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IN VOLVO TRUCKS PROSEGUE L’IMPEGNO SULLA STRADA DELLA GUIDA AUTONOMA 

GIÀ ALL’OPERA IL VOLVO REFUSE TRUCK

Franco Fenoglio
Anni d’oro con Scania 

Intervista al Presidente e Amministratore delegato Italscania

Mihai Daderlat spiega le ragioni 
del successo Iveco sul mercato italiano 

NUOVO SPIRITOVINCENTE
La vittoria in gara 2 del cam -
pione in carica Jochen Hahn
dell’omonimo team ha galva-
nizzato gli a nimi degli uomini e
delle don ne Iveco presenti a
Misano per l’European Truck
Race. Nell’occasione Mihai
Daderlat, Business Director di

Iveco Mercato Italia, ci ha illu-
strato i tanti motivi che sono
alla base dei risultati positivi
ma anche la rinnovata immagi-
ne vincente di tutti i modelli
della gamma Iveco, dall’imbat-
tibile Daily ai modernissimi e
scalpitanti Stralis XP e NP. 

Max Campanella  a pagina 2

Fabio Basilico a pagina 16

L’importanza della formazione in casa Renault Trucks 

Meccanici a scuola in collegio
“Gli esami non finiscono mai”,
diceva il grande E doardo De Fi-
lippo. E per fortuna neppure le
lezioni, ag  giungiamo noi. La
formazione del personale che

opera sul truck è indispensabile
per assicurare efficienza, profit-
tabilità, tutela ambientale e si-
curezza. Sono le basi del pro-
getto Renault Truck College.

Basilico a pagina 14

FORTE DI ESPERIENZA E CAPACITÀ RELAZIONALI CHE GLI VENGONO
RICONOSCIUTE ANCHE DAI COMPETITOR, FRANCO FENOGLIO

È RIUSCITO A CONSOLIDARE E ULTERIORMENTE AFFERMARE LA PRESENZA

DEL MARCHIO DEL GRIFONE NEL NOSTRO PAESE.



MAX CAMPANELLA
TRENTO

“I giorni del Re”. È il no -
me dell’evento con cui
Ital scania ha ribattezzato

la due-giorni di open day del -
la sede di Trento, operativa
dal 1973: per la prima volta,
la filiale italiana del costrutto-
re svedese ha aperto le porte
al la città, che si è colorata di
truck decorati provenienti da
ogni parte d’Italia ed Europa.
Gli stessi camion che girano
il mondo col marchio del Gri -
fone hanno sfilato in parata
per le vie di Trento, con il
sup porto della locale Ammi-
nistrazione. 

Un evento pensato e voluto
da Franco Fenoglio, classe
1953, da cinque anni alla gui -
da di Italscania. Era esatta-
mente il 1° giugno 2012

quan    do il manager piemonte-
se, esponente di punta del set-
tore (nel quale opera dal 1°
settembre 1970), veniva chia-
mato alla guida della filiale
italiana del costruttore di So-
dertalje. Era un momento tut -
t’al tro che semplice per il set-
tore: dopo anni di impennate
an no dopo anno, il mercato
dei veicoli industriali cono-
sceva un radicale ridimensio-
namento. 

Una crisi che Fenoglio, per
natura persona con doti di fi-
ducia e ottimismo, ha inter-
pretato come cambiamento. I
fatti gli hanno dato ra gione: a
distanza di un quin quennio,
l’uomo che assurgeva al trono
di Italscania non solo è riusci-
to a ulteriormente affermare il
marchio Scania in Italia, oggi
noto non solo per gli appas-
sionati che vanno in fibrilla-

zione all’udito del “suono”
del V8: oggi Sca nia è mar-
chio presente nel le flotte, in
parchi più o me no dimensio-
nati, del nord come del centro
e sud Italia. Ma soprattutto
con la guida di Fenoglio è
cambiata la strategia di Sca-
nia: di pari passo con le
nuove esigenze di un tra -
sporto profondamente cam -
biato sull’onda della crisi,
Scania si propone oggi come
al leato, come partner, offren-
do alle aziende un mondo
com pleto fatto di servizi, as-
sistenza, prodotti all’avan-
guardia sul piano dell’effi-
cienza e della sostenibilità. E
con un occhio lungimirante
che guarda al futuro.

Archiviata la crisi, è il mo-
mento di godersi il successo?
Macché. Nel 2016 Scania
lan cia la nuova generazione

S, potente offensiva di pro-
dotto che la vede, unica nel
pa norama europeo, con una
nuova famiglia di veicoli,
pron ti a mettersi in strada con
i motori da 13 litri. E per chi
pensava fosse finita e venis-
sero archiviati i potenti pro-
pulsori da 16 litri, a distanza
di neanche un anno arriva il
nuovo V8, al suo debutto nei
“giorni del Re”. Qual è il de-
nominatore comune di tutto
questo dinamismo?

LA MARCIA IN PIÙ
DI SCANIA

“La passione. I Re - spiega
Fenoglio - sono i veicoli in-
dustriali, ma anche gli uomini
che li guidano. Abbiamo vo-
luto dedicare un evento a chi
segue e sostiene Scania per la
sua tecnologia, a coloro che

han no il nostro brand nel cuo -
re. Quale momento migliore
per svelare il nuovo V8, ri-
volto innanzitutto a chi guida
Scania con passione?”

Il 2017 sarà l’anno pieno
del la nuova generazione S,
lan ciata l’anno scorso e vinci-
trice del “Truck of the Year”.
Quali i primi risultati dell’ac-
coglienza sul mercato? “Oltre
ogni più rosea aspettativa. Sta
pagando la strategia - afferma
Fenoglio - di far conoscere i
veicoli, farli provare. Dalle
prime forniture stiamo aven-
do un feedback molto positi-
vo, del resto frutto della filo-
sofia Scania: portiamo sul
mer cato un nuovo prodotto
so lo quando è stato sperimen-
tato più e più volte e abbiamo
la certezza che quanto pro-
messo venga mantenuto, sul
piano dei consumi, della sicu-

rezza, sostenibilità e affidabi-
lità. I progettisti Scania hanno
una marcia in più: spesso
nuo vi prodotti più avanzati ri-
spetto ai competitor non ven-
gono immessi sul mercato so -
lo perché aspettiamo per dare
al cliente la garanzia che non
vi siano problemi, che tutto
funzioni come promesso”.

Del nuovo veicolo si dice
che “costa troppo”: qual è la
risposta Scania? “Provatelo.
E andate in Concessionaria -
prosegue il Presidente Italsca-
nia - a progettare insieme il
veicolo. Si tratta di una piat-
taforma modulare, che con-
sente di costruire il camion su
misura per le proprie esigen-
ze: occorre trovare quale tra il
miliardo di combinazioni
pos sibili è quella che fa al ca -
so proprio. Dal modello base
al top di gamma, il veicolo
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INTERVISTA AL PRESIDENTE E AMMINISTRATORE DELEGATO ITALSCANIA

La regola del quinquennio 
di Fenoglio: “Insieme si vince”

DACINQUE ANNI AL
TIMONE DELLA FILIALE

ITALIANA, IL MANAGER
PIEMONTESE HA

GUIDATO IL

COSTRUTTORE DI

SODERTALJE IN UNA

FASE DI PROFONDA

EVOLUZIONE DEL

SETTORE DEL

TRASPORTO. FORTE DI
ESPERIENZA E CAPACITÀ

RELAZIONALI CHE GLI

VENGONO

RICONOSCIUTE ANCHE

DAI COMPETITOR,
FRANCO FENOGLIO È

RIUSCITO A

CONSOLIDARE E

ULTERIORMENTE

AFFERMARE LA

PRESENZA DEL

MARCHIO DEL GRIFONE
NEL NOSTRO PAESE.

Il grande evento organizzato da Italscania a Trento dal titolo “I giorni del re” si 
è trasformato in un vero e proprio raduno di appassionati clienti con i loro variopinti Scania.
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Sca nia è sempre competitivo
se si considerano consumi,
va lore dell’usato, dotazioni di
sicurezza, economia operati-
va e altre variabili che vanno
oltre il costo d’acquisto”.

Com’è cambiata in questi
cinque anni la presenza Sca-
nia sul mercato italiano? “Se
prima della crisi - risponde
Fenoglio - il marchio era co-
nosciuto per il potente V8,
og gi i quattro modelli più
ven duti sono gli R 410, R
450, R 490 e R 500 che si ve-
dono sempre più spesso nelle
flotte italiane. Naturalmente
accanto ai mezzi per lungo
raggio il V8 resta un prodotto
fondamentale nella nostra
stra tegia e la nuova genera-
zione lo dimostra in concreto:
top della tecnologia con ab-
battimento dei consumi dal 7
al 10 per cento e l’arrivo di
un motore inedito da 650 cv”.

Entro fine anno arriveran-
no ulteriori novità? “Scania
non lesina mai. Nei prossimi
me si - anticipa Fenoglio -
ver ranno introdotte importan-
ti novità nella nuova gamma.
I prodotti sono pronti ma in
fa se di test: come ho spiegato
prima, arriveranno quando sa-
remo sicuri, tranquilli e pronti
per affrontare il mercato e ot-
tenere il successo che i nostri
prodotti meritano. Sul piano
tecnologico e progettuale
Sca nia è in assoluta posizione
avanzata: lo dimostra l’ibri-
do-elettrico lanciato l’anno

scor so, primo al mondo, arri-
vato sul mercato solo quando
avevamo la certezza che, nel
lungo termine, avrebbe dato
ai clienti grandissima soddi-
sfazione”.

Una delle caratteristiche
della guida di Fenoglio è rap-
presentata dall’attenzione ai
gio vani: nuove figure nello
staff e supporto alle start-up.
Qual è il messaggio che il
Pre sidente lancia alle nuove
generazioni? “Per iniziare -
premette Fenoglio - un mes-
saggio andrebbe lanciato ai
miei coetanei, che so no chia-
mati ad aiutare i giovani, tra-
smettendo loro senza indugi
la propria esperienza: il cam-
biamento richiede la men te li-
bera delle nuove generazioni,
che però hanno bisogno di
conoscere un po’ di sto ria.
Aiutiamoli a crescere, a -
gevolando il loro ingresso nel
mercato del lavoro: scoprire-
mo dei talenti spesso nasco-
sti. E pensiamo positivo! Ne -
gli anni passati quante vol te
abbiamo sentito lamentele e
paura del futuro: il mondo del
trasporto sta cambiando, se
vogliamo affrontare le sfi de
del futuro occorre sinergia tra
la determinazione di chi ha
esperienza e l’entusiasmo di
chi è alle prime armi. Vista
con nuovi occhi, la trasforma-
zione dell’economia apre in-
finite possibilità. E i giovani
lo sanno”.

Nel nostro settore qual è

sta ta la più importante inizia-
tiva di Scania rivolta alle
nuo ve generazioni? “Scania -
risponde Fenoglio - è attiva in
numerose partnership, con
clienti, con il mondo accade-
mico e con aziende del setto-
re tecnologico, per guidare il
cambiamento verso un siste-
ma di trasporto sostenibile.

Que st’anno abbiamo lanciato
Scania Growth Capital, fondo
d’investimento per imprese a
forte crescita con rilevanza
stra tegica per l’ecosistema
nel trasporto. Viene gestito da
un team esterno responsabile
degli investimenti e consente
di raggiungere un segmento
di aziende complementari, of-
frendoci l’opportunità di at-
tingere fin da subito a innova-
zioni e sviluppi rilevanti per
il settore”.

Per sua natura Fenoglio è
persona caratterizzata da forte
carica di entusiasmo. Ci sarà
pure qualche elemento che lo
preoccupa? “L’entusiasmo e
la determinazione - risponde
il manager piemontese - sono
le chiavi per affrontare il
cambiamento che sta vivendo

il mondo del trasporto. La va-
riabile che desta qualche pen-
siero è la velocità: le attuali
generazioni di manager sono
abituate a cicli economici che
duravano cinque o più an ni.
Si è poi arrivati a trasforma-
zioni di anno in anno. Oggi,
ogni settimana assistiamo a
modalità e innovazioni che

occorre gestire. Le nostre
aziende hanno la capacità di
adattarsi con la stessa rapidi-
tà? Il rischio non è solo la
perdita di volumi ma la scom-
parsa. Scania si colloca in
que sta evoluzione non come
spettatore ma da protagonista:
un’intera divisione è dedicata
allo studio dell’elettrificazio-
ne e l’anno scorso, quando
ab biamo lanciato il truck elet-
trico, a qualcuno sembrava
fol lia. Oggi lo vediamo per-
correre le strade dall’Austria
alla Germania”.

I GRANDI VALORI 
DEL GRIFONE

Cosa contraddistingue il
marchio Scania? “Il gran de
rispetto umano - risponde Fe-

noglio - che caratterizza l’in-
tera struttura organizzativa a
tutti i livelli: non manca mai
il sostegno personale quando
occorre. In Scania ho ricono-
sciuto valori nei quali credo
da sempre, ritrovandomi alla
guida di un’azienda fantasti-
ca, nei prodotti e nelle perso-
ne. In tutti questi anni il team

non ha subito scossoni: fatta
eccezione per la normale suc-
cessione per limiti anagrafici,
le persone so no rimaste le
stesse. E hanno tutte la stessa
carica di entusiasmo che di-
mostravano cinque anni fa. Si
sono aggiunti nuovi elementi,
persone giovani ben integrate
che stanno dando all’azienda
nuova linfa di vitalità. Sono
soddisfatto di tutto per questo
prim’ancora che per i numeri,
che pure ci vedono in crescita
come e più del mercato”.

L’ultima domanda al “rivo-
luzionario Fenoglio”: qual è il
segreto del suo successo?
“For za di volontà - afferma il
Presidente in conclusione - e
mas simo impegno: in Scania
non puoi mai mollare. E ag-
giungerei il tenere a cuore la

squadra: come in precedenza
nella mia carriera, in questi
an ni ho favorito la nascita di
un sano spirito di gruppo, an-
ziché della competitività.
Que sto consente a ciascuno
nel proprio ruolo di dare il
massimo di sé. E i brillanti ri-
sultati sono sotto gli occhi di
tutti”.
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SUCCESSO PER IL PRIMO RADUNO IN CASA ITALSCANIA

IN QUEL DI TRENTO PUBBLICO DA TUTTA ITALIA
Un weekend che gli appassionati dei

veicoli pesanti, giunti a Trento da
tutta Italia, difficilmente riusciranno a
dimenticare. Una due giorni intensa e
ricca di emozioni, coronata dalla pre-
sentazione ufficiale del nuovo motore
Scania V8 e dalla parata dei veicoli per
le vie del centro storico di Trento. Mi-
gliaia di appassionati e addetti ai lavori
hanno varcato i cancelli di Italscania per
ammirare i veicoli decorati e entrare nel
vivo di un mondo fatto di grande inno-
vazione, creatività e passione.

La città di Trento ha accolto con
grande calore i moltissimi decorati
giunti da tutta Italia per partecipare al-
l’evento “I giorni del re”. Momento
clou della manifestazione la parata dei
veicoli che hanno sfilato per le vie del
centro storico fino a Piazza Dante, dove
in moltissimi sono arrivati attratti dalle
luci, dai colori e dai suoni dei giganti
della strada. “Un evento indimenticabi-
le”, “Una due giorni che porterò sempre
nel cuore”, “Erano anni che attendevo
questo momento”, “Ho provato delle
emozioni che non potrò mai scordare”,
“Ho fatto tanti chilometri per essere qui
ma ne è valsa sicuramente la pena”,
questi alcuni dei commenti raccolti nel
corso della manifestazione. Moltissimi i
visitatori che hanno varcato i cancelli
della sede di Italscania per ammirare i
veicoli esposti, assistere alle decorazio-
ni live e alle creazioni artistiche su stra-

da e per trascorrere qualche ora di di-
vertimento. 

Gli appassionati del brand Scania
hanno potuto conoscere dal vivo e scat-
tarsi un selfie con i due ospiti d’eccezio-
ne, arrivati in Italia dalla Svezia: Kisto-
fer Hansén, Responsabile del Design di
Scania e padre dei nuovi veicoli, e
Sven-Erik “Svempa” Bergendahl, deco-
ratore di fama mondiale. Un evento di-
venuto realtà anche grazie al grandissi-
mo supporto delle autorità locali, inter-
venute con uno stand informativo dedi-
cato alla sicurezza stradale, e le istitu-
zioni, che hanno partecipato attivamente
all’organizzazione della manifestazione.
“Siamo onorati -ha evidenziato Roberto

Stanchina, Assessore con delega per le
politiche economiche e agricole, tributi
e turismo intervenuto alla conferenza
stampa di presentazione dell’evento e al
taglio del nastro - di aver ospitato que-
sto evento a Trento: la città ha accolto
con grande entusiasmo i moltissimi vei-
coli decorati provenienti da tutta Italia
per potersi esibire al numeroso pubblico
presente sia presso la sede di Italscania
che per le vie di Trento durante la parata
dei veicoli. Credo sia stato importante
coniugare un evento come questo con la
diffusione di messaggi di più ampia por-
tata legati al mondo dei trasporti, sotto-
lineandone la centralità per l’intero
comparto economico

Il successo delle attività di Italscania in Italia è legato alla grande evoluzione dei prodotti, ora anche con la nuova generazione,
ma non va trascurato il lavoro che Franco Fenoglio ha realizzato mettendo insieme una squadra di collaboratori di assoluto valore.
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MAX CAMPANELLA
TRENTO

Più potenza, più efficien-
za, più robustezza. E da
oggi più leggerezza per-

ché, anche quando si tratta
del V8 da 16 litri, padre di
tut ti i motori più potenti per
camion, “ogni chilo in meno
è un chilo in più di merce tra-
sportata”, per usare le parole
di Franco Fenoglio, Presiden-
te e Amministratore delegato
di Italscania.

Siamo all’evento “I giorni
del Re”, tenutosi nella sede di
Trento di Italscania. Una ma-
nifestazione rivolta agli ap-
passionati purosangue del
truck, a coloro “che hanno
Sca nia nel cuore”. Quale mi-
gliore cornice per svelare la
nuova generazione del V8?
Vera e propria icona Scania
dal1969, anno dell’introduzio-
ne della prima generazione da
350 cv, V8 è sinonimo d’in -
credibile potenza: negli an ni i
motori Scania V8 si sono gua-
dagnati una solida reputazione
di affidabilità e robustezza,
caratteristiche che si riflettono
in chilometraggio elevato ed
elevato valore del l’u sato. 

“Con il V8 il veicolo Sca-
nia ha un cuore che non smet-
te mai di battere: ecco perché
è diventato leggenda”. Con
que ste parole, affiancato da

Kistofer Hansén, Responsabi-
le del Design di Scania e pa -
dre della nuova generazione S
lanciata l’anno scorso, Franco
Fenoglio scopre uno degli e -

semplari della nuova famiglia
di propulsori. 

A portarci alla scoperta del
nuovo V8 è Paolo Carri, da
marzo 2011 Business Support

& Development Director Ital-
scania. “La famiglia - illustra
Paolo Carri - parte dal model-
lo base da 520 cv e 2.700 Nm
di coppia. Prosegue col fratel-

lo maggiore da 580 cavalli e
3.000 Nm, finora raggiungi-
bili solo con potenze superio-
ri. Top di gamma resta il gio -
iel lo di sempre da 730 cv e
3.500 Nm che conserva la
tec nologia EGR+SCR. Per la
prima volta viene inserito il
modello inedito da 650 cv e
3.300 Nm, basato su tecnolo-
gia SCR che lo rende in grado
di rispettare la normativa Eu -
ro 6. Tutti i motori assicurano
un risparmio di carburante del
7-10 per cento a quei clienti
che utilizzano combinazioni
particolarmente pesanti o che
necessitano di velocità medie
elevate, oppure per entrambe
le tipologie di clienti. Profes-
sionisti per i quali si stima
che il costo di carburante
con tinui a rappresentare un
terzo del complessivo costo
totale di proprietà”.

La nuova generazione di
motori è la risposta Scania al
trend emergente nei trasporti
che prevede veicoli sempre
più lunghi e pesanti, segnan-
do così una nuova pietra mi-
liare nella produzione di mo-
tori: la coppia massima è già
disponibile a 950 giri al mi-
nuto, particolarmente signifi-
cativa la riduzione di 80 kg di
peso. Oltre agli appassionati,
a chi è rivolto il nuovo V8?
“A coloro - spiega Cinzia Ca-
serotti, in Scania da 35 anni,

praticamente da sempre in
Ital scania dove da dieci anni
è Direttore Vendite - che dan -
 no priorità al tempo, che pur
restando nei limiti delle nor-
mative devono svolgere con-
segne veloci. A questi profes-
sionisti la nuova generazione
promette di far risparmiare
tem po prezioso. Ma penso
an che al trasporto ecceziona-
le, ovvero a quei convogli che
richiedono tanta coppia. Sen -
za dimenticare quei profes-
sionisti che considerano l’au-
tocarro un vero e proprio in-
vestimento, che lo tengono
per 7-8 o dieci anni, macinan-
do milioni di chilometri. La
scelta di un motore Scania V8
è innanzitutto una scelta logi-
ca dal punto di vista dell’otti-
mizzazione dei costi e, a tal
ri guardo, nessun cliente con
una combinazione di motrice
e rimorchio con peso superio-
re a 30 t potrà rimanere delu-
so. Lo stesso vale per il con-
sumo di carburante per ton-
nellata/km, per il comfort per
l’autista e per lo straordinario
valore dell’usato, sempre più
evidenti con il passare del
tem po”. Per il momento, la
nuo va generazione di V8 Sca-
nia è offerta nella configura-
zione Euro 6, ma nell’ambito
del programma del costrutto-
re svedese è previsto il lancio
di altri livelli di emissioni.

SCANIA LANCIA LA NUOVA GENERAZIONE DI MOTORI V8

Si conferma una leggenda
A NEANCHE UN ANNO

DI DISTANZA

DALL’ARRIVO DELLA

NUOVA SERIE S, IL
MARCHIO DEL GRIFONE

PROSEGUE LA SUA

OFFENSIVA PRODOTTO

RINNOVANDO LA

FAMIGLIA DI

PROPULSORI DAL 1969
SINONIMO DI TOP DI

POTENZA. PIÙ LEGGERI

E RISPARMIOSI, SI
RIVOLGONO AI

TRASPORTATORI “CHE
HANNO SCANIA NEL

CUORE”. E NON SOLO:
“NE BENEFICERANNO I

PROFESSIONISTI DEL

TRASPORTO

ECCEZIONALE E CHI

NELLA SUA ATTIVITÀ

ASSEGNA PRIORITÀ AL

TEMPO”, SPIEGA CINZIA
CASEROTTI,

DIRETTOREVENDITE
ITALSCANIA.

Tra le principali novità della nuova famiglia V8 in primo
piano l’introduzione della versione da 650 cv e, di conse-

guenza, di un nuovo livello di potenza nella gamma: ben 3.300
Nm a partire da 950 giri/min, senza limitazioni di coppia a
qualsiasi marcia, per soddisfare l’esigenza di quei professioni-
sti che trasportano carichi estremamente pesanti. “Si tratta di
un inedito propulsore - spiega Cinzia Caserotti, Direttore Ven-
dite Italscania - che permette di optare per il rapporto al ponte
più lungo sull’assale posteriore e di sfruttare la coppia per ri-

durre il regime e di conseguenza il consumo di carburante.
Non solo. Anche i clienti che opteranno per il nuovo motore
base da 520 cv potranno contare su diverse caratteristiche che
raramente si trovano abbinate: è veramente straordinario seder-
si al volante di una combinazione da 40 t e poter contare su
una coppia di 2.700 Nm, con la possibilità di mantenere una
velocità di crociera elevata e costante anche su strade collinose
con un consumo di carburante uguale o inferiore a quello di
motori da 450 cv di altri brand”.

I motori Scania V8 rappresentano, dal 1969, una scelta na-
turale in caso di condizioni di guida impegnative. Senza di-
menticare che sono ambiti da clienti per l’inconfondibile
rombo, la potenza e la particolare sensazione di guida. “Ogni
soluzione sviluppata da Scania - precisa Cinzia Caserotti - è
sempre mirata alla produttività del cliente. Ogni rapporto con
l’autotrasportatore inizia da una valutazione congiunta e ap-
profondita delle condizioni specifiche dell’applicazione e pro-
segue con un’analisi attenta di come il cliente possa ottenere la
migliore economia operativa totale, grazie alle nostre soluzioni
di trasporto. Considerando tutti questi parametri, spesso uno
Scania V8 risulta la scelta ottimale per le situazioni più impe-
gnative. Prestigio e sensazioni speciali sono compresi nel prez-
zo”.

SOLUZIONI SVILUPPATE PER MASSIMIZZARE LA PRODUTTIVITÀ

ARRIVA UN’INEDITA VERSIONEV8 DA 650 CAVALLI

Cinzia Caserotti, Direttore Vendite Ital scania in posa con il nuovo motore Scania V8.



MANUTENZIONE CON PIANO FLESSIBILE: USA I DATI OPERATIVI 
RACCOLTI IN TEMPO REALE PER INTERVENTI PERSONALIZZATI.

“UNA  MANUTENZIONE
CHE SI ADATTA 
A COME UTILIZZO 
IL MIO CAMION”
Un servizio di manutenzione che si adegua dinamicamente alle reali condizioni di utilizzo di ogni mezzo.
È l’offi cina a chiamare quando serve per fare esattamente ciò che serve. 

SCANIA. 
PER L’UNICA IMPRESA CHE CONTA. LA TUA.

      16:12
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FABIO BASILICO
PAOLO ALTIERI
BALOCCO

Icampioni sono tornati a
ca sa. E sul circuito di Ba-
locco, dove ha sede il cen-

tro sperimentale FCA e CNH
Industrial, hanno dato ennesi-
ma prova del loro valore, l’ul-
tima del Tour promozionale
che li ha tenuti impegnati per
oltre un mese lungo l’Italia. Il
Nuovo Stralis Tour 2017 di I -
ve co ha dato i suoi frutti con -
fermandosi una grande occa-
sione per incontrare i traspor-
tatori e testare le nuove decli-
nazioni di gamma dell’ammi-

raglia Iveco, capaci di garan-
tire l’ottimizzazione dei costi
di gestione, anche e soprattut-
to con la prestazionale moto-
rizzazione a gas naturale. Co -
me ha spiegato Sara Castaldi,
Brand Marketing Manager
Iveco Mercato Italia, ai gior-
nalisti intervenuti a Balocco a
margine dell’ultimo appunta-
mento del Tour, “nelle cinque
tappe principali del Tour -
Pergusa il 6 maggio, Magione
il 13 maggio, Adria il 20
mag gio, Misano il 27 e 28
mag gio, Balocco il 10 giugno
- sono stati registrati una me -
dia di 5.300 km a veicolo, 17
km di prova esterne, 5,5 km

di prove negli autodromi, ol -
tre 105 ore di viaggio totali
per veicolo, 24 minuti di du-
rata media delle prove ester-
ne, sempre per veicolo, e 8
mi nuti di durata prove inter-
ne. Le prove effettuate sono
state 807 e i clienti registrati
660. Nel conteggio figurano
an che i 56 clienti visitati di-
rettamente nelle loro sedi dal
team del Tour. Il Tour promo-
zionale degli Stralis XP e NP
TCO2 Champions ha coin-
volto in maniera attiva e indi-
spensabile 23 concessionari
Iveco di tutta Italia. Allo stes-
so modo è stato fondamentale
l’apporto dei tre spon sor: ZF,

Michelin e Al coa”. 
Nel dettaglio, sono stati

quattro gli Stralis XP protago-
nisti del Tour: AS440S46T/P,
AS440S48T/P, AS440S51T/P,
AS440S57T/P. A questi si è
aggiunto uno Stralis NP a me-
tano: AS440S40T/P. A sup-
porto delle operazioni, due
Stralis sono stati adibiti a
unità mobili per la formazio-
ne tecnica degli ospiti e ho-
spitality. Per le prove su cir-
cuito a Balocco i giornalisti
hanno avuto a disposizione
quattro Stralis XP da 460,
480, 510 e 570 cv e uno Stra-
lis NP da 400 cv. In aggiunta,
due Daily Euro 6 Cab e Van

IVECO CONCLUDE SUL CIRCUITO DI BALOCCO IL NUOVO STRALIS TOUR 2017

We are the Champions

ILGIRO D’ITALIA PROMOZIONALE DEI NUOVI STRALIS XP E NP TCO2 CHAMPIONS HA COINVOLTO 660 CLIENTI IN CINQUE TAPPE DA SUD A NORD. LE PROVE
EFFETTUATE A BORDO DI QUATTRO STRALIS XP E UNO STRALIS NP SONO STATE 807 E 23 I CONCESSIONARI IVECO COINVOLTI NELL’ORGANIZZAZIONE DEL
TOUR. UNA GRANDE OCCASIONE PER INCONTRARE I TRASPORTATORI E TESTARE LE NUOVE DECLINAZIONI DI GAMMA DELL’AMMIRAGLIA IVECO, CAPACI DI

GARANTIRE L’OTTIMIZZAZIONE DEI COSTI DI GESTIONE, ANCHE E SOPRATTUTTO CON LA PRESTAZIONALE MOTORIZZAZIONE A GAS NATURALE. 

Gianfranco Bonfadini, Original Equipment Country Manager 

“Tripla A” per l’efficienza 
energetica dello Stralis XP
Il nuovo Stralis XP ha preziosi alleati sulla strada dell’efficien-

za: Michelin e i pneumatici della X Line Energy. Un convoglio
di elevata qualità sottolineato dalla certificazione “tripla A” sulla
resistenza al rotolamento, la cui riduzione è fonte primaria di ri-
sparmio in termini di consumi di carburante ed emissioni inqui-
nanti. “I pneumatici rappresentano circa un terzo del totale dei
consumi - ha ribadito Gianfranco Bonfadini, Original Equipment
Country Manager di Michelin - La X Line Energy di Michelin va
a incidere proprio su questo aspetto, proponendo un convoglio
‘Tripla A’ all’avanguardia come primo equipaggiamento dello
Stralis XP TCO2 Champion: X Line Energy F per l’asse frontale
nella misura 385/55R22.5, X Line Energy D2 in misura
315/70R22.5 per l’asse motore e X Line Energy T nella misura
385/55R22.5 per il rimorchio”. 

I nuovi pneumatici si qualificano come eco-compatibili.
“Iveco è tra i primi brand sul mercato ad adottare i Michelin X
Line Energy F e D2 ‘Tripla A’ - ha aggiunto Bonfadini - La ridu-
zione al minimo della resistenza al rotolamento consente notevoli
risparmi rispetto agli attuali pneumatici X Line: fino a 1 litro/100
km di carburante risparmiato, 0,5 litri/100 km in media di rispar-
mio durante il primo ciclo di vita, un vantaggio per l’ambiente
pari a 1,33 kg di CO2 in meno ogni 100 km corrispondente a
oltre 3,7 t durante il primo ciclo di vita. In termini economici, il
risparmio è di oltre 1.600 euro in media durante la prima vita dei
pneumatici. Sul nuovo Stralis, grazie ai nuovi pneumatici eco-

MICHELIN

compatibili, il risparmio di
carburante può arrivare all’1,5
per cento. Montati di serie sul
nuovo Stralis XP i Michelin X
Line Energy sono disponibili
su richiesta per l’intera
gamma Iveco”. 

Un altro aspetto fondamen-
tale che caratterizza i nuovi
pneumatici è la sicurezza. “I
pneumatici anteriori hanno
marcatura M+S & Antisplash,
quelli dell’assale motore M+S & 3PMSF - ha precisato Bonfadi-
ni - Possiamo ben dire che la sicurezza è garantita dal primo al-
l’ultimo chilometro. I test di frenata da 40 km/h a 0 km/h effet-
tuati su superficie bagnata ha messo in evidenza un diminuzione
del 10 per cento della distanza di frenata, da 34,6 metri dell’at-
tuale offerta di pneumatici a 30,9 metri della nuova, pari a 3,7
metri in meno”. 

Molteplici le tecnologie innovative che Michelin ha impiegato
per la definizione e la produzione dei nuovi pneumatici. “La tec-
nologia Regenion ha consentito di definire una scultura evolutiva
che limita le deformazioni del battistrada, riduce la resistenza al
rotolamento e migliora la durata. Silicion identifica una nuova
mescola innovativa per il primo pneumatico autocarro Michelin
con battistrada in silice che riduce considerevolmente la resisten-
za al rotolamento. Infinicoil attiene alla sommità ottimizzata che
riduce ulteriormente la resistenza al rotolamento e consente la ri-
duzione di 2,5 kg della massa. Infine Carbion, ovvero la mescola
innovativa con struttura molecolare più omogenea che consente
un’ottima resa chilometrica e ridotta resistenza al rotolamento”. 

Andrea Sturaro, Truck & Bus Sales Manager 

Leggerezza e robustezza, 
i must dell’alluminio
Alcoa Wheels vanta anni di esperienza nel settore delle ruote in al-

luminio. Non foss’altro per il fatto che è stata proprio questa
azienda a inventare la prima ruota in alluminio forgiato per veicoli
industriali nel 1948. Nel 2016 Alcoa si è suddivisa in due aziende:
Alcoa e Arconic. Alcoa Wheels sono prodotte da Arconic Wheel and
Transportation Products che fa parte del Gruppo Arconic. Alcoa Whe-
els vuol dire la più ampia gamma di dimensioni di ruote, da
17.5’’/19.5’’ fino a 22.5’’. Le ruote Alcoa sono le prime in alluminio a
essere testare e approvate da tutti i fabbricanti europei di veicoli in-
dustriali e di pullman gran turismo. Inoltre, i prodotti Alcoa sono pre-
senti in tutti i cataloghi degli optional dei costruttori. 
“Alcoa ha iniziato come Alluminium Company of America nel

1888, fondata da Charles Martin Hall e oggi è il principale produtto-
re mondiale di alluminio primario, così come il più grande estrattore
di bauxite e raffinatore di allumina al mondo - ha spiegato nel suo in-
tervento Andrea Sturaro, Truck & Bus OEM Sales Manager Alcoa
Wheels - Alcoa non solo ha scoperto l’alluminio ma ha anche inventa-
to l’industria dell’alluminio. Arconic gestisce il più grande centro
mondiale di ricerca e sviluppo per metalli leggeri, situato in Pennsyl-
vania. I numeri esprimono chiaramente il valore di tutto questo: 600
scienziati, ingegneri, tecnici e personale di supporto, 267 laboratori
di ricerca, 95 per cento delle leghe di alluminio usate in aviazione
sviluppate da Alcoa, innovazioni concluse in oltre 8mila brevetti”. 
Ogni ruota Alcoa inizia il suo percorso come un unico blocco di

lega di alluminio ad alta resistenza. Con presse fino a 8mila tonnella-

ALCOA WHEELS
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da 180 cv: un’occasione in
più per testare le qualità della
più recente generazione del
principe dei leggeri Iveco. 

I punti chiave che qualifi-
cano la nuova gamma Stralis
TCO2 Champion, in partico-
lare le versioni XP e NP a
me tano CNG/LNG, sono
TCO, sostenibilità, tecnologia
e business partner. I pilastri
dello sviluppo dello Stralis
XP sono stati il risparmio di
carburante, la tecnologia e
l’affidabilità, la sostenibilità e
i servizi. Iveco ha rinnovato e
migliorato tutti i sistemi tec-
nici principali: il nuovo Stra-
lis può così vantare una cate-
na cinematica completamente
riprogettata, una nuova archi-
tettura del sistema elettrico ed
elettronico, un cambio ZF di
riferimento per la categoria e
nuovi assali e sospensioni po-
steriori, oltre a introdurre le
funzioni predittive con tecno-
logia GPS di ultima genera-
zione e nuove dotazioni spe-
cificamente progettate per
migliorare l’economia dei
con sumi e la sostenibilità, co -
me i pneumatici Michelin X
Line Energy “tripla A” speci-
fici per il trasporto su lunga
distanza. In aggiunta, Iveco
ha sviluppato una  nuova ge-
nerazione di servizi che mira-
no a ridurre il Total Cost Of
Ownership di ciascun model-
lo. Sui motori, Iveco ha lavo-
rato per aumentare le presta-
zioni senza aumentare i con-
sumi. Inoltre, il motore Cur-
sor 13 da 12.9 litri ha aumen-

tato la potenza di 10 cv e il
Cur sor 11 da 11.1 litri ha in-
crementato la coppia. Ulterio-
ri migliorie riguardano le
nuove fasce elastiche, i pisto-
ni riprofilati con minore cari-
co tangenziale, riduzione de -
gli attriti con risparmio di car-
burante fino allo 0,6 per cen -
to, nessun aumento del con-
sumo d’olio. Specifiche per il
risparmio carburante so no so-
luzioni come il sistema anti-
idling che protegge i motori
da inutili funzionamenti al
minimo o lo spegnimento del
motore al minimo dopo 5 mi-
nuti. 

TECNOLOGIA
MIRATA AL RISPARMIO

Un grosso con tributo in tal
senso lo dan no i cosiddetti
smart auxiliaris come lo
smart alternator che recupera
parte dell’energia cinetica
persa dal veicolo durante la
fase di rilascio o la pompa
sterzo a cilindrata variabile
che a comando idraulico ridu-
ce la quantità d’olio del lo
sterzo nell’impianto e il livel-
lo della temperatura del l’olio.
Alla maggiore efficienza di
combustione contribuisce la
smart EGRche non è un di-
spositivo per il controllo del le
emissioni ma una vera appli-
cazione di risparmio del car-
burante disponibile su Cursor
11 da 480 cv e Cursor 13 da
570 cv. Il nuovo cambio Hi-
Tronix di ZF ha una durata
aumentata dell’80 per cento e

costi di manutenzione inferio-
ri. Inoltre, è meno rumoroso e
possiede nuovi cam pi di ap-
plicazione. Il sistema di guida
predittiva con tecnologia GPS
Hi-Cruise agevola il lavoro
efficiente del l’autista metten-
do in cam po il sistema ecoroll
predittivo, il cambio marcia
predittivo e il sistema predic-
tive crui se control. L’efficien-
za nei consumi di Stralis XP è
stata certificata dall’ente
TÜV Sud: 11,2 per cento di
risparmio carburante. 

Nel campo dei servizi, il
TCO2 Smart Report consente
di avere un report settimanale
sull’andamento dall’intera
flotta, le prestazioni degli au-
tisti e il loro trend, le presta-
zioni dei veicoli. TCO2 Advi-
sing vuol dire monitoraggio
costante di: consumo di car-
burante di ciascun veicolo e
flotta, stile di guida di ciascun
autista, piano d’azione orien-
tata al risparmio di carburan-
te, team del mercato riservato
al supporto dei clienti, rap-

porto diretto del cliente con
l’esperto Iveco sui consumi.
Uptime Guarantee garantisce
la riparazione del veicolo en -
tro 24 ore presso la rete Truck
Station di Iveco e il rimborso
giornaliero per ogni 24 ore di
fermo macchina. In definiti-
va, con Stralis XP la riduzio-
ne del TCO può arrivare fino
al 5,6 per cento. 

Il rivoluzionario Stralis
NP, alimentato a gas naturale
compresso e liquefatto, è il
camion per il trasporto inter-
nazionale con un altissimo li-
vello di sostenibilità, un pro-
dotto che rappresenta una ve -
ra e propria svolta nel mondo
dei trasporti a gas naturale. È
l’unico camion alimentato a
gas naturale ad offrire la po-
tenza, il comfort, la tecnolo-
gia del cambio all’avanguar-
dia e l’autonomia necessari
per affrontare le missioni di

lun ga distanza. Un vero
TCO2 Champion che offre
maggiore potenza e coppia,
più autonomia (fino a 1.500
km con il metano liquido),
più spazio in cabina e cambio
automatizzato Eurotronic +
Ecoroll. 

Il nuovo motore a gas na-
turale LNG da 9 litri raggiun-
ge la migliore potenza di
sempre per questo tipo di ali-
mentazione: 400 cv con 1.700
Nm di coppia, corrispondente
a un rapporto di 10 cv per

tonnellata di carico, in linea
con gli standard commerciali
sulla lunga distanza. L’offerta
Stralis Natural Po wer è parti-
colarmente ampia: con moto-
re Cursor 8 in configurazione
CNH la capacità di immagaz-
zinamento del gas compresso
è pari a 720 litri per un’auto-
nomia complessiva di 450
km. 

Sempre con motore Cursor
8 ma configurazione CNG+
LNG si arriva a 810 km com-
plessivi, dati dai 170 km otte-
nibili dai 280 litri di CNG e
dai 640 km derivanti dai 510
litri di LNG. Con motore
Cursor 9 la configurazione
CNG consente un’autonomia
di 570 km (920 litri), quella
C-LNG di 1.035 km (285 km
con CNG e 750 km con LNG,
pari a 460 e 540 litri imma-
gazzinati), quel la doppio
LNG di 1.500 km con 1.080

litri di metano liquido imma-
gazzinato. In I ta lia sono atti-
ve ben 1.158 sta zioni di rifor-
nimento per il metano com-
presso mentre si sta costruen-
do la rete infrastrutturale de-
dicata all’LNG per truck, con
possibilità aggiuntiva di ero-
gazione anche del CNG: le
stazioni aperte so no 11, quel-
le che sono in procinto di es-
sere ultimate so no 3 e quelle
la cui apertura è prevista
entro fine di quest’anno sono
undici.

Paolo Vivarelli, Responsabile Marketing OE di ZF Italia 

Con Hi-Tronix 
si viaggia verso il futuro
Si chiama Hi-Tronix l’innovativa trasmissione modulare ZF che

equipaggia lo Stralis XP TCO2 Champion. “Si tratta di un
cambio pronto per il domani - ha spiegato nel suo intervento
Paolo Vivarelli, Responsabile Marketing OE di ZF Italia - L’Hi-
Tronix, o ZF-TraXon, detta nuovi standard di riferimento: elevate
coppie in ingresso con la versione Direct drive (DD) che arriva
fino a 2.800 Nm, miglior rapporto potenza/peso che è pari a 12.83
Nm/kg in versione 12 marce, massima ampiezza rapporti con
16.69-1.00 in DD, migliore efficienza con un rendimento del 99,7
per cento, possibilità di quattro rapporti in retromarcia con retro
ultra lenta opzionale”. Ai trasportatori, Hi-Tronix garantisce fino a
circa 65 kg di carico utile aggiuntivo: “con un peso di soli 265 kg
a secco nella versione senza Intarder, il TraXon è definitivamente
una trasmissione leggera per la categoria che permette un aumen-
to del carico utile”, ha precisato Vivarelli. 

Due altri valori aggiunti per i clienti sono il lungo periodo di
esercizio e l’ottimale affidabilità della trasmissione: “La mecca-
tronica è completamente integrata - ha aggiunto Paolo Vivarelli -
e sono elevate le prestazioni di durata, con un periodo di esercizio
del cambio che rispetto all’Euro Tronic è stato incrementato del
66 per cento in riferimento al numero di cambi marcia e del 50
per cento in riferimento al numero di attuazioni frizione. Inoltre,
va considerata la riduzione delle emissioni di vibrazioni e l’au-
mento della stabilità delle temperature, elementi ottenuti grazie al
nuovo design della scatola cambio in alluminio. Su periodo di

ZF

esercizio e affidabilità incido-
no anche l’attuatore frizione
ConAct integrato a basso livel-
lo di manutenzione, l’estesa
vita operativa della frizione,
l’esteso intervallo di sostitu-
zione dell’olio e l’assenza di
sfiato esterno”. 

Tre gli asset che qualificano
l’Hi-Tronix come gran ridutto-
re di consumi: “in primis - ha
continuato Vivarelli - il fatto
che si tratta di una trasmissione intelligente supportata da varie
funzioni software; poi la presenza di mappatura modalità Eco e
infine la riduzione dei giri motore a velocità di crociera”. Con Hi-
Tronix e in virtù della interconnessione dei dati consentita dallo
Stralis XP, il trasportatore può adottare un’efficace strategia di
guida predittiva. “Con PreVision GPS - ha detto ancora Vivarelli -
è possibile ridurre la frequenza del cambio marcia, ridurre i con-
sumi, aumentare il comfort, incrementare le fasi di rolling, otti-
mizzare il calcolo della resistenza all’avanzamento e della massa
per aumentare la guidabilità”. 

Con Iveco Hi-Tronix è possibile usufruire della funzione ma-
novra & creeping mode: “le sue caratteristiche sono il migliore
controllo della frizione in fase di spunto e la migliore manovrabi-
lità a bassa velocità agendo sul pedale dell’acceleratore - ha spie-
gato Paolo Vivarelli - I vantaggi pratici sono il miglior controllo
del veicolo in fase di manovra, anche in condizioni operative dif-
ficili”. Anche in termini di silenziosità, l’Hi-Tronix fa un notevole
passo avanti, arrivando a essere il 30 per cento più performante
dell’AS Tronic (-6 dB). 

 

te, il blocco viene forgiato a
forma di ruota. Poi, una volta
forgiate, le ruote vengono sotto-
poste a trattamento termico per
massimizzare la resistenza mec-
canica complessiva. Lavorazioni
di precisione assicurano che
ogni ruota sia perfettamente ro-
tonda, eliminando qualsiasi
oscillazione della stessa durante
il rotolamento. Successivamente
vengono creati i fori di ventila-
zione e di fissaggio. L’ultimo
passaggio è la finitura che tra-
sforma le ruote in “Spazzolate”,

“LvL One” o “Dura-Bright Evo”. 
“I vantaggi delle nostre ruote sono diversi - ha aggiunto Sturaro -

Sono le più leggere perché garantiscono un risparmio fino a 250 kg
per gli autoarticolati e pari al 42 per cento per ruota in peso non so-
speso. Sono le più robuste in virtù della robustezza della forgiatura,
risultando 4 volte più robuste dell’acciaio, 5 volte più resistenti del
ferro e con 5 anni di garanzia a chilometraggio illimitato. In termini
di resa economica, assicurano un ridotto consumo di carburante, una
migliore dissipazione del calore, una minore usura del pneumatico,
una maggiore durata della vita dei freni e delle sospensoni, minori
costi di manutenzione e maggiore valore di rivendita. Alcoa Wheels
significa anche eco-compatibilità: le nostre ruoter sono fabbricate in
lega di alluminio ad alta resistenza e sono 100 per cento riciclabili.
Sono le più innovative in virtù delle soluzioni produttive adottate,
come nel caso delle ruote Dura-Bright Evo, dalla facile manutenzio-
ne, le Dura-Flange che proteggono contro l’usura dei bordi del disco,
le WorkHorse per i veicoli industriali pesanti del segmento off-road.
Infine, i nostri prodotti hanno un indubbio valore estetico e migliora-
no l’aspetto generale del veicoli grazie a un design dal forte appeal”.

Il tour organizzato da Iveco attraverso la penisola per far toccare con mano ai clienti le molte qualità del nuovo Stralis, 
sia nella versione XP che NP, si è concluso sulla pista di Balocco dove anche i giornalisti hanno potuto provare a lungo il veicolo.
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FABIO BASILICO
BALOCCO

ABalocco sfrecciano
ve   loci le auto del
Grup po FCA sottopo-

ste a test. Sulla pista Iveco
che corre parallela i protago-
nisti che solcano l’asfalto in-
fuocato di una giornata di
pie na estate sono quanto di
più avanzato la tecnologia del
costruttore torinese è oggi in
grado di proporre per traspor-
ti efficienti e dai costi di ge-
stione ottimizzati. La squadra
di Stralis XP e NP è pronto
per essere testata da parte dei
giornalisti specializzati inter-
venuti all’evento di chiusura
del Nuovo Stralis Tour 2017.
Saliamo a bordo di un trattore
Stralis XP da 460 cv e ci ap-
prestiamo a percorrere il giro
di prova. 

Da subito ci accorgiamo di
come si comporta il cambio
automatico Hi-Tronix, l’inno-
vativa trasmissione modulare
ZF a 12 marce che detta
nuovi standard di riferimento.
Privo di rimorchio, lo Stralis
XP si muove con innesti ve-
loci delle marce e approntan-
do la migliore strategia di ef-
ficienza in una situazione che
non prevede la movimenta-
zione di un carico. Ab biamo
quindi la conferma che Hi-
Tronix è una trasmissione in-
telligente supportata da varie
funzioni software. Con Hi-
Tronix e in virtù della inter-
connessione dei dati consen-
tita dallo Stralis XP, il tra-
sportatore può adottare un’ef-
ficace strategia di guida pre-
dittiva e il cambio permette
an che di usufruire della fun-
zione manovra & creeping
mo de con un migliore con-
trollo della frizione in fase di
spunto e la migliore mano-
vrabilità a bassa velocità
agendo sul pedale dell’acce-
leratore. Del l’Hi-Tronix ap-
prezziamo an che la silenzio-
sità, a tutto vantaggio del
comfort di gui da.

Lo Stralis NP da 400 cv, il
secondo veicolo provato, ri-
serva la piacevole sorpresa

del l’efficienza. Montato su
un trattore con semirimorchio
a piano carico, dimostra lo
sta to dell’arte della progetta-
zione Iveco nel settore del
gas naturale, dove il costrut-
tore è ormai da anni assoluto
pioniere. Dotato di motore
Cursor 9 e configurazione C-
LNG con serbatoio per gas
com presso e gas metano li-
quido, lo Stralis NP della no-
stra prova garantisce un’auto-
nomia di oltre 1.000 km. Noi
ci limitiamo a percorrere
quel li del giro di prova a Ba-
locco, assaporando fino in
fon do le performance com-
plessive del veicolo, del tutto
comparabili a quelle dei vei-
coli tradizionali a gasolio.
Non c’è alcuna differenza an -
che in termini di comfort di
gui da e versatilità operativa.
Il cambio automatizzato Eu-
rotronic, pur posizionandosi a
un gradino precedente rispet-
to alle innovazioni apportate
dal l’Hi-Tronix, non lascia

nul la al caso e agisce ai mas-
simi livelli adottando strate-
gie di cambiata intelligenti.
Un grande contributo di effi-
cienza la danno i pneumatici
Michelin X Line Energy con
certificazione “tripla A” sulla
resistenza al rotolamento che
equipaggiano anche lo Stralis
XP: X Line Energy F per
l’as se frontale nella misura
385/55R22.5, X Line Energy
D2 in misura 315/70R22.5
per l’asse motore e X Line
Energy T nella misura
385/55R22.5 per il rimorchio.
Le ruote sono firmate da Al -
coa Wheels, ovvero il player
mondiale di riferimento per
le ruote in alluminio. I van-
taggi sono diversi, dalla leg-
gerezza alla robustezza, dalla
resa e conomica alla riciclabi-
lità e all’indubbio valore
estetico. 

Il cambio automatico Hi-
Matic a 8 rapporti è la sorpre-
sa più eclatante del Daily Eu -
ro 6. Conferma della rinoma-

ta flessibilità e versatilità del
piccolo Iveco ma anche ulte-
riore passo in avanti in un
pro cesso evolutivo che sem-
bra non avere fine. Abbiamo
te stato l’Hi-Matic montato su
un Daily Van H2 tetto medio
e passo di 3.520 mm, una
del le molteplici configurazio-
ni che compongono la line-up
fur gone del principe dei leg-
geri Iveco. 

LINEA
PIÙ RICCA

Non solo. La gam ma Daily
Euro 6 Hi-Matic è stata am-
pliata per includere una linea
di modelli più ricca, in grado
di soddisfare qualsiasi esi-
genza. Offre la massima co-
modità e tutti i possibili van-
taggi in materia di sicurezza,
prestazioni e produttività gra-
zie alla leva del cambio ergo-
nomica multifunzionale e alla
strategia di cambio auto adat-
tativa. Inoltre, la gamma è

dotata del sistema intelligente
EcoSwitch PRO, che ricono-
sce se il veicolo è carico o
meno, riducendo il con sumo
di carburante e diminuendo
ulteriormente le e missioni
senza compromettere la pro-
duttività del cliente. Con l’in-
troduzione del cambio Hi-
Matic, Iveco ha iniziato a ri-
scrivere le regole sull’effi-
cienza dei furgoni, sulla ri -
duzione dei consumi e sul
piacere di guida. Su strada
Hi-Matic è discreto quanto
ef ficiente. Il cambio marce è
veloce e impercettibile, a ga-
ranzia di un comfort di guida
eccellente: l’innesto avviene
in meno di 200 millisecondi
quando è richiesta un’elevata
prontezza di risposta in acce-
lerazione. Hi-Matic è stato
svi luppato in collaborazione
con ZF e oltre a consentire un
piacere di guida di livello au-
tomobilistico, riduce i costi di
riparazione e manutenzione
del 10 per cento grazie alle

sue eccezionali caratteristiche
di durata e affidabilità. 

Non c’è mai fine all’evolu-
zione del Daily. Da decenni
sulla breccia, il best seller dei
leggeri Iveco è sempre pronto
ad assecondare con prontezza
e determinazione le nuove
esigenze del mercato. Daily
Euro 6 accende la connettivi-
tà a bordo, grazie alla nuo va
e rivoluzionaria app Daily
Business Up, che trasforma
qualsiasi smartphone o tablet
in un’interfaccia permettendo
ai clienti di sperimentare la
massima efficienza nel loro
“uf ficio mobile”. La nuova
Dai ly Business Up è una piat-
taforma aperta in continua
evoluzione che aiuta i clienti
a migliorare produttività ed
efficienza. Basandosi su for -
za, versatilità, prestazioni e
durata, il nuovo Daily Euro 6
introduce nuove caratteristi-
che che sfruttano la tecnolo-
gia per superare i limiti in ter-
mini di prestazioni, accresce-
re il comfort a un nuovo li-
vello, fornire una maggiore
connettività e ridurre il TCO,
mo strando il suo istinto per le
attività di business e renden-
dolo il partner commerciale
perfetto per i clienti Iveco. 

La gamma del nuovo
Daily Euro 6 propone due
motori a quattro cilindri, con
cilindrate da 2.3 e 3.0 litri,
potenze da 120 a 210 cv e
coppia massima da 320 a 470
Nm. L’ampia gam ma di mo-
tori include anche versioni
eco-compatibili: il Daily Na-
tural Power è dotato di moto-
re 3.0 litri da 136 cv ed eroga
una coppia massima di 350
Nm da 1.500 a 2.730 giri/min
assicurando un’autonomia da
250 fino a 450 km a cui si ag-
giungono gli 80 km forniti
dalla benzina in modalità re-
covery. Il Daily NP utilizza
gas naturale compresso e
offre un vantaggio nelle a ree
urbane a traffico limitato gra -
zie al suo funzionamento pu-
lito e silenzioso. In gamma
c’è anche il Daily Electric, la
versione silenziosa a emissio-
ni zero.

SU CIRCUITO / IVECO STRALIS XP 460 CV, STRALIS NP 400 CV E DAILY VAN 180 CV PASSO 3.520 MM H2

Sulla strada senza compromessi
SULLA PISTA

INFUOCATA DI

BALOCCO ABBIAMO

PROVATO DUE STRALIS
E UN DAILY. AL

VOLANTE DEI TCO2
CHAMPIONS XP E NP

TRIONFANO LA

FLESSIBILITÀ E

L’ELEVATA REATTIVITÀ
DI DUE VEICOLI VOTATI

ALL’OTTIMIZZAZIONE
DELLA TOTAL COST OF

OWNERSAHIP. LA
VERSIONE A METANO

NP NON HA NULLA DA

INVIDIARE ALLE

SORELLE DIESEL.
NESSUNA SORPRESA

PER IL DAILY,
CAMPIONE DI

FLESSIBILITÀ GRAZIE AL

CAMBIO AUTOMATICO A

8 RAPPORTI. 

Anche il Daily, nella versione Hi-Matic, ha partecipato all’evento di chiusura dello Stralis Tour sul circuito di Balocco.
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PAOLO ALTIERI
MISANO

La vittoria in gara 2 del
cam pione in carica Jo-
chen Hahn dell’omoni-

mo team ha galvanizzato gli
a nimi degli uomini e delle
don ne Iveco presenti sul cir-
cuito di Misano per l’annuale
appuntamento con l’Europe-
an Truck Race, il campionato
dei giganti che vede protago-
nista il costruttore torinese in
doppia veste, ovvero con il
Team Hahn e il Team Schwa-
bentruck. “Per la prima volta
Iveco partecipa all’intero
campionato FIA European
Truck Race 2017 come spon-
sor tecnico di due team - pre-
cisa un entusiasta Mihai Da-
derlat, Business Director di
Iveco Mercato Italia - È per
l’ottavo anno al fianco del
Team Schwabentruck e da
quest’anno supporta anche il
campione in carica del Team
Hahn”. 

Iveco supporta il Team
Schwabentruck con due Stra-
lis da competizione. Il tede-
sco Gerd Körber, tre vol te
campione dell’European
Truck Race (1996, 2001 e
2003), e il compagno di squa-
dra Markus Altenstrasser sa-
ranno alla guida di uno Stra-
lis 440 E 56 XP-R da gara,
con una potenza impressio-
nante di 1.150 cv, un peso di
5,5 ton nellate e un motore
Iveco Cursor 13. I veicoli
sono appositamente preparati
per raggiungere una velocità
massima comunque limitata
dai regolamenti sportivi di
160 km/h. Il Team Hahn
nasce nel 1996 e il pilota Jo-
chen Hahn riceve il volante
dal padre nel 1999 aggiudi-
candosi nella sua prima sta-
gione il titolo di “Rookie of
the Year” grazie ai risultati
ottenuti. Gli anni di gloria per
Jochen e il Team Hahn inizia-
no nel 2011 con la vittoria

del titolo per tre anni conse-
cutivi, un secondo posto nel
2014, il terzo gradino del
podio nel 2015 e la vittoria
nel la scorsa edizione. Anche
il Team Hahn gareggerà a
bordo di uno Stralis 440 E 56
XP-R da competizione.

La presenza di Iveco a Mi-
sano catalizza tutta una serie
di valide motivazioni. Come
ha sottolineato Pierre Lahut-
te, Iveco Brand President,
“sia mo orgogliosi di far parte
con i nostri veicoli di un
mondo che coinvolge e ap-
passiona pri ma di tutto i no-
stri clienti in Europa. Si tratta
di una pre ziosa occasione per
dimostrare le performance
dei nostri truck nei circuiti
che valorizzano le prestazioni
dei motori e della meccanica
dei veicoli. Inoltre, queste
estremizzazioni di perfor-
mance so no volte a testare la
durabilità e l’affidabilità dei
componenti impiegati sui
veicoli in produzione”. 

LA NOSTRA 
DIFFERENZA

Concetti ribaditi da Mihai
Daderlat che ha centrato l’at-
tenzione sul duplice signifi-
cato della presenza Iveco
all’appuntamento sul circuito
romagnolo che catalizza l’at-
tenzione di migliaia di tra-
sportatori e appassionati di
camion: “innanzitutto c’è in
evidenza il mondo della tec -
nologia e della competizione
che ci ha sempre contraddi-
stinto. Competere per noi
vuol dire anche fare la dif -
ferenza dal punto di vista
delle soluzioni di trasporto e -
co logiche ed efficienti; in se-
condo luogo bisogna tener
con to dell’emozione di vive-
re dentro il mondo dei clienti:
negli ultimi anni ci siamo la-
sciati un po’ sfuggire questo
a spetto e vogliamo rimediare.
La vicinanza con i clienti e il

mondo retail è di fondamen-
tale importanza per avere una
visione chiara di ciò che
ruota attorno al trasportatore,
sia che si tratti di passione
per il racing che del suo lavo-
ro quo tidiano. È questo anche
il senso che abbiamo voluto
da re all’Emotional Truck
Tour 2017, sottolineato da un
preciso pay off: ‘lasciati tra-
sportare’”.

“Oltre ai risultati positivi
che abbiamo registrato negli
ultimi tempi - ha aggiunto
Da derlat - Iveco si caratteriz-
za per la voglia di vincere. Il
fatto di aver investito in tec-
nologie all’avanguardia ci ha
permesso di competere e di
puntare alla performance.
Non solo nel mondo racing”. 

E il discorso non poteva
non riguardare il gas natura-
le, la propulsione alternativa
che è ormai un cavallo di bat-
taglia di Iveco, che può ben
fregiarsi del riconoscimento
di pioniere del settore. “Par-
tiamo da una premessa - ar-

gomenta Mihai Daderlat -
Avevamo sempre detto che ci
sarebbe stata un’evoluzione
importante nel mercato ri-
spetto alla transizione energe-
tica. Noi ci abbiamo creduto
e ci abbiamo lavorato duro
anche prima dell’esplosione
del fenomeno. Siamo arrivati
al mo mento giusto e stiamo
vincendo la scommessa di
avere una gamma adeguata
con trazione alternativa che
dà risposte concrete alle esi-
genze dei trasportatori. Da
ottobre 2016 ad aprile 2017
abbiamo consegnato 360 trat-
tori alimentati a metano liqui-
do LNG e gas compresso
CNG, pari al 95 per cento di
quota mercato del segmento
trattori CNG e LNG. Per
quanto riguarda l’intero 2017
stiamo cercando di stabilizza-
re il mercato rendendolo
meno stagionale e meno di-
pendente dagli incentivi sta-

tali; pensiamo di consegnare
almeno altre 100-150 mac-
chine. Dopodiché, grazie
anche alle novità tecnologi-
che che proporremo a fine
2017, i numeri sicuramente
cresceranno. Stiamo inve-
stendo sul nostro futuro.
Qualche altro costruttore si
sta mettendo sulla nostra stra-
da e ne siamo contenti. Tutto
ciò contribuisce a confermare
la validità di ciò che faccia-
mo e a fare in modo che ci
sia un mercato più grande e
competitivo”.

VOLANO I VEICOLI
CNG E LNG

“Crediamo in un mercato
che arrivi a superare le 1.000
macchine all’anno e dove noi
potremo esprimere almeno il
10 per cento e oltre nei tratto-
ri stradali CNG e LNG - ha
aggiunto Daderlat - Sicura-

INTERVISTA / MIHAI DADERLAT, BUSINESS DIRECTOR DI IVECO MERCATO ITALIA

Ora clienti orgogliosi
“IL MONDO DELLA

TECNOLOGIA E DELLA

COMPETIZIONE CI HA

SEMPRE

CONTRADDISTINTO -
SPIEGA IL MANAGER -

COMPETERE
PER NOI VUOL DIRE

ANCHE FARE LA

DIFFERENZA DAL

PUNTO DI VISTA DELLE

SOLUZIONI DI

TRASPORTO

ECOLOGICHE ED

EFFICIENTI; IN
SECONDO LUOGO

BISOGNA TENER CONTO

DELL’EMOZIONE DI
VIVERE DENTRO IL

MONDO DEI CLIENTI:
NEGLI ULTIMI ANNI CI

SIAMO

LASCIATI UN PO’
SFUGGIRE QUESTO

ASPETTO E VOGLIAMO

RIMEDIARE. LA
VICINANZA CON I

CLIENTI E IL MONDO

RETAIL È DI

FONDAMENTALE

IMPORTANZA PER AVERE

UNA VISIONE CHIARA DI

CIÒ CHE RUOTA

ATTORNO AL

TRASPORTATORE”.

Mihai Daderlat, Business Director di Iveco Mercato Italia.

Il comodo ma anche sportiveggiante posto di guida dello Stralis XP Abarth “Emotional Truck”.
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mente aumenteranno anche
gli impianti di distribuzione
del metano liquido. Nel 2016
eravamo a 8-9 stazioni, ora
siamo a 10 ed entro fine anno
ar riveremo a una ventina.
Cen tro e Nord Italia saranno
coperti e questo dato, abbina-
to all’autonomia dei nostri
mezzi pari a 1.500 km con il
me tano liquido, rende bene
l’idea delle potenzialità del
gas naturale. Per quanto ri-
guarda il Centro e Sud Italia
stiamo cercando di collabora-
re al massimo livello per fa-
cilitare la nascita di una vali-
da soluzione di distribuzione.

Quando questo accadrà, l’Ita-
lia finalmente decollerà sia
per numero di stazioni che
per vendite di truck LNG.
Noi ci saremo”.

IVECO
E LO SCORPIONE

Il Dna competitivo di Ive -
co, da qualsiasi lato lo si
guar di, continua dunque a ri-
servare interessanti sorprese.
Ultima in ordine di tempo è il
sodalizio con il mitico Scor-
pione del Team Abarth. “Per
tre anni consecutivi - spiega
Daderlat - Iveco sarà fornito-

re ufficiale dei mezzi pesanti
per la logistica del reparto
cor se Abarth e fornirà al team
due veicoli, uno Stralis XP e
un Eurocargo. I veicoli saran-
no rispettivamente destinati
al Trofeo Abarth Selenia in
pista e al Trofeo Abarth 124
rally Selenia e faranno parte
della flotta di supporto A -
barth. Con questa prestigiosa
partnership, Iveco celebra il
mitico marchio automobilisti-
co che più di tutti riesce a co-
municare lo spirito che si vi -
ve all’interno dei circuiti e
del le strade dei rally, oltre al -
la condivisione dei valori di

sportività e performance insi-
ti nel Dna dello Scorpione.
Que sta collaborazione ha ra-
dici nel passato: fin dai primi
anni Ottanta, Iveco ha sup-
portato il Team dello Scor-
pione in numerose competi-
zioni di livello mondiale,
con tribuendo così agli storici
successi del brand”.

A rafforzare questa par-
tnership tra i due marchi, Ive -
co produrrà una speciale edi-
zione limitata di 124 esem-
plari del nuovo Stralis XP
TCO2 Champion dalla livrea
bianca con finiture rosse e
gri gie, storici colori della

squa dra. I “124” esemplari
ce lebrano la famosa Abarth
124 spider protagonista sia
sul le strade sia sui tortuosi
trac ciati dei rally. Il numero
“zero” di questa edizione li-
mitata sarà proprio quello uti-
lizzato da Abarth per la logi-
stica durante le gare. “La se -
rie limitata - aggiunge Dader-
lat - trae inoltre ispirazione
dal nuovo Stralis XP Abarth
‘Emotional Truck’, un veico-
lo prodotto in unico esempla-
re come speciale tributo alla
partnership tra Iveco e la
squa dra dello Scorpione. La
livrea del veicolo è stata pro-
gettata e realizzata dal Centro
Stile Abarth, che ha dedicato
par ticolare attenzione alla
per sonalizzazione del veicolo
con i colori e le grafiche del
brand. Gli interni del veicolo,
in puro stile Abarth, ricorda-
no quelli della 124 Abarth
con sellatura in pelle dei se-
dili, del volante e dei pannelli
porta. Il veicolo è già prota-
gonista su tutti i circuiti del
campionato FIA European

Truck Race 2017, in esposi-
zione all’interno del paddock
Iveco”. 

La versione “Emotional
Truck” celebra le prestazioni
raggiunte dal nuovo Stralis
XP, il veicolo più affidabile e
a basso consumo attualmente
presente sul mercato, proget-
tato per massimizzare l’affi-
dabilità, ridurre le emissioni
di CO2 e il Costo Totale di
Esercizio (TCO). La catena
cinematica completamente
rinnovata, il nuovo cambio al
top di gamma, il motore ri-
progettato, l’ormai nota e
confermata tecnologia HI-
SCR, le funzioni GPS predit-
tive di ultima generazione e
tutte le nuove funzionalità
sono in grado di consentire
risparmi di combustibile fino
all’11,2 per cento, come con-
fermato dai recenti test del-
l’Ente certificatore tedesco
TÜV. Le prestazioni straordi-
narie in termini di TCO e di
riduzione delle emissioni di
CO2 fanno dello Stralis XP
un vero campione di TCO2.

Lo stato dell’arte delle po-
litiche di CNH Industrial
in materia di transizione

energetica e mobilità sostenibi-
le è stato di recente illustrato a
Trevi (Pg) durante il convegno
organizzato dal World Energy
Council Italia e Globe (Asso-
ciazione nazionale per il clima)
dal titolo: “Energia tra fatti, co-
municazione, comunità. Verso
una strategia energetica nazio-
nale condivisa”. CNH Indu-
strial era tra gli sponsor del-
l’evento che ha riunito istitu-
zioni, aziende e giornalisti per
condividere la visione sui cam-
biamenti energetici. Dai motori
a gas naturale di FPT Industrial
ai veicoli Natural Power di
Iveco fino ai prototipi di tratto-
re a metano di New Holland
Agriculture, CNH Industrial ha
portato le testimonianze di un
cambiamento virtuoso già in
atto. CNH Industrial ha soste-
nuto l’evento soprattutto attra-
verso la condivisione di espe-
rienze e conoscenze negli am-
biti in cui opera: quelli del tra-
sporto di merci e persone e del-
l’agricoltura. Gian Luca Gallet-
ti, Ministro dell’Ambiente e
della Tutela del Territorio e del
Mare, ha ricordato quanto
l’ambiente sia un tema che ci
tocca tutti, in ogni istante, a
ogni livello: politico, economi-
co, sociale, industriale. “La
strategia energetica nazionale è
imperniata su obiettivi ambien-
tali, a dimostrazione di quanto
l’ambiente e la sostenibilità
siano ormai al centro di ogni
iniziativa e programma”, ha
detto Galletti. Concetti condivi-
si dagli altri partecipanti, a par-
tire da Carlo Lambro, membro

del Group Executive Council di
CNH Industrial e Brand Presi-
dent di New Holland Agricultu-
re. Lambro, nel suo intervento,
ha illustrato il ruolo di precur-
sore di New Holland, marchio
che ha alle spalle oltre 120 anni
di innovazioni in campo agrico-
lo: “Siamo stati i primi a parla-
re di azienda agricola energeti-
camente indipendente, cioè in
grado di sopperire al proprio
fabbisogno energetico in totale
autonomia, trasformando coltu-
re e scarti di lavorazione in bio-
metano ed energia elettrica, in-
nescando così un circolo vir-
tuoso. Ed è sempre New Hol-
land ad aver portato in campo,
per ora attraverso due prototipi,
il trattore T6 Me tha ne Power,
con emissioni di CO2 sensibil-
mente ridotte e notevoli rispar-
mi economici per i coltivatori.
Si tratta di un prodotto che ri-
sponde appieno alla nostra stra-
tegia di fornire soluzioni non

solo tecnologicamente efficien-
ti, ma anche allineate alle più
moderne tendenze, come quella
dell’utilizzo di combustibili in-
teramente rinnovabili”.

Michele Ziosi, Direttore In -
stitutional Relations Europa,
Medio Oriente e Africa di CNH
Industrial, ha sottolineato che
“la mobilità sostenibile è al
centro della strategia energetica
nazionale. In questo contesto, il
gas naturale è un pilastro fon-
damentale per ridurre ulterior-
mente l’im patto ambientale e
per da re nuovo impulso alla fi-
liera industriale di questa pre-
ziosa risorsa. Senza contare
l’ulteriore potenziale offerto dal
bio metano, sia nei trasporti sia
in agricoltura”. Federico Gaiaz-
zi, Direttore Marketing di FPT
Industrial, ha riaffermato, di
fronte al Cursor 9 NG (Natural
Gas), il più potente motore a 9
litri a gas naturale oggi sul mer-
cato, la leadership di FPT Indu-

strial: “Noi abbiamo una
gamma completa di propulsori
a gas naturale, dai 3 ai 9 litri,
che consentono già oggi di ot-
tenere straordinarie efficienze
energetiche e di emissioni. Il
Cursor 9 NG riesce ad abbatte-
re le emissioni di CO2 del 14
per cento e ad azzerare quelle

di polveri sottili, con prestazio-
ni equivalenti ai motori termici
tradizionali”. 

Anche Massimo Santori, in-
tervenuto per Iveco, ha ricorda-
to la necessità di puntare sul
gas naturale. “Noi sosteniamo
che l’alimentazione debba di-
pendere dalla missione del tra-
sportatore: urbana o extraurba-
na, a breve o a lun go raggio;
pertanto, abbiamo in gamma
veicoli che possono offrire la
soluzione giusta per ogni esi-
genza. E siamo consapevoli che
oggi il metano è la migliore al-
ternativa sostenibile e già di-
sponibile nella versione a gas
naturale liquefatto per le mis-
sioni a lun go raggio”. A confer-
ma delle parole di Santori, uno
Stralis Natural Power era e spo -
sto di fronte a Villa Fabri, sede
del convegno. Il veicolo era di
proprietà di LC3, a zien da spe-
cializzata nel settore del tra-
sporto merci a temperatura con-
trollata e container, da sempre
impegnata nel l’offrire un servi-
zio altamente performante

anche dal punto di vista am-
bientale. Infatti, il nuovo Stralis
NP è il primo veicolo a gas na-
turale progettato per missioni di
lun ga distanza, grazie a un’au -
tonomia di 1.500 chilometri as-
sicurata da due serbatoi di gas
naturale liquefatto. Questi
mezzi permettono di ridurre le
emissioni di CO2 fi no al 15 per
cento, che diventa 95 per cento
in caso d’im piego di biometa-
no. Insieme al nuovo Stralis NP
di Iveco e al Cursor 9 NG di
FPT Industrial, a Trevi era an -
che presente un trattore New
Holland a completare l’esposi-
zione dell’offerta sostenibile di
CNH Industrial: un modello
T7.190, trattore potente ed
estremamente versatile grazie a
un motore dotato della tecnolo-
gia ECOBlue HI-eSCR, an-
ch’esso sviluppato da FPT In-
dustrial. Conforme alle più re-
centi nor mative sulle emissioni
sen za bisogno di ricorrere a si-
stemi di ricircolo dei gas di sca-
rico o di filtri antiparticolato, il
propulsore riesce an che ad assi-
curare consumi eccezionalmen-
te contenuti. I lavori del conve-
gno si sono chiu si con la reda-
zione di un documento che riu-
nisce tutte le indicazioni e le
raccomandazioni emerse duran-
te i tre giorni di lavori. Una
“Carta di Trevi” che illustri
l’importanza non solo di cam-
biare approccio rispetto alla
produzione e all’utilizzo del-
l’energia, ma anche di saper
raccontare - compito specifico
dei giornalisti - questo cambia-
mento a tutti i cittadini, per
coinvolgerli e renderli par te at-
tiva del processo globale di
transizione energetica.

CNH INDUSTRIAL IN PRIMA FILA PER LA MOBILITÀ SOSTENIBILE

Avanti tutta con la transizione energetica

Da sinistra: Carlo Lambro, Brand President di New Holland
Agriculture, e Gian Luca Galletti, Ministro dell’Ambiente e della
Tutela del Territorio e del Mare, nel corso del convegno.

Una delle emozionanti fasi dell’European Truck Race 2017, il campionato dei giganti con Iveco tra i grandi protagonisti.
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M.S. ALTIERI
STOCCARDA

Il Giappone chiama, Daim-
ler Trucks risponde. Con
l’introduzione del nuovo

truck pesante oltre le 15 t Fu so
Super Great, il colosso tedesco
è più che mai determinato a
consolidare ulteriormente il
proprio posizionamento sul
mercato giapponese. Inoltre,
Daimler, il più gran de costrut-
tore di veicoli in dustriali a li-
vello mondiale, intende fissare
nuovi standard in termini di ef-
ficienza, sicurezza e connetti-
vità sul mercato nipponico. A
bordo di Fu so Super Great la
strategia della piattaforma glo-
bale di Daimler Trucks trova
piena at tuazione: motori,
cambi e assi provengono dagli
stabilimenti dedicati alla pro-
duzione di gruppi di Man-
nheim, Gaggenau e Kassel
della consorella Mercedes-
Benz, nonché dalla fabbrica
per catene cinematiche della
filiale di De troit-Redford (Mi-
chigan, Usa). “Questo nuovo
veicolo ci consente di scalare i
vertici del mercato giapponese
- ha dichiarato Marc Llistosel-
la, Presidente & Ceo di Fuso
non ché Responsabile di Daim-
ler Trucks Asia - Il nuo vo Fuso
Super Great è frutto di un la-
voro di progettazione comple-
tamente nuovo e utilizza le
tecnologie più avanzate appar-
tenenti alle nostre piattaforme
globali Daimler Trucks. Il no-
stro obiettivo è offrire ai nostri
clienti il truck più efficiente,
sicuro e meglio connesso in
rete attualmente disponibile
sul mercato giapponese”.

D’ora in avanti il Fuso Su -
per Great di nuovo sviluppo
sa rà benchmark di efficienza

nel segmento dei truck pesanti
nel mercato giapponese. Un
impegno di responsabilità ben
giustificato: innanzitutto per-
ché una serie di nuove tecnolo-
gie ha consentito di ridurre i
consumi del nuovo truck an -
che del 15 per cento rispetto al
modello precedente. Inoltre, i
componenti della catena cine-
matica del Super Great, mu-
tuati dalle attuali piattaforme
di prodotto, sono stati legger-
mente modificati al fine di
soddisfare le specifiche esi-
genze del mercato del Sol Le-
vante. La strategia della piatta-
forma globale di Daimler
Trucks consente così di ottene-
re standard qualitativi omoge-
nei, vantaggi in termini di co sti
grazie alle economie di scala e
flessibilità nell’ambito della
capacità produttiva.

Con una quota di valore ag -
giunto superiore al 50 per cen -

to, la catena cinematica di un
truck - composta da motore,
cambio e assi - rappresenta un
fattore chiave per il successo
economico di produttore e
cliente.

Il motore OM470 da 10,7
litri, montato sul nuovo Super
Great, soddisfa i requisiti rela-
tivi alla norma giapponese sui
gas di scarico JP17, è e qui -
paggiato con il pacchetto
HEDP (Heavy Duty Engine
Platform) Fuel Efficiency ed è
stato ulteriormente perfeziona-
to sia sul fronte della riduzione
di consumi ed emissioni allo
scarico sia per quan to riguarda
il carico utile rispetto al pro-
pulsore precedente. La produ-
zione di questo motore è affi-
data allo stabilimento Merce-
des-Benz di Mannheim. Anche
il cambio automatizzato, adot-
tato sul Fu so Super Great, ap-
partiene alla gamma di cambi

di ultima generazione, realiz-
zata per i truck pesanti. Il co-
siddetto cambio ShiftPilot,
prodotto nello stabilimento di
Gaggenau, favorisce a sua vol -
ta l’economia dei consumi;
allo stesso tempo, questo cam-
bio manuale automatizzato a
12 marce accresce sensibil-
mente il comfort di marcia.
L’assale è un perfetto esempio
dell’ottimale sinergia presente
all’interno della rete di produ-
zione globale per la catena ci-
nematica. Viene prodotto e
montato direttamente nello sta-
bilimento giapponese di Ka-
wasaki. Il fulcro è costituito
dal gruppo differenziale, che
trasmette la potenza del moto-
re alle ruote motrici, ed è rea-
lizzato nello stabilimento Mer-
cedes-Benz di Kassel e nel   la
fabbrica per catene cinemati-
che della filiale di Detroit-
Redford.

Una novità assoluta per il
mercato giapponese è rappre-
sentata dai sistemi di sicurezza
e di assistenza di ultima ge -
nerazione presenti a bordo del
nuovo Super Great, grazie ai
quali i veicoli Daimler Trucks
sono tra i più sicuri an che sui
mercati europeo e nordameri-
cano. Il sistema di frenata
d’emergenza Active Brake As-
sist 4 (ABA4), il sistema di ri-
conoscimento della stanchezza
del conducente Ac tive Atten-
tion Assist e il si stema di assi-
stenza alla svol ta Active Side-
guard Assist riducono notevol-
mente il rischio di incidenti e
di situazioni potenzialmente
pericolose sia per il conducen-
te che per tutti gli altri utenti
della strada, contribuendo così
a ga rantire un trasporto merci
più sicuro ed efficiente. Fuso
Super Great si avvale anche
della funzione telematica Truc -
konnect, disponibile di serie su
tutti i modelli della gamma,
che consente al clien te di ri-
chiamare in tempo reale tutti i
principali dati del truck, al fine
di ridurre al minimo i tempi di
fermo. Per usufruire di questo
servizio è sufficiente collegare
il veicolo a internet mediante il
Truck Data Center, installato a
livello globale sui veicoli dei
marchi Mercedes-Benz, Frei-
ghtliner e Fuso. Il Truck Da ta
Center rappresenta il “cuore”
del truck collegato in rete: gra-
zie a questo modulo hard    ware,
i veicoli Daimler Trucks pos-
sono essere equipaggiati più
prontamente con componenti
elettronici innovativi, indipen-
dentemente dai vari paesi e
marchi di riferimento. Fuso è il
primo costruttore giapponese
di veicoli industriali a offrire
questo servizio. Anche sotto il

profilo estetico sono stati com-
piuti passi da gigante: Fuso ha
ridisegnato completamente sia
l’abitacolo che il look degli e -
sterni del nuovo Super Great,
offrendo ora a tutti gli autisti
standard di comfort più elevati
e superiore ergonomia per il
posto guida. 

Tra gli allestimenti interni
figurano, oltre ai nuovi sedili e
al nuovo volante, la plancia di-
gitale e il Truck Center Con-
trol con touchscreen.

IL NUOVO TRUCK FUSO AL CENTRO DELLE STRATEGIE DAIMLER TRUCKS

Super Great alla conquista del Giappone

FABIO BASILICO
CAMBIANO

Un filtro antibatterico ba-
sato sul semplice concet-
to naturale della fotocata-

lisi che garantisce un ambiente
totalmente esente da cariche bat-
teriche a bordo delle ambulanze.
Si chiama Saniclimafilter ed è
sta to testato e prodotto da Auto-
clima, azienda specializzata nel
settore della climatizzazione e
lea der nella fornitura di impianti
veicoli per ambulanze su tutto il
mercato europeo. E dopo aver
svi luppato il filtro da applicare
agli evaporatori utilizzati in fun-
zione condizionamento, Autocli-
ma ha fatto un ulteriore passo in
avanti arrivando a sfruttare l’in-
novazione anche sui gruppi frigo-
riferi per il trasporto di alimenta-
ri. Qui il vantaggio che si ottiene
da Sanifrigofilter è doppio: ab-
battimento carica batterica ed eli-
minazione dei cattivi odori. Sani-
frigofilter permette ai proprietari
di veicoli coibentati destinati al
trasporto misto di prodotti freschi
di passare tranquillamente dal
pesce al dolce o alla carne senza
il rischio di contaminazione di
odori tra i diversi alimenti. Se si

considera poi che le azioni di sa-
nificazione e igienizzazione ven-
gono normalmente eseguite a vei-
colo fermo, è facile intuire che
Sanifrigofilter sia un prodotto che
elimina i tempi di fermo macchi-
na, in quanto è proprio durante la
marcia che svolge la sua funzione
primaria di annientamento dei
batteri e dissolvimento degli
odori. 

Ne abbiamo parlato con Davi-
de Sibona, Direttore Generale di
Autoclima. “Autoclima vanta una
posizione di leadership nella for-
nitura di impianti di climatizza-
zione veicolare per ambulanze
nel mercato europeo - ha spiegato
il manager - Motivo per cui,
nell’ambito delle visite commer-
ciali agli allestitori di veicoli sa-
nitari, abbiamo percepito una
sempre maggiore attenzione alla
problematica della proliferazione
dei batteri nel vano sanitario. Da
qui, la ricerca con i nostri fornito-
ri-partner di una soluzione che si
potesse integrare nei prodotti in-
seriti a catalogo. Dopo il primo
prototipo e i test di laboratorio
che confermavano la bontà del
progetto e del prodotto abbiamo
maturato la decisione di estende-
re la soluzione a un sempre mag-

gior numero di prodotti e applica-
zioni. L’ultimo nato - Sanifrigo-
filter - è stato sviluppato al fine di
eliminare i cattivi odori nei vani
di trasporto di derrate alimentari
nonché per la completa elimina-
zione dei batteri. Ad oggi, nessu-
no dei concorrenti di Autoclima è
in grado di fornire soluzioni per
un problema tanto sentito”. 

Qual è dunque il ruolo di mer-
cato di Autoclima nel settore dei
veicoli speciali come le ambulan-
ze? Quali sono le esigenze più
importanti e come intende soddi-
sfarle? “Autoclima vanta sicura-
mente un ruolo di primo piano
nel settore dei veicoli speciali e
più tipicamente nell’ambito delle

ambulanze nonché delle cliniche
mobili - ha aggiunto Sibona - I
prodotti a marchio Autoclima
possono essere trovati a bordo di
ambulanze circolanti, per esem-
pio, in Italia, Germania, Egitto,
Arabia Saudita, Russia. Il merca-
to sta sempre più chiedendo am-
bulanze o cliniche mobili in gra -
do di operare in diverse condizio-
ni ovvero sia con veicoli in mar-
cia che con veicoli in sosta; ra-
gion per cui si rende necessario
equipaggiare i veicoli con diverse
soluzioni di aria condizionata
funzionanti con veicolo in movi-
mento (a 12V o 24V) e alimentati
a 230V quando sono in sosta. Au-
toclima è l’unica che, per vastità
di gamma prodotti, è in grado di
fornire più soluzioni per la stessa
tipologia di veicoli. Sull’evolu-
zione del mercato del trasporto
refrigerato, Davide Sibona ha
puntualizzato che “il mercato del
trasporto refrigerato è oggi atten-
to soprattutto alle regolamenta-
zioni che impattano sull’ambien-
te, con le restrizioni che i vari
Comuni dettano alla circolazione
all’interno dei propri territori.
Questo significa che i veicoli che
possono circolare in città devono
essere a basso impatto ambienta-

le, e con tecnologie variabili al-
l’interno del vano di carico per
poter effettuare consegne di più
prodotti con lo stesso carico. So-
prattutto pensiamo che il traspor-
to delle derrate alimentari sarà re-
golamentato con sempre maggio-
re severità. Detto questo, è possi-
bile che il futuro di questo genere
di trasporti sarà in mano a società
di leasing, piuttosto che ai singoli
padroncini e i veicoli che le so-
cietà di leasing vorranno gestire
dovranno essere affidabili, eco-
nomici ma performanti. E queste
società si rivolgeranno ovviamen-
te solo ed esclusivamente ad alle-
stitori che saranno in grado di ri-
spondere a tali requisiti, con ri-
dotti costi di gestione e reti di as-
sistenza capillari e strutturate. Per
questa ragione Autoclima sta por-
tando al termine la revisione di
tutta la propria rete di officine au-
torizzate in grado di intervenire
in tempi rapidissimi su questo ge-
nere di veicoli”. Quali sono allora
oggi le più importanti sfide tec-
nologiche che un’azienda come
Autoclima deve affrontare? “È
nostra opinione - ha detto ancora
il Direttore Generale - che la
sfida importante che Autoclima
dovrà affrontare per il futuro è le-

gata soprattutto alla gestione elet-
tronica dei propri prodotti, unita-
mente ad altre strumentazioni o
altri componenti presenti all’in-
terno dei veicoli. Si riscontra già
oggi, per esempio nel campo dei
veicoli allestiti ad ambulanza, la
necessità che un unico pannello
elettronico sia in grado di gestire
tutta la strumentazione e gli appa-
rati presenti sul veicolo. Ecco
quindi che Autoclima ha appena
sviluppato una nuova centralina
elettronica per la gestione termica
all’interno di veicoli quali mini-
bus, ambulanze, veicoli ad alle-
stimenti speciali, che è in grado
di riconoscere e comandare non
solo i condizionatori Autoclima
installati a bordo veicolo ma
anche eventuali sistemi di riscal-
damento ausiliari”. “Le nostre
prospettive di crescita - ha con-
cluso Davide Sibona - sono
orientate a mantenere e incre-
mentare una posizione di leader-
ship nel settore della trasforma-
zione dei veicoli, non solo con il
consolidamento e il rafforzamen-
to della nostra presenza in merca-
ti già consolidati, non solo nazio-
nale, ma orientandoci verso mer-
cati con esigenze di crescita e
sviluppo costanti”.

INTERVISTA / DAVIDE SIBONA, DIRETTORE GENERALE AUTOCLIMA

In prima linea anche nella lotta ai batteri

CON L’INTRODUZIONE
DEL NUOVO TRUCK

PESANTE OLTRE LE 15 T
FUSO SUPER GREAT, IL

COLOSSO TEDESCO È

PIÙ CHE MAI

DETERMINATO A

CONSOLIDARE

ULTERIORMENTE IL

PROPRIO

POSIZIONAMENTO SUL

MERCATO GIAPPONESE.
INOLTRE, DAIMLER, IL

PIÙ GRANDE

COSTRUTTORE DI

VEICOLI INDUSTRIALI A

LIVELLO MONDIALE,
INTENDE FISSARE

NUOVI STANDARD IN

TERMINI DI

EFFICIENZA, SICUREZZA
E CONNETTIVITÀ SUL

MERCATO NIPPONICO.

L’AZIENDA DI CAMBIANO, LEADER NELLA FORNITURA DI IMPIANTI DI CLIMATIZZAZIONE, PROPONE SUL MERCATO DUE PRODOTTI ALL’AVANGUARDIA COME
SANICLIMAFILTER E SANIFRIGOFILTER, SVILUPPATI AL FINE DI ELIMINARE LA CARICA BATTERICA A BORDO DELLE AMBULANZE E I CATTIVI ODORI NEI VANI DI

TRASPORTO DELLE DERRATE ALIMENTARI.  A OGGI NESSUNO DEI CONCORRENTI AUTOCLIMA È IN GRADO DI FORNIRE SOLUZIONI PER QUESTO PROBLEMA.

Davide Sibona
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MAX CAMPANELLA
PRATO

Al suo terzo anno di o -
pe ratività in Italia, al
secondo anno pieno,

Fraikin si sta imponendo sul
mercato italiano con la sua
pro  posta che, di pari passo a
un profondo cambiamento in
atto nel settore dei trasporti,
consente all’azienda di tra-
sporto una modalità alternati-
va al tradizionale acquisto del
veicolo: il noleggio come
pos sibile strumento utile alla
soddisfazione di una doman-
da della committenza sempre
più altalenante sta diventando
realtà diffusa. Non solo tra
pa droncini e aziende di picco-
le dimensioni: non mancano
esempi di flotte dimensionate
che, accanto a un parco di
pro prietà, scelgono di avva-
lersi di veicoli a noleggio, da
u tilizzare per affrontare pic-
chi di lavoro, o anche per ac-
contentare una richiesta di
vei  coli allestiti (ad esempio
per il trasporto isotermico)
che in una fase iniziale rap-
presenta un business alterna-
tivo. In questo caso, l’autotra-
sportatore è diviso tra il non
vo ler perdere il cliente e la
necessità d’investire, pur non
avendo la percezione di quan-
to quel business “nuovo” per
la sua azienda possa crescere
in termini di volume.

LA SOLUZIONE
FRAIKIN

La soluzione arriva da
Fraikin, che alle aziende pro-
pone la tranquillità di veicoli
nuovi e moderni, grazie a
part nership con costruttori e
allestitori di primo piano.
Una tranquillità che ha con-
vinto CTP (Cooperativa Tra-
sportatori Pratesi) a inserire
nella flotta due Iveco Stralis
da 460 cv - uno con cabina
top di gamma, l’altro con ca-
bina di minori dimensioni -
noleggiati tramite l’azienda
francese e già operativi per la
distribuzione: per il primo si
prevede una percorrenza di
12mi la km l’anno, 8mila per
il secondo, tra Centro-Nord e
Lombardia.

Sinonimo di trasporto di
qua lità, grazie a una flotta che
viene rinnovata a cadenza se-
mestrale, CTP nasce nel 1973
come fornitore di servizi per i
padroncini che operavano a
Prato soprattutto per l’indu-
stria tessile: il percorso del se -
milavorato di quest’ultima
ampliava il suo raggio e i tra-
sportatori avevano sempre più
bisogno di un supporto. Si fa
intanto strada la distribuzione
organizzata, che in Toscana
sbarca innanzitutto con CAM
(Cooperativa Acquisti Mercu-
rio) divenuta poi Co nad.
L’apertura di un magazzino a
Pistoia richiede il trasporto di
carne appesa e CTP riceve la
prima richiesta, acquista il
primo veicolo e acquisisce
una persona come so cio auti-
sta. Da quel momento, di pari
passo all’evoluzione del setto-
re, CTP adegua il suo busi-
ness per rispondere alle esi-

genze dei so ci e oggi la sua
operatività si è capovolta: la
flotta di proprietà è costituita
da circa 200 mezzi, cui si ag-
giungono 70 semirimorchi
(per il 90 per cento furgonati)
e una trentina di veicoli com-
merciali leggeri. 

CTP è molto focalizzata
sul trasporto alimentare, con -
ta 222 addetti tra autisti e im-
piegati, ha chiuso il 2016 con
un fatturato di circa 24 milio-
ni di euro ed è una Cooperati-
va a proprietà indivisa: ogni
socio è proprietario della sua
quota e viene eletto un Cda
che, a sua volta, nomina un
Pre sidente. Dal 2010 a rico-
prire questo ruolo è chiamato
Ettore D’Ascenzi, personag-
gio che esprime tutte le carat-
teristiche della Cooperativa
che presiede: 52 anni, entra in
CTP quando questa conta 22
autisti. Persona modesta ma
determinata nelle relazioni, il
suo focus è sul cliente ma an -
che e soprattutto sullo svolgi-

mento del lavoro da parte di
ogni socio con serenità e tran-
quillità. Laddove possibile,
CTP non lesina supporto ai
so ci quando occorre. E rive-
ste importanza strategica che
gli autisti siano al volante di
veicoli sicuri, moderni ed ef-
ficienti. Per la tranquillità di
tut ti. “L’età media dei nostri
mezzi - spiega Ettore
D’Ascenzi - è di circa sei
anni, ma negli ultimi tre o
quattro anni la tendenza sta
cambiando: possedere un vei-
colo a lungo co minciava a es-
sere costoso e abbiamo rinno-
vato quasi il 15 per cento
della flotta. Guardando indie-
tro agli ultimi tren  t’anni, ab-
biamo affrontato richieste di
lavoro che si sono impennate
d’improvviso: nel 1994 ab-
biamo raddoppiato la flotta da
30 a 60 mezzi, quando la di-
stribuzione diventava più
competitiva. Un altro pic co
nel 2010 quando, a seguito
della crisi, Conad ha assegna-

to a CTP la gestione comples-
siva del trasporto e della logi-
stica e anche in quel caso ab-
biamo raddoppiato il parco da
100 a 200 unità”.

Negli anni CTP ha iniziato
a servire anche Carrefour,

Unicoop, TuoDì: una diversi-
ficazione che, complice la
man cata esposizione bancaria,
le ha consentito di superare in-
denne la crisi. “Pur avendo su-
bito dei ridimensionamenti nel
margine - prosegue Ettore
D’Ascenzi - non abbiamo sa-
crificato posti di lavoro, tenen-
do fede allo spirito di CTP. Il
settore è cambiato profonda-
mente rispetto agli anni d’oro:
sono cambiate le normative, il
rispetto delle e missioni è sem-
pre più restrittivo, sono au-
mentati i costi. Il tutto ha
avuto un impatto economico
ma CTP, grazie alle solide
basi, in tutti questi anni è cre-
sciuta in volumi e fatturato. E
oggi continuiamo a investire”.

NUOVA
STRATEGIA

La partnership con Fraikin
rientra nella nuova strategia
d’investimento, che passa
dal la nuova sede di 3.000 mq,
di cui mille di cella frigorife-
ra a -20° e gli altri 2mila tra
fresco e uffici al piano supe-
riore. Un’ulteriore svolta con
la quale CTP guarda al futuro
con ottimismo. “Oggi - ag-
giunge D’Ascenzi - contiamo

quattro sedi distaccate: nel fu-
turo puntiamo sulla sinergia
in un unico luogo di combi-
nazione, stoccaggio e traspor-
to. Questo rafforzerà il nostro
vantaggio competitivo”.

Quanto alla flotta, di
quest’anno l’arrivo di 14 vei-
coli nuovi: otto Iveco Stralis
e quattro Scania e i due Stra-
lis frutto della partnership con
Fraikin. “Quando ci è stata
pro spettata l’ipotesi del no-
leggio - spiega Massimo
Gras so, dal 2014 Vicepresi-
dente CTP - l’abbiamo presa
in considerazione con assolu-
ta razionalità. Il noleggio si
colloca pienamente nella no-
stra strategia di diversifica-
zione rispetto al passato. Do -
po alcuni mesi di utilizzo di
questi due primi veicoli fare-
mo un bilancio e non esclu-
diamo affatto l’ipotesi di ulte-
riori acquisizioni di veicoli a
no leggio. Il grande vantaggio
sta nell’assoluta mancanza di
preoccupazioni relative alle
ge stione dei veicoli: manu-
tenzione, riparazione, buro-
crazia. Pensa a tutto Fraikin,
anche e soprattutto in caso di
fermo macchina, che per noi
vuol dire un aggravio di costi
assolutamente da evitare”.

Senza dimenticare che il
noleggio non richiede di fron-
teggiare il costo iniziale d’ac-
quisto. “Con il noleggio -
spie  ga Diego Pellicioli, dallo
scorso 1° febbraio Direttore
Commerciale Fraikin Italia
dopo una lunga esperienza in
MAN Trucks & Bus Italia –
l’investimento sulla flotta lo
facciamo noi insieme al clien-
te: inserire nella flotta di col -
po 15 veicoli richiede per
l’azienda di trasporto un inve-
stimento importante: se deve
far fronte a un aumento della
domanda, con Fraikin il
cliente può noleggiare 10-20
veicoli in un anno e avere
l’assoluta tranquillità che ai
mezzi pensiamo noi. Abbia-
mo avviato quest’anno il call
center h 24 e siamo pronti noi
stessi alla prova sul campo
con flotte dimensionate come
CTP, alla quale il nostro Cu-
stomer Care dimostrerà di es-
sere all’altezza del suo com-
pito nella risoluzione di even-
tuali problemi. La fiducia che
CTP e altre flotte stanno ripo-
nendo in Frai kin sarà certa-
mente ripagata”. 

FRAIKIN CONSEGNA DUE IVECO STRALIS ALLA CTP

Prato scommette sul noleggio
SINONIMO DI TRASPORTO DI QUALITÀ, LA COOPERATIVA GUIDATA DA SETTE ANNI DA ETTORE D’ASCENZI STA FORTEMENTE INVESTENDO SU FLOTTA

E INFRASTRUTTURE. NELLA DIVERSIFICAZIONE RISPETTO AL PASSATO SI COLLOCANO LA NUOVA SEDE DI 3.000 METRI QUADRATI E LA PARTNERSHIP CON IL

NOLEGGIATORE FRANCESE: “NON ESCLUDIAMO AFFATTO L’IPOTESI DI ALTRI INSERIMENTI DI VEICOLI NOLEGGIATI PER VENIRE INCONTRO ALLE NOSTRE

NECESSITÀ: DANNO LA GARANZIA CHE UN PLAYER ESTERNO SPECIALIZZATO SI OCCUPA DELLA LORO GESTIONE”, SPIEGA IL VICEPRESIDENTE MASSIMO GRASSO.

Da sinistra: Diego Pellicioli, Direttore Commerciale Fraikin Italia; Massimo Grasso e Ettore D’Ascenzi, Presidente e Vicepresidente
Cooperativa Trasportatori Pratesi; Renato Chiti, Responsabile Commerciale Toscana Fraikin Italia.
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FABIO BASILICO
ZINGONIA

“Gli esami non finisco-
no mai”, diceva il gran-
de E doardo De Filippo.

E per fortuna neppure le le-
zioni, ag  giungiamo noi.
Nella vita c’è sempre da
imparare, soprattutto quan-
do c’è di mezzo un lavoro
importante e delicato come
quello di trasportare mer ci.
La formazione del persona-
le che ruota attorno al truck
è indispensabile per assicu-
rare efficienza, profittabili-
tà, tutela ambientale e sicu-
rezza. Sono le basi del pro-
getto Truck College ideato
da Renault Trucks: ventidue
studenti provenienti da di-
versi istituti di formazione
professionale hanno parte-
cipato al corso di formazio-
ne organizzato dalla Losan-
ga per formare giovani tec-
nici da avviare alla profes-
sione di meccanico.

Anche il 2017 si prospet-
ta un anno positivo per il
settore dell’autotrasporto,
con per for mance di vendita
per i veicoli pesanti in linea

con l’anno precedente. Gra-
zie alle buo ne numeriche di
veicoli cir colanti, la do-
manda di assistenza post-
vendita per la manutenzio-
ne ordinaria e straordinaria
rimane pertanto costante, se
non in leggera crescita:
quindi, le officine dedicate
ai veicoli pesanti ricevono
una maggiore richiesta di
interventi, a tal punto che
alcune di queste hanno ma-
nifestato la necessità di au-
mentare il proprio persona-
le tecnico. 

GIOVANI 
APPASSIONATI

“Durante un incontro av-
venuto nell’ottobre dello
scorso an no, la rete di Re-
nault Trucks ha espresso la
necessità di assumere mec-
canici. Ab biamo quindi atti-
vato la no stra Truck Acade-
my per trovare risorse gio-
vani e con la passione per il
mondo dei veicoli indu-
striali”, ha dichiarato Giam-
pietro Torretta, Responsabi-
le Sviluppo Competenze
Reti di Renault Trucks. È

iniziato così il programma
del Truck College 2016-
2017, un corso di formazio-
ne di ba se per studenti del
terzo anno degli istituti pro-
fessionali che seguono il
corso triennale per autori-
paratori. Il primo passo lo
ha compiuto lo stesso Tor-
retta, che ha preso contatto
e vi sitato gli istituti profes-
sionali situati nelle zone
dove la re te di assistenza
Renault Trucks ha espresso
l’esigenza di formare e suc-
cessivamente inserire nuove
leve, illustrando modalità e
obiettivi della for  mazione:
“Abbiamo trovato subito la
collaborazione dei dirigenti
scolastici e degli insegnan-
ti, che ci hanno aperto le
porte dei loro istituti per
par lare agli studenti che poi
han  no raggiunto la qualifica
in giugno”. Il tour informa-
tivo ha raccolto ventidue
studenti interessati a lavora-
re nel l’ambito dei veicoli
industriali, che hanno parte-
cipato alle nove giornate,
divise in tre sessioni di tre
giorni ciascuna, che si sono
svolte pres so la Truck Aca-

demy, situata nella sede di
Volvo Group Italia a Zingo-
nia (Bg). Le aule ospitano i
corsi di for mazione e di ag-
giornamento dei meccanici
della re te Renault Trucks e
quindi han no una ricca e
moderna at trezzatura che ri-
produce quel la di un centro
d’assistenza.

“La maggior parte degli
i stituti professionali non ha
un in dirizzo dedicato ai vei-
coli in dustriali, quindi ab-
biamo pre parato un pro-
gramma introduttivo a que-
sto vario e com plesso
mondo - ha precisato Giam-
pietro Torretta - Ciascuna
delle tre sessioni trat ta un
argomento diverso, te nendo
conto che le nozioni ge -
nerali di meccanica fanno
par te dell’insegnamento
scolastico. Nella prima ses-
sione approfondiamo il
concetto di veicolo indu-
striale e le sue dif   ferenze
costruttive rispetto alle au-
tovetture, focalizzandoci
sulla catena cinematica e
sull’Euro VI. Nella seconda
sessione parliamo degli im-
pianti elettrici e della dia-

gnosi elettronica e nella
terza de gli altri impianti
fondamentali per il camion,
ossia quello fre nante, quel-
lo pneumatico e la climatiz-
zazione”. 

FORMAZIONE
COMPLETA

Tutte le giornate di for-
mazione sono state gestite
da Ru di Alborghetti, For-
matore Tec nico di Renault
Trucks: “Il corso avviene in
aula, con spiegazioni tecni-
che accompagnate da mo-
menti di studio a casa, e in
laboratorio, dove simulia-
mo prove pratiche. Al ter-
mine di ogni giornata ab-
biamo svolto un test di ap-
prendimento. Considerando
che la maggior parte dei ra-
gazzi non ha mai messo le
ma ni su un veicolo indu-
striale, i risultati sono sem-
pre stati positivi e sono si-
curo che chi di loro prose-
guirà la sua esperienza pro-
fessionale in un’officina
della rete Renault Trucks
inizierà con una marcia in
più”. Al termine delle tre

sessioni, Giampietro Torret-
ta e Rudi Alborghetti han no
consegnato agli studenti un
attestato di frequenza: “Per
questi giovani la cosa più
importante è avere un pri -
mo approccio all’attività di
as sistenza dei veicoli pe-
santi, che è un vantaggio
per loro e per le officine
che cercano per sonale”. Il
passo finale del Truck Col-
lege è inviare alle officine,
che cercano personale tec-
nico, un profilo degli stu -
denti che hanno frequentato
il corso, per i quali si può a -
prire un periodo di appren-
distato.

Renault Trucks collabora
con le scuole anche su altri
pro getti, come ha spiegato
Giampietro Torretta: “Oltre
al Truck College, offriamo
supporto formativo organiz-
zando incontri di una gior-
nata nella nostra sede o por-
tando i nostri formatori
nelle scuole per fornire pil-
lole di tecnica. Inol tre, of-
friamo materiale al le scuole
interessate ad aprire un pro-
prio laboratorio per i veico-
li pesanti”.

RENAULT TRUCKS E IL PROGETTO TRUCK COLLEGE

Meccanici si diventa
DALLE NECESSITÀ DI

ASSUMERE MECCANICI

ESPRESSE DALLA RETE È

PARTITA L’IDEA DEL
TRUCK COLLEGE, UN

CORSO DI FORMAZIONE

DI BASE DELLA TRUCK
ACADEMY DI RENAULT
TRUCKS PER STUDENTI
DEL TERZO ANNO DEGLI

ISTITUTI

PROFESSIONALI CHE

SEGUONO IL CORSO

TRIENNALE PER

AUTORIPARATORI. LA
DOMANDA DI

ASSISTENZA POST-
VENDITA PER LA

MANUTENZIONE

ORDINARIA E

STRAORDINARIA È

COSTANTE, SE NON IN

LEGGERA CRESCITA: LE
OFFICINE RICEVONO

UNA MAGGIORE

RICHIESTA

D’INTERVENTI E
ALCUNE HANNO

MANIFESTATO LA

VOLONTÀ DI

AUMENTARE IL PROPRIO

PERSONALE TECNICO. 

Gli aspiranti meccanici impegnati nel corso di formazione di Renault Trucks Italia.



LA NOSTRA TECNOLOGIA 

AL SERVIZIO 

DEL VOSTRO TEMPO

AL TUO BUSINESS CI PENSIAMO NOI, RISCOPRI LE TUE PASSIONI

Un’offerta completa di servizi che ti consentono di gestire il tuo veicolo, 

o la tua flotta, senza pensieri.

Vieni a scoprirli presso i nostri Concessionari 

www.renault-trucks.it

SEGUICI SU Renault Trucks Italy

      14:22
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FABIO BASILICO
GOTEBORG

Èpossibile la guida au-
tonoma in un settore
delicato e di impre-

scindibile importanza come
quello del la raccolta rifiuti?
Volvo Trucks pensa di sì e
vuole dimostrarlo. Insieme
a Renova, a zienda svedese
che opera nel la gestione dei
rifiuti, il co struttore di Gote-
borg è impegnato nell’ese-
cuzione di test e ricerche
con protagonista un FM sul
possibile contributo dei vei-
coli a guida autonoma per
rendere più sicura ed effi-
ciente la gestione dei ri fiuti
e creare un ambiente di la-
voro ottimale per gli autisti. 

I sistemi automatici sot-
toposti a test sono fonda-
mentalmente gli stessi su
cui si basa il camion a guida
autonoma Vol vo Trucks che
dall’autunno del 2016 opera

nella miniera di Kristine-
berg, nella Svezia settentrio-
nale. 

“Guidare un veicolo
commerciale pesante in
un’area residenziale urbana
con vie strette e utenti della
strada vulnerabili mette, na-
turalmente, a dura prova il
livello di sicurezza, anche
quando la velocità del vei-
colo non supera quella di un
normale passo d’uomo - ha
dichiarato Carl Johan Al-
mqvist, Traffic & Product
Safety Director di Volvo
Trucks - Il veicolo per la
raccolta rifiuti che stiamo
testando monitora senza
sosta l’area circostante e si
arresta im mediatamente se
un ostacolo compare all’im-
provviso sul la strada. Allo
stesso tem po, il sistema au-
tomatico crea prerequisiti
ottimali per consentire al-
l’autista di tenere sot to con-
trollo tutto ciò che accade

intorno al veicolo”. 
La prima volta che il vei-

colo per la raccolta rifiuti a
guida autonoma viene uti-
lizzato in un’a rea nuova,
viene condotto dall’autista,
mentre il sistema presente a
bordo monitora e traccia
una mappa dell’itinerario
con l’aiuto dei sensori e
della tecnologia GPS. La
vol ta successiva che il ca-
mion entra nella stessa area,
co nosce già con precisione
il percorso da seguire e
presso qua li cassonetti deve
fermarsi.

GRANDE
FUNZIONALITÀ

Alla prima sosta con il si-
stema automatico attivato,
l’au tista scende dalla cabi-
na, raggiunge la parte poste-
riore del veicolo, avvicina il
cassonetto dei rifiuti su
ruote e lo svuo ta seguendo

la stessa pro cedura attual-
mente in uso, utilizzando gli
appositi comandi. Al termi-
ne dell’operazione e non ap-
pena riceve il comando in-
viato dall’autista, il veicolo
procede automaticamente in
retromarcia fino al cassonet-
to successivo. L’autista
segue esattamente lo stesso
percorso del camion e può
quindi controllare tutto ciò
che accade nella direzione
di marcia. 

Ma perché procedere a
mar cia indietro anziché
avanti? “La retromarcia per-
mette all’autista di rimanere
sempre vicino all’unità di
compattazione, senza dover-
si continuamente spostare
tra la parte posteriore del
camion e la cabina ogni vol -
ta che il veicolo si muove. E
poiché l’autista non è obbli-
gato a salire e scen dere
dalla cabina a ogni par tenza
e arresto, il rischio di infor-
tuni legati al lavoro, ad
esempio problemi alle gi-
nocchia e ad altre articola-
zioni, risulta ridotto”, ha
spiegato Hans Zachrisson,
Strategic Development Ma-
nager di Renova.

GARANZIA
DI SICUREZZA

Solitamente, la retromar-
cia è una manovra piuttosto
rischiosa che, nonostante la
disponibilità di una teleca-
mera, rende difficile per
l’autista ve dere chi o cosa si
trova dietro al veicolo. Per
motivi di si curezza, in de-
terminate a ree, ai veicoli
commerciali pe santi è vieta-
to procedere in retromarcia,
mentre in altre è obbligato-
ria la presenza di un altro
autista che rimanga dietro al

veicolo per verificare che la
strada sia libera prima che il
camion inizi la manovra. La
soluzione in fase di test è
stata appositamente pro -
gettata per eliminare questi
problemi.

Poiché i sensori monito-
rano l’area tutto intorno al
veicolo per la raccolta ri -
fiuti, la guida risulta sempre
u gualmente sicura, indipen-
dentemente dalla direzione
in cui il camion si muove, in
a vanti o indietro. E se la
strada è bloccata, ad esem-
pio da un’au to parcheggiata,
il veicolo è in grado di aggi-
rare automaticamente l’o -
stacolo, a con dizione che lo
spazio di manovra sia suffi-
ciente. E dal momento che i
sistemi automatici ottimiz-
zano il cambio di marcia, la
sterzata e la velocità, con-
sentono anche di ridurre il
consumo di carburante e le
emissioni.

Nonostante i presupposti
tecnici siano già esistenti,
pri ma che i veicoli per la
raccolta rifiuti a guida auto-
noma diventino una realtà è
necessario svolgere ancora
una considerevole quantità
di lavoro di ricerca, test e
sviluppo. 

L’attuale progetto con-
giunto Vol vo Trucks-Reno-
va proseguirà fino alla fine
del 2017 e sarà se guito da
una valutazione e stre ma -
mente esaustiva di funzio-
nalità, sicurezza e di come
questo tipo di veicolo verrà
ac colto da autisti, altri utenti
della strada e residenti loca-
li. 

Probabilmente questi vei-
coli, con vari gradi di auto-
mazione, verranno introdotti
prima in altri settori, in cui
le operazioni di trasporto si
svolgono entro aree stretta-
mente limitate, come minie-
re e terminal di carico.

VOLVO TRUCKS

La guida autonoma
non si... rifiuta

INSIEME A RENOVA,
AZIENDA SVEDESE CHE

OPERA NELLA GESTIONE

DEI RIFIUTI, VOLVO
TRUCKS È

ATTUALMENTE

IMPEGNATA

NELL’ESECUZIONE DI
TEST E RICERCHE SUL

POSSIBILE CONTRIBUTO

DEI VEICOLI A GUIDA

AUTONOMA PER

RENDERE PIÙ SICURA

ED EFFICIENTE LA

GESTIONE DEI RIFIUTI E

CREARE UN AMBIENTE

DI LAVORO OTTIMALE

PER GLI AUTISTI. I
SISTEMI AUTOMATICI

SOTTOPOSTI A TEST

SONO

FONDAMENTALMENTE

GLI STESSI SU CUI SI

BASA IL CAMION A

GUIDA AUTONOMA

VOLVO TRUCKS CHE
DALL’AUTUNNO DEL

2016 OPERA NELLA
MINIERA DI

KRISTINEBERG, NELLA
SVEZIA

SETTENTRIONALE.

L’attuale progetto congiunto Volvo Trucks-Renova, con l’FM a guida autonoma, proseguirà per
tutto il 2017 e sarà seguito da una valutazione esaustiva da parte di operatori e cittadini.
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LINO SINARI
CESENA

Sulla strada della sosteni-
bilità Scania incontra
sem pre più aziende.

L’ul    tima in ordine di tempo è
il romagnolo Consorzio For-

mula Ambiente, tra le prime
10 aziende nella graduatoria
na  zionale del settore servizi
ambientali, da sempre con-
traddistinta in ambito regio-
nale e nazionale per il pro-
prio impegno in ambito so-
stenibilità. Il Consorzio ha

ampliato il proprio parco vei-
coli nel se gno della sostenibi-
lità e lo ha fatto riconferman-
do la sua fi ducia in Scania. A
Cesena è stata così presentata
la nuova flotta alla cui conse-
gna ha provveduto la conces-
sionaria Scania Viocar: 10

veicoli Sca nia alimentati a
CNG (me tano in forma gas-
sosa com pressa) e un veicolo
ibrido, autentica eccellenza
tra i truck pesanti che per la
prima volta opererà in Italia
grazie a Formula Ambiente.
Le due a ziende riconfermano

così l’im pegno congiunto nel
guidare il cambiamento verso
un futuro maggiormente so-
stenibile. La visione di For-
mula Ambiente nei confronti
della sostenibilità si sposa
perfettamente con quella di
Scania, da sempre impegnata
nell’offrire soluzioni di tra-
sporto rispettose dell’am-
biente, in grado di garantire
al tempo stesso i massimi li-
velli di profittabilità alle im-
prese di trasporto. Un riuscito
connubio di eccellenza che
prende for ma in un’importan-
te collaborazione nata e con-
solidata nel corso degli anni
fino a essere co ronata oggi
grazie all’acquisto di nuovi
veicoli a carburanti alternati-
vi. I veicoli o pe reranno nel
territorio delle tre province
romagnole (Ravenna, Forlì
Cesena e Rimini) e saranno
dedicati esclusivamente alle
attività di raccolta e trasporto
rifiuti per conto del la società
Hera Spa. 

“Questo nostro investi-
mento - hanno ricordato

Maurizio Franchini e Marcel-
lo Rosetti, rispettivamente
Presidente e Direttore gene-
rale di Formula Ambiente - si
inserisce in un percorso che
abbiamo intrapreso da tempo
e che vede la costruzione
della nuova sede in classe
energetica altissima (pratica-
mente un edificio passivo),
dei percorsi innovativi per la
tutela della salute dei no stri
lavoratori, e ora l’esperienza
dei carburanti ecologici per i
nostri mezzi, che li ren de non
solo più sostenibili per l’am-
biente ma anche più si -
lenziosi e quindi meno im-
pattanti per la comunità tutta.
Ci sta a cuore il benessere di
chi lavora per noi e dei terri-
tori nei quali operiamo, e
que ste azioni ne sono la pro -
va”.

Dal canto suo, Franco Fe-
noglio, Presidente e Ammini-
stratore delegato di Italsca-
nia, intervenuto nel corso
della ce rimonia di consegna
dei vei coli, ha sottolineato:
“Scania è un partner di pri-
maria importanza in ambito
sostenibilità, grazie all’offer-
ta della più ampia gamma di

SCANIA CON FORMULA AMBIENTE SULLA STRADA DELLA SOSTENIBILITÀ

Il primo ibrido 
non si scorda mai
IL CONSORZIO ROMAGNOLO, TRA LE PRIME DIECI AZIENDE NELLA GRADUATORIA NAZIONALE DEL SETTORE

SERVIZI AMBIENTALI, SI È DA SEMPRE CONTRADDISTINTO PER IL PROPRIO IMPEGNO NELL’AMBITO
DELLA SOSTENIBILITÀ AMBIENTALE. LA NUOVA FLOTTA È COMPOSTA DA VEICOLI SCANIA ALIMENTATI A

METANO E UN TRUCK PESANTE IBRIDO DIESEL-ELETTRICO, IL PRIMO DISPONIBILE IN ITALIA.

IL PRESIDENTE ILLUSTRA LA STRATEGIA ECOLOGICA DI FORMULA AMBIENTE

FRANCHINI: “LA POLITICA GREEN È UNA PARTE IMPORTANTE DEL NOSTRO DNA”
L’esperienza nel settore, la valorizzazione delle risorse

umane e la sensibilità alle tematiche ambientali fanno del
Consorzio Formula Ambiente un’azienda affidabile e altamen-
te professionale, in grado di fornire un servizio sempre rispon-
dente alle esigenze della committenza. Formula Ambiente si
occupa innanzitutto di gestione rifiuti con la raccolta e il tra-
sporto dei rifiuti solidi urbani e assimilabili, dei rifiuti speciali
pericolosi e non pericolosi, dello spazzamento meccanizzato e
manuale, della gestione dei centri di raccolta e dell’attività di
intermediazione dei rifiuti. È attiva anche nella gestione del
verde con la manutenzione e la realizzazione di aree verdi pub-
bliche e private. 

“Il Consorzio nasce nel 1993 - ha detto il suo Presidente,
Maurizio Franchini - mentre io ne faccio parte dal 2002. A
quel tempo si occupava già di politica ambientale attraverso

l’impiego dell’olio di colza che poi per motivi economici è
stato abbandonato a favore di un ritorno al diesel. Ma la ricer-
ca della sostenibilità non è mai stata annullata e così, dagli
anni Duemila, abbiamo implementato una nuova politica am-
bientale basata sull’impiego di mezzi a combustibili e trazione
alternativi: Gpl, metano ed elettrici. La flotta è composta da
circa 900 mezzi, da quelli piccoli come Piaggio Ape e Porter
fino ai trattori stradali con semirimorchio. Un centinaio sono
quelli a carburanti alternativi, circa il 12 per cento del totale.
Una percentuale che negli anni vogliamo far crescere fino ad
avvicinarci sempre più al 100 per cento. Siamo un’azienda che
opera nel settore dell’igiene ambientale, lavoriamo dentro le
città, non possiamo non credere nella sostenibilità e nella tute-
la ambientale con flotte adeguate ai tempi e alle esigenze delle
comunità e in rapporto al servizio di qualità che vai a erogare”. 
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soluzioni a carburanti alter-
nativi. Per quanto riguarda il
veicolo i bri do, in particolare,
si tratta del primo autocarro
ibrido Eu ro 6 sopra le 16 ton-
nellate prodotto in serie: una
vera e propria novità per il
mercato italiano, un’eccellen-
za sia in ter mini di emissioni
di inquinanti atmosferici che
in termini d’inquinamento
acustico. 

Sul fronte del metano, in-
vece, la scelta di Formula
Am   biente sottolinea ancora
una volta come Scania sia un

partner consolidato in questo
campo, grazie all’offerta, già
da oltre 15 anni, di veicoli sia
CNG che LNG. È con grande
orgoglio che sono qui oggi
per la consegna di questi vei-
coli e per rafforzare ulterior-
mente la nostra collaborazio-
ne nei confronti di Formula
Am biente, una partnership
che ha un obiettivo chiaro:
gui dare l’intera Romagna
ver so un futuro maggiormen-
te sostenibile”. Concetti ulte-
riormente ribaditi da Paolo
Car ri, Direttore Business

Support & Development di
Italscania: “Sono chiari i va-
lori che Scania condivide con
Formula Ambiente: la sfida
della sostenibilità è irrinun-
ciabile soprattutto in un am-
bito operativo come quello
del l’igiene urbana. Il traspor-
to so stenibile è un trasporto
più pro duttivo (cioè energica-
mente efficiente): nel mondo
Scania questo vuol dire forni-
re ai clienti un avanzato siste-
ma di gestione delle flotte,
ser vizi evoluti di formazione
per gli autisti, piani di inter-

vento manutentivo flessibili
grazie alla connettività che
con sentano ai veicoli di fer-
marsi solo quando serve. Il
pro dotto è altresì  importante
e bisogna ricordare che Sca-
nia ha investito anche nei
veicoli diesel, migliorandone
le performance di sostenibili-
tà”. 

Carri ha poi ricordato i
pregi del programma sul vei-
colo i bri do: “L’ibrido è un
veicolo che ha già ricevuto
riconoscimenti importanti ed
è il primo truck pesante ibri-

do diesel-elettrico immesso
sul mercato italiano. La scel-
ta di Formula Ambiente è
dunque all’avanguardia. Il
veicolo ha due motori, uno
termico a gasolio da 320 cv,
molto efficiente, e un motore
elettrico da 176 cv; que -
st’ultimo viene alimentato at-
traverso l’energia recuperata
in frenata. Il fatto di recupe-
rare energia ci permette di
consumare meno gasolio, con
un valore intorno al 18 per
cen to o superiore. Risparmia-
re gasolio vuol dire ridurre le

emissioni inquinanti. Inoltre,
il veicolo è molto silenzioso
perché può procedere anche
solo con l’ausilio del motore
e lettrico. Le due tecnologie
sono integrate: il motore elet-
trico aiuta quello termico e
quindi il veicolo è più guida-
bile. A bordo, poi, l’autista ha
il vantaggio di poter usufrui-
re delle informazioni del Dri-
ver Support per impostare lo
stile di guida più efficiente e
avere accesso immediato a
tutte le informazioni operati-
ve del truck ibrido”. 

Sul fronte dei carburanti
alternativi, asse strategico per
la sfida alla sostenibilità di
Scania, un ruolo di primo
pia no è occupato dal metano,
sia in forma di gas compresso
sia liquido. “I veicoli a meta-
no so no monocombustibile e
il gas naturale è l’unico com-
bustibile di natura fossile che
consente un significativo ab-
battimento delle emissioni di
CO2 - ha precisato Paolo
Car ri - Tutte le altre alternati-
ve di carburante atte a ridurre
la CO2 partono da compo-
nenti di origine vegetale.
Quin di quella del metano si
rivela una scelta molto intel-
ligente. Il veicolo a metano
riduce anche le emissioni di
par ticolato e di ossidi di a zo -
to, ben al di sotto dei limiti
Euro VI. I nostri motori a
metano da 9.3 litri erogano
una potenza tale che in rap-
porto alla loro cilindrata assi-
curano ai clienti affidabilità e
risparmio sui consumi a lun -
go termine”. 

La Casa svedese prosegue
a ritmo sostenuto la ricerca
per la mobilità del futuro.

LA CONCESSIONARIA VIOCAR FA PARTE DEL NETWORK SCANIA DAL 1998

VITALI: “CON IL COSTRUTTORE SVEDESE PER UN SERVIZIO DI GRANDE QUALITÀ”
Con sede a Bertinoro (FC), la concessionaria Scania Vio-

car è partner del Grifone dal 1998 ma la sua esperienza
nel settore dei veicoli industriali è di lunga data. 

“La concessionaria affonda le sue radici nell’immediato
secondo dopoguerra - ci ha raccontato il titolare Luciano
Vitali - al 1946 per la precisione, l’anno in cui mio padre
Duilio ha iniziato l’attività comprando i veicoli in disuso
delle truppe alleate e dopo averli ripristinati li adibiva a uso
civile. Siamo presenti nelle province romagnole, nella Re-
pubblica di San Marino, nelle Marche e negli Abruzzi fino
a Pescara e L’Aquila. La partnership con Scania ha natural-
mente dato all’azienda un importante valore aggiunto”. 

Viocar Spa, che conta su una ventina di dipendenti diretti
e un paio di centinaia di indiretti, si avvale della collabora-
zione di 11 officine autorizzate che sull’ampio territorio di

riferimento assicurano un servizio di assistenza di qualità. 
“Nel 2016 abbiamo registrato un fatturato di circa 45 mi-

lioni di euro nella vendita e di circa 6 milioni di euro con i
ricambi originali Scania - ha aggiunto Vitali - Attualmente
vendiamo circa 200 veicoli nuovi all’anno, anche se biso-
gna tener conto che siamo ancora sotto l’influenza della
crisi economica; prima della crisi vendevamo circa il 40-50
per cento in più. Per il 2017 la prospettiva è riuscire a man-
tenere i numeri del 2016 e se possibile migliorarli. Le age-
volazioni governative sull’acquisto di veicoli nuovi come il
superammortamento e la legge Sabatini sono iniziative im-
portanti per sostenere la domanda. Soprattutto tenendo
conto che la ripresa non è ancora consolidata. Il momento
più buio però l’abbiamo passato e speriamo di tornare a
crescere”.

Sea Srl compie 50 anni, acquista 14 nuovi veicoli Scania e fa il pieno di servizi 

Festeggiato il compleanno con il Grifone

Sea Srl, prestigiosa realtà
del trasporto piemonte-
se, celebra i 50 anni di

attività. Un percorso di cre-
scita e innovazione continuo
coronato con l’acquisto di 15
nuovi trattori Scania G450
destinati al trasporto di ce-
mento. L’azienda ha scelto
Scania come partner a 360°
grazie al contratto integrale di
manutenzione e assistenza, il
servizio di fleet management
e i servizi dedicati agli autisti
(driver training e driver coa-
ching). Originaria di Casale
Monferrato (Al), Sea inizia il
suo percorso nel 1967 grazie
alla volontà e ai sacrifici di
Carlo Amelotti e in seguito
con la professionalità e la de-
dizione dei figli Paola e Gian-
ni. 

L’azienda effettua diverse
tipologie di trasporto: oltre al
cemento sfuso e in sacchi,
ma teriali lapidei, prefabbrica-
ti, è in grado di trasportare ri-
fiuti destinati al riutilizzo, per

esempio scorie provenienti da
fusione in acciaierie, forni e -
let trici, convertitori a idroge-
no, polveri, sabbie, carbonati
e idrati di calcio, materiali da
filtri di aspirazione, fanghi,
ce neri e rifiuti a base di car-
bone, rifiuti di carta, poliac-
coppiati, ferro, acciaio, ghisa,

scaglie di laminazione, mel -
me, loppa d’altoforno e sfridi
di lavorazione. Sea si è affi-
data a Scania tramite la con-
cessionaria Autoveicoli Erzel-
li. 

L’ingresso dei nuovi veico-
li nella flotta Sea sancisce il
passaggio completo del-

l’azienda piemontese al mon -
do Scania. “Il mezzo secolo
che celebriamo è per noi un
momento di riflessione: sia
per ricordare il passato, gli
sfor zi, la tenacia, la passione
e il lavoro dei nostri genitori
e di tutti i dipendenti, sia per
guardare al futuro grazie ai

nostri figli, pronti a portare
avanti questo percorso e con-
tinuare a offrire ai nostri
clienti tutta la nostra espe-
rienza e competenza. Abbia-
mo scelto Scania per conti-
nuare a crescere grazie a vei-
coli estremamente all’avan-
guardia, sia dal punto di vista

della sostenibilità economica
che ambientale - ha eviden-
ziato Gianni Amelotti, titolare
della Sea - In azienda abbia-
mo piena consapevolezza del
fatto che i conducenti di vei-
coli industriali abbiano un
ruolo determinante nell’assi-
curare i massimi livelli di ef-
ficienza. Per questo abbiamo
scelto i servizi Scania di trai-
ning e coaching degli autisti
con l’obiettivo di istruirli a
uno stile di guida più attento
ai consumi e rispettoso del-
l’ambiente”.

“Quello dei trasporti è un
settore estremamente compe-
titivo. È necessaria grande
competenza e passione: due
peculiarità che da sempre
contraddistinguono la fami-
glia Amelotti consentendole
di crescere nel tempo fino ad
arrivare, oggi, a essere rico-
nosciuta come una realtà di
grande eccellenza nel mondo
del trasporto -  ha evidenziato
Franco Fenoglio, Presidente e
Amministratore delegato di
Italscania - I nuovi veicoli
Scania offriranno alla Sea una
marcia in più nel proseguire il
proprio percorso di crescita,
un esempio di eccellenza per
molte altre aziende di traspor-
to”.

Alla consegna dei veicoli Scania, presenti insieme a Franco Fenoglio e ai suoi collaboratori anche i massimi dirigenti di Formula Ambiente e la concessionaria Viocar.
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FABIO BASILICO
TORINO

Se la motorizzazione a
ga solio fa grandi passi
ver so l’ottimizzazione

del   l’efficienza, quella a
metano compie progressi
da gigante verso l’acquisi-
zione di un ruolo da vera
protagonista nel settore dei
trasporti. Merito di costrut-
tori lungimiranti co me
Iveco e di trasportatori con
una chiara visione del futu-
ro. Dall’incontro di queste
expertise nascono iniziative
in grado di fare la differen-
za. È il caso della collabo-

razione tra Iveco e Luigi
Cozza Trasporti. Presso il
CNH Industrial Village di
Torino si è te nuta la ceri-
monia di consegna di 45
nuovi Stralis alla società
catanese, leader nella lo -
gistica intermodale e nel
tra sporto alimentare e di
mer ci pericolose nonché at-
tore di primo piano nella ri-
cerca di soluzioni di tra-
sporto sempre più sosteni-
bile. Un impegno che non
poteva non incontrare i fa-
vori di Iveco, da decenni
impegnata nel promuovere
una più efficiente movi-
mentazione delle merci.

I tre veicoli espositi nel
piaz zale del CNH Indu-
strial Vil lage fanno parte di
un lot to che comprende 5
Stralis Na  tural Power (NP)
modello AS440S40T/P
LNG (metano liquido) e 40
Stralis a gasolio modello
AS440S48T/P che entre-
ranno a far parte dell’ampio
parco Cozza Trasporti for-
mato da circa 150 veicoli e
1.400 rimorchi. Alla conse-
gna erano presenti, tra gli
al tri, Pierre Lahutte, Iveco
Brand President, Mihai Da-
derlat, Iveco Business Di-
rector Italy, Salvatore Luigi
Coz za, Direttore Generale

di LCT Srl, Guido Grimal-
di,  Corporate Short Sea
Commercial Director del
Gruppo Grimaldi, che in
questa sede rappresentava
come Presidente anche Alis
(Associazione lo gistica del-
l’intermodalità so stenibile).
Anche la consegna al-
l’azienda siciliana Luigi
Cozza Trasporti rappresen-
ta un’importante occasione
per promuovere la diffusio-
ne del metano, in particola-
re del metano liquido, nel
Cen tro Sud Italia, dove, al
con trario del Nord del
paese, la copertura delle in-
frastrutture di rifornimento

non è ancora stata conqui-
stata. Un obiettivo che ha
unito le forze di I ve co e
Cozza Trasporti e che ha
trovato in Alis un forte al-
leato. 

EFFICIENZA
AL MASSIMO

Il nuovo Stralis NP è il
pri mo veicolo a gas natura-
le pro gettato per missioni
di lun ga distanza, in grado
di garantire fino a 1.500 km
di au tonomia. Il veicolo è
dotato di motore Iveco Cur-
sor 9 da 400 cv, cambio
Eurotronic e doppio serba-

toio di LNG, con capacità
di 540 litri ciascuno. Stralis
NP LNG consente una ridu-
zione delle emissioni di
NOx del 32 per cento, di
PM del 99 per cento e di
CO2 fi no al 95 per cento in
caso di u tilizzo di biometa-
no, forma energetica per la
quale i nuovi Stralis Natu-
ral Power sono già compa-
tibili. I 40 Stralis a gasolio,
modello AS440S48T/P,
montano la cabina Hi-Way,
sono dotati di motori Cur-
sor 11 da 480 cv e so no
concepiti per raggiungere il
massimo dell’efficienza
grazie all’innovativo siste-

LCT VANTA UN RAPPORTO CONSOLIDATO CON IVECO, OGGI PIÙ VIVO CHE MAI

COZZA: “IL GAS NATURALE È UNA SCELTA CONDIVISA CON I NOSTRI CLIENTI”
Luigi Cozza Trasporti opera su tutto il

territorio italiano e in Europa, con parti-
colare specializzazione in Spagna e Grecia,
ed è oggi la prima azienda siciliana a dotar-
si di veicoli alimentati a LNG, dando così
prova concreta del proprio impegno nel ri-
durre l’impatto ambientale delle proprie at-
tività, come confermato dal consolidato
rapporto di partnership con l’operatore na-
vale Grimaldi Lines nelle tratte da questi
gestite delle Autostrade del Mare. Luigi
Cozza Trasporti è da sempre molto attenta
all’ambiente. 

A tal proposito, i servizi da essa offerti
vengono effettuati esclusivamente in moda-
lità intermodale (utilizzando le Autostrade
del mare) e il parco veicolare viene costan-
temente aggiornato e comprende oggi
mezzi di ultima generazione Euro 6.
“L’azienda LCT Srl affonda le sue radici
nei primi anni Quaranta, quando prese il
via l’attività per iniziativa di mio padre
Luigi - ci ha raccontato Salvatore Luigi
Cozza, Direttore Generale - LCT si è affer-
mata in breve tempo come uno dei princi-
pali vettori italiani impegnati nei trasporti a
livello nazionale e internazionale. Negli ul-
timi anni, inoltre, abbiamo scelto di inte-
grare l’esperienza maturata nel trasporto

con la specializzazione nel settore della lo-
gistica, del trasporto alimentare, di merci
pericolose e intermodale, per garantire ai
clienti un servizio completo e personalizza-
to a seconda delle esigenze”. 

Da sempre al fianco di Iveco, dopo un
intermezzo di una decina di anni Luigi
Cozza Trasporti ha di recente deciso di rin-
vigorire il rapporto con il costruttore italia-
no puntando sulla tecnologia Iveco sia per
quanto riguarda le performanti ed efficienti
motorizzazioni a gasolio che quelle a meta-
no. “La scelta del gas è motivata sia da esi-
genze nate in seno all’azienda che da speci-
fiche richieste dei clienti”, ha spiegato
Cozza. La sede legale e operativa di Cata-
nia si sviluppa su 120mila mq, con una su-
perficie coperta di 15mila mq, che permette
lo stoccaggio e la conservazione delle
merci. Gli uffici utilizzano le più importanti
e innovative soluzioni tecnologiche per la
gestione del trasporto e del deposito. La fi-
liale di Palermo (Termini Imerese) si svi-
luppa in una superficie di 5mila mq, di cui
1.500 coperti, per permettere la logistica di-
stributiva in tutta la Sicilia occidentale. In-
fine, c’è la sede operativa di Tortona (Al)
che si sviluppa su una superficie di 35mila
mq, di cui 5mila coperti.

IVECO CONSEGNA 45 STRALIS ALLA CATANESE LUIGI COZZA TRASPORTI

Il metano si fa strada al Sud

PRESSO IL CNH INDUSTRIALVILLAGE DI TORINO SI È TENUTA LA CERIMONIA DI CONSEGNA DI 45 NUOVI STRALIS ALLA SOCIETÀ LEADER NELLA LOGISTICA
INTERMODALE E NEL TRASPORTO ALIMENTARE E DI MERCI PERICOLOSE NONCHÉ ATTORE DI PRIMO PIANO NELLA RICERCA DI SOLUZIONI DI TRASPORTO SEMPRE

PIÙ SOSTENIBILE. LA CONSEGNA RIGUARDA 5 STRALIS NATURAL POWER (NP) MODELLO AS440S40T/P LNG (METANO LIQUIDO) E 40 STRALIS MODELLO
AS440S48T/P A GASOLIO CHE ENTRERANNO A FAR PARTE DELL’AMPIO PARCO COZZA TRASPORTI FORMATO DA CIRCA 150 VEICOLI E 1.400 RIMORCHI.
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ma di riduzione catalitica
Hi-SCR. Questa tecnologia
e sclu siva assicura una com-
bustione ottimale del moto-
re gra zie alla sola immis-
sione di aria. 

L’esclusivo sistema Hi-
SCR, frutto dell’esperienza
tec nologica di Iveco, offre
una soluzione semplice alla
grande sfida rappresentata
dal la riduzione delle emis-
sioni inquinanti imposta
dalla norma Euro VI step
C: senza l’aggiunta di com-
ponenti com plessi, senza

inquinamento chimico del
motore e dei dispositivi
connessi e senza eccessive
sollecitazioni termiche, che
si traduce in una riduzione
del peso e maggiore affida-
bilità. 

Per i gestori di un veico-
lo Iveco con queste caratte-
ristiche, il bilancio econo-
mico della tecnologia Hi-
SCR è molto favorevole.
La ri duzione del Total Cost
of Ownership consente un
rapido ritorno dell’investi-
mento nella tecnologia

Euro VI step C. Tutti i 40
nuovi Stralis sono dotati di
cambio automatizzato di
nuova generazione Hi-Tro-
nix a 12 velocità che con il
nuovo attuatore integrato
coassiale della frizione
“ConAct” garantisce una
maggior precisione, un
basso livello di manuten-
zione e una maggiore vita
operativa della frizione. In-
sieme al cambio HI-Tronix,
i veicoli sono dotati del si-
stema Hi-Cruise, che com-
prende sistemi basati sulla

tecnologia GPS che per-
mettono di ottimizzare la
strategia di guida in ottica
di risparmio carburante, in
base alle caratteristiche di
ciascun percorso. 

UN RUOLO
STRATEGICO

La concessionaria Pri-
mosole Veicoli Industriali
Srl ha avuto un ruolo stra-
tegico nel consolidamento
del rapporto di collabora-
zione tra Iveco e la Luigi

Cozza Trasporti .  So no
ormai più di 20 anni che il
dealer rappresenta con suc-
cesso il brand Iveco sul ter-
ritorio siciliano con una
sede principale a Catania,
tre punti vendita e 19 offi-
cine autorizzate sull’isola,
a garanzia di un efficiente
ser vizio di vendita e post-
ven dita anche per i clienti
del le province di Messina,
Ra  gusa e Siracusa. Una or-
ganizzazione che vanta per-
sonale specializzato sia
nella vendita sia nell’assi-

Di recente formazione,
Alis, l’Associazione lo-

gistica dell’intermodalità so-
stenibile, sta crescendo a
grandi passi. Ce lo conferma
il suo Presidente, Guido Gri-
maldi, Corporate Short Sea
Commercial Director del
Gruppo Grimaldi nonché
Presidente di Grimaldi Sar-
degna con sede a Cagliari:
“Oggi Alis conta su 450
aziende associate, una cifra
che si traduce in 90mila
truck e 170 navi, 2.700 colle-
gamenti marittimi settimana-
li, oltre 130 autostrade del
mare e 140mila dipendenti.
Una realtà significativa in un
settore, quello della logistica,
che ha un gran bisogno di so-
stenibilità e che si sta muo-
vendo in quella direzione”. 

Da sempre vicina all’am-
biente, per costituzione e
mission operativa, Alis guar-
da con favore all’implemen-
tazione del metano liquido.

“L’LNG - ha aggiunto Guido
Grimaldi - è un’alternativa
altamente sostenibile. La di-
rezione intrapresa da Iveco e
da aziende all’avanguardia
come Luigi Cozza Trasporti
è quella giusta. Una strada
che passa necessariamente

Alis raggruppa ben 450 aziende con 90 mila truck e 170 navi 

Grimaldi: “Il rilancio del Mezzogiorno parte dall’ecologia dei trasporti”

dalla copertura infrastruttura-
le per il Centro-Sud Italia,
dopo che il Nord del paese è
ormai pressoché coperto gra-
zie alle recenti aperture di
importanti stazioni di riforni-
mento”. 

Molteplici i compiti che

Alis si è assunta. “Noi trat-
tiamo principalmente l’inter-
modalità e il trasporto soste-
nibile - ha spiegato Grimaldi
- ma i temi che trattiamo
sono comunque più ampi,
come ad esempio l’interna-
zionalizzazione delle aziende
italiane, la loro competitività
nazionale, l’abbattimento
delle emissioni di CO2.
L’ecologia dei trasporti deve
essere un strategia chiave nel
business di tutta la catena dei
trasporti, dalla nave alla
terra. Il rilancio del Mezzo-
giorno passa necessariamen-
te dalla sostenibilità che vuol
anche dire l’abbassamento
dei costi della logistica che
consentirebbe alle aziende
del Nord di vendere di più
sui mercati del Sud e alle
aziende del Sud di essere più
competitive al Nord”.  

Non a caso, non molto
tempo fa, i vertici di Alis
hanno organizzato un incon-

tro per discutere di collega-
menti con il Mediterraneo,
riscatto del Mezzogiorno, ri-
duzione delle emissioni e in-
ternazionalizzazione del si-
stema trasporti. “L’Alis
nasce - aveva detto in quel-
l’occasione il Presidente Gri-
maldi - con la volontà di im-
prenditori nel settore del tra-
sporto marittimo, rotabile e
ferroviario di creare un’entità
che possa mettere a regime il
mondo dell’autotrasporto per
creare sinergie e per portare
un valore aggiunto alle
aziende. Stiamo lavorando
nel Mezzogiorno per rilan-
ciare il sistema trasporto
dalle isole verso il continente
e verso l’Europa in maniera
più eco-sostenibile e più effi-
ciente”. 

All’incontro di Catania in-
titolato “Il mare per lo svi-
luppo del Mezzogiorno.
Continuità territoriale e inter-
modalità nell’area Euromedi-

terranea” hanno partecipato i
rappresentanti di numerose
aziende italiane che hanno
manifestato apertamente
l’esigenza di un nuovo inter-
locutore per tutto il settore
della logistica e dei trasporti.
Inoltre, la nuova società di
servizi Alis Service propone
numerose offerte competitive
a disposizione di tutti gli as-
sociati. 

Per il Direttore generale di
Alis, Marcello Di Caterina,
“Alis Service nasce come
una costola dell’Associazio-
ne che garantirà una serie di
servizi agli associati. Servizi
di scontistica per i passaggi
ai trafori e agli imbarchi
sulle navi, per i carburanti e
le assicurazioni. Abbiamo
creato questa società che sarà
in grado di garantire maggio-
ri servizi a costi competitivi
e per garantire un sistema di
squadra e un percorso di suc-
cesso”.

stenza. L’attenzione e la ri-
cerca continua di Iveco per
le nuove tecnologie hanno
permesso al brand di essere
leader europeo nel settore
dei combustibili alternativi,
anticipando soluzioni che
contribuiranno a ridurre ul-
teriormente l’impatto am-
bientale del settore dei tra-
sporti e di  venendo il par-
tner ideale per un trasporto
sostenibile, come dichiara-
to nel pay-off del brand:
“Iveco. Il tuo partner per
un trasporto sostenibile”.

GLI STRALIS XP E NP GUIDANO IL SUCCESSO DI IVECO

PIERRE LAHUTTE: “IL METANO UNISCE L’ITALIA NEL SEGNO DELL’EFFICIENZA”
L’imponente consegna a Luigi Cozza

Trasporti testimonia la fiducia che sem-
pre più aziende di trasporto ripongono
nella tecnologia Iveco. Soprattutto quella
relativa alla trazione a gas naturale, vera e
proprio cavallo di battagli del costruttore
italiano a livello nazionale e internaziona-
le. 

“Lo Stralis NP alimentato a metano li-
quido è perfettamente indicato per i tra-
sporti a lungo raggio e grazie all’autono-
mia di ben 1.500 km garantisce alle azien-
de di trasporto la profittabilità ed efficienza
del business - ha dichiarato Pierre Lahutte,
Iveco Brand President - Ormai tutto il
Nord d’Italia sta per essere coperto da una
moderna rete distributiva per l’LNG, fatta
di stazioni all’avanguardia per tecnologia e
funzionalità. La stessa cosa deve accadere
nel Centro-Sud del paese, dove non man-

cano le potenzialità di sviluppo, come
Luigi Cozza Trasporti ha dimostrato”. 

L’azienda di Catania ha dimostrato di
credere anche nella qualità degli Stralis
XP, che rappresentano lo stato dell’arte
dell’ingegneria Iveco per quanto riguarda
le motorizzazioni a gasolio. 

Ha concluso Pierre Lahutte: “La gamma
Stralis sta ottenendo ottimi risultati sul
mercato. Sono sempre più i trasporatori
che ripongono la massima fiducia nella no-
stra proposta, proprio come ha fatto Cozza
Trasporti che ha acquistato sia veicoli a
metano che diesel, riavvicinandosi al
mondo Iveco dopo un intermezzo di dieci
anni e riprendendo la tradizione di fami-
glia, storicamente legata al brand. Salvato-
re Luigi Cozza crede in Iveco e questo
vuol dire che l’innovazione e la strategia
incentrata sul trasporto sostenibile paga”. Pierre Lahutte, a destra, Brand President Iveco con Salvatore Luigi Cozza.

Il management di Iveco, quello della Luigi Cozza Trasporti, della concessionaria Primosole Veicoli Industriali e Guido Grimaldi 
dell’Associazione Alis alla cerimonia di consegna dei nuovi Stralis tenutasi presso il CNH Industrial Village di Torino

Uno degli Stralis NP esposti sul piazzale del CNH Industrial
Village di Torino. Sono 45 gli Stralis della nuova fornitura.
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PAOLO ALTIERI
MISANO

La nutrita rappresentanza
di autotrasportatori pro-
venienti dal Sud Italia

che hanno partecipato all’ulti-
ma edizione del Weekend del
Camionista di Misano Adria-
tico, in concomitanza con la
tap    pa italiana del Truck ra-
cing europeo, ha dimostrato,
se ce ne fosse ancora bisogno,
che il Mezzogiorno è terra di
passioni autentiche per il ca-
mion e il mestiere di traspor-
tatore. Ennesima prova la
con segna all’Autotrasporti
Mi chele Perrotti di Lucera
(Fg) di un esemplare unico,
un veicolo che ha spostato in
toto il mito della velocità: il
nuo vo Iveco Stralis XP “E -
mo tional Truck” in esclusiva
li vrea Scuderia Ferrari. A fare
da intermediario uno dei dea-
ler più importanti del network
italiano di Iveco, la conces-
sionaria Di Pinto & Dalessan-
dro Spa di Putignano (Ba). 

Abbiamo già avuto modo
di conoscere lo Stralis “Ferra-
ri” in occasione del rinnovato
impegno di Iveco al fianco
della Fondazione Telethon.
Lo scorso anno uno Stralis
XP “Emotional Truck” in li-
vrea Ferrari è stato messo al -
l’a  sta per devolvere il ricava-
to all’istituzione impegnata
dal 1990 a finanziare e svi-
luppare la ricerca scientifica
sulle malattie genetiche rare.
L’”Emotional Truck” in livrea
Scuderia Ferrari è uno de gli
“Emotional Truck” crea ti da
Iveco come speciale tributo ai
grandi nomi del mon do dello
sport ed è dedicato alla stori-
ca collaborazione tra Iveco e
la Scuderia Ferrari, che risale
al 2000. La speciale livrea
rossa rappresenta il forte le-
game con il mon do delle
competizioni motoristiche,
esempio virtuoso d’innova-
zione tecnologica in campo
automobilistico, una vocazio-
ne che guida an che Iveco
nella progettazione e produ-
zione dei suoi prodotti e ser-
vizi.

La versione “Emotional
Truck” celebra anche le pre-
stazioni raggiunte dal Nuovo
Stralis XP TCO2 Champion,
il veicolo più affidabile e a
bas so consumo attualmente
presente sul mercato, proget-
tato per massimizzare l’affi-
dabilità, ridurre le emissioni
di CO2 e il Costo Totale
d’Esercizio (TCO). La catena
cinematica completamente
rinnovata, il nuovo cambio al
top di gamma, il motore ri-
progettato, l’ormai nota e

con   fermata tecnologia HI-
SCR, le funzioni GPS predit-
tive di ultima generazione e
tutte le nuove funzionalità
sono in grado di consentire ri-
sparmi di combustibile fino
all’11,2 per cento. 

La Di Pinto & Dalessandro
Spa nasce nel 1964, quando
Bartolomeo Di Pinto e sua
mo glie Rosaria Dalessandro
avviano un’officina di ripara-
zione che ben presto diventa
punto di riferimento per gli
autotrasportatori della zona,
grazie a un servizio ben orga-
nizzato, qualificato e, per quei
tempi, molto evoluto. “Tan ta
professionalità, orientata spe-
cificatamente al veicolo indu-
striale, viene premiata nel

1978 con la concessione
Iveco - racconta Leonardo Di
Pinto, titolare della concessio-
naria di famiglia con sede a
Putignano, in provincia di
Bari - All’attività di commer-
cializzazione dei veicoli si af-
fianca sin dall’inizio quella
relativa alla vendita di ricambi
originali oltre naturalmente a
quella di assistenza e ripara-
zione. Oggi la concessionaria
Di Pinto & Dalessandro è una
delle più importanti strutture
del Sud Italia operanti nel set-
tore dei veicoli industriali,
con una squadra di professio-
nisti a servizio del cliente.
Completa il presidio una fitta
rete di ben 20 officine autoriz-
zate per truck e bus che co-

prono Puglia e Basilicata e as-
sicurano un servizio capillare.
La sede principale del la con-
cessionaria a Putignano, che è
anche dealer del brand Fiat
Professional, è in una posizio-
ne baricentrica rispetto alla
sua zona di competenza. L’in-
sediamento principale si svi-
luppa su un’area di 60mila
mq”. A riprova del la consoli-
data professionalità maturata
in lunghi anni di attività e
della costante cura pre stata
nel soddisfare ogni e sigenza
dei clienti, la Di Pinto & Da-
lessandro ha attuato e man -
tiene un sistema di gestione
qualità conforme alla nor ma
UNI EN ISO 9001:2008.
“Quello attuale è un anno par-
tito un po’ in salita - spiega
Leonardo Di Pinto - Gennaio
ha avuto un andamento lento
per diversi motivi, il periodo
di festività, gli acquisti già ef-
fettuati entro fi ne 2016 e le
condizioni meteo che hanno
creato non pochi problemi
agli operatori, dal momento
che alle nostre latitudini la
neve è un fenomeno ra ro che
quando però si verifica immo-
bilizza tutto. Nei me si succes-
sivi abbiamo invece lavorato.
Le prospettive per l’intero
anno sono positive, anche in
virtù delle misure di agevola-
zione statale che sono state
mantenute e che ci lasciano
ben sperare di confermare al-

meno i risultati dell’anno pre-
cedente”.

“Anche nel periodo di crisi
- aggiunge Di Pinto - la strut-
tura è stata mantenuta e non
abbiamo utilizzato nessuna
misura di intervento; negli ul-
timi due an ni siamo addirittu-
ra cresciuti. Siamo molto atti-
vi nella vendita di ricambi e
puntiamo alla stretta e profi-
cua collaborazione con la rete
delle nostre officine. Di recen-
te ne ab biamo inaugurate due:
una a Bitonto per Iveco Bus e
un’al tra ad Altamura per
truck. Crediamo molto nel la-
voro di squadra e le nostre of-
ficine ci assicurano la coper-
tura capillare del territorio di
nostra competenza e presenza
al fianco dei clienti. Importan-
te è anche il ruolo dei 8 vendi-
tori, ragazzi giovani e appas-
sionati del loro lavoro. Fac-
ciamo formazione continua
grazie anche a Iveco e Fiat
Professional”. Nel comparto
van la Di Pinto & Dalessan-
dro si muove con impegno e
dedizione. “Negli ultimi tre
anni si è verificato un incre-
mento importante di mer cato -
ammette Leonardo Di Pinto -
grazie alla proposta di una
gamma prodotto affidabile e
ben riconosciuta. Abbiamo
fatto un buon lavoro an che sul
Fullback che ci ha permesso
di vincere una gara della Pro-
tezione Civile alla quale forni-

remo diversi esemplari del
pick-up e altri veicoli. Nel set-
tore dei pick-up in passato
c’erano altri marchi e noi era-
vamo tagliati fuori dal gioco:
ora invece abbiamo la possibi-
lità di dire la nostra e di pro-
porre un prodotto nostro”. 

In piena sintonia con la
strategia Iveco, il dealer bare-
se conferma la grande atten-
zione riservata al metano li-
quido. “È una novità impor-
tante - conferma Di Pinto -
Sul  l’LNG inizia a esserci una
certa sensibilità da parte della
committenza più qualificata
che, nell’ottica di ottemperare
ai bilanci di eco-sostenibilità,
inizia a chiedere ai suoi forni-
tori di servizi di trasporto so-
luzioni alternative ed efficien-
ti. Al Sud siamo ancora pena-
lizzati dal non avere una re te
distributiva del metano li -
quido con relative stazioni di
rifornimento. Abbiamo co-
munque già fatto importanti
consegne di veicoli a metano,
come alla CG Logistics di
Mo dugno. Questo conferma
l’affidabilità di questi veicoli.
Iveco ha ormai una tecnolo-
gia matura sul metano e ciò è
una precisa garanzia per noi -
conclude Di Pinto - Iveco è
riconosciuto come costruttore
in grado di offrire una tecno-
logia avanzata e affidabile in
costante miglioramento ed e -
voluzione”. 

STRALIS XP “EMOTIONAL TRUCK” IN LIVREA FERRARI PER L’AUTOTRASPORTI MICHELE PERROTTI

Di Pinto fa centro con Iveco
LACONCESSIONARIA

DI PINTO &
DALESSANDRO DI

PUTIGNANO HA

CONSEGNATO IL

VEICOLO SPECIALE IN

OCCASIONE DEL

WEEKEND DEL

CAMIONISTA A
MISANO. UN EVENTO

CHE SOTTOLINEA IL

GRANDE AMORE PER IL

CAMION E IL MESTIERE

DEL TRASPORTATORE

CHE CARATTERIZZA GLI

OPERATORI DEL

MERIDIONE D’ITALIA,
COME LA PUGLIESE

AUTOTRASPORTI
MICHELE PERROTTI

IMPEGNATA NEL

TRASPORTO NAZIONALE

CONTO TERZI.

L’AZIENDA DI LUCERA È STATA FONDATA DA VINCENZO PERROTTI NEL 1964

MICHELE PERROTTI: “LO STRALIS FERRARI È DEDICATO A MIO PADRE”
“In onore di mio padre”. Così Mi-

chele Perrotti, titolare della Au-
totrasporti Michele Perrotti di Luce-
ra, presente a Misano per la conse-
gna dello Stralis Scuderia Ferrari,
giustifica l’acquisto dell’Emotional
Truck Iveco. Un modello prestigio-
so che rende onore al grande lavoro
fatto da Vincenzo Perrotti, il fonda-
tore dell’omonima ditta di autotra-
sportatori, nata nel 1964 e da allora
caratterizzata da una crescita solida
e costante. 

“Con sede operativa e ammini-

strativa a Lucera - spiega Michele
Perrotti - ci occupiamo di trasporto
di merci conto terzi e operiamo su
tutto il territorio nazionale. Io avevo
13 anni quando ho iniziato a seguire
papà nel suo lavoro. A 21 anni ho
preso la patente e ho iniziato ad
avere a che fare sul serio con i ca-
mion. Mia moglie si occupa di con-
tabilità, un figlio è autista e l’altro
gestisce il parco mezzi, composto
da 10 truck impiegati principalmen-
te nel trasporto di materiale biologi-
co. I camion sono una parte Iveco,

in costante aumento, e una parte di
altri brand”. 

Michele Perrotti guarda con sem-
pre maggiore attenzione al metano
liquido. “Sto pensando da tempo
alla soluzione LNG - ammette -
Quello che mi ha frenato finora è la
mancanza di impianti di rifornimen-
to al Sud ma visto che ce ne sono in
aree del Centro Italia come le Mar-
che sto facendo gli opportuni calco-
li per adattare le mie tratte ai punti
di distribuzione, in modo da verifi-
care la possibilità di far fronte alle

mie esigenze lavorative con il meta-
no liquido”. 

Intanto a Lucera arriva un nuovo
e fiammante Stralis Ferrari, unico
nel suo genere. “È dedicato a mio
padre - dice con orgoglio Michele
Perrotti - ma la motivazione che mi
ha spinto ad acquistarlo è l’affidabi-
lità della proposta Stralis XP. Que-
sto Stralis da 570 cv sarà guidato da
uno dei miei autisti”. Autotrasporta-
tori Michele Perrotti gestisce in
prima persona anche tutto ciò che
riguarda l’assistenza dei veicoli

della flotta grazie a un team prepa-
rato ed efficiente. “Lo Stralis Ferra-
ri è il secondo veicolo speciale che
acquisto in due anni - conclude Mi-
chele Perrotti - L’anno scorso c’è
stato l’Iveco celebrativo dei quaran-
t’anni, quest’anno quello Ferrari e
l’anno prossimo toccherà a un
nuovo Stralis LNG. L’azienda va
benissimo, lavoro tutti i giorni e ab-
biamo già fatto investimenti per il
2017 così come li faremo nel 2018:
tre veicoli quest’anno e un paio
l’anno prossimo”.

Leonardo Di Pinto, titolare della concessionaria di famiglia.
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Abbiamo imparato a co-
noscerla seguendo la
veloce espansione del

metano liquido in Italia. Ham
Italia, attivissima filiale italia-
na del Gruppo spagnolo lea-
der nella costruzione di im-
pianti, nel trasporto e nella
ven dita di GNL. Una specia-
lizzazione che ha consentito a
Ham, anche nel nostro paese,
di qualificarsi come partner
d’eccezione nella costruzione
di avanzate stazioni di riforni-
mento di gas naturale liquido,
oggi apprezzata alternativa la
gasolio sia in termini di costi
di gestione sia per quanto ri-
guarda la tutela ambientale.
Ar tefice del successo di Ham
Italia è Aldo Bernardini, Am-
ministratore e Direttore tecni-
co della società con sede a
Faenza (Ra). “La realtà odier-
na di Ham Italia - racconta in
a pertura dell’intervista - è
quel la di una società in co-
stante espansione e crescita.
Il nostro lavoro è realizzare
im pianti e lo facciamo con
im pegno, compatibilmente
con le autorizzazioni ammini-
strative che non dipendono da
noi e che molto spesso allun-
gano i tempi. In questo perio-
do entra in funzione l’impian-
to di Modena mentre quello a
Padova sta aspettando il col-
laudo. È invece già partito
quel  lo di Parma e ci sono in
pro gramma quelli di Roma e
in Abruzzo. Roma è impor-
tante per avere punto di rifor-
nimento e garantire autono-
mia per tratte lunghe verso il
meridione. Il Centro-Sud Ita-
lia è tuttavia ancora privo di
una rete infrastrutturale ade-
guata. Dobbiamo definire un
accordo per un impianto a Sa-
lerno che affiancherebbe il
metano liquido al già esisten-
te impianto per il metano in

for ma gas compresso. Penso
che l’impianto, se tutto va be -
ne con le necessarie autoriz-
zazioni, potrebbe essere ope-
rativo da inizio 2018 consen-
tendo ai trasportatori di arri-
vare in piena autonomia fino
in Calabria e oltre”. 

Ham Italia sta dando un
grosso contributo alla diffu-
sione del metano liquido in I -
ta lia e le molte stazioni rea-
lizzate o in procinto di esserlo
testimoniano la validità della
soluzione di trazione per pic-
cole e grandi flotte. 

Uno degli impianti più di
successo è stato costruito in
una zona particolare del Pae -
se, in Valtellina, nell’estremo
Nord della Lombardia. Rea-
lizzata da Ham Italia per il
Gruppo Maganetti, storico
lea der logistico della provin-
cia di Sondrio, la stazione

pub blica di Gera Lario (Co)
a perta a Settembre 2016 è un
efficiente self service H24 per
metano liquido (unica in Ita-
lia), in grado di soddisfare le
esigenze dei trasportatori in
transito in un territorio dal
traf fico merci sostenuto. “Il
successo dell’impianto in Val -
tellina dimostra chiaramente
che Il mondo del metano li-
quido sta decollando, sia per
quanto riguarda i veicoli cir-
colanti che per la rete distri-
butiva che si sta delineando -
ammette Bernardini - Og gi
coloro che acquistano ca mion
a metano sono soprattutto
aziende di trasporti e logistica
di livello medio-grande che
trovano in questo carburante
una valida alternativa al gaso-
lio tradizionale sia per tratte
medie che sulla lunga per -
correnza. Non dimentichiamo

che lo Stralis LNG di Iveco
garantisce un’autonomia di
1.500 km. La domanda di
truck nuovi ha ripreso a cre-
scere e lo dimostra il fatto che
noi continuiamo a consegnare
carte per rifornimento di me-
tano abbinate a camion nuovi.
Il mercato sta andando avanti
e il metano sta sempre più
prendendo piede conquistan-
do l’apprezzamento dei tra-
sportatori”. 

L’evento d’inaugurazione
della nuova stazione LNG di
Gera Lario è stata l’occasione
per presentare il progetto
“LNG Valtellina Logistica
So  stenibile”, fortemente vo-
luto dal Gruppo Maganetti e
ideato in collaborazione con
Levissima - Gruppo Sanpelle-
grino. Il progetto punta a pro-
muovere un servizio di tra-
sporto merci e persone su

gom ma sostenibile dal punto
di vista ambientale e che po -
ne al centro l’utilizzo del gas
naturale liquefatto (LNG) co -
me alternativa economica ed
ecologica al diesel e alla ben-
zina. Un’iniziativa che acqui-
sta un valore particolare in un
contesto naturale e paesaggi-
stico unico come quello della
Valtellina (http://www.proget-
tolng.com ).

“Nella seconda metà del
2017 - continua Bernardini -
contiamo di arrivare ad alme-
no 18-20 stazioni tra Nord e
Centro Italia. L’attività di
Ham Italia è dunque soddisfa-
cente: solo noi abbiamo una
ventina di stazioni da costrui-
re nel breve termine e altre
an cora da costruire in futuro.
Posso quindi affermare che
abbiamo di fronte almeno due
anni di intenso lavoro. Guar-
do al futuro molto positiva-
mente”. 

Per realizzare un impianto
pronto per funzionare occor-
rono circa tre mesi mentre a
volte per avere il via libera da
parte dell’amministrazione
pubblica occorre molto più di
un anno. “Nel mio lavoro in-
contro amministratori lungi-
miranti, attenti al valore eco-
logico ed economico del me-
tano, e amministratori che
fan no di tutto per metterti i
ba stoni tra le ruote - dice Al -
do Bernardini - Oggi come
og gi le argomentazioni sulla
sicurezza non sono più così
ri levanti, dal momento che,
dal punto di vista tecnico, un
impianto che noi realizziamo
è costruito con standard di si-
curezza molto alti. Io e miei
collaboratori constatiamo in-
vece che per molte ammini-
strazioni la discriminante più
importante nel decidere se da -
re l’autorizzazione definitiva
all’apertura di un impianto di
rifornimento di metano liqui-
do è di natura estetica. Certo,

in termini dimensionali si
trat ta di impianti relativamen-
te impattanti, con una lun-
ghezza complessiva di 10/20
metri e un’altezza di fino a 15
metri; ma si tratta di strutture
edificate in determinati conte-
sti, ovvero all’interno di sta-
zioni di servizio stradali e
non nel bel mezzo di un parco
naturale”. 

Una caratteristica che di-
stingue gli impianti italiani da
quelli operativi all’estero è il
fatto di essere di proprietà di
coloro che decidono per la lo -
ro realizzazione. “Al momen-
to tutte le realizzazioni, non
solo le nostre, appartengono
al proprietario della stazione
carburanti - conferma Bernar-
dini - All’estero la situazione
è diversa e ad esempio Ham
ne ha diverse decine di pro-
prietà. In termini operativi,
l’in vestimento necessario è
me diamente intorno al milio-
ne di euro e il tempo fisiolo-
gico di inerzia necessario pri -
ma di mandare l’impianto a
regime e generare profitto è
di circa un anno, un anno e
mez zo”. L’attività è in conti-
nuo divenire. Lo sa bene Al do
Bernardini che non smette un
secondo di pianificare e pro-
grammare le prossime mos se.
“Penso che il mercato del me-
tano liquido stia realmente
cominciando a essere prota-
gonista. Forse non arriverà a
sostituire completamente il
gasolio ma la sua fet ta di
mercato se la prenderà. Dal
punto di vista tecnico è credi-
bile che si arrivi a un futuro
all’insegna dell’elettrico ma
oggi pensare che un camion
viaggi a batteria mi sem bra
non sia la soluzione a deguata
per superare il gasolio. Il me-
tano invece è una bel la alter-
nativa già disponibile e adatta
a qualsiasi mission, compresa
quella della distribuzione ur-
bana dove i requisiti in termi-
ni ecologici ed economici
sono sempre più stringenti”.

INTERVISTA / ALDO BERNARDINI, AMMINISTRATORE E DIRETTORE TECNICO HAM ITALIA

“Siamo destinati a crescere”
È OTTIMISTA IL

NUMERO UNO DELLA

FILIALE ITALIANA DEL

GRUPPO SPAGNOLO

LEADER NELLA

COSTRUZIONE DI

IMPIANTI, NEL
TRASPORTO E NELLA

VENDITA DI METANO

LIQUIDO.
L’ALTERNATIVA
ECONOMICA ED

ECOLOGICA AL GASOLIO

TRADIZIONALE STA

CONQUISTANDO

SEMPRE PIÙ

TRASPORTATORI, ANCHE
QUELLI IMPEGNATI

SULLE LUNGHE

DISTANZE. MERITO DI

UNA RETE DI IMPIANTI

DI DISTRIBUZIONE IN

COSTANTE CRESCITA E

DI UNA SOCIETÀ COME

HAM ITALIA CHE
PROVVEDE A

REALIZZARLI.

Aldo Bernardini, Amministratore e Direttore tecnico Ham Italia.

Aldo Bernardini all’inaugurazione della stazione di rifornimento per metano liquido di Gera Lario (Co). Ham Italia sta lavorando per la diffusione dell’LNG.
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MAX CAMPANELLA
BOLOGNA

La rete di officine affi-
liate al concept Al-
ltrucks - joint venture

fondata da ZF, Bosch e
Knorr-Bremse - continua a
crescere: oltre 340 officine
di veicoli industriali  in
sette paesi Europei sono
entrate a far parte del net-
work e la numero 300 par la
italiano. 

Alltrucks Truck & Trai-
ler Service continua il suo
sviluppo della rete in tutta
Europa. La joint venture te-
desca supera le 340 officine
affiliate in Germania, Au-
stria, Svizzera, Italia, Paesi
Bassi, Spagna e Francia,
con un piano che pre vede
entro l’anno l’apertura dei
mercati di Polonia e Porto-
gallo. 

In Italia, dove Alltrucks
ha iniziato l’attività nel
2016, i Part ner sono oggi
più di 50 tra cui l’officina
affiliata europea numero
300: Randazzo Domenico
di Santa Ninfa, in provincia
di Trapani. L’officina sici-
liana è dal 1980 pun to di ri-
ferimento dell’assistenza
Iveco e di diversi marchi di
semirimorchi e componen-
tistica di primo impianto,
con uno staff di oltre 30
persone, che lavorano in
una strut tura di 1.800 mq
coperti. Tecnici appassiona-
ti, il fondatore Domenico
Randazzo e il figlio Agosti-
no, oggi amministratore
dell’azienda, seguono con
attenzione una fedele clien-
tela di flotte nazionali e in-
ternazionali. 

“Di fatto - ricorda Gian-
luca Annunziata, Market
Manager Italy di Alltrucks,
ovvero il manager al quale
nel settembre 2015 è tocca-
ta la sfida dello sbarco
della Rete nel no stro Paese
- l’avventura di Alltrucks in
Italia iniziava po co più di
un anno fa, quando conta-
vamo 13 officine affiliate.
Da quel momento in poi
abbiamo assistito a uno svi-
luppo costante, che seguiva
l’andamento europeo: nel
2014 in Europa siamo pas-
sati in sei me si da 60 a 127
officine, a fine 2015 abbia-
mo superato quota 150 e
oggi questo numero è più
che raddoppiato. Uno svi-
luppo importante dal punto
di vista della location geo-
grafica, perché il risultato
per il clien te finale è che a
sua disposizione trova una
rete sem pre più capillare,
con officine sempre più vi-
cine e tutte con gli stessi
standard in termini di capa-
cità riparativa. Entro fine

anno sarà completato il net-
work nel Benelux e sarà
avviato lo sbarco in Polo-
nia”.

Una presenza sul territo-
rio che oggi in Italia è sem-
pre più capillare. “Nel no-
stro Paese - prosegue Gian-
luca Annunziata -abbiamo
puntato sin dall’inizio a
una presenza diffusa lun go
le direttrici principali del
trasporto europeo, in mo do
da garantire al cliente fina-

le la continuità di assisten-
za, la presenza di un punto
di riferimento sempre pros-
simo al luogo dove si pre-
senti un’eventuale necessità
di manutenzione”.

Di pari passo alla cresci-
ta della rete è stata imple-
mentata l’offerta di servizi
a disposizione delle offici-
ne affiliate. “L’obiettivo -
precisa il Mar ket Manager
Italy di Alltrucks - è per-
mettere al nostro Partner di

avere tutto ciò di cui ha bi-
sogno per un’assistenza
multimarca di qualità: si-
stema diagnostico esclusi-
vo; supporto tecnico, che o -
gni mese permette a decine
di officine di risolvere pro-
blemi di riparazione; for-
mazione per sonalizzata,
con decine di persone for-
mate costantemente e corsi
sviluppati in esclusiva per
le officine Alltrucks; con-
sulenza personale; supporto
di marketing e comunica-
zione. A gennaio è stato
lan ciato anche in Italia il
soccorso stradale 24/7 con

un numero verde e sono
stati a per ti i canali social
Alltrucks”.

Il successo della crescita
di Alltrucks in Italia è nei
numeri: qual è il segreto di
Gianluca Annunziata? “Ho
la fortuna - risponde il ma-
nager dimostrando l’impor-
tanza dello spirito di grup-
po - di avere al mio fianco
una squadra eccezionale. E
una rete che ha risposto
bene fin da subito, acco-
gliendo quella che nel 2015
era una vera e propria
sfida. Oggi in Italia contia-
mo 56 officine ma come

non ricordare l’incontro
con Pasquale Tretola a Sa-
lerno? È stata la prima offi-
cina: quella passione, moti-
vazione, il mindset orienta-
to al cliente e tutta la com-
petenza tecnica l’abbiamo
ritrovata in ciascuna delle
officine con cui abbiamo
iniziato il percorso insieme.
Sono tutti elementi indi-
spensabili, che rappresenta-
no la base: al miglioramen-
to dei processi organizzati-
vi pen sa poi Alltrucks, forte
di un portafoglio di servizi
uni co sul panorama multi-
marca europeo”.

LANCIATA IN ITALIA LA PARTNERSHIP CON EBERSPAECHER

CABINA FRESCA D’ESTATE, CALDA D’INVERNO: IL PROBLEMA È RISOLTO
Alltrucks Truck & Trailer vuol

dire soluzione multimarca per
l’officina di veicoli industriali, con
un’offerta di servizi che, integrando
quelle delle aziende fondatrici (ZF,
Bosch e Knorr-Bremse), passa dalle
collaborazioni con importanti azien-
de del settore. Per completare l’offer-
ta, da quest’anno è stata lanciata
anche in Italia la collaborazione con
Eberspaecher, player internazionale

operativo nel riscaldamento e raf-
freddamento della cabina. Grazie a
quest’accordo, i Partner Alltrucks
possono assistere i prodotti della
gamma Eberspaecher e ampliare la
loro capacità d’intervento. 

La partnership è stata stretta tra la
joint venture tedesca e la Divisione
Climate Control System del Gruppo
Eberspaecher, che fornirà alle offici-
ne affiliate Alltrucks il supporto ne-

cessario per l’assistenza dei suoi pro-
dotti alle aziende di autotrasporto,
per i sistemi Eberspaecher che equi-
paggiano truck e veicoli speciali. 

“Le officine Alltrucks - spiega
Gianluca Annunziata, Market Mana-
ger Italy di Alltrucks - hanno accesso
a tutta la gamma di prodotto Eber-
spaecher e in più possono usufruire
di una gamma di servizi aggiuntivi:
percorso di formazione dedicato per

l’installazione e la manutenzione dei
sistemi Eberspaecher, supporto tecni-
co diretto, accesso a informazioni
tecniche e possibile acquisto di uno
specifico sistema diagnostico”.

Già lanciata in Germania, Austria
e Svizzera, la p-artnership tra Al-
ltrucks e Eberspaecher è già operati-
va in Italia e sarà gradualmente este-
sa in Olanda, Spagna, Francia e Po-
lonia. “Sono certo - afferma Homer

Smyrliadis, CEO di Alltrucks - che
anche in Italia questa collaborazione
avrà successo: Eberspaecher è un
partner di primo livello, specializzato
nei sistemi che riscaldano la cabina
d’inverno e la rinfrescano d’estate.
Per le 56 officine italiane di Al-
ltrucks rappresenta un’ottima inte-
grazione del portafoglio servizi e
contribuirà alla nostra crescita co-
stante in Europa”.

ALLTRUCKS TRUCK & TRAILER SERVICE È PRESENTE IN SETTE PAESI

Rete più forte, servizi in aumento
SPIRITO DI GRUPPO E

FORTE MOTIVAZIONE

DEL NETWORK

GUIDANO

L’INCREDIBILE
SVILUPPO DELLA JOINT

VENTURE TEDESCA,
CHE HA SUPERATO

QUOTA 340 OFFICINE
AFFILIATE IN EUROPA E

SI APPRESTA A

SBARCARE IN POLONIA.
UN DECISO

CONTRIBUTO ALLA

CRESCITA ARRIVA DALLA

FILIALE ITALIANA,
GUIDATA DA GIANLUCA
ANNUNZIATA: “HO LA

FORTUNA DI AVERE AL

MIO FIANCO UNA

SQUADRA

ECCEZIONALE”,
DICHIARA IL MARKET

MANAGER ITALY.

Gianluca Annunziata, Market Manager Italy di Alltrucks.

Homer Smyrliadis, CEO di Alltrucks con Pasquale Tretola, titolare dell’omonima officina.
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VALENTINA MASSA
VILLASTELLONE

In un mercato sempre più
complesso, specializzato e
competitivo, tutte le varia-

bili in gioco concorrono a de-
finire cosa è efficienza e cosa
non lo è. Lo sa bene Petronas
Lubricants, global player che
pro  duce e commercializza
una gamma completa di lubri-
ficanti di alta qualità per il
settore automobilistico e in-
dustriale in oltre 80 mercati a
livello globale. All’ultima e -
di zione di Autopromotec, la
rassegna fieristica internazio-
nale che abbraccia e rappre-
senta al meglio il mondo del -
le attrezzatture e dell’after-
market automobilistico, Pe-
tronas Lubricants Internatio-
nal ha guidato i visitatori in
un viaggio tecnologico all’in-
terno delle proprie gamme di
lubrificanti dedicate al mondo
automotive e al settore truck:
Petronas Syntium, Durance e
Urania sono i prodotti apposi-
tamente progettati per venire
incontro alle necessità e alle
aspettative sempre più elevate
dei clienti. Con la decisione
di partecipare ad Autopromo-
tec, PLI ha chiaramente ma-
nifestato la volontà di collo-
carsi in prima linea in un con-
testo in cui innovazioni di
pro dotto, tecnologie avanzate,
opportunità di mercato e co-
struttivi momenti di incontro
B2B attraggono operatori
pro fessionali e produttori da
tutto il mondo. Un’importante
occasione per l’azienda per
creare networking a livello
glo bale, accrescere il business
e cogliere fondamentali indi-
cazioni strategiche: “In uno
scenario di mercato in cui le
in novazioni tecnologiche co-
stituiscono il valore aggiunto
e il fattore chiave di differen-
ziazione - ha dichiarato Ales-
sandro Orsini, Head of Euro-
pe di Petronas Lubricants In-
ternational - PLI era presente
all’evento per mostrare il pro-
prio know-how e le soluzioni
tecnico-scientifiche all’altez-
za delle esigenti aspettative di
clienti, professionisti e opera-

tori del settore”. 
Cogliendo appieno lo spiri-

to di Autopromotec, che si
po ne come momento di in-
contro imprescindibile e im-
portante sede di interazioni e
scambi tra espositori e visita-
tori provenienti da tutto il
mon do, PLI ha sfruttato i ri-
flettori accesi quest’anno in
particolare sull’officina, i
mez zi pesanti e le filiere mer-
ceologiche dell’aftermarket
automotive per promuovere
tre delle proprie differenziate
gamme di prodotti specifiche
per il mondo e la cura del-
l’auto, Petronas Syntium e
Du rance, e per il mondo
truck, Petronas Urania. Non a
caso, l’edizione 2017 di Au-
topromotec coincide con la
fase in cui PLI si sta focaliz-
zando sull’ampliamento della
propria rete europea di offici-
ne a marchio Petronas. Il pro-
duttore mira a garantire
un’of ferta di servizi puntuali

e affidabili, studiati su misura
in base alle esigenze dei
clienti finali e, al contempo, a
supportare i risultati di busi-
ness e le aspirazioni di cresci-
ta delle officine indipendenti.
Il programma prevede, infatti,
la selezione e la nomina di of-
ficine indipendenti a rivendi-
tori PLI di punta, dove le gra-
fiche Petronas assumono un
ruolo prominente al fine di
tra smettere l’identità visiva
del brand. Alla rinnovata ve -
ste grafica dei locali si ag-
giunge la fornitura di attrez-
zature per la diagnostica non-
ché sessioni di formazione
per i tecnici. Dalla prima
apertura nel 2015 ad Ambur-
go, in Germania, si contano
oggi 1.800 officine a marchio
Petronas distribuite in 15 pae -
si europei, un numero che
PLI intende portare a oltre
4.000 entro il 2020. Inoltre, il
progetto Petronas Network
vede l’azienda impegnata in

un’importante collaborazione
con il Gruppo Bosch, produt-
tore e fornitore leader in Eu-
ropa di apparecchiature, pro-
grammi di formazione, servi-
zi e ricambi per il settore au-
tomobilistico. “Dotare le offi-
cine di strumenti tecnici a -
van zati e di apparecchiature
all’avanguardia rappresenta

una delle nostre strategie fi-
nalizzate a garantire la totale
soddisfazione dei clienti, che
è fondamentale se vogliamo
realizzare la nostra brand pro-
mise”, ha spiegato Giuseppe
D’Arrigo, Managing Director
e Group Ceo di Petronas Lu-
bricants International.

Da Febbraio 2017 Petronas

fornisce i prodotti della linea
Durance al Team di Formula
Uno Mercedes AMG Petro-
nas per supportarlo nel garan-
tire e preservare l’eccellenza
delle Frecce d’Argento anche
sotto il profilo estetico: a te-
stimonianza dell’ulteriore raf -
forzamento della partnership
tecnica di lunga data che uni-
sce le due aziende. “La For-
mula Uno è una questione di
performance e velocità, ma
ha anche a che fare con il per-
seguimento della perfezione,
basato sul duro lavoro e sul-
l’attenzione ai dettagli - ha
affermato Domenico Ciaglia,
Amministratore delegato di
Arexons, brand del Gruppo
Petronas Lubricants Interna-
tional - È questa ricerca che
ci ha ispirati nello sviluppo
della linea di prodotti Petro-
nas Durance per le auto del
Team Mercedes AMG Petro-
nas e per i veicoli di servizio
e trasporto”. 

Il mondo truck è accompa-
gnato dalla gamma Petronas
Urania che si presenta nella
sua duplice declinazione Pe-
tronas Urania, raccomandata
sui mezzi Iveco e dall’elevata
affidabilità ed efficienza com-
provate dal suo utilizzo sui
percorsi estremi della Dakar
con il team Petronas De Rooy
Iveco, e Petronas Urania con
tecnologia Viscguard, la
gamma di lubrificanti open
market per motori diesel pe-
santi, risultato di una lunga ri-
cerca di PLI a livello globale
volta a comprendere le reali
esigenze di business e di tra-
sporto dei clienti e consuma-
tori finali. Urania con tec -
nologia Viscguard è in gra do
di ridurre i costi di manuten-
zione delle flotte (TCO), di
prevenire gli effetti dell’usura
abrasiva ed è appositamente
formulata per proteggere il
motore dall’accumulo di de-
positi di carbone e per resiste-
re all’ossidazione mantenen-
do costante la viscosità del
lubrificante. Tutte condizioni
necessarie per mantenere otti-
mali le performance dei
mezzi e il business in conti-
nuo movimento.

PETRONAS LUBRICANTS INTERNATIONAL

In corsa per le performance
SI CHIAMANO PETRONAS SYNTIUM, DURANCE E URANIA LE GAMME LUBRIFICANTI CHE PETRONAS LUBRICANTS INTERNATIONAL DEDICA AL MONDO

AUTOMOTIVE E AL SETTORE TRUCK. TUTTE APPOSITAMENTE PROGETTATE PER VENIRE INCONTRO ALLE NECESSITÀ E ALLE ASPETTATIVE SEMPRE PIÙ ELEVATE DEI

CLIENTI. INTANTO PLI SI STA FOCALIZZANDO SULL’AMPLIAMENTO DELLA PROPRIA RETE EUROPEA DI OFFICINE A MARCHIO PETRONAS.

Petronas Lubricants International non ha
mancato di far sentire la sua presenza al-

l’appuntamento con il truck racing di Misano
a fine maggio, punto di riferimento di tutti gli
appassionati italiani. 

Petronas Lubricants International era Title
Sponsor dell’European Truck Racing Cham-
pionship che si è confermato  il più vivace, in-
tenso e avvincente evento italiano dedicato al
mondo dei veicoli commerciali. Protagonista
del weekend romagnolo, accanto a Petronas
Urania, il pianeta camion in tutti i suoi eventi
e incontri tra i team in gara, le case costruttri-
ci e i loro partner. A Misano c’era anche Ge-
rard De Rooy, due volte vincitore della Dakar,
con il Team Petronas De Rooy Iveco, ospite
di Petronas per una due giorni di attività dina-
miche off-road a bordo del suo camion con
cui ha percorso 9.000 km in condizioni estre-
me nell’ultima edizione della gara. Ed è stato
sempre Gerard De Rooy, a bordo dell’Emotio-
nal Truck Dakar stradale, ad aprire la parata

dei camion decorati che ha costituito il mo-
mento conclusivo dell’evento. La partecipa-
zione di De Rooy ha sottolineato, ancora una
volta, la collaborazione di lungo corso tra
Iveco e Petronas, valido Title Sponsor e par-
tner tecnico nella Dakar, dove ha svolto un
ruolo fondamentale nello sviluppo di lubrifi-
canti, fluidi per trasmissioni e refrigeranti, ap-
positamente concepiti per le Powerstar da
gara di De Rooy e la flotta globale di Iveco.

Con il costruttore torinese, Petronas ha mante-
nuto vivo lo spirito delle gare anche al di fuori
dei circuiti. Nel 2014, in stretta partnership
con Iveco, ha progettato con successo il primo
olio motore a bassa viscosità per impieghi pe-
santi, Urania Next 0W-20, lubrificante tecno-
logicamente avanzato per ottimizzare i consu-
mi, con un risparmio dimostrato fino al 2,5
per cento in condizioni operative specifiche.
Urania Next 0W-20 è ancora unico nel suo
genere sul mercato dei veicoli commerciali
pesanti. Petronas Lubricants International
mette a disposizione l’elevata tecnologia dei
suoi lubrificanti a tutti coloro che, quotidiana-
mente, percorrono le strade alla guida di un
camion e, più in generale, all’intera filiera del
trasporto abbracciando la filosofia del Grand
Prix Truck che intende porre particolare atten-
zione sugli aspetti legati alla sicurezza e ai
consumi. La decisione di partecipare al Misa-
no Grand Prix Truck come Title Sponsor si in-
serisce all’interno di una più ampia strategia

di comunicazione verso gli autotrasportatori e
i professionisti del settore finalizzata a trasfe-
rire l’elevato valore della tecnologia dei pro-
dotti di PLI che, come afferma Alessandro Or-
sini, Head of Europe di Petronas Lubricants
International, “costituisce la nostra chiave di
differenziazione. Abbiamo dedicato gran parte
della nostra attenzione ad affinare e incremen-
tare ulteriormente il nostro vantaggio tecnolo-
gico. Questo ci ha permesso di capitalizzare la
nostra lunga esperienza nella tecnologia dei
lubrificanti per innovare e sviluppare prodotti
e servizi in grado di rispondere alle esigenze
del mondo dell’autotrasporto e dei clienti fi-
nali”. “In uno scenario di mercato in cui le in-
novazioni tecnologiche promuovono un tra-
sporto sostenibile - aggiunge Orsini - PLI
vuole dimostrare di avere il know-how e le
soluzioni tecnico-scientifiche all’altezza delle
aspettative dei costruttori e delle aziende di
trasporto, oggi più che mai sensibili al tema
della riduzione dei consumi “.

PETRONAS LUBRICANTS INTERNATIONAL PROTAGONISTA A MISANO AL FIANCO DI BOLIDI TRUCK E TRASPORTATORI 

AVANZATA TECNOLOGIA PER QUALUNQUE TIPO DI CONDIZIONI OPERATIVE

Imponente presenza a Misano di Petronas Lubricants International.
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MATTEO GALIMBERTI
BURTENBACH

Leader nel segmento dei
cen tinati, in cinque an -
ni Kögel ha fatto passi

da gigante sul mercato italia-
no, consolidando la posizione
al vertice, dove contende il
pri mato agli altri due tede-
schi. Frutto di una strategia
av viata nel 2009 quando, pur
con i primi segni di una crisi
economica che stava per cam-
biare profondamente il settore
del trasporto, con incredibili
doti d’intuizione Ulrich Hum-
baur, imprenditore tedesco
che associa il suo nome ai
pic coli rimorchi fino a 18 t,
acquisiva Kögel, puntando a
lanciare una potente offensiva
in tutta Europa. Forte di una
gamma che oggi, compren-
dendo il trasporto pesante, ar-
riva fino alle 40 t e rafforzan-
do la capacità produttiva - in-
nanzitutto del sito di Burten-
bach, dove ha sede l’head-
quarter - per raggiungere le
60mila unità l’anno, Hum-
baur è riuscito ad affermare il
marchio Kögel come player
di punta un po’ ovunque in
Eu ropa.

Nell’atto di lanciare l’of-
fensiva anche nel nostro Pae -
 se l’imprenditore tedesco in-
crociava un altro manager
bril lante e determinato: lin-
gua tedesca perfetta, una con-
solidata esperienza maturata
nel settore - prima in BPW
poi in SAF-Holland - Massi-
mo Dodoni nel 2012 è l’uo-
mo al quale Ulrich Humbaur
affida il rilancio di Kögel in
Italia. Quell’anno i semiri-
morchi Kögel, già noti nel
segmento dei centinati, inizia-
no a raggiungere il nostro
Pae se non più con importa-
zione: è l’anno dello sbarco
della filiale italiana e di una
nuova struttura organizzativa.

In meno di quattro anni la
scelta si rivela vincente. Il
ventaglio di prodotti Kögel
cresce con Purferro, semiri-
morchio refrigerato, e concor-
re alla pari con gli altri pla-
yer. I numeri danno ragione al

duo Humbaur-Dodoni sul
piano delle vendite (l’anno
scorso Kögel ha chiuso con
circa 2mila unità, soglia che
sarà superata quest’anno) e,
mentre Dodoni assume mag-
giori responsabilità sul piano
europeo, fino a diventare
l’anno scorso braccio destro
di Humbaur e far parte del
Board in qualità di Managing
Director, a prendere le re dini
del Mercato Italia è Michele
Mastagni, manager di com-
provata esperienza provenien-
te da Lecitrailer. Con Masta-
gni al timone la crescita con-
tinua e si struttura ulterior-
mente la forza vendita che,
oltre a quattro Area Manager,
può contare su due Conces-
sionarie: EV Industrial per
Lombardia, Piemonte, Ligu-
ria e Emilia Romagna e
MAVI per la Sicilia.

Da socio MultiTrax, EV
Industrial importava il mar-
chio Kögel presso la sede di
Gadesco Pieve Delmona, in
provincia di Cremona. Con
una profonda conoscenza del
mercato dei veicoli industria-
li, maturata come Evicar,

Con cessionaria Iveco fino al
2007, è Demes Ziliani in pri -
ma persona nel 2012 a torna-
re nell’agone del trasporto.
Im prenditore piacentino com-
petente e versatile, operativo
con successo in diversi setto-
ri, nel trasporto pesante dal
1979, Ziliani lascia al figlio
Ste fano la competenza sul-
l’aftermarket, tuttora gestito
per la rete Iveco, e si occupa
di rettamente della clientela
Kö gel. Un’attività che ben
presto si caratterizza per la
presenza del marchio di semi-
rimorchi in flotte del Nord
Italia di ogni dimensione. 

I numeri danno ragione
alla strategia Ziliani, orientata
al cliente anche nella struttura
commerciale. “Sin dall’inizio
- spiega il Presidente di EV
Industrial - abbiamo puntato a
distinguerci dai competitor
ba sandoci sull’assistenza e
vi cinanza al cliente: oggi Kö -
gel propone una gamma com-
pleta, di alta qualità e al giu-
sto prezzo, in grado di soddi-
sfare pienamente le esigenze
di aziende di ogni dimensio-
ne. Abbiamo scelto di orga-

nizzarci con un venditore in
cia scuna regione e insediato a
Piacenza un piazzale dedicato
e sclusivamente ai veicoli u sa -
ti multimarca e al noleggio di
semirimorchi Kögel. Grazie
al la nostra esperienza di offi-
cina e alla presenza di 18
mec canici tutti altamente pro-

fessionali, preparati e sempre
aggiornati sulle nuove tecno-
logie, siamo in grado di ritira-
re i mezzi in permuta, che ri-
pariamo e portiamo sul piaz-
zale pronti per la vendita o il
noleggio”.

La nuova sfida di Ziliani
nel 2012 è favorita dal merca-

to e da un’area geografica ca-
ratterizzata da pochi player
nel settore dei semirimorchi
ben organizzati per vendita,
noleggio e assistenza. Un
vuo to che EV Industrial rie-
sce a colmare, cavalcando
l’on da lunga della ripresa: il
primo anno chiude con circa
500 veicoli consegnati (tra
nuovi e usati), l’anno scorso
con 1.400 unità; nello staff 28
dipendenti tra venditori e
com merciali e un fatturato
passato dai 10 milioni di euro
del 2014 ai 17 dell’anno pas-
sato. 

“Quest’anno - afferma
Demes Ziliani - arriveremo a
20 milioni e un volume di al-
meno 1.600 veicoli. Serviamo
aziende di ogni dimensione,
dal padroncino ai flottisti, se-
guendo tutti con estrema ca-
pillarità, praticamente porta-
a-porta: il cliente ha sempre il
venditore al suo fianco per o -
gni esigenza. Il nostro impe-
gno è affiancare l’offerta Kö -
gel, oggi veramente competi-
tiva, con un buon servizio: ri-
parazioni h 24 e veicolo sosti-
tuivo all’occorrenza”.

INTERVISTA / DEMES ZILIANI, PRESIDENTE DELLA CONCESSIONARIA DI GADESCO

Nel nome di Kögel 
la qualità EV Industrial

ALLA GUIDA DEL
DEALER DEL

PRODUTTORE TEDESCO

PER LE REGIONI

LOMBARDIA,
PIEMONTE, LIGURIA E
EMILIA ROMAGNA,
L’IMPRENDITORE

PIACENTINO

SNOCCIOLA DATI CHE

SONO IL FRUTTO DELLA

NUOVA, POTENTE
OFFENSIVA LANCIATA

DA ULRICH HUMBAUR

E MASSIMO DODONI
IN EUROPA E DA

MICHELE MASTAGNI IN

ITALIA. “OGGI KÖGEL È
FORTEMENTE

COMPETITIVA SUL

PIANO DELL’OFFERTA
PRODOTTI, ALLA QUALE

EV INDUSTRIAL
AFFIANCA ASSISTENZA

CAPILLARE E SERVIZIO

EFFICIENTE”, DICHIARA
DEMES ZILIANI.

GRUPPO ITALIANO IN TOUR NEL SITO TEDESCO

Nella sua strategia di affiancamento al
cliente finale, Demes Ziliani ha guidato

un gruppo di imprenditori nel settore del tra-
sporto alla scoperta del sito di Burtenbach,
dove nasce il semirimorchio Kögel. Al loro
arrivo da Chocen, in Repubblica Ceca, i telai
compiono un vero e proprio viaggio all’inter-
no della fabbrica tedesca: agganciati a un si-
stema completamente automatizzato vengono
sottoposti ai processi di sabbiatura, rivesti-
mento nanoceramico (esclusiva Kögel), cata-
foresi e verniciatura, i quali rappresentano la
solida base su cui viene costruito e personaliz-
zato il semirimorchio, che infine raggiunge il
piazzale pronto per la consegna al cliente fi-
nale. 

Guidati da Michele Mastagni, Direttore
Commerciale Kögel Italia, erano presenti al
tour di Burtenbach: Giampietro Sani di Sani
Trasporti (Parma); Giovanni Gottardi di Got-
tardi Trasporti (Modena); Graziano Setti di

Setti Trasporti (Alessandria); Roberto Saligari
di TSR Trasporti (Sondrio); Massimo e Marco
Ferrari di Zara Line (Reggio Emilia); Kostass
Karassoulis di Italkappa (Modena); Emanuele
Sana di Sana Trasporti (Bergamo); Enrico
Scione di Unitrans Coop (Modena); Remo
Camurani di Cuti Consai Coop (Bologna);
Francesco e Giulia Bertoni di Bertoni Tra-
sporti (Bergamo). 

“In questi cinque anni - il commento di
Demes Ziliani al termine della visita - Kögel
ha dimostrato di ascoltare le esigenze dei
clienti, di cui ci siamo fatti ambasciatori nel
primo anno di attività da Concessionaria: cri-
tiche e necessità hanno trovato una risposta
negli investimenti sul sito di Burtenbach.
Sono nati Purferro, il semirimorchio biga e
novità di prodotto che rispondono anche alle
esigenze del mercato italiano: questo ci inco-
raggia e supporta nel proseguire con i nostri
investimenti”.

IMPRENDITORI IN PRIMA LINEA

Un semirimorchio Kögel esce dalle linee di produzione del sito di Burtenbach. Al centro, Demes Ziliani, Presidente di EV Industrial.
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MAX CAMPANELLA
SAN MARINO

Una Rete di officine
spe  cializzate nell’assi-
stenza alle sponde ca-

ricatrici di tutti i marchi, ita-
liani ed esteri, che funzionerà
come distributore del nuovo
marchio di sponda Hidrosy-
stem, che esce dalle linee di
produzione Anteo di Molinel-
la, a Bologna. È la nuova sfi -
da di Andrea Tinti, vulcanico
imprenditore che abbiamo vi -
sto crescere e formarsi in An -
teo, fondare a Cesena la
Dhol landia Italia, filiale no-
strana del produttore belga di
sponde, marchio che si è poi
af fermato come player di
pun ta sul mercato italiano. Fi -
no all’anno scorso quando,
lasciata Dhollandia, forte di
una lunga e globale esperien-
za nel settore delle sponde,
An drea Tinti ha fondato Hi-
drosystem, sede nella Repub-
blica di San Marino, società
che ha iniziato l’importazione
delle sponde Palfinger, con
un forte focus sin dall’inizio
sul l’assistenza e l’aftermar -
ket. Quel focus è divenuto
que st’anno il principale busi-
ness di Hidrosystem che,
stret ta un’alleanza con Anteo,
diventa brand di sponda ita-
liana e, nel frattempo, va co-
stituendosi come Rete di offi-
cine specializzate nell’assi-
stenza. 

“La sponda - spiega An-
drea Tinti - è uno degli ele-
menti che in un veicolo è
maggiormente soggetto a sol-
lecitazioni: viene chiusa e ria-
perta a ogni fase di carico-
scarico, deve reggere il peso
di un carico ingente cui si ag-
giunge quello di operatore e
muletto. Oggi si arriva fino a
30 q, che rappresentano il
dop pio rispetto all’utilizzo
de gli Anni Novanta. E soprat-
tutto negli ultimi anni i pro-
duttori si sono diversificati:
complice la globalizzazione,
assistiamo a un numero sem-
pre crescente di brand”. 

Il risultato è che il cliente
finale è spesso disorientato:
nella flotta arriva ad avere
sponde di tre o quattro marchi
diversi. “In caso di necessità -
prosegue il fondatore di Hi-
drosystem - spesso la Conces-
sionaria presso cui ha acqui-
stato il mezzo rimbalza il pro-
blema all’allestitore, che non
è sempre pronto a dare una ri-

sposta esaustiva, con il ri-
schio che il fermo-mezzo si
prolunghi. Ebbene Hidrosy-
stem si propone come riferi-
mento unico nel panorama
delle sponde, con una compe-
tenza a 360 gra di nell’assi-

stenza a sponde di ogni mar-
chio”.

Nel frattempo i trasportato-
ri che hanno acquistato Pal-
finger? “Si rivolgeranno alla
Rete Hidrosystem per l’assi-
stenza. La scelta - prosegue

Tinti - di puntare sul service
non rinnega quanto fatto in
que  st’anno e mezzo: con la
sponda Palfinger abbiamo in-
trodotto sul mercato italiano
un prodotto differente, di qua -
lità tedesca. Nella sua attività
di radicamento sul territorio,
dalle Alpi alla Sicilia, Hi -
drosystem ha imparato a co-
noscere da vicino le esigenze
dei clienti finali e intende
soddisfarle al meglio”.

Le prime sponde a marchio
Hidrosystem sono già state
consegnate. Che cosa le ca-
ratterizza rispetto al resto del
mercato? “Sono studiate in
particolare - risponde l’im-
prenditore - per il mercato del
noleggio, settore di cui abbia-
mo una profonda conoscenza
grazie alle partnership strette
con Arval, Morini Rent e
Lea sys, Leaseplan, con cui
abbiamo chiuso recentemente
un accordo di assistenza, e
Maggiore-AmicoBlu del
Gruppo Avis, cui abbiamo

fornito 10 veicoli uguali a
marchio Peugeot. Sono tutte
aziende che per loro confor-
mazione logistica necessitano
di una Rete consolidata e che
in Hidrosystem tro veranno
l’interlocutore giu sto prima
per la fornitura del prodotto e
a seguire per l’as sistenza. Hi-
drosystem rap presenterà un
solo referente per la parte ser-
vice qualunque sia il tipo di
sponda del cliente: l’ha già
fatto con successo per le
aziende di noleggio, inizia a
farlo oggi con o gni tipologia
di cliente”.

Com’è attualmente costi-
tuita la Rete Hidrosystem e
quali i suoi prossimi sviluppi?
“Al momento - illustra An-
drea Tinti - è costituita da cir -
ca una cinquantina di punti
service, che entro fine anno
arriveranno ad almeno 85. La
loro caratteristica sarà l’omo-
geneità nella fornitura del ser-
vizio: saranno dei “tuttologi”
delle sponde. Il personale sa -

rà formato da Hidrosystem e
supportato nella sua attività
verso il cliente finale. Hidro-
system fornirà ricambi di tut -
te le marche: avendo ottima
conoscenza dei prodotti, co-
nosce bene i fornitori”. 

La Re te Hidrosystem si oc-
cupa esclusivamente di spon-
de? “No, facciamo assistenza
- risponde il Ceo di Hidrosy-
stem - anche sul cassone e su
altre parti della carrozzeria. È
già o perativo un call center
che s’interfaccia con il call
center dell’azienda cliente: al
Net work Hidrosystem com-
pete la gestione diretta del
problema. La nostra Rete in-
dirizza il cliente finale all’of-
ficina più vicina e più compe-
tente per quel tipo sponda o
di gruppo frigo o di altro
componente, risolvendo
l’emergenza in ma niera rapi-
da ed efficiente. Possiamo
farlo e riusciamo a farlo con
successo perché abbiamo
l’esperienza necessaria”.

LA NUOVA SPONDA EVOLVERÀ IN BASE ALLE ESIGENZE DELLA CLIENTELA

UN PRODOTTO STUDIATO PER LE AZIENDE CHE SI OCCUPANO DI NOLEGGIO

Ci stavamo abituando alla presenza del
marchio Palfinger nelle sponde caricatri-

ci, ora dobbiamo ricominciare con Hidrosy-
stem, prodotte da Anteo. 

Sul piano tecnico che cosa distingue le due
sponde “italiane”? “Nella fase iniziale - spie-
ga Andrea Tinti, fondatore di Hidrosystem - il
prodotto Hidrosystem sarà molto simile a
quello Anteo, del quale eredita caratteristiche
di qualità italiana riconosciute sul mercato.
Ma poiché si tratta di un prodotto fortemente
orientato al settore del noleggio, gradualmen-
te troverà una sua specificità in funzione
delle richieste della clientela. Sin dall’inizio,
l’approccio al mercato di Hidrosystem si è
sempre basato sulla comprensione delle esi-
genze del trasporto: gradualmente andremo a
far evolvere la nostra sponda modificando il
prodotto standard con accessori, optional, ma
anche la lunghezza di un braccio o di una

piattaforma”.
Sul mercato Anteo e Hidrosystem conti-

nueranno dunque a essere competitor? “Le si-
nergie produttive - prosegue Andrea Tinti -
rappresentano da sempre un punto di forza
nel settore del trasporto: le due aziende uni-
scono le loro forze ma sono distinte sul mer-
cato, proponendosi alla clientela con un ap-
proccio diverso che, nel caso di Hidrosystem,
è rappresentato dal focus sull’assistenza,
mentre il prodotto sarà a misura delle aziende
di noleggio”.

Nata nel dicembre 2015, Hidrosystem ha
chiuso il 2016 con un fatturato di 1,8 milioni
di euro. Aspettative per l’anno in corso? “Il
nostro target - risponde Tinti - è chiudere il
2017 superando i due milioni. In che modo?
Ampliando il Network con Centri di assisten-
za specializzati negli allestimenti, dalla cella
frigo a ogni tipo di allestimento”.

HIDROSYSTEM, UNA RETE DI ASSISTENZA PER OGNI MARCHIO

Nasce il tuttologo delle sponde
GIÀ CONSEGNATE LE

PRIME SPONDE

CARICATRICI A

MARCHIO

HIDROSYSTEM, FRUTTO
DELLA SINERGIA

PRODUTTIVA CON LA

BOLOGNESE ANTEO.
MA IL FOCUS DELLA

SOCIETÀ DI ANDREA
TINTI È SUL SERVICE:
“SIAMO GLI UNICI A

POTER GARANTIRE UN

SERVIZIO DI QUALITÀ

SU TUTTI I MARCHI DI

SPONDE, ITALIANI ED
ESTERI. È GIÀ ATTIVO

UN CALL CENTER:
ENTRO FINE ANNO

ARRIVEREMO A 85
CENTRI DI SERVIZIO

DALLE ALPI ALLA
SICILIA”, AFFERMA
L’IMPRENDITORE.

Andrea Tinti, fondatore di Hidrosystem.
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MATTEO GALIMBERTI
BOLOGNA

Al suo debutto que-
st’anno con la filiale
italiana, Diesel Te-

chnic punta tutto su visibili-
tà e riconoscibilità di un
marchio già noto come for-
nitore nel l’Aftermarket in-
dipendente di ricambi per
veicoli industriali e com-
merciali. A Bologna, in oc-
casione del Salone Auto-
promotec, abbiamo potuto
sco prire dal vivo le gam me
DT Spare Parts e SIEGEL
Automotive e soprattutto
conoscere Walter Schiavi,
l’uomo scelto dal produtto-
re di Kirchdorf (nei pressi
di Hannover) come respon-
sbaile per guidare Diesel
Technic Italia.

Genovese, 48 anni, Wal-
ter Schiavi dopo la laurea in
E co nomia all’Università
Bocconi di Milano ha con-
solidato una vasta esperien-
za nel settore delle attrezza-
ture e dell’aftermarket, ma-
turata soprattutto all’estero.
Dopo la prima esperienza in

Romania per conto di
un’azienda bresciana, in
FIAMM diventa Re -
sponsabile dei mercati a
lingua tedesca (Austria,

Germania e Svizzera). In
Schaeffler occupa diverse
posizioni manageriali tra
cui quella di Responsabile
Sud Europa. Lo scorso

marzo, la nuova sfida come
General Manager di Diesel
Technic Italia, alla guida
del team italiano chiamato a
rappresentare il fornitore te-

desco per i mercati di Italia
e Malta. “Diesel Technic -
spiega Walter Schiavi - è un
produttore già noto e rico-
nosciuto per l’elevato livel-
lo di disponibilità di pro-
dotti e per un servizio di
consegna rapida, anche di-
rettamente presso le offici-
ne. Compito della filiale
italiana è ulteriormente raf-
forzare il rapporto di colla-
borazione in essere: le
gamme DT Spare Parts e
SIEGEL sono presenti in
Italia dal 1972 presso molti
clienti. La nuova sfida è
farci conoscere dal grande
pubblico ed essere conside-
rati un player di riferimen-
to”.

Con il debutto della filia-
le italiana, officine e clienti
diretti non dovranno più ri-
volgersi alla sede tedesca
per ordini, cataloghi, assi-
stenza ecc. ma alla rete di-
stributiva di Die sel Technic
Italia. “Il net work - illustra
Walter Schiavi - è costituito
da circa una cinquantina di
distributori selezionati, con
la giusta copertura per ogni

regione. Non sia mo interes-
sati a un’inflazione del mar-
chio, ma piuttosto a una
rete affidabile: vogliamo
crescere insieme ai nostri
distributori, che entro fine
anno arriveranno a quota
60”.

Qual è la chiave di diffe-
renza rispetto ai competitor
con cui si presenta in Italia
Diesel Technic? “Il nostro
mot to - risponde il numero
uno della filiale italiana - è
“One stop shopping”: fatta
eccezione per gli pneumati-
ci e i lubrificanti, da noi
l’azienda di autotrasporto e
l’officina di assistenza tro-
vano tutto quello che serve
a un veicolo. Ricambi ac-
compagnati dalla garanzia
che, per offrire il massimo
del servizio, prevede la co-
pertura di 24 mesi per i pro-
dotti DT Spare Parts e ha
inizio quando il cliente ac-
quista i nostri prodotti dal
distributore o dal suo ri-
cambista”. Il ventaglio di
prodotti di Diesel Technic -
sviluppati e prodotti nel sito
di Kirchdorf - è costituito
da circa 35mila pezzi a
marchio DT Spare Parts:
26mila per autocarro, due-
mila per semirimorchi,
13mila per bus e pullman e
6mi la per van (ricambi per
Ci troën Jumper, Fiat Duca-
to, Ford Transit,  Iveco
Daily, Mer cedes-Benz
Sprinter, Nissan NV400,
Opel Movano, Peu geot
Boxer, Renault Master e
Volkswagen Crafter). Ac -
canto a questi, al suo debut-
to in Italia la gamma a mar -
chio SIEGEL che, integran-
do la proposta di Diesel Te-
chnic, è destinata a profes-
sionisti che prestano atten-
zione al prezzo, con circa
un migliaio di articoli tra ri-
cambi per carrozzeria, abi-
tacolo, illuminazione, appa-
recchiature elettriche e altre
famiglie di prodotto.

AL SUO ESORDIO LA FILIALE ITALIANA DI DIESEL TECHNIC GROUP

Ricambi affidabili e garantiti
RESPONSABILE DELLA NUOVA SEDE DI VERONA DEL GRUPPO TEDESCO DIESEL TECHNIC, CON UN PASSATO IN FIAMM E SCHAEFFLER, WALTER SCHIAVI DALLO

SCORSO MARZO È ALLA GUIDA DEL TEAM ITALIANO DI UN’AZIENDA GIÀ NOTA COME FORNITORE NELL’AFTERMARKET INDIPENDENTE
PER VEICOLI INDUSTRIALI E COMMERCIALI. “IL NOSTRO COMPITO È RAFFORZARE IL RAPPORTO DI COLLABORAZIONE IN ESSERE CON NUMEROSI CLIENTI, FARCI

CONOSCERE DAL GRANDE PUBBLICO ED ESSERE CONSIDERATI UN PLAYER DI RIFERIMENTO”, AFFERMA IL MANAGER GENOVESE.

UNA PIATTAFORMA SEMPRE DISPONIBILE DA QUALSIASI DISPOSITIVO

Nella sua nuova offensiva europea, che in
Italia passa dall’attivazione - nel novem-

bre 2016 - della filiale diretta con sede a Vero-
na, Diesel Technic Group pone al centro il
servizio e l’assistenza al cliente. Tra le novità
di quest’anno il potenziamento della piattafor-
ma online Partner Portal per la ricerca, l’indi-
viduazione e l’approvvigionamento degli oltre
36mila prodotti con i marchi DT Spare Parts e
SIEGEL Automotive. 

La piattaforma Partner Portal può essere
utilizzata da tutti i dispositivi, adattandosi au-
tomaticamente a qualsiasi schermo e garan-
tendo visualizzazione chiara e comandi sem-
plici. Partner Portal, inoltre, consente agli
utenti di inviare gli ordini 24 ore su 24, 7
giorni su 7, e di gestirli in piena autonomia. “I
nostri distributori e ricambisti - spiega Walter
Schiavi, General Manager di Diesel Technic
Italia - possono inviare e monitorare gli ordini
in qualsiasi momento. Essendo accessibile da
ogni dispositivo, la forza vendita sul campo
può acquisire gli ordini direttamente dai clien-
ti, indicando l’indirizzo di consegna del mate-

riale e offrendo così un servizio aggiuntivo
che può risultare molto apprezzato da parte
del cliente stesso”.

Una sorta di “tracciabilità completa” del ri-
cambio del quale anche le officine possono
trarre beneficio: prima di effettuare il log-in,
possono ricercare i ricambi di cui hanno biso-
gno e trovare le istruzioni di montaggio, con
tanto di consigli e “trucchi” per poter svolgere
il lavoro al meglio. Su Partner Portal, inoltre,
sono disponibili i contatti del distributore di
riferimento della zona. “La nuova piattaforma
- afferma Walter Schiavi - rappresenta un vero
e proprio punto di forza di Diesel Technic per
quanto riguarda l’assistenza al cliente. Il ser-
vizio al cliente è un vero e proprio punto chia-
ve della nostra strategia e il potenziamento di
Partner Portal ne è una conferma perché rap-
presenta, per i clienti, uno strumento efficace
e sempre a portata di mano. E si colloca in un
sistema logistico estremamente efficiente che,
in Italia, fa leva sulla nuova sede di Verona,
su tempi di consegna celeri e sull’ottima di-
sponibilità dei prodotti”.

IL SERVIZIO CHE FA LA DIFFERENZA

Walter Schiavi, General Manager di Diesel Technic Italia.
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M.S. ALTIERI
BOLOGNA

Con l’acquisizione di
TRW, realizzata nel
2014 e resa operativa

nel 2015, ZF Group è oggi
un colosso da 35,2 miliardi
di eu ro di fatturato (dato del-
l’esercizio 2016), con un
ventaglio di prodotti che
vanno a soddisfare ogni tipo
di esigenza di trasporto e
mobilità. E con uno sguardo
proiettato in avanti, come di-
mostra l’innovativo assale
elettrico per autobus urbani a
pianale ribassato AVE130,
appena lanciato sul Mercato
Italia. 

Analogamente a quanto
accade sul piano globale, a
un anno dall’acquisizione
anche nel nostro Paese ZF si
è riorganizzata, con una serie
di novità strutturali che viag-
giano di pari passo con novi-
tà di prodotto e con l’affer-
mazione sul mercato: ZF Ita-
lia conta oggi 148 dipendenti
e ha chiu so il 2016 con un
fatturato che ha superato i 70
milioni di euro arrivando a
circa 71. Chiamato a guidare
la nuo va offensiva calata sul
Mer cato Italia, dallo scorso
gennaio Matteo Zucchi è il
nuovo Amministratore dele-
gato, timoniere in un percor-
so che vede “un’azienda
grande pronta ad affermarsi

come grande azienda anche
nel nostro Paese”, per usare
le parole del numero uno.

Classe 1971, nato a
Monza e cresciuto a Usmate
Velate, “por ta d’accesso”
della Brian za in direzione di
Milano, dove tuttora vive
con la fa miglia, Matteo Zuc-
chi è vol to tutt’altro che poco
noto nel settore. Una laurea
in Ingegneria meccanica, è
stato in gegnere di progetto in
Brem bo, occupandosi tra
l’altro dell’impianto frenante
del nuovo Fiat Ducato. Nel
2004 ha maturato una consi-
derevole esperienza e diventa
formatore tecnico in Conti-
nental, azienda globale che
gli consentirà nuove espe-
rienze nei settori degli pneu-
matici e non solo. È con
Matteo Zucchi che nasce
Continental Training Acade-

my, frutto di una visione glo-
bale dell’azienda tedesca nel
settore della riparazione pro-
fessionale che lo porterà,
dopo l’esperienza di Diretto-
re Commerciale per il brand
ATE (storico marchio del
frenante di Continental) a
guidare dal 2011 la Conti-
nental Automotive Training
Italia.

LA SFIDA 
GLOBALE

A distanza di sei anni la
nuo va sfida in un’altra azien-
da globale, stavolta nel pro-
duttore di Friedrichshafen,
tra i principali fornitori mon-
diali di tecnologie per tra-
smissioni e sistemi autotela-
io. “In questa prima fase -
racconta l’Am ministratore
delegato - ho imparato a co-
noscere ZF, realtà che mi ap-
pare ben più vasta in prodotti
e competenze oggi che la vi -
vo dal l’interno. ZF non è
solo un produttore globale
leader di trasmissioni ma è
leader nella realizzazione di
sistemi di sicurezza grazie
alla recente acquisizione di
TRW. ZF Italia grazie al suo
polo logistco e all’officina
eroga servizi di assistenza
presso le flotte e gestisce le
garanzie per conto di ZF
Group. La nostra sede si oc-
cupa principalmente di after-

market con la sottodivisione
dedicata, ma ha anche un
ruolo di primo piano nell’ori-
ginal equipment a livello
mondiale e fa della varietà di
business il suo punto di forza
rappresentando un importan-
te punto di contatto con il
settori eolico e ferroviario:
per tutti noi è motivo di or-
goglio sapere che Sirio, Si-
rietto, la metro lilla di Mila-
no, oltre che i tram Jumbo e
molti autobus che viaggiano
a Milano e in altre città ita-
liane utilizzano componenti
ZF. Un’attività molto vasta
che, come ZF Italia, ci impe-
gna nel nostro Paese nonché
nei mer cati di Grecia e Ro-
mania”.

In questa prima fase da
“timoniere” qual è il polso
sul l’andamento del mercato?
“I segnali positivi - risponde

Mat teo Zucchi - si avverto-
no, seguendo un andamento
che negli ultimi anni vede ZF
Italia in crescita dell’8-9 per
cen to in termini di fatturato.
Il nostro target è chiudere il
2017 con un fatturato di 74
milioni di euro”.

Nella sua vasta attività,
ZF è leader nella produzione
di componenti per il traspor-
to. Qual è oggi il prodotto di
pun ta per il settore autocar-
ro? “ZF Traxon - prosegue
l’Amministratore delegato -
rappresenta l’ultima genera-
zione di cambi automatizzati
che go dono di tutta la tecno-
logia disponibile: un cambio
robusto, affidabile e soprat-
tutto modulabile, visto che si
può implementare con dop-
pia frizione e software perso-
nalizzato in funzione della
mission del veicolo. Ma so-
prattutto ciò che distingue
ZF è il suo approccio al mer-
cato con uno sguardo proiet-
tato al futuro. Con l’introdu-
zione dell’assale elettrico per
autobus urbani a pianale ri-
bassato AVE130 la strada
che stiamo tracciando è chia-
ra: riduzione delle emissioni,
più sicurezza. Nel caso del
segmento dei city bus, il vei-
colo elettrico comincia a es-
sere una realtà e ZF è pronta
con la sua soluzione: all’ope-
ratore di autobus non dia mo
solo un cambio ma forniamo

il sistema completo di pro-
pulsione elettrica, dalla bat -
teria (seppure non di nostra
produzione) ai cablaggi fino
al software. Il cliente finale
ha ZF come unico interlocu-
tore, che gli dà la massima
garanzia sulla qualità del
prodotto e sulla sicurezza di

avere al suo fianco un pro-
duttore globale che lo assiste
per ogni necessità”.

UN CEO 
ATLETICO

Qual è l’obiettivo di Mat-
teo Zucchi alla guida di ZF
Italia? “Continuare a cresce-
re, ed è - precisa il numero
uno - un obiettivo di ZF Ita-
lia prima che mio. Lo faremo
svi luppando una Rete italia-
na che avrà la giusta capilla-
rità e competenza tale da ga-
rantire che, pur con il lancio
di nuovi prodotti, il cliente
finale ab bia sempre un refe-
rente che lo affianchi per
ogni esigenza in termini di
manutenzione. L’obiettivo è
che il cliente finale sia sere-
no, sicuro che, in caso di
problemi, c’è qualcuno pron-
to a fornirgli una soluzione.
La riorganizzazione struttu-
rale in corso ha questa finali-
tà: integrare e coordinare le
business unit con un sistema
che consenta di dare una ri-
sposta a 360 gradi al cliente
finale”.

Manager atletico, che rica-
rica l’energia d’inverno sugli
sci, d’estate sui go-kart, Mat-
teo Zucchi si colloca lungo

l’on da di una ZF che sul
piano globale intende dare la
sua impronta al futuro del
trasporto e della mobilità.
“Ho accettato questa nuova
sfida - afferma in conclusio-
ne l’Amministratore delegato
- con la consapevolezza che
in ZF ritrovo i valori che
danno la motivazione a ogni
mia giornata lavorativa: in
che modo possiamo dare il
nostro contributo alla società
del futuro? Sappiamo che
sarà sempre più necessario
rispettare l’am biente, favori-
re un clima migliore nei cen-
tri urbani e nel contempo
supportare l’attività di chi si
occupa di trasporto merci e
persone. Come possiamo mi-
gliorare i nostri pro cessi? E
come poter raggiungere gli
stessi risultati nel tempo più
breve possibile? In ZF Group
- afferma in conclusione l’in-
gegner Zucchi - ciascuno nel
suo ruolo è chiamato a dare
un contributo nel rispondere
a queste domande: una sfida
che sposa pienamente i miei
valori e che solo un’azienda
globale, con attività a tutto
campo come ZF, può accetta-
re e vincere proponendo una
sua soluzione in anticipo su
tutti”.

INTERVISTA / MATTEO ZUCCHI, AMMINISTRATORE DELEGATO ZF ITALIA

Una rete pronta alla sfida
DOPO AVER MOSSO I

PRIMI PASSI IN BREMBO
E PROSEGUITO LA

CARRIERA IN

CONTINENTAL GROUP,
L’INGEGNER ZUCCHI È

STATO SCELTO DAL

MANAGEMENT DI

FRIEDRICHSHAFEN
COME TIMONIERE

DELLA FILIALE ITALIANA

DI ZF GROUP CHE, A
TRE ANNI DI DISTANZA

DALL’ACQUISIZIONE DI
TRW, HA AVVIATO UNA

NUOVA, POTENTE
OFFENSIVA A TUTTO

CAMPO.
“CONTINUEREMO A

CRESCERE PUNTANDO A

UNA PRESENZA

CAPILLARE CHE

GARANTISCA AL

CLIENTE FINALE IL

MASSIMO DELLA

SERENITÀ”, AFFERMA IL
NUOVO CEO.

Sopra, ZF TraXon Hybrid, ultima generazione di cambio
automatizzato. A fianco, l’innovativo assale elettrico per autobus
urbani a pianale ribassato AVE130.

Matteo Zucchi, Amministratore delegato ZF Italia.
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MAX CAMPANELLA
MALO

“Per noi la qualità è una
scel ta”. Quella di Tarci-
sio Cosaro, classe 1954,

è tutt’altro che una frase
fatta. Era il 1971 quando, al
volante di un furgone, inizia-
va a trasportare polli dal Ve-
neto alla Lombardia. Altri
tempi. Ma il focus era già, da
autentico pio niere per quegli
anni, la qua lità produttiva
dell’intera filiera, dall’alleva-
mento degli animali al tra-
sporto fino al con -
fezionamento e alla consegna
al cliente finale.

Oggi, Cosaro Srl è
un’azienda sinonimo di polli
buo ni e sani, allevati nella
Pedemontana Vicentina e sul-
l’Altipiano di Asiago, tra-
sportati in tutto il Veneto e
parte della Lombardia presso
negozi al det taglio e piccola
distribuzione organizzata (la
catena Fa mila). Punto d’or-
goglio di un’azienda che ha
chiuso il 2016 superando per
la prima volta la soglia dei
dieci milioni di euro di fattu-
rato - e che pun ta quest’anno
a varcare quella degli undici -
resta sem pre la qualità. “Il
nostro o biettivo - spiega Da-
niela Cosaro, 44 anni, Ammi-
nistratore delegato del-
l’azienda nonché attuale vi-
cepresidente della sezione
Alimentare di Confindustria
Vicenza - è garantire al con-
sumatore un prodotto di qua-
lità elevata: le nostre stes se
famiglie sono le prime con-
sumatrici dei nostri polli e
del le nostre faraone. Per que-
sto controlliamo l’intera filie-
ra produttiva, dalla nascita
de gli animali fino alla loro
ma cellazione: tutti i fornitori
hanno sottoscritto un discipli-
nare che incrocia i regola-
menti nazionali alle tradizio-
ni della nostra famiglia”.

Una “genuinità certificata”
che riguarda l’intera filiera,
al cui interno uno degli ele-
menti fondamentali è il tra-
sporto, pri ma dei polli vivi
sui camion cassonati in ac-
ciaio inox e infine del prodot-
to alimentare a temperatura
controllata. Per entrambe le
operazioni Cosaro Srl per gli
allestimenti si rivolge a Golo
Srl, con la quale condivide la

sede dell’headquarter. Siamo
esattamente a San Tomio,
frazione di Malo, non distanti
da Isola Vicentina ma circon-
dati dagli altipiani. È qui che,
da una parte, avviene la ma-
cellazione degli animali pres-
so la Cosaro e, a una mancia-
ta di chi lometri, opera Golo,
produttore di allestimenti e
Concessionaria Lamberet,
che al la vicina azienda di ma-
cellazione di capi avicoli for-
nisce le centine idrauliche
per il tra sporto del vivo fino
alle coi bentazioni dei veicoli
leggeri per l’ultimo miglio e
le cel le isotermiche del car-
rozziere francese per il lungo
rag gio.

I prodotti a marchio Cosa-
ro devono “presentarsi bene”
sostiene la numero uno del-
l’azienda. Ecco spiegata la
flot ta di sei Mercedes-Benz
Atego, di cui l’ultimo - con
cella Lamberet da 5 mc -
consegnato da Golo a inizio
d’an no, ai quali si aggiungo-
no tre Mercedes-Benz Actros
per il carico vivo e tre van:

due Opel Vivaro e un Iveco
Dai ly coibentati, tutti con
grup po frigo Thermo King.
“I veicoli con centina - spie-
ga Tarcisio Cosaro - traspor-
tano gli animali vivi dai no-
stri allevamenti, siti tutti nel
Veneto, fino allo stabilimento
di San Tomio. I mezzi refri-
gerati con cella distribuisco-
no la carne già macellata
presso le rivendite”. 

Il sito Cosaro di San To -
mio è un autentico gioiello.
“I polli - spiega Daniela Co-
saro - vengono allevati con
grande attenzione: vivono al-
l’aperto per 60 giorni, anzi-
ché i 45 con sueti nel ciclo di
produzione industriale, in un
ambiente incontaminato, con
ci bi naturali e assolutamente
pri vi di proteine animali: non
ab biamo mai usato farine di
car ne o pesce ma sempre e
so lo vegetali come la soia.
Que sto è l’unico modo per
es sere sicuri che il prodotto
fi nale ottenuto sia sicuro, sa-
porito e genuino, ovvero per
es sere sicuri di portare sulla
tavola del consumatore un
pro dotto buono, frutto della
qualità italiana: un prodotto
na to, allevato e macellato in
Italia”. A San Tomio polli e

Cosaro Srl appartiene, per la “visione del
mondo” di Matteo Golo, ai clienti in

conto proprio, ovvero a quella fascia di azien-
de che, pur essendo meno dimensionate, pre-
feriscono la gestione diretta dei loro mezzi.
Dalla parte opposta troviamo i clienti conto
terzi, aziende di trasporto che a un allestitore
come Golo richiedono velocità e servizio a
360 gradi con un ottimo rapporto qualità-
prezzo. Quali sono invece le richieste di
aziende produttive come la Cosaro? “Si tratta
- spiega Matteo Golo, terza generazione alla
guida della storica azienda vicentina fondata
dal nonno Agostino nel 1913 e portata avanti

dal padre Francesco, tuttora al suo fianco - di
una tipologia di cliente che apprezza qualità e
servizio, che al veicolo chiede durabilità, che
in fase d’acquisto valuta bene cosa prendere,
non facendone affatto una questione di prez-
zo. L’anno scorso abbiamo consegnato a Co-
saro un Mercedes-Benz Atego con cella Lam-
beret e un Opel Vivaro coibentato: pensiamo
che quest’anno possano avere la necessità di
un ulteriore veicolo per il trasporto di animali
vivi e nel caso siamo pronti a soddisfare la
loro esigenza, che conosciamo bene. Direi che
con loro il rapporto è familiare, ogni eventua-
le problema viene risolto con un rapporto

franco e diretto. L’obiettivo è fare in modo
che il cliente abbia la piena operatività del
mezzo e, nel caso della catena del freddo,
siano rispettati gli standard per lavorare con la
massima tranquillità”.

Come sta andando per Golo questo 2017
giunto ormai alla sua metà? “Rispetto all’an-
no scorso - risponde Matteo Golo - il fatturato
è in crescita del 10 per cento, dato che ci fa
ben sperare visto che nel 2016 dal mese di lu-
glio in poi abbiamo registrato un autentico
boom di ordinativi: se nel segmento dei veico-
li commerciali leggeri il volume resta più o
meno costante, stiamo registrando una forte

crescita della domanda di veicoli pesanti”.
Leader nel segmento dei semirimorchi,

Lamberet ha lanciato negli ultimi tre anni una
forte offensiva nel segmento dei leggeri. Qual
è la strategia di Golo nel Triveneto? “Lambe-
ret - risponde Matteo Golo - è un marchio di
qualità e sul piano della produzione e distribu-
zione siamo leader in assoluto. Nella nostra
area stiamo puntando a consolidare la rete di
officine, oggi costituita da tre punti in Veneto,
due a Trento, uno a Bolzano e due nel Friuli
Venezia Giulia. Le prospettive sono più che
positive: ci sono le giuste basi per fare un otti-
mo lavoro”.

GOLO, LA CATENA DEL FREDDO E LA “VISIONE DEL MONDO” 

UNA STRATEGIA CHE PUNTA AL CONSOLIDAMENTO DELLA RETE DI OFFICINE

PARTNERSHIP ALL’INSEGNA DELLA 

Il pollo premium
COSARO SRL, AZIENDA CHE UNISCE LA STORICA
TRADIZIONE ALLA MODERNA TECNOLOGIA PER

FORNIRE AL CONSUMATORE PRODOTTI SICURI,
SAPORITI E GENUINI, PER GLI ALLESTIMENTI SI
AFFIDA ALLA CONCESSIONARIA LAMBERET DEL
TRIVENETO. ALLA FLOTTA, COSTITUITA DA SEI

MERCEDES-BENZ ATEGO, TRE MERCEDES-BENZ
ACTROS E TRE VAN (DUE OPEL VIVARO E UN IVECO
DAILY), GOLO FORNISCE LE CENTINE IDRAULICHE

PER IL TRASPORTO DEL VIVO, LE COIBENTAZIONI
DEI VEICOLI LEGGERI PER L’ULTIMO MIGLIO E LE

CELLE ISOTERMICHE DEL CARROZZIERE FRANCESE

PER IL LUNGO RAGGIO.

Stretta di mano tra Daniela Cosaro, Amministratore delegato Cosaro Srl, e Matteo Golo, alla guida dell’omonima azienda di Malo.
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maiali vengono accolti in un
ambiente particolarmente
am pio e arieggiato, dove ha
inizio una lavorazione basata
sul l’utilizzo di macchinari e
tecnologie che garantiscono
la massima igiene in ogni fa -
se del processo di trasforma-
zione. “Le moderne tecniche
di macellazione e seziona-
mento - precisa l’Ammini-
stratore delegato - si coniuga-
no alla perfezione con i valo-
ri, le tradizioni e le origini
genuine del mestiere che ci
sta tra mandando nostro
padre, che per primo ha
avuto l’intuizione di concen-
trarsi su pro dotti della nostra
terra e di alta qualità”.

Intervistare Tarcisio Cosa-
ro è tutt’altro che semplice.
Persona di grande cordialità e
simpatia, com’è tipico nel-
l’Alto Vicentino, Cosaro nel -
la vita ha pensato al suo lavo-
ro e alla sua famiglia. Non
ama apparire. E allora riu-
sciamo giusto a farci raccon-
tare due cose su quei primi
anni di origine dell’azienda.
“Nel 1969 - racconta - macel-
lavamo il pollame in due
stan  ze. Siamo cresciuti pian
piano ma puntando sempre
sulla qualità. Guardi il logo

del l’azienda: allevavamo il
pol lo in capannina e oggi la
capannina è il nostro emble-
ma. Con l’aumentare dei vo-
lumi non abbiamo più potuto
crescerli in capannina chiara-
mente, ma i nostri polli conti-
nuano a essere allevati a
terra, puntando al benessere
totale dell’animale. Perché la
carne buona è frutto del
modo in cui l’animale viene
cresciuto: com’è stato ali-
mentato, dove ha vissuto
ecc.”.

Valore moderno e tradizio-
ne familiare che si uniscono.
Ecco allora a fine Anni No-
vanta entrare in Cosaro Srl la
seconda generazione: Danie-
la, che inizia come impiegata
per scalare i gradini fino ad
as sumere la guida dell’azien-
da, che oggi conta 50 dipen-
denti; poi i fratelli Alberto,
Re sponsabile logistico, e Fe-
derico, Responsabile della
pro duzione. Un’azienda a
con duzione familiare affer-
mata nel territorio vicentino,
che oggi ricopre una preziosa

posizione di nicchia, avendo
su perato - grazie al focus
sulla qualità - le varie crisi
sto riche, quali il pollo alla
diossina e l’aviaria. “In que-
sti anni - aggiunge Daniela
Cosaro - abbiamo lavorato
molto sulla bassa densità di
allevamento, dimezzando ri-
spetto alla produzione indu-
striale il numero di polli a
metro quadro, e da sempre
usiamo solo lu ce naturale,
niente di forzato per aiutare
la crescita. Pri ma ancora che
diventasse obbligo di legge
abbiamo lavorato con l’Uni-
versità di Padova per indicare
sulle etichette i valori nutri-
zionali di ogni pro dotto: mi
sto battendo in pri ma persona
per una comunicazione tra-
sparente nei confronti del
consumatore”. Vi sto che par-
liamo di commercio di carne,
come darle tor to?

Veniamo alla collaborazio-
ne con Golo: è stata natural-
mente favorita dalla vicinan-
za. “La partnership con Golo
- precisa Daniela Cosaro - fa
par te della nostra tradizione:
avevo 12 anni e Golo era uno
degli elementi di sicurezza in
termini di affidabilità e ga-
ranzia di qualità. Quando il
nostro prodotto arriva al ne-
goziante, il modo in cui si
presenta è fondamentale
come elemento di richiamo
di alta qualità: ai nostri auti-
sti chiediamo una presenza
puntuale, con una serie di re-
gole da seguire; per i veicoli,
ci affidiamo totalmente a
Golo e alla lo ro professiona-
lità che han no dimostrato in
tutti questi an ni sul campo.
Per dirla in bre ve, all’autista
e alla sua formazione nonché
alla pulizia e manutenzione
dei veicoli pensiamo noi, a
tutto il re sto e a garantire
l’eccellenza dei camion
pensa Golo”. Insomma,
prim’ancora di Matteo Golo
(attuale timoniere) e di Da-
niela Cosaro, erano i rispetti-
vi genitori Francesco Go lo e
Tarcisio Cosaro a viag  giare
in assoluta partnership: un bi-
nomio che funzionava nel
passato e che funziona bene
tuttora, quando la cre scita di
entrambe le loro aziende ha
assunto proporzioni assoluta-
mente difficili da pre vedere
trenta o quaran t’an ni fa.

QUALITÀ NELL’ALTO VICENTINO

viaggia con Golo

DANIELA COSARO, AMMINISTRATORE DELEGATO DELL’AZIENDA DI MALO

Dal sito Cosaro di San Tomio di Malo
arrivano nei negozi, e sulle nostre tavo-

le, i polli Broiler della Pedemontana Vicen-
tina, il pollo rosso “Collo Nudo” dei Pire-
nei, la faraona allevata nei capannoni a
terra, la faraona cappone, il cappone vicen-
tino, la tacchina nera e la pollanca. 

Dal 2007 si sono aggiunti i salumi. Un
ulteriore modo per differenziare l’offerta
dopo le varie “crisi” alimentari degli Anni
Novanta? “In realtà - risponde Daniela Co-
saro, Amministratore delegato dell’azienda
vicentina - quell’anno ricorreva il trentesi-

mo anniversario di matrimonio dei miei ge-
nitori e mio padre decise di fare come rega-
lo a mia madre la riapertura del salumificio
di mio nonno, usando le stesse conce e
l’antico modo di lavorare: solo sale, pepe,
poco nitro e stagionatura naturale”. 

Da quel tributo di Tarcisio Cosaro alla
moglie Giulietta nascono capolavori quali
salame, soppressa, salsiccia, musetto (ovve-
ro il cotechino) e la bondola, cotechino con
la lingua  che in quel di Vicenza e provincia
si usa consumare nel giorno dell’Ascensio-
ne. 

In questa voluta e decisa affermazione
dei prodotti di qualità quanto conta il tra-
sporto? “Tantissimo. Noi possiamo fare di
tutto per far crescere la faraona in voliera e
riprendere l’antica tradizione della pollanca
- prosegue Daniela Cosaro - ma la conse-
gna finale ha importanza fondamentale
nella filiera. La catena del freddo è al primo
posto: il cassone coibentato deve rispettare
tutti gli standard per mantenere presso la
clientela e i consumatori un’immagine di
alto livello. È per questo che preferiamo oc-
cuparci del trasporto in modo diretto: ha si-

curamente un costo superiore rispetto alla
sua esternalizzazione, ma un’azienda come
la nostra ha l’assoluta necessità di avere
una flotta curata in ogni dettaglio”. 

I polli Cosaro provengono da allevamen-
ti che distano in media 30 km. “La genuini-
tà dei prodotti Cosaro - afferma in conclu-
sione Daniela Cosaro - è garantita da noi,
ma è anche certificata ISO: la lavorazione
segue ricette e tecniche naturali, senza co-
loranti e conservanti chimici. Per questo si
conservano a lungo e rispettano il sapore
della tradizione”.

“IL TRASPORTO È IL NOSTRO AUTENTICO BIGLIETTO DA VISITA”

I camion Mercedes-Benz della Cosaro con le centine idrauliche Golo sono pronti a partire per le normali operazioni quotidiane.
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LINO SINARI
BOLOGNA

Un approccio integrato e
multilivello quello di Brid-
gestone, che sot tolinea non

solo l’innovazione tecnologica dei
suoi prodotti, ma anche l’eccellen-
za dei servizi che offre ai suoi par-
tner e clienti. 

Da otto anni numero uno al
mondo nella produzione di pneu-
matici, Bridgestone supporta il
mondo dello sport e tut ti coloro
che ogni giorno in seguono il pro-
prio sogno: la campagna motiva-
zionale “Insegui Il Tuo Sogno,
Non Fermarti Mai” e il sito inter-
net nonfermartimai.it, dal quale
Bridgestone sceglierà la storia più
coinvolgente aiutando il vincitore
a trasformarla in realtà, è l’incar-
nazione del nuo vo approccio del -
l’azienda. La campagna è rivolta a
target differenti e si sviluppa attra-
verso engagement digitale, eventi
sul territorio, attività di marketing
e comunicazione. 

Al Salone Autopromotec abbia-
mo potuto realizzare una cartolina
personalizzata, con un messaggio
legato alla campagna per far vive-
re i valori e ispirare ciascuno a non
fermarsi mai. E abbiamo incontra-
to allo stand Valeria Stra neo, atleta
Olimpica italiana che affianca
Bridgestone in questo viaggio
nello sport insieme ad altri sportivi
di eccellenza come Gregorio Pal-
trinieri e Gianmarco Tamberi. La
maratoneta olimpica ha raccontato
la sua storia fat ta di sogni, difficol-
tà e obiettivi da raggiungere, con-
dividendo con i presenti le proprie
esperienze e nel contempo dando
ai giovani (e non solo) preziosi
consigli di allenamento.

Come fornire soluzioni di busi-
ness all’utente finale? Nel l’ambito
del nuovo approccio, per il mondo
truck Bridgestone gioca tutte le
sue carte con il network di rivendi-
tori specializzati Bridgestone Par-
tner. “La Rete - spiega Andrea
Marconcini, Director Commercial

Europe-South Region - è operativa
sulla ba se di un unico concetto:
fornire soluzioni vincenti per la
mobilità delle flotte di qualsiasi
dimensione, attività o complessità.
Nell’ambito del programma Total
Tyre Care dedicato alle flotte la
parola d’ordine oggi è digital”. La
no vità sta infatti in una serie di
strumenti e software per una mi-
gliore gestione dei pneumatici,
nuovi e ricostruiti, per supportare
le aziende nel la riduzione dei costi
e nel la massimizzazione del ci clo
di vita dei pneumatici. 

Il Network Bridgestone Partner,
dedicato ai rivenditori specialisti
del mondo Autocarro, quest’anno
si presenta alle flotte con uno
sguardo al fu turo e al rafforzamen-
to Pan-Europeo, in un’ottica di
continuo sviluppo, di capillarità
della Rete in Europa e di migliora-
mento dei servizi. “Il 2016 - spie-
ga Lorenzo Piccinotti, Marketing
Manager Commercial Products
Bridgestone Europe South Region
- è stato il primo anno completo
dal lancio della nostra Re te, e i nu-
meri ci hanno regalato molte sod-
disfazioni confermando l’impor-
tanza e la fiducia che Bridgestone
ripone nel progetto. I nostri mi-
gliori ri venditori Partner hanno
partecipato attivamente contri-
buendo a far sì che il Net work di-
ventasse il nostro prin cipale canale
di vendita e il punto di contatto
con l’utenza finale. Sviluppare
prodotti e servizi innovativi, effi-
caci e in esclusiva per i nostri
Bridgestone Partner è la chiave del
successo del nostro Network”.

Quanto al ventaglio di prodotti,
Bridgestone punta sul l’offerta
multimarchio per truck e bus: Eco-
pia H-Steer, a basso impatto am-
bientale e ridotto consumo di car-
burante; R-Drive 001 per l’utilizzo
in mol teplici condizioni per un
minor costo per chilometro; Ban-
dag BTRWB+, pneumatico per ri-
morchio adatto a un utilizzo regio-
nale o per lunghe percorrenze e FS
492 per il trasporto urbano. 
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Quando la partnership è al top
UNAPPROCCIO INTEGRATO E MULTILIVELLO QUELLO CON IL QUALE BRIDGESTONE SI RIVOLGE CON COMPETENZA AL SETTORE DELLE FLOTTE: PRODOTTI

DI PUNTA CON UN’OFFERTA MULTIMARCHIO PER TRUCK E BUS E POSTVENDITA DI ECCELLENZA GRAZIE ALL’EFFICIENTE NETWORK DI RIVENDITORI
SPECIALIZZATI BRIDGESTONE PARTNER. “IL 2016 CI HA REGALATO MOLTE E PIACEVOLI SODDISFAZIONI CONFERMANDO L’IMPORTANZA E LA FIDUCIA CHE

RIPONIAMO NEL PROGETTO”, AFFERMA LORENZO PICCINOTTI, MARKETING MANAGER COMMERCIAL PRODUCTS BRIDGESTONE EUROPE SOUTH REGION.

In occasione del sessantesimo anniversario, ce-
lebrato in primavera, Bridgestone ha annun-

ciato il rilancio del brand Bandag che prevede il
rinnovamento dello storico e iconico marchio. A
livello italiano, il nuovo brand - rivolto alla ri-
cerca, allo sviluppo e alla produzione di pneu-
matici ricostruiti - ha festeggiato l’anniversario

di nascita e i dieci anni come parte del Gruppo
Bridgestone lanciando un nuovo logo e una
nuova campagna mondiale. 

Built for Better è il nome della piattaforma di
comunicazione che unisce il brand Bandag a li-
vello globale e propone la ricostruzione dei
pneumatici come soluzione di business innovati-
va e sostenibile per flotte di ogni dimensione. 

“Continuiamo - ha dichiarato Riccardo Cichi,
Chief Sales Officer Bridgestone EMEA - a inve-
stire nel business di Bandag per rafforzare ulte-
riormente le nostre prestazioni: mescole di ulti-
ma generazione, design innovativi che sfruttano
l’ultima tecnologia Bridgestone e una vasta
gamma di soluzioni personalizzate per le flotte.
È tutta questione di qualità, prestazioni e garan-
zie: offriamo alle flotte l’opportunità di massi-
mizzare i risultati e ridurre i costi. Riteniamo che
i pneumatici ricostruiti siano semplicemente la
scelta migliore”. 

Fondata nel 1957, Bandag ha introdotto il
processo di ricostruzione per gli pneumatici de-
dicati agli autocarri. Oggi l’azienda continua a
guidare il settore a livello mondiale con un’of-
ferta di pneumatici premium, offrendo agli auto-
trasportatori serenità di guida, efficienza e ri-
sparmio. “Bandag - aggiunge Riccardo Cichi -
aiuta le flotte a massimizzare il ciclo di vita dei
pneumatici e a ottenere maggiore efficienza in

un mercato sempre più competitivo. Ogni mar-
chio garantisce una promessa e la nostra con
Bandag è Built for Better, che non significa solo
offrire pneumatici performanti: l’impegno si ri-
ferisce anche alla nostra offerta completa di so-
luzioni e servizi per le flotte forniti attraverso il
network Bridgestone Partner”. 

Oltre a risparmio e prestazioni affidabili, Ban-
dag significa anche rispetto per l’ambiente. La
produzione di un rivestimento richiede solo 26
litri di petrolio rispetto agli 83 necessari per la
realizzazione di un nuovo pneumatico. Durante i
suoi 60 anni di attività il brand ha permesso di
riutilizzare circa 300 milioni di pneumatici ri-
sparmiando fino a 15 miliardi di litri di petrolio. 

“Le più grandi flotte del mondo - afferma in
conclusione Cichi - conoscono i vantaggi della
ricostruzione e molte hanno instaurato un rap-
porto di fiducia con Bandag, facendolo diventare
loro partner preferenziale. Bandag ha più di 650
rivenditori in franchising che operano nei sei
continenti. In tutta Europa può contare su una
rete di oltre cento franchisee indipendenti, ciò si-
gnifica che c’è un professionista Bandag vicino
a ogni flotta. Abbiamo investito notevolmente
nelle nostre tecnologie nonché nel nostro sistema
di gestione e produzione delle carcasse per ga-
rantire visibilità a tutto tondo con riduzioni ga-
rantite del TCO”.

RINNOVATO LO STORICO E ICONICO MARCHIO DI PNEUMATICI RICOSTRUITI 

BANDAG DA SESSANT’ANNI GARANZIA DI UNA PROMESSA FATTA AI CLIENTI

Lorenzo Piccinotti, Marketing Manager Commercial Products Bridgestone Europe South Region.



Parte del Gruppo  Bridgestone

Il processo di 
ricostruzione  
più a�dabile  
al mondo.
Siamo stati pionieri. Guidiamo il business.
Ci muoviamo verso il futuro.
Alta qualità  ed a�dabilità presso 
il tuo rivenditore specializzato.
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PAOLO ALTIERI
MISANO

La tappa italiana del Cam -
pionato Europeo FIA Truck
Racing 2017, disputata come

tradizione sul circuito di Misano, ci
ha offerto l’occasione di fa re il
punto sull’andamento e le strategie
di Goodyear, brand di riferimento
nelle sfi de tra camion in quanto da
13 anni fornitore esclusivo dei pneu-
matici da gara. Abbiamo incontrato
Davide Califano, Director Marke-
ting Activation EMEA, e Ga briele
Insardà, Marketing Manager Com-
mercial di Good year Dunlop Tires
Italia Spa. Califano opera a livello
internazionale, avendo come punto
di riferimento l’area Emea che com-
prende Europa, Medio Oriente e
Africa. “Il quartier generale di Goo-
dyear Dunlop Tires è suddiviso tra le
sedi in Lussemburgo e a Bruxelles -
esordisce - La pri ma è principalmen-
te incentrata su ricerca e sviluppo e
mar keting, la seconda sulle vendite.
In tutti i paesi europei Goodyear ha
filiali operative e una forza vendita
diretta. Il brand ha un’indubitabile
ruo lo di primaria importanza nel
vecchio continente, anche in virtù
del fatto che all’interno del Gruppo
ci sono diversi mar chi che rappre-
sentano al meglio il mondo Goodye-
ar. Diciamo che la presenza di Goo-
dyear è abbastanza omogenea in Eu-
ropa, mentre ci sono nostri competi-
tor che so no forti in alcune aree e
me no in altre”. La Business Unit
Commercial è focalizzata sulle flot-
te. “Tutto ciò che è service è ormai
di fondamentale importanza nel rap-
porto con le flotte e il dealer è molto
coinvolto in questo dialogo sempre
più intenso e per sonalizzato - spiega
Califano - La differenziazione in fu-
turo sarà infatti sempre più sui servi-
zi più che sul pneumatico in sé. Il
pneumatico è ovviamente la base
della proposta di soluzioni di tra-
sporto che per essere tali devono per
forza di cose comprendere il pac-
chetto servizi che rispondano al me-
glio alle esigenze della singola flot-
ta”. 

Attualmente, i prodotti di riferi-
mento del Gruppo Good year nel set-
tore commercial comprendono le
gam me stradali KMAX per percor-
renze regionali e FUELMAX per la
lunga percorrenza. “Si tratta di linee
progettate per venire incontro alle
esigenze delle moderne flotte - con-
tinua Davide Califano - I loro nomi
ne sintetizzano al meglio le caratteri-
stiche e le qualità: KMAX offre un
maggiore chilometraggio, FUEL-
MAX una mi nore resistenza al roto-
lamento e quindi minori consumi.
Entrambe le linee sono sta te proget-
tate con uno sco po ben preciso, oggi
di strettissima attualità: aiutare le

flotte a ridurre i loro costi di eserci-
zio. In questo discorso rientra anche
l’attenzione riservata alle perfor-
mance invernali. C’è sempre stata
l’esigenza della massima mobilità
della flotta, ma oggi è diventata di
fondamentale importanza la spinta
legislativa sulla marcatura delle pre-
stazioni durante la stagione fredda”.
E proprio per rispondere a quelle
flotte che affrontano le condizioni
severe dei passi e non vogliono ri-
schiare fermi veicoli per neve o
ghiaccio, Goodyear offre la gamma
ULTRA GRIP MAX, che rispetta i
requisiti del cosiddetto snow flake
anche quando raggiungono il 50% di
usura. Non solo truck ma anche au-
tobus: Goodyear ha prodotti al-
l’avanguardia anche per il delicato
settore del trasporto passeggeri. “La
nostra proposta stradale all season si

chiama Marathon Coach mentre
l’Ultra Grip Coach è prettamente in-
vernale - interviene Gabriele Insardà
- - La capacità di carico di questi
pneumatici li rende ideali per soddi-
sfare la volontà dell’Unione Europa
di aumento dei pesi massimi dei vei-
coli destinati al trasporto passeggeri,
nell’ottica di avere mezzi più effi-
cienti e di ridurre le emissioni di ani-
dride carbonica. I nostri pneumatici
costituiscono la scelta ideale per
questi vei coli, perché non offrono
sol tanto un’eccellente capacità di ca-
rico, ma anche un ot timo chilome-
traggio, grazie al nuovo disegno del
battistrada, che tra l’altro, riduce l’u -
sura sulla spalla”.

Ultra Grip Coach è un pneumati-

co invernale specifico per asse mo-
tore, con una trazione potenziata
sulla neve. Questo prodotto è parti-
colarmente interessante per i pul-
lman che operano in zone geografi-
che particolari come i paesi nordici e
le regioni alpine, in cui le strade
sono spesso ghiacciate e improvvise
pre cipitazioni nevose possono pro-
vocare gravi ritardi. Il disegno e la
larghezza del battistrada assicurano
non solo un’a derenza e un’ottima
trazione in condizioni invernali, ma
anche bassi livelli di rumorosità, con
conseguente aumento del comfort
per i pas seggeri”.

La copertura Goodyear è molto
ampia sia in ambito truck che bus.
“La copertura infatti non si limita al

mercato premium con i brand Goo-
dyear e Dunlop ma anche nel seg-
mento budget più competitivo dal
punto di vista del rapporto
prezzo/qualità con prodotti specifici
a marchio Fulda e Sava - dice ancora
Davide Califano - La proposta high
load è in questo senso paradigmati-
ca, andando a risolvere esigenze di
maggiore carico utile non solo nel
segmento premium ma anche in
quello budget. Oggi sono sempre più
i paesi che permettono carichi supe-
riori a 40 t e questo consente di
avere ca richi fino a 10 t su asse: re-
quisiti che con la proposta high load
è possibile soddisfare al meglio”. Il
prodotto high load è una specificità
per il mercato italiano così come per

SPECIALE PNEUMATICI / GOODYEAR DUNLOP TIRES ITALIA

A tu per tu con le flotte
IL PUNTO DI FORZA DI

GOODYEAR È L’ANDARE
OLTRE IL SOLO PNEUMATICO.
PARTIRE DA UN PRODOTTO

ECCELLENTE E OFFRIRE

CONSULENZA E SERVIZI

COMPLETI ALLA FLOTTA SIN

DA PRIMA DEL MONTAGGIO

DELLA GOMMA FINO ALLO

SMONTAGGIO E OLTRE. UN

PARTNER DELLA FLOTTA A

360 GRADI CHE HA BEN
CHIARO UN CONCETTO: IL

TOTAL COST OF OWNERSHIP
NON SI LIMITA AL

PNEUMATICO MA COINVOLGE

TUTTO IL VEICOLO. NE
ABBIAMO PARLATO CON DUE

MANAGER DI PUNTA DELLA

BUSINESS UNIT

COMMERCIAL IN AMBITO

EUROPEO E ITALIANO.

Chi è
Davide Califano è Director
Marketing Activation EMEA,
responsabile per la Business
Unit Commercial per Europa,
Medio Oriente e Africa di
Goodyear Dunlop Tires Ope-
rations SA. Nato a Como il
17 aprile 1973, Califano si è
laureato in Economia e Com-
mercio presso il Libero Istitu-
to Universitario Cattaneo
(LIUC) di Castellanza (Va).
Dal 1998 al 2002 ha lavora-
to presso la società Giochi
Preziosi Spa con diversi inca-
richi in ambito Marketing
mentre dal 2002 al 2007 è
stato in Sc Johnson Italia ri-
coprendo diversi ruoli in am-
bito Marketing e Trade Mar-
keting. Davide Califano è en-
trato in Goodyear Dunlop
Tires Italia nel 2008 e fino al
2010 ha lavorato nella Busi-
ness Unit Consumer come
Brand Manager, responsabile
del marchio Goodyear;  dal
2011 è stato Marketing Ma-
nager Commercial, responsa-
bile del business Commercial.
Nel 2012, è passato al quar-
tier generale europeo di Goo-
dyear (Goodyear Dunlop
Tires Operations SA) tra le
sedi di Bruxelles e Lussem-
burgo. Ha ricoperto diversi
ruoli marketing fino alla posi-
zione attuale di Director
Marketing Activation EMEA,
responsabile per la Business
Unit Commercial per Europa,
Medio Oriente e Africa. 

GOODYEAR PROACTIVE SOLUTIONS

Si chiama Goodyear Proactive Solutions il
pacchetto di soluzioni di gestione delle ope-

razioni “dai veicoli alle flotte”, basate su tele-
matica avanzata e tecnologia analitica preditti-
va. Grazie all’uso di algoritmi informatici intel-
ligenti, di un’enorme quantità di dati prove-
nienti dall’esperienza di Goodyear nei pneuma-
tici e nei servizi per autocarro e autobus e di
un’attività di reporting chiara e accurata, queste
soluzioni permettono agli operatori delle flotte
di individuare con precisione le problematiche
legate ai pneumatici, e potenzialmente alla si-
curezza dei veicoli, e di risolverle prima che si
verifichino. Goodyear Proactive Solutions per-
mette alle flotte di monitorare i veicoli e i pneu-
matici in tempo reale, offrendo un importante
vantaggio competitivo e contribuendo ad au-

mentare la loro redditività e operare in modo
più sostenibile in un settore in rapido cambia-
mento. Una profonda trasformazione sta rimo-
dellando l’attività del trasporto commerciale. In
un’economia digitale, clienti finali e aziende si
aspettano che le consegne avvengano più velo-
cemente, con costi ridotti e in modo più flessi-
bile. Per rispondere a queste esigenze l’indu-
stria sta diventando sempre più connessa e au-
tomatizzata. 

Goodyear Proactive Solutions offre ai gesto-
ri delle flotte una soluzione unica e di facile uti-
lizzo, per aiutarli a ridurre i loro costi operativi
totali e migliorare i tempi di consegna, l’effi-
cienza e la sostenibilità delle loro flotte. Vengo-
no proposte due famiglie di servizi orientati
allo sviluppo di una mobilità intelligente, sicura

e sostenibile: Proactive Tire offre una vasta
gamma di servizi tra cui monitoraggio di pres-
sione, temperatura e profondità del battistrada
dei pneumatici. Proactive Tire comprende infat-
ti il TPMS (Tire Pressure Monitoring System),
che rileva costantemente pressione e temperatu-
ra del pneumatico per ridurre i rischi di break-
down e ottimizzare uptime e costi operativi,
nonché il Drive-over-Reader, sistema che rileva
automaticamente profondità del battistrada e
pressione del pneumatico ogni volta che il vei-
colo accede o esce dal deposito. Queste solu-
zioni connesse e completamente automatizzate
permettono alle flotte di massimizzare le pre-
stazioni dei pneumatici e di programmare la
loro manutenzione in modo proattivo. Proactive
Fleet comprende due opzioni, Driver Behavior

e Track & Trace, che permettendo alle flotte di
ridurre il consumo di carburante e i tempi di
viaggio, e al contempo di aumentare la sicurez-
za. Goodyear Proactive Solutions consolida il
ruolo di Goodyear quale partner chiave delle
flotte di veicoli commerciali, abbinando le più
recenti tecnologie digitali e i data service ai si-
stemi e ai servizi già offerti dalla Casa attraver-
so la rete di assistenza TruckForce.

Le soluzioni innovative di Goodyear sono
pienamente compatibili con i pneumatici di tutti
i veicoli commerciali, permettendo a qualunque
proprietario di una flotta di poter accedere ai
benefici di queste nuove soluzioni connesse per
la gestione delle flotte. Ulteriori novità da inse-
rire nel portafoglio delle applicazioni sono in
fase di sviluppo e saranno presto introdotte.

UN PACCHETTO DI SOLUZIONI PER IL MONITORAGGIO DELLE FLOTTE CONNESSE
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il mercato internazionale. “L’Italia è
un mercato particolare perché rece-
pisce i ma cro trend legati all’evolu-
zione della legislazione europea ma
ha sue proprie specificità - spiega
Gabriele Insardà - La grande mag-
gioranza del trasporto è di tipologia
regionale. È quindi importante com-
prendere le esigenze delle pic cole e
medie flotte per le quali è prioritario
non tanto il trend legislativo ma il
mercato locale dove operano. Il no-
stro compito è offrire i prodotti giu-
sti perché la piccola flotta agisce lo-
calmente ma può anche operare sal-
tuariamente su un raggio più am pio.
Abbiamo pensato a un pro dotto spe-
cifico Dunlop per le esigenze di tra-
sporto locale con una nuova gamma
presentata l’anno scorso e sviluppata
attorno al concetto di polivalenza.
La nuova gamma Dunlop compren-
de il pneumatico per asse sterzante
SP346, il pneumatico per asse moto-
re SP446 e quello per rimorchio
SP246, tutti ricostruibili e riscolpibi-
li. Oltre a questo, viene confermata
la presenza di un prodotto come
Goodyear FUELMAX, specifico per
la lun ga percorrenza delle flotte più
grandi e strutturate che vogliano
avere un prodotto che garantisca
mobilità ad ampio spettro con il
focus sul risparmio del carburante”.

“La più grande opportunità è data
dai servizi - aggiunge Califano - Del
resto, elemento distintivo di un mar-
chio pre mium è offrire un pacchetto
a 360 gradi. Il prodotto eccellente
non basta più, occorre supportare la
flotta da prima dell’acquisto del
pneu matico fino a fine ciclo vita del -
la gom ma e anche oltre. Servizi co -
me Goodyear Proactive Solutions ri-
spondono proprio a questo. A livello
base si strutturano sul TPMS (Tire
Pressure Monitoring System), che
rileva costantemente pressione e
tem perature del pneumatico per ri-
durre i rischi di break down e otti-
mizzare uptime e costi operativi.

Nella versione più evoluta Proac-
tive fornisce indicazioni sullo stile di
guida dell’autista affinché la flotta
risparmi carburante, risparmi soldi e
per formi alla grande. Goodyear fa la
differenza perché un servizio così
completo siamo in pochi a offrirlo
sul mercato”. 

Il punto di forza di Good year è
quindi l’andare oltre il solo pneuma-
tico. Partire da un prodotto eccellen-
te e offrire consulenza e servizi
completi alla flotta sin da prima del
montaggio della gomma fino allo
smontaggio e oltre. Un partner della
flotta a 360 gradi che ha ben chiaro
un con cetto: il Total Cost of Owner-
ship non si limita al pneumatico ma
coinvolge tutto il veicolo. La vici-
nanza e il con tatto diretto con le sin-
gole flotte sono per Goodyear una
pratica usuale e ben collaudata, che
si avvale della preziosa collazione
della rete dei rivenditori TruckForce,
net work all’avanguardia nel settore
che serve una delle più ampie re ti di
veicoli commerciali in Europa attra-
verso più di duemila partner in tutto
il continente. “In Italia la nostra or-
ganizzazione prevede sia una strut-

tura commerciale per la consulenza
di vendita del pneumatico, impegna-
ta nel visitare le flotte e nell’offrire
il prodotto specifico appoggiandosi
ai rivenditori Truck Force, sia una
struttura dedicata al Goodyear Pro-
active focalizzata sul dialogo costan-
te con la flotta a 360 gra di e la predi-
sposizione del giusto servizio - com-
menta In sardà - I numeri dell’offerta
Proactive sono al di là di ogni più
ro sea aspettativa. C’è for te domanda
da parte delle flot te”. 

La geografia italiana del bu siness
flotte ha precise caratteristiche che
gli uomini e le donne Goodyear non
smettono mai di studiare, cercando
sempre di anticipare le tendenze in
atto per soddisfare al meglio le ri-
chieste dei clienti. “Al Nord in gene-
rale prevale la presenza di grandi
flotte - argomenta Gabriele Insardà -
mentre al Sud non mancano le gran-
di flotte ma c’è predominanza di
flotte medie e me dio-piccole. In ter-
mici di tipologia di mercato, legato
al le dimensioni della flotta, al Nord
prevalgono le flotte che operano su
tratte internazionali, mentre al Sud
c’è più spe cificità periferica con
com ponente regionale e locale. Sia

al Nord che al Sud è in vece unifor-
me la scelta tra linee di pneumatici
premium e budget, in relazione alle
scel te della singola flotta; è ovvio
che una grande flotta tende a privile-
giare la proposta premium, quella
locale è più attratta dai vantaggi in
ter mini economici assicurati dalla
proposta budget”. 

Il futuro prossimo venturo è per
Goodyear Dunlop Tires Italia all’in-
segna dell’ottimismo. “Siamo molto
soddisfatti dei risultati ottenuti nel
2016 - conclude Insardà - an che per-
ché abbiamo capito la direzione che
prenderà il mercato negli anni a ve-
nire. La sod disfazione nasce dalla
certezza di avere prodotti e servizi
adatti al mercato di oggi e a quello
del futuro. Abbiamo la sicurezza di
avere in ta sca la proposta giusta per
il mer cato. Guardiamo al futuro in
modo sereno con la voglia di cresce-
re ulteriormente. Il 2017 conferma
tutto questo in un mercato generale
che dà se gnali più robusti di ripresa.
L’ambizione di Goodyear in Italia è
diventare il partner pri vilegiato delle
flotte che vo gliano avere una consu-
lenza a 360 gradi e un’offerta o rien -
tata al futuro”. 

Goodyear fornisce i pneumatici
autocarro da competizione a

tutti i concorrenti del Campionato
Europeo FIA Truck Racing 2017.
Per Goodyear si tratta della
13esima stagione in qualità di forni-
tore esclusivo di pneumatici nella
misura 315/70R22.5. Il produttore
conta dunque su un’esperienza nel
truck racing iniziata nel 2004, gra-
zie alla quale ha sviluppato pneu-
matici in grado di resistere alla
forza di mezzi da 5,5 tonnellate e
1.500 cv di potenza massima, capaci
di raggiungere velocità di 160 km/h. 
Nel 2016 Goodyear ha rinnovato

l’accordo con la Federation Interna-
tionale de l’Automobile come par-
tner esclusivo del Campionato FIA
European Truck Racing per 3 anni,
prolungando la lunga collaborazio-
ne già in atto. “Il ruolo giocato in
questa entusiasmante manifestazio-
ne ci dà l’opportunità di mostrare le
straordinarie prestazioni dei nostri
pneumatici truck racing, che sono
costruiti partendo dalle carcasse dei
pneumatici standard, utilizzati da
migliaia di flotte in tutta Europa -
ha dichiarato Benjamin Willot, Di-
rettore Marketing Pneumatici Com-
merciali di Goodyear EMEA - I
pneumatici Goodyear Truck Racing,
sviluppati appositamente per le
competizioni di camion, sono infatti
costruiti a partire dalle carcasse dei
pneumatici autocarro di ultima ge-
nerazione con misura 315/70R22.5,
estremamente robuste”. 
La mescola e il battistrada contri-

buiscono all’elevata aderenza. Uno
strato speciale sotto il battistrada pre-
viene il surriscaldamento e protegge
dai danni e dall’usura. Il disegno
asimmetrico del battistrada assicura
un’elevata aderenza sia sull’asciutto
che sul bagnato, condizione estrema-
mente importante visto che nel Cam-
pionato si utilizza un solo tipo di pneu-
matico, indipendentemente dalle con-
dizioni atmosferiche. Tutti i pneumati-
ci Goodyear Truck Racing sono dotati
della tecnologia RFID (Radio Fre-
quency Identity - identificazione a ra-
diofrequenza) che  prevede, in fase di
costruzione, l’inserimento di un micro-
chip che contiene i dati relativi al
pneumatico, compreso un codice di
identità unico, che permette ai giudici
di gara della FIA di monitorare ogni
pneumatico per garantire che tutte le
squadre rispettino il regolamento ri-
guardo all’uso di pneumatici da com-
petizione. 

Goodyear e Truck Racing

La battaglia 
dell’asfalto

Chi è
Gabriele Insardà è Marketing
Manager Commercial di
Goodyear Dunlop Tires Italia
Spa. Nato a Brescia il 30
marzo 1978, dopo la laurea
in Scienze Politiche presso
l’Università di Bologna ha
conseguito una specializza-
zione nel settore automotive
frequentando il Master in
Analisi e Gestione del Settore
dell’Automobile presso la
stessa Università. È in Goo-
dyear dal 2005, dove è stato
impegnato dapprima come
account manager Truck &
OTR, poi in ambito marketing
come product Manager e
quindi come Marketing Ma-
nager sempre nella Business
Unit Commercial. Prima di
Goodyear Gabriele Insardà
era impegnato nel settore
auto, con esperienze in am-
bito marketing e PR in Saab
Automobili Italia e nella for-
mazione prodotto presso
Peugeot Automobili Italia.

GOODYEAR E FLEETONLINESOLUTIONS

Per Estron sono tutti vantaggi
FleetOnlineSolutions (FOS), un

elemento chiave dell’offerta
Goodyear a supporto delle flotte per
la gestione dei pneumatici, consente
a Estron, azienda di logistica specia-
lizzata nella spedizione di compo-
nenti, di concentrarsi sulla qualità e
sui tempi di consegna, assicurando
tempi minimi di fermo veicolo e una
riduzione dei costi amministrativi. 

Il rapporto tra l’azienda con sede
a Rotterdam e Goodyear dura da
oltre 15 anni e dal 2006 FleetOnli-
neSolutions è diventato un aspetto
cardine di questa collaborazione. La
flotta di veicoli conta 10 motrici e

280 rimorchi telonati, equipaggiati
con pneumatici sull’asse rimorchio
a elevato chilometraggio Goodyear
Kmax T nella misura 385/65R22.5.
Estron Transport BV opera princi-
palmente nella consegna just-in-
time di componenti per navi, con un
servizio attivo 24 ore su 24, 7 giorni
su 7, tra Belgio, Paesi Bassi, Lus-
semburgo, Regno Unito e Germania. 

Estron è tecnologicamente al-
l’avanguardia, avendo integrato un
sistema di pianificazione in tempo
reale, con il supporto di strumenti di
identificazione e tracciamento. Per-
tanto una gestione efficiente del

parco pneumatici rappresenta una
sfida fondamentale. La maggior
parte dell’attività di manutenzione

dei pneumatici si svolge in un’unica
sede, mentre il lavoro rimanente
viene effettuato attraverso Service-

Line24h, il servizio di assistenza
stradale di Goodyear, che si appog-
gia a TruckForce, la rete paneuropea
di oltre 2.000 centri specializzati in
pneumatici autocarro. 

Con FleetOnlineSolutions, tutte
le parti coinvolte nella gestione dei
pneumatici hanno accesso alle rela-
tive informazioni, garantendo che
ogni lavoro venga effettuato esatta-
mente in base alle specifiche e ai
costi concordati. Inoltre, Estron può
seguire l’avanzamento dei lavori in
tempo reale, monitorandone la pia-
nificazione e l’esecuzione. 

Tra i progressi compiuti da
Estron grazie a FleetOnlineSolu-
tions vi è una manutenzione più ra-
pida e accurata dei pneumatici e la
riduzione dei costi amministrativi;
aspetti che garantiscono all’azienda
una maggiore efficienza, massimiz-
zando il tempo di attività dei veico-
li.

KMAX e FUELMAX.
Due nomi, una garan-

zia di efficienza. KMAX
offre maggiore chilome-
traggio, FUELMAX minore
resistenza al rotolamento e
quindi minori consumi. En-
trambe le linee sono state
progettate con uno scopo
ben preciso: aiutare le flotte
a ridurre i loro costi di eser-
cizio. KMAX e FUEL-
MAX sintetizzano al me-
glio l’obiettivo strategico
che Goodyear ha immesso
nei programmi di sviluppo
dei suoi prodotti e servizi
per sostenere i clienti nelle

loro attività e aiutarli ad
avere maggiori successi.
Ciò significa introdurre
pneumatici più efficienti in
termini di costi e con mi-
gliori caratteristiche presta-
zionali e, contemporanea-
mente, offrire servizi e so-
luzioni alle flotte che ridu-
cano al minimo i loro tempi
di gestione e massimizzino
il ritorno sull’investimento
dei loro pneumatici. Le
nuove gamme sostituiscono
le coperture Goodyear per
trasporto su lunghe distanze
e per trasporto regionale.
Oggi l’attività del trasporto

è diventata più flessibile e
spesso richiede veicoli in
grado di svolgere varie atti-
vità, dalla distribuzione ur-
bana al trasporto su lunghe
distanze. 

Le gamme KMAXe
FUELMAX sono idonee
per entrambe le applicazio-
ni. Un altro cambiamento
riguarda le condizioni delle
strade invernali e le relative
legislazioni. Condizioni in-
vernali imprevedibili, prati-
camente in tutta Europa, e
regolamenti sempre più se-
veri riguardo ai pneumatici
invernali, hanno portato a

una forte domanda di co-
perture standard, in grado
di garantire la mobilità
nelle condizioni invernali. I
nuovi pneumatici KMAX e
FUELMAX sono stati svi-
luppati tenendo conto anche
di questa necessità e posso-
no essere utilizzati tutto
l’anno. 

KMAX è una gamma per
applicazioni stradali proget-
tata specificamente per of-
frire un chilometraggio net-
tamente superiore e miglio-
ri prestazioni tutto l’anno.
La gamma comprende il
pneumatico per asse ster-

zante KMAX S, quello per
asse motore KMAX D e
quello per rimorchio KAX
T. 

La gamma FUELMAX,
focalizzata sulla riduzione
dei consumi, offre la mi-
gliore resistenza al rotola-
mento tra tutti i pneumatici
Goodyear per applicazioni
stradali, e prestazioni glo-
bali equilibrate. La famiglia
comprende il pneumatico
per asse sterzante FUEL-
MAX S, quello per asse
motore FUELMAX D e il
pneumatico per rimorchio
FUELMAX T. Alla stregua
di tutti i pneumatici Goo-
dyear per veicoli commer-
ciali, i KMAX e i FUEL-
MAX possono essere rico-
struiti e riscolpiti. 

GOOYEAR KMAX E FUELMAX 

IL COSTO D’ESERCIZIO NON È PIÙ UN PROBLEMA
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Completamento della gam ma a
concetto Smart con lo pneuma-
tico per rimorchi per la media

percorrenza per tutte le stagioni
SmartFlex TH31 e ufficializzazione
dello sbarco italiano di Hankook nel
segmento del ricostruito con il brand
Alphatread. Sono le due principali
novità con le quali il produttore pre-
mium si propone ai clienti Autocarro
con pneumatici di ultima generazione
high-performance, a bas so impatto
ambientale e sicuri nel trasporto. I
pneumatici autocarro continuano ad
assumere un ruo lo centrale nella stra-
tegia di Hankook Italia, strategia ba-
sata su un profondo radicamento del
marchio premium, sullo sviluppo di
una rete distributiva crescente, su un
organico sempre più strutturato fino
alla nuova sede, operativa dallo scor-
so inverno a Se sto San Giovanni, alle
porte di Milano, e soprattutto con nu -
meri di tutto rispetto: un in cremento
dei volumi che, trainato anche da un
mercato in ripresa, si sono letteral-
mente impennati di anno in an no. E
così la quota di mercato, favorita da
prodotti di as soluta avanguardia.

Tra le novità nella gamma l’ultimo
prodotto per rimorchi per la media
percorrenza SmartFlex TH31 che
completa la linea di pneumatici per

tutte le stagioni composta da Smar-
tFlex AH31 per asse ster zante e Smar-
tFlex DH31 per assale di guida.”Il
concetto Smart - spiega Raffaele Pa-
lermo, Sales Manager Truck & Bus
Tires Hankook Tire Italia - racchiude
sostenibilità e sicurezza.  SmartFlex
TH31 si caratterizza per una superfi-
cie ampia che favorisce una guida sta-
bile assicurando una buona stabilità
laterale del semirimorchio. I solchi
smussati del battistrada servono a pre -
venire le crepe”. Sia l’asse sterzante
sia l’as sale di guida riportano il con-
trassegno M+S e il simbolo del fiocco
di neve, che indica la garanzia di una
buona trazione anche in caso di gui da
invernale su strada. “Specialmente in
condizioni climatiche variabili - ag-
giunge Raffaele Palermo - gli pneu-
matici SmartFlex per autocarri e bus
si dimostrano adatti a tutte le stagioni
sulle medie e lunghe percorrenze. I
clienti dei veicoli industriali possono
contare su un elevato livello di sicu-
rezza di guida e sull’attuale tendenza
di maggiore capacità di carico di alcu-
ne misure”.

Hankook SmartFlex DH31 è dota-
to di un battistrada a sei coste con
speciali blocchi e sa gonali che favori-
scono un’u sura uniforme e una mag -
giore durata del pneumatico. Gli inta-

gli autopulenti brevettati di Hankook
al centro di ciascun blocco prevengo-
no i danni ai bordi dei tasselli assicu-
rando così una tenuta eccellente per
tutta la vi ta del pneumatico. Mentre
SmartFlex AH31 e SmartFlex DH31
sono stati progettati principalmente
per le misure più grandi da 22.5 polli-
ci, SmartFlex AH35 e la sua contro-
parte per asse motore SmartFlex
DH35 sono più indicati per misure
più piccole da 17.5/19.5 pollici. 

Del concetto Smart fa par te anche
la gamma Hankook specifica per i
cantieri edili, comprendente gli pneu-
matici SmartWork AM09, Smart Work
AM15/AM15+ per assi sterzanti,
SmartWork DM09 per assi motore e
SmartWork TM15 per rimorchio. “Si
tratta - precisa Raffaele Palermo - di
una famiglia di prodotti messa a
punto appositamente per le difficili
necessità di mar cia dei veicoli su stra-
da e fuoristrada. Tutti gli pneumatici
sono stati progettati per sostenere
grandi pesi e carichi pesanti e si di-
stinguono per la loro elevata resisten-
za alla frantumazione, ai tagli e alle
rotture del battistrada. Altre caratteri-
stiche determinanti comprendono la
funzione autopulente e la struttura
particolarmente robusta della carcas-
sa”.

SPECIALE PNEUMATICI / HANKOOK COMPLETA LA GAMMA SMARTFLEX E LANCIA IL RICOSTRUITO

Soluzioni all’avanguardia
IL PRODUTTORE PREMIUM INTRODUCE LO PNEUMATICO PER RIMORCHI PER MEDIA PERCORRENZA E PER TUTTE LE STAGIONI SMARTFLEX TH31 

E UFFICIALIZZA LO SBARCO ITALIANO DEL BRAND ALPHATREAD. “I CLIENTI DEI VEICOLI INDUSTRIALI POSSONO CONTARE SU

UN ELEVATO LIVELLO DI SICUREZZA DI GUIDA E SULL’ATTUALE TENDENZA DI MAGGIORE CAPACITÀ DI CARICO DI MISURE MOLTO RICHIESTE

SUL NOSTRO MERCATO”, AFFERMA RAFFAELE PALERMO, SALES MANAGER TRUCK & BUS TIRES HANKOOK TIRE ITALIA.

SI COMINCIA CON DUE MISURE STUDIATE APPOSITAMENTE PER IL MERCATO ITALIANO

Un’altra novità di Hankook destinata a rivo-
luzionare il mercato del ricostruito in Ita-

lia è rappresentata dai due pneumatici rico-
struiti per autocarri: due misure a brand “Al-
phatread”, sviluppate appositamente per il mer-
cato italiano e pensate per l’impiego sull’asse
motore. “L’obiettivo - spiega Raffaele Paler-
mo, Sales Manager Truck & Bus Tires Hanko-
ok Tire Italia - è sostenere i clienti a ridurre i
costi chilometrici delle loro flotte. La sosteni-
bilità e l’aumento di efficienza per mezzo della
riduzione dei costi chilometrici sono stati gli
obiettivi per lo sviluppo di due battistrada rico-

struiti destinati all’impiego sul mercato italia-
no”.

I due battistrada dei pneumatici Hankook
Alphatread sono stati pensati appositamente
per la massimizzazione del chilometraggio per-
corso, in quanto utilizzano esclusivamente car-
casse originali Hankook con classificazione
A1. Hankook Alphatread R-DH31 è uno pneu-
matico per asse motore per impiego su media e
lunga percorrenza. Con il suo profilo largo e
una mescola unica antisdrucciolevole, i pneu-
matici per tutto l’anno disponibili nella misura
315/80 R22,5 offrono eccellenti prestazioni sul

manto stradale bagnato e asciutto, stabilità di
marcia e lunga durata. Per un comportamento
di usura più omogeneo anche a pieno carico e
per una durata degli pneumatici complessiva-
mente maggiore, l’Alphatread R-DH31 è stato
dotato di un battistrada a sei coste con speciali
tasselli esagonali. Le lamelle autorigeneranti
aiutano a ridurre i danni alla spalla del pneu-
matico garantendo così delle buone prestazioni
di tenuta per tutta la durata del pneumatico.

Hankook Alphatread R-DM09 nella misura
13 R22,5 è l’altro pneumatico ricostruito per
l’asse motore destinato all’impiego misto su

strada e fuoristrada. Il design direzionale del
battistrada permette di ottenere una migliore ri-
mozione del fango e dell’acqua. L’interconnes-
sione dei tasselli centrali del R-DM09 garanti-
sce eccellenti prestazioni di guida e una mi-
gliore distribuzione degli urti sui tasselli, a
vantaggio di una durata complessiva migliore.
I tasselli del battistrada tagliati obliquamente
sui lati esterni della superficie del battistrada
aumentano la capacità di resistenza alle solleci-
tazioni laterali e aiutano efficacemente a evita-
re i danni alle spalle del pneumatico o la for-
mazione di crepe sui bordi dei tasselli.

ALPHATREAD, IL RICOSTRUITO DALLE ECCELLENTI PRESTAZIONI

Staff e management Hankook allo stand del produttore premium coreano al Salone Autopromotec 2017.

SmartFlex TH31, l’ultimo prodotto Hankook per rimorchi sul lungo raggio.Raffaele Palermo, Sales Manager Truck & Bus Tires Hankook Tire Italia.
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Continental vuole continuare
a essere al fianco delle
aziende di trasporto di

merci e persone con prodotti e
servizi a 360 gradi tagliati su mi-
sura per le loro esigenze. In un
mondo del trasporto particolar-
mente dinamico, con un parco cir-
colante che, terminata la lunga
crisi economica, si va rinnovando

con nuove esigenze e massima at-
tenzione ai servizi, il produttore
tedesco va ben al di là della pro-
posta di un ventaglio di prodotti,
che pu re - comprendendo i marchi
Continental, Semperit, Ba rum,
Uniroyal e Conti RE, il ricostruito
premium - sono in grado di soddi-
sfare ogni esigenza di flotte e
aziende di tra sporto meno dimen-
sionate. 

“Il settore dei trasporti su stra da
- sottolinea Enrico Moncada, Re-
sponsabile della Business Unit
Truck Replacement di Continental
Italia - sta attraversando una fase
di crescita, testimoniata dall’au-
mento delle immatricolazioni e
del traffico autostradale di veicoli
pesanti. Per favorire il consolida-
mento di questa crescita, Conti-
nental mette a disposizione delle
aziende di trasporto di piccole,
medie e grandi dimensioni il suo

expertise e i suoi prodotti finaliz-
zati a rendere sempre più ef -
ficiente la gestione delle flot te di
veicoli su strada”.

Come? Innanzitutto con Con ti
360° Fleet Services, pro gramma
che include prodotti e servizi pre-
mium per le flotte e che si giova
di una re te di punti specializzati
diffusa capillarmente in tutta Eu-
ropa. “Tra i diversi fiori all’oc-
chiello di Conti 360° Fleet Servi-
ces - precisa Enrico Moncada - è

da citare Con tiPressureCheck, un
TPMS (sistema di controllo della
pressione degli pneumatici, ndr)
che offre agli autotrasportatori
molteplici vantaggi in termini di
risparmi economici: minori consu-
mi e minori rischi di fermi attivi-
tà, maggiore sicurezza e minori
emissioni di sostanze nocive
nell’ambiente”.

Altro punto di forza dell’offerta
Continental è ContiLifeCycle,
programma di ricostruzione degli

pneumatici che garantisce chilo-
metraggio e performance equiva-
lenti a quelle di uno pneumatico
nuo vo. “Le flotte - aggiunge il nu-
mero uno della BU Truck Repla-
cement - assegnano un grande va-
lore allo pneumatico ricostruito,
che rappresenta una parte inte-
grante della nostra offerta pre -
mium. ContiLifeCycle garantisce
piena tracciabilità dell’intero pro-
cesso di ricostruzione, lungo tutta
la filiera: dallo pneumatico nuovo
alla ricostruzione, allo smaltimen-
to controllato, e fornisce un’evi-
denza concreta della riduzione
d’impatto ambientale che conse-
gue dal processo di ricostruzio-
ne”. 

Alcuni dati testimoniano i be-
nefici garantiti da ContiLifeCycle:
nel corso di un ciclo di vita (uno
pneumatico nuo vo e una ricostru-
zione) sono immessi nell’ambien-
te il 26 per cento in meno di mate-
riali, con lo zero per cento di scar -
ti (grazie all’esclusivo pro cesso di
recupero dei materiali Hurricane
Machine), con minori emissioni di
CO2 di 38 kg per ogni pneumati-
co ricostruito e garantendo al con -
tempo chilometraggio e per -
formance equivalenti a quel le di
uno pneumatico nuo vo. “Perfor-
mance, tracciabilità e sostenibilità
- prosegue Enrico Moncada   sono
i tre pilastri dell’offerta Continen-
tal alle flotte. Per ottenere risultati
concreti in questi com parti è fon-
damentale conoscere le esigenze
delle a zien de di trasporto e offrire
soluzioni che ben si adattano ai
loro bisogni particolari, co me nel
caso di ContiLifeCycle ma anche
degli altri prodotti e servizi di
Continental”.

Qual è la chiave di differenza
dell’approccio Continental Truck
rispetto ai competitor? “La diffe-
renza - risponde il manager del
Gruppo tedesco - sta tutta nel mo -
do con cui Continental si propone
alla flotta, alla quale vogliamo
dare serenità affinché possa dedi-
carsi alla sua attività nel modo
migliore possibile. E lo facciamo
innanzitutto con un approccio
professionale: siamo esperti,
siamo pro fessionisti, e come tali
dia mo un supporto per garantire
efficienza a 360 gradi. La nostra
forza - conclude Moncada - sta
nella nostra capacità e competen-
za che abbraccia il trasporto a 360
gradi: Continental produce non
solo pneumatici, ma anche tachi-
grafi, parti in gomma, sistemi di-
gitali ecc.: siamo l’unico pro -
duttore a fornire il 99 per cento
dei componenti che viaggiano sul
camion”.

SPECIALE PNEUMATICI / CONTINENTAL AL FIANCO DELLE AZIENDE 

Un’offerta su misura
FOCUS SUI SERVIZI E SULLE

TECNOLOGIE PER AGEVOLARE

UNA GESTIONE EFFICIENTE

ED EFFICACE DELLA FLOTTA;
CONTILIFECYCLE,

PROGRAMMA DI

RICOSTRUZIONE DEL

PRODUTTORE TEDESCO,
PRODUCE LO ZERO PER

CENTO DI SCARTI E, IN UN

CICLO DI VITA, 38 KG DI

CO2 IN MENO PER OGNI

PNEUMATICO RICOSTRUITO;
CONTI360° FLEET SERVICES
PROPONE AI PROFESSIONISTI

UN’OFFERTA COMPLETA DI
SERVIZI E PRODOTTI CHE SI

GIOVA DI UNA RETE

CAPILLARE DI SPECIALISTI.

IL GRUPPO TEDESCO RIAFFERMA L’IMPEGNO NEL SETTORE DEL MOVIMENTO TERRA

TRA LE NOVITÀ DI QUEST’ANNO LO PNEUMATICO RDT-MASTER
Tra le novità lanciate quest’anno

Continental riafferma l’impegno
nel settore del movimento terra con
la famiglia di pneumatici Conti
RDT-Master. “Il settore - dichiara
Massimiliano Povellato, Commer-
cial Specialty Tires Manager di
Continental - è importante per noi e
i nostri prodotti della linea ContiE-
arth sono all’altezza delle sfide che
questo tipo di pneumatici sono chia-
mati ad affrontare ogni giorno. Inol-
tre, la digitalizzazione, la connetti-
vità, l’esigenza di minimizzare i
tempi di fermo e di controllare i
costi sono le sfide che i clienti devo-
no superare; le competenze tecnolo-
giche presenti in Continental, leader
nel settore automotive, ci consento-
no di rispondere al meglio ai biso-
gni specifici offrendo le soluzioni

migliori”.
Continental Commercial Special-

ty Tires offre due prodotti specifici
per l’applicazione OTR (Off The

Road) e per il movimento terra:
Conti RDT-Master (E4) e Conti
EM-Master (E3/L3 ed E4/L4),
pneumatici concepiti per rispondere

a esigenze specifiche del settore edi-
lizio. Grazie all’innovativo design
del battistrada, ciascun modello rap-
presenta la soluzione per l’utilizzo

in condizioni diverse, dai fondi
morbidi e fangosi a quelli compatti.
Entrambi i prodotti garantiscono ec-
cellente trazione e resistenza ai tagli
in qualsiasi condizione di impiego.
Conti RDT-Master E4 è stato conce-
pito per il trasporto di carichi extra
pesanti: lo speciale design del batti-
strada, caratterizzato da maggiore
profondità e un profilo più ampio e
piatto, garantisce una capacità di ca-
rico superiore e una resistenza al ta-
glio elevate. 

Per terreni fangosi o rocciosi,
Conti EM-Master è disponibile in
due versioni per rispondere a diver-
se esigenze: Conti EM-Master
E3/L3, adatto soprattutto agli impie-
ghi su terreni morbidi e fangosi, e
Conti EM-Master E4/L4, soluzione
per ghiaia e fondi rocciosi.

Continental vuole continuare a essere al fianco delle aziende di trasporto con
prodotti e servizi a 360 gradi tagliati su misura per le loro esigenze.

Enrico Moncada, Responsabile della Business Unit Truck Replacement di
Continental Italia.
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In piena fase di transizione del re-
branding, i prodotti del comparto
autocarro del produttore Giti Tire

all’Autopromotec di Bologna, uno
de gli eventi cruciali per la filiera au-
tomotive, erano esposti, nella sezio-
ne dedicata dello stand di Magri
Gomme, insieme ai prodotti vettura
a marchio GT Radial. Il processo di
rebranding porterà nel corso dell’an-
no al passaggio dal no to marchio GT
Radial al nuo vo marchio globale che
del produttore di Singapore porta il
nome ed è caratterizzato dal simbolo
dell’elefante di profilo accanto alla
scritta Giti. 

Un rinnovamento di gam ma e il
trasferimento degli pneumatici esi-
stenti di maggiore successo fanno
del nuo vo marchio Giti una perfetta
combinazione di tradizione, innova-
zione e rinnovamento. Una scelta
strategica nell’ottica di realizzare
un’unica piattaforma produttiva,
snellendo il processo di sviluppo e
d’ingegnerizzazione del prodotto,
che per il mercato europeo av viene
presso il Centro Ricerca&Sviluppo
di Hannover.

Sotto i riflettori gli pneumatici
“simbolo” di questa transizione:
GSR225 Combi Road esposto allo
stand in entrambe le versioni GT
Radial e Giti. GSR225 Combi Road
è caratterizzato da mescole ap -
positamente sviluppate per migliora-
re la resa chilometrica nonché per un
battistrada più largo che offre eccel-
lente handling e maggiore resistenza
agli urti, rendendolo adeguato sia su
tratte regionali sia nelle lunghe di-
stanze su una vasta gamma di veico-
li in dustriali. È stata inoltre svilup-
pata una nuova struttura della car-
cassa per aumentare gli indici di ca-
rico al fine di soddisfare l’introdu-
zione del le normative Euro VI non-
ché il peso extra che verrà aggiunto
all’asse da filtri di e missione e da
altri dispositivi di filtraggio del-
l’aria. 

Per il nuovo brand Giti, accanto
al GSR225 Combi-Road era presen-
te il modello GTL925, pneumatico
progettato per flotte che operano su

piattaforme da rimorchio con tre
metri di altezza. Giti GTL925 è di-
sponibile nelle misure 435/50R19.5
e a breve nella mi sura 445/45R19.5.
Non da ultimo, anche il pneumatico
GDR655 nella misura 315/70 R22.5.
Modello, pensato per asse trattivo, è
un moderno Combi-Road con un di-
segno battistrada che consente di mi-
gliorare ulteriormente la percorrenza
chilometrica e la trazione. La nuo va
costruzione della carcassa permette
inoltre di ottenere un allungamento
della vita na turale del pneumatico e

un’impronta a terra ottimizzata.
A marchio GT Radial sono stati

presentati anche i modelli GDR621
e GTL919. Studiato per il mercato
europeo, contraddistinto da cambi
repentini e improvvisi delle con -
dizioni atmosferiche, GDR621 è uno
pneumatico in vernale ad alte presta-
zioni, con ottima resa chilometrica e
elevato standard di comfort su terre-
ni ghiacciati o innevati, grazie alle
speciali mescole e alle lamelle che
garantiscono aderenza anche a basse
temperature.

GTL919 - modello da rimorchio
di nuova generazione - assicura per-
formance ottimali sull’ampio raggio
con bassa rumorosità e buone presta-
zioni sul bagnato. La pro fondità del
battistrada permette una migliore
aderenza al suolo e il nuovo design
laterale permette una buona resisten-
za a tagli e strappi. “In questa spe-
ciale cornice - ha dichiarato Daria
Sala Della Cuna, TBR Sales & Mar-
keting Director Europe Giti Tire - è
stato fatto un ulteriore passo avanti
lungo un processo lungo e impegna-
tivo che ci vede tutti coinvolti. I no-
stri sfor zi sono volti a offrire prodot-
ti innovativi e in linea con le richie-

ste operative e legislative dell’Euro-
pa. L’obiettivo è offrire un significa-
tivo vantaggio ai consumatori finali
e ai distributori nel mercato europeo
grazie a una razionalizzazione a 360
gradi dell’offerta sul mercato globa-
le”.

Nello stand erano presenti anche i
principali prodotti del comparto vet-
tura di GT Radial, inclusi i modelli
più recenti e sviluppati presso il cen -
tro di R&S di Hannover (Champiro
FE1, FE1 City, SportActive e Spor-
tActive SUV) che, insieme agli altri
pro dotti GT Radial, erano visionabili
nella quasi totalità dell’offerta di
gamma (estiva e invernale).

SPECIALE PNEUMATICI / GT RADIAL PASSA IL TESTIMONE AL MARCHIO GITI

Rebranding dalla 
memoria lunga

FORTE DEL CENTRO
RICERCA&SVILUPPO DI

HANNOVER, DOVE VENGONO
SVILUPPATE LE GAMME PER I

MERCATI EUROPEI, IL
PRODUTTORE DI SINGAPORE

PROSEGUE IL LUNGO E

IMPEGNATIVO PROCESSO DI

REBRANDING DEI PRODOTTI

TRUCK CON IL SIMBOLO

DELL’ELEFANTE DI PROFILO
ACCANTO ALLA SCRITTA GITI.

“I NOSTRI SFORZI SONO
VOLTI A OFFRIRE PRODOTTI

INNOVATIVI E IN LINEA CON

LE RICHIESTE OPERATIVE E

LEGISLATIVE DELL’EUROPA”,
DICHIARA DARIA SALA

DELLA CUNA, TBR SALES &
MARKETING DIRECTOR

EUROPE GITI TIRE.
Daria Sala Della Cuna, TBR Sales & Marketing Director Europe Giti Tire. 
A destra, il nuovo brand Giti sul modello GSR225 Combi-Road.
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VALENTINA MASSA
BOLOGNA

Succede a Pirelli Industrial ed è
la nuova denominazione del
Gruppo sotto il quale trovia-

mo due marchi: Pirelli e Aeolus.
Prometeon Tyre Group - che nel
nome fa riferimento al personaggio
mitologico che, titano amico del-
l’umanità e del progresso, ruba il
fuoco agli dei per darlo agli uomini
- è la grande novità del 2017 nel
set  tore dei pneumatici per truck e
bus. Sbarca sul mercato con la
nuova linea Pirelli Itineris, per la
fascia intermedia, e con nuove mi-
sure che vanno a completare la già
affermata famiglia di pneumatici
premium Pirelli Triathlon. Di pari
passo, prosegue la sua fase
d’espansione in tutta Europa la rete
dedicata Supertruck.

Multi marca è la strategia di Pro-
meteon Tyre Group, “ombrello”
che, con il nuovo logo blu e grigio,
comprende i pneumatici per auto-
carro e autobus con i brand Pirelli e
Aeolus. Una nuova configurazione
che di fatto concretizza l’annuncio
della scorsa primavera in merito al-
l’operazione d’integrazione delle
attività Industrial a marchio Pirelli
con il Gruppo Aeolus. “L’o -
perazione - spiega Murilo Fonseca,
Chief Operating Officer Prometeon
Tyre Group - è soggetta all’appro-
vazione delle autorità competenti:
dovrebbe concludersi entro la fine
dell’anno e porterà alla nascita del
primo pro duttore mondiale intera-

mente dedicato alla produzione di
pneumatici Industrial e quarto al
mondo in termini di capacità pro-
duttiva attivo in questo segmento”.

Una nuova sfida per Murilo Fon-
seca, 45 anni, manager brasiliano
con un’esperienza consolidata nel
settore. Arriva da Pirelli dove ha ri-
coperto co me ultima posizione
quella di Coo Pirelli Industrial
Latam (paesi dell’America Latina).
“Prometeon Tyre Group - prosegue
il Chief Operating Officer - è un’au-
tentica start-up, ma basata su fonda-
menta solide quali la comprovata
eccellenza tecnologica di Pirelli e la
forza competitiva di Aeolus. Con
questa operazione, nasce il quarto
produttore al mondo, che avrà una
capacità complessiva di produzione
pa ri a circa 18 milioni di pneu matici
radiali l’anno per autocarro, agro e
OTR, con dieci siti produttivi nel
mon do compresi i quattro ex Pirelli
e i due ex Aeolus”.

In termini di prodotto co me si
concretizza la nuova offensiva a
marchio Pirelli per il settore del-
l’autotrasporto? “Lanceremo - ri-
sponde Murilo Fonseca - il primo
prodotto della nuova linea Pirelli
Itineris per la fascia intermedia del
mercato. Per rimorchi e semirimor-
chi è stato sviluppato il Pirelli Iti-
neris T90 385/65 R 22.5, con un
nuovo di segno battistrada e una
nuo va mescola studiati per impiego
regionale, che garantiscono un’otti-
mizzazione della resa chilometrica
e una tenuta di strada su asciutto e
bagnato ai massimi livelli della ca-

tegoria. La nuova gamma Aeolus
Neo per il mercato europeo benefi-
cerà di molte innovazioni tecnolo-
giche Pirelli a livello di struttura,
materiali e processi produttivi: gra-

zie a questi miglioramenti presta-
zionali. Soddisferà le richieste delle
flotte di trasporto mer ci e persone,
supportandole nella riduzione dei
costi d’esercizio”.

Quanto ai truck, per impiego re-
gionale e long distance la strategia
Prometeon punta al rafforzamento
della ben no ta famiglia Pirelli Tria-
thlon. “La gamma Triathlon - affer-
ma il manager brasiliano - è sinoni-
mo di eccellenza tec nologica, non-
ché la linea più versatile della fa-
miglia di pneumatici premium a
marchio Pirelli. Risponde alle esi-
genze più selettive delle flotte eu-
ropee: alto chilometraggio, bassa
rolling resistance, alta affidabilità e
sicurezza in tutte le condizioni di
impiego, anche invernali. Inoltre,
l’elevata ricostruibilità con corre ad
assicurare una mag giore vita utile e
una riduzione dei costi di servizio.
L’offerta è stata completata con lo
pneumatico per rimorchi e entro
fine anno arriveranno altre due
nuove misure”.

Prometeon conferma inoltre la
punta di diamante della distribuzio-
ne Pirelli con Supertruck, rete di ri-
venditori specializzati nel business
dei pneumatici autocarro, in gra do
di offrire i miglior servizi e soddi-
sfare le esigenze dei professionisti
dell’autotrasporto. “Attualmente -
precisa Murilo Fonseca - sono circa
cen to i punti di vendita e assistenza
in tutta Italia, selezionati per la loro
alta affidabilità e professionalità,
con personale qualificato con corsi
de dicati, strumenti di vendita e ap-
parecchiature di ultima generazione
offerte a condizioni speciali. La
rete è in fa se di sviluppo e amplia-
mento, con progetti di espansione
an che nei principali mercati euro-
pei”.

PROMETEON PUNTA SULL’ECCELLENZA TECNOLOGICA

Lanciata nel 2016 da Pirelli, con la nascita
di Prometeon Tyre Group la linea Tria-

thlon 22.5 cresce con il nuovo arrivato Tria-
thlon ST:01, dedicato all’equipaggiamento di
rimorchi e semirimorchi per percorrenze a
medio e lungo raggio.

Le ottime prestazioni in qualsiasi condi-
zione climatica, anche con superfici innevate
e la tenuta su fondi bagnati sono assicurate
grazie agli appositi incavi trasversali presenti
sui tre cordoli. La geometria del battistrada
garantisce una buona resa chilometrica ed

un’elevata sicurezza e comfort su strada. 
Quest’anno sono stati lanciati anche i

nuovi pneumatici Pirelli Triathlon FR:01 e
TR:01 per la gamma 17.5 caratterizzati da
un’innovativa mescola del battistrada, che
garantisce elevata resa chilometrica in diffe-
renti condizioni climatiche, assicurando allo
stesso tempo tenuta di strada e precisione di
guida. 

Inoltre, il nuovo fianco del pneumatico
rinforzato migliora la resistenza agli impatti e
la durata della gomma. Per l’asse trattivo, il

nuovo pneumatico TR:01 presenta un dise-
gno battistrada caratterizzato dall’innovativa
tecnologia Pirelli Bumper, che assicura un’ot-
timale usura, integrità e confort acustico. A
completare la gamma dei pneumatici per il
settore dell’autotrasporto la linea con il brand
Formula, pensata per chi cerca una soluzione
economica e prestazioni sviluppate con la
tecnologia Pirelli.

Il marchio Aeolus si presenta con Neo,
terza generazione di pneumatici per veicoli
industriali e bus: 67 prodotti con calettamen-

to da 17.5” a 22.5” e per impiego su lunghe o
brevi percorrenze, strade urbane o extraurba-
ne, in condizioni invernali e applicazioni
on/off. 

Sulle gomme un nuovo logo e, sul fianco,
un layout moderno, facilmente distinguibile.
Rispetto alle precedenti generazioni Aeolus,
vantano maggiore resa chilometrica e minore
resistenza al rotolamento. 

Su alcune linee sarà introdotta la marcatu-
ra 3MPSF che assicura tenuta di strada, ade-
renza e trattività in condizioni invernali.

TUTTE LE NOVITÀ NEL VENTAGLIO DI PRODOTTI PIRELLI E AEOLUS

Murilo Fonseca, Chief Operating Officer Prometeon Tyre Group.

SPECIALE PNEUMATICI / PROMETEON TYRE GROUP “OMBRELLO” DEI MARCHI PIRELLI E AEOLUS

Messa a fuoco sul futuro
CONFERMATA E RAFFORZATA

LA LINEA PREMIUM

TRIATHLON, COMPLETATA
CON LA GOMMA PER

RIMORCHIO E L’ARRIVO DI

DUE NUOVE MISURE.
LANCIATA LA NUOVA

FAMIGLIA ITINERIS PER LA
FASCIA INTERMEDIA DEL

MERCATO. “NASCE IL PRIMO
PRODUTTORE GLOBALE CHE

SI DEDICA INTERAMENTE

ALLA PRODUZIONE DI

PNEUMATICI INDUSTRIAL ED
È QUARTO AL MONDO PER

CAPACITÀ PRODUTTIVA”,
AFFERMA MURILO FONSECA,
CHIEF OPERATING OFFICER
PROMETEON TYRE GROUP.
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FABIO BASILICO
MADRID

ÈIveco Bus ad aggiudicarsi la
prima edizione dell’”Interna-
tional Minibus of the Year”,

conferito al modello Daily Tourys
dalla prestigiosa giuria internaziona-
le di “Bus, Coach and Minibus of
the Year”, composta da giornalisti
delle testate europee dedicate al tra-
sporto su strada. Dopo Magelys elet-
to “International Coach of the Year
2016”, la qualità Iveco Bus torna
dunque protagonista a livello inter-
nazionale. Il Daily Tourys, modello
turistico di lusso della gamma Dai ly
Minibus, è stato eletto vincitore al
termine del Minibus Eu ro Test della
durata di tre gior ni, in cui la giuria di
e sper ti ha potuto constatare le ot time
prestazioni del minibus Iveco e con-
frontarle con sei competitor in prove
reali su strada con tratti in salita e in
discesa, autostrade, strade di lar-
ghezza ridotta e molteplici altre cir-
costanze. 

Il neonato premio “International
Minibus of the Year” è stato istituito
quest’anno co me riconoscimento per
minibus, microbus e midibus, prota-

gonisti al pari dei loro fratelli più
grandi nell’importante settore del
trasporto professionale di passegge-
ri. 

“Il Daily Tourys di Iveco - ha di-
chiarato Tom Terjesen, Pre sidente
della giuria Bus & Coach of the Year
- coniuga una carrozzeria di qualità
e il massimo comfort per i passegge-
ri. Il sistema di trasmissione con un
potente motore diesel Euro 6 e il mi-
glior cam  bio del settore rendono il
viaggio un’esperienza memorabile.
L’elevata capacità di carico e l’otti-
ma soluzione di in serire uno sportel-
lo all’interno del vano portabagagli
for niscono, all’occorrenza, an cora
più spazio. Trattandosi di un mini-
bus completamente costruito in fab-
brica, la manutenzione e l’assistenza
risultano più efficienti su qualsiasi
strada europea”. Sylvain Blaise, Re-
sponsabile Iveco Bus, che ha ricevu-
to il premio durante la cerimonia di
apertura del salone internazionale
del bus e del coach FIAA 2017 di
Madrid in maggio, ha commentato:
“È un vero piacere essere premiati
alla primissima edizione dell’evento
‘Minibus of the Year’. Con un tale
riconoscimento, il Dai ly Tourys af-

fianca il nostro autobus Magelys,
che è stato votato ‘International
Coach of the Year 2016’. Sia mo
molto orgogliosi che gli ‘European
International Bus & Coach of the
Year Award’ abbiano individuato
due nostri veicoli per tale premio, ri-
conoscendone la qualità e il valore
per gli operatori nel settore del tra-
sporto dei passeggeri”. 

Il Daily Tourys si contraddistin-
gue per  l’elevato numero di perso-
nalizzazioni disponibili per il clien-
te, sia per quanto riguarda le specifi-
che tecniche sia per gli allestimenti
di bordo. Di conseguenza, può offri-
re un’esclusiva esperienza di tra-
sporto con comfort di lusso, in un
ambiente esclusivo sia per i passeg-
geri sia per i conducenti. I sedili
sono fissati su gui de per una mag-
giore versatilità, per consentire di
stabilire facilmente il numero di se-
dili desiderato: fino a un massimo di
19 o, se il cliente richiede più spazio
per le gambe, garantirne 16. Le
guide sono mon tate su una pedana,
aumentando il comfort dei passegge-
ri ed evitando il disturbo dei passa-
ruota, per fornire 
un facile accesso a tutti i sedili. I se-

dili turistici reclinabili Kiel con cin-
ture di sicurezza a tre punti di attac-
co forniscono il massimo del com-
fort e dello stile. Daily Tourys offre
anche la migliore capienza del porta-
bagagli del suo segmento, con un
vano posteriore ribassato di 2,5 mc
per facilitare il carico e lo scarico.
Le caratteristiche standard di al to li-
vello, che assicurano il benessere e il
divertimento dei passeggeri su lun-
ghe tratte, comprendono aria condi-
zionata a regolazione individuale e
luci a Led, il nuovo si stema multi-
mediale Iveco, porte USB e monitor
LCD.  Caratteristiche come il cam-
bio automatico esclusivo Hi-Matic a
8 velocità, le sospensioni pneumati-
che posteriori e il retarder Telma ga-
rantiscono poi un assoluto piacere di
guida all’insegna del com fort. Le
funzioni di sicurezza complete e la
conformità alla normativa R66 ga-
rantiscono la massima sicurezza per
i pas seggeri e il con ducente. 

Il Daily Tourys offre tutti i van-
taggi del Daily Euro 6 di ultima ge-
nerazione lanciato nell’aprile  2016.
Il robusto e affidabile motore diesel
da 3 litri da 180 cv offre prestazioni
potenti ed efficienti. E la garanzia
totale di due anni a chilometri illimi-
tati contribuisce a ridurre il Costo
Totale di Esercizio (TCO). Il suppor-
to della diffusa rete di 667 punti di
assistenza distribuiti in tutto il terri-
torio europeo, gestiti da tecnici alta-
mente qualificati, offre la massima

sicurezza, mantenendo il veicolo su
strada e assicurando che funzioni al
meglio in ogni momento.

Il premio rappresenta un successo
per Iveco Bus che, a partire dalla
fine del 2015, ha promosso un pro-
cesso d’integrazione per il montag-
gio finale del Minibus nello stabili-
mento di Brescia, inizialmente con
la versione scuolabus, in seguito con
quella di linea e recentemente con la
versione turistica di lusso. Daily
Tou rys trae anche grandi benefici
dagli avanzati processi di produzio-
ne dello stabilimento di Brescia, che
gestisce una catena di montaggio de-
dicata ai veicoli per il trasporto pas-
seggeri di Iveco Bus. Daily Tourys è
parte di una vasta gamma di modelli
Dai ly Minibus, con soluzioni per
un’ampia varietà di esigenze di tra-
sporto passeggeri: trasporto turistico
per viaggiare con comfort e stile, in-
terurbano con una capacità di pas-
seggeri leader nella sua ca tegoria e
autobus scolastici progettati specifi-
camente per il trasporto degli stu-
denti. 

Inoltre, Daily Tourys, co me gli
altri modelli minibus Dai ly, è anche
disponibile con motore a gas natura-
le com presso (CNG) o biometano
compresso. È possibile integrare
anche un motore a trazione elettrica
eco-compatibile con emissioni zero,
confermando la posizione di Iveco
Bus come partner perfetto per il tra-
sporto sostenibile. 

IVECO DAILY TOURYS ELETTO “INTERNATIONAL MINIBUS OF THE YEAR 2017”

I piccoli incoronano il loro Re
IL NEONATO PREMIO

“INTERNATIONAL MINIBUS

OF THE YEAR” È STATO
ISTITUITO QUEST’ANNO

COME RICONOSCIMENTO PER

MINIBUS, MICROBUS E
MIDIBUS, PROTAGONISTI AL
PARI DEI LORO FRATELLI PIÙ

GRANDI NELL’IMPORTANTE
SETTORE DEL TRASPORTO

PROFESSIONALE DI

PASSEGGERI. DOPO
MAGELYS ELETTO

“INTERNATIONAL COACH OF

THE YEAR 2016”, LA
QUALITÀ IVECO BUS TORNA
DUNQUE PROTAGONISTA A

LIVELLO INTERNAZIONALE

CON IL DAILY TOURYS CHE
CONIUGA UNA CARROZZERIA

DI QUALITÀ E IL MASSIMO

COMFORT PER I PASSEGGERI.

“International Van of the Year 2015”
“Best 3.5-7.5 tonne van” - Trade Van Driver Awards 2016
“Top Van 2016” - Transport News
Germania - “Best Imported Van 2016”
Germania - “European Innovation Award 2016” - Daily Hi-Matic
Germania - “Best KEP Transporter 2015”
Germania - “Innovation Award for KEP Transporter 2015” - Daily Hi-Matic
Germania - “Beste Nutzfahrzeuge bis 3,5 to”
“European Innovation Award 2016 of the Caravanning Industry” - Daily Hi-Matic
Chile - “2016 Best Commercial Vehicle”
Regno Unito – “Large Van of the Year” ai What Van? Awards 2017
Spagna - “Light Industrial Vehicle of the Year” agli Spanish National Transport Awards 2017
Regno Unito - “Best Light Truck” ai Fleet World Honours 2017
“Sustainable Truck of the Year 2017” - Van category - Daily Electric

Premi iveco Daily 2015-2017

Sylvain Blaise, Responsabile Iveco Bus, con Tom Terjesen, Presidente della Giuria dell’“International Bus & Coach” (a
sinistra) e alcuni membri della Giuria. In alto, da sinistra, Sylvain Blaise, Responsabile Iveco Bus, con Christophe
Longuet, Responsabile Business Line Chassis & Minibus.
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Il Nuovo Daily Minibus è la scelta ideale per far crescere il tuo b
consumi ridotti e il più basso costo totale d’esercizio della categor
e una versatilità illimitata per soddisfare tutte le esigenz
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us è la scelta ideale per far crescere il tuo business. Con i suoi nusiness. Con i suoi nuovi motor
idotti e il più basso costo totale d’esercizio della categoria, il suo comfia, il suo comfor il suo comfort migliorato per autista e passegger
satilità illimitata per soddisfare tutte le esigenze di trasporto passeggeri, il Nuoi, il Nuovo Dail
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vi motori Euro VI che garantiscono più potenza,
ato per autista e passeggeri, la connettività evi, la connettività evoluta

o Daily Minibus è il tuo perfetto bus è il tuo perfetto business partner.tner
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MAX CAMPANELLA
BRUXELLES

Ha scelto l’Area Expo
di Bruxelles, il “cuore
dell’Europa” Daimler

Buses per svelare la nuova
Stel la nel firmamento degli
au tobus: Tourismo, bus da tu-
rismo a pianale rialzato già
ven duto in oltre 26mila unità
in 23 anni di storia, punta a
consolidarsi come punto di ri-
ferimento per la categoria Bu-
siness nella nuova generazio-
ne Tourismo RHD.

Accolti da Hartmut Schick,
Head of Daimler Buses, oltre
un migliaio i bus operator eu-
ropei ospiti di EvoBus, azien-
da tedesca totalmente control-
lata dalla Daimler AG che
pro duce gli autobus del grup-
po con i marchi Mercedes-
Benz e Setra, presenti all’an-
teprima mondiale: una fami-
glia di veicoli che, con quat-
tro modelli, tre lunghezze,
due nuove varianti per i col-
laudati motori OM936 e
OM470, ingloba il Travego
promettendo massime presta-
zioni e costi minimi. “Un mi-

racolo di redditività - afferma
Hartmut Schick - che fa rima
con standard di sicurezza as-
solutamente pionieristici per
questa categoria di autobus da
turismo e equipaggiamenti di
comfort per chi guida e per i
passeggeri, che beneficeranno
di un abitacolo luminoso e
nuo vi sedili”.

SI RICONOSCE
ALL’ISTANTE

Cominciamo dall’aspetto
e stetico. L’eleganza richiama
lo stile tipico Mercedes-Benz
sin nei minimi particolari:
nuovo Tourismo RHD ripren-
de le linee del predecessore
rinnovandole e proiettandole
nel futuro. Tourismo RHD è
un “miracolo di redditività”
an che nel design: l’aerodina-
mica di questo autobus a pia-
nale rialzato consente un ri-
sparmio di peso di circa 200
kg rispetto al precedente mo-
dello a parità di motore e di
e quipaggiamenti, e riduce il
con sumo di carburante del
4,5 per cento circa. Se si ag-
giunge la riduzione dei con-

sumi ottenuta grazie alla ge-
nerazione di motori OM 470
con pacchetto efficienza (in-
trodotto nell’estate del 2016)
il risparmio sfiora il 7 per
cen to.

Al centro del frontale del
nuovo Tourismo troviamo la
tipica mascherina Mercedes-
Benz che sembra rivolgere al
mondo circostante un sorriso
amichevole. Le lamelle pro-
ducono un attraente gioco di
luci e ombre. La grande stella
disposta al centro esprime la
consapevolezza di un grande
marchio, leader nel segmento
degli autobus a pianale rialza-
to. Le linee incisive dei fari
racchiudono la mascherina,
nervature simili a sopracci-
glia sottolineano la personali-
tà di un veicolo di fascia pe-
sante pensato per impieghi
professionali. Una sagomatu-
ra che somiglia a una traccia
di ombretto, sotto i fari, sotto-
linea la larghezza dell’auto-
bus. 

Tutti i componenti, nel lo -
ro insieme, conferiscono al
Tourismo RHD un volto in-
confondibile, espressione di

ARRIVA LA NUOVA GENERAZIONE DEL BEST SELLER DA TURISMO DI MERCEDES-BENZ

Tourismo, il miracolo 
si chiama redditività

PUNTO DI

RIFERIMENTO PER LA

CATEGORIA BUSINESS,
IL NUOVO VEICOLO DI

DAIMLER BUSES FA IL
SUO ESORDIO

NELL’AREA EXPO DI

BRUXELLES, NEL
“CUORE DELL’EUROPA”,

ALLA PRESENZA DI

OLTRE UN MIGLIAIO DI

BUS OPERATOR EUROPEI

OSPITI DI EVOBUS.
DOPO AVER OTTENUTO

LA LEADERSHIP PER

NUMERO DI ESEMPLARI

PRODOTTI, NUOVO
TOURISMO RHD È

PRONTO A SVOLGERE IL

SUO RUOLO CON UNA

FAMIGLIA DI QUATTRO

MODELLI E TRE

LUNGHEZZE, DALLA
NAVETTA FUNZIONALE

AL GRAN TURISMO PER

IL LUNGO RAGGIO.

ACCESSO SICURO E AMPI SPAZI PER VIAGGI ALL’INSEGNA DEL COMFORT 

Accessi comodi, vano passeggeri accogliente, grande flessi-
bilità di allestimento, nuova concezione dei sedili, clima-

tizzazione ottimale e molto spazio per i bagagli. Nuovo Touri-
smo RHD rende più piacevole possibile il viaggio ai passegge-
ri. Stessa cosa vale per il conducente, al quale la Stella propo-
ne un bus da turismo a pianale rialzato con possibilità di sce-
gliere tra due versioni di plancia, entrambe in grado di soddi-
sfare qualsiasi specifica esigenza. 

Nuovo Mercedes-Benz Tourismo rende la vita facile ai pas-
seggeri: il frontale allungato consente di offrire ampio spazio
di accesso dalla porta principale, con una larghezza che fa rima
con comodità e sicurezza. La distanza tra i gradini diritti è uni-
forme, i mancorrenti sui due lati consentono ai passeggeri di
accedere all’abitacolo in modo sicuro. Il piano di calpestio è
ora a 1.370 mm sopra il livello del piano stradale mentre la se-
zione inclinata nel settore anteriore è stata eliminata. L’altezza

interna, pari a 2.010 mm, è più che sufficiente anche per i pas-
seggeri di alta statura. I sedili sono disposti su podesti alti 150
mm, garantendo così maggiore comodità per alzarsi e prendere
posto anche ai passeggeri meno agili. L’altezza della plancia a
750 mm e le fiancate della carrozzeria allungate verso l’alto
assicurano ai passeggeri una buona visuale dai finestrini latera-
li.

Altrettanto confortevole e sicura la configurazione del se-
condo accesso, che nel Tourismo RHD è costituito sempre
dalla porta centrale. L’ampia scalinata è ripartita in modo chia-
ro, senza componenti ingombranti lungo il passaggio, mentre
la distanza tra i gradini anche in questo caso è uniforme. Il lato
interno della porta a traslazione esterna è luminoso; pertanto
percorrere le scale, ad esempio per i passeggeri che devono re-
carsi alla toilette di bordo o per il personale di servizio che
deve utilizzare la cucina di bordo, risulta facile e sicuro.

IL DIFFERENTE MONDOMERCEDES-BENZ

Da sinistra a destra: Gustav Tuschen, Head of Product Engineering Daimler Buses; 
Hartmut Schick, Head of Daimler Buses; Ulrich Bastert, Head of Marketing, Sales and
Customer Services Daimler Buses.
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una grande esperienza. Tra il
parabrezza, che si protende
verso il basso, e la griglia un
bordo luminoso trasversale va
a completare il frontale. Al
cen tro, sopra di esso, una
rien tranza ospita la targhetta
del marchio Mercedes-Benz.
L’impressione complessiva
che il volto di questo bus su-
scita rammenta la parentela
con la grande famiglia dei
pro dotti Mercedes-Benz. An -
che senza l’aiuto del marchio,
chiunque osservi il nuovo
Tourismo RHD identifiche-
rebbe in lui i tratti tipici della
Ca sa di Stoccarda.

I fari principali e i fendi-
nebbia del nuovo Tourismo
RHD sono ripresi dall’Actros
mentre le luci posteriori sono
identiche a quelle del Citaro,
rispettivamente truck pesante
e bus urbano campioni di
ven dite. Entrambi i compo-
nenti si adattano in modo otti-
male al nuovo Tourismo
RHD, consentendo di ridurre
i costi e semplificando il re-
perimento dei ricambi origi-
nali. 

PIÙ GRANDE
E PIÙ LEGGERO

Benché rispetto al suo pre-
decessore il nuovo Tourismo
sia cresciuto di alcuni centi-
metri e sebbene per aumenta-
re la protezione per condu-
cente e accompagnatore in
ca so di collisione abbia trova-
to impiego l’FCG (Front Col-
lision Guard), il peso è infe-
riore. Nuovo non è soltanto
l’at traente involucro esteriore
del Tourismo RHD ma anche
la struttura autoportante che
si trova al di sotto. Grazie ai
nuovi fazzoletti adottati per i
montanti trasversali a sezione
ottimizzata, la nuova struttura
risulta al tempo stesso più
sta  bile e più leggera. In tal
mo do questo bus a pianale

rialzato, nonostante la ridu-
zione di peso, soddisfa le se-
vere disposizioni previste dal -
la futura normativa europea.
So prattutto nel caso dei mo-
delli a due assi, particolar-
mente sensibili al problema
del peso, questo significa au-
mentare il carico utile mante-
nendo inalterato il comfort
an che a pieno carico, passeg-
geri e bagagli compresi. 

Una particolarità del

nuovo Tourismo è la possibi-
lità di scegliere tra due ver-
sioni di plan cia: la funzionale
versione Basic Plus oppure la
più co moda versione Com-
fort Plus. La concezione di
base del volante multifunzio-
ne e del la nuova strumenta-
zione con display TFT a co-
lori è identica. Forma e fun-
zioni so no tuttavia differenti
e la plan cia Comfort Plus si
distingue tra l’altro per il

Coach Multimedia System
CMS in formato DIN doppio
nonché per gli inserti decora-
tivi.

La struttura modulare della
gamma del nuovo Tourismo
pre vede l’impiego di due ver-
sioni di passo da 6.090 mm e
6910 mm nonché due misure
di sbalzo posteriore (3.315-
2.785 mm). Combinando
que ste versioni con i modelli
a due e a tre assi e tenendo

con to dell’identico sbalzo an-
teriore, pari a 2.890 mm, si
ot tengono quattro varianti in
tre differenti lunghezze. 

Con questa gamma già col-
laudata nel precedente model-
lo, in Eu ropa il nuovo Touri-
smo RHD copre pressoché
qualsiasi segmento d’impiego
dei bus da turismo a pianale
rialzato: modello base d’in-
gresso il Tourismo RHD a
due assi, nel la dimensione

classica nel mercato europeo
degli autobus da turismo (lun-
ghezza 12.295 mm, passo
6.090 mm, vano bagagli max.
9,9 mc); a seguire la versione
a due assi di lunghezza mag-
giore (13.115 mm, stesso
passo e va no bagagli max.
12,1 m3), dalla redditività
particolarmente elevata; la
configurazione classica a tre
assi, particolarmente richiesta
nell’Europa Centrale con
ampie riserve di peso; infine
la versione “gigante” a tre
assi (lun ghezza 13.935 mm,
passo 6910-1.350 mm, vano
bagagli max. 12,1 mc), com-
binazione ideale per chi ne-
cessita di elevato numero di
posti a sedere (57), ampio
vano bagagli e grande riserva
di peso. In tutte le varianti il
nuovo Tourismo RHD pre-
senta una larghezza di 2,55
m. Rispetto al suo predeces-
sore, l’altezza cresce di pochi
centimetri, attestandosi ora a
3,68 m, compreso l’impianto
di climatizzazione sul tetto.

Con il cambio di modello
Mercedes-Benz amplia la
gamma di prestazioni del
Tourismo RHD introducendo
una nuova motorizzazione di
punta. Ai consueti livelli di
potenza del motore a sei ci-
lindri in linea da 265 kW
(360 cv), 290 kW (394 cv) e
315 kW (428 cv) si accompa-
gna una versione top di
gamma da 335 kW (456 cv)
di potenza in grado di erogare
una coppia massima pari a
ben 2.200 Nm. Con potenza
specifica pari a 31,4 kW per
litro di cilindrata (42,7 cv/l) e
una coppia specifica di 206
Nm/l, l’OM 470 è uno dei
propulsori più performanti
del segmento. Particolarmen-
te indicato, se si pensa che a
un bus a pianale rialzato si
chiedono al tempo stesso po-
tenza elevata e alta redditivi-
tà.

Dietro il bus da turismo europeo più ven-
duto al giorno si cela una storia appassio-

nante. Dal 1994, anno del lancio del Merce-
des-Benz Tourismo RHD, fino a oggi dalla
catena di montaggio sono uscite due genera-
zioni di veicoli in più di 26mila esemplari.
Nato come veicolo a pianale rialzato in una
sola versione di lunghezza, il Tourismo di se-
conda generazione oggi copre un ampio seg-
mento. Tuttavia la ricetta del suo successo,
ovvero straordinaria redditività e funzionalità,
è sempre rimasta invariata.

Con la denominazione Mercedes-Benz O
350 Tourismo RHD, l’autobus da turismo de-
butta sul mercato nell’autunno del 1994. Si
tratta del primo bus con la Stella battezzato
con un nome. Con questo passo la Casa di
Stoccarda punta a un chiaro posizionamento:
il lussuoso bus a pianale rialzato O 404 soddi-
sfa qualsiasi esigenza in termini di tecnica e
equipaggiamenti, mentre il nuovo Tourismo,
prodotto in Turchia, è destinato a dare vita a

un nuovo segmento che Mercedes-Benz defi-
nisce Business, nel quale sicuramente la
prima caratteristica è la redditività, ma anche
equipaggiamenti per il comfort e accuratezza
delle lavorazioni che sottolineano l’alto profi-
lo di questo veicolo.

Il nuovo autobus a pianale rialzato diventa
ben presto un bestseller. Nel 1999 si assiste a
un capillare rinnovamento di esterni e interni.
Contemporaneamente il numero della serie
costruttiva sparisce dalla denominazione del
modello e, da quel momento in poi, l’autobus
da turismo si chiamerà solo Mercedes-Benz
Tourismo. Appena dieci anni dopo il suo de-
butto, Tourismo festeggia un importante anni-
versario con la serie speciale “Edition 10.000”
dotata di allestimenti esclusivi. Con una pro-
duzione annua media di mille esemplari, Tou-
rismo si conferma ormai in tutta evidenza
come l’autobus da turismo di maggior succes-
so in Europa.

Nell’autunno 2006 con il nuovo Tourismo
RHD una nuova Stella inizia a splendere nel

firmamento dei bus: adesso il Tourismo a pia-
nale rialzato, con la sua essenzialità, è dispo-
nibile in tre lunghezze da 12,1 a 14 metri,
nonché nelle versioni a due e – per la prima
volta – a tre assi. La catena cinematica è ca-
ratterizzata dai motori a 6 cilindri in linea da
260 kW (354 cv) a 315 kW (428 cv), abbinati
al cambio manuale a sei marce. Nel 2009 la
gamma si arricchisce del modello a pianale
rialzato Tourismo RH. Tutti i Tourismo adesso
sono disponibili a richiesta con il cambio au-
tomatizzato a otto marce 240-8 PowerShift di
Mercedes. 

Anche il nuovo Tourismo si rivela ben pre-
sto un bestseller. Nel 2013 la liberalizzazione
delle autolinee a lungo raggio in Germania
fornisce un ulteriore slancio all’economico
Tourismo. Vengono adottati nuovi motori a
sei cilindri in linea da 10,7 litri e livelli di po-
tenza che spaziano da 265 kW (360 cv) a 315
kW (428 cv), rispettando la normativa Euro
VI. Parallelamente, la gamma viene ampliata
dal Tourismo K, bus da turismo compatto da

10,3 m di lunghezza. Nel 2014, anno del ven-
tesimo anniversario del modello, Mercedes-
Benz presenta il Tourismo con il sistema di
assistenza alla frenata d’emergenza AEBS
(Advanced Emergency Braking System) e il
sistema antisbandamento. Già nella primavera
del 2015 entrambi vengono introdotti nella
dotazione di serie.

Nell’autunno 2015 Mercedes-Benz conse-
gna dopo nove anni l’esemplare numero
10mila del Tourismo di attuale generazione.
Tourismo di seconda generazione, nello stesso
anno, con un nuovo record di 2.042 unità, si
conferma nel fiore degli anni. Con circa 2.100
esemplari, nell’ultimo anno completo di pro-
duzione il bestseller degli autobus da turismo
a pianale rialzato compie un impressionante
scatto finale. 

La storia prosegue oggi con la terza gene-
razione e, com’è ovvio per un erede di questa
stirpe, il nuovo Tourismo RHD saprà fare
ancor meglio degli ammirati modelli di suc-
cesso che l’hanno preceduto.

DUE GENERAZIONI DISTINTE, UN UNICO SUCCESSO STRAORDINARIO

LA GRANDE STORIA DEL BUS DA TURISMO DELLA STELLA

La plancia del nuovo Tourismo RHD è disponibile in due versioni: Basic Plus e Comfort Plus. La gamma del nuovo Tourismo ricalca quella del modello precedente coprendo ogni segmento.
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La qualità si vede e si
toc ca. MAN Truck &
Bus estende a 24

mesi la garanzia sui ricam-
bi originali MAN, MAN
ecoline e accessori.

L’estensione della copertu-
ra si applica anche al la ma-
nodopera relativa agli inter-
venti effettuati nei centri
autorizzati MAN. 

I ricambi o riginali MAN
sono prodotti e testati in
conformità a rigorosi stan-
dard qualitativi per garanti-

re un elevato livello di af -
fidabilità e efficienza e
quindi una riduzione dei
co sti; senza dimenticare la
loro rapida disponibilità
che costituisce un’impor-
tante pilastro del servizio
MAN. 

In media, sono disponi-

bili più di 8mila parti di ri-
cambio presso i centri di
assistenza autorizzati
MAN, inclusi quelli per i
modelli più vecchi e per i
veicoli speciali, per garan-
tire tempi di fermo macchi-
na i più brevi possibili. Il
95 per cento dei ricambi
più particolari, se non sono
immediatamente disponibi-
li, viene consegnato duran-
te la notte attraverso il Cen -
tro Logistico Europeo
MAN.

I ricambi originali MAN
ecoline sono ricambi rige-
nerati ripristinati agli stan-
dard iniziali direttamente
da MAN, dal produttore
originale o da un fornitore
di servizi esterno. L’attenta

revisione assicura che la
qualità dei ricambi originali
MAN ecoline corrisponda a
quella di un ricambio nuo -
vo. In particolare, que sto
garantisce che la manuten-
zione dei veicoli più anzia-
ni possa essere effettuata a
costi contenuti. 

Proprio come i ricambi
originali MAN nuo vi, an -
che la gamma ecoline è di-
sponibile presso tutti  i
punti di assistenza MAN e
gode della garanzia di 24
mesi.

Lo stabilimento MAN di
Salzgitter ha un ruolo chia-
ve nella logistica dei ricam-
bi. Nel maggio del 2016, la
struttura è stata ampliata
aumentando la sua dimen-

sione di 60mila mq per un
totale di 172mila mq.
Nell’ambito del la riorga-
nizzazione della filiera pro-
duttiva, il magazzino cen -
trale di ricambi per camion
di Dachau è stato trasferito
progressivamente a Salzgit-
ter senza penalizzare o ral-
lentare l’operatività giorna-
liera. 

La nuova configurazione
consente al Centro Logisti-
co di Salzgitter di essere
l’unico magazzino centrale
per la gestione dei ricambi
MAN. Ciò riduce notevol-
mente la complessità del
processo logistico e per-
mette di ottimizzare ulte-
riormente i tempi di conse-
gna.
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PIETRO VINCI
MONACO

EcoChamps, acronimo
di European COmpe-
titiveness in Commer-

cial Hy brid and AutoMotive
Po wer trainS, è un consorzio
che, nell’ambito del proget-
to di ricerca dell’Unione
Europea denominato “Hori-
zon 2020”, si propone di
sviluppare una tecnologia
ibrida per veicoli commer-
ciali e passeggeri. L’obietti-
vo del consorzio, costituito
da un totale di 26 partner, è
sviluppare una trasmissione
ibrida efficiente, compatta,
robusta e conveniente per i
vari scopi previsti. MAN
Truck & Bus è tra i partner
coinvolti. Nel concreto, il
costruttore sta realizzando
un autobus urbano ibrido
che si propone di essere fino
al 20 per cento più efficien-
te nella driveline. 

“Nel segmento dei bus
urbani ci sono enormi po-
tenzialità per l’utilizzo di
applicazioni eMobility, ma
il Total Cost of Ownership
riveste un ruolo particolar-
mente significativo per gli
operatori - ha spiegato Götz
von Esebeck, Responsabile
eMobile di MAN Truck &
Bus - Per questo stiamo la-
vorando senza sosta per tro-
vare miglioramenti tecnici
ed economici per le nostre
soluzioni”. 

Per esempio, MAN sta
promuovendo la standardiz-
zazione dei componenti e lo
studio su come gli sviluppi
possano essere utilizzabili
an che sui veicoli commer-
ciali. Ciò farà sì che le solu-
zioni tec nologiche siano di-
sponibili sia per i truck sia
per gli autobus. MAN vede

in questo mo mento l’ibrido
come un’im plementazione
significativa alla sua offerta
di prodotto. I bus ibridi pos-
sono por tare un prezioso
contributo al traffico a basse
emissioni, ma anche essere
la tecnologia ponte fino a
quando i bus saranno solo
elettrici. Inoltre, possono es-

sere introdotti sul mercato
come aggiunta ai veicoli at-
tualmente utilizzati, per
esempio nei trasporti dalle
aree extraurbane ai centri
cittadini. Infine, rispetto ai
veicoli con motorizzazioni
convenzionali, la tecnologia
ibrida può contribuire in
modo significativo sia alla

protezione ambientale sia
al l’economia: per esempio,
recuperando l’energia in
frenata, risparmiandola e
utilizzandola per servizi au-
siliari. 

Come parte attiva di que-
sto progetto, il Leone sta
sviluppando un concept per
un veicolo di base con dri-

veline elettrica. A seconda
delle esigenze del cliente,
possono essere integrate di-
verse fonti di energia, per
esempio un generatore die-
sel o fuel cell. MAN presen-
terà ufficialmente questo
bus ibrido, sviluppato nel-
l’ambito di EcoChamps, nel
quarto trimestre del 2017.

MAN TRUCK & BUS NEL CONSORZIO ECOCHAMPS

Ibrido tecnologia ponte
IL COSTRUTTORE

TEDESCO È UNO DEI 26
PARTNER DEL

CONSORZIO CHE HA

COME OBIETTIVO

SVILUPPARE UNA

TRASMISSIONE IBRIDA

EFFICIENTE,
COMPATTA, ROBUSTA E

CONVENIENTE PER I

VARI SCOPI PREVISTI.
NEL CONCRETO, MAN
STA REALIZZANDO UN

AUTOBUS URBANO

IBRIDO CHE SI

PROPONE DI ESSERE

FINO AL 20 PER CENTO
PIÙ EFFICIENTE NELLA

DRIVELINE.
L’INNOVATIVO BUS

SARÀ UFFICIALMENTE

PRESENTATO NEL

QUARTO TRIMESTRE

2017.

MAN TRUCK & BUS

Il valore del tempo
LACASA BAVARESE ESTENDE A 24 MESI LA GARANZIA SUI RICAMBI ORIGINALI
MAN, MAN ECOLINE E ACCESSORI. L’ESTENSIONE DELLA COPERTURA SI

APPLICA ANCHE ALLA MANODOPERA RELATIVA AGLI INTERVENTI EFFETTUATI

PRESSO I CENTRI DI ASSISTENZA AUTORIZZATI MAN. 
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Quella dell’8 giugno scorso è
stata una giornata trionfale
che ha messo un sigillo pre-

stigioso alla carriera professionale e
personale di Stefano Chmielewski,
uno dei personaggi di maggior spes-
sore del mondo dei truck che lui ha
vissuto da protagonista per quasi 25
anni in ruoli sempre più importanti.
L’appuntamento con Stefano Chmie-
leski, in veste di protagonista asso-
luto, era fissato a Parigi nel tardo
pomeriggio in alcune sale dell’Hotel
Na tional des Invalides, famoso com-
plesso di edifici del classicismo ba-
rocco francese costruito nel XVII
secolo per ospitare soldati invalidi e
che oggi accoglie, tra l’altro, il Mu -
seo dell’Esercito e la Tomba di Na-
poleone. È qui, in questa solenne at-
mosfera, che si è tenuta la cerimonia
del conferimento a Stefano Chmie-
lewski della medaglia Ufficiale della
Legione d’Onore (che si aggiunge a
quella di Cavaliere della Legione
d’O nore ottenuta nel 2004), per i
tan ti meriti acquisiti con il suo lavo-
ro in terra di Francia e in particolare
in qualità, fin dal 2014, di Presiden-
te di Gicat, l’associazione degli in-
dustriali per le armi di terra e gli

equipaggiamenti aeroterrestri per la
sicurezza e la difesa di Francia. 

È stato il generale d’armata Jean
Pierre Bosser, capo di Stato Maggio-
re dell’Armata di Terra, ad appunta-
re sul risvolto della giacca di
Chmielewski la coccarda con meda-
glia, ricordando tra l’altro come
Chmielewski ha saputo riorganizza-
re e dare nuova vitalità all’associa-
zione degli armamenti francese e in
maniera indiretta anche al Salone
specializzato Euro Satory che si
tiene ogni due anni a Parigi. Di fron-
te ad un folto pubblico di invitati, tra
cui molte autorità militari compreso
il vice direttore della Direzione Ge-
nerale degli armamenti Imbert, gior-
nalisti, amici (soprattutto l’insepara-
bile Alex Mortali con la signora Ti-
ziana) e la famiglia al completo (la
signora Anna e i figli Witold, con la
moglie Maria, e Jan), Stefano
Chmielewki ha tenuto un piccolo in-
tervento per ringraziare della presti-
giosa onorificenza conferitagli, sof-
fermandosi anche in un piccolo ri-
cordo delle terribili traversie della
sua famiglia durante la seconda
guerra mondiale. 

“Mio padre Zigmunt - ha ricorda-
to - era nato nel 1916 a Mosca dove
mio nonno Romualdo all’epoca era
Direttore Generale del Ministero
del le Infrastrutture dell’Impero Rus -
so. A seguito della rivoluzione bol-
scevica e della guerra civile, mio
non no e mia nonna Wanda con il
pic colo Zigmunt ancora in fasce ri -
en trano in Polonia dopo un avventu-
roso viaggio di parecchi mesi, parte
a piedi parte su carretti trainati da

cavalli. Allo scoppio della seconda
guerra mondiale, nel 1939, e mentre
le troppe tedesche e russe occupava-
no la Polonia, mio padre e suo fra-
tello Stanislao vengono arrestati dal -
la polizia segreta russa e trasferiti a
Mo sca con la condanna poi a 10 an -
ni di lavori forzati in un Gulag in Si-
beria, dove lavorano per tre anni alla
costruzione di una ferrovia. Liberati
nel 1942, a seguito dell’accordo tra
Churchill e Stalin, mio padre e suo
fratello decidono di raggiungere il
cor po di spedizione del Generale
Anders”. 

È l’inizio di una terribile odissea
per i fratelli Chmielewski e con una
marcia spesso a piedi o sui freddi
va goni della Transiberiana, man-
giando bulbi di cotone per sopravvi-
vere, raggiungono Samarcanda, per
poi puntare su Uzbekistan, Mar Ca-
spio, Bagdad, Ismailia, Egitto e fi-
nalmente Italia dove partecipano
con gli alleati anche alla battaglia di
Mon tecassino. Particolare toccante
ed emozionante fu l’incontro casua-
le a Napoli dei due fratelli Chmie-
lewski con il loro fratellastro Witold
Krassowski, eroe della resistenza
pol acca e dell’insurrezione del
Ghetto di Varsavia dove venne
anche ferito, e che ormai credevano
morto. Al la completa liberazione
dell’Italia, Zigmunt e Stanislao si
fermano in Pie monte per poi fre-
quentare il Politecnico di Torino
mentre Witold riuscirà a espatriare
in Usa. Successivamente anche Sta-
nislao lascerà l’Italia per trasferirsi
in Inghilterra. Nel 1950 Zigmunt si
sposa con una ragazza italiana, Atti-

lia, conosciuta du rante la sua degen-
za all’ospedale di Savona. Due anni
dopo nasce Stefano.

Straordinario poliglotta, parla
correntemente italiano, francese, in-
glese, tedesco, olandese e un po’ di
polacco e arabo,  Stefano Chmie-
lewski conosce la signora Anna ai
tempi del liceo. Dopo il Politecnico,
svolge il servizio militare come sol-
dato della Folgore non essendo stato
ammesso al corso Allievi Ufficiali
per un difetto alla vista.

E passiamo alla carriera profes-
sionale di Stefano Chmielewski.
Dopo una breve esperienza in una
filiale di un’azienda italiana in Fran-
cia a L’Isle d’Abeau, a 20 km da
Lio ne, Stefano Chmielewski dal
1979 al 1980 come Sales Manager
di Coral France per passare nel 1981
con lo stesso incarico di Fibronit
spa. Nel 1982 viene assunto in Iveco
con l’incarico di Area Manager di
Algeria che mantiene fino al 1986,
portando il fatturato da 22 a 250 mi-
lioni di dollari. Nel 1987 passa con
lo stesso incarico a Iveco Egitto por-
tando il fatturato in cinque anni da
45 a 102 milioni di dollari. Nel 1993
Iveco Fiat spa lo nomina Region
Manager per Eastern Italy con base
a Verona e anche qui farà un ottimo
lavoro che gli frutteranno altri im-
portanti incarichi, prima in Benelux,
come General Manager, poi nella
sede centrale di Iveco a Torino come
Commercial General Manager per la
Heavy Business Unit a partire dal
1998, quando però per divergenze
con la presidenza  decide di lasciare
Iveco. 

L’anno dopo, nel 1999, viene
chia mato in Volkswagen, dopo un
colloquio direttamente con Ferdi-
nand Piech, che lo nomina responsa-
bile export nel mondo per i veicoli
commerciali per diventare nel 2000
direttore vendite mondo dello stesso
settore, Germania compresa. L’esca-
lation di Stefano Chmieleski è inar-
restabile. Nel 2001 passa in Renault
Vehicules Industriels come vicepre-
sidente Marketing e Pianificazione
per diventare l’anno dopo vicepresi-
dente senior Vendite e Marketing.
Nel 2003 l’inevitabile promozione a
Presidente e Ceo di Renault Trucks,
carica che manterrà fino al 2011 per
poi assumere dal 2012 al 2015 l’in-
carico di Presidente di Volvo Gover-
nmental Sales espressamente per le
forniture militari.

Ecco è questo un breve ritratto
del neo Ufficiale della Legione d’O -
nore Stefano Chmieleski, uomo di
grandissima esperienza e competen-
za nei vari settori industriali oltre
che nelle strategie di espansione in
Asia, Sud America, Africa e Medio
Oriente, in joint venture internazio-
nali, licenze tecnologiche, apertura
di nuovi mercati.

PRESTIGIOSO RICONOSCIMENTO ALL’EX PRESIDENTE DI RENAULT TRUCKS

Stefano Chmielewski 
Ufficiale della Legione d’Onore

È STATO IL GENERALE

D’ARMATA JEAN PIERRE
BOSSER, CAPO DI STATO

MAGGIORE DELL’ARMATA DI
TERRA A PREMIARE IL

PRESIDENTE DI GICAT NEL
CORSO DI UNA RAFFINATA

CERIMONIA ALL’HOTEL

NATIONAL DES INVALIDES DI
PARIGI ALLA PRESENZA DI

AUTORITÀ MILITARI,
GIORNALISTI, FAMILIARI E

AMICI CHE HANNO SEGUITO

DA VICINO LA SUA BRILLANTE

CARRIERA PROFESSIONALE.

CALEIDOSCOPIO



Sistema antisbandamento 
e Attention Assist di serie 
Active Brake Assist 4 
e Sideguard Assist

La sicurezza è la somma di tanti dettagli. 
Active Brake Assist 4 e sistema di assistenza alla svolta sono disponibili a richiesta, a un prezzo vantaggioso in combinazione con 
i pacchetti di sicurezza. Per ulteriori informazioni rivolgetevi al vostro Mercedes-Benz Service di fiducia.

www.mercedes-benz.com/roadeffi  ciency
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Alla finece l’hanno fatta e
hannoconclusolaloroavven-
turaallagrande,mettendoa

segnounaltro importante tassello
nellalungaegloriosastoriadeiviag-
gi targatiOverland.Dopoaverattra-
versatoben19paesi traEuropa
dell’Est eAsiaOccidentale, la caro-
vanaguidatadaBeppeeFilippo
Tentiharaggiunto ilsuotraguardoe
venerdì16giugnoè rientratapresso
la sedeveronesediVolkswagen
GroupItalia,ilpuntodacuieraparti-
ta tremesiprimadando ilvia alla
spedizionesullestradedell’Islam.Al
fiancodell’equipaggio,chehaporta-
tocon séunbagagliodi esperienze
unichee indimenticabili, i quattro
veicoliVolkswagenchehannoac-
compagnatoBeppeeFilippoTenti e
il loroteamdicollaboratorievolon-
tariaffrontandoinmanieraeccellente
ognitipoditerrenoesuperandoosta-
coli talvoltamolto impegnativi,gra-
zie soprattuttoalla rinomata trazione
4Motioneaisistemidiassistenzaalla
guidadi cui sonodotati. IdueCali-
forniaBeach,l’AmarokeilTranspor-
terKombi sonopartitidall’Italia e
hannopercorsoPaesimoltodiversiin
quantoaculturaeabitudini.La spe-
dizione si è immersanellavitadel
MedioOrienteedelCentroAsiatoc-
candoconmanoletensionichesivi-
vonoquotidianamenteinqueiluoghi.
Haaffrontatoostacoliburocratici e
situazionigeo-politicheestremamen-
tedelicatemaèstataripagatadame-
ravigliosipaesaggi incontaminati,
passimontanielandedesertiche.
Overland è partita dalla sededi

VolkswagenGroup Italia a fine
marzo.Dopo aver attraversatoAu-
stria,RepubblicaCeca,Polonia,Bie-
lorussia,Lituania,Lettonia,Ucraina,
Russia,ilgruppodiviaggiatorièen-
tratonelvivodelcontinenteasiatico
passandoperKazakhstan,Turkme-
nistan,Uzbekistan,Afghanistan,Pa-
kistan e Iran.L’ultimaparte del
viaggioha toccatoTurchia,Grecia,
Macedonia e paesi balcanici. Il sot-
totitolodellamissione-“Leviedel-
l’islam” - ha consentito aOverland
di offrire la possibilità, legata stret-
tamenteall’attualità,diraccontarela
realtà diPaesi chenon conosciamo
nelprofondoedicuiabbiamonoti-
zia solo attraverso la cronaca. Il
teamcreatoecapitanatodalla fami-
gliaTenti-ilfondatoreBeppeconil
figlioFilippo-hatrovatonelladivi-
sioneVolkswagenVeicoliCommer-
ciali diVolkswagenGroup Italia il
partneridealeperproseguireunatra-

VOLKSWAGEN VEICOLI COMMERCIALI

Overland18, missione compiuta

dizionedisuccessoarricchendoladi
nuovi entusiasmanti contenuti, sem-
pre all’insegnadella passioneper il
viaggio e la conoscenza. “L’idea è
nata,comespessoaccade,unpo’per
casoeunpo’percoerenzadifondo
conun’idea strategica - ha spiegato
LucaBedin,DirettoreVolkswagen
VeicoliCommerciali -Quest’anno
infatticonl’arrivodelnuovoCrafter
rendiamodisponibile la trazione in-
tegrale 4Motion su tutta la nostra

gammaveicoli commerciali.Èun
asset importantechevale lapenadi
evidenziare,dalmomentochelatra-
zione4Motion è parte integrante
dellastoriadelnostrobrand.Ilcaso
havoluto che conoscessiBeppe
Tentichestavaall’epocapreparando
lanuovaspedizionediOverlandele
duecosesisonoconiugate.Graziea
Overlandriusciamoconcretamentea
mostrare la poliedricità dimissione
della gammaVolkswagen facendo

levasullatrazione4Motion”.Lano-
torietàdiOverlandè straordinariae
loprovailfattochelanuovaimpre-
sa sarà ancoraunavolta trasmessa
suglischermitelevisividegliitaliani
per dieci puntate in programmaa
partiredamercoledì5 lugliosuRai
1.Leprimenovepuntate saranno
programmate in secondaserata, con
unaduratadi 52minuti.Lapuntata
conclusivaverrà trasmessa inprima
serata e avrà una lunghezzadi 115

minuti.“Findaquandosiamopartiti
dallasedediVolkswagenGroupIta-
lia-haraccontatoFilippoTenti-ab-
biamoavutobenpresenteilfattoche
sitrattavadiunamissionedifficilee
pesante, cheprevedeva l’attraversa-
mentodiPaesi teatrodiguerreodi
crisi internazionali e conuna cul-
tura,quelladell’Islam,tuttadacono-
scere al di là dei facili pregiudizi. I
veicoli con trazione integrale 4Mo-
tion sono stati unagaranzia di affi-

dabilità e versatilità, essenziale per
affrontareterrenidifficilieimpegna-
tivi”.
Inoltreventiannidionoratacar-

riera,BeppeeFilippoTentinonhan-
nomaimollato.“Ogniannopianifi-
chiamouna spedizione - ha confer-
matoFilippoTenti - e le ideeper
fortunanoncimancano.ConlaRai,
inparticolare,c’èunoscambiocon-
tinuodi input costruttivi e abbiamo
in cantiere tre nuovi progetti per i
prossimi anni”.E la collaborazione
conVolkswagenVeicoliCommer-
ciali?“Moltopositiva-haammesso
Tenti -Abbiamo trovatoun interlo-
cutoreserioeaffidabile,moltomoti-
vatoeingradodifornircituttal’as-
sistenzarichiesta.Senzaovviamente
dimenticare i quattro veicoli prota-
gonisti della spedizione.Lanostra
intenzione è portare avanti la colla-
borazione con ilmanagement vero-
nesee se le condizioni lopermette-
rannosaremobenfelicidiconcretiz-
zarenuoveiniziative”.

IL TEAM DI COLLABORATORI E VOLONTARI CAPITANATO DA BEPPE E FILIPPO TENTI È RIENTRATO ALLA SEDE VERONESE
DI VOLKSWAGEN GROUP ITALIA DOPO UN VIAGGIO AVVENTUROSO DI TRE MESI LUNGO 30MILA KM ATTRAVERSO BEN 19 PAESI DELL’EUROPA DELL’EST

E DELL’ASIA OCCIDENTALE. AL FIANCO DELL’EQUIPAGGIO, I QUATTRO VEICOLI VOLKSWAGEN CHE HANNO AFFRONTATO IN MANIERA
ECCELLENTE OGNI TIPO DI TERRENO E SUPERATO OSTACOLI TALVOLTA MOLTO IMPEGNATIVI, GRAZIE SOPRATTUTTO ALLA RINOMATA TRAZIONE 4MOTION

E AI SISTEMI DI ASSISTENZA ALLA GUIDA DI CUI SONO DOTATI: DUE CALIFORNIA BEACH, UN AMAROK E UN TRANSPORTER KOMBI.

Filippo Tenti e Luca Bedin, Direttore Volkswagen Veicoli Commerciali, all’arrivo della spedizione a Verona. 
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Ilnuovo IvecoDailyEuro6haunmarcato“business
instinct” che lo qualifica

almeglio nel concorrenziale
settorediriferimento.Ciòva-
leancheperlaversioneNatu-
ralPower alimentata a gas
naturalecompressoCNGche
sottolinea l’impegnodel co-
struttore torinesenel campo
dellamobilità sostenibile a
metano, ormai riguardante
tutta la gammaproposta sul
mercato, dai leggeri aimedi
finoaitruckperlungapercor-
renzaeaibus.Ilmetanorap-
presentauntasselloimportan-
te nella lunga storia di suc-
cessodelDaily, iniziata nel
1978conlapropostasulmer-
catodel primoveicoli com-
merciale con sospensioni an-
teriori indipendenti e prose-
guita nel 1999 con l’arrivo
sulmercatodelprimoveicolo
commerciale dotatodiCom-
monRail oppurenel 2014
con lanuovagenerazionedel
“Born to be aVan”.La suc-
cessivaproposta delDaily
Euro6ha riconfermato il
ruolodi veicologlobale del
campionedei leggeri Iveco,
prodottoancheinCinasindal
1996.Oggidistribuito in110
paesi,Daily ha totalizzato
unaproduzioneglobale di
2.800.000 unità, di cui
2.290.000 a livello europeo.
Laproduzione appannaggio
dell’AmericaLatina è pari a
90.000unità, quella cinese a
420.000unità.
IlDaily alimentato a gas

naturale compressomantiene
gli stessi punti di forzadel
veicolonella versionediesel
in terminidicoppia,capacità
dicaricoeguidabilità.Ilmo-
tore 3 litri da 136 cv eroga
una coppiamassimadi 350
Nm da 1.500 a 2.730 gi-
ri/min.L’autonomia,asecon-
dadel layout dei serbatoi e
dellamissione,variada250a
450km,acuivannoaggiunti
gli 80kmassicurati dalla
benzina.Iltelaioalongheroni

rendeilDailynonsololaba-
sepreferita per gli allestitori,
fornendo loro robustezza e
supportando carichi pesanti;
grazieallasuastruttural’allo-
cazionedelle bombole sulla
versioneNaturalPowernon
penalizza lo spazioutile di
caricoo l’areadedicata agli
allestimenti. I vantaggi del-
l’utilizzodi questo tipodi
veicoli sonomolteplici, sia
dalpuntodivistadellasoste-
nibilità ambientale sia daun
puntodivistadellaprofittabi-
litàpericlienti.Sottoilprofi-
lo delle emissioni, infatti, i
motori a gas naturale sono
più ecologici dei dieselEuro
6.Ilgasnaturaleèuncombu-
stibile pulito che consente di
ridurrealminimo leemissio-
ni di particolato (-95 per
cento rispetto al diesel) e di
NOx (-35per cento). Inoltre,
l’utilizzodi questi veicoli
permette di ridurre le emis-
sioniveicolaridiCO2dal10

fino al 100per cento in caso
di utilizzodi bio-metano. In-
fine, la riduzionedel rumore
inmediadi5decibelrispetto

alle versioni diesel fannodel
Daily il veicolo ideale per le
missioniurbanediraccoltari-
fiutiedidistribuzionenottur-

na.Dal puntodi vista della
sostenibilità economica, il ri-
sparmio complessivo del
TCO (TotalCost ofOwner-

ship),ilcostototaledieserci-
ziodiunveicolo,èfinoal10
per cento. Il gas naturale ha
infatti un costodecisamente
inferiore rispetto al diesel,
checonsenteunariduzionefi-
no al 40per centodel costo
del combustibile, la vocepiù
importantedelTCO.
DailyEuro6èstatoilpri-

moveicolo commerciale leg-
gero a introdurre la connetti-
vità a bordo, superando il
concetto di infotainment e
trasformando l’abitacolo in
unvero e proprio strumento
dilavoro.Meritodell’esclusi-
va applicazione dedicata
“DailyBusinessUp”chepuò
diventare l’Assistente alla
guidaper il cliente grazie a
caratteristichequaliilsistema
Driving Style Evaluation
(DSE), il sistemadi naviga-
zioneprofessionalediSygice
ilmanuale utente interattivo.
L’apppuò essere utilizzata
anchecomeassistenteall’atti-
vitàdelconducente:èingra-
do, infatti, di aiutare a otti-
mizzare l’efficienzadella
flotta con la funzioneFleet-
work e di tenere traccia dei
serviziprogrammati.L’appsi
occupa anchedell’assistenza
clienti, garantendoun colle-
gamentodirettoaIvecoAssi-
stanceNonStop,ilserviziodi
assistenza su strada attivo24
ore su24.Tutte queste fun-
zionalità contribuiscono a di-
minuireicostitotalidieserci-
zio e al raggiungimentodi
un’altaredditivitàperilclien-
te.DailyEuro6haanchein-
trodotto unnuovomododi
garantireconnettivitàchenon
richiede l’installazionedi e-
quipaggiamenti aggiuntivi
all’internodel veicolo; con
DailyBusinessUp i condu-
centi sono ingradodi comu-
nicarecon ilveicoloe ilmo-
tore attraverso il proprio
smartphoneo tablet.La con-
nessioneBluetoothconilvei-
colo è stabilita automatica-
menteattraverso lanuovara-
diodigitaleeinpochisecondi
ilDailydiventaunaworksta-
tionprofessionaleconnessa.

Sonomolte lecartevincentidelDailyEuro6.L’offerta in-
cludel’esclusivagammaHi-Maticconcambioautomatico

a8marce cheoffre ilmassimocomfort e tutti i vantaggi in
materiadisicurezza,prestazionieproduttivitàgrazieallaleva
delcambioergonomicamultifunzionaleeallastrategiadicam-
biata altamente flessibile e auto-adattativa.Daily è inoltre
equipaggiato con il sistema intelligenteEcoSwitchPRO, che
saesattamentequandoattivarsi,senzaalcuntipodiintervento
dapartedelconducente,riconoscendoseilveicoloècaricoo
meno,riducendoilconsumodicarburanteediminuendoulte-
riormente le emissioni, senza compromettere la produttività
aziendale.
Per Iveco ilconducenteèsemprealcentrodelprocessodi

progettazione,nell’otticadimigliorarelaproduttivitàegaran-
tirenelcontempounassolutopiacerediguida.Lafamigliadi
prodottoDailyHi-Matic di nuovagenerazione è stata estesa
perincludereunalineapiùampiadimodelliingradodisoddi-
sfaretuttiifabbisognicommerciali.NuovoDailyEuro6pro-
poneduemotoriaquattrocilindri,concilindrateda2.3e3.0

litri, unapotenzada120 a 210 cv e una coppiamassimada
320a470Nm,iltuttoconunconsiderevolerisparmiodicar-
burante,finoall’8percentorispettoaiprecedentimodelliEuro
5.Ledueunitàsonoingradodigarantiremassimeprestazioni
all’internodell’ampissimagammadimissioni cheprevedono
unamassatotaleaterracompresatra3,3e7,2t.Inoltre,Daily
vantal’esclusivosistemabrevettatoMultijetIIcheottimizzala
combustione.
IlmotoreF1Cottimizzatoda3 litri è equipaggiato con la

tecnologiaSelectiveCatalyticReduction,ingradodicontrolla-
re leemissionidiNOx,nonchéconnuovi iniettori,digrande
aiutonell’ottimizzazionedellacombustioneenelladiminuzio-
nedelleemissionidiparticolatiprodottedalmotore.Inquesto
modoilmotorepuòsvilupparetuttalapotenzanecessaria(+10
cv)perlemissionipiùgravoseadelevatochilometraggio,con
unbassoconsumodicarburante(-3percento),intervallicam-
bioolio incrementatigraziealla rigenerazioneottimizzatadel
DPFchehannocomeconseguenzaintervallidimanutenzione
piùlunghi(+25percento,finoa50milakm)chesitraducono

in costi operativi particolarmentebassi. Il propulsoreF1Ada
2.3litrièstatoriprogettatopartendodallacoppadell’olio.Uti-
lizzandomaterialimoderniegrazieaun’effettivaottimizzazio-
ne,Ivecoèriuscitaaridurreilpesodelmotoredel6percento
(-14kg).
Attraversolariduzionedell’attrito,inoltre,èriuscitaaotti-

mizzareulteriormenteilsistemadiraffreddamentoeilsistema
diiniezioneMultijetII,mentreinstallandounapompadell’olio
dicapacitàvariabileealtreinnovazioniancheiconsumisono
miglioratidell’8percento.Lagestionedell’ariaottimizzataha
permessodi aumentare la potenzadel 6 per cento.Anche in
questo casogli intervalli di cambioolio incrementati hanno
permessodielevaredel25percentogliintervallidimanuten-
zione.Dall’iniziodel2017,ilmotoreF1Autilizzalatecnolo-
giaSCR.Grazieaquesta soluzione, Iveco,precursoredel si-
stemaSCRconoltre25annidiesperienza,sirivelaleadernel
settore dimostrandosi prontoper i limitiRealDrivingEmis-
sionsdel2020treanniprimadellaloroentratainvigore.Daily
Euro6hacomunquelaflessibilitànecessariaperconservarela
disponibilitàdell’EGRabassapressionesuimodelliconmoto-
reF1Aper i clienti conmissioni a basso chilometraggio che
preferisconoquestasoluzione.

IVECO DAILY EURO 6 CNG

Business instinct... a metano
IL CAMPIONE DEI LEGGERI IVECO ALIMENTATO A GAS NATURALE COMPRESSO CNG MANTIENE GLI STESSI PUNTI DI FORZA DEL VEICOLO

NELLA VERSIONE DIESEL IN TERMINI DI COPPIA, CAPACITÀ DI CARICO E GUIDABILITÀ. IL TELAIO A LONGHERONI RENDE IL DAILY EURO 6 LA BASE PREFERITA
PER GLI ALLESTITORI, FORNENDO LORO ROBUSTEZZA E SUPPORTANDO CARICHI PESANTI; GRAZIE ALLA SUA STRUTTURA L’ALLOCAZIONE

DELLE BOMBOLE DI METANO SULLA VERSIONE NATURAL POWER NON PENALIZZA LO SPAZIO UTILE DI CARICO O L’AREA DEDICATA AGLI ALLESTIMENTI.

HA TUTTO PER ESSERE UN TREND SETTER

Il Daily Euro 6 CNG è una delle proposte più qualificanti della vasta offerta del leggero best seller.

MOTORI EFFICIENTI, TECNOLOGIE AVANZATE E SOLUZIONI ALL’AVANGUARDIA
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Unagammacompleta e
flessibileper il tra-
sportomerciepasseg-

gerimaancheunapropostadi
servizi chehanella connetti-
vità il suo fulcrodi sviluppo
nell’immediato futuro.Per
Mercedes-BenzVans Italia le
cartedagiocaresulcompetiti-
vo settoredei veicoli com-
merciali sonodiverse e tutte
di forte interesseper i clienti
finali.Ne abbiamoparlato
conAndreaVerdolotti,Mar-
ketingManagerCommercial
VehiclesMercedes-Benz Ita-
lia, iniziano a fare il punto
sullaprimametàdel2017.“Il
2017 - ci risponde il giovane
manager - sta seguendoun
trenddi crescita sulla sciadi
quanto accadutonel 2016e
questograzie auna ripresa
che si sta consolidandoe che
lasciaspazioaulteriori incre-
menti diPil.Noi siamo sod-
disfatti dell’andamentodella
nostragammacheciconsente
diseguireitrenddimercatoe
indiversi casi di superarli”.
“L’interagammaMercedes-
BenzVanssta riscuotendoun
enorme successo - aggiunge
AndreaVerdolotti -Da sem-

preSprintereVitorappresen-
tanounpuntodi riferimento
dieccellenzaperl’internoset-
tore,doveaffidabilità,innova-
zioneebassicostidigestione
rappresentanolearmivincenti
in unmercato sempre più
competitivo.Lenumerose
versionidiSprinter eVito
permettonodi soddisfare le
esigenzedi tutte le categorie
merceologiche:dalpiccoloar-
tigianoper il lavoroquotidia-
no,alleaziendeinternazionali
cheoperanonel settoredella
logistica, passandoper il tra-
sporto a temperatura control-
latadi farmaci edi prodotti
alimentari odeperibili.Mer-
cedes-BenzCitanrappresenta,

invece,percaratteristichetec-
nicheedimensionali,lanostra
propostanel segmentodegli
SmallVan:un campionedi
competitivitàconelevatistan-
dardqualitativi. Infine, per
quanto riguarda il trasporto
persone, il nostrobestseller è
laClasseV,unprodotto che
sta riscuotendoun elevato
gradimentonel pubblico sia
nelsegmentobusinesscheper
utilizzoprivato”.
Il2017èunannodinovità

in casaMercedes-BenzVans.
“L’ultimo trimestre sarà ca-
ratterizzatodal lanciodella
nuova Classe X, il primo
pick-updellaStella, che an-
drà a innovare e integrareun

segmentostrategiconelmon-
dodei veicoli commerciali”,
precisaVerdolotti.Qual è
dunque la chiavedi differen-
zachedistingueivansconla
Stella rispetto ai principali
competitor? “Sicuramente -
spiegaAndreaVerdolotti - la
flessibilità della nostra gam-
maèunodeipluscheinostri
clienti ci riconoscono, assie-
me a sicurezza, affidabilità e
altatenutadelvaloreresiduo.
Nel corsodei prossimimesi
lavoreremoper fare inmodo
che iVansMercedes-Benz
siano semprepiù connessi al
finedibeneficiaredellesolu-
zioni offerte dalle nuove tec-
nologie”.
Sul finire dell’onda lunga

diunacrisichestarivoluzio-
nandoilsettoreespertieope-
ratori si chiedonoquali siano
lenuoveesigenzedeiprofes-
sionisti italiani e quali le ri-
sposte cheunplayer impor-
tante comeMercedes-Benz
Vansriesceadareallenuove
istanze? “Il cliente - puntua-
lizza ilMarketingManager
CommercialVehiclesdiMer-
cedes-Benz Italia - ci chiede
lapossibilitàdiaveredeivei-
coli che riducanodrastica-
mente i fermimacchinapro-

prio per fare inmodo che i
fatturati possanomantenersi
altiedaquestopuntodivista
possiamo rispondere con la
nostra assoluta affidabilità.
Ovviamenteaveredelleoffer-
tefinanziariechesianolepiù
personalizzabilipossibilièun
altropluscheilclienterichie-
deechesiamoingradodiof-
frire grazie aMercedes-Benz
FinancialServices,proponen-
dodelle soluzioni di noleg-
gio.E, comedicevoprece-
dentemente, la connessione
deiveicoliperavereunmoni-
toraggiocostantedapartedel
responsabile flotte è un altro
plus che si aspettano i nostri
clienti al finedi renderepiù
efficienti i flussi di cari-
co/scaricoeditrasportodelle
merci.Anche in questo caso,
la rispostaMercedes-Benz
sarà l’introduzionedelMer-
cedes-BenzPro che ci con-
sentiràdiessereviciniinma-
niera credibile alle esigenze
della clientelaVans”.Una
dellerichiestechestacaratte-
rizzando ilmercato è quella
relativa a veicoli già allestiti,
“pronti all’uso”: qual è la
strategia diMercedes-Benz
Vans?”ComeMercedes-Benz
abbiamounaretediallestitori

concuilanostraretecollabo-
ra e che risultanoqualificati
inquantoingradodirispetta-
reglistandardlegatialnostro
marchio-continuaVerdolotti
-Lanostrapoliticaèquelladi
lasciarelamassimaflessibili-
tàalclientedipersonalizzare
ilsuoveicoloallestitoinbase
alle sue esigenze specifiche”.
Clientechedevetrovarenella
Rete di concessionarie validi
interlocutori di prossimità,
bendistribuiti sul territorio.
ComeconfermaVerdolotti,
“La copertura del territorio
rappresenta sempreunodei
principali punti sul quale la-
voriamoal finedi far trovare
alnostroclientelapossibilità
di acquistare il veicolo in o-
gni parte d’Italiama, soprat-
tutto, di poter avere una rete
diassistenzaingradodiinter-
venire tempestivamenteper
dare tutto il supportoachi si
muove con i veicoliMerce-
des-Benz”.
Nel2018puòpreannuncia-

requalchenovitàdiprodotto?
“È ancoraprestoper parlare
di novità del prossimoanno,
che ci saranno e che rappre-
senterannounanuovapietra
miliarenelpercorsodisvilup-
podeiVansMercedes-Benz-

rispondeVerdolotti-Per ora
ci stiamopreparando all’in-
troduzione, a novembredel
2017,dellanuovaClasseX”.
In conclusione, chiediamoal
manager diMercedes-Benz
Vans Italiadi illustrarciquali
potrebbero essere le valuta-
zionisull’andamentodelmer-
catodegliLCV in Italia e
qualileaspettativeperilfutu-
ro a breve emedio termine?
“Ilquadroeconomico-cidi-
ce-mostradeisegnalidimi-
glioramentoma simantiene
comunque incerto per via di
fattoriquali l’incertezzapoli-
tica del nostroPaese, lami-
naccia degli attentati terrori-
stici, la finedel quantitative
easingeunasituazione inter-
nazionale che ci fa guardare
agliStatiUnitiinmanieradi-
versa rispetto al passato.Nel
brevemi aspetto comunque
che il Pil continui a crescere
conun conseguente effetto
positivo ancheper i veicoli
commerciali.Certo sarebbero
auspicabili delle politiche e-
conomiche che consentano
all’Italia di tornare a robusti
tassidicrescitaingradodifar
recuperareattrattivitàdaparte
del nostroPaese allineandoci
aitassidicrescitaeuropei”.

INTERVISTA / ANDREA VERDOLOTTI, MARKETING MANAGER COMMERCIAL VEHICLES MERCEDES-BENZ ITALIA

Sempre connessi con il mercato
“SICURAMENTE -

SPIEGA IL MANAGER -
LA FLESSIBILITÀ DELLA

NOSTRA GAMMA È UNO

DEI PLUS CHE I NOSTRI

CLIENTI CI

RICONOSCONO,
ASSIEME A SICUREZZA,
AFFIDABILITÀ E ALTA

TENUTA DEL VALORE

RESIDUO. NEL CORSO
DEI PROSSIMI MESI

LAVOREREMO PER FARE

IN MODO CHE I VANS
MERCEDES-BENZ
SIANO SEMPRE PIÙ

CONNESSI AL FINE DI

BENEFICIARE DELLE

SOLUZIONI OFFERTE

DALLE NUOVE

TECNOLOGIE”.

An drea Verdolotti, Marketing Manager Commercial Vehicles 
di Mercedes-Benz Italia. Sopra, Sprinter; sotto, Citan e Vito.
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IL NUOVO BRAND CREATO DA RENAULT OFFRE UNA GAMMA COMPLETA DI RICAMBI MULTIMARCA

ANCHE L’ITALIA AL CENTRO DELL’OFFENSIVA CHE VA SOTTO IL NOME DI MOTRIO

Èstatopresentato all’ultima edizionedi
AutopromotecMotrio,ilbrandcreatoda

Renaultcheoffreunagammacompletadiri-
cambimultimarca.Giàpresente in oltre 14
Paesieuropei,ilmarchioMotrio,creatodalla
Losangapiùdi undici anni fa, racchiude la
strategia delCostruttore franceseverso i
clienti possessori di veicolimultimarca e di
veicoliRenaulteDacianonpiùrecenti.Mo-
triosignificaunagammacompletadiricam-
bi, prodotta e gestita dallaCasa francese, e
unaretediriparazioneprofessionaleeaffida-
bilechecontaoggiinItaliacirca85siti,de-
stinati a diventare 120 entro la finedell’an-
no.
LecompetenzedelGruppoRenaultsono,

dunque, al serviziodella reteMotrio e del
cliente finale: formazione, tecnica e qualità
ad alti livellima a prezzi competitivi.Con
oltre40famigliediprodotti(oltre8.000refe-
renze), tra cui alcuni universali, comeolio
motore,batterie,spazzoletergicristallo,lam-
padeeliquidi,Motrioassicuralaquasitotali-
tà delle operazioni dimanutenzione e usura

perunampioparcomultimarca,proponendo
aiclientiilmigliorrapportoqualità/prezzo.
I pezzi di ricambioMotrio sono equiva-

lentiaipezzioriginalidelveicolointermini

diefficaciaesicurezza;ilprezzocompetitivo
lirendeparticolarmenteadattiaiveicolinon
più recenti.Oltre alla lineadi ricambi, al
brand Motrio èassociata unaretediriparato-

rimultimarca,distribuitisulterritorionazio-
nale,chebeneficianodell’altolivellologisti-
coRenault, conconsegnenelle24ore.Mo-
trio accompagna, così, i suoi clienti dalla
produzionealladistribuzionefinoallaretedi
assistenza.È stata anche sviluppata una
nuova lineadi abbigliamento tecnicoper
l’officina,caratterizzatadaicoloriMotrio.
“Ormai da alcuni anni stiamoportando

avanti, in Italia, un importante lavorodi
fondoper losviluppodelbrandMotrio,che
lo scorso anno si è concretizzato anche in
unanuovaidentitàvisualeeunanuovafirma
dimarcaacuituttiisitisisonogiàadeguati
- hadichiaratoValterAngiolillo,Direttore
Post-VenditadiRenaultItalia-Ilnetworksta
continuandoadampliarsiesiamointraietto-
ria per raggiungere l’obiettivo che ci siamo
fissatidi120sitientroil2017.Parallelamen-
te,isitidellaretehannoincrementatoilloro
girod’affaridel10percentocircainmedia.
IlnostrotraguardofinaleècheMotriodiven-
ti il branddi riferimentodelmercatodel
post-venditamultimarcainItalia”.
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L’eradelwireless è un
continuo svelarsi di in-
novazionitecnologiche.

Anchenelcampodellamobi-
lità.Renaulthapresentatoun
sistemadi ricarica dinamica
dei veicoli elettrici cheper-
mette di “fare il pieno” alle
batterie inmovimento.Con i
partnerQualcommTechnolo-
gies eVedecom,Renault ha
partecipato alla progettazione
diunsistemaingradodirica-
ricare20kWaunavelocitàdi
guida fino a 100km/h.Non
solo teoria dalmomento che
nel circuitodi provadueRe-
naultKangooZ.E. hannodi-
mostratodi potersi ricaricare
simultaneamentementresono
inmarcia, in entrambe le di-
rezioni.Ladimostrazionedi
ricarica dinamica è avvenuta
suunacorsiadiprovadi100
metri,costruitadaVedecoma
Satory,Versailles, a pochi
chilometridaParigi,nell’am-
bitodelprogettoFABRIC,a-
cronimodi “analisi diFAtti-
Bilità e sviluppodi soluzioni

diricaricasustRadaperifu-
turiveicolielettriCi”.
FABRICèunprogettoche

vale9milionidi euro, finan-
ziatoinpartedall’Unioneeu-
ropea, focalizzato sulla fatti-
bilità tecnologica ed econo-
mica e sulla sostenibilità so-
cio-ambientale della ricarica
dinamicawireless dei veicoli
elettrici.È stato lanciatonel
gennaio2014eproseguiràfi-
noadicembre2017.FABRIC

èorganizzatodaunconsorzio
di25partnerprovenientida9
PaesieuropeieannoveraCa-
seautomobilistiche,produtto-
ridi ricambi, fornitoridi ser-
vizieorganismidiricercanei
settori delle infrastrutture au-
tomobilistiche, stradali ed e-
nergetiche.L’obiettivoprinci-
pale diFABRICè effettuare
un’analisi di fattibilità della
ricarica dinamica inmodalità
wireless dei veicoli elettrici

per estendere la gammadei
veicolizeroemission.
“Contribuire a questo ap-

passionante progetto ci ha
permessodi testare e prose-
guire la ricerca sulla ricarica
dinamica sui nostriKangoo
Z.E. - ha dichiarato Eric
Feunteun,Direttore delPro-
grammaVeicoliElettrici del
GruppoRenault - I nostri in-
gegneri specializzati nella ri-
cercahannolavoratoinstretta
collaborazione con i teamdi
QualcommTechnologies e
Vedecomperdimostrare l’in-
tegrazionedelsistemadirica-
ricadinamicadeiveicolielet-
trici nell’ambitodiFABRIC.
Pernoilaricaricadinamicaè
un aspetto che consente di
migliorare ulteriormente la
fruibilità e l’accessibilità dei
veicoli elettrici”. “Siamo in-
ventori.Ricarichiamoveicoli
elettrici inmodalitàwireless.
Questadimostrazionedirica-
rica dinamica è la concretiz-
zazionedellanostraidea-ha
spiegatoStevePazol,Vice-
presidente eDirettoreGene-
rale diWirelessCharging,
QualcommIncorporated-So-
nomoltoorgogliosodiquello
cheabbiamo realizzato.L’as-
sociazionediunteamdiinge-
gneri esperti provenienti da

tutto ilmondo e della tecno-
logiaQualcommHalo, che
copre tutti gli aspetti dei si-
stemiWEVC, indipendente-
mentedalmagnetismoutiliz-
zato, ci hapermessodi sca-
valcare i limiti e tracciare la
nostravisionedelfuturodella
mobilitàurbana”.

RENAULT E
LA MOBILITÀ VERDE
NELLE DOLOMITI
Leadereuropeodelmerca-

to dei veicoli elettrici,Re-
naulthaintantopartecipatoal
primoGreenWayPrimiero
Meeting, eventodedicato al-
l’approfondimentodi temati-
che ambientali, energetiche e
turisticheorganizzato aPri-
mieroSanMartinodiCa-
strozza, nell’ambitodi un
progetto di valorizzazione
eco-sostenibile del territorio
avviatonel 2012nel cuore
delleDolomiti. IlCostruttore
francese è intervenutonel-
l’ambitodel convegno “La
mobilità elettrica.Statodel-
l’arteeprospettive.L’applica-
zionenelleDolomiti”,portan-
do la propria testimonianza
sull’evoluzione tecnologica
dell’auto elettrica e sul suo
ruolonell’affermazionedi
unamobilitàpiùsostenibilee
rispettosadell’ambiente, sia
inambitourbanochenelladi-
fesadel patrimonionaturali-
stico.Con il progettoGreen
WayPrimiero,laVallediPri-
miero,conisuoi5Comunie
la stazione turistica diSan
MartinodiCastrozza, si di-
stingue comeesempiodi ec-
cellenzainmateriaambienta-
le,impegnandosiasviluppare
progetti innovativinelcampo
dellaproduzioneedell’utiliz-
zodienergiaelettricaetermi-
ca, nella riduzionedel com-
bustibilefossile,nonchénella
mobilità e nella salvaguardia
paesaggistica e territoriale.
Oggi il 100per centodel-

l’energiautilizzatanelterrito-
rioprovienedafonterinnova-
bile ed esistonoben13 im-
piantiidroelettrici.Parteinte-
grante di questo impegno in-
tegratoatuteladell’ambiente,
il crescente svilupponella
vallediun’infrastrutturadiri-
caricaedellaflottadiveicoli
elettriciutilizzatidaiComuni
della valle per le loroquoti-
diane attività e dalla società
energetica localeACSMSpa
per i servizi resi nel campo
della produzione e distribu-
zionedi energia elettrica da
fonte rinnovabile e in quello
del teleriscaldamento a bio-
massa legnosa.Laflottaoggi
conta 17veicoli elettriciRe-
nault fraKangooZ.E. e la
berlinacompattaZoe.Con la
gammadi veicoli 100per
cento elettrici più completa
delmercato,Renaultpropone
questa tecnologia per gli uti-
lizzipiùdiversi:dalquadrici-
clourbanoTwizy-disponibi-
le anche in versioneCargo
per le piccole consegne in
ambitourbano - alla berlina
compattaZoe,finoalveicolo
commercialeKangooZ.E., a
brevedotatodinuovabatteria
cheoffrirà un’autonomiadi
270km, la più elevata fra le
furgonette elettriche.A fine
2017,inoltre,Renaultamplie-
rà ulteriormente la suagam-
maZeroEmissioni con l’in-
troduzionedelgrandefurgone
MasterZ.E..

RENAULT KANGOO Z.E.

Se la ricarica diventa wireless
LA LOSANGA HA PRESENTATO UN SISTEMA DI RICARICA DINAMICA DEI VEICOLI ELETTRICI CHE PERMETTE DI “FARE IL PIENO” 

ALLE BATTERIE IN MOVIMENTO. CON I PARTNER QUALCOMMTECHNOLOGIES E VEDECOM, RENAULT HA PARTECIPATO ALLA PROGETTAZIONE DI
UN SISTEMA IN GRADO DI RICARICARE 20 KW A UNA VELOCITÀ DI GUIDA FINO A 100 KM/H. NEL CIRCUITO DI PROVA, 

DUE KANGOO Z.E. HANNO DIMOSTRATO DI POTERSI RICARICARE SIMULTANEAMENTE MENTRE SONO IN MARCIA, IN ENTRAMBE LE DIREZIONI.

Renault Kangoo Z.E. è al centro delle attenzioni dei responsabili flotte pubbliche e private.
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VEICOLI COMMERCIALI

MAX CAMPANELLA
CASTELNUOVOSULGARDA

ErededelPrimastar,NV300è
il furgonedimediedimensio-
nicheNissanhapresentatoal
Salone IAAdiHannover nel
settembre2016, proponendo
unveicolodalle dimensioni
noneccessive,puntandosulle
potenzialità di un segmento
previsto in forte crescita e
completandol’offertadiLCV
delmarchiogiapponese, che
parte dal piccoloNV200 e
prosegueconNV400per ter-
minare con i truckNT400
CabstareNT500.Inmezzoil
pickupNavara, la cui nuova
generazione è entrata a far
partedellafamigliadiveicoli
commerciali Nissan nel
marzo2016.Veicoliprogetta-
tipersoddisfare lepiùdiver-
seesigenze,cheoffronospazi
ingradodi risponderealme-
glioallenecessitàdicarico.
Ben equipaggiato, pratico, il
nuovoveicolo commerciale
NV300nascenellelineepro-
duttivedello stabilimento
francesediSandouville, frut-
todell’AlleanzaRenault-Nis-
san.
Mettiamoalla prova la ver-
sioneVan,maNV300 è di-
sponibile sulmercato anche
inversioneCombi a 5 o 6
posti, sia per professionisti
sia per famiglie numeroseo

comunità,nonchéinun’origi-
nale versioneBusda5 a 9
posti,utileperasili,istitutidi
minori dimensioni o campus
perscolaresche.
Nell’NV300   batte il cuore

delNissanQashqai,ovveroil
motoredieselNissanda1,6
litri dCi: il veicolodella no-
straprovamontailpropulsore
intermedioda120 cv, all’in-
ternodiunagammacheparte

dal95cvfinoaltopdellafa-
migliada145cv, tutti dispo-
nibili a richiesta con
Storp&StartetuttiEuro6.La
variante del nostro test è
quellabasedelmodellochiu-
soL1H1,maper lamassima
flessibilità laCasagiappone-
seproponeNV300 in nume-
rose combinazioni, conpor-
telloneposteriore e portiere
lateralisiaconvetrisiasenza.
Primadel viaggiodaMonza
indirezioneVeronaun’oc-
chiata al design esterno.
NV300èstatopensatoperin-
tegrarsinellagammadiLCV
Nissan, oltre che con i rino-
mati crossover delmarchio
Qashqai, Juke eX-Trail.La
griglia frontaleV-motion for-
nisceuna riconoscibile im-
prontaNissan, che incornicia
l’ampiapresadell’ariaalcen-
trodellacalandra,ailatidella
quale si inserisconomoderni
gruppi ottici. Il parabrezza è
più inclinato rispetto alPri-
mastar, andando a interrom-
pere inmodonetto la linea
delcofano,trattostilisticoco-
munementeassociatoalleau-
tovetture. Il profilo del-

l’NV300 è piùdinamico ri-
spettoaquellodelsuoprede-
cessore, grazie a nuove linee
espressive,mentre il retro è
squadratoper garantiremas-
simo spaziodi caricoutile.
Ulteriori elementi di stile
sono rappresentati da sistemi
diprotezionelaterale,paraurti
especchietticoloratiintinta.
Progettatopertrasportarefino
a tre europallet standard
anchenellaversionedellano-
straprova,ilvanodicaricoè
più lungodi110mmrispetto
aquello delPrimastar, e può
accogliere facilmente fino a
10pannellidicartongesso da
2,5metri.Inposizioneaperta,
lo sportello offre un’apertura
di510mmdilarghezzae228
mmdi altezza ed estende la
lunghezzadi caricomassima
di 41 cm.È tenuta aperta in
sicurezzadaduecalamite.Un
secondo sportello, collocato
sottoilsediledelpasseggero,
aumentalalunghezzadicari-
comassimadi ulteriori 80
cm.Perulterioreversatilità,il
designintelligentedelleporte
posterioripermettediguidare
conlaportieradestraapertae
quella sinistra chiusa, per

consentire il trasportodi og-
gettimolto lunghi. In questo
modolatargarestavisibile.
Lo spazio di carico nella
parte posteriore nella versio-
nebase è pari a 5,2m3ma
neimodellidisponibilisiarri-
va fino a 8,6m3.Lanatura
verticale delle fiancate otti-
mizza la funzionalità del-
l’areadi carico, dandovita a
undesignimprontatoallapra-
ticità.RispettoalPrimastar,il
volumedell’areadi carico
dell’NV300 è superiore di
200 litri in questa versione
H1(maarrivaa300litrinella
versionetettoaltoH2).
L’abitacolo,ampioesilenzio-
so(ilparabrezzacontieneuna
speciale resina che consente
difiltrarelevibrazionieridu-
ce lapercezionedel rumore),
èmoltopiù cheun comodo
luogodi lavoro: reclinando il
sedile centralediventaunuf-
ficiomobile.Laposizionedi
guida è stile “cabinadi pilo-
taggio”,totalmenteregolabile
e con unamodularità che
rendefacilel’attivitàlavorati-
va:supportoperlosmartpho-
ne, alloggiamentoper il ta-
blet, sistemadi fissaggioper

illaptop,sostegnoperidocu-
menticartaceiefinoa89litri
dispazioperlaconservazione
dioggetti.Unportabloccore-
movibileèintegratonelsedi-
le posteriore centrale e può
essereposizionatodi frontea
noi, di fronte al passeggero,
chiusoorimossodeltutto.
Tramitelasmartkeyascheda
che teniamoin tasca,accesso
e accensione sono “hands-
free”: le porte si bloccanoo
sbloccano semplicemente
premendoilpulsantecolloca-
tosullaportieradelguidatore,
sulla porta del passeggeroo
sullamanigliadelleportepo-
steriori. Il pulsante “boot”
sullaschedapermettediapri-
re solo le porte posteriori,
funzioneutilequandosicari-
ca-scarica frequentemente.A
nostra disposizionenumerosi
sistemiaudio, tra cui il siste-
madi infotainment topdi
gammaNissanConnect: dota-
to di undisplay touchscreen
da7pollici,offreconnettività
Bluetooth, navigazione satel-
litare con aggiornamento
USBdellemappe,radiodigi-
taleDABeSiriVoiceControl
perchipossiedeuniPhone. 

Il vano di carico del Nissan NV300 arriva fino a una capienza massima di 8,6 metri cubi.

SU STRADA / NISSAN NV300 VAN

Ufficio mobile pronto all’uso
PRESENTATO AD
HANNOVER NEL

SETTEMBRE 2016,
COMPLETA LA

FAMIGLIA DI VEICOLI

PROFESSIONALI DELLA

CASA GIAPPONESE.
CUORE PULSANTE DEL

NUOVO MEDIO

NIPPONICO (CHE NASCE
NELLA FABBRICA

FRANCESE DI

SANDOUVILLE) LO
STESSO MOTORE DIESEL

DA 1,6 LITRI DCI
DEL QASHQAI, CHE
ABBIAMO PROVATO

NELLA VARIANTE

INTERMEDIA

DA 120 CAVALLI.

Cognome: Nissan
Nome: NV300Van
Carrozzeria: Furgone3postiL1H1, trazione anteriore,
porta scorrevole lato destro e porte posteriori lamierate,
apertura180°.
Motore: 120 cvTGVsenzaStop&Start;R9MconSCRe
AdBlue; turbina singola a geometria variabile.Cilindrata:
1,6 litri.Carburante: gasolio.Potenzamax: 89kW/120 cv.
Coppia max: 300Nm.
Livello ecologico: Euro6b.
Cambio: manuale6marce.
Dimensioni (mm): lunghezza4.999;larghezza1.956;altez-
za1.971;passo3.098.
Peso totale a terra: 3,5t.
Volume di carico: 5,2mc.
Velocità massima: 166km/h.
Dotazioni: ABS+ESP+ExtendedGrip+HillStartAssist;air-
bagfrontaleconducente;alzacristallianteriorielettrici(“one
touch” lato conducente); retrovisori esterni elettrici auto
sbrinanti con sensore temperatura esterna; computer di
bordo;sedileconducentearegolazionemultipla(lombare,in
altezzaeinprofondità);schienalereclinabile,braccioloante-
riore sollevabile; sedile passeggerobiposto; servosterzo;
chiaveatrebottoni;chiusuradelleporteaveicoloinmovi-
mento;chiusuracentralizzatacontelecomando.
Consumi: 6,5l/100km(ciclomisto).
Emissioni di CO2: 170g/km
Sito produttivo: StabilimentodiSandouville(Francia).

La carta d’identità
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Solido,possentemaan-
che esteticamente
attraenteedinamicissi-

mo.Eccoloilpick-upAma-
rokdoppia cabina con il
nuovopotentemotore3.0
V6e l’altrettantoprestazio-
naletrazioneintegrale4Mo-
tion.Loabbiamoprovatoin

un arcodi piùgiorni,met-
tendoci tutto l’impegno che
unveicolopremiumcome
questomerita.Edobbiamo
direcheVolkswagenVeicoli
Commerciali hadavvero
fatto ungran lavoro, in-
nanzitutto riuscendo a in-
fondere l’animadi unavet-
tura elegante e sportivanel
corpo inevitabilmentemu-
scolosodiunpick-up.

Veicoloda lavoro certo
mamaicomeinquestocaso
ilmondodei pick-up rivela
lasuainnatapoliedricità,di-
mostrandosi adatto anche
agli impieghi della vita pri-
vata, su strada e off-road.
Pick-uppremiumdel seg-
mentoB, all’internodel
quale spicca per essere
l’unicoamontareunmotore
V6di ultimagenerazione,

Amarok si distingueper il
modernodesign esterno e i
raffinati contenuti interni,
chenonmancherannodien-
tusiasmare i clienti del tra-
dizionalesegmentodeiSuv.
Il carattere automobilisti-

codiAmarok,chesievince
da caratteristichedi guida
equiparabili a quelle di
un’automa che si rivelano
adatte ancheper l’impiego

off road, è evidente anche
dai dettagli stilistici esterni
e interni. Il frontale ancora
più sportivo e l’elegante
planciarivisitataaccentuano
l’imponenzadel veicolo,
dandogli un aspetto sicura-
mente più interessante.
Amarokproponeuno svi-
luppoorizzontaledellelinee
così comeuna struttura pu-
lita delle superfici. Frontal-

mente, la rinuncia ai profili
arrotondati e la concentra-
zione su lineeorizzontali e
verticali dannovita a un
lookpiù incisivo e distinti-
vo.
Laversione topdi gam-

maHighlinedell’Amarok
3.0V6 in prova è pensata
periclientichesonoallari-
cercadiunveicolocheoffra
ilmassimointerminedire-

DA QUEST’ANNO TUTTA LA GAMMA VOLKSWAGEN VEICOLI COMMERCIALI PROPONE LA TRAZIONE INTEGRALE

4MOTION ESALTA IL CARATTERE AVVENTUROSO DELL’AMAROK
Nel2016sonostativendutialivellomondiale477.000vei-

colicommercialiVolkswagen,dicuicirca88.500contra-
zioneintegrale4Motion,inpraticaunosucinqueconsiderando
la gammaCaddy, la gammaT eAmarok.Numeri importanti
chegiustificano laparticolareattenzioneche ilcostruttore te-
descoriservaallatrazioneintegrale,veroeproprioassetstrate-
gicoper lacommercializzazionedeiveicolida lavoro.Nona
casoancheinItalianel2017VolkswagenVeicoliCommerciali
offresututtiisuoimodellilequattroruotemotrici.Lagamma
dei4x4èstataampliataulteriormenteconl’inserimentodimo-
derniveicoli“tuttofare”,appuntoequipaggiati-diserieoari-
chiesta-conilsistema4Motion:CaddyEdition35eAlltrack,
TransporterRockton,MultivanPanAmericana,AmarokCom-
fortlineeAmarokCanyon.
I4Motionsiqualificanoanchecomeveicolidatrainoideali,

fortidipesirimorchiabilielevati(finoa3.500kgasecondadel
modello),concaratteristichedimarciaequilibrateesistemidi
assistenza intelligenti.Amarok è stato sviluppatodall’inizio
conduediversisistemi4Motion:unatrazioneintegraleperma-
nente e un sistema inseribile per il gravoso impiegooffroad.
Leduemodalitàditrazionesidifferenzianofondamentalmente
daquelle delCaddy e deimodelli della gammaT.Nel caso
della trazione integrale permanente, undifferenzialeTorsen
centrale ripartisce automaticamente la potenzadelmotore tra
asseanterioreeposteriore.Latrazioneintegraleinseribile,ba-
satasuunripartitoredicoppiaeungiuntoainnestofrontale,
vieneinveceattivataconlasemplicepressionediunpulsante.
Conilcambiomanualea6rapportièdisponibileunrapporto
di riduzionesupplementareper l’off-roadchepermettemarce
lentissime,utilinelcasodipercorsifuoristradaparticolarmente
impegnativiefortipendenze.Arichiesta,VolkswagenVeicoli
CommercialioffrepertuttigliAmarokunbloccaggiodeldif-

ferenzialemeccanicosull’asseposteriorechemiglioraulterior-
mentelecaratteristicheoff-roaddelpick-up.
Caddy rappresenta l’ingressonelmondodeimodelli4Mo-

tionfirmatiVolkswagenVC.L’ultimonatoinordineditempo
èproprioilCaddyEdition35,disponibilecontrazioneintegra-
le.Lagammaspaziadalleversionifurgoneekombiconcepite
per l’usoprofessionale, alle lineedi allestimentoTrendline,
ComfortlineeHighline,predilettedachifadelCaddyunuti-
lizzoprivato, fino alla versioneBeach, ideale per godersi il
tempolibero.TuttequesteversionidelCaddy4Motionposso-
no essere ordinate a richiesta in configurazioneCaddyMaxi
conpassolungo(3.006mminvecedi2.681mm).Sottoilpro-

filo esteticoCaddyAlltrack, generalmenteofferto conpasso
corto, rappresenta l’anellodi congiunzionecon imodellioff-
roaddelmarchio.SulTransporter4Motionlafrizionealamel-
le a gestione elettronicadella trazione integrale, utilizzata
anchesulCaddy,ripartiscelaforzainmodocontinuotraasse
anterioreeasseposterioreasecondadellecondizionidimar-
cia. In condizioni normali, la trasmissione avviene sul solo
asseanteriore,consentendocosìunrisparmioneiconsumi.Le
ruoteposteriorisiinserisconoinpochefrazionidisecondonon
appenalatrazioneolecondizionidimanovrabilitàlorichiedo-
no.
Arichiesta,gliattualimodelli4MotiondellagammaTpos-

sonoessereinoltredotatidibloccaggiodeldifferenzialemec-
canicosull’asseposterioreesistemadiassistenzaallapartenza
insalitaeallamarciaindiscesa,chefacilitaerendepiùsicura
lamarciaindiscesaintervenendoinmodomiratosuifrenieli-
mitando il regimedelmotore.VolkswagenVeicoliCommer-
cialioffre tutte levariantidicarrozzeriadelmodelloTanche
contrazioneintegrale.PerilnuovoTransporterRocktonilsi-
stema4Motion è di serie, così come l’assetto rialzatodi 30
mme il bloccaggiodel differenzialemeccanico sull’asse po-
steriore.AncheilnuovoMultivanPanAmericanapuòessereri-
chiesto con trazione integrale.Questo furgone “giramondo”
coniuga straordinaria robustezza e dettagli di allestimento
esclusivi.Ladotazionediseriedelsetteposticomprendel’as-
settorialzatodi20mm,icerchiinlegaleggerada17pollici,i
gruppiotticiposterioriaLedconplastichebrunitee leprote-
zioni sottoscocca specifiche.Amarok, inizialmente commer-
cializzatoinEuropacontrazioneintegralepermanentediserie,
contribuisceadaccrescere laquota4Motiondeiveicoli com-
mercialiVolkswagen;quest’estatesaràpropostaancheunaver-
sioneatrazioneposteriore.

EQUIPAGGIATO CON IL VIGOROSO ED ELASTICO 3 LITRI SEI CILINDRI A V DA 224 CV E CON L’EFFICIENTE TRAZIONE INTEGRALE PERMANENTE
4MOTION, AMAROK SI DIMOSTRA ALL’ALTEZZA SIA COME STRADISTA DINAMICO E SPORTIVO CHE COME VEICOLO PER L’OFF-ROAD IMPEGNATIVO. MUSCOLOSO

E DALLO STILE ATTRAENTE E MODERNO, IL PICK-UP TEDESCO SI CONFERMA PROTAGONISTA DI PUNTA DI UN SETTORE IN ESPANSIONE.

SU STRADA / VOLKSWAGEN AMAROK 3.0 V6 4MOTION HIGHLINE

Pick-up senza rimpianti
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sistenza e robustezza senza
rinunciare alle virtù del
classico fuoristrada.Vengo-
no così combinati elementi
di designoriginali, grintosi
ed eleganti condettagli di
interni ed esterni di qualità
superiore.Lostessovaleper
ipassaruotaampliatie rela-
tivi cerchi in alluminioda
18”.
Per salire a bordo si u-

sufruiscediporteconampio
angolodi apertura emani-
gliesuimontantianteriorie
centrali.Laplanciaèsuddi-
visainduelivelli.Laseduta
alta è di notevole ausilio
alla visibilità generale e re-
galasensazionidisicurezza,
comfort e piacere di guida.
Nella parte più alta della
consolle centrale, al centro
del campovisivodel gui-
datore,sitrovailsistemain-
fotainment.La sensazione
ditrovarsiabordodiun’au-
toèdominante:lospaziodi-
sponibile per testa e gambe
èparticolarmentegeneroso,
merito soprattutto dei sedili
anteriori regolabili in altez-
zaeconampiapossibilitàdi
regolazione longitudinale.
Sulmodello in prova è di-
sponibile il volantemulti-
funzione con comandi al
volante,checonsentono,tra
l’altro, di innestare gli otto
rapportidelrobustoeflessi-
bile cambio automatico a 8
marcesenzamaistaccarele
mani.
Il comodo divano po-

sterioreèingradodiospita-
refinoatrepersoneeidue
sedili esterni sonodotati di
dispositivo Isofix per l’an-
coraggiodei seggiolini per
bambini.Per aumentare la
capacitàdicariconellacabi-
naèpossibileabbattereise-
dili in rapporto1/3 e 2/3.
Maper quello c’è l’ampio
cassone a cui si accede fa-
cilmente ripiegando il por-
tellinoposteriore dotatodi
chiusuraachiave.Munitodi
opportuna copertura o
senza,comenelnostrocaso,
il cassone si rivela unpia-
naledicaricoampioegene-
roso (2,52metri quadrati),
in gradodi soddisfaremol-
teplici esigenzedi carico
degli utilizzatori professio-
nalioprivati.
Su strada,Amarokmette

inlucelequalitàdelsuovi-

gorosomotore3 litriV6
TDI. Il sei cilindri aVda
224cvèunapotenteriserva
di energia che rendeVol-
kswagenAmarokancorapiù
attraente, qualificandoloul-
teriormentecomeveicolodi
classeper veri intenditori
capaci di apprezzarneper-
formance e versatilità così
come eleganza e cura del
dettaglio.Ricordiamocheil
V6èdisponibileinItaliasu
Amarokdoppiacabinanegli
allestimentiComfortline e
Highline.

OTTIMIZZAZIONE
CONTINUA

IlV6,aldebuttosuAma-
rok,èilrisultatodiun’ulte-
rioreottimizzazioneoperata
daVolkswageninterminidi
prestazioni, emissioni e
consumi. Il risultato è un
pick-up a suo agio sia su
strada che in fuoristrada.
Sul normale asfalto,Ama-

rokspiccacomeunvalidoe
invidiabile stradista capace
di rispondere conprontezza
alle diverse sollecitazioni
deldriver,di lanciarsiave-
locità sostenuta così come
diassecondare lavariabilità
dei trattimisti grazie alla
preziosa collaborazionedel
cambio automatico a 8
marce,estremamenteduttile
eapertoancheall’utilizzoin
modalitàmanuale con la
pratica e apposita levaop-
pure con i comandi al vo-
lante.
Nell’off-road il pick-up

tedescomanifesta la sua
anima avventuriera e volu-
tamente sportiva, affrontan-
docondeterminazionelesi-
tuazioni piùdifficili e la-
sciandosiguidareconestre-
ma facilità.Con24valvole
e alberi a camme in testa,
nonché turbocompressore a
geometria variabile di re-
centesviluppo,ilpropulsore
diesel è conforme alla nor-

mativaEuro6 sulle emis-
sioniedèdotatodi seriedi
BlueMotionTechnology,
cherappresentaunpuntodi
riferimentoper il risparmio
dicarburante.
Grazie agli ottimi valori

dicoppia,l’agilemotorizza-
zione a gasolio diAmarok
(inprova abbiamo il 3 litri
dipuntachesiaffiancaalle
unità da163 e 204 cv) ri-
sponde alle esigenze di
maggioreforzaditrazionea
bassi regimi, combinando
questa caratteristica con i
consumi ridotti.Già ampia-
mente al di sotto di 1.500
giri è disponibile la coppia
massimadi 550Nm.Ave-
locità elevate, il lungo rap-
portodi trasmissionedelle
mercepiù alte del cambio
automatico a otto rapporti
riduce ilnumerodigiri e il
livello dei consumi, contri-
buendoallarealesilenziosi-
tà dimarcia e al conteni-
mentodelle emissioni di

CO2.
LavarianteAmarok con

sistemaintegralepermanen-
te 4Motion e differenziale
Torsen in abbinamento al
cambio automatico è dotata
dibloccaggioelettronicodel
differenzialeEDScon fun-
zionedi frenataautomatica,
chepreviene lo slittamento
unilaterale delle ruote: gra-
zieall’EDSlaforzamotrice
viene trasferita sempre alla
ruotachepresentalatrazio-
nemigliore.La trazione
senza compromessi è un
mustdiVolkswagen.Lapa-
rola chiave è naturalmente
4Motion, il celeberrimo
concetto di quattro ruote
motricipropostodalcostrut-
toretedesco.Edaoltretren-
t’anni imodelli a trazione
integrale occupanounapo-
sizionediparticolarerilievo
anche all’interno della
gammadeiveicolicommer-
ciali della Casa diWol-
fsburg.

TRAZIONE
E SICUREZZA

L’Amarokdella nostra
prova è la variante con tra-
zione integrale permanente,
doveundifferenzialeTorsen
centrale ripartisceautomati-
camente lapotenzadelmo-
tore tra asse anteriore epo-
steriore.Iltelaioalonghero-
ni centrale diAmarok, al
quale sono avvitati carroz-

zeria, superficie di carico,
motori,cambioeassi,sidi-
stingueper la sua rigidità
torsionale.Ledotazioni di
sicurezza raggiungonostan-
dard elevati:Amarokpro-
teggeglioccupantinonsolo
mediante airbagper condu-
cente e passeggero ma
ancheconairbaglaterali.Lo
sterzoServotronic,aldebut-
to suAmarok e di serie in
Europa, contribuisce a un
controllo del veicolo estre-
mamente facile e preciso,
siasustradachefuoristrada.
Ladotazionedi base com-
prende cinture di sicurezza
a tre punti e appoggiatesta
regolabili inaltezza.Novità
assoluta perAmarok è la
frenata anticollisionemulti-
pladiserie, inabbinamento
al sistemadi controllo elet-
tronicodella stabilitàESP.
Altra novità è il controllo
della pressionedegli pneu-
maticichecomunicaalgui-
datore il valore sempre ag-
giornatodel livello della
pressionedi ciascunpneu-
matico, prima e durante la
marcia.La stabilità elet-
tronicadel rimorchio è una
funzione supplementare del
sistemaESPeutilizzagli
stessi componenti tecnicidi
quest’ultimo.Particolar-
menteutilisirivelanoanche
ilsistemadiassistenzanelle
partenze in salita e il prov-
videnzialeParkPilot che
agevolalemanovre.

Nome:Amarok
Cognome: VolkswagenVeicoliCommerciali
Tipo carrozzeria: pick-updoppiacabina
Allestimento: Highline
Numero porte: 4
Numero posti: 5
Motore: 3.0TDI6cilindriaV,4valvolepercilindro;cilin-
drata: 2.967 cc; alimentazione: gasolio; alberi a camme in
testa;turbocompressoreageometriavariabile;omologazione
antinquinamento:Euro6; potenzamax: 165kW/224 cv a
3.000giri/min,coppiamax:550Nm.
Trazione: integralepermanente
Cambio: automaticoa8marce.
Consumi (l/100 km): urbano8,6-extraurbano7,3-combina-
to7,8.
Dimensioni: lunghezza5,19m, larghezza1,95m, altezza
1,83m,passo3,10m.
Portata: 642kg.

La carta d’identità

La seduta alta dell’Amarok facilità la visibilità generale. Nella
parte più alta della consolle centrale si trova il sistema
infotainement. Le portiere hanno un ampio angolo di apertura.

All’ampio cassone dell’Amarok si accede facilmente riegando il portellino posteriore dotato di chiusura a chiave. Il pianale misura 2,5 metri quadrati.
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MAX CAMPANELLA
MALO

Èsbarcato sul mercato
nella primavera dell’an-
no scorso inserendosi

nellagamma“fullliner”diFiat
Professional con l’obiettivodi
arricchirla per ampiezza e nu-
mero di soluzioni. Già nel
nome,FiatTalento porta in
dote al ventaglio di prodotti
del costruttore nazionale il ri-
chiamo al concetto di valore.
Erededello storicoScudo, per
ventun anni autentica icona
Fiat,sinonimoditrasportoleg-
geroper antonomasia, di fur-
gone ingradodi andareovun-
que,scattante,a-gileenelcon-
tempoconunacapacitàdicari-
co tale da soddisfare ogni esi-
genzaprofessionale, FiatTa-
lentohaonerieonorinelpro-
porsicomesuccessore.Equan-
toacombinazione traagilitàe
capacità di carico, la sfida è
vinta.
Elementodi rottura con il

passato,FiatTalentovieneco-
struito nello stabilimentoRe-
nault diSandouville, a nord
dellaFrancia,nell’ambitodiun
accordo traFiatProfessionale
laCasa dellaLosanga,mentre
il suopredecessore, lanciato
per la primavolta nel 1995,
uscivadaunaltrostabilimento
francese,quellodiSevelNord,
aValenciennes, ed era frutto

dellapartnership tra il costrut-
toretorineseeilGruppoPSA.
Disponibileinquattroconfi-

gurazioni - furgone, trasporto
passeggeri, crewcab (doppia
cabina)epianalato-traipunti
di forza del nuovomodello la
gammadipropulsori diesel da
1,6 litri, conpotenzeda 95 a
145cv,coppiaelevataetecno-
logiaTwinTurboperassicurare
prestazioni del tutto paragona-
bili ai 2,0 litri,ma conmeno
consumi eminori emissioni.
TuttiEuro6 e tutti con tecno-
logiaSCR (Riduzione cataliti-
ca selettiva), per la nostra
prova abbiamo sceltounaver-
sionepasso corto (L1H1) con
motore alto di gammae una
passolungo(L2H1)conmoto-
reintermedioda120cv.
Ladestinazioneprescelta è

Malò, nell’AltoVicentino, e
considerando che la partenza
avvienedaMonzailpercorsoè
unvalido alternarsi di strada
statale, autostradaA4 e infine
stradaprovinciale fino a rag-
giungere le colline vicentine.
In andata utilizziamoFiatTa-
lento passo corto, perfetto per
l’impiegourbanograzie alle
dimensioni contenute: uscire
dalparcheggioèmanovrasem-
plice, rapida e sicura in retro-
marcia, grazie al park assist
cheproietta sullo specchietto
retrovisore l’immagine di
quantoc’èdietroilveicolo.

Primadell’avvio,unocchio
al design.Talento si presenta
compatto e proporzionato: il
parabrezza avanzato si raccor-
daconilcofanocortoel’effet-
tocomplessivoèdiunfrontale
imponentemadinamico.Ilde-
sign è orizzontale e le linee
netteepulite,insintoniaconil
nuovo family feelingdella
gammaFiatProfessional, che
esalta la larghezzadel veicolo
elecapacitàdicarico,benevi-
denziate dal posteriore squa-
drato,maancheildinamismoe
lasensazionedistabilità.
Tra lepeculiaritàdelnuovo

modello il paraurti anteriore,
nel veicolo in andata in tinta
con la carrozzeria,mentre sul
veicolo a passo lungo lo tro-
viamonero (mapuò essere ri-
chiestosemiverniciato).Lagri-
glia superiore e le barre sono
inargentometallizzatosulvei-
colo a passo corto, in nero su

quella a passo lungo; la barra
orizzontale della griglia supe-
rioreè inentrambe leversioni
verniciata in argentometalliz-
zato.Sulveicoloinandatatro-
viamopersino le luci diurne a
led integrate nel paraurti.
Completano il look i copricer-
chida16”eicerchiinlegada
17”,diamantatigrigisulveico-
lo compatto, neri opachi sul
passolungo.
Abordo,FiatTalentoèpro-

gettatopermassimocomforte
ottima ergonomia.Lodimo-
stranoisedilisagomati,cheas-
sicurano una seduta con-
fortevole a chi guida e ai due
passeggeri, e laposizioneotti-
maledelvolanteedeicomandi
cherendonorilassanteesicura
la guida.Eleganza e cura dei
dettagli caratterizzano l’am-
biente interno.Sulpassocorto
la plancia è nera-marrone con
profili nero lucido e dettagli
cromati; sul passo lungoplan-
cia e tessuto sononeri.Esiste
una terza alternativadi allesti-
mento, Techno Silver, con

SU STRADA / FIAT TALENTO 1.6 L1H1 DA 145 CV E FIAT TALENTO 1.6 L2H1 DA 120 CV

Un vero e proprio talent show
PARAGONABILI PER PRESTAZIONI

AI MOTORI DA 2 LITRI, ENTRAMBI I PROPULSORI
MESSI ALLA PROVA SUL NUOVO VEICOLO

MEDIO DEL COSTRUTTORE TORINESE

CONSENTONO UN VIAGGIO

BRILLANTE E SCATTANTE IN ANDATA

E PIÙ TRANQUILLO AL RITORNO DALL’ALTO
VICENTINO, MA SEMPRE CON UN OCCHIO

DI RIGUARDO AI CONSUMI, CHE SCENDONO FINO
AI 5,6 LITRI DEL CICLO EXTRAURBANO. 

AMPIEZZA DI GAMMA, NUMERO DI SOLUZIONI
E AMBIENTE INTERNO CURATO GARANTISCONO AL

NUOVO VEICOLO UN FUTURO DI

SUCCESSO ALMENO QUANTO QUELLO DEL SUO

PREDECESSORE: LO STORICO SCUDO.

Cognome: Fiat
Nome: TalentoL1H1LivingBrown
Carrozzeria: Furgone3posti, porta scorrevole lato destro
apribilesenzachiave,portelloneposterioreapribile.
Motore: EcoJetda145cvconStart&Stop.Carburante:ga-
solio.Coppiamax:340Nmsu1.500giri/min.Potenzamax:
107kW(145cv).
Livello ecologico: Euro6.
Cambio:Manualea6marce.
Dimensioni (mm): lunghezza4.999;larghezza1.956;altez-
za1.971.
Volume utile massimo: 5,2mc.
Diametro di sterzata: 12,4m.
Dotazioni: chiusura centralizzata selettiva con chiavepal-
mare e touchper chiusura-apertura, apertura automatica
dellaportalateraledall’esternoedall’interno,specchiettire-
trovisori esterni regolabili elettricamente e riscaldabili, cli-
matizzatoremanuale, autoradio touchNavdi bordoda7”,
sterzoelettroidraulico,controllodellavelocitàdicrociera,si-
stemadiassistenzaalparcheggio“parkassist”conproiezio-
nesullospecchiettoretrovisore.PulsanteECOperriduzione
diconsumieemissioni.
Velocità max: 181km/h.
Consumi: 6,1l/100km(ciclomisto).
Emissioni di CO2: 160g/km.

La carta d’identità

Il posteriore squadrato mette in risalto le linee nette e pulite del Fiat Professional Talento.



N°261/Luglio-Agosto2017 IL MONDO DEI TRASPORTI PaginaXI

VEICOLI COMMERCIALI

QUANDO FIAT PROFESSIONAL CHIAMA CHUCK NORRIS RISPONDE

IL CELEBRE ATTORE PROTAGONISTA DELLA NUOVA PIATTAFORMA DI COMUNICAZIONE
Per il lancio della nuova piattaforma di
comunicazione, on air quest’estate in

tutta la regioneEMEA,Fiat Professional
ha come testimonial d’eccezioneChuck
Norris, celebre attore, produttore cinema-
tograficoedespertodiartimarziali,natoe
cresciutoaRyan,nell’Oklahoma.
Aunacarrieradisuccessosuglischermi

televisivi e cinematografici di tutto il
mondosièaggiuntanegliultimianniuna
grandenotorietàsulweb:dal2005ilmito
eleazionidelsuopersonaggio“indistrut-
tibile” ha portato alla creazione di conte-
nuti virali - i “ChuckNorris facts” - ren-
dendolol’eroecultdiinterneteunautenti-
cofenomenoweb.
Tutte le piattaforme digitali e social si

sono popolate delle imprese straordinarie
e ironicamente surreali diChuckNorris,
raggiungendounadiffusione estremamen-
te ampia: cercando l’attore si ottengono
circa 12milioni di risultati suGoogle e

880milasuYouTube,conmilionidivisua-
lizzazioni.Quasi6,5milionisono i“like”
sulla sua paginaFacebook, in oltre 45
Paesi.Un fenomeno di portatamondiale
cheveicola congrande ironiaunmessag-
gio di determinazione, forza e dedizione
fuori dal comune, abbracciando il pubbli-
co di tutte le generazioni grazie alla sua
empatia.
Perquestecaratteristiche,ChuckNorris

incarna i valori del brandFiat Professio-
nal: determinazione, affidabilità, dinami-
smo, competenza e vicinanza al cliente.
Inoltre,dauntestcondottoa livelloeuro-
peo,risultaessereilmigliortestimonialin
terminidi rilevanza,affinitàegradimento
per i clienti “professional”: per eccellere
nel proprio lavoro, dunque, non solo non
occorreessereChuckNorrismabastaaffi-
darsi aimodelli Fiat Professional, adatti
allerealiesigenzedeiclientiperognitipo
diattività.

plancia nera e profili degli
strumenti verniciati color ar-
gento.
Comuneaidueabitacolinu-

merosi vani portaoggetti che
accentuanoledotidifunziona-
lità:lacapienzatotaledeivani
è di 90 litri. Sul passo corto
troviamounpratico e intelli-
gente“UfficioMobile”:un in-
novativo sedile centrale recli-
nabile, dotato di tavolino a
scomparsa, schienale apribile
convanoportaoggettie tablet-
te porta documenti. Infine, il
Talento offre ilViewPlusMir-
ror,specchiettoretrovisorenel-
l’aletta parasole che riduce
l’angolociecoemiglioralavi-
sualelaterale.
Sustradal’EcoJetda145cv

fasentiretuttiisuoi340Nmdi
coppia. Il turbocompressore a
doppio stadio permette una
guida flessibile, grande reatti-
vità e un’eccellente potenza

alle alte velocità: il primo
turboerogacoppiaelevataalle
basse velocità per assicurare
una risposta ottimale a una
media accelerazione,mentre il
secondosiattivaallealtevelo-
cità per sovralimentare ilmo-
tore garantendoun’accelera-
zioneomogenea e potente. Il
1.6MultiJetTurboda 120 cv
(e 300Nm) cheutilizziamoal
ritornoconsenteunviaggiopiù
tranquillo,meno“sportivo”:in
andata superiamo facilmente i
160km/h,rispettoaltettomas-
simodi 166km/hdel passo
lungo,maconconsumidecisa-
mentecompetitivi,vistochesu
ciclo extraurbanonel passo
cortosiamobensottoi6l/100
km(esattamente5,6).
I motori di Fiat Talento

sonobasati sulla tecnologia
SCR(RiduzioneCataliticaSe-
lettiva), sistema che abbatte le
emissioni di ossidi di azoto,

pericolosiper lasaluteumana,
iniettandounasoluzionediAd-
Bluenei gas di scarico.L’Ad-
Blueèun liquidoabased’ac-
qua, atossico e non infiamma-
bile,chevieneaggiuntoavalle
delmotore nell’impianto di
scarico, permassimizzarne
l’efficienzaeridurrelaquanti-
tà di pericolosi inquinanti im-
messinell’atmosfera. Inoltre, i
propulsori adottanounTwin-
Turbo che riduce emissioni e
consumi, e di conseguenza
ancheicostid’esercizio.
Nella gammaFiatProfes-

sional ilTalento si colloca tra
DoblòCargo eDucato, con-
sentendodi coprirevolumetrie
e lunghezzedi carico tali da

soddisfare inmodo completo
ogniesigenzadi trasportopro-
fessionale. In particolare,Ta-
lentoèstatoprogettatoperren-
dere l’area di caricopiù prati-
ca: l’apertura della paratia
“CargoPlus”,postasottoisedi-
li dei passeggeri, permette ai
professionistiditrasportareog-
getti lunghi: nel passo corto
finoa3,75metri,chediventa-
noben4,15nelpassolungo.
L’accesso al vanodi carico

èsempliceeimmediato,grazie
alla forma regolare e squa-
drata, unita alla possibilità di
aprire le porte posteriori a
255°.L’accessibilità è garanti-
tadallasogliadisoli552mme
dalla larghezzadella porta

scorrevoledi1.030mm(a100
mmdalpavimento). Ilvolume
di carico è pari a 5,2mcnel-
l’allestimento a passo corto, a
6mc in quello a passo lungo,
mapuò arrivare addirittura a
8,6mcnell’allestimentopasso
lungo e tetto alto (L2H2).Ad
esempio,giànelviaggiodian-
data potremmo trasportare tre
Europallet. Infine, il veicolo
diFiatProfessional registra
finoa1.249kgdiportatautile
efinoa3.060kgdiPTT.
FiatTalentoèdotatodi tec-

nologia di bordodi ultimage-
nerazione e di sistemi di sicu-
rezza di alto livello.Ad e-
sempio,suentrambigliallesti-
menti troviamodi serieABS
completo diEBD (distribuzio-
ne frenataelettronica)edEBA
(assistenzaallafrenatad’emer-
genza), oltre che sistemaESC
conHillHolder eTraction+.
Sullaversionepassocorto tro-
viamo inoltre airbag laterali,
window-bage sistemadiausi-
lio alla stabilità del rimorchio
(TSA) chegarantisce perfetta
stabilità incasodi traino:se il
veicolo inizia a pattinare, il
TSAmodula automaticamente
la potenza delmotore e la
forzafrenanteapplicatasucia-
scunaruota,stabilizzandonuo-
vamentesiailveicolosiailri-
morchio.
Completa la dotazione su

entrambi i veicoli l’autoradio
touchNavdi bordoda 7” che
includesistemadinavigazione,
autoradioAM/FM (+DAB),
preseUSBeAUXperfilemu-
sicali e tecnologiaBluetooth
perusodeltelefonoinvivavo-
ce.

Cognome: Fiat
Nome: TalentoL2H1CarbonBlack
Carrozzeria: Furgone3posti, porta scorrevole lato destro
apribilesenzachiave,portelloneposterioreapribile.
Motore: EcoJet da120 cv.Carburante: gasolio.Coppia
max:300Nmsu1.500giri/min.Potenzamax:88kW(120
cv).
Livello ecologico: Euro6.
Cambio:Manualea6marce.
Dimensioni (mm): lunghezza5.399;larghezza1.956;altez-
za1.971.
Volume utile massimo: 6mc.
Diametro di sterzata: 13,73m.
Dotazioni: chiusuracentralizzataselettivaconchiave,aper-
turaautomaticadellaporta lateraledall’esternoedall’inter-
no, specchietti retrovisori esterni regolabili elettricamentee
riscaldabili, climatizzatoremanuale, autoradio touchNavdi
bordoda7”, sterzoelettroidraulico,controllodellavelocità
di crociera, sistemadi assistenza al parcheggio.Pulsante
ECOperriduzionediconsumieemissioni.
Velocità max: 166km/h.
Consumi: 6,7l/100km(ciclomisto).
Emissioni di CO2: 174g/km.

La carta d’identità

Nella gamma Fiat Professional Talento si colloca tra Doblò Cargo e Ducato ampliando e qualificando l’offerta del brand torinese.
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VALENTINA MASSA
PARIGI

Peugeot ha approfittato
del Roland Garros
2017,eventointernazio-

nale di punta nelmondodel
tennisdicuièpartnerdaben
33anni,permettereinmostra
ilsuobagagliodiinnovazioni
fattodireattività,connettività
e guida autonoma.Tra fine
maggio e iniziogiugno, il
Leonehamessoadisposizio-
nedellaFederazioneFrance-
sediTennisoltre230veicoli,
tracuiuna3008aguidaauto-
nomaalsuodebuttoepoian-
cora3008(“CarOfTheYear
2017”), 5008,Traveller, Par-

tnerElectric e 508.L’edizio-
ne2017delRolandGarros -
OpendiFranciaèstataanche
l’occasioneper svelare il vi-
deodipresentazionedeinuo-
vi brand ambassador e della
nuova firmadelmarchionel
mondodel tennis, “NextGe-
neration,NewSensations”.
PartnerElectric è undeci-

sopasso inavantidiPeugeot
sulfrontedellamobilitàalter-
nativa.Conlanuovaversione
100per cento elettrica del
commercialePartner, laCasa
franceseora propone ai pro-
fessionisti unmodello con
motorizzazioni adatte a tutti
gli utilizzi, capace altresì di
ridurrel’impattoambientalee
la dipendenzadalle energie
fossilienelcontempoaumen-
ta ilpiacerediguida.Partner
Elettricooffrelapossibilitàdi
optare per unamobilità più
responsabileversoilpianetae
tuttiisuoiabitantisenzaperò
scendere a compromessi in
quelle che sono le carte vin-

centi alla basedel successo
della famigliaPartner: una
modularitàeunapraticitàche
sonounpuntodi riferimento
nelsettorenonchéunvolume
dicaricotraimiglioridelsuo
segmento.
Realizzato sulla base del

Partner termico, ilmodello
elettricoriunisceleultimein-
novazionitecnologicherelati-
ve a questa energia: innanzi-
tutto la catenadi trazione
elettricaèalloggiatanelvano
motore e il veicolo funziona
con l’ausilio di duegruppi
batterie agli ioni di litio ad
alta densità energetica, con
una capacità di 22,5kW/h.
Posizionatenelpianale,aen-

trambi i lati del retrotreno,
mantengono le caratteristiche
stradali delPartner e le di-
mensioniutili dello spaziodi
carico. Ilmotore elettrico è
compatto ad alte prestazioni
di tipo sincrono amagneti
parmanenti.Lapotenza è di
49kW(67cv)e lacoppiadi
200 Nm, disponibili im-
mediatamente.Abbinato aun
riduttore monorapporto a
presapermanente, offre una
sensazionedibrioeversatili-
tàsindallapartenzaintuttele
fasi di accelerazione, senza
necessitàdicambiaremarcia.
Lasilenziosità,tipicadituttii
veicoli elettrici, completa il
quadrodel piacere di guida
delPartnerElettrico.L’auto-
nomiadi170kmposizionail
Partner zero emission come
assolutobenchmarkdel seg-
mentodeifurgoncinielettrici.
Peradattarsia tuttigliuti-

lizzi nel quotidiano,Partner
Elettricohaduemodidirica-
ricarelebatterie:unanormale

(finoa16A)in6-9oreeuna
rapida in opzione (fino a
125A) chepermette di recu-
perarel’80percentodelleca-
pacitàdellabatteriainsoli30
minuti.Losportellinodirica-
ricanormaleèposizionatosul
parafangoanterioredestrodel
veicolo,mentrelapresadiri-
carica rapidaprende il posto
dello sportellinodel carbu-
rante sul pafangoposteriore
sinistro.Abordo è possibile
usufruiredidiverseprestazio-
ni, come l’eco-guida innova-
tiva: la presenza sul quadro
strumentidiunindicatoredel
consumoodellaricaricadie-
nergia aiuta il guidatore ad
adottare unaguida economi-

ca.Unindicatorediconsumo
ausiliario (riscaldamento e
climatizzazione) completa il
dispositivodi informazioni
per il conducente.PartnerE-
lettricodisponediunduplice

sistemadirecuperodell’ener-
gia: un sistemadi rigenera-
zionedell’energia in fase di
decelerazionemaanchenella
fase attivadella frenata, che
converte l’energia cinetica in
energia elettrica.Disponibile
inununicalunghezzadi4,38
metri, PartnerElettricooffre
unvolumeutile di 3,3metri
cubi,conuna lunghezzautile
di 1,80metri. Il caricoutile
arriva fino a 685kg.Con il
sedilePlanFacile, chepuò
accogliere fino a 3 persone
nei posti anteriori, Partner
Elettricomantiene le esclusi-
veprestazioni dimodularità
chehanno caratterizzato il
Partnerfindallancio.Ilsedi-
le, tra l’altro,permettediau-
mentareilvolumeutilediben
400litri.ComeilPartnerter-
mico,ilnuovoPartnerElettri-
covieneprodottinellostabili-
mentoPsaPeugeotCitroëndi
Vigo.
Peugeot propone sulmer-

cato anche il PartnerTepee
Electric, idealeper il traspor-
to confortevole e spaziosodi
cinquepersone.PartnerTepee
Electric, che affianca il Part-
nerElectric van, associa le
caratteristichedel veicolo
multispazioperiltempolibe-
roTepee, già ben conosciuto
dalmercato,aivantaggiassi-
curati dai veicoli elettrici.
Conunospaziointernogene-
roso emodulabile,Partner
TepeeElectric va incontro a
una clientela semprepiùnu-

merosachedesideraconcilia-
re lamobilità elettrica con le
molteplici attività quotidiane,
personali, familiare omiste,
professionali e private.L’au-
tonomiaomologatadi170km

èbenoltre lamediadimeno
di60kmdipercorrenzagior-
nalieradapartedegliautomo-
bilistieuropei.Daveroveico-
lomultispazio,PartnerTepee
Electric padroneggia lo spa-
zioabordoconunamodula-
ritàesemplare:5sedilisingo-
liconi3dellasecondafilae-
straibili;volumedelbagaglia-
io tra imiglioridellacatego-
riaconunvaloremassimodi
1.350 litri con5persone a
bordoe3.000litricon2per-
sone;ilgrandeportellonecon
lunotto apribile, proposta e-
sclusivanel segmento.Par-
tnerTepeeElectricutilizzala
catenaditrazioneelettricagià
collaudatasulPartnerElectric
van. Ilmotore elettrico com-
patto ad alte prestazioni di
tipo sincrono amagneti per-
manenti eroga quindi 49
kW/67 cv e 200Nmdi cop-
piamassima.Edue sono i
modi di ricarica delle batte-
rie:normaleallapresadicor-
rente domestica con ricarica
completachesieffettuadaun
minimodi 8 ore e 30’ a un
massimodi 15ore in base
all’amperaggiodella presa;
rapidaconrecuperoin30mi-
nuti dell’80per centodella
capacità.Vapoi aggiunto il
duplicerecuperodienergiain
fasedidecelerazioneedifre-
nata.
Con il nuovoTraveller,

Peugeot offre una soluzione
automobilistica in gradodi
soddisfare le esigenzedella

clientela delle grandimono-
volume, sia privata chepro-
fessionale.LagammaTravel-
ler è ampia e articolata, con
quattro allestimenti disponi-
bili:Business,BusinessVip,

ActiveeAllure.Ilprimosiri-
volgeaiprofessionistideltra-
sportopersone chenecessita-
nodi unveicolo elegante e
ottimizzatoper la valorizza-
zionedellaclientela.Ilsecon-
doè indicatoper i professio-
nistideltrasportoindividuale.
Il terzo è rivolto a chi cerca
unveicolo spaziosoeconun
designdistintivoedicarattere
mente il quarto strizza l’oc-
chioalclientechevuolel’al-
todigammasenzarinunciare
aversatilità e praticità.Tra-
vellerèanchepropostointre
diverse lunghezze:Compact
misura4,6metri, Standard
4,95metri eLong5,3metri.
Comune è l’altezza comples-
sivadi 1,9metri.Abordo
possonoaccomodasida6a9
persone chehanno a disposi-
zionepoltrone individuali e
modulabili.Lemotorizzazio-
ni sonoquattro, tutte diesel:
BlueHDi95da1.560cce70
kW/95cv,BlueHDi115S&S
da1.560 cc e85kW/115cv,
BlueHDi150S&Sda1.997
cce110kW/150cv,BlueHDi
180S&Sconcambioautoma-
ticoEAT6da1.997cc e130
kW/180cv.
L’elencodelle dotazioni è

lungo e comprende climatiz-
zatore posteriore, tetto pano-
ramico,HeadUpdisplay,
GripControl-dispositivoche
imposta l’ESP secondo cin-
que modalità in funzione
dellecondizionidiaderenza-
keyless system,porte scorre-
volimotorizzate (anche con
sistemaHands free sliding
doorschenepermettel’aper-
turamuovendo il piede sotto
il paraurti posteriore), retro-
camera a 180°,BlindCorner
assist per la segnalazione
della presenzadi unveicolo
sulla corsia adiacente,Line
departurewarningconl’avvi-
sodi superamento involonta-
rio della lineadi corsia,Dri-
ver attention alert, Speed
limitdetection,ovveroilrico-
noscimentodei segnali stra-
dali di limite di velocità,Di-
stance alert,Active safety
brakeperlafrenataautomati-
ca.Traveller offre fino a 74
litridivaniportaoggettiaperti
ochiusipresentinell’abitaco-
lo.Ilvolumedelbagagliaioè
paria1.500 litri (1.384dmc)
e raggiunge i 4.900 litri
(4.554dmc)grazie ai sedili
dellefile2e3completamen-
te rimovibili.Unicanel seg-
mento, la versioneCompact
accoglie fino a 9 persone a
bordoo3.600 litri (3.397
dmc)divolumedelbagaglia-
io in una lunghezzadi soli
4,60metri.

ANCHE PEUGEOT PARTNER ELECTRIC E TRAVELLER 
NELLA FLOTTA PER IL ROLAND GARROS 2017

I cavalieri della 
racchetta

IL VEICOLO COMMERCIALE ZERO EMISSION, PUNTA DI RIFERIMENTO DELLA RICERCA E DELLO SVILUPPO DEL LEONE NEL CAMPO DELLA TRAZIONE

ALTERNATIVA, E IL NUOVISSIMO MULTISPAZIO CAMPIONE DI COMFORT E SPAZIOSITÀ PER 9 PERSONE, HANNO FATTO PARTE

DEL SELEZIONATO GRUPPO DI RAPPRESENTANTI DEL BRAND FRANCESE ALL’EVENTO INTERNAZIONALE DI PUNTA NEL MONDO DEL TENNIS. 

Traveller è una soluzione automobilistica per la mobilità privata
e professionale. A lato, l’innovativo Partner Tepee Electric. 
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MAX CAMPANELLA
MILANO

Lamberet, costruttore
francese leader negli
allestimenti isotermi-

ci per il trasporto a tempe-
ratura controllata, continua
la sua offensiva nel seg-
mento dei veicoli commer-
ciali leggeri. Il SaloneTut-
tofood ha rappresentato ad
esempio l’occasione per
esporre una selezione di
mezzi della sua nuova
gammadifurgoniepianali-
cabina specifici per il tra-
sportofrigoriferodiprodot-
ti alimentari, freschi e sur-
gelati,  con due partner
d’eccezione: Peugeot Pro-

fessional eCarrierTransi-
cold.
Lamberet è l’unicomar-

chio inEuropa a offrire il
trasporto frigoriferodauno
a100mc,capacediadattar-
si a qualsiasi esigenza,
anche a quella dei piccoli
veicoli coibentati (anche a
trazione elettrica), chepos-
sonospingersifinoaicentri
storici e al domicilio dei
consumatori.  La nuova
gammadi veicoli leggeri
allestititiisotermiciLambe-
ret comprende ben 63mo-
delli per i veicoli di peso
inferiore alle 7 t PTAC
(peso di carico totale auto-
rizzato) che vengono pro-
dottidaben16diversecase

costruttriciemessisulmer-
catodal carrozziere france-
seconipiùinnovativialle-
stimenti frigoriferi per-
sonalizzati. “Il numero di
63 allestimenti di veicoli
leggeri refrigerati disponi-
bili  -sottolinea Sandro
Mantella,GeneralManager
LamberetItalia-rappresen-
ta un record non solo per
Lamberetma per tutto il
settore: nessun’altra a-
zienda inEuropa realizza
direttamenteipropriallesti-
menti per furgoni, pianali-
cabina e telai-cabina.Ma
soprattutto all’interno di
questo segmentoLamberet
propone la gamma più
completa. Se prendiamo in
considerazione tutte le ver-
sionidisponibiliperciascu-
no dei 63 modelli (lun-
ghezza, altezze differenti e
varianti dei veicoli), abbia-
mopiù dimille combina-
zioni diverse che possiamo
realizzare.Questa diversità
èunassestrategicodiLam-
beretilcuiobiettivoèoffri-
reaogniclienteunveicolo
personalizzato e il piùpos-
sibile performante per la
suaattività”.
Obiettivo diLamberet

per il 2017 è rafforzare la
crescita nel settore dei vei-
coli commerciali dopo un
2016 eccezionale che ha
fatto registrare un incre-
mento delle vendite pari al
22percentoinFranciaeal
31percentoneglialtriPae-

si(inItalialacrescitaèsta-
tadel29percento).“Lea-
bitudinidellanostrasocietà
-prosegueSandroMantella
-stannocambiando:l’offer-
ta di cibo, in particolar
modo quello di qualità, sta
aumentando; i consumatori
chiedono sempre di più la
consegnadelfresco,dipro-
dottiagroalimentariricerca-
tiodeipiattiprontigastro-
nomici,direttamenteacasa
o sul posto di lavoro e in
brevetempo.Questostaav-
venendo soprattutto nelle
grandicittà,dovec’èanche
unamaggiore propensione
alla spesae alla ricercadel
prodottodiqualità.Lepau-
se pranzo sono sempre più
brevi.E una volta a casa
dopoillavorononsihapiù
vogliadimettersiincucina,
manemmenodi rivestirsie
uscire al ristorante aman-
giare.Perquestoiservizidi
fooddeliverystannodiven-
tandosemprepiùimportan-
ti. In prima linea ci sono i
big delle vendite online
comeAmazon,maanchela
GDO come Esselunga o
altre realtà comeUberEats,
JustEat,Foodora,Deliveroo
eGlovo.Una tendenza che
crescerà nel prossimo futu-
ro e che, secondo noi di
Lamberet,  cambierà nei
prossimi anni il volto della
logistica che sarà sempre
più organizzata per rispon-
derealtrasportodell’ultimo
miglioediprossimità”.

NON SOLO BOXER NELLA FLOTTA DELL’AZIENDA CAPITANATA DA FRANCESCO MARAZZETTI

NAPOLI UNO: UNA CRESCITA CHE CONTINUA DA MEZZO SECOLO
Boxer, punta più avanzata della

fortissimasquadraPeugeotPro-
fessional, in versione cabina telaio
nella lunghezzaL2, allestitoLam-
beretconcassaNewFrigoline,sifa
notarenonsoloperlesuedimensio-
ni.Linea slanciata e accattivante,
all’internoracchiudeilmegliodella
suacapacitàditrasportoatempera-
tura controllata. Il veicolo del
Leoneallestitodalcarrozzierefran-
cesecheabbiamovistoalTuttofood
èdiproprietàdiNapoliUno,azien-
da con sede aCaserta, guidata da
FrancescoMarazzetti, imprenditore
campanocaratterizzatodaundeciso
entusiasmoperilsuolavoro.Basta-
nodueparole conMarazzetti per
capire che l’interlocutore è unper-
sonaggio straordinariamente appas-
sionatodelmondodel trasporto.E
conluialtimoneNapoliUnovarca
quest’anno ilmezzo secolodi sto-
ria: era il 1987quandoGiacomo
Faustino, forte di un’esperienza

consolidata nel settore dei trasporti
a temperatura controllata, fonda
un’aziendabasata sulle solide fon-
damentadell’unionedivaripadron-
cini ed exdipendenti di aziendedi
trasporto. “Un’intuizione - spiega
FrancescoMarazzetti-chesièrive-
latageniale:riuscìamettereafrutto
le capacità individuali, proponendo
sulmercatouna soluzione logistica
appropriata a un costo competiti-
vo”.
Passano sette anni e l’arrivodi

Marazzetti coincide conun’ulterio-
resvolta:l’aziendapuntaallasiner-
giadeltrasportoesirafforzainter-
minidiproduttivitàecompetitività.
Nel 2007 la nuovadenominazione
NapoliUno,cheneglianniconsoli-
da la suapresenza come leadernel
trasporto a temperatura controllata.
“Il nostro core business - prosegue
l’imprenditore campano - è rappre-
sentatodal trasportoper ogni di-
stanza,dall’urbanoalmedioelungo

raggio,maconunafortecomponen-
terappresentatadallapiccoladistri-
buzione.Ci distingue lamassima
attenzioneallerichiestedelmercato
ealleesigenzedeiclienti.Oggidi-
sponiamodi unparcoveicoli di
circa130unitàtramotriciefurgoni
perildettaglio,oltreaquattrosemi-
rimorchi”.
Lamberetèilmarchioprincipale

delle celle frigodella flotta diNa-
poliUno, allestite suPeugeotPar-
tner,adattiallestretteviedeicentri
urbani partenopei, su Peugeot
Boxer per tratte leggermentepiù
lunghe, fino ai pesanti (per lo più
IvecoeVolvoTrucks)periltraspor-
to da18bancali. Investimenti che
sono frutto della continua crescita
diNapoliUno, cheha chiuso il
2016 conun fatturatodi circa 8,5
milioni di euro e prevedenel 2017
di raggiungerequota 10milioni.
“Quest’anno - precisaMarazzetti -
abbiamo inserito nel parcodieci

veicolinuovididiversedimensioni
e altrettanti arriveranno entro fine
anno, destinati almedio e lungo
raggio. Il nostroobiettivo?Rag-

giungere le casedi tutti, arrivare
ovunque inmodoveloce, flessibile
etracciabile.Èquestalachiavedel
nostrosuccesso”.

ALLESTIMENTI REFRIGERATI LAMBERET PER IL FOOD DELIVERY DI QUALITÀ

Ogni cibo ha la sua temperatura

UNICA AZIENDA EUROPEA CHE REALIZZA DIRETTAMENTE I PROPRI ALLESTIMENTI PER FURGONI, 
PIANALI-CABINA E TELAI-CABINA, IL PRODUTTORE FRANCESE CONTINUA LA SUA FORTE

OFFENSIVA NELL’ULTIMO MIGLIO, PROPONENDO SOLUZIONI A TEMPERATURA CONTROLLATA CHE
VANNO OGGI A COSTITUIRE UNA GAMMA DI VEICOLI LEGGERI ALLESTITITI ISOTERMICI

DI BEN 63 MODELLI DI PESO INFERIORE ALLE 7 T PTAC (PESO DI CARICO TOTALE AUTORIZZATO).

Sandro Mantella, Ge neral Manager Lamberet Italia.



GUIDO PRINA
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Collaborazione a tre per
lamobilità elettrica in
Germania.Ford,Deut-

sche Post e StreetScooter
hannosancitounaccordoper
la produzionedi unnuovo
veicolo con alimentazione e-
lettrica dadedicare ai servizi
di consegna.L’obiettivo è
puntare allo sviluppodi una
nuova soluzione elettrificata
dautilizzare per le consegne
quotidiane.Una soluzione
cheviene incontro alle esi-
genzedi tutela ambientale
dellerealtàurbane.
DeutschePost si è già di-

stintanelsegmentodeiveico-
lidaconsegnaazeroemissio-
ni progettando e realizzando,
incollaborazioneconlastart-
upStreetScooter,unvanelet-
trificato a zero emissioni di
dimensioni ridotte.Laparte-
cipazionediFord al progetto
hafattosìchesiprendessein
considerazione ilTransit co-
me riferimentodi partenza
perlosviluppodelnuovovei-
colo.Itrepartnersonoinfatti
intenzionati a realizzare un
veicolo furgonatodi grandi

dimensioni. Il vandell’Ovale
Bluverràquindidotatodiun
propulsore a batteria elettrica
esaràrifinitoconlelivreedi
DeutschePosteDHLPaket.

DeutschePostDHLeFord
condividono la stessa vision
nellarealizzazionediunamo-
bilitàfuturachepossasempre
più ridurre le emissioni svi-

luppando soluzioni innovati-
veaiproblemilegatiallecon-
gestioni del traffico.Questa
partnership rappresenta un
passo importante e tangibile

nelpercorsoversoilraggiun-
gimentodi questi obiettivi.
“Questa partnership costitui-
sceunaltro importantepasso
in avanti nel percorsoverso
l’elettro-mobilitàinGermania
-haaffermatoJürgenGerdes,
membrodel consiglio diretti-
vodiDeutschePostAG -
Questa iniziativa sottolinea
ulteriormente il ruolo di
DeutschePost come leader
nell’innovazione.Migliorerà
lecondizionilogisticheall’in-
ternodelle città aumentando
cosìlaqualitàdellavitadelle
persone.Continueremoa la-
vorareperottenereunamobi-
lità semprepiù a emissioni
zero”.
“Nel nostropercorsodi

trasformazioneda costruttore
d’autoaproviderdisoluzioni
dimobilità, l’E-Mobilitye lo
sviluppodi soluzioni innova-
tiveper la gestionedelle di-

namiche legate allamobilità
delleareeurbanesonoassolu-
tamentepuntichiavedatene-
re in considerazioneper af-
frontare le sfidedel futuro -

ha dichiarato Steven Ar-
mstrong, Vice Presidente
FordePresidentediFordEu-
ropa,MedioOriente eAfrica
- In quanto leader nel seg-
mentodeiveicolicommercia-
li inEuropa, questa partner-
shipva certamente amettere
in risalto i nostri punti di
forza. In StreetScooter e
DeutschePostDHLabbiamo
trovato partner di grande
competenza e presenza a li-
velloglobale”.
L’iniziodellaproduzioneè

prevista per ilmesedi luglio
2017.Siprevede,inoltre,che
entrolafinedel2018saranno
almeno2.500 i veicoli che
supporteranno le attività di
consegnagiornalieradiDeut-
schePostDHLGroup.Grazie
aquestivolumi,ilprogettodi
partnershipdiventerà il più
grandeproduttore di veicoli
con alimentazione elettrica

dedicatialleattivitàdiconse-
gna amedia distanza, inEu-
ropa.
Comegià annunciato in

precedenza, oltre all’introdu-

zionedellanuovalineadias-
semblaggio, la produzione e-
sistente deimodelli Street-
Scooter sarà notevolmente
ampliata.StreetScooter pre-
vedeinfattidiprodurrepiùdi
20.000unitàall’annodelloro
vandipiccoledimensionicon
alimentazione elettrica desti-
nato ai servizi di consegna,
presso lo stabilimentodiAa-
chenmaancheinunsecondo
stabilimentoproduttivo,nella
RenaniaSettentrionale-Ve-
stfalia.
Oggi,gliStreetScooterche

operanoperDeutschePost in
tutta laGermania sonogià
2.500.Sono semprepiùgli
acquirenti potenziali che
dall’esterno stanno segnalan-
do il loro interesse o che
hannogiàdecisodiintrodurre
nelleloroflotteveicoliStreet-
Scooter per attività a e-
missionizero.
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FORD IN PARTNERSHIP CON DEUTSCHE POST E STREETSCOOTER

Consegne pulite in Germania
FORD, DEUTSCHE POST E STREETSCOOTER HANNO SANCITO UN ACCORDO PER LA PRODUZIONE DI UN NUOVO VEICOLO CON ALIMENTAZIONE ELETTRICA DA
DEDICARE AI SERVIZI DI CONSEGNA. IL TRANSIT, CHE RAPPRESENTERÀ IL RIFERIMENTO DI PARTENZA PER LO SVILUPPO DEL NUOVO VEICOLO, VERRÀ DOTATO DI
UN PROPULSORE A BATTERIA ELETTRICA E SARÀ RIFINITO CON LE LIVREE DI DEUTSCHE POST E DHL PAKET. ANCORA UNA VOLTA TRANSIT GUARDA LONTANO.

UNO SPAZIO DEDICATO ALLA SPERIMENTAZIONE DI SOLUZIONI PER LA MOBILITÀ URBANA

FORD APRE A LONDRA LO SMARTMOBILITY INNOVATION OFFICE
FordapreaLondraloSmartMobilityInno-
vationOffice, uno spaziodedicato alla

sperimentazionedove continuare attivamente
il percorsodi ricerca e sviluppodi soluzioni
innovativeper lamobilità delle grandi realtà
urbane europee. Il nuovoSmartMobility In-
novationOffice vedrà all’operaun teamdi
tecnici altamentequalificati in gradodi rela-
zionarsi agevolmente con le grandi realtà
aziendalioperantinelleareedeldigital,coni
miglioriateneiuniversitarieconipartnerche
giàcollaboranoconl’OvaleBluperseguendo
l’obiettivodi sviluppare soluzioni di smart
mobility in gradodi soddisfare le esigenze
delle principali città d’Europa. “Scegliere di
allocareilnostroteamnellaculladell’innova-
zionenel campodellamobilità aLondra, è
fondamentale per accelerare l’apprendimento
elosviluppodinuovetecnologie.Lasedein

HereEast ci permetterà unamaggiore colla-
borazioneesoprattuttodiapplicarcinellosvi-
luppodi soluzionidettatedal cosìdettopen-
sierooutofthebox,assolutamentenecessarie
per affrontare le sfidedellamobilità futura”,
hadichiarato
StevenArmstrong,VicePresidenteFord e

Presidente diFordEurope,MiddleEast and
Africa,durantelacerimoniadiaperturadella
LondonTechWeek. “Questa sarà, inoltre, la
posizione ideale daun lato permettere in
camponuovi progetti con i nostri partner e,
dall’altro,perentrareincontattoconimiglio-
ri talenti londinesi nel campodel digitale.
Aspettientrambifondamentalinelnostroper-
corso come leader globali nello sviluppodi
soluzioni per lamobilità”.Lanuova sede si-
tuatanelHereEastCampus,QueenElizabeth
OlympicPark, avrà la capacità iniziale per

ospitarecirca40tecniciesaràapertaentrola
finediquest’anno.Lasceltadiposizionarela
strutturaaLondraconsentiràall’OvaleBludi
avvicinarsiaicentridovesonoeffettuatespe-
rimentazioniall’avanguardia,inclusoillancio
delprogettoCleanerAirforLondon,relativo
aiFordTransitHybridPlug-in, che inizierà
sempreentroquest’anno.L’esclusivocircuito
privato che si trova all’internodiOlympic
Parkpotràessere,inoltre,utilizzatoperfuturi
test.GavinPool,CeodiHereEast,hadichia-
rato:“HereEastèunalocationunicanelmet-
tereadisposizioneglispazieleinfrastrutture
necessarieagliimprenditori,alleaziendeglo-
bali e al personale accademico, consentendo
lorodi riunirsi e collaborare per sviluppare
progetti innovativi.LadecisionediForddi
entrare a far parte della nostra comunità di
sviluppatori, start-up e specialisti in tecnolo-

gie innovative, nell’ambitodel suo impegno
perlosviluppodisoluzionidismartmobility,
è un’emozionante evoluzioneper l’intero
campus”.Ilcampusèanchesededell’Univer-
sità diLoughborough, già partner di lunga
data diFord e unodei centri di ricercapiù
avanzatidelRegnoUnito,cosìcomel’Advan-
cedPropulsionCenter (APC), con cuiFord
hacollaboratoperilprogettodiricercarelati-
voaipropulsorie,quest’anno,perlosviluppo
delTransitHybridPlug-in.Ancheilnuovissi-
moCentrodiInnovazionePlexalel’UCLRo-
boticshannosceltodistabilirelelorosediin
HereEast. Il nuovoSmartMobility Innova-
tionOfficediLondrasiaggiungeaicentrigià
esistentidiFordSmartMobilityaDearborne
PaloAltoevaadintegrarelaretemondialedi
centridiricercaeinnovazioneFord,tracuiil
RICadAachen,inGermania.

Il Transit Hybrid Plug-in del progetto Cleaner Air for London. Sopra, il Transit di StreetScooter.




