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L’OSSERVATORIO
Anta, capitolo quarto
Dopo la quotazione alla borsa di Hong Kong, nel luglio 2007,che ha dato ulteriore impulso ai progetti di crescita; 
dopo il balzo al 9,1% della quota mercato in Cina a fine 2009; dopo la progressiva espansione nel segmento “alto 
di gamma”, dove i margini sono tradizionalmente più elevati, beneficiando dello sviluppo del ceto medio nel Pa-
ese; a fine 2010 il fatturato dell’azienda cinese Anta ha toccato i 7,4 miliardi di yuan (1,1 miliardi di 
dollari). Se poi Jelena Jankovic, principale testimonial del marchio, riuscisse a riaccendere il motore tanto meglio, 
visto il livello di popolarità raggiunto dal tennis femminile in Cina, dove la recente finale degli Open d’Australia 
(giocata da Li Na) è stata vista da 60 milioni di telespettatori.

l  Una Mc Academy robotizzata - Se Nick Bollettieri è un “manager della vita” dei suoi allievi, il John McEn-
roe mentore del talento in erba ha il fascino del grande atleta di livello mondiale. E’ difficile pensare che un 
tale campione, nella veste di fondatore e guida della tennis academy più “attenzionata” dell’anno 
(quella di Randall Island, vedi articolo di Fabio Della Vida sul numero di Marzo) possa anche solo lontanamente 
somigliare a un golem inanimato o a un groviglio di interessi aziendali vestito in giacca e cravatta. Siamo convinti 
sia un manager coraggioso, probo, creativo... e attento alle esigenze dei ragazzi. Il motivo principale dell’insuc-
cesso di un’accademia è legato all’errore capitale di adottare un sistema di training robotico e preconfezionato 
che riflette la monotonia da catena di montaggio. La academy di Super Mac ci piace pensarla diversamente: come 
creatività in movimento.

l  Riattivare la circolazione di Reebok - Perché “abbiamo obiettivi molto, ma molto ambiziosi e siamo 
all’inizio di una svolta”. Per il presidente Uli Becker, il target fondamentale del 2011 sarà quello di sbloccare la red-
ditività del marchio di proprietà Adidas per riallinearla con quella della casa madre. Sulla scia del boom di vendite 
dei nuovi modelli di calzature tonificanti (EasyTone e ZigTech), nel 2010 il margine lordo è migliorato di 4 
punti percentuali, salendo al 35,9% rispetto al 47,8% del gruppo Adidas. In aprile una terza generazione di 
sneakers, le RealFlex, è stata lanciata sul mercato americano e ora Reebok vuol replicare con l’abbigliamento il 
successo avuto con le calzature. Resta sullo sfondo il rischio di saturazione in questa nuova categoria di prodotti, 
che potrebbe determinare un calo dei prezzi, ma ormai la svolta è avviata. Reebok è un marchio di sport e lifestyle, 
con il suo punto di forza nella linea fitness. Un marchio che va forte nelle palestre.

di Pierpaolo Renella

euro. A questa cifra si posso-
no aggiungere tanti accessori 
che migliorano le prestazioni.  
Fino ad arrivare alla soluzione 
“top”, il nostro Classe A. L’ab-
biamo studiato e testato per 
due anni sul mercato russo, 
dove fa molto, molto freddo e 
le coperture non sono mai sin-
gole: coprono almeno 5 campi. 
Questi palloni formato maxi 
una volta avevano bisogno di 
un milione e mezzo di kilocalo-
rie. Adesso vengono riscaldati 
con 800.000. Nei Paesi feddi i 
palloni pressostatici vengono 
tenuti attivi tutto l’anno. Li ab-
biamo testati anche d’estate, 
potendo così valutare l’isola-
mento termico con il caldo. Un 
‘pallone’ a singola membrana 
in una giornata di sole con 28 
gradi all’esterno, ne fa ritrova-
re all’interno almeno 10 in più. 
Nel nostro “Classe A” con 28 
gradi all’esterno se ne hanno 
all’interno 5 in meno. Questo 
significa che il giocatore di 
tennis che nelle mezze sta-

gioni (aprile/settembre) non 
avrebbe mai voluto giocare 
dentro un pallone, obbligan-
do il gestore a smontarlo pri-
ma e dunque a perdere le ore 
nelle giornate di pioggia, con 
il “Classe A” sfrutta il campo 
coperto anche per difender-
si dal sole che picchia nelle 
ore del mezzogiorno, perché 
all’interno c’è un effetto “can-
tina”, una piacevole frescura. 
Dal punto di vista dei costi si 
passa dai 35 mila euro della 

e mezza. Considerando che 
con il Classe A si risparmia 
almeno il 50% di energia, la 
scelta spesso è di coprire più 
di un campo. Abbiamo fatto 
un lavoro di verifica proprio a 
Milano e ci siamo accorti che 
il consumo di 7 campi coperti 
Classe A era inferiore a quello 
di 4 campi coperti con mem-
brana singola. Il circolo ha de-
ciso di coprirli tutti: un pallone 
quadruplo e uno triplo”.
- Quante coperture pressosta-
tiche realizzate  in un anno?
“Un centinaio, un mercato sta-
bile. Al Centro Sud si comincia 
a sentire l’esigenza di coprire. 
Nelle ultime stagioni le gior-
nate di pioggia sono molto au-
mentate e senza campi coperti 
un certo tipo di attività non si 
potrebbe più fare. Lo scorso 
anno abbiamo realizzato 7 co-
perture a Roma città. In queste 
regioni però d’inverno le tem-
perature non scendono quasi 
mai sotto lo zero e la richiesta 
è quindi di coperture sempli-
ci con un generatore piccolo, 
sufficiente solo a sostenere la 
pressostruttura senza il riscal-

damento. Al Nord aumenta in-
vece l’interesse verso il rispar-
mio energetico che possiamo 
proporre sia con il legno lamel-
lare sia con il pressostatico con 
caratteristiche di risparmio cer-
tificabili. Con il legno lamellare 
possiamo offrire un sistema 
che noi chiamiamo “Ecokit” e 
che permette di abbassare i co-
sti di gestione del 50% ma dà 
anche un valore aggiunto alla 
struttura perché elimina il pro-
blema della condensa. Sotto 
una struttura del genere si può 
anche realizzare un campo da 
basket in parquet”.
- Ci sono obiettivi su cui siete 
particolarmente concentrati?
“Siamo molto attenti ai rifaci-
menti di impianti già esistenti 
nei club, che magari hanno 30 
anni e non sono più a norma. 
Proponiamo adeguamenti 
strutturali alle normative vi-
genti. E soprattutto lavoria-
mo per far capire la valenza 
di prodotti alternativi come il 
“Classe A” e l’”Ecokit”, per-
ché sempre più persone si ren-
dano conto che il risparmio 
energetico è fondamentale”.

singola membrana a quasi 
50mila, sempre parlando di 
un campo singolo. Ma siamo 
al top: membrana “Classe A”, 
generatore a condensazione di 
ultima generazione. Possiamo 
parlare di un vero pacchetto a 
risparmio energetico”.
- Quanto si risparmia?
“A Milano, riscaldando co-
me oggi fa un circolo medio, 
dando cioè i 17/18 gradi all’in-
terno, la differenza di costo si 
ammortizza in una stagione 


