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incedere delicato di un trattorino. A 
rispettare l’erba sacra di uno stadio, 
che sia un tempio del calcio o un cam-
petto di periferia. A curar ogni detta-

glio. Ad entrare in un business in cui tanti si sono 
immersi. Perché il verde sportivo è enorme, con 
numeri e dati che già da soli possono smuovere 
chiunque. Mercati naturali, come i grandi prati del 
golf. Come il rugby, altra leva stimolante anche se 
lontana dalle vette del pallone. Semplici numeri, 
suffi cienti per far scattare la molla e partire di cor-
sa. Non solo con il trattorino che non sbaglia una 
virgola, ma anche col soffi atore che ripulisce le 

Le luci dei templi del pallone e campetti di periferia. Dove ci sono 
grandi numeri e margini inesplorati, ma anche pochi soldi. E poi 
il green. E non solo. Il mercato c’è, basta trovare la chiave giusta

CALCIO E GOLF,
PALLA AL CENTRO

L’
tribune dopo una partita. Anche con tanto altro, 
senza dover per forza rimanere nell’ambito del 
taglio. Palla al centro.

IL PESO DEL VERDE. Lo sport è in salute. Cal-
cio e golf sono lo specchio del verde ma anche 
di discipline solide. Con l’industria del pallone e 
il trend in crescita costante del golf. Non più nic-
chia esclusiva di ricchi. Le aziende hanno diverse 
sfaccettature. Un peso differente. L’area è vastis-
sima, il potenziale enorme, la rilevanza all’inter-
no di produttori e distributori dipendente da tanti 
fattori. Dalla piccola realtà ai grandi colossi. «Il 
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mercato del verde sportivo», specifi ca l’uffi cio marketing di Cormik, «è per 
noi marginale e di nicchia. Noi commercializziamo in Italia i robot a marchio 
Belrobotics per la gestione dei campi sportivi».
«Ci siamo avvicinati ai manutentori, specie con Myplant e AIPV, e la propo-
sta di alcune nostre macchine Billy Goat come carotatrici e arieggiatori ma 
anche Ferris con macchine da sfalcio per ampie superfi ci», sottolinea Diego 
Dalla Vecchia, responsabile marketing e della comunicazione di Fiaba, «han-
no ottenuto davvero molto interesse specie per la manutenzione professionale 
del verde e quindi anche su campi sportivi. Già molti manutentori le stanno 
usando. Per noi di Fiaba il comparto è sicuramente interessante e nei prossimi 
anni pensiamo di poter, anche se in maniera molto marginale, dire la nostra 
sul mercato».
«Da quando abbiamo iniziato il nostro programma macchine professionali 
con raccolta», racconta Stefano Grilli, responsabile commerciale e marketing 
di Grillo, «anche questo mercato, sia a livello dilettantistico che professioni-
stico, è diventato più interessante e ci offre svariati spunti e feedback utili al 
processo di miglioramento delle performances di lavoro. Per semplifi care il 
concetto, questo settore è paragonabile alla F1 per l’industria automobilisti-
ca, ovvero ci permette di capire, monitorare e affi nare in modo quasi mania-
cale diversi aspetti come il taglio e la raccolta dell’erba, in primis, il corretto 
bilanciamento dei pesi delle macchine per risultare più “leggere” possibili tali 
da limitare i segni sul fondo e tantomeno rovinare il manto  erboso durante il 
lavoro e nelle varie manovre con le differenti condizioni climatiche».
«Le nostre macchine», rileva Daniele Bianchi, responsabile commerciale e 
marketing di Grin, «vengono utilizzate in moltissimi centro sportivi, più che 
per la manutenzione delle aree adibite al campo di gioco in prossimità delle 
stesse. I centri sportivi sono spesso ricchi di verde che va mantenuto rispet-
tando orari, vincoli sulla rumorosità e tempi di intervento ridotto. Per questo 
i tagliearba senza raccolta sono preferibili. Purtroppo in queste aree non 
sempre si riesce a mantenere una frequenza di taglio regolare, per questo le 
nostre macchine sono particolarmente apprezzate data la qualità del taglio 
in erba alta e diffi cile».
«Sicuramente», esordisce Manuel Munaretto, responsabile marketing di Hu-
sqvarna all’interno del distributore Fercad, «è un mercato che si sta attrez-
zando molto da un punto di vista tecnologico. Questo sviluppa un interesse 
soprattutto in chiave futura. Se poi consideriamo la manutenzione dei contesti 
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verdi, limitrofi  al puro manto erboso, certamente 
possiamo parlare di professionisti a cui Husqvar-
na riserva un occhio attento».
«Essendo John Deere leader mondiale nella pro-
duzione di macchine a taglio elicoidale», premet-
te Roberto Foti Belligambi, sales manager Turf & 
Golf di John Deere Italiana, «il settore dei campi 
da golf e del verde Sportivo in genere, rappre-
sentano sicuramente una delle voci più importa-
titi per la divisione Turf della nostra compagnia. 
Questa tipologia di clienti sono il target ottimale 
anche per il nostro vasto portfolio di trattori com-
patti idrostatici e per i nostri veicoli polifunzionali 
Gator e ProGator».  
«Dopo le recenti acquisizioni di ATT (Advanced 
Turf Technology) in UK e di Precise Path Robotics 
in USA, MTD Products», spiega Pietro Cattaneo, 

ulteriormente la nostra presenza sul mercato».
«Credo che non sia facile da parte di Stihl», la 
premessa di Francesco Del Baglivo, product mar-
keting manager della fi liale italiana del gruppo te-
desco, «quantifi care il volume di macchine desti-
nate al solo mercato del verde sportivo. Soffi atori, 
decespugliatori, motoseghe, tosasiepi, trattorini, 
tosaerba e robot sono gli attrezzi più utilizzati in 
ambito sportivo. Spesso le aziende della manu-
tenzione del verde eseguono lavori sia in ambito 
sportivo che urbano utilizzando le medesime at-
trezzature».

MARGINI DI CRESCITA. C’è spazio, nel mer-
cato del verde sportivo. Ovunque. Dai campi di-
lettanti, non proprio curati come se fosse l’erba di 
San Siro o dell’Olimpico di Roma, fi no a migliorie 
varie. Anche se spesso i budget sono quelli che 
sono. Anche se un trattorino resta in magazzino 
per tanti anni, coperto dalla polvere e sempre 
meno pronto. Costretto a fare i conti con situa-
zioni magari non proprio così fl oride, dove la 
società spesso e volentieri è retta dal puro volon-
tariato o quasi. Corde da stuzzicare, con l’abile 
mano di un rivenditore specializzato. Quello che 
più di tutti conosce nelle pieghe la situazione del 
presidente di turno e quindi le sue possibilità. Spe-
cie nei piccoli paesi, così come in certe cittadine 
dove gli impianti pur nella loro essenzialità sono 
piuttosto strutturati e quindi con la necessità di es-
sere tenuti nel miglior modo possibile. «I margini 
di crescita», spiega l’uffi cio marketing di Cormik, 
«riguardano appunto la gestione robotizzata dei 
campi sportivi (calcio, rugby, golf ma non solo) e 
delle grandi aree verdi private in generale».
«Per quel che riguarda Grillo», il campo d’osser-
vazione di Stefano Grilli, «il margine di crescita 
è sicuramente nelle macchine di media potenza, 
maneggevoli, altamente performanti e che possa-
no essere utilizzate nelle svariate situazioni che 
compongono un impianto sportivo».
«È necessario far capire ai manutentori», il pun-
to di Daniele Bianchi di Grin, «che ottimizzando 
e rinnovando il parco macchine è possibile oggi 
mantenere le aeree verdi più velocemente e con 
lo stesso, se non migliore, risultato sulla qualità 
del manto erboso».
«La qualità, rapidità e gestione elettronica del 
taglio», spiega Manuel Munaretto di Husqvarna, 
«sono i servizi più ricercati, oltre ad una pronta 
e costante esistenza. I maggiori margini di cresci-
ta li avranno coloro che riusciranno a garantire 

amministratore delegato di MTD Products Italia, 
«si è affacciata sul mercato della manutenzione 
del verde sportivo con una gamma di prodotti 
unici ed innovativi, che stanno riscuotendo un 
grande successo sia in Europa che negli Stati Uni-
ti. Questa divisione aziendale è cresciuta molto 
negli ultimi due anni, supportata da importanti 
investimenti in ricerca e sviluppo».
«Siamo un player importante del mercato, ma 
ancora giovane. I nostri risultati», rivela Alberto 
Moro, dell’uffi cio marketing di Pratoverde, «sono 
ovviamente in crescita, in attesa che i risultati 
continuino a darci ragione. Stiamo investendo 
parecchio sul verde sportivo, in termini di risorse 
economiche e di energie. Anche attraverso una 
gamma di prodotti che ci permetta di radicare 

Grillo
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Novità 2019, due modelli di tosasiepi ad asta dalle caratteristiche professionali, maneggevoli e performanti.
Il modello HCAS-2620ESHD ad asta corta garantisce facilità di utilizzo e tagli rapidi, precisi e puliti.
L’HCA-2620ESHD è il modello ad asta lunga, ideale per utilizzi impegnativi e per i professionisti esigenti.
Le lame di questi due modelli, denominate con la sigla “HD”, si caratterizzano per la loro robustezza e sono 
progettate per garantire una maggiore resistenza anche in caso di lavori intensivi.
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«ma è anche vero che tutti han bisogno di far 
manutenzione. E nel settore, per quanto sempre 
agguerrita, la concorrenza è leggermente inferio-
re rispetto ad altri ambiti. Quello del golf è invece 
un mercato consolidato. L’Italia d’altronde espri-
me numeri molto più bassi rispetto ad esempio a 
Francia e Germania. Adesso ci si arrabatta per 
contendersi quei pochi che ci sono. Diverso il 
ramo dell’irrigazione, dove la quota di Pratover-
de è enorme».
«Credo che i robot tosaerba», l’istantanea di Fran-
cesco Dal Baglivo di Stihl Italia, «siano i prodotti 
che stanno offrendo i maggiori margini di crescita 
anche in ambito sportivo. A questo proposito Stihl 
si impegnerà nel prossimo futuro a offrire robot 
iMow che si occuperanno del taglio dell’erba per 
grandi superfi ci come campi da golf, da calcio o 
altre strutture sportive dove sono presenti ampie 
superfi ci di verde. Ampissimi margini di crescita 
li troviamo anche nei prodotti a batteria. Questi 
ultimi stanno sostituendo diversi attrezzi a motore 
a scoppio. La silenziosità di queste macchine a 
batteria permette agli atleti di poter svolgere le 
attività sportive con maggiore concentrazione du-
rante i lavori di manutenzione del verde».

L’EVOLUZIONE DEL MERCATO. Nuove tec-
nologie, altri standard, confi ni da allargare, mac-
chine sempre più performanti. La teoria va spesso 
a scontrarsi con la realtà, con la grande fetta del 
calcio amatoriale lontanissima dalle luci abba-
glianti dei grandi stadi. Vale anche per il golf, 
vale per tutti. «Sicuramente emerge la necessità 
di ottimizzare i costi per la gestione», il parere 
dell’uffi cio marketing di Cormik, «a fronte di risor-
se sempre più limitate».
«Questo è un mercato abbastanza stabile. Per es-
sere precisi», sostiene Stefano Grilli di Grillo, «c’è 
stata una certa evoluzione e maggiore attenzione 
alle macchine a taglio rotante, che ha portato ad 
uscire da vecchi schemi e aprire le porte in modo 
più chiaro anche a questa tipologia di sfalcio».
«Sicuramente», osserva Daniele Bianchi di Grin, 
«c’è un approccio più positivo verso il taglio sen-
za raccolta».
«La continua ricerca di una qualità superiore di 
taglio e la necessità di un controllo anche remoto 
delle attrezzature», sottolinea Manuel Munaretto 
di Husqvarna, «stanno spianando la strada alle 
tecnologie moderne, le risposta di Husqvarna si 
chiama sicuramente fl eet service, in combinazio-
ne con i robot tagliaerba e la loro gestione remo-

I N C H I

Husqvarna

MTD Products Italia

un’ottima assistenza, abbinata a prodotti sempre 
più professionali e all’avanguardia».
«Visto l’andamento negativo dell’ultimo decennio 
del calcio dilettantistico ed amatoriale», la con-
siderazione di Roberto Foti Belligambi di John 
Deere Italiana, «le aspettative sono rivolte in gran 
parte a questo segmento, nella speranza che pos-
sa ritrovare una nuova rinascita. Questa, oltre a 
portare nuove potenzialità di mercato al nostro 
settore, sarebbe auspicabile anche dal punto di 
vista sociale e ambientale».
«Essendo arrivati sul mercato relativamente da 
poco tempo», il quadro di Pietro Cattaneo di MTD 
Products Italia, «abbiamo un ottimo potenziale di 
crescita, sia in Europa che negli Stati Uniti».
«Il mercato della manutenzione dei campi da cal-
cio ha bei margini. I numeri sono notevoli. Vero 
che non tutte le società hanno budget importanti», 
il ragionamento di Alberto Moro di Pratoverde, 
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«Per i piccoli spazi», evidenzia Daniele Bianchi, 
responsabile marketing e commerciale di Grin, «il 
rasaerba PM53 è il più utilizzato nelle aree verdi. 
Stiamo ottenendo ottimi riscontri anche il nostro 
trattorino RM120 per la qualità del taglio senza 
raccolta e per la possibilità di tagliare sia nel ver-
de curato che in quello rustico».
«Se ci focalizziamo sugli sport più conosciuti», 
osserva Manuel Munaretto di Husqvarna, «Auto-
mower e rider la fanno da padroni. Soprattutto i 
secondi, in grado di abbinare sia un taglio mul-
ching, che una raccolta capiente e una manovra-
bilità superiore rispetto a molte altre attrezzature 
studiate per il taglio in grandi aree». Husqvarna 
P 524EFI è il rasaerba frontale compatto ed effi -
ciente con iniezione elettronica (EFI) per un ridotto 
consumo di carburante e una maggiore coppia 
motore, che lavora al meglio anche in condizioni 
diffi cili. Il servosterzo articolato aiuta a ridurre al 
minimo il cerchio di non tagliato, mentre l’AWD 
assicura trazione costante in ogni condizione. Il 
piatto di taglio Combi completamente fl ottante, 
la leva per regolare l’altezza di taglio la piena 
compatibilità con molti accessori, consentono una 
produttività elevatissima per tutto l’anno. Adatto a 
club sportivi hotel, e in generale ad aree verdi di 
grandi dimensioni, che necessitano di un rasaer-
ba versatile, compatto e altamente manovrabile.
«Relativamente al portfolio John Deere Golf & 

ta o navigazione GPS».
«Il mercato del verde sportivo negli ultimi anni», 
sottolinea Roberto Foti Belligambi di John Deere
Italiana, «ha risentito della crisi economica, come 
e forse anche più di altri settori. Sia per i campi 
da calcio, come anche per il campi da golf, i 
budget a disposizione si sono notevolmente ridot-
ti. Questo ha portato ad una minor propensione 
all’investimento, sia in risorse umane che in attrez-
zature. Il numero degli addetti si è contratto note-
volmente mentre l’età media della fl otta macchine 
si è innalzata a dismisura, mettendo a rischio la 
qualità degli impianti sportivi. Tutto questo però 
ha portato paradossalmente ad una notevole spe-
cializzazione delle fi gure professionali coinvolte, 
sia dal lato cliente che fornitore, le quali sono di-
venute indispensabili oggi per ottimizzare le po-
che risorse a disposizione».
«Come nel giardinaggio», rileva Pietro Cattaneo 
di MTD Products Italia, «l’evoluzione tecnologica 
sta cambiando velocemente il mercato, grazie 
all’affermarsi di prodotti con alimentazione ibrida 
o a batteria. Un trend che continuerà anche nei 
prossimi anni, mutando ulteriormente l’offerta per i 
professionisti della cura del verde sportivo».
«L’introduzione delle nuove tecnologie», racconta 
Francesco Del Baglivo di Stihl Italia, «ha rivoluzio-
nato il mercato e i tempi di lavoro. Per esempio i 
tosaerba robot possono eseguire i tagli anche di 
notte, considerano il meteo e si adattano ad esso».

PUNTE DI DIAMANTE. Il parco macchine è 
sconfi nato, ma anche molto specifi co. L’elicoida-
le ma non solo. Tante frecce nell’arco delle azien-
de, tanti tasti da premere e leve da muovere. «Il 
trattorino», garantisce Luca Corbetta, marketing 
e product manager di AL-KO Italia, «rimane an-
cora la macchina più richiesta per il taglio dell’er-
ba, all’interno della nostra gamma quelli più 
utilizzati fanno parte della categoria Premium. 
Modelli con larghezze di taglio maggiori, motori 
più potenti e equipaggiamenti più completi. Il più 
richiesto è il modello con lame da 125 cm».
«I prodotti di punta del marchio Belrobotics», pre-
cisa l’uffi cio marketing di Cormik, «sono l’abbi-
nata Ballpicker (robot per la raccolta delle palline 
nei campi da golf) e Bigmow, robot rasaerba per 
aree fi no a 24.000 metri quadrati».
«Puntiamo su tutta la nostra gamma FD Professio-
nal», spiega Stefano Grilli di Grillo, «indipenden-
temente dalla tipologia di impianto e dalle aree 
in cui far manutenzione».

PratoVerde
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Sport», il quadro di Roberto Foti Belligambi di 
John Deere Italiana, «i must sono la tripla elicoi-
dale 2653B per i campi da calcio e la tripla eli-
coidale da green 2500E a tecnologia ibrida per 
i campi da golf. Due macchine di comprovata 
affi dabilità ed elevate performance in termini di 
produttività, qualità e semplicità di utilizzo».
«MTD», illustra Pietro Cattaneo di MTD Products 
Italia, «ha tre gamme dedicate alla cura del ver-
de sportivo. Una è Infi nicut, singola elicoidale a 
batteria per campi sportivi fra calcio, tennis, golf 
ed altri. Una è TM System, gamma di cassette 
intercambiabili per svolgere tutte le operazioni di 
manutenzione del verde sportivo fra arieggiare, 
bucare, livellare. Le cassette TM System, non solo 
sono compatibili con Infi nicut, ma anche con i 
maggiori produttori di triple per campi sportivi fra 
John Deere, Toro e Jacobsen. E poi c’è Infi nicut 
RGX, robot rasaerba a taglio 
elicoidale per i green dei cam-
pi da golf».
«Col golf tutta la nostra gam-
ma Toro è un riferimento per 
il mercato. Puoi non comprar 
Toro», osserva Alberto Moro 
di Pratoverde, «però non puoi 
non prenderla in considerazio-
ne. E c’è anche molto altro. 
Una grossa svolta nel calcio 
noi l’abbiamo avuta con l’in-
troduzione del marchio Den-
nis, macchine elicoidali ad hoc 
a cui s’è aggiunta ora una a 
due lame rotative, la Pro 34R, 
utilizzata anche per la pulizia 
del terreno di gioco dopo le 
partite. E poi ci sono le superfi -
ci sintetiche. Non è un mercato John Deere

grande, ma l’interesse è comunque tanto. E qui 
ad esempio entrano in gioco altri prodotti. Vedi, 
in primis, le spazzolatrici. Oltre agli stessi campi 
misti fra erba naturale e sintetico, altro mercato 
coperto al meglio dalle elicoidali Dennis».
«Stihl non ha un prodotto dedicato esclusivamen-
te alla manutenzione del verde sportivo. I nostri 
prodotti», spiega Francesco Del Baglivo di Stihl 
Italia, «sono utilizzati in diversi ambiti nella cura 
del verde e tra questi anche quello sportivo. Mi 
riferisco in particolare ai soffi atori, decespuglia-
tori, motoseghe, tosasiepi, trattorini, tosaerba e 
robot iMow».

RIFLETTORI ACCESI. L’appassionato di giardi-
naggio, meglio ancora il professionista del verde, 
chissà quante volte si sarà chiesto, guardando 
una partita di calcio o un torneo di gol, che mac-
chine ci fossero dietro quei prati così curati. Dai 
grandi stadi ai grandi green. Dai templi del cal-
cio mondiale, vedi i lussureggianti ma anche leg-
gendari monumenti della Premier League inglese, 
al gol d’altissimo livello reso ancor più popolare 
con gli ultimi exploit di Francesco Molinari. Con i 
supertornei statunitensi e britannici, con le partite 
anche di Bundesliga e Liga. Con le grandi sera-
te di Champions League e tutto il resto. Con le 
macchine, non solo quelle per il taglio, a lavorare 
in silenzio al Bernabeu così come al Camp Nou, 
nelle cattedrali Liverpool e Manchester. In Italia, 
in Europa e nel mondo. Con le aziende del verde 
a specchiarsi nello sport d’eccellenza. Veri e pro-

Cormik



Per rendere il lavoro semplice e sicuro 
in ogni condizione e in ogni situazione

SIAMO PRONTI PER VOI!
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Torneo Internazionale di Viareggio 
e di tanti altri impianti e grandi 
eventi. Relativamente ai campi da 
golf in Italia, siamo presenti nei 
più importatiti club e soprattutto in 
quelli dove si sono svolti negli gli 
Open d’Italia fra Royal Park “I Ro-
veri”, Golf Milano e Garda Golf. 
Ma anche club esclusivi come il 
Castiglion Del Bosco The Club».
«Negli ultimi due anni, Cub Ca-
det Infi nicut», l’orgoglio di Pietro 
Cattaneo di MTD Products Italia, 
«ha “conquistato” molti impianti 
prestigiosi, tra cui quelli di Real 
Madrid, Leicester, Liverpool, Man-
chester United, Feyenoord, Wa-

tford e anche il campo da tennis più famoso del 
mondo. Ovviamente Wimbledon».
«Abbiamo dato macchine», la serie di Alberto 
Moro di Pratoverde, «a San Siro, a Bologna, a 
Verona, a Udine, a Parma. Prodotti con tagli di 
qualità, anche per le esigenze televisive che ri-
chiedono fedeli strisce orizzontali», evidenzia Al-
berto Moro di Pratoverde, precisione utile anche 
per gli arbitri del Var e per il fuorigioco. Ma que-
sta è un’altra storia. Sotto il marchio Pratoverde 
anche vari campi da golf.
«Molte nostre attrezzature», assicura Francesco 
Del Baglivo di Stihl Italia, «sono utilizzate all’in-
terno di impianti di eccellenza in tutto il mondo».

GOL DA OGNI POSIZIONE. Tagli puliti. 
Non solo le aree di rigore, come il green del 
golf. Business e responsabilità. Perché il calcio 
è azienda mossa da un pallone che esce o entra 
di tanto così. Anche dalla casualità, al di là dei 
grandi investimenti. E l’erba non può tradire. In 
Serie A come in Prima categoria. Perché le rego-
le valgono per tutti. «Siamo presenti», evidenzia 
Luca Corbetta, product e marketing manager di 
AL-KO Italia, «con robot della gamma Robolinho 
all’interno di alcuni campi da golf, naturalmente 
non sul green ma per la cura delle altre parti del 
parco». Nuova generazione di robot tosaerba 
della serie Robolinho® inseriti nella gamma “solo 
by AL-KO” disponibile solo presso rivenditori spe-
cializzati appartenenti al canale tradizionale. 
Sono disponibili quattro nuovi modelli della terza 
generazione di Robolinho®, si tratta dei modelli 
1200E, 1200I, 2000E e 2000I. Per superfi ci fi no 
a duemila m² con performance e caratteristiche 

pri patti. Sinergie. E tanto altro. Comprese quelle 
macchine che diventano orgoglio per il solo fatto 
di essere lì, sul campo, a vivere i grandi eventi. 
Con discrezione e il massimo dell’effi cienza.
«Abbiamo sponsorizzato molte volte lo sport in 
generale», sottolinea Luca Corbetta di AL-KO 
Italia, «e soprattutto il mondo del calcio. L’ulti-
ma importante avventura è stata con la squadra 
dell’Augsburg, società della Bundesliga tedesca, 
in qualità di main sponsor. In quell’occasione per 
il taglio dell’erba erano stati utilizzati dei robot 
della gamma Robolinho con una speciale pro-
grammazione ed installazione».
«Abbiamo svariati impianti dilettantistici», sottoli-
nea Stefano Grilli di Grillo, «sparsi su tutto il ter-
ritorio italiano ed europeo e diversi club anche 
della Bundesliga, tutti comunque seguiti dai nostri 
rivenditori specializzati di zona».
«Sicuramente in Germania Husqvarna», sottoli-
nea Manuel Munaretto, «sta avendo i maggiori 
risultati nei campi da calcio. La squadra del St. 
Pauli, formazione tedesca di seconda divisione, 
ha affi dato il taglio e la gestione dei campi di 
allenamento ai robot Husqvarna. Non di meno 
stanno pensando di adottarli anche al campo 
principali. In Italia gli impieghi principali li tro-
viamo sui campi da golf, ma diciamo che il taglio 
robotizzato sta amplifi cando e di molto le sue ap-
plicazioni».
«Siamo partner dei più importanti stadi e campi 
da golf nel mondo. A livello nazionale», la lista 
di Roberto Foti Belligambi di John Deere Italiana, 
«siamo fornitori di Juventus, Fiorentina, Napoli, 
Torino, Sassuolo, Brescia, Cagliari, del Centro 
Nazionale di Coverciano, fornitori uffi ciali del 
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ITALIAN POWER è sinonimo di qualità ed affidabilità, ideale per 
tutti coloro che cercano prodotti innovativi. La gamma è stata 
progettata con la massima cura nella ricerca del dettaglio, 
per proporre macchine all’avanguardia in grado di soddisfare 
tutte le esigenze, garantendo ottimi risultati tecnici e prestando 
particolare attenzione al fattore economico. 
Risultato raggiunto grazie all’attenta ricerca dei componenti e 
all’utilizzo dei motori RATO, sempre più leader del settore.
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superiori ai precedenti modelli. Le nuove basi di 
ricarica facilitano l’installazione del prodotto e 
consentono maggiore sicurezza. Le prestazioni 
di taglio risultano decisamente migliori grazie al 
disco di taglio a doppio senso di rotazione che 
si alterna automaticamente ad ogni nuovo avvio. 
La nuova scocca permette dei movimenti fl uidi e 
precisi anche su prati fi tti ed evita il fenomeno 
del galleggiamento. Le ruote dal battistrada ac-
centuato consentono un’ottima tenuta sui pendii 
più inclinati. Robolinho® può essere regolato su 
pendenze fi no al 57% di inclinazione. Possibi-
lità di impostare 9 punti di partenza diversi (ol-
tre al punto di partenza dalla base di ricarica) 
per la massima garanzia di copertura del prato 
(opzione scelta automatica) e/o per l’effi cace 
cura di aree secondarie diffi cili da raggiungere 
(opzione impostazione manuale). Design moder-
no e robusto con una riduzione della larghezza 
della macchina che risulta più versatile e snella 
nei movimenti. Le versioni “I” sono predisposte 
per il controllo remoto tramite apposita APP che 
permette anche la regolazione e il settaggio del 
Robot. Gestito dal sistema “Innogy” può essere 
integrato nel sistema domotico della casa.
«In ambito “professionale”», rileva Stefano Grilli 
di Grillo, «sicuramente un campo non può non 
utilizzare macchine a taglio elicoidale per le fi ni-
ture e le manutenzioni prepartita. Ma negli ultimi 
anni anche il taglio a lama rotante ha fatto gran-
di passi in avanti e per questo è sempre più spes-
so utilizzato anche nella manutenzione ordinaria 
dei campi sportivi, in quanto più veloce ed eco-
nomico, con costi di esercizio e di mantenimento 
alquanto contenuti, ma in grado comunque di 
offrire risultati eccellenti».
«Rider mulching o con raccolta», ribadisce Ma-
nuel Munaretto, responsabile marketing di Husq-

varna all’interno di Fercad, «sono ideali per la 
gestione di campi da calcio anche dopo lunghi 
periodi di inutilizzo. Automower invece, può es-
sere la soluzione ideale per la manutenzione con-
tinua, che prepara il campo al successivo taglio 
elicoidale di fi nitura».
«Principalmente i campi da calcio richiedono», 
evidenzia Roberto Foti Belligambi di John Deere 
Italiana, «macchine da taglio elicoidale ma an-
che le classiche rotative le quali vengono utiliz-
zate sia per il campo di gioco che per le aree a 
verde di corredo agli impianti».
«La ricerca del tappeto erboso perfetto, per ren-
dere ancor più coinvolgente lo spettacolo delle 
partite di calcio», racconta Pietro Cattaneo di 
MTD Products Italia, «richiede l’impiego di mac-
chine evolute, in grado di garantire sempre pre-
stazioni di alto livello. Il progetto Infi nicut nasce 
per soddisfare queste esigenze, proprio per que-
sto è stato già scelto dalle squadre più importanti 
del mondo».
«Sempre più di frequente», dichiara Francesco 
Del Baglivo di Stihl Italia, «abbiamo richieste di 
robot tosaerba iMow che possono eseguire tagli 
di queste ampie aree».

LE GRANDI ARENE. L’aria del grande even-
to. Dello spettacolo puro. Dei grandi teatri. Quel-
li dei sogni. Piccoli e grandi. Con le aziende in 
prima fi la. L’elenco è lunghissimo. «Il campo da 
calcio dell’Udinese», l’elenco dell’uffi cio marke-
ting di Cormik, «Il Panorama Golf di Varese e il 
Golf Feudo di Asti, ma anche il Campo da calcio 
di Varna (Bolzano), il Campo da calcio di Torre 
Pedrera a Rimini e il Campo Pratica La Tartaruga 
a Cordignano, in provincia di Treviso».
«Siamo da anni», il panorama di Roberto Foti 
Belligambi di John Deere Italiana, «fornitori uffi -
ciali del PGA Tour Americano, dove da anni sia-
mo anche organizzatori e title sponsor di uno dei 
più importanti tornei di golf dello stesso circuito 
professionistico come il John Deere Classic. Sia-
mo fornitori uffi ciali dei campi da golf del circuito 
TCP americano, del Lady Europen Tour, della Club 
Manager Association Europe e di Golf Impresa in 
Italia. Sosteniamo attivamente inoltre anche asso-
ciazioni di settore quali GCSAA negli Stati Uniti, 
la FEGGA Europea e l’AITG Italiana».
«Siamo sponsor», la lista di Francesco Del Bagli-
vo di Stihl Italia, «del Team Sito Pons in Moto2, 
ovvero uno sport che esula dal taglio dell’erba. 
Il Team utilizza i nostri soffi atori in ambito sporti-

Stihl
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Grilli di Grillo, «quali parcheggi, viali, nei piccoli 
trasporti per i quali possono trovare applicazione 
anche altre tipologie di macchine previste fra le 
soluzioni di Grillo».
«Per questi terreni di gioco», rileva Roberto Foti 
Belligambi di John Deere Italiana, «forniamo an-
che carotatrici portate e semoventi, sabbiatrici e 
raccogli-materiali, bunker-rake motorizzati. Mac-
chine specifi che utilizzate per rastrellare i bunker 
nei campi da golf ma anche per le aree in terra 
e sabbia dei campi da baseball o ippodromi. 
Comunque le macchine numericamente più uti-
lizzate sono i veicoli polifunzionali ed i trattori 
compatti multifunzione, che grazie al perfetto 
rapporto peso-potenza sono in grado di coman-
dare molteplici attrezzature per la manutenzio-
ne ordinaria e straordinaria quali carotatrici, 
top-dressing, verticutter, seminatrici, spazzolatri-
ci, irroratori e molto altro. Ottimizzando così i 
tempi di lavorazione, minimizzando il compatta-
mento del terreno di gioco».
«L’intera gamma Cub Cadet PRO Z grazie alla 
qualità e alle prestazioni», evidenzia Pietro Cat-
taneo di MTD Products Italia, «è utilizzata per 
la manutenzione delle aree verdi all’interno dei 
campi sportivi».
«L’irrigazione», puntualizza Alberto Moro di Pra-
toverde, «è un nostro grande punto di forza, ma 
la nostra proposta è molto ampia. Fra bucatrici, 
trasemine, spazzole e veicoli polifunzionali».
«Motoseghe, tosasiepi e soffi atori», aggiunge 
Francesco Del Baglivo di Stihl Italia, «sono attrez-
zi utilizzati normalmente nei campi da gioco o 
nelle aree adiacenti ad esse».

ALTRE STORIE. Calcio e golf, d’accordo. Più 
tanto altro. «Uno dei settori che negli ultimi anni 
in Italia che sta facendo rilevare un interessan-
te sviluppo è quella dei campi da rugby. Questo 
sport nel nostro paese», la fotografi a di Roberto 
Foti Belligambi di John Deere Italiana, «sta facen-
do sempre più proseliti in ordine di praticanti ma 
anche di pubblico».
«Il mercato del verde sportivo», assicura Pietro 
Cattaneo di MTD Products Italia, «si sta evolvendo 
velocemente, il che creerà nuove nicchie di mer-
cato, caratterizzate da prodotti ad alto contenuto 
di tecnologia. Cub Cadet sta lavorando proprio 
in questa direzione, per offrire sempre macchine 
uniche e proiettate nel futuro».
«Stiamo introducendo», rileva Francesco Del Ba-
glivo di Stihl Italia, «la digitalizzazione e la con-

Fiaba

vo per il raffreddamento dei dischi dei freni delle 
potenti moto da corsa. Stihl è l’organizzatore di 
TimberSports a livello mondiale. Uno sport che 
sta diventando sempre più popolare tra i giovani 
in quanto mette alla prova gli atleti in 6 differen-
ti discipline dove utilizzano potenti motoseghe e 
affi latissime asce per il taglio della legna. L’Italia 
vanta un Team Nazionale che ha già raggiunto 
importanti traguardi internazionali. Nel recente 
passato siamo stati sponsor del campionato di 
calcio della Liga Spagnola».

NON SOLO TAGLIO. Un centro sportivo non 
è solo il suo campo da gioco. C’è molto altro. 
Non c’è solo il taglio, ma lavori ulteriori che han-
no comunque grande importanza. «Come le ma-
nutenzioni extra impianto», il quadro di Stefano 

MTD Products Italia
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nettività nelle nostre apparecchiature e credo che 
queste ci porteranno a scoprire nuove importanti 
nicchie di mercato a noi ancora sconosciute».

SGUARDO IN AVANTI. In rampa di lancio di 
idee ce ne sono molte. «Il futuro», evidenzia l’uffi -
cio marketing di Cormik, «vedrà l’utilizzo sempre 
maggiore dei robot in quanto i costi di gestione 
per il taglio dell’erba risultano dimezzati rispetto 
a quelli che si sostengono con il taglio tradizio-
nale, inoltre permettono un notevole risparmio di 
tempo,  una fertilizzazione costante del terreno 
con ridotta necessità di fertilizzanti chimici, niente 
più raccolta dei rifi uti, stoccaggio o smaltimento, 
e garantiscono un manto erboso più forte grazie 
ad una migliore crescita delle radici».
«Credo non ci siano», il quadro fi nale di Stefano 
Grilli, responsabile commerciale e marketing di 
Grillo, «grandi cambiamenti nel medio periodo 
per quanto riguarda la manutenzione del manto 
erboso “sportivo”. Già oggi queste attivi-
tà hanno raggiunto livelli di attenzione e 
specializzazione molto alti».
«Sicuramente», lo scenario di Roberto 
Foti Belligambi, sales manager Turf & 
Golf di John Deere Italiana, «il futuro si 
baserà su tre elementi fondamentali: elet-
trifi cazione, automazione e connettività. 
Noi di John Deere, nel 2003 abbiamo 
introdotto i sistemi a guida satellitare 
per le macchine agricole, divenendo la 
prima compagnia al mondo nel campo 
della agricoltura di precisione. Lo stesso 
sistema ci ha permesso di implementa-
re la connettività delle nostre macchine, 
consentendo il controllo a distanza e la 
raccolta dati per applicazioni comple-
mentari. Nel 2005 siamo stati i primi ad 
utilizzare la tecnologia ibrida sulle nostre 
macchine per campi da golf, siamo pertanto pre-
disposti ad anticipare il mercato con le soluzio-
ni che saranno di largo utilizzo solo tra alcuni 
anni. È di queste ultime settimane inoltre la sigla 
di una joint venture con un produttore europeo 
di dispositivi di guida autonoma, al fi ne di intro-
durre da qui a pochi anni anche nel settore delle 
macchine per la manutenzione del verde sportivo 
questa importante tecnologia. L’adozione di tali 
tecnologie avrà effetti positivi in termini di impat-
to ambientale, con un notevole risparmio ener-
getico e ottimizzazione nell’utilizzo dei prodotti 
chimici. Sarà inoltre di aiuto alla forza lavoro, 

non costituendone una alternativa ma piuttosto 
una ottimizzazione: il supporto tecnologico infatti 
consentirà un ritorno a livelli di qualità che, come 
precedentemente detto, con la contrazione dei 
budget dell’ultimo decennio, si sono notevolmente 
ridotti. Nell’immediato, John Deere ha introdotto, 
in occasione dell’ultimo BTME in UK e al GIS di 
San Diego negli USA, il nuovo Sprayer HD200 
con controllo GPS».
«Ribadisco, il futuro della manutenzione del ver-
de sportivo», conclude Pietro Cattaneo, ammini-
stratore delegato di MTD Products Italia, «sarà 
sempre più orientato verso macchine ad alto con-
tenuto tecnologico, che aumenteranno l’effi cienza 
e diminuiranno l’impatto ambientale».
«Tutto dipende dall’innovazione dei produttori, 
più che dal mercato. Compreso il golf. Le nuove 
macchine indicheranno la strada. Per il calcio», 
conclude Alberto Moro di Pratoverde, «la variabi-
le sarà nel numero dei prossimi impianti artifi ciali 

o misti, visto il presumibile lievitare del sintetico».
«Credo che fi no a quando gli sport utilizzeran-
no delle aree verdi», conclude Francesco Del Ba-
glivo, product marketing manager di Stihl Italia, 
«sarà un mercato sempre molto importante per 
la vendita di attrezzi. Potranno cambiare le tec-
nologie ma avremo sempre di più la necessità di 
curare al meglio il verde sportivo. Il mercato si 
sta orientando nell’uso di prodotti a batteria che 
offrono molti vantaggi oggettivi come la silenzio-
sità, assenza di emissioni di gas di scarico, bassi 
livelli di vibrazioni e costi contenuti». Che la par-
tita cominci.

John Deere


