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Mensile

ottimizzazione dell’impiego della
mano d’opera, sfruttamento otti-
male dei capitali aziendali.
Le vere preoccupazioni sorgono
per le aree marginali dove le rese
per ettaro non sempre permettono
la copertura dei costi. In quei casi
potrà forse esservi una tendenza a
disinvestire. Bisogna però tenere
in considerazione che la ecocon-
dizionalità impone comunque
delle lavorazioni sul terreno il cui
costo va ad incidere sul bilancio
finale. Al momento tale costo non

individuare è l’esaltazione del-
l’imprenditorialità che questo
nuovo sistema di aiuti necessaria-
mente comporterà.
Naturalmente una fase di passag-
gio è sempre accompagnata da
incertezze ma dobbiamo essere
fiduciosi sul fatto che, almeno
nelle aree maggiormente vocate,
prevarrà la tendenza ad intensifi-
care il processo produttivo per
massimizzare le produzioni man-
tenendo sotto controllo i costi, in
particolare i costi fissi (razionaliz-
zazione dell’efficienza tecnico-
economica del parco macchine,

Si sente da più parti emergere un
certo smarrimento circa il nuovo
sistema di aiuti alle colture previ-
sto dalla nuova PAC che disac-
coppia il valore dell’aiuto stesso
dalla coltura, basandolo sui con-
tributi ricevuti negli anni 2000,
2001 e 2002.
Probabilmente si riuscirà a com-
prendere fino in fondo gli effetti
di questa nuova introduzione solo
tra qualche anno perché tutto
dipenderà dalle decisioni dei sin-
goli operatori, con differenze tra
zona e zona e tra coltura e coltura. 
Quello che ci sembra di potere

COSA FACCIAMO CON LA PAC?
A questo punto è inutile dibattere se sia stata corretta la scelta di partire con l’applica-
zione della nuova PAC già dal 2005 o se sia conveniente adottare integralmente l’op-
zione del disaccoppiamento, vorremmo invece rivolgere l’attenzione sulle conseguenze.

... continua a pagina 3

IN QUESTO NUMERO:

Cosa facciamo con  la
PAC?

L’OPINIONE DEGLI OPERATORI 
COMMERCIALI SUL MERCATO DEI CONCIMI
La conoscenza del mercato dei mezzi tecnici non si ottiene solamente dalla quantifi-
cazione di ciò che viene consumato ma anche ed in maniera non secondaria, dalla
conoscenza degli atteggiamenti e delle aspettative degli operatori.
Come è emerso in un recente
convegno organizzato da
Assofertilizzanti a Roma, il mer-
cato dei fertilizzanti sta attraver-
sando una fase di cambiamento.
Se, infatti, rimane costante il
valore aggregato delle quantità
totali consumate che hanno supe-
rato, nel 2003, i 52 milioni di
quintali, è in corso un cambia-
mento negli indirizzi agronomici
che portano a privilegiare la
sostanza organica. Infatti mentre
da un lato i concimi rimangono
sostanzialmente costanti,

ammendanti
e fertilizzan-
ti hanno

avuto negli ultimi anni significa-
tivi incrementi.
Cambiamenti che sono senza
dubbio legati alle politiche agri-
cole ad indirizzo eco-compatibile
ma anche a specifiche esigenze
agronomiche e che saranno con-
dizionati dal clima di incertezza
economica che a tutti i livelli
stiamo vivendo.
E’ importante in questo contesto
mettere a fuoco l’opinione e le
sensazioni di chi opera diretta-
mente sul mercato, le difficoltà
che incontra nella propria attività
ed in quale modo orienta le pro-
prie scelte.
Ecco allora che, a questo scopo,

abbiamo istituito un osservato-
rio, rappresentato da diverse
tipologie di commercianti, divisi
in funzione della quantità di con-
cime commercializzato e dalla
provenienza territoriale ai quali è
stato sottoposto un questionario
che aveva lo scopo di mettere a
fuoco i vari aspetti dell’attività
commerciale.
Le classi di aziende stabilite in
funzione delle quantità di conci-
me commercializzato erano le
seguenti: <3.000 q.li, tra 3.000 e

L’opinione degli 
operatori commerciali

sul mercato dei concimi

Furti e contraffazioni
dei prodotti 
fitosanitari
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è valutabile perché non sono state ancora
definite le operazioni obbligatorie.

È di questi giorni l’allarme dell’
Associazione Italiana Sementi che, attra-
verso il proprio Presidente, dottoressa
Bruna Saviotti, denuncia il timore di forti
diminuzioni nel consumo di semi di grano
duro, probabilmente superiori alle non
rosee previsioni di un calo del 20-30%. Si
tratta di un rischio tangibile che può avere
anche ripercussioni psicologiche per cui le
preoccupazioni derivanti sono senz’altro
condivisibili, queste ultime devono però
scontare l’impreparazione del momento ed
i timori di affrontare le situazioni nuove in
aree marginali dove il sistema in vigore
fino a questo momento non ha di certo
incentivato la produttività. 
Diversamente è molto più difficile condivi-
dere i consigli che alcune associazioni
danno, in zone di pianura, di non procedere
agli investimenti e di limitarsi a richiedere il
contributo acquisito rinunciando ad ogni
attività imprenditoriale. Su questo noi dis-
sentiamo in maniera categorica perché è il
riflesso di una mentalità assistenzialista e
parassitaria. Al di là dei timore che la novi-
tà può indurre dobbiamo affrontare la nuova
situazione come un’opportunità perché
l’aiuto individuale lascia ampia possibilità
di scelta imprenditoriale che dovrà basarsi
sulla ricerca di incrementi produttivi.
Vorrei partire da un’analisi della situazione
più difficile: le aree marginali del Centro
Sud dove da anni viene fatta per inerzia la
monocoltura del grano duro.
Forse non è la norma ma non è rara la situa-
zione di aziende che fino ad ora hanno
effettuato la semina solo per ricevere gli
aiuti comunitari. Non saprei valutare l’e-
stensione di questa situazione ma so per
certo che non è rara. Aziende di questo
genere sono caratterizzate da una produtti-
vità bassissima perché sono state gestite
con gli stessi criteri dei latifondi, 15 – 20
q.li per ettaro sono forse la norma più che
l’eccezione. Cattiva sistemazione e limitate
lavorazioni del terreno con applicazione
molto scarsa di mezzi tecnici hanno porta-
to ad un impoverimento dei terreni.  Ma
queste aziende possono valutare l’opportu-

nità di cambiare strada. Non essendo l’aiu-
to legato alla coltura possono prevedere
delle rotazioni con colture che permettono
un miglioramento della fertilità del terreno
e che beneficeranno esse stesse del contri-
buto, aiutando la produttività aziendale che
potrà essere ulteriormente incentivata con
un oculato maggiore impiego di mezzi tec-
nici quali concimazioni e diserbi. I margini
esistano affinché l’aumento della produtti-
vità permetta di ripagare il maggiore inve-
stimento. Non dimentichiamo che il fru-
mento può godere di un ulteriore aiuto alla
qualità. A questo riguardo vorrei sottoli-
neare l’aspetto decisamente positivo di
questa riforma che incentiva l’impiego di
varietà certificate alle quali è vincolato il
contributo.
Ecco, in una realtà come quella descritta
non è utopistico passare da una produttivi-
tà media di 15 q.li/ha a 25 – 30 q.li che, agli
attuali valori di mercato permette una PLV
in grado di ripagare i costi per l’investi-
mento effettuato ma soprattutto dà l’oppor-
tunità di recuperare il premio di qualità. Da
considerare che il prezzo di mercato degli
ultimi tempi è ai minimi storici e quindi si
può auspicare un futuro forse meno grigio.
Nelle aree più vocate e fertili ritengo che i
timori siano inferiori perché l’aumento
della produttività e lo sfruttamento dei
mezzi tecnici sono tradizionalmente stati
l’obiettivo degli imprenditori agricoli. Ma
anche in questo caso si possono vedere
delle ulteriori opportunità quale ad esem-
pio la possibilità della doppia coltivazione
facendo seguire al cereale una coltura a
ciclo breve, soprattutto nelle aree irrigue. 
Il messaggio che credo dovremmo trasmet-
tere è di ragionare nel medio periodo spin-
gendo affinché prevalga una mentalità
imprenditoriale che porti a sfruttare tutte le
opportunità, senza naturalmente sottovalu-
tare le difficoltà contingenti connesse con
la crisi in atto.
Forse è difficile pensare in chiave ottimisti-
ca in un momento di grande incertezza
come quello attuale, ma proprio per questo
credo sia indispensabile analizzare i fatti
nel medio periodo anche se è possibile che
nel breve le ripercussioni sulla vendita dei
mezzi tecnici potranno essere, in certe
zone, negative.

Pietro Ceserani

... dalla prima

COSA FACCIAMO CON LA PAC?

    

1) di essere in possesso dell'autorizzazione al
commercio e alla vendita rilasciata dal Sindaco del
Comune di ....................................................
in data ..........................................................
che riporta tutte le specifiche indicate dall'Art. 22
del D.P.R. n. 290 del 2001

2) di essere in possesso:
• del certificato di prevenzione incendi
  o del nulla osta provvisorio.
• di non essere obbligato a tale adempimento

L'iscrizione all'Albo dei prodotti Fitosanitari
istitito dalla COMPAG
Allega attestato di versamento di 250 euro
sul c/c 12675401.

In merito all'utilizzazione dei dati personali, ai sensi
dell'Art. 10 della legge 675/96, al loro trattamento
nella misura necessaria per il perseguimento degli
scopi statutari e alla loro pubblicazione
(COMPAG INFORMA)

FEDERCHIMICA
CONFINDUSTRIA

ASSOFERTILIZZANTI
Associazione Nazionale Fertilizzanti
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L’OPINIONE DEGLI OPERATORI 
COMMERCIALI SUL MERCATO DEI CONCIMI

30.000 q.li e > 30.000 q.li. A parte pochis-
simi, gli interessati dichiaravano che la
vendita di concime rappresentava meno
del 50% del fatturato.
Le aree geografiche sono state così ripar-
tite: Nord Ovest (Piemonte, Liguria,
Lombardia, province di Parma e
Piacenza), Nord Est (Triveneto ed Emilia
Romagna), Centro (Toscana, Marche,
Umbria, Lazio, Abruzzo e Molise), Sud e
Isole (Campania, Basilicata, Puglia,
Calabria, Sardegna e Sicilia)

LE DOMANDE E LE RISPOSTE

1. Come è ripartito, in percentuale, il
vostro fatturato 2003 derivante dalla
vendita dei concimi?
Il fatturato del campione era rappresenta-
to principalmente dalla vendita dei conci-
mi minerali la quale costituiva il 71.86%
del fatturato totale, contro il 12.7% degli
speciali, il 9.47 degli organo-minerali e il
6.01% degli organici (fig.1).
Tra i concimi minerali, la fetta preponde-
rante era rappresentata dagli azotati,
seguita dai ternari (fig.2).
Questi rapporti cambiavano sensibilmente
nelle diverse aree. I ternari, infatti, aveva-

no un consumo molto superiore nel Nord
dove rappresentavano il 27% del fatturato
dei concimi minerali, rispetto al Centro e
al Sud. Diversamente gli organo-minerali
e gli speciali avevano un’importanza rela-
tiva superiore proprio in queste due aree
rispettive (figg.3,4,5,6). Un dato quello
meridionale che tiene conto della forte
diffusione della fertirrigazione nelle aree
serricole.
Il campione aveva lo scopo di rappresen-
tare indicativamente la situazione reale
senza esserne necessariamente lo spec-
chio esatto.

2. Qual è la marginalità che avete rile-
vato nel vostro fatturato 2003?
Per valutare la marginalità abbiamo chie-
sto di considerare i ricavi delle vendite
diminuiti dei costi d’acquisto più la varia-
zione, positiva o negativa rispetto all’anno
precedente, del magazzino.
Questa domanda aveva naturalmente
grande riflesso su alcune domande suc-
cessive quali l’intenzione di investire nel
settore e l’importanza del commercio dei
fertilizzanti rispetto all’attività aziendale
complessiva. 

La marginalità media per tutti i concimi
nell’intero campione è risultata pari al
10,47% (fig.7). Nell’Italia Nord Ovest è
stato dichiarato il valore più basso 8,97%
mentre nel Nord Est e nel Sud sono stati
dichiarati i valori più elevati, 12,37 e

12,19, rispettivamente. Dobbiamo sottoli-
neare come, nel Nord Est, siano stati
dichiarati livelli di marginalità più elevati,
rispetto alle altre aree, per tutti i tipi di
concimi. Naturalmente i prodotti speciali
rappresentano la categoria che garantisce i
livelli più elevati di marginalità. I minera-
li i più bassi. Ovviamente questo è legato
sia ai diversi tipi di colture ai quali sono
destinati ma anche alla diversa possibilità
di diversificazione, fattore questo che per-
mette maggiori strategie commerciali,
molto basse per i minerali. In mezzo ci
sono le altre tipologie, con differenze
minime tra organo-minerali e organici. 

Confrontando la marginalità di aziende di
diverse dimensioni (fig.8), quelle più pic-
cole che muovono un volume di concimi
inferiore a 3000 quintali annuali, hanno
dichiarato valori superiori per tutte le tipo-
logie di concime, essendo costantemente
al di sopra della media. Le aziende di
maggiori dimensioni hanno dichiarato
invece una marginalità superiore alla
media solamente per gli speciali, proba-
bilmente perché è l’unico segmento nel
quale sono in grado di fare una effettiva
diversificazione commerciale. E’ presumi-
bile infatti che per gli altri segmenti
abbiano una clientela con maggiore capa-
cità contrattuale, perché rappresentata in
buona parte da aziende agricole medio
grandi.

Fig. 1

Fig. 2

Fig. 3

Fig. 4



Tab. 1 -  Avete fatto recentemente o fareste nel prossimo futuro investimenti nel settore dei concimi?
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3. Avete fatto recentemente o fareste nel
prossimo futuro investimenti nel settore
dei concimi?
Nonostante la scarsa marginalità e le con-
dizioni economiche poco favorevoli vi è
comunque l’intenzione ad investire, in

5. Nella vostra decisione d’acquisto di
un concime qual è il grado di importan-
za dei seguenti fattori? (prezzo, confe-
zione e presentazione esterna, affidabilità
del fornitore, rispetto di esclusive di dis-
tribuzione, caratteristiche tecnico-qualita-
tive, supporto tecnico)
I fattori che i commercianti tengono mag-
giormente in considerazione nella scelta
di un concime sono il rispetto delle carat-
teristiche qualitative e l’affidabilità del
fornitore da cui deriva d’altra parte l’im-
portanza che viene attribuita (v. domanda
successiva) al marchio ICQF (fig.9). Il
fatto che il prezzo d’acquisto sia posto in
terza posizione, fa supporre che il com-
merciante sia disposto a pagare per avere i
requisiti che maggiormente apprezza.
Inoltre, puntare sulla qualità può anche
significare fideilizzare il cliente. 

6. Quale grado di importanza pensate
abbiano i seguenti fattori, nella decisio-
ne d’acquisto di un agricoltore? (Il prez-
zo, la confezione e la presentazione ester-
na, l’affidabilità del fornitore, la caratteri-
stiche tecnico-qualitative, il supporto tecni-
co, il ritiro di prodotti agricoli).
In questo caso è il prezzo ad essere consi-
derato il fattore maggiormente discrimi-
nante (fig.10), infatti, è la risposta del 28%
dei commercianti. Caratteristiche tecnico-

q.li q.li q.li

Fig. 5

Fig. 6

Fig. 7

Fig. 8 ... continua a pagina 6

Tab. 2 -  Chi sono i vostri competitori più agguerriti?

particolare un 17,9% ha dichiarato di aver
investito o di averne l’intenzione nel pros-
simo futuro (tab.1). Questa propensione,
più marcata nel Centro e nel Sud, è da
considerare in termini positivi denotando
una certa dinamicità ed imprenditorialità
degli operatori. Da osservare viceversa
una maggiore staticità al Nord ed in parti-
colare all’Ovest, forse dovuta, particolar-
mente per quest’ultima area, ad un’agri-
coltura più estensiva e al livello di margi-
nalità relativamente basso che è stato
dichiarato (v. domanda precedente).

4. Chi sono i vostri competitori più
agguerriti?
Con questa domanda inizia la valutazione
degli aspetti prettamente commerciali
relativi al rapporto con il cliente e alle dif-
ficoltà che si incontrano sul campo.

E’ maggiormente sentita la concorrenza
dei consorzi agrari (tab.2) che hanno strut-
ture aziendali e distribuzione territoriale
tali da essere particolarmente temibili per
le rivendite, sia perché tradizionalmente
smuovono grandi quantitativi, sia perché
sono in grado di fare strategie di mercato
in aree relativamente grandi.
Naturalmente la loro concorrenza è senti-
ta dove sono presenti le strutture più effi-
cienti, vale a dire nel Nord. Man mano che
ci si muove verso Sud perdono di impor-
tanza i consorzi agrari e diviene maggiore
la competitività di altri operatori, le
cooperative al Centro e gli altri commer-
cianti al Sud.
Nella categoria altri sono stati indicati
come competitori aziende produttrici che
fanno vendita diretta agli agricoltori.



Tab. 4 - Conoscete il significato del marchio ICQF?

Tab. 5 - Quale valore di garanzia attribuite al marchio ICQF?

Tab. 6 - Secondo voi la maggior parte degli agricoltori xonosce il marchio ICQF?
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qualitative e affidabilità del fornitore ven-
gono dopo. Questo è congruente con il
fatto che i commercianti ritengono, tra i
fattori che favoriscono maggiormente le
frodi, una disattenzione da parte dell’agri-
coltore. Al servizio di stoccaggio dei cerea-
li viene attribuita poca importanza, bisogna
però precisare che una parte degli operato-
ri intervistati non fornivano il servizio o
perché agivano in aree dove tale attività era
poco importante o per scelta. Questo dato,
pertanto, potrebbe essere falsato.

7. Chi influenza maggiormente, secon-
do voi, le scelte dell’agricoltore sulla
nutrizione?

Con poche eccezioni i commercianti attri-
buiscono a se stessi la capacità di condi-
zionare le scelte degli agricoltori (tab.3).
Al Centro e al Nord Est grande importan-
za viene attribuita anche alle organizza-
zioni di filiera un fatto questo sentito
soprattutto nel settore bieticolo. Nel Sud
una certa funzione viene attribuita anche
ai produttori, infatti in quell’area maggio-
re è la presenza di questi ultimi nelle
aziende agricole. Nel Nord Ovest e per la
fattispecie in Piemonte, dove vi sono
strutture tecniche organizzate dalle asso-
ciazioni agricole, si attribuisce una certa
rilevanza a queste ultime.

8. Conoscete il significato del marchio
dell’Istituto Controllo Qualità dei ferti-
lizzanti?
La tabella 4 non dà adito a dubbi e quindi
non si presta ad ulteriori commenti.
D’altra parte questo è in accordo al ritene-
re le caratteristiche tecnico-qualitative dei
concimi come il fattore di scelta maggior-
mente discriminante (v. domanda 5) .

9. Quale valore di garanzia attribuite al
marchio ICQF?
Complessivamente viene attribuito un
livello di garanzia medio alto (tab.5), con
punte di fiducia particolarmente elevate

nel Centro Sud. Solo nel Nord Est, in par-
ticolare nel Veneto, qualche commercian-
te dubita dell’efficacia del marchio ICQF,
probabilmente un atteggiamento legato
alla scarsa conoscenza del marchio da
parte degli agricoltori e quindi alla sua
valenza commerciale, piuttosto che alla
garanzia intrinseca che esso rappresenta.

10. Secondo voi la maggior parte degli
agricoltori conosce il significato del
marchio dell’Istituto Controllo Qualità
dei fertilizzanti?
Anche in questo caso la situazione appare
piuttosto chiara e quindi non necessita di
grandi commenti (tab. 6).

11. La vendita dei concimi secondo voi
è: banale, tecnica, qualificata, dequali-
ficata.
Vi è una percentuale piuttosto elevata di
aziende che considerano la vendita di con-

cimi dequalificata (fig.11). Si tratta per lo
più di aziende di piccole dimensioni che
operano nel Nord Ovest probabilmente in
aree estensive dove prevale la vendita di
concimi semplici che non richiedono par-
ticolari conoscenze tecniche e non per-
mettono strategie commerciali. Queste
sono anche le aziende che dichiarano il
livello di marginalità più basso. Viceversa,
è dichiarata tecnica la vendita di concime
soprattutto nel Nord Est e nel Sud da
aziende che hanno livelli di marginalità
superiore e che probabilmente operano in
aree con investimenti agricoli di pregio.

12. Siete a conoscenza del fenomeno
delle frodi nella vendita dei concimi?
Il fenomeno evidentemente è notevolmen-
te diffuso, infatti, quasi tutti gli operatori
ne sono a conoscenza (tab.7). Solamente
in alcune aree circoscritte del Centro e del
Sud sembra essere limitato.

Fig. 9 Fig. 10

... dalla prima
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Tab. 3 - Chi influenza maggiormente, secondo voi le scelte dell’agricoltore?


