-
ne sul punto vendita, deve saper
comunicare le novita di prodot-
to, sui cui Emak anche nel 2009
continuera a puntare: nonostan-
te le difficolta del mercato abbia-
mo infatti deciso di conferma-
re il nostro impegno in attivita
di R&D. Uno dei progetti attual-
mente in cantiere & rappresenta-
to proprio da motoseghe di nuo-
va concezione».

«La situazione del mercato non
particolarmente favorevole - pre-
mette Diego Dalla Vecchia, diret-
tore marketing Fiaba - ha portato
sicuramente qualche difficolta. E
importante in questo momento

Primer.

A

Regolazione olio.
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~Alpinaltalia
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Fax 0438.661813

farsi trovare pronti con offerte,
promozioni che mettano |'utiliz-
zatore finale nelle condizioni di
poter preferire nuovamente una
sostituzione della macchina piut-
tosto che una riparazione».

«ll professionista e il privato con
un uliveto o un aranceto — secon-
do Loris Morellini, presidente di
Garmec - sono rimasti fedeli al-
la macchina importante. Per la
potatura e l'abbattimento non
si scende a compromessi. Nel-
la fascia hobby e farmer, invece,
si pensa sempre di riuscire a tro-
vare una motosega senza spen-
dere molto, senza cercare a vol-
te nemmeno un compromesso
discreto».

«ll rivenditore che risultera vin-
cente alla fine - € il parere di Ro-
salba Surico, responsabile mar-
keting della divisione giardinag-
gio di Makita - & quello che con-
tinuera a confidare su servizio e
assistenza, cercando di fidelizza-
re il suo cliente. Quando gli avrai
dato i giusti consigli e risolto il
problema & sicuro che la prossi-

R

Ergonomia’
e maneggevolezza

la potatura

&S
R

ma volta tornera da te, che deb-
ba riparare o acquistare. Anche il
prezzo, in casi come questi, passa
in secondo piano. Lo specializza-
to pero deve continuare ad evol-
versi, di fronte ormai avra sem-
pre pil spesso un cliente esper-
to ed evoluto oltre che esigen-
te. Chi entra nel punto vendita
con una motosega da rimettere
a posto pretende competenza e
rapidita. Se la motosega arriva in
officina oggi deve essere ripara-
ta entro ieri. Va cosi».

VALORI AGGIUNTI - «Una delle
particolarita maggiormente carat-
terizzanti delle nostre motoseghe
—illustra Thomas Goi, responsabi-
le vendite Italia di Active - & I'ac-
censione dotata di microprocesso-
re, la cui principale caratteristica
& che per ogni intervallo di giri a
cui si trova il motore viene impo-
sto un valore di anticipo di accen-
sione in maniera da ottimizzare il
funzionamento del motore stes-
so, massimizzando le prestazioni
e riducendo al minimo gli inqui-

Fastidie
N\ fdarburatore

Pompa regolabile
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nanti dei gas di scarico».
«Un'innovazione rilevante & sta-
ta l'introduzione due stagioni fa
del sistema Strato Clean - assicura
Renato Lorenzon, direttore com-
merciale di Alpinaitalia - adotta-
to nella serie P 402-422-442 per
offrire alte prestazioni, risparmio
del 30% dei consumi, riduzione
del 70% delle emissioni rispetto
ad un motore a 2 tempi conven-
Zionale e una notevole diminuzio-
ne della rumorosita. Caratteristi-
che che ne fanno il modello piu
leggero della sua classe».

«Da sempre la Echo — continua
Pietro Ricaldi, responsabile di
divisione per Cormik - ha per-
seguito una politica costruttiva
che punta all'eccellenza qualita-
tiva per poter garantire le mas-
sime performance associate al
comfort. E posta particolare at-
tenzione ai livelli di vibrazioni,
per ridurre la fatica dell'utilizza-
tore, al design, per rendere que-
ste macchine estremamente ma-
neggevoli, ai motori, perché sia-
no sempre piu potenti e affida-
bili ma al tempo stesso garanti-
scano consumi ridotti e emissioni
minime, argomento questo mol-
to caro alla Echo».

«In Italia esiste poca cultura della
sicurezza — sostiene Matteo Ben-
dazzoli, responsabile divisione
garden di Einhell Italia - una la-

in primo piano

cuna che I'utilizzatore-medio fa-
rebbe bene pero a colmare pri-
ma possibile. Einhell, proprio per
questo motivo, ha pensato di pro-
porre un vero e proprio pacchet-
to che alla macchina aggiunge
elmetto e guanti. Da un tipo di
offerta cosi strutturato il cliente
oltre ad assicurarsi una motose-
ga dall’ottimo rapporto qualita-
prezzo porta a casa anche tutto
l'occorrente per evitare ogni ti-
po di rischio».

«Citerei il sistema di avviamento
facilitato Easy-on - rileva Giovan-
ni Masini, marketing manager di
Emak - che semplifica la messa
in moto della macchina in ogni
condizione, senza contraccolpi e
con un numero limitato di strap-
pi. Al momento, questo disposi-
tivo & montato sulle motoseghe
universali per uso privato Efco
MT 4100 SP e Oleo-Mac GS 410
CX e sulle motoseghe professio-
nali da potatura Efco MT 2600 e
Oleo-Mac GS 260».

«Fiaba - dichiara il direttore mar-
keting Diego Dalla Vecchia - ha
da poco ripreso la commercializ-
zazione delle motoseghe. Da cir-
ca un anno stiamo distribuendo
una linea personalizza (marcata
MGF) di motoseghe di fascia hob-
bistica. La nostra offerta si com-
pone di sei modelli: una elettro-
sega (2000 W), due motoseghe

da potatura (da 25 cc) e tre mo-
delli da 38, 46 e 50 cc. Con que-
sta linea abbiamo cercato di met-
tere a frutto le esperienze degli
anni passati, proponendo ai no-
stri clienti un qualcosa di davve-
ro interessante. Specialmente dal
punto di vista del rapporto qua-
lita/prezzo».

«Chi come noi vende da anni la
qualita - tiene a sottolineare Lo-
ris Morellini, presidente di Garmec
- si trova un po’ a disagio, consi-
derato un mercato notevolmen-
te svilito. Il fattore che ha sem-
pre pagato invece e stato proprio
la qualita, il prezzo & solo attratti-
vo al momento dell’acquisto ma
nulla piti. In questo contesto, pe-
ro, il basso costo delle macchine
si sta rivelando elemento deter-
minante. |l rivenditore deve fare i
conti con una grande distribuzio-
ne che vende prodotti da prezzo
ma scendere al suo livello non &
una buona mossa.

Lo specialista deve rimanere anco-
rato a buoni prodotti, al servizio,
all’assistenza. Se le grandi catene
crescono le quote del rivenditore
caleranno. Non tutti riusciranno
a resistere, non so quanti ce la fa-
ranno a rimanere in attivita. Noi
come Garmec e come Zenoah ri-
marremo legati al rivenditore tra-
dizionale, al quale vogliamo riser-
vare esclusiva locale di zona e sta-

Rasaerba Taurus 51 T

- con motore B&S Serie 675

- semovente

- scoccea in acciaio

- ampiezza di taglio cm 51

- altezza di taglio centralizzata
regolabile su 13 posizioni

- sacco raccoglierba da 65 It

- 4 in 1: mulching, scarico
posteriore, raccolta posteriore,
scarico laterale
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scarico laterale

Rasaerba Taurus 56 T

- con motore B&S Serie 675
- semovente a 3 velocita

- scocca in acciaio

- ampiezza di taglio cm 56

- altezza di taglio centralizzata 51
regolabile su 13 posizioni

- sacco raccoglierba da 75 It

- 4 in 1: mulching, scarico
posteriore, raccolta posteriore,
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bilire con loro un rapporto che ri-
esca a soddisfare tutte le sue esi-
genze, dal post-vendita ad ogni
altro tipo di garanzia. Fare que-
sto sta diventando perd sempre
pll:l difficile».

«Abbiamo due modelli da pota-
tura - spiega Rosalba Surico, re-
sponsabile marketing della divi-
sione giardinaggio di Makita -
che ci hanno dato risultati dav-
vero molto interessanti. Uno, la
motosega PS 3410 TH da 34 cc,
& indicato per la potatura a ce-
stello. Una macchina pid pesan-
te, di nicchia.

Quella che pero la fa da padro-
na & la PS 222 TH di appena 2,5
kg con la barra tradizionale e
carving. Perché ognuno ha la
sua tecnica di potatura. E I'ide-
ale per quell’utilizzatore che ha
bisogno di una motosega che si
metta in moto velocemente, che

P C PP POV OELOLERRCOOEOOIOVIDBOEESE S

in primo piano

possa essere usata con una ma-
no sola, che pesi poco».

cato parallelo delle contraffazio-
ni dei marchi pit prestigiosi com-
preso Alpina, sempre di produ-
zione cinese, ma che non hanno
niente a che vedere coi modelli
originali oltre a non rispettare le
normative di sicurezza.

Senza contare che macchine co-
me queste durano poche ore e
di pezzi di ricambio non se ne
trovano».

«l nostri prodotti — premette Pie-
tro Ricaldi, responsabile della di-
visione Echo per Cormik - si ri-
volgono prevalentemente all'uti-
lizzatore professionista che uti-
lizza le nostre macchine per la-
vorare, pertanto il rinnovo della
macchina &, per questa catego-
ria di utenti, una vera e propria
necessita.

Per quanto riguarda invece |'uti-
lizzatore privato, spesso sostitu-
isce la vecchia macchina perché

COMPRO O RIPARO? - «L'utiliz-
zatore — chiarisce Thomas Goi,
direttore vendite Italia di Active
- fa il suo gioco, sta alla collabo-
razione aziende/rivenditore in-
vogliarlo all’acquisto del nuovo
prodotto tramite innovazioni, ar-
gomentazioni, pubblicita ad hoc,
esposizione del prodotto».

«La riparazione della macchina
& sempre stato il punto di forza
dei rivenditori specializzati - ag-
giunge Renato Lorenzon, diretto-
re commerciale di Alpinaitalia -
ma nelle tre ultime stagioni si &
verificato, da parte dell’utilizzato-
re, I'acquisto di motoseghe nella
grande distribuzione, soprattut-
to macchine da primissimo prez-
zo di produzione cinese, in pre-
valenza euro 1, nonché dal mer-

ses000000e
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in primo piano

sensibile ad aspetti quali il rispet-
to ambientale e il comfort di uti-
lizzo, per il quale cambiare la vec-
chia motosega significa ridurre
le emissioni, contenere i consu-
mi, lavorare in condizioni di sicu-
rezza, diminuire la generale fati-
ca nelle operazioni, velocizzare i
tempi di esecuzione».

«Ad una rotazione piu lenta —
evidenzia Matteo Bendazzoli,
responsabile divisione garden di
Einhell Italia - fa da contraltare
una crescente cuitura del fai da
te in giardino. Una volta per certi
piccoli lavori si chiamava il giar-
diniere, adesso il privato la legna
se la taglia da solo».

«E innegabile — ammette Gio-
vanni Masini, marketing mana-
ger di Emak - che l'attuale incer-
tezza economica si rifletta in una
maggiore prudenza negli acqui-
sti, anche per quanto riguarda il
mondo del gardening & forestry.
Per questo & importante punta-
re sulla qualificazione del servizio
di manutenzione programmata.
Inoltre & necessario incentivare il
rinnovo del parco macchine pro-
muovendo iniziative commerciali
ad hoc, magari destinate a con-
cretizzarsi nel momento in cui il
quadro macroeconomico dara i
primi segni di ripresa».

«Meglio riparare che sostituire
- rileva Diego Dalla Vecchia, di-
rettore marketing Fiaba - & sta-
ta una conseguenza naturale del
momento poco favorevole. Que-
sto perd ha permesso di muovere
anche la ricambistica con picchi
ben superiori alle attese. Se sa-
ranno comunque confermati gli
spiragli di ripresa probabilmente
a breve il cliente finale tornera a
comportarsi “normalmente”, so-
stituendo cid che non conviene
piti riparare e riparando solo cid
di cui vale ancora la pena met-
tere a posto».

LE PIU’ VENDUTE - «Stiamo ven-
dendo bene tuta la gamma - di-
chiara Thomas Goi, responsabi-
le vendite Italia di Active - in cui
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spiccano le macchine pil leggere
ma comunque in grado di assicu-
rare elevate prestazioni».

«Le cilindrate da 25,4 cc — os-
serva Renato Lorenzon, diretto-
re commerciale di Alpinaitalia -
sono legate alle nostre PR 270-
270C-280, motoseghe da pota-
tura di tipo professionale, nella
fascia family con cilindrate da 35
cc, 38,3 cc e 40 cc, con marmit-
ta catalitica (euro 2) nella fascia
universal con la tecnologia Stra-
to Clean da 40,1 cc nei modelli
P 402-422 e 442 (tra i pil ven-
duti). Si tratta dei nostri prodot-
ti di punta per prestazioni, con-
sumi, design e affidabilita. Nella
fascia farmer con motorizzazioni
da 50,9 cc e 62 cc che abbinano
prestazioni ed affabilita».

«Per quanto riguardo l'offerta dal-
la Echo - rileva Pietro Ricaldi, re-
sponsabile di divisione per Cor-
mik - fe motoseghe piti vendu-
te vanno dalle piccole cilindrate
da potatura, fino alle cilindrate
40-50. Questi modelli sono par-
ticolarmente apprezzati in quan-
to soddisfano molteplici necessi-
ta e sono molto versatili. Conci-
liano maneggevolezza, compat-
tezza e elevate prestazioni».
«Nel caso del mercato consumer
— illustra Giovanni Masini, mar-
keting manager di Emak - il seg-
mento pil vitale & rappresenta-
to dalle motoseghe fino a 40 cc,
che pesa per 45% delle vendite.
Questo dato sale al 60% se consi-
deriamo i modelli fino a 50 cc. In
Italia importante € anche il busi-
ness delle motoseghe da potatu-
ra, che rappresenta quasi il 25%
delle vendite».

«Noi partiamo da quella di po-
tenza da 20 cc - sottolinea Lo-
ris Morellini, presidente di Gar-
mec - andiamo dalla G2000 fi-
no alla 35. Tutte vendute mol-
to bene, per le alte prestazioni
di queste macchine e I’assoluta
affidabilita. La nuova GZ3500 &
I'unica motosega da potatura col
motore Strato Charged con bas-
se emissioni».

POTATURA, UNA CERTEZZA - «La
motosega da potatura — osserva
Thomas Goi, direttore vendite lta-
lia di Active - continua a crescere
in modo molto soddisfacente. Noi
abbiamo realizzato una macchi-
na eccezionale e universale, che
potesse racchiudere leggerezza,
affidabilita e potenza. Una mo-
tosega da usare sia per potatu-
re che per il taglio tradizionale.
E questa scelta ci ha dato ampia-
mente ragione».

«La motosega da potatura € in
crescita — conferma Pietro Ricaldi,
responsabile della divisione Echo
per Cormik - perché & in crescita
il numero utenti che si occupano
di manutenzione del verde, anche
tra i privati. Questo fenomeno &
motivato anche dal fatto che or-
mai tutti i complessi abitativi di
recente o di nuova costruzione
prevedono un'area verde».

«Nel 2008 quello della potatura
- ribadisce Giovanni Masini, mar-
keting manager di Emak - & sta-
to l'unico segmento del mercato
delle motoseghe a far registrare
una crescita: merito dall’amplia-
mento dell’offerta - sono appar-
si nuovi competitor e alle mac-
chine “classiche” da 30-35 cc se
ne sono affiancate altre da 25 cc
- e della crescita dell’utenza po-
tenziale.

Riteniamo comunque che que-
sto business sia destinato a sta-
bilizzarsi, perché I'utenza rima-
ne tendenzialmente di tipo pro-
fessionale. Proprio in funzione di
questo target progettiamo i no-
stri modelli da potatura».

«Una motosega da potatura or-
mai ce I"hanno tutti - conclude
Rosalba Surico, responsabile mar-
keting della divisione giardinag-
gio di Makita - anche per le po-
tature sporadiche & la soluzione
che va per la maggiore. Molti uti-
lizzatori prima usavano il segac-
cio o comunque mezzi piu arti-
gianali. Ora il cliente, anche chi
non & professionista, la motose-
ga da potatura la chiede sponta-
neamente». []
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