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Capitolo 1-Premessa 

La creazione di questo Project Work è l’unione di due anni di formazione e crescita 

personale avvenuta nel corso ITS Agroalimentare Puglia frequentando il VI Ciclo post 

raccolta.  

In questi due anni ho avuto la possibilità conoscere il settore ortofrutticolo e le sue enormi 

potenzialità anche in termini di prospettive lavorative. 

In questi due anni ho avuto la possibilità di interfacciarmi con svariate aziende del settore 

per iniziare a costruire relazioni in maniera proattiva e, con lo stimolo ad approfondire 

sempre più gli aspetti della filiera ortofrutticola italiana e internazionale. 

 In questo scenario è stato facile intuire il forte legame che si è ormai instaurato, quasi in 

maniera simbiotica tra aziende produttrici di ortofrutta, aziende di lavorazione, 

commercializzazione all’ingrosso e aziende di distribuzione. 

In particolare, positivissima è risultata l’esperienza di stage svolta al termine del primo anno 

di corso presso l’azienda del Dott. Nicola Coniglio ad Adelfia che si occupa di 

commercializzazione e confezionamento soprattutto di alcune fra le produzioni più 

caratteristiche del panorama pugliese: ciliegie, albicocche e uva da tavola.  

Quest’anno, data la possibilità di svolgere l’esperienza di tirocinio all’estero tramite i 

programmi ERASMUS+, si è ritenuto opportuno cogliere tale possibilità di crescita umana e 

professionale. 

Per provare ad avere una visuale sulle dinamiche del comparto a partire da un osservatorio 

differente e privilegiato, mi è stata offerta la possibilità di inserirmi in qualità di stagista 

presso l’azienda Polavi Logistika in Slovenia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Capitolo 2- L’azienda in breve 

 

L’azienda Polavi Logistika d.o.o. nasce 17 anni fa dall’idea di dover avere un punto 

d’incontro con le merci prevenienti dalla spagna e sud Italia, ammortizzare le spese di 

trasporto e riuscire ad avere un prodotto sano e conforme per la vendita. 

L’azienda ha riscontrato un notevole sviluppo vendendo i prodotti: 

 Alle scuole, che acquistavano prodotti per la mensa. 

 Ai negozi in zona, trovati tramite ufficio commerciale. 

 Ai piccoli imprenditori agricoli che vendevano le merci ad un prezzo minore rispetto 

al prezzo di mercato. 

Unica pecca era il flusso di domanda e offerta non proporzionato. Mancava un punto 

d’incontro dove i prodotti che ricevevano dai contadini e dai grandi fornitori potessero essere 

venduti e risultò che la miglior opzione fosse quella di aprire un loro discount e così nacque 

Polavcek.  

Polavcek è diventato uno dei migliori punti d’incontro tra domanda e offerta che tende a 

svilupparsi sempre di più. Per continuare a crescere e ottenere una fetta di mercato sempre 

più grande, i due soci hanno deciso di interfacciarsi sul mondo della G.D.O. (Grande 

Distribuzione Organizzata). 

 

 

Ma con chi commercializza della G.D.O.? Principalmente gli enti sono 3: 

 Mercator  

 Hofer 

 Tommy 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Capitolo 3- Futuro dell’azienda 

 

L’azienda in continua espansione, è sempre più alla ricerca di nuovi prodotti indice di qualità, 

e di mercati diretti dove inserirli. L’amministratore Erik Kovic durante una nostra intervista, 

ci ha confessato che il suo interesse maggiore è l’eliminazione del commercio con il mercato 

locale; migliorare la qualità dei prodotti e, dedicarsi unicamente alla G.D.O.; considerando 

questo aspetto e la volontà di ampliare la sua fetta di mercato, ci ha anche detto che uno 

dei fattori principale che vuole assolutamente migliore è, la commercializzazione dei prodotti 

del sud-Italia. Con le conoscenze acquisite in questi due anni di studio, ho voluto proporre 

una soluzione pratica che risolva le tematiche sopra citate, con questo project work. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Capitolo 4- Descrizione della filiera 

L’azienda ha creato la sua filiera basandosi su un commercio veloce e continuo, senza mai 

interrompersi. 

Il suo ciclo di compra/vendita è così costituito: 

L’azienda si rifornisce 4 giorni a settimana in modo da non rimanere mai a corto di merce. I 

principali fornitori sono situati in Spagna, Argentina, Egitto, Mercato Ortofrutticolo di Padova, 

Mercato ortofrutticolo di Verona, Sud-Italia (con il quale ci si vuole impegnare a creare più 

rapporti commerciali) e per finire anche i contadini che riescono a procurare un medio 

quantitativo di merce. Una volta ricevuta la merce viene controllata, ma in modo superficiale, 

ecco perché sono propense a redigere un prospetto per il controllo qualità. In modo che si 

riesca ad avere prodotti sani e un basso livello di contestazione merce. Dopo aver controllato 

la merce, la stocchiamo in due diverse celle. La prima con la temperatura media di 12° viene 

utilizzata per i prodotti che vengono spediti/venduti in giornata, mentre l’altra con 

temperatura pari a 2° viene utilizzata per tutti i prodotti che devono stoccare per una 

settimana al massimo. Con questo metodo si riescono a gestire molto bene le rimanenze e 

le scorte di magazzino. 

 

cella da 2°                                                       cella da 12° 

 

 

 

 

 

 

 

 



Schema riassuntivo della descrizione della filiera 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PRICIPALI 
FORNITORI

MERCATO ORTOFRUTICOLO DI 
PADOVA E VERONA

SICILIA

ARGENTINA

EGITTO

SUD-ITALIA

SPAGNA

RICEZIONE MERCE 
PRESSO L'AZIENDA POLAVI

STOCCAGGIO IN DUE 
TIPI DI CELLE:

1. TEMPERATURA MEDIA 
DI 12° PER I PRODOTTI 

CHE VENGONO VENDUTI 
IN GIORNATA

2.TEMPERATURA MEDIA 
DI 2° PER I PRODOTTI 

CHE RIMANGONO PIU A 
LUNGO

I PRODOTTI VENGONO 
VENDUTI 

PRICIPALMENTE:

1. POLAVCEK(DISCOUNT)

2.HOFER(GDO)

3. TOMMY(GDO)

4. MERCATOR(GDO)

5.NEGOZI LOCALI

MEDIAMENTE CI SI 
RIFORNISCE 4 GIORNI A 

SETTIMANA, IN MODO DA 
AVERE MERCE SEMPRE 
FRESCA E DISPONIBILE



Capitolo 5- L’azienda in numeri 

Dopo un’accurata ricerca sono riuscito ad ottenere tutte le informazioni necessarie per 

capire come funzioni un’azienda dal punto di vista economico e il suo sviluppo nel tempo:  

dati finanziari 2014 2015 2016 2017 

risorse 1.137.455€ 1.280.447€ 1.473.352,94€ 1.803.212,32€ 

trasporto 2.863.365€ 3.374.671€ 3.395.797,60€ 4.687.703,97 

utile 8.150€ 268€ 2.950€ 16.642,88 

 

l’azienda inizialmente aumentava il suo margine di guadagno del 30% ogni 3 anni e ora si è 

arrivati ad un incremento del 50% ogni anno. 

Intervistando il titolare dell’azienda, ho scoperto che si sta puntando non piu al 50% in più 

all’anno, bensì al 60% annuo in più. 

 

 

 

L'azienda Polavi continua ad aumentare il fatturato ogni anno di almeno il 30%, e dal 2017 

sono in netta crescita. 

La compagnia ha tantissimi fornitori in tutta Europa (ben 100 fornitori circa) con 50 clienti 

fissi giornalieri esclusa la grande distribuzione. 

Nonostante l’azienda sia giovanissima, dimostra di essere entrata perfettamente nel 

mercato e, ogni anno riesce e riuscirà sempre più ad espandersi e innovarsi. 

 

 

 

 

 

 

 

 



Capitolo 6- Identificazione del progetto 

La continua crescita dell’aziende comporta anche molte necessità, come la continua ricerca 

di prodotti che rappresentino un indice di qualità maggiore, e tra essi data la grande richiesta 

di prodotti del sud-Italia con il consenso del direttore si vogliono inserire prodotti come 

l’arancia ovale calabrese, l’I.G.P. “Uva di Puglia” con tutte le sue varietà e, le pesche e 

nettarine di san Ferdinando di Puglia. Per poter fare ciò bisogna costituire un capitolato 

tecnico di acquisto per poterne semplificare l’acquisto, ma solo dopo aver condotto ricerche, 

raccolte dati e una esperienza nell’azienda a 360°. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Contesto aziendale 

L’azienda situata in Slovenia, presenta una realtà molto pratica e semplice. Non impiega 

l’utilizzo di macchinari per calibrazione e differenziazione dei prodotti. Nata come 

piattaforma di distribuzione non ha mai avuto la necessità di svilupparsi tecnologicamente 

e di conseguenza le metodiche per la scelta e l’analisi dei prodotti risultano essere troppo 

lente e imprecise. Non avendo un metodo e una figura professionale per il controllo qualità, 

molta merce sia in entrata che in uscita non è particolarmente di qualità, portando molte 

volte a delle contestazioni che rallentano il processo produttivo. 

Uno dei punti chiave dell’azienda è la sua posizione. Situata sul confine tra l’Italia e l’est 

Europa, può commercializzare con molti paesi italiani e non, occupando una grande fetta di 

mercato. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Indagine di mercato 

Dopo aver compiuto molte ricerche e aver analizzato diverse documentazioni quali ordini, 

fatture e siti internet, abbiamo riscontrato un incremento notevole della richiesta dei prodotti 

sopra citati. 

La Slovenia presenta caratteristiche geologiche sfavorevoli per la produzione di uva da 

tavola, legati principalmente al clima che permette esclusivamente la produzione di uva da 

vino. A causa di ciò la popolazione slovena, non può permettersi l’uva da tavola a chilometro 

0, ed è risultata molto apprezzata l’uva da tavola pugliese, in particolare l’uva Italia, della 

quale ogni anno che passa ne aumenta la domanda. Per questo ho voluto fornire un 

capitolato tecnico di acquisto su di essa, in modo da non commettere errori sul suo acquisto. 

Un altro prodotto che ho voluto esaminare sono le arance. Le arance sono uno dei punti 

chiave della nostra azienda, infatti riceviamo grandi quantitativi di ordini di esse, ma gli attuali 

fornitori ce ne reperiscono di qualità medio/bassa, molto spesso con difetti estetici e interni 

molto evidenti, che ne casi peggiori comprende anche il 60% di marciume. Ho voluto 

chiedere al direttore se volesse provare con una nuova varietà che in Slovenia sembra 

essere molto apprezzata, ovvero, l’arancia ovale calabrese (circa il 18% della produzione 

viene commercializzata in Slovenia). Per concludere abbiamo le pesche e le nettarine, 

anch’esse data la grande richiesta dalla G.D.O. abbiamo optato per un cambiamento 

parziale, oltre alla vendita di pesche e nettarine slovene, vogliamo introdurre anche quelle 

del italia meridionale, e secondo il direttore la scelta migliore ricade sulle pesche e le 

nettarine prodotte nella zona di San. Ferdinando di Puglia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Identificazione del progetto 

Dopo aver trascorso quasi 4 mesi nell’azienda ho avuto modo di valutare gli aspetti positivi 

e negativi presenti, e sono giunto alla conclusione che redigere un capitolato tecnico di 

acquisto specifico per i prodotti del sud-Italia sia la scelta migliore e utile per l’azienda. 

Di conseguenza il progetto che voglio realizzare è un capitolato tecnico di acquisto con tutte 

le caratteristiche organolettiche che deve avere un prodotto per essere sano e 

commercializzabile. Queste caratteristiche sono contenute nella norma di 

commercializzazione 543/2011. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 PRODOTTI ORTOFRUTTICOLI FRESCHI 

 

 

FRUTTA e VERDURA 

 

Norma di commercializzazione generale  

Reg. (UE) n. 543/2011 del 07/06/11 Allegato I parte A 

 

Caratteristiche minime: prodotti devono essere:  

—  interi; sani; esclusi i prodotti affetti da marciume o con alterazioni che li                             

rendano inadatti al consumo;  

— puliti, praticamente privi di sostanze estranee visibili;  

— praticamente privi di parassiti;  

— praticamente esenti da danni alla polpa provocati da attacchi di parassiti;  

— privi di umidità esterna anormale e di odore e/o sapore estranei.  

Lo stato dei prodotti deve essere tale da consentire:  

— il trasporto e le operazioni connesse,  

— l’arrivo al luogo di destinazione in condizioni soddisfacenti 

 

Caratteristiche minime di maturazione 

I prodotti devono essere sufficientemente, ma non eccessivamente, sviluppati e i frutti 

devono avere un grado di maturazione sufficiente, ma non  

eccessivo. Lo stato di sviluppo e di maturazione dei prodotti deve essere tale da consentire 

il proseguimento del loro processo di maturazione in modo da raggiungere il grado di 

maturità appropriato.  

TOLLERANZE DI QUALITA' PER I PRODOTTI DI CIASCUNA PARTITA 

In ciascuna partita è ammessa una tolleranza del 10% in numero o in peso di prodotti non 

rispondenti ai requisiti qualitativi minimi. All’interno di tale tolleranza i prodotti affetti da 

marciume non superano il 2 % del totale.  

DA INDICARE IN ETICHETTA 

Nome e indirizzo imballatore e/o speditore o suo codice.  Questa indicazione può essere 

sostituita:  

— per tutti gli imballaggi, ad eccezione dei pre imballaggi, dal codice che rappresenta 

l’imballatore e/o lo speditore,  

— solo per i preimballaggi, dal nome e dall’indirizzo del venditore stabilito nell’Unione, 

preceduto dalla dicitura «imballato per:» o da una dicitura equivalente. In questo caso 

l’etichettatura deve recare inoltre un codice rappresentativo dell’imballatore e/o dello 

speditore.   



 

DESCRIZIONE PRODOTTO: 

UVA DI PUGLIA I.G.P, VAR. UVA ITALIA 

I grappoli e gli acini devono essere: 

-sani, cioè senza attacchi di malattie o d’insetti; 

-puliti, vale a dire privi di impurità e in particolare di residui visibili 

di antiparassitari e di polvere; 

-non umidi; l’umidità presente sui grappoli in uscita da ambienti refrigerati non costituisce 

difetto; 

-privi di odori e sapori anormali; 

-non conservati a mezzo di trattamento con prodotti a base di anidride solforosa. 

Gli acini, inoltre, devono essere: 

-interi, cioè con la buccia non lesionata né spaccata; 

-ben attaccati al raspo. 

La colorazione particolare dovuta al sole, ma non le bruciature di eccessiva insolazione, non 

costituisce difetto. I grappoli devono essere stati raccolti con cura e quando hanno raggiunto 

un grado di maturazione sufficiente e tale da consentire il trasporto e le operazioni connesse 

e da permettere la buona conservazione fino al mercato di consumo. 

Le uve da tavola oltre a rispondere ai requisiti minimi di categoria, devono presentare 

grappoli con la forma, lo sviluppo e la colorazione tipici della varietà, tenuto conto della zona 

di produzione. 

Gli acini devono essere consistenti, ben attaccati al raspo e ricoperti, per quanto è possibile, 

della loro pruina; possono essere di grandezza un poco meno uniforme e distribuiti meno 

regolarmente sul raspo rispetto a quelli della categoria Extra. I grappoli possono presentare 

un leggero difetto di forma e di 

colorazione e sono ammesse sugli acini leggere bruciature di sole, che interessano solo la 

buccia. 

 

Tolleranze: 

-di qualità: in ciascun imballaggio è tollerato il 10% in peso, di grappoli al di sotto delle 

caratteristiche della categoria, ma adatti al consumo; 

-di calibro: di ciascun imballaggio è tollerato il 10% in peso, di grappoli non corrispondenti 

al calibro della categoria, ma mai inferiore a 100 gr. per le varietà ad acino grosso ed a 75 

per le varietà ad acino piccolo. 

L’insieme delle tolleranze di qualità e di calibro non può superare il 15% in peso. 

Calibrazione: 

Le uve da tavola sono calibrate in base al peso del grappolo. Il peso minimo per grappolo, 

per le uve ad acini crossi o piccoli, è stabilito come segue: 



ACINO GROSSO e ACINO PICCOLO 

Grammi 150 Grammi 100 

Le varietà ad acino grosso, oggetto di gara, sono: Italia, Moscato di Alessandria (Zibibbo), 

Ohanez, Olivetta Nera (Olivetta Libanese), Perlona, Regina o Mennavacca Nera,Schiava 

Grossa. Le varietà ad acino piccolo, oggetto di gara, sono: Angelo Pirovano, Anna Maria, 

Catalanesca, Chasselas, (Dore ,Musat, Rose), Cimminita, Colombana Bianca (Verdea), 

Delizia di Vario, Moscato di Terracina. 

R.S.R. (residuo secco rifrattometrico) : deve essere maggiore del 12 

 

 

PESCHE E NETTARINE DI SAN. FERDINANDO DI PUGLIA 

Le pesche e le nettarine devono essere: 

-Intere e sane, senza ammaccature, lesioni e alterazioni e senza attacchi di origine 

parassitaria. 

Quando è espressamente previsto nelle caratteristiche delle singole categorie, sono 

consentiti difetti sulla buccia di varia origine, purché non compromettano l’aspetto generale 

e la conservazione del prodotto sino al momento del consumo; 

-Pulite, cioè prive di ogni impurità ed in particolare senza residui visibili di antiparassitari; 

-Non umide; l’umidità presente sui frutti in uscita da ambienti refrigerati non costituisce 

difetto; 

-Prive di odori e sapori anormali. 

I frutti devono essere stati raccolti a mano e con cura, quando hanno raggiunto uno sviluppo 

sufficiente e devono avere un grado di maturazione tale da consentire il trasporto e le 

operazioni ad esso connesse e da 

permettere la buona conservazione del prodotto fino al mercato di consumo. 

Le pesche e le nettarine oltre a rispondere ai requisiti minimi, devono presentare le 

caratteristiche tipiche delle varietà, tenendo conto della zona di produzione. 

Rispetto ai frutti della categoria EXTRA è ammesso un leggero difetto di colorazione e di 

forma. Sono anche ammessi difetti sulla buccia, purché non siano pregiudicati l’aspetto 

generale e la conservazione del frutto e purché la polpa sia priva di: 

qualsiasi deterioramento, difetti sulla buccia (quali ad esempio lieve colpo di grandine), 

leggerissima ammaccatura, leggera bruciatura dovuta al sole o trattamenti, leggera traccia 

di attacco di insetti o di malattia, lievissima lesione purché cicatrizzata. 

Quando tali difetti hanno forma allungata non devono superare 1cm di lunghezza; quando 

si presentano diversamente non possono superare 1/2 cm quadrato di superficie. 

Tolleranze: 

-di qualità: è tollerato in ciascun imballaggio il 10% in numero o peso, di mele con le 

caratteristiche della categoria II^; 



-di calibro: è tollerato, in ciascun imballaggio o partita, al massimo il 10%, in numero o peso, 

di frutti del calibro immediatamente superiore o inferiore a quello o quelli indicati , di tre 

millimetri. 

L’ insieme delle tolleranze di qualità e di calibro non può superare il 15%, in numero o in 

peso. 

Calibrazione: 

Le pesche e le nettarine sono calibrate in base al diametro, misurato nel punto di massima 

grossezza, 

secondo la scala seguente: 

90 millimetri e più = AAAA 

da 80 a 90 mm. = AAA 

da 73 a 80 mm. = AA 

da 67 a 73 mm. = A 

da 61 a 67 mm. = B 

da 56 a 61 mm. = C 

da 51 a 56 mm. = D 

Sono accettate tutte le cultivar commercializzate ad esclusione delle primizie, dei frutti 

conservati oltre il periodo tipico di stagione e dei prodotti per l’industria. 

Peso richiesto: frutti da gr.150. 

R.S.R.: misurato per mezzo del rifrattometro, deve presentare valori minimi dal 12% al 13% 

per le pesche. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ARANCIA OVALE CALABRESE 

I frutti devono essere:  

-interi e sani, vale a dire senza ammaccature, lesioni o alterazioni e senza attacchi di origine 

parassitaria. 

Quando è espressamente previsto dalle caratteristiche delle singole categorie, sono 

consentiti difetti di buccia, ben cicatrizzati, di varia origine, purché non compromettano 

l’aspetto generale e la conservazione del prodotto sino al momento del consumo; 

-esenti da ogni danno o alterazione esterna e da inizio di “mal secco “, prodotti dal gelo o 

da prolungata conservazione; 

-pulite, cioè prive di ogni impurità ed in particolare di fusaggini e di residui visibili di 

antiparassitari, possono essere spazzolate ma prive di trattamenti di “ceratura” a meno che 

non si utilizzi cera carnauba consentita anche in regime di produzione da agricoltura 

biologica; 

-prive di umidità esterna anomale (non è stimata tale quella dovuta a condensazione nel 

caso di prodotti refrigerati); 

-prive di odori e sapori anomali. 

I frutti devono avere uno sviluppo ed un grado zuccherino sufficienti con rapporto 

zuccheri/acidi inferiore a 5. 

Le arance devono presentare le caratteristiche tipiche della varietà e avere inoltre, i seguenti 

contenuti minimi in succo: 

Thompson Navel e Tarocco: 30% 

Washington Navel: 33% 

Altre varietà: 35%. 

Le arance oltre a rispondere ai requisiti minimi della categoria commerciale, devono 

presentare le caratteristiche delle varietà. Purché non pregiudichino l’aspetto generale e la 

conservazione dei frutti, sono tuttavia ammessi: un lieve difetto di colorazione, un lieve 

difetto di forma, lievi difetti superficiali dell’ 

epidermide, come leggere rameggiature argentate, rugginosità, ecc. Lievi difetti cicatrizzati 

dovuti a cause 

meccaniche, come sfregamento, grandine, urti, ecc. 

Tolleranze: 

-di qualità: in ciascun imballaggio o partita è tollerato al massimo il 10% in numero o peso, 

di frutti con le 

caratteristiche della categoria II^ ; 

-di calibro: è tollerato, in ciascun imballaggio, al massimo il 10%, in numero, di frutti del 

calibro immediatamente superiore o inferiore a quello indicato. 

Calibrazione: 



-le arance sono calibrate in base al diametro, misurato nel punto di massima grossezza. Il 

diametro minimo è fissato a 53 mm. 

Peso richiesto: 

-frutti da gr. 150. 

Colorazione: 

-la colorazione deve essere quella tipica della varietà. Una tolleranza di colorazione verde 

chiara che non deve superare 1/5 della superficie totale del frutto è ammessa tenuto conto 

della varietà e dell’epoca della raccolta. Si ricorda che per le arance non è consentito 

trattamento di deverdizzazione. 

RSR (residuo secco rifrattometrico ) :17 

-valore minimo 10% Acidità in ac. Citrico minimo 5g./l Rapporto RSR/Acidità superiore al 

6%. 

Cultivar richieste: 

-Moro, Tarocco, Sanguinello, Washington Navel, Ovale (Calabrese). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



In sintesi come voglio procedere: 

grazie alle grandi opportunità ricevute dall’I.T.S. Agroalimentare Puglia, ho avuto modo di 

interfacciarmi con le migliori aziende Pugliesi e non, riuscendo a creare un elenco delle 

aziende valide e innovative con le quali, il direttore dell’azienda Polavi Logistika, ha 

intenzione di costruire rapporti commerciali, portando l’azienda sempre più in alto. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Con l’aiuto del nostro tutor aziendale nonché direttore dell’azienda, siamo giunti alle 

seguenti scelte di aziende: l’azienda Royal Fruit s.r.l., la quale è famosa per la produzione 

di pesche e nettarine nella zona di San. Ferdinando di Puglia; l’azienda Giacovelli s.r.l. per 

la produzione di arance e, l’azienda Orchidea s.r.l per l’uva.  

Utilizzando tecniche adeguate per il trasporto e la logistica dei trasporti, l’azienda crescerà 

sempre più, rendendosi un’icona di mercato del proprio territorio e non, espandendo le 

vendite in gran parte dell’est-Europa e con la G.D.O. 

 

 

 

 

 

 



Capitolo 7- Feedback del Responsabile qualità 

Il responsabile qualità quale nostro tutor Erik Kovic, alla presentazione della proposta di 

project work è risultato particolarmente entusiasta ed è certo che le mie proposte, attuate, 

possano portare effettivi benefici all’azienda, la quale migliorerebbe di lunga la qualità dei 

prodotti scelti e distribuiti. Grazie all’I.T.S. Agroalimentare Puglia ho avuto modo di entrare 

in contatto con molte aziende del sud-Italia, e ho proposto di sostituire alcuni prodotti con 

altri di aziende con un grande indice di qualità che potrebbero aumentare il livello 

dell’azienda Polavi, e facilitarne la strada nella G.D.O., aumentandone ulteriormente i 

guadagni. In conclusione la proposta è stata accolta a pieni voti. 

 

PUNTI DI FORZA E PUNTI DI DEBOLEZZA – PRIMA DEL PROGETTO 

Punti di forza                                                          Punti di debolezza 

 

Posizione commerciale                                                livello tecnologico basso 

Tempistiche                                                                 qualità non omogenea 

Grande varietà di prodotta disponibile                         gestione delle scorte 

 

PUNTI DI FORZA E PUNTI DI DEBOLEZZA-DOPO IL PROGETTO 

Punti di forza                                                          Punti di debolezza 

 

Posizione commerciale                                                       nessuno 

Tempistiche                                                             

Grande varietà di prodotta disponibile                 

Maggiore commercializzazione col sud-Italia               

Innovazione tecnologica 

Migliore gestione del magazzino e delle scorte 

Qualità dei prodotti migliore e adeguata alla G.D.O.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



L'attività finale consiste nel valutare e verificare la qualità dei prodotti ortofrutticoli con questo 

progetto creato appositamente per le necessità dell’azienda.  

In conclusione, si verificheranno il numero di scarti effettuati quotidianamente o reclami 

utilizzando un apposito registro da compilare giornalmente, rispetto alle metodologie 

utilizzate in passato. 

L'obiettivo sarà quello di: 

• Preservare la qualità dei prodotti 

• Diminuire gli scarti 

• Diminuire le tempistiche di controllo dei prodotti ortofrutticoli. 

• Incrementare il commercio con la G.D.O. 

• Aumentare le varietà di prodotti disponibili in azienda. 

 

 

(elaborazione propria) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

64%

25%

11%

Attività commerciale il primo anno    
dopo il progetto

G.D.O.

DISCOUNT

MERCATO LOCALE



Considerazioni finali e conclusioni 

Alla luce del periodo trascorso nell’azienda Polvi Logistika, posso riconoscere che quella 

del tirocinio è stata un’esperienza altamente costruttiva sia sul piano personale che su quello 

formativo. È risultata sicuramente la prima tappa, importante e propedeutica, del percorso 

di inserimento nel mondo del lavoro. Si è trattato un viaggio di apprendimento e di scoperta 

continua, che mi ha aiutato molto a crescere professionalmente. La mia più grande fortuna 

durante il corso di tale esperienza è stato il privilegio e dispensato supporto ed incitamento 

da parte di competenti e splendide persone disposte a spendere il loro tempo e ad impiegare 

energie con l’unico scopo di impartirmi formazione e conoscenza. 

Sono certo che il tempo qui trascorso è stato proficuo sia per me che per l’azienda, tanto è 

vero che le mie proposte innovative sono state ben accette, e sono certo che saranno di 

grande aiuto all’azienda nel corso della sua crescita.  
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