
P.O.R. PUGLIA 2014 – 2020 approvato con Decisione C(2015)5854 del 13/08/2015 ASSE X “Investire nell'istruzione, nella formazione, 
e nell’apprendimento permanente”. AVVISO PUBBLICO N. 6/FSE/2019 PROGETTO PILOTA - Realizzazione di percorsi formativi di 
Istruzione Tecnica Superiore (ITS), finalizzati al conseguimento del Diploma di Tecnico Superiore Attuazione degli interventi ex 

Accordo di Programma Quadro (APQ) dell'Area Interna dei Monti Dauni sottoscritto in data 18/06/2019 (DD del 8 ottobre 2019 n. 
1217 – BURP n.116 del 10/10/2019). Approvazione Graduatoria AD n. 1341 del 23/10/2019. 

  
Corso ITS “Tecnico Superiore nella valorizzazione della biodiversità e del 

contenuto salutistico dei prodotti agroalimentari”  
(Acronimo: BIODIVHEALTH) 

 

Docente: Dott. Lorenzo Caldarola 

 

AREA: Filiere e biodiversità 

 

UF: Organizzazione e funzionamento delle filiere agroalimentari 



Introduzione 
 

•  Il nostro Paese è conosciuto in tutto il mondo per l’arte, la storia, la 

letteratura, ma anche per la sua tradizione culinaria e i suoi beni 

agroalimentari che vengono qui prodotti per poi essere esportati in tutto il 

mondo.  

 

Il settore Food, infatti, è una delle eccellenze del nostro Paese, uno dei 

pilastri fondamentali della nostra economia.  

 

- Ma che cos’è la filiera agroalimentare?  

 

- Da quali settori e attori è composta?  

 

- Come funziona? 



Il concetto di filiera 
 

•  Filiera - Supply Chain (o catena di approvvigionamento) è l’ insieme dei 

processi che si verificano dalla fornitura di materie prime al consumo finale 

di un prodotto, collegando i fornitori fra loro per arrivare agli utenti finali. 
 

Secondo tale accezione, la filiera comprende tutte quelle funzioni, attuate 

sia all’ interno che all’esterno di un’azienda, che consentono alla catena del 

valore di fornire prodotti e servizi al cliente.  



Il concetto di filiera 
 

•  Similmente la filiera si può definire come la catena di imprese che porta i 

prodotti o i servizi sul mercato. 
 

Tale catena di imprese è spesso vista anche in termini sistemici come una 

rete di organizzazioni coinvolte, attraverso legami con altri soggetti che si 

trovano a monte e a valle della filiera, nelle diverse attività e processi in 

grado di produrre valore nella forma di prodotti o servizi destinati al 

consumatore. 

 



Il concetto di filiera 
 

•  Per analizzare più nello specifico la configurazione di una filiera, si adotta 

comunemente un’ottica d’ impresa, identificando la rete di soggetti di cui 

essa fa parte. 
 

Secondo questo approccio, la struttura di una filiera è costituita dall’ insieme 

dei soggetti che, rispetto a un’ impresa centrale, si trovano a monte e a valle 

della catena di produzione e commercializzazione. 
 

Il network a monte (upstream supply network) è costituito dai fornitori di 

beni, servizi e informazioni dell’ impresa. 
 

A loro volta i fornitori hanno dei propri fornitori, i quali hanno anch’essi dei 

fornitori.  
 

Il network a monte li comprende tutti, in teoria fino ai fornitori delle 

materie prime, che rappresentano il punto di origine del network stesso. 



Il concetto di filiera 
 

•  Il network a valle (downstream supply network) è costituito dai clienti 

dell’ impresa centrale: questi potrebbero non essere i consumatori finali dei 

beni e servizi prodotti dall’ impresa centrale, ma potrebbero a loro volta 

avere dei clienti. 

 

Il network a valle li comprende tutti, in teoria fino ai consumatori finali dei 

beni e servizi prodotti dall’ impresa centrale, che rappresentano il punto oltre 

il quale i beni non subiscono più trasformazioni né passaggi. 



FILIERA LUNGA E CORTA 
Il percorso che ha segnato il sistema agro-alimentare degli ultimi decenni ha 

portato allo sviluppo di “ Filiere lunghe” , in cui la distanza tra produttori e 

consumatori si è fatta sempre maggiore, complicata da un numero crescente 

di soggetti intermediari in cui il “ percorso”  seguito da un prodotto (o da un 

insieme di prodotti) prevede una serie di fasi che vanno dalla produzione del 

prodotto, alla trasformazione, al trasferimento fino allo stadio finale che è 

quello dell’utilizzo del prodotto. 
 

Questo implica il coinvolgimento di diversi soggetti: agricoltori/ allevatori, 

industria di trasformazione, industria di confezionamento, trasportatori, 

distributori, commercianti dall' ingrosso e al dettaglio fino ad arrivare al 

consumatore. 



FILIERA LUNGA E CORTA 
Pertanto, la profondità di filiera è l' insieme di queste fasi. Una filiera può 

quindi essere più o meno lunga in funzione del numero di soggetti coinvolti 

nella realizzazione del prodotto finale e quindi non si riferisce tanto alla 

distanza fisica fra il produttore e il consumatore, quanto alla presenza di 

numerosi intermediari fra produzione e consumo. 
 

Le filiere, quindi, dono dette lunghe o complesse in quanto prevedono un 

numero maggiore di passaggi ed eventualmente di soggetti coinvolti 

coincidendo con la produzione agro-industriale classica: l’agricoltore produce 

la materia prima, che viene trasformata in prodotto alimentare da parte di 

gruppi industriali multinazionali;  

i prodotti standard che ne derivano sono venduti alle centrali d’acquisto a 

cui fanno capo le principali catene di supermercati e ipermercati. 



FILIERA LUNGA E CORTA 
Questo tipo di assetto ha comportato conseguenze rilevanti a carico sia del 

produttore che del consumatore favorendo, da una parte, l’esclusione dei 

piccoli produttori dal mercato, perché poco competitivi e incapaci di 

garantire gli standard produttivi richiesti, dall’altra, impedendo al 

consumatore di poter conoscere il percorso dei propri acquisti e di poter 

effettuare un controllo sostanziale sulla loro qualità. 
 

Inoltre, lo sviluppo di questo tipo di mercato ha favorito la scomparsa delle 

risorse territoriali, in termini di biodiversità (ridotto numero di varietà 

coltivate o allevate, e commercializzate), ma anche con l’erosione della 

cultura rurale, soprattutto gastronomica, dei contesti locali. 
 

In tempi recenti, proprio in risposta a questa tendenza dominante, alcuni 

produttori e consumatori hanno elaborato nuove iniziative, volte alla                     

ri-localizzazione dei circuiti di produzione e consumo, attraverso la riscoperta 

di un forte radicamento sul territorio. 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

La “ Filiera corta” , quindi, si configura come una strategia alternativa che 

possa consentire agli agricoltori di riconquistare un ruolo attivo nel sistema 

agro-alimentare, con la collaborazione degli altri attori della filiera, di cui 

entrano a far parte, come soggetti attivi, anche i consumatori. 
 

 

Questo fenomeno apre nuove opportunità di mercato ai prodotti 

provenienti non solo dall’agricoltura biologica. 
 

 

La filiera corta che consente di ridurre il numero di intermediari (attori) 

presenti lungo la catena che conduce dal produttore al consumatore.  
 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

In questo senso, la filiera corta è quella in cui il produttore vende 

direttamente il prodotto al consumatore: il prodotto segue un percorso più 

breve rispetto alla filiera lunga.. 

 

Questa tipologia di filiera offre una importante opportunità di creare valore 

aggiunto sul territorio, rafforzando la specificità dei prodotti locali tenendo 

in considerazione che a causa del rapporto stretto fra territorio, cliente e 

prodotto, tali forme di vendita evidenziano la non delocalizzabilità della 

produzione locale 



FILIERA LUNGA E CORTA 

Processo di Filiera lunga – Filiera corta a confronto 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

La differenza tra filiera lunga e corta non si traduce soltanto in termini di fasi 

che le caratterizzano o nel numero e nella tipologia di soggetti coinvolti ma 

anche in termini di qualità e sicurezza alimentare del prodotto finale. 

 

La “ filiera lunga industriale” , per scopi essenzialmente commerciali, ha 

consentito la diffusione di prodotti alimentari omologati, con caratteristiche 

di qualità standard, slegati dal territorio, dalla stagionalità e dalle tradizioni 

locali. 

 

La qualità standard dei prodotti alimentari, che presenta diversi vantaggi in 

un mercato globalizzato, ha però il grosso inconveniente di impoverire le 

caratteristiche di origine dei prodotti, in riferimento all’aspetto nutrizionale e 

organolettico. 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

Promuovere la qualità con la “ filiera corta”  vuol dire innanzitutto restituire ai 

prodotti le loro specifiche caratteristiche legate al luogo di origine, 

valorizzare le differenze di gusto, sapori, valore nutritivo dei vari alimenti. 

 

Questo è possibile rispettando la biodiversità, proteggendo le varietà 

autoctone e le diversità proprie dei vari territori di produzione. 

 

Ogni luogo di produzione, anche limitato geograficamente, ha infatti 

caratteristiche ambientali che sono diverse da un altro contesto e che si 

riflettono sulla qualità del prodotto finale. 

 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

Un aspetto importante che può emergere con la filiera corta è la freschezza 

delle produzioni, cioè presentare al consumatore un prodotto che mantenga 

proprietà nutrizionali, di gusto, aspetto, consistenza, ecc.. tipiche del 

prodotto appena raccolto. 
 

 

Un esempio è dato da frutta e ortaggi.  
 

 

Sono alimenti pregevoli soprattutto per il loro contenuto in vitamine e sali 

minerali, che resta pressoché intatto se tali prodotti vengono consumati 

freschi dopo brevissimo tempo dalla raccolta, nella stagione di produzione. 
 

 

Questo lo si può ottenere appunto accorciando la filiera o, ancora meglio, 

nella vendita diretta. 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

Promuovere la filiera corta puntando su questi prodotti freschi, oltre a dare 

un’ indicazione positiva al consumatore per le loro specifiche qualità 

nutrizionali e organolettiche, offre l’opportunità di fare educazione 

alimentare: la stagionalità è infatti una delle indicazioni “ chiave”  delle linee 

guida per una sana alimentazione. 
 

Infatti ogni stagione offre una varietà di prodotti che, consumati freschi, 

forniscono una quantità adeguata di nutrienti e specifiche sostanze protettive 

per la salute e rendono più varia ed equilibrata l’alimentazione dei 

consumatori. 
 

Se il consumatore si avvicina alla filiera corta e acquista la varietà di frutta e 

ortaggi freschi offerti da ogni stagione, oltre ad avere un menu più 

diversificato sul piano nutrizionale impara anche ad apprezzare sapori 

differenti, ad evitare un comportamento alimentare monotono e a prevenire 

l’obesità. 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

Se frutta e ortaggi hanno seguito la “ filiera lunga” , sottoposti a una lunga 

conservazione o provenienti magari da una regione remota del mondo dopo 

aver percorso lunghe distanze stazionando in magazzini bui e in condizioni 

sfavorevoli di temperatura e umidità, la loro qualità diminuisce: le quantità 

di vitamine presenti, soprattutto vitamina C, si riducono sensibilmente.  
 

Tale aspetto non va sottovalutato, l’ importanza della vitamina C è nota da 

tempo: è un antiossidante naturale che ha effetti protettivi sulla salute. 
 

Nella “ filiera lunga” , col prolungarsi della conservazione, si modificano 

anche i caratteri organolettici degli alimenti: si perde inevitabilmente 

l’aroma, può comparire sapore agro in certi frutti oppure consistenza 

gommosa e indurimento della buccia. 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

Un altro prodotto da promuovere con la vendita diretta è il latte, che il 

consumatore può acquistare crudo dall’allevatore direttamente “ in stalla”  o 

presso appositi distributori automatici. 
 

Il latte crudo, non essendo sottoposto ad alcun trattamento termico come 

invece accade al latte pastorizzato o a quello UHT che troviamo al 

supermercato, mantiene intatto il suo valore nutritivo;  

ricerche recenti dimostrano tra l’altro che contiene sostanze antiossidanti 

protettive per il nostro organismo.  
 

Queste sostanze vengono in parte distrutte dai trattamenti termici e quindi si 

ritrovano in minore quantità nel latte della grande distribuzione.  
 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

Incentivare il consumo di latte crudo con la vendita diretta significa anche 

promuovere la salute dei consumatori. 

 

Un altro aspetto da tener presente è la percezione della sicurezza alimentare 

che ha il consumatore nell’acquistare un prodotto alimentare di filiera corta.  

 

Il consumatore crede che i prodotti alimentari acquistati in filiera corta, 

direttamente “ sul campo” , non diano garanzie sufficienti dal punto di vista 

igienico-sanitario, al contrario dei prodotti della grande distribuzione che 

rassicurano maggiormente il consumatore. 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

In questo caso promuovere la filiera corta significa informare il consumatore 

che esistono norme europee, il cosiddetto “ Pacchetto Igiene”  (Reg. CE 852-

853) che impongono a chi produce, trasforma, commercializza prodotti 

alimentari, in tutto il percorso che va “ dal campo alla tavola” , di porre in 

atto precise regole di igiene all’ interno della propria azienda per evitare che 

il prodotto che va sul mercato possa nuocere al consumatore.  

 

E’ il principio dell’autocontrollo secondo il metodo HACCP1, che appunto 

conferisce al titolare dell’ impresa alimentare la responsabilità della sicurezza 

igienica di ciò che produce. 

 

______________________ 
 
1acronimo dall' inglese Hazard Analysis and Critical Control Points, traducibile in sistema di analisi dei rischi e di 

controllo dei punti critici: è un insieme di procedure, mirate a garantire la salubrità degli alimenti, basate sulla 

prevenzione anziché l'analisi del prodotto finito 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

Oltre a questo obbligo per il produttore, la norma prevede controlli 

periodici dell’Autorità Pubblica all’ interno dell’azienda e il compito del 

controllore è quello di verificare che chi produce abbia eseguito 

correttamente l’autocontrollo. 
 

Questo vale sia per il produttore di filiera corta che per chi opera nella filiera 

lunga. 
 

La differenza è che, nella filiera corta, l’autocontrollo si semplifica poiché 

diminuiscono i “ passaggi”  da mettere sotto controllo igienico: la filiera 

diventa più controllabile e questo può infondere maggiore fiducia nel 

consumatore. 



FILIERA LUNGA E CORTA 
 

Per quanto riguarda la tracciabilità, il Reg. CE 178/ 2002 prevede l’obbligo 

della rintracciabilità dei prodotti alimentari, cioè deve essere possibile 

ricostruire il percorso che un alimento compie dal “ campo alla tavola” . 

 

Anche in questo caso la filiera corta, abbreviando il percorso, consente al 

consumatore di essere un po’ più sicuro dell’origine di ciò che acquista, 

proprio grazie al rapporto diretto che si viene a instaurare con il produttore. 



TIPOLOGIE DI FILIERE CORTE 
 

Tra le esperienze di filiera corta abbiamo:  

 

- la vendita diretta in azienda;  

 

- i mercati contadini; 

 

- i gruppi d’acquisto;  

 

- i gruppi d’acquisto solidali;  

 

- cooperative di consumo;  

 

- prodotti on line. 



TIPOLOGIE DI FILIERE CORTE 
 

 VENDITA DIRETTA IN AZIENDA 
 

La vendita diretta dei prodotti agricoli e agroalimentari sta suscitando un 

particolare interesse da parte dei consumatori, che possono risparmiare e 

avere certezza dell' origine di ciò che acquistano e delle aziende agricole che, 

accorciando la filiera, vedono aumentare il valore aggiunto di ciò che 

propongono. 
 

Questa è la forma più semplice di filiera corta. Il produttore apre, in genere 

nella stessa azienda, uno spaccio per la vendita dei prodotti propri. 
 

Fino al 2001 tale attività era disciplinata dalla Legge 59 del 1963, poi 

modificata con la legge di orientamento (il Decreto Lg.vo 228/ 2001) che 

ha aumentato le possibilità di vendita diretta e le agevolazioni per i 

produttori che organizzano presso la propria azienda o anche in luogo fisso 

fuori dall’azienda, la vendita delle proprie produzioni. 



 VENDITA DIRETTA IN AZIENDA 
 

L’obbligo per il produttore è che metta in vendita produzioni della sua 

azienda in misura prevalente rispetto al totale delle produzioni offerte ai 

consumatori, con la possibilità di integrare anche con prodotti di altri 

contadini ed allevatori. 

 

Per quanto riguarda la tipologia di clienti, questi sono consumatori locali o i 

turisti che visitano la zona. In questo caso, il produttore utilizza la propria 

rete di relazioni sociali per affinare la propria percezione della domanda.  

 

Si tratta dunque di una forma di vendita di facile accesso, per lo meno nelle 

prime fasi di sviluppo. 



 VENDITA DIRETTA IN AZIENDA 
 

Questa tipologia di filiera mira al miglioramento del rapporto qualità/ prezzo 

dei prodotti e nel contempo consente di portare a termine localmente le 

operazioni legate alla vendita contribuendo al mantenimento 

dell’occupazione sul territorio. 
 

I prodotti della vendita diretta sono prodotti locali, frutto della storia, di 

determinate modalità produttive, di condizioni geografiche o agro-climatiche 

peculiari.  
 

Tuttavia questa specificità non è sempre valorizzata in modo adeguato presso 

i circuiti distributivi tradizionali (Grande Distribuzione Organizzata), e, 

quando lo è, il rapporto qualità/ prezzo non è favorevole ne per il 

consumatore ne per il produttore. 



 VENDITA DIRETTA IN AZIENDA 
 

Favorendo il contatto diretto con il produttore (o con il territorio, attraverso 

un canale commerciale locale), la vendita diretta è in grado di dimostrare al 

consumatore la specificità del prodotto, valorizzandolo ai suoi occhi. 
 

Non tutti i consumatori possono fare, però gli acquisiti spostandosi sempre 

in campagna, presso le aziende agricole;  

inoltre alcune aziende non sono situate in località facilmente raggiungibili da 

parte dei consumatori.  
 



 I MERCATI CONTADINI 
 

I mercati contadini o farmers’ markets sono mercati, generalmente svolti 

all’aperto dove i produttori agricoli effettuano la vendita diretta delle 

proprie produzioni.  
 

Questi mercati si sono rapidamente diffusi negli ultimi anni a livello 

nazionale, seguendo una tendenza già in atto in molti Paesi occidentali, in 

Europa e ancor prima negli Stati Uniti.  
 

Nascono con l’ intendo di creare alternative alla logiche organizzative del 

sistema agroalimentare dominante.  
 

Essi trovano espressione in una grande varietà di iniziative a livello locale, le 

quali sono state avviate in un primo momento per iniziativa di gruppi di 

piccoli agricoltori ma hanno successivamente visto coinvolti anche altri 

soggetti in una molteplicità di interessi ed obiettivi comuni. 



 I MERCATI CONTADINI 
 

La particolarità dei Mercati dei produttori, rispetto alle consuete occasioni di 

commercializzazione dei prodotti agricoli, è già riassunta nel nome:  

questi mercati, infatti, sono organizzati e gestiti dai produttori, che 

propongono i propri prodotti direttamente al consumatore finale.  

 

Le caratteristiche dei mercati variano notevolmente, sia in rapporto al 

territorio (rurale o urbano), sia con riferimento all’obiettivo che si pongono 

gli stessi partecipanti (commerciale, politico, sociale).  

 

In generale, queste occasioni possono permettere ai produttori di valorizzare 

al meglio la qualità delle produzioni, che incontrerebbero molte difficoltà ad 

inserirsi nei mercati tradizionali. 



 I MERCATI CONTADINI 
 

I mercatini assumono maggiore valenza quanto più sono frequenti giacché il 

fatto di vendere uno o due volte al mese vincola assai il consumatore a 

ricordarsi della data di apertura ed ad organizzarsi di conseguenza. 
 

In Italia i mercati contadini rappresentano una realtà tradizionale, che dopo 

un periodo di oblio, è venuta ad essere oggetto di rinnovato interesse nel 

corso degli anni ’80, per poi divenire, a partire degli anni ’90 e in misura 

maggiore nel 2000, oggetto di un numero crescente di iniziative di 

promozione. 
 

Accanto a queste iniziative, se ne affiancano altre talvolta più sporadiche e 

meno stabilmente collocate sul territorio, sono state promosse, talvolta 

attraverso forme di collaborazione. 



 I MERCATI CONTADINI 
 

Tra queste esperienze si possono citare i mercati dei prodotti locali 

organizzati da A IAB (Associazione Italiana Agricoltura Biologica), Coldiretti 

e Legambiente o i mercati organizzati dall’associazione “ Donne in Campo”  – 

CIA  (Confederazione Italiana Agricoltori) con cadenza regolare in alcune 

città.  
 

Altre iniziative vedono il coinvolgimento crescente di associazioni culturali 

(Slow Food), associazioni di consumatori (ad esempio ACU – Associazione 

Consumatori Utenti, ma anche i singoli GAS), istituzioni pubbliche ed altre 

agenzie locali (amministrazioni provinciali o comunali, ANCI, forme di 

partenariato pubblico-privato). 
 

Il riconoscimento da parte pubblica a queste iniziative è stato importate ai 

fini della loro diffusione e accanto ad azioni a livello regionale è stato 

importante il riconoscimento a livello nazionale con la “ legge di 

orientamento”  ( D.Lgs. 228/ 2001). 



 I MERCATI CONTADINI 
 

In tempi più recenti, più significativo, è stato il riconoscimento formale delle 

iniziative dei mercati contadini attraverso uno specifico Decreto Ministeriale 

del 2007, il quale fa specifico riferimento alla “ realizzazione di mercati 

riservati alla vendita diretta da parte degli imprenditori agricoli.  
 

Fino ad arrivare a Marzo 2010 in cui, il Consiglio dei Ministri ha approvato 

di recente un importante disegno di Legge recante “ norme per la 

valorizzazione dei prodotti agricoli provenienti da filiera corta e di qualità“ . 
 

Trattasi di un disegno di Legge che “ apre”  in tutto e per tutto ai cosiddetti 

“ farmers’ market” , ovverosia i mercati locali gestiti direttamente dagli 

agricoltori che possono vendere prodotti tipici coltivati in loco al giusto 

prezzo per i consumatori che possono anche garantirsi genuinità e freschezza 

su prodotti che, tra l’altro, danno una mano al clima visto che sono a 

“ chilometri zero” . 



 I MERCATI CONTADINI 
 

Questo nuovo provvedimento, sancisce i principi fondamentali in materia di 

mercati agricoli riservati alla vendita diretta da parte degli imprenditori 

agricoli, promuove la domanda e l' offerta dei prodotti agricoli a chilometro 

zero, provenienti da filiera corta, e dei prodotti agricoli di qualità, nonché lo 

sviluppo locale e una migliore conoscenza delle caratteristiche dei processi di 

trasformazione e delle tradizioni produttive. 
 

Dalle diverse esperienze distribuite a livello nazionale, si distinguono diverse 

tipologie di mercato:  

- mercati per la valorizzazione e la tutela della piccola agricoltura che vanno  

    al di là dello scambio commerciale fine a se stesso;  

- mercati dediti alla valorizzazione delle produzioni locali e/ o promozionali; 

- mercati biologici;  

-   mercati misti;  

- mercati rigorosamente “ contadini” , rivolti ad ospitare la vendita diretta  

    da parte dei produttori. 



 GRUPPI DI ACQUISTO 
 

I Gruppi di Acquisto sono, invece, organizzazioni di consumatori, 

solitamente informali che liberamente e spontaneamente decidono di riunirsi 

e acquistare i prodotti direttamente da produttori o gruppi di produttori 

organizzati con piccole e medie piattaforme beneficiando  di un taglio 

importante sul prezzo finale.  

 

Gli aspetti etici e sociali sono sempre in primo piano e attentamente valutati 

dalle organizzazioni dei consumatori come ad esempio la tutela e la 

salvaguardia ambientale, la valorizzazione delle culture e colture tradizionali, 

la valorizzazione delle aree di produzione, lo stretto legame 

prodotto/ territorio, il rispetto delle condizioni di lavoro. 



 GRUPPI DI ACQUISTO 
 

Per quanto riguarda il funzionamento dei gruppi di acquisto, i partecipanti 

definiscono in primo luogo una lista di prodotti su cui intendono eseguire gli 

acquisti collettivi, in conformità a questa lista le diverse famiglie o persone 

compilano un ordine che verrà poi trasmesso ad un capo gruppo o 

coordinatore il quale, trasmetterà a sua volta l’ordine o al singolo produttore 

o all’organizzazione di produttori ( piattaforma).  

 

Nella fase successiva il produttore e/ o l’organizzazione dei produttori 

renderà disponibile le merci per consegnarle direttamente al capo-gruppo 

che smisterà alle singole persone o direttamente alle famiglie. 



 GRUPPO DI ACQUISTO SOLIDALE ( GAS ) 
 

Un Gruppo di Acquisto Solidale è un gruppo d’acquisto che diventa solidale 

nel momento in cui decide di utilizzare il concetto di solidarietà come 

criterio guida nella  scelta dei prodotti.  

 

Solidarietà che parte dai membri del gruppo e si estende ai piccoli produttori 

che forniscono i prodotti, al rispetto dell’ambiente, ai popoli del sud del 

mondo e a colore che - a causa della ingiusta ripartizione delle ricchezze - 

subiscono le conseguenze inique di questo modello di sviluppo. 
 

Ogni GAS nasce per motivazioni proprie, spesso però alla base vi è una 

critica profonda verso il modello di consumo e di economia globale ora 

imperante, insieme alla ricerca di una alternativa praticabile da subito.  
 

Il gruppo aiuta a non sentirsi soli nella propria critica al consumismo, a 

scambiarsi esperienze ed appoggio, a verificare le proprie scelte. 



 GRUPPO DI ACQUISTO SOLIDALE ( GAS ) 
 

Pertanto, le motivazioni dei GAS possono essere distinte in quattro filoni: 
 

A) Sviluppare e mettere in pratica il consumo critico 

B)  Sviluppare e creare solidarietà e consapevolezza 

C)  Socializzare 

D)  L’unione fa la forza 
 

I gruppi cercano prodotti provenienti da piccoli produttori locali per avere la 

possibilità di conoscerli direttamente e per ridurre l’ inquinamento e lo 

spreco di energia derivanti dal trasporto.  
 

Inoltre si cercano prodotti biologici o ecologici che siano stati realizzati 

rispettando le condizioni di lavoro. 
 

I gruppi di acquisto sono collegati fra di loro in una rete che serve ad aiutarli 

e a diffondere questa esperienza attraverso lo scambio di informazioni.  
 

Attualmente in Italia sono censiti oltre 600 GAS. 



 GRUPPO DI ACQUISTO SOLIDALE ( GAS ) 
 

La rete si pone le seguenti finalità: 
 

- favorire la diffusione del consumo critico attraverso l' acquisto da piccoli 

produttori locali rispettosi delle persone e dell' ambiente; 
 

- facilitare lo scambio di esperienze e di informazioni tra i gruppi sulle 

modalità organizzative dei GAS; 
 

- favorire l' elaborazione di migliori e sempre più precisi criteri di scelta dei 

prodotti; 
 

- realizzare uno scambio di informazioni sui prodotti e sui rispettivi 

produttori; 
 

- promuovere lo sviluppo e la diffusione dei GAS. 



 GRUPPO DI ACQUISTO SOLIDALE ( GAS ) 
 

Le informazioni circolano tra i diversi gruppi attraverso un bollettino che 

esce ogni tre mesi e che si chiama Bogar, sigla che sta per Bollettino dei 

Gruppi d'Acquisto Regionali, organizzato in tre parti principali: 
 

- notizie dai gruppi, idee e soluzioni su come far funzionare un gruppo  

d'acquisto; 
 

- criteri guida per la scelta dei prodotti e dei produttori; 
 

- produttori, richieste e segnalazioni di produttori. 

 

In merito all’organizzazione dei GAS, questi possono presentarsi come 

associazione, e in tal caso è necessario redigere uno Statuto ed un A tto 

costitutivo, che consente di coinvolgere un gran numero di persone e di 

svolgere attività di promozione e sensibilizzazione;  



 GRUPPO DI ACQUISTO SOLIDALE ( GAS ) 
 

Una via più semplice e'  quella di appoggiarsi ad una associazione, a una 

cooperativa o a una bottega esistente, rimanendo un gruppo autonomo.  

 

La maggior parte dei gruppi nascono semplicemente come piccolo gruppo 

spontaneo oppure, come gruppi, che si sono formati nell' ambito di gruppi 

già esistenti per altri motivi (Mani Tese, Bilanci di Giustizia, ...) senza 

bisogno di una struttura particolare ma semplicemente, qualcuno nel gruppo 

raccoglie gli ordini e tiene i contatti con i produttori, e insieme ci si interroga 

su quali criteri seguire e quali prodotti scegliere.  

 

Nei loro incontri gli aderenti si dividono i prodotti e le spese senza nessun 

ricarico. 



 GRUPPO DI ACQUISTO SOLIDALE ( GAS ) 
 

Dall'approvazione della Legge Finanziaria 2008, i GAS sono stati definiti 

" associazioni non lucrative costituite per acquistare e distribuire beni agli 

aderenti, senza alcun ricarico, con finalità etiche, di solidarietà sociale e di 

sostenibilità ambientale."   

 

Questo provvedimento consente ai Gruppi, costituiti in associazione, di 

svolgere le proprie attività nel pieno rispetto della normativa fiscale, 

equiparati a soggetti non commerciali. 



 COOPERATIVE DI CONSUMO 
 

Per quanto riguarda le cooperative di consumo, queste sono costituite tra 

soci consumatori, che si propongono di fornire ai soci medesimi generi di 

consumo (quali alimentari, ecc.). 
 

Il prezzo più conveniente che queste cooperative praticano è reso possibile 

dall’eliminazione dell’ intermediazione. 
 

Il fine ultimo delle cooperative non è la realizzazione del lucro economico e 

il riparto degli utili d’esercizio bensì lo scopo mutualistico che consiste 

nell’assicurare ai soci il miglioramento della produttività razionalizzando le 

strutture, eliminando le diseconomie e mettendo in comune alcuni servizi e 

singole fasi del ciclo d’ impresa. 



 COOPERATIVE DI CONSUMO 
 

La società cooperativa si costituisce con atto pubblico (redatto da un notaio) 

depositato presso la cancelleria del tribunale;  

presso il Registro delle Imprese della Camera di Commercio. 
 

La cooperativa di consumo funziona meglio se alla base esistono piccoli 

gruppi che fanno gli ordini e permettono di effettuare consegne cumulative. 
 

E’ più professionalizzata e opera un mixing tra lavoro volontario e lavoro 

retribuito.  
 

È un’occasione di lavoro etico e responsabile e può associare nella stessa 

struttura sia consumatori che produttori in modo da realizzare meglio quella 

sinergia e collaborazione tra consumatore e produttore. 



 PRODOTTI ON LINE 
 

Un’altra forma di vendita, che come gli altri prodotti interessa anche quelli 

agroalimentari è la vendita on line mediante Ia quale i produttori vendono 

direttamente i propri prodotti attraverso il web.  
 

Questi produttori si organizzano e predispongono collettivamente un 

catalogo collettivo delle loro produzioni.  
 

L’acquisto diretto a volte è accompagnato dalla possibilità di consegna a 

domicilio.  
 

La scelta del consumatore in questo caso avviene con molta consapevolezza 

oltre che con molta praticità. 



VANTAGGI DELLE FILERA CORTA 
 

La filiera corta nasce per valorizzare la qualità della nostra agricoltura, ridurre 

i costi delle intermediazioni e per incentivare e promuovere il consumo di 

prodotti tipici. 

 

E’ una particolare forma di cooperazione che permette ai consumatori di 

acquistare generi alimentari direttamente dai produttori, alla base c'è 

l' esigenza di cercare nuove forme di acquisto, incontro e cooperazione che si 

basano sul rapporto diretto fra chi produce e chi consuma. 

 

Il rapporto diretto permette di ottenere una qualità superiore a un prezzo 

finale trasparente e più economico per chi acquista, e sicuramente una 

remunerazione più equa per chi produce.  



VANTAGGI DELLE FILERA CORTA 
 

Gli obiettivi perseguiti da questa forma alternativa di commercio sono: 

 

•   giusta remunerazione al produttore; 

 

•   educare il consumatore alla conoscenza dei prodotti tipici, alla freschezza  

    e alla stagionalità della merce perché sia informato e consapevole; 

 

•   maggiori garanzie di qualità e sicurezza alimentare; 

 

•   favorire il consumo di prodotti locali ed evitare i costi di trasporto,  

    limitare l' inquinamento dovuto al trasporto stesso e ai rifiuti (imballaggi).  

    Risparmio e sostegno all' ambiente. 



VANTAGGI DELLE FILERA CORTA 
 

Gli obiettivi perseguiti da questa forma alternativa di commercio sono: 

 

•   giusta remunerazione al produttore; 

 

•   educare il consumatore alla conoscenza dei prodotti tipici, alla freschezza  

    e alla stagionalità della merce perché sia informato e consapevole; 

 

•   maggiori garanzie di qualità e sicurezza alimentare; 

 

•   favorire il consumo di prodotti locali ed evitare i costi di trasporto,  

    limitare l' inquinamento dovuto al trasporto stesso e ai rifiuti (imballaggi).  

    Risparmio e sostegno all' ambiente. 



VANTAGGI DELLE FILERA CORTA 
 

Questa forma di commercializzazione è stata una grande innovazione grazie a 

una serie di fattori vincenti: la relativa facilità ed economicità 

dell' organizzazione richiesta, la retribuzione equa per l' azienda agricola, la 

freschezza e la tipicità dei prodotti.  
 

Per un produttore agricolo vendere direttamente sul luogo di produzione i 

propri prodotti è relativamente facile e permette di avere margini di 

guadagno più alti e adeguati al lavoro svolto.  
 

Questo è il principio di equa retribuzione che la vendita diretta riesce ad 

ottenere.  
 

Per le aziende che operano nel campo dell' ospitalità rurale, contribuisce poi 

a migliorare l' immagine e la caratterizzazione del servizio di ospitalità.  



VANTAGGI DELLE FILERA CORTA 
 

Bisogna però ricordare che la vendita diretta è soggetta ad una serie di 

vincoli legislativi e a un'attitudine alla capacità imprenditoriale da parte della 

azienda produttrice. 
 

I vantaggi per chi vende direttamente al consumatore sono notevoli. 
 

Primo tra tutti è sicuramente l' adeguato guadagno.  
 

La grande distribuzione paga poco il produttore e non garantisce la gli 

standard qualitativi e di tipicità che invece sono punti cardine della vendita 

diretta.  
 

Spesso i prodotti che finiscono sulle nostre tavole provengono da luoghi 

molto più lontani del necessario e questo penalizza sia chi acquista, costretto 

a farsi carico dei costi di trasporto e di imballaggio, sia i produttori costretti 

a vendere anzi a “ svendere”  la propria merce. 



VANTAGGI DELLE FILERA CORTA 
 

Dall' incontro del produttore con il consumatore si ottengono dei buoni 

risultati: 

 

- il produttore vende la sua merce, tipica del territorio in cui opera, a un 

prezzo che gli permette un'adeguata distribuzione;  

- il consumatore compra merce fresca e garantita, che non ha subito rincari 

e alterazioni dovute ai trasporti, e sicuramente impara a conoscere le 

tipicità dei prodotti locali diventando da consumatore omologato a 

consumatore consapevole cui è data l' opportunità di conoscere il 

percorso dei propri acquisti e di effettuare un controllo sostanziale sulla 

loro qualità; 
 

Possiamo dire che dalla filiera corta il consumatore riceve soltanto benefici 

che dividiamo sostanzialmente due tipi: economici e qualitativi.  



VANTAGGI DELLE FILERA CORTA 
 

Dal punto di vista economico c'è sicuramente una riduzione dei prezzi grazie 

a una serie di condizioni: 
 

•    riduzione dei passaggi del sistema di distribuzione tradizionale; 

•    meno (sarebbe auspicabile zero) costi relativi agli imballaggi; 

•    meno costi relativi al trasporto delle merci. 

 

Dal punto di vista qualitativo: 
 

•    acquista prodotti freschi e tipici del territorio; 

•    conosce la storia dei cibi che si portano a tavola che spesso hanno un  

     trattamento biologico; 

•    l' opportunità di conoscere direttamente il produttore e le tecniche di   

     produzione; 



VANTAGGI DELLE FILERA CORTA 
 

Tra i tanti benefici che si hanno dalla filiera corta è bene ricordare il rispetto 

per l' ambiente.  

 

La filiera corta permette di inquinare di meno, perché elimina gran parte dei 

trasporti, consente inoltre di avere una riduzione del traffico e un notevole 

risparmio energetico. 

  

L' inquinamento viene combattuto anche riducendo al minimo imballaggi e 

confezioni, questo vuol dire meno plastica, meno rifiuti e minore spesa per 

chi acquista.  

 

La spesa intelligente inoltre permette di valorizzare le coltivazioni e le aziende 

che operano nel territorio limitrofo, aiutando la protezione delle 

biodiversità, delle tipicità, delle ricette e delle tradizioni. 



VANTAGGI DELLE FILERA CORTA 
 

Un'altra caratteristica importante della filiera corta riguarda l' alimentazione e 

quindi la nostra salute e l' educazione alimentare.  

 

Attraverso la vendita diretta si può acquistare solo merce di stagione, fresca 

e genuina, a differenza dei grandi supermercati dove oramai si trova di tutto 

l' anno.  

 

Il rispetto dei cicli naturali garantisce la qualità del prodotto che non viene 

importato o trattato con particolari tecniche o pesticidi per essere venduto 

12 mesi l' anno. 



LA DISTRIBUZIONE DEL VALORE NELLA FILIERA 

AGROALIMENTARE ITALIANA 
 

Per meglio comprendere come avviene la distribuzione del valore prendiamo 

in considerazione una ulteriore concetto di filiera secondo il quale “…per 

filiera agroalimentare si intende l’ insieme degli agenti economici, 

amministrativi e politici che, direttamente o indirettamente, delimitano il 

percorso che un prodotto agricolo deve seguire per arrivare dallo stadio 

iniziale di produzione a quello finale di utilizzazione, nonché il complesso 

delle interazioni delle attività di tutti gli agenti che determinano questo 

percorso.”   



LA DISTRIBUZIONE DEL VALORE NELLA FILIERA 

AGROALIMENTARE ITALIANA 
 

Dunque, prima di attribuire valori economici, occorre innanzitutto 

individuare l’ insieme degli operatori che, a titolo diretto e indiretto, fanno 

parte della filiera agroalimentare.  

 

A  tal proposito, appare necessaria una distinzione preliminare tra gli attori 

che operano nella filiera agroalimentare (attori interni) e gli operatori che 

pur non appartenendo alla filiera intrattengono con essa operazioni 

economiche (attori esterni). 



LA DISTRIBUZIONE DEL VALORE NELLA FILIERA 

AGROALIMENTARE ITALIANA 
 

Gli attori interni possono essere a loro volta distinti in due fasi: 
 

1.  La fase produttiva in cui figurano l’Agricoltura (produttrice di materie 

prime e prodotti freschi per il consumo) e l’ Industria alimentare 

(trasformazione delle materie prime in prodotti per il consumo finale); 
 

2.   La fase distributiva e commerciale in cui rientrano: 

- Il Commercio all’ ingrosso di prodotti agricoli e alimentari, che funge da  

    passaggio intermedio sia tra le singole fasi produttive, che tra fase  

    produttiva e commerciale; 



LA DISTRIBUZIONE DEL VALORE NELLA FILIERA 

AGROALIMENTARE ITALIANA 
 

- Il Commercio al dettaglio, corrispondente ai diversi canali che servono i 

consumi domestici:  
 

->  il Dettaglio tradizionale specializzato (es. macellerie, fruttivendoli,   

     pescherie ecc.);  
 

->  la Distribuzione a Libero Servizio non specializzata, in cui la  

     Distribuzione Moderna (con superficie di vendita superiore a 100     

     mq) rappresenta il 50% dei punti di vendita, ma più del 90% del  

     fatturato; 
 

- La Ristorazione (ristoranti, bar, mense e catering) per i consumi  

    extradomestici, caratterizzati da un ulteriore processo di preparazione e  

    servizio. 



LA DISTRIBUZIONE DEL VALORE NELLA FILIERA 

AGROALIMENTARE ITALIANA 
 

Alla formazione dei prezzi alimentari al consumo contribuiscono in maniera 

rilevante anche i costi sostenuti dagli attori della filiera agroalimentare nel 

reperire i beni e servizi offerti da attori esterni indispensabili per lo sviluppo 

della filiera.  

Si tratta di operatori che svolgono funzioni relative alla fornitura di: 

•  mezzi tecnici per l’agricoltura; additivi, ingredienti e preparati per 

l’ industria alimentare; energia elettrica e altri servizi (acqua, gas ecc.); 

• tecnologie e beni strumentali/ accessori (macchinari, packaging, ecc.); 

servizi di trasporto e logistica; altri servizi (comunicazione/ promozione, 

consulenziali , certificazione, laboratori analisi, ecc.).  
 

Un ulteriore attore esterno di rilievo è la pubblica amministrazione che a 

fronte dei servizi offerti (infrastrutture, sicurezza, giustizia ecc.) costituisce un 

costo per la filiera agroalimentare (imposte dirette e indirette). 



LA DISTRIBUZIONE DEL VALORE NELLA FILIERA 

AGROALIMENTARE ITALIANA 
 

Una rappresentazione schematica della composizione della filiera 

agroalimentare attraverso gli operatori che ne fanno parte è riportata nella 

figura 1. 

 



LA DISTRIBUZIONE DEL VALORE NELLA FILIERA 

AGROALIMENTARE ITALIANA 
 

 



 LE CARATTERISTICHE DEGLI ATTORI INTERNI 
 

La ripartizione del valore tra i vari attori della filiera agroalimentare italiana e 

il livello di efficienza della stessa dipende non solo dalla tipologia di relazioni 

esistenti tra i diversi operatori ma anche dalla numerosità dei medesimi 

nonché da alcune altre caratteristiche strutturali, tra cui: 

 

- un’estrema polverizzazione dell’offerta produttiva; 

 

- un grado di concentrazione nella fase distributiva/ commerciale non 

ancora allineato ai principali paesi europei; 

 

- la dipendenza dall’estero per molte produzioni agroalimentari (anzitutto    

- materie prime agricole); 



 LE CARATTERISTICHE DEGLI ATTORI INTERNI 
 

- la tipologia dei prodotti alimentari consumati; 
 

- i modelli di consumo della popolazione (es. preferenza per prodotti a più   

    elevato contenuto di servizio); 
 

- altri fattori, come mercati serviti, livello di integrazione e organizzazione 

dei processi aziendali. 

 

Considerando nel dettaglio tali elementi strutturali, una delle specificità 

dell’agroalimentare italiano è la polverizzazione produttiva derivante dalla 

presenza di molte realtà di piccole e piccolissime dimensioni a carattere 

familiare. 

 



 LE CARATTERISTICHE DEGLI ATTORI INTERNI 

 

Anche per quanto riguarda il livello di concentrazione della fase distributiva 

e commerciale dei prodotti alimentari, l’ Italia resta al di sotto degli altri 

principali paesi europei, e questo si evidenzia dal numero di imprese operanti 

a parità di consumatori serviti. 
 

Un’ulteriore evidenza di tale frammentazione della fase commerciale è 

desumibile dal ruolo detenuto dalla Grande Distribuzione Organizzata nella 

veicolazione dei prodotti alimentari al consumatore finale, ancora al di sotto 

dei valori medi europei.  



 LE CARATTERISTICHE DEGLI ATTORI INTERNI 

 

L’elevata frammentazione e differenziazione produttiva del sistema 

agroalimentare italiano determina per ogni singolo comparto, filiere 

agroalimentari differenti, dove la tipologia del prodotto consumato incide 

profondamente sulla lunghezza della filiera e sul suo livello di efficienza.  

 

Ad esempio, nell’ortofrutta, prodotti caratterizzati da un’offerta dispersa, 

altamente stagionali, deperibili e non facilmente stoccabili (tipicamente la 

maggior parte degli ortaggi), il commercio all’ ingrosso rappresenta un 

passaggio difficilmente eliminabile anche in presenza di un’efficiente 

organizzazione delle altre fasi. 



 LE CARATTERISTICHE DEGLI ATTORI INTERNI 
 

La lunghezza della filiera dipende poi anche dai modelli di consumo della 

popolazione. Rispetto a tale caratteristica è innegabile come i consumatori 

italiani abbiano sempre più rivolto le proprie attenzioni alla ricerca di prodotti a 

più elevato livello di servizio (ad esempio di IV e V gamma 3), di prodotti 

freschi destagionalizzati, di frutta esotica o dei cosiddetti prodotti tipici “ del 

territorio” . 
 

L’efficienza è quindi strettamente dipendente dalle caratteristiche strutturali della 

filiera e del sistema nel quale opera.  
 

Tale concetto è importante perché indica la capacità della filiera di minimizzare i 

propri costi industriali di produzione, distribuzione e commercializzazione e 

questo si riflette sul meccanismo di formazione dei prezzi. 

_____________________ 
 
3Appartengono alla IV e V gamma tutti i prodotti ortofrutticoli freschi che, dopo la raccolta, vengono sottoposti a 

processi tecnologici di minima entità, finalizzati a garantirne la sicurezza, l’ igienicità e la valorizzazione seguendo buone 

pratiche di lavorazione. 



 LE CARATTERISTICHE DEGLI ATTORI ESTERNI 
 

In secondo luogo occorre considerare l’altra categoria di stakeholder, i 

cosiddetti attori esterni.  

A lla formazione dei prezzi alimentari al consumo contribuiscono in maniera 

rilevante i costi sostenuti dagli operatori interni (agricoltura, industria, 

commercio all’ ingrosso e al dettaglio e ristorazione) nel reperire i beni e servizi 

offerti da attori esterni indispensabili per lo sviluppo della filiera.  

Tra tali soggetti vi sono fornitori di: 

•   mezzi tecnici per l’agricoltura; 

•   additivi, ingredienti e preparati per l’ industria alimentare; 

•   energia elettrica e altri servizi (acqua, gas ecc.); 

•   trasporto; 

•   logistica cui viene delegato il compito di ottimizzare la gestione di trasporti e 

    consegne; 

•   comunicazione/ promozione; 

•   tecnologie e beni strumentali/ accessori macchinari, packaging, ecc; 

•    altri servizi (consulenziali, certificazione, laboratori analisi, ecc.). 
 



 LE CARATTERISTICHE DEGLI ATTORI ESTERNI 
 

Un ulteriore attore esterno di rilievo è rappresentato dalla pubblica 

amministrazione che a fronte dei servizi offerti (infrastrutture, sicurezza, ecc.) 

costituisce un costo per la filiera agroalimentare (imposte dirette e indirette) che 

finisce con il riflettersi sul prezzo finale dei prodotti alimentari. 

 

Peraltro è proprio rispetto a tale attore esterno che si evidenziano le principali 

criticità strutturali, un insieme di problematiche che ovviamente finiscono con il 

generare inefficienze per la filiera e costi aggiuntivi, come ad esempio nel caso 

del sistema infrastrutturale, con costi chilometrici in Italia sensibilmente più 

elevati di quelli riscontrato nei principali paesi dell’Ue o sul fronte energetico, 

con un costo italiano dell’energia elettrica ad uso industriale superiore del 36% 

alla media europea. 
 



 La scomposizione del valore nella filiera agroalimentare 
 

Una volta individuati i diversi attori – interni ed esterni – della filiera, per offrire 

un quadro esatto del loro coinvolgimento occorre procedere alla scomposizione 

del valore finale dei consumi alimentari attribuendo un peso economico a 

ciascun operatore. 

 

Considerando la filiera agroalimentare italiana come un’unica grande impresa e 

segmentando il suo fatturato tra consumi (detti anche costi esterni) e valore 

aggiunto e successivamente scorporando quest’ultimo per le sue diverse 

componenti è possibile stimare la ripartizione del valore della spesa alimentare in 

diversi elementi: 

 

 
 



 La scomposizione del valore nella filiera agroalimentare 
 

•    i costi interni di ogni attore della filiera agroalimentare, definiti dalla somma  

    del costo del lavoro, del costo del capitale (ammortamenti di macchinari,  

    impianti, fabbricati ecc.) e del costo dei finanziamenti (bancari,  

    obbligazionari ecc.); 
 

•   il valore delle voci di costo esterno per la filiera aggregata (per beni e servizi  

    acquisiti all’esterno come trasporti, energia, packaging, ecc.); 
 

•    le imposte dirette (es. imposte sul reddito) e indirette (IVA, accise ecc.) che  

    concorrono a formare il valore dei consumi; 
 

•    le importazioni nette di prodotti agricoli e alimentari (dato che l’ Italia risulta  

     deficitaria rispetto a tali scambi commerciali); 
 

•    l’utile di filiera declinato per i singoli attori interni. 

 

 
 



 La scomposizione del valore nella filiera agroalimentare 
 

Per semplificare la lettura dei numeri e assumendo la scomposizione fatta su 100 

euro di spesa, le stime mostrano che su tale valore: 

•    54 € sono costi interni, così ripartiti: 38 € di costo del lavoro, 11 € di  

    costo del capitale (ammortamenti), 5 € a titolo di costo dei finanziamenti  

    (oneri finanziari); 

•   27 € rappresentano costi esterni, di cui packaging per 8,50 €, trasporto e  

    logistica per 5,70 €, costi promozionali pari a 5 €; 

•   12 € sono imposte, di cui 10 € a titolo di imposte indirette (IVA, ecc.) e 2  

    € per imposte dirette; 

•   4 € a saldo delle importazioni nette di prodotti agricoli e alimentari, dato che 

l’ Italia registra un deficit nella bilancia commerciale agroalimentare. 

La somma di tutti i costi conduce ad un totale di 97 euro dei 100 euro di spesa 

alimentare considerati.  

A  fronte di tali costi, emerge un utile di filiera, cioè il valore che rimane agli 

azionisti/ imprenditori di tutti i passaggi, pari a soli 3 euro (Figura 2). 

 

 
 



 La scomposizione del valore nella filiera agroalimentare 
 

 

 
 

Figura 2 - Ripartizione del valore dei consumi alimentari tra le voci di costo della filiera (valori per 100 
euro di spesa) 

 

Fonte: elaborazioni Nomisma su dati Istat, Eurostat, AIDA 



 La scomposizione del valore nella filiera agroalimentare 
 

La ripartizione di tale utile tra le diverse fasi mostra che le quote maggiori 

(rispettivamente agricoltura con 0,70 euro e industria alimentare 1,10 euro) 

spettano alla fase produttiva, la quale si assume un maggior rischio d’ impresa e 

genera una quota maggiore di ricchezza nella filiera, rispetto agli attori della fase 

distributiva e commerciale (sempre inferiore a 0,40 euro ed in particolare per la 

distribuzione a libero servizio pari a 0,30 euro) che svolgono un’attività di 

semplice intermediazione.  

 

Per maggiore chiarezza si ricorda che l’utile dell’agricoltura si può ricondurre per 

larga parte al sostegno pubblico attraverso il sistema di aiuti comunitari. 

 
 



Conclusioni 
Le stime realizzate sull’ incidenza delle diverse voci di costo nella filiera 

agroalimentare dimostrano come un eventuale risparmio sul prezzo finale pagato 

dai consumatori passa più da una riduzione dei costi, che da una riduzione degli 

utili, data la limitata incidenza di questi ultimi. 

 

All’ interno dei primi una quota importante è attribuibile a costi esterni alla 

filiera, ossia i costi sostenuti per l’acquisizione di prodotti e servizi offerti da 

imprese esterne alla filiera agroalimentare (servizi di trasporto e logistica, acqua 

ed energia, etc), su cui gli attori interni hanno solo un limitato potere di 

intervento e controllo, e allo stesso tempo incidono pesantemente le inefficienze 

del Sistema Paese (deficit infrastrutturale, burocrazia, regolamentazione dei 

mercati, etc).  

 
 



Conclusioni 
Un recupero di efficienza su tale fronte si tradurrebbe quindi immediatamente in 

una riduzione dei costi esterni sostenuti dalle imprese dell’agroalimentare. 
 

Dall’altro lato, un recupero d’efficienza è auspicabile anche sui costi interni.  
 

Nella filiera emerge una spiccata polverizzazione che impedisce di fatto il ricorso 

ad economie di scala e limita l’adozione in maniera diffusa di nuove tecniche 

produttive e tecnologie in grado di ridurre i costi unitari.  
 

Tutto ciò si ripercuote in una maggiore incidenza dei costi di lavoro, capitale e 

finanziamento. 
 

In conclusione si può affermare che una maggiore efficienza nei costi interni ed 

esterni delle imprese della filiera agroalimentare e nell’ambiente competitivo in 

cui operano libererebbe risorse in grado, probabilmente, sia di ridurre i prezzi al 

consumo che di sostenere i ridotti utili degli operatori. 

 
 



COME FUNZIONA LA FILIERA AGROALIMENTARE 

 
LINK VIDEO YOUTUBE: 

 

https:/ / www.youtube.com/ watch?v= agm9_Je2Zeg  

 

https:/ / www.youtube.com/ watch?v= p7RYspK-daQ  

 

https:/ / www.youtube.com/ watch?v= avx5zsKmtpE  

 

https:/ / www.freshplaza.it/   
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