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Un piano di rilancio
per l’agricoltura
Davide Vernocchi
Presidente Apo Conerpo

L’agroalimentare rappresenta
da sempre uno dei comparti
più importanti del paniere

made in Italy, quel complesso di
prodotti di qualità esportati nel
mon do che aiuta a sostenere l’eco-
no mia del nostro Paese e a pro-
muovere l’immagine dell’Italia al -
l’estero. Un ruolo mantenuto, e an -
zi rafforzato, anche in questi ultimi
anni caratterizzati da una pesante crisi economica e finan-
ziaria. Ma per poter salvaguardare e rilanciare sempre più
questo settore è indispensabile mettere in atto politiche
adeguate in grado di favorire la crescita ed aumentare il
livello competitivo delle imprese.
Dovrà partire da questo punto la ricca agenda del nuovo
Ministro alle Politiche Agricole Maurizio Martina, nomi-
nato in un momento davvero denso di appuntamenti cru-
ciali per il settore agricolo ed agroalimentare. 
Prima di tutto il nuovo titolare del Dicastero agricolo sarà
chiamato a prendere importanti decisioni sui criteri per
l’applicazione della riforma della PAC 2014/2020 per trar-
re il massimo vantaggio dalle opportunità offerte per il
futuro della nostra agricoltura. Tutto ciò in un contesto che
vede una consistente riduzione delle risorse comunitarie
(-12%) e impone quindi scelte coraggiose e lungimiranti
per utilizzare al meglio gli aiuti disponibili e garantire un
futuro ad alcune importanti filiere produttive. A questo
proposito, l’Italia, che come gli altri Stati membri gode di
una notevole flessibilità all’interno della nuova normativa,
dovrà evitare di adottare i vecchi criteri di distribuzione a
pioggia delle risorse, rivelatisi improduttivi, e indirizzare il
sostegno ai settori più strategici.
Ai decreti applicativi della nuova PAC si aggiungono poi
quelli relativi all’OCM unica per il settore ortofrutticolo,
comparto che richiede anche un’azione decisa per valoriz-
zare adeguatamente le produzioni e una forte accelerazio-
ne sulla internazionalizzazione. Parallelamente, l’azione
del nuovo Ministro Martina dovrà concentrarsi su alcuni
regolamenti, attualmente in discussione, come quelli sulla
promozione dei prodotti agroalimentari all’interno e
all’esterno della Ue, sull’agricoltura biologica, sull’adegua-
mento della classificazione al regolamento CE sui residui di
prodotti fitosanitari negli alimenti e sul Sistri, il sistema
informatico di tracciabilità dei rifiuti. Tutte misure a costo
zero per il sistema e fondamentali per poter garantire lo
sviluppo necessario al settore agricolo ed agroalimentare
italiano. Un comparto che, con l’indotto, rappresenta circa
il 20% del PIL nazionale e per questo merita tutta l’atten-
zione della politica e la considerazione dell’opinione pub-
blica. Per raggiungere questi obiettivi è indispensabile un
dialogo costante e costruttivo tra il Ministero e tutti i prin-
cipali attori della filiera. Confidiamo si possano ottenere
risultati concreti in tempi brevi: in quest’ottica la nostra col-
laborazione di certo non mancherà.

È questa la priorità per il nuovo Ministro
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SIGLATO IL 17 GENNAIO, IN NETTO ANTICIPO RISPETTO AL 2013

Pomodoro da industria: l’accordo
favorisce la programmazione

Con un tempismo quasi perfet-
to, il 17 gennaio scorso si è
conclusa la trattativa fra le

Organizzazioni dei Produttori e
la rappresentanza dei Trasforma-
tori aderenti ad AIIPA e CONFA-
PI per la definizione dell’Accordo
d’Area Nord con l’obiettivo di
disciplinare, appunto nella parte
settentrionale del nostro Paese, la
campagna 2014 di pomodoro da
industria. Entrambe le parti
hanno fatto tesoro della delu-
dente, se non peggio, esperienza
dell’anno scorso quando l’Accor-
do fu raggiunto con 3 mesi di ri -
tardo (il 15 aprile quando erano
già in corso i trapianti). Quest’anno, è
stato possibile stipulare i contratti di
cessione per la campagna corrente in
tempi quasi fisiologici per una corret-
ta programmazione della coltura. Pri -
ma di iniziare la coltivazione, gli agri-
coltori interessati a produrre po mo -
doro da industria sono venuti a cono-
scenza innanzi tutto del le condizioni
economiche di cessione del prodotto
con un prezzo indicativo fissato per il
2014 in 92 euro a tonnellata, aumen-
tato di circa il 10% ri spetto all’anno

precedente se si considerano anche le
variazioni sulla “scaletta brix”. L’accor-
do prevede infatti una modifica del
meccanismo della griglia utilizzata
nella valutazione del prodotto riguar-
dante il valore base cento dei gradi
Brix, passato da 5.05 a 5.00. L’intesa
raggiunta ha inoltre permesso ai pro-
duttori di sapere e condividere  gli
obiettivi di produzione e, infine, le
condizioni che regoleranno  la valuta-
zione e l’accettazione della materia
prima con relativa valorizzazione fina-
le (i cosiddetti capitolati e “scalette”). 
Aspetti questi ancora più fondamen-

tali in un contesto in cui il mutato ed
ancora incerto criterio di assegnazio-
ne dei nuovi Titoli PAC ha creato tante
incertezze e difficoltà tra coloro (e
sono la maggioranza) che devono
ricorrere al mercato dell’affitto dei ter-
reni per garantire uno dei requisiti
principali per la produzione di pomo-
doro da industria nel nostro areale: il
rispetto dei Disciplinari di Produ-
zione Integrata che prevedono, come
per le altre specie, una rotazione col-
turale almeno quadriennale.

Luca Artioli 
Responsabile Ufficio Industria Apo Conerpo

Il prezzo indicativo si attesta sui 92
euro a tonnellata, in aumento del
10% circa rispetto all’anno scorso.
Se il raccolto dell’area Nord (Emi-
lia Romagna, Veneto, Lombardia,
Piemonte) non supererà i 2,4 mi -
lioni di tonnellate ci sarà un’inte-
grazione del prezzo di 1 euro per
tonnellata arrivando quindi a un
prezzo di 93 euro.

Potendo effettuare una programma-
zione più corretta e precisa è stato
inoltre possibile inserire un primo ele-
mento di novità nell’ambito delle
relazioni intercorrenti tra operatori
della medesima filiera aderenti all’O.I.
del Pomodoro Industria Nord Italia.
Durante il negoziato le parti hanno
convenuto che un quantitativo com-
plessivo di 2.400.000 tonnellate di
pomodoro fresco prodotto in areale
di “competenza” dell’O.I., che quindi
ha il compito di certificarlo, da avviar-
si alla trasformazione rappresentereb-
be per la campagna 2014 un punto di

equilibrio per mantenere “toni-
co” il mercato dei prodotti tra-
sformati. 
Un premio di 1 euro a tonnella-
ta che i Trasformatori sottoscrit-
tori dell’Accordo devono pagare
ai loro fornitori qualora non si
superi tale soglia rappresenta ap -
punto l’elemento di novità prima
accennato.
Un altro elemento di novità, per
quanto controverso e non accet-
tato da tutti, è l’affidamento, in
via sperimentale e su base volon-

taria, ad un Ente Terzo (così detto  per-
ché non alle dirette dipendenze del
Trasformatore e/o dell’O.P. fornitrice)
del compito di campionare e valutare
il pomodoro in entrata negli stabili-
menti che intenderanno avvalersene.
Nelle prossime settimane si cercherà
di definire competenze, organizzazio-
ne, responsabilità di questo Ente Terzo
e tutto quanto ne possa garantire un
efficiente e corretto, oltre che econo-
mico, funzionamento. Affronteremo
questo tema in un prossimo articolo.



GRAZIE ALL’ACCORDO SIGLATO CON LA SOCIETÀ COFACE

Apo Conerpo “assicura”
i crediti dei propri soci

Da sempre Apo Conerpo è im -
pe gnata in prima linea per
tutelare i propri soci nei con-

fronti di mancati pagamenti o even-
tuali ritardi da parte dei clienti rifor-
niti sia in Italia che all’estero. 
Per garantire la copertura di questo
rischio sono stati costituiti appositi
fondi interni che tutelano i soci sia
per la commercializzazione dei pro-
dotti freschi destinati alla Grande
Distribuzione Organizzata italiana e
straniera, sia per il pomodoro a de -
stinazione industriale, sia per gli altri
prodotti orticoli e frutticoli indiriz-
zati alle industrie di trasformazione.
Si tratta di un servizio decisamente
importante per la base produttiva
oggi alle prese con un lungo elenco
di incertezze e problematiche tra cui
anche le frequenti crisi di mercato, la
notevole volatilità dei prezzi, gli
eventi climatici estremi sempre più
frequenti e le nuove fitopatie che si
diffondono a macchia d’olio da una
regione all’altra.

Per offrire garanzie ancora maggiori
e più complete, oltre alla gestione di
questi fondi interni di  “solidarietà”,
da diversi anni Apo Conerpo ha
anche provveduto a stipulare appo-
site polizze con importanti compa-
gnie assicurative per ridurre ulterior-
mente i rischi derivanti dal mancato
pagamento dei prodotti commercia-
lizzati dei soci. A questo scopo, alla
fine di febbraio Apo Conerpo ha rin-
novato un importante accordo bien-
nale con Creditpartner, la principale
agenzia operante in Italia del grup-
po COFACE, società leader nell’assi-
curazione dei crediti in Italia ed in
Europa, specializzata nell’assicurare
i crediti commerciali e nel rilascio di
ga ranzie fideiussorie e cauzionali.
Presente in Italia da più di vent’anni,
do ve si colloca al primo posto per il
mercato Cauzione e al secondo per
il mercato Credito, il gruppo opera
sull’intero territorio nazionale grazie
ad una rete di 65 agenti generali
e 35 agenzie con uno staff di oltre
170 persone.

Gabriele Chiesa - Direttore Generale Apo Conerpo
Mario Boccaccini - Creditpartner - Coface

Apo Conerpo, prima realtà euro-
pea per l’ortofrutta fresca, ha sigla-
to un accordo strategico con la
società COFACE, leader nel settore
delle assicurazioni sui crediti com-
merciali, per garantire ai propri
soci la certezza di incasso delle for-
niture e il rispetto delle scadenze
contrattuali. Un aspetto estrema-
mente importante per poter af -
fron tare con maggior tranquillità il
proprio business alla luce dei gran-
di rischi oggi collegati alle transa-
zio ni commerciali.

Da diversi anni COFACE è in grado
di supportare la crescita dei propri
clienti in tutto il mondo offrendo
servizi di assicurazione dei cre-
diti personalizzati in base alle lo-
ro esigenze.
I 4.400 collaboratori che operano in
66 Paesi offrono a imprese di ogni
dimensione, nazionalità e settore di
attività servizi di prevenzione, moni-
toraggio e protezione del rischio. A
questo scopo il gruppo è al servizio
dei clienti per aiutarli a portare a ter-
mine le loro transazioni commercia-
li in maggiore sicurezza. 
Tra i servizi che Apo Conerpo potrà
utilizzare in base all’accordo rag-
giunto vi è anche un adeguato sup-
porto nella prevenzione, sfruttando
la rete di esperti di COFACE in tutto
il mondo, costituita per valutare e
analizzare il comportamento di pa -
gamento e la solidità finanziaria del -
le imprese acquirenti e di quelle po -
tenziali. 
COFACE assisterà Apo Conerpo an -
che nella gestione degli eventuali
insoluti, supportando le operazioni
di recupero dei crediti ed anticipan-
do gli importi dei crediti incagliati,
allargando e rendendo quindi inte-
grali le garanzie che Apo Conerpo
fornisce ai propri soci sia per il paga-
mento delle forniture che per il
rispetto delle scadenze contrattuali.
In questo modo Apo Conerpo potrà
continuare con maggiore tranquilli-
tà ad anticipare i pagamenti dei con-
ferimenti alle proprie cooperative
socie, riducendo l’eventuale loro
ricorso al sistema finanziario anche
in caso di insolvenza dei clienti.

5
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QUESTE ALCUNE DELLE PRIORITÀ DEL PROGRAMMA OPERATIVO

Finaf punta su qualità,
ambiente e promozione

Si è concluso il 17 febbraio scor-
so, con la presentazione alla
Regione Emilia Romagna delle

relazioni conclusive, l’iter del Pro-
gramma Operativo 2009/2013 per le
Op aderenti all’Associazione di Orga-
nizzazioni di Produttori Finaf a cui il
Programma stesso è stato delegato.
In quella occasione sono stati eviden-
ziati gli importanti obiettivi raggiunti
nel corso del quinquennio du -
rante il quale Finaf ha am pliato
significativamente la propria
base sociale diventando la prin-
cipale Associazione di Organiz-
zazioni di Produttori d’Eu ropa
con Op socie operanti in gran
parte del territorio na zionale (in
particolare in Emilia Romagna,
Puglia, Lazio, Lombardia, Sicilia
e Marche) oltre che in Francia.
Tra gli interventi a cui sono state
dedicate maggiori risorse (ri -
por tati nel grafico pubblicato in
queste pagine con la sudddivi-
sione delle spese rendicontate
dalle Op aderenti a Finaf nel-
l’ultima annualità del Program-
ma Operativo 2009/2013) tro-
viamo in particolare quelli lega-
ti al miglioramento della quali-

tà delle produzioni, seguiti dal-
le azioni tese a promuovere pratiche
col turali e tecniche di produzio-
ne rispet tose dell’ambiente, con il
36,97% ed il 19,10% del totale delle
spese rendicontate. Una quota signi-
ficativa di risorse, pari ad oltre il 16%,
è stata destinata a promuovere la
commercializzazione dei prodotti,
mentre sono praticamente uniformi
le spese per le misure atte a persegui-
re la pianificazione della produzione,
la prevenzione e la gestione delle crisi
e l’incremento del valore commer-
ciale dei prodotti, con valori che si
attestano per ciascuna misura tra il
9% e il 7% delle risorse complessi-
ve impiegate.
Per quanto riguarda le risorse che
coinvolgono direttamente i soci pro-
duttori, tra le iniziative più importan-

Lisa Martini
Ufficio OCM e progettazione Finaf

Concluso il Programma Operativo
2009/2013 con la presentazione
delle relazioni finali alla Regione
Emilia Romagna, che ha anche
approvato il Piano pluriennale
2014/2017. Finaf si conferma lea-
der europeo non solo per i valori
espressi, ma anche per la grande
varietà dei prodotti.

ti realizzate nel corso dell’annualità
2013 si segnala la riconversione varie-
tale, che complessivamente ha coin-
volto oltre 925 ettari di piante peren-
ni, a dimostrazione che le Op ade-
renti a Finaf considerano una priorità
il costante miglioramento qualitativo
della produzione grazie ad un conti-
nuo adeguamento alle mutevoli esi-
genze dei consumatori.
Decisamente rilevanti anche gli inter-
venti dedicati all’installazione di
impianti di irrigazione e microirriga-
zione e di impianti antigrandine che
hanno coinvolto in tutto una superfi-
cie di 1.400 ettari.Importanti poi le
azioni per l’adozione di tecniche per
il miglioramento della qualità (dira-
damento manuale, potatura delle
piante, imbianchimento delle ortico-
le, cimatura, sfogliatura e doppia rac-
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L’approvazione
del Programma Operativo

2014/2017
La Regione Emilia Romagna il 15 gen-
naio ha approvato anche il Program-
ma Operativo Pluriennale 2014/2017
e le relative annualità 2014 delle 22
Organizzazioni di Produttori aderenti
a Finaf, che hanno delegato i propri
programmi operativi alla Aop transna-
zionale e complessivamente raggrup-
pano circa 10.000 produttori agricoli
situati in tutto il territorio nazionale e
in parte in Francia. Finaf si configura
così come una delle realtà maggior-
mente rappresentative nell’ambito del

settore ortofrutticolo a livello europeo.
Il valore complessivo del prodotto
commercializzato dalle 22 Op che
fanno riferimento, per lo sviluppo del
Programma Operativo, alla Aop Finaf
si attesta, per l’annualità 2014, a
814.510.708 Euro, per un Fondo d’e -
ser cizio pari ad Euro 74.913.104. Gli
in terventi programmati all’interno
del Programma Operativo plurienna -
le e della annualità 2014 delle Op
aderenti a Finaf si sono articolati
sulla base delle diverse misure previ-
ste dalle vigenti disposizioni norma-
tive, come indicato nella tabella ri -
portata in queste pagine. 
Le notevoli dimensioni raggiunte

dalla Aop Finaf la rendono lea-
der europeo non solo per i valo-
ri espressi, ma anche per la gran-
de varietà dei prodotti, attri-
buendole una responsabilità
sen za precedenti nell’ambito del
settore ortofrutticolo.
La gestione di un Programma
Operativo di così vaste dimen-
sioni è resa possibile anche grazie
ai costanti e puntuali incontri tra
le Op aderenti a Finaf che perio-
dicamente si confrontano nel
cor so di appositi Comitati tecni-
ci. L’importanza di tale collabo-
razione ha consentito, an che per
questa prima annualità del nuo -
vo periodo di Programmazione,
di ottimizzare le risorse disponi-
bili al fine di massimizzare gli
interessi dei propri associati.

colta castagne) che hanno interessato
circa 130 aziende agricole per una
superficie pari ad oltre 2.000 ettari.
L’Esecutivo annuale 2013 è stato
anche caratterizzato da un importan-
te impegno delle Op aderenti a Finaf
verso investimenti in nuove tecnolo-
gie per la lavorazione ed il condizio-
namento delle produzioni al fine di
aumentarne il valore commerciale.
Particolare attenzione è stata poi de di-
cata anche alle misure ambientali: in
particolare le Op aderenti a Finaf
hanno coinvolto nell’applicazione
dei disciplinari di produzione inte-
grata quasi 30.000 ettari di superficie,
con oltre 200 tecnici, mentre circa
9.000 ettari sono stati interessati alla
pratica della confusione sessuale. A
supporto di queste misure sono state
rendicontate complessivamente ol-
tre 10.000 analisi di laboratorio su
acqua, foglie e suolo.
Importanti risorse sono state inoltre
destinate allo sviluppo di attività di
pro mozione e comunicazione ri -
guar danti i marchi delle Op e delle
filiali sia tramite l’apposita misura
che nell’ambito della prevenzione
delle crisi di mercato. Quest’ultima
azione ha riguardato il 9,76% del
Fondo d’esercizio complessivo e il
21,5% di tali risorse è stato destinato
ai ritiri dal mercato.
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ANDAMENTO NEGATIVO NELLA PRIMA PARTE DELLA CAMPAGNA

Mercato deludente
per le pere italiane

Le attese di tutti gli attori della
filiera sono state purtroppo
deluse dalla prima parte

della commercializzazione del -
le pere italiane che ha registrato
risultati tutt’altro che positivi;
troppi elementi negativi hanno
infatti condizionato e ostacola-
to il mercato di questa impor-
tante specie determinando un
andamento decisamente me-
no soddisfacente rispetto alle
aspettative. Le avvisaglie erano
chiare fin dal mese di Agosto
alla luce delle difficoltà riscon-
trate nella collocazione delle
va rietà precoci ed in seguito dalla
William con quotazioni rimaste però
su livelli superiori a quanto il merca-
to al consumo poteva pagare: un
fenomeno che ha provocato la chiu-
sura di alcuni canali commercia-
li, come quelli dell’est europeo, pron-
tamente occupati dal prodotto belga
e olandese. 
A complicare ulteriormente la situa-
zione ha contribuito la pezzatura
delle pere Abate, rivelatasi inferiore
rispetto alla media dei frutti ottenuti
solitamente nelle principali aree pro-

duttive. Non bisogna poi sottovalu-
tare il divieto, in vigore nel nostro
Paese, di utilizzare un principio atti-
vo come l’Etossichina, indispensabi-
le per ga ran tire la lunga conservazio-
ne di questo pregiato frutto. Da ricor-
dare inoltre la difficile situazione eco-
nomica che induce i consumatori
europei a contenere le spese per l’ali-
mentazione in generale e per la frut-
ta in particolare, spostando le proprie
scelte su prodotti come mele, arance
e kiwi, esitati a prezzi decisamente
più bassi rispetto a quelli delle pere.

La prima parte della campagna ha
quindi dovuto fare i conti con un
insieme di fattori negativi che spiega-
no l’andamento ma non lo giustifica-
no e diventa perciò indispensabile
analizzare in dettaglio il contesto per
evitare il ripetersi di simili situazioni
che indeboliscono l’intera filiera e
rischiano di vanificare gli sforzi com-
piuti e disperdere il patrimonio co -
struito nel corso degli anni.
Sicuramente non è facile trovare una
soluzione a questi problemi però
occorre mettere in campo tutte le mi -

Gabriele Ferri
Direttore Generale Naturitalia

Fortunatamente, però, la stagione
non è ancora terminata e dopo il
trend positivo delle vendite registra-
to in febbraio per ciò che riguarda le
quantità, l’auspicio è che nei prossi-
mi due mesi la commercializzazio-
ne possa mostrare un netto recupe-
ro sia nei volumi che nelle quota-
zioni così da garantire risultati più
soddisfacenti ai produttori.

sure capaci di migliorare la situazione
per garantire ai produttori la giusta
redditività e la gratificazione per il loro
impegno quotidiano.
A questo proposito, il primo passo
potrebbe essere quello di individuare
nuovi mercati di sbocco con partico-
lare attenzione a quei Paesi in grado
di assorbire la produzione di calibro
65/70. Parallelamente, l’utilizzo di
nuove confezioni, come quella pro-
posta da “Pera Italia” con due o tre
frutti ognuna, potrebbe alleggerire la
pressione commerciale sui mercati

tradizionali che, erroneamente,
considerano le pere di 200
grammi frutti troppo piccoli.
Anche le istituzioni poi devono
fare la loro parte analizzando le
caratteristiche tecniche dell’Etos-
sichina per capire se può provo-
care disturbi a chi consuma frut-
ta su cui è stata utilizzata questa
sostanza; in caso di esito positi-
vo non si capirebbe perché in
Spagna è ammessa.
Infine, produzione e imprese
commerciali devono compren-

dere che non possiamo continuare a
fissare i prezzi analizzando solo ciò
che accade nelle aree produttive, ma
occorre anche tener conto delle quo-
tazioni raggiunte nei mercati di con-
sumo nel mondo.
Personalmente, sono convinto che
queste misure, unite ad una efficace
campagna di comunicazione, po treb -
bero permetterci di ottenere quei risul-
tati necessari per consentire alla filiera
di continuare ad investire in un com-
parto importantissimo per il futuro
del sistema ortofrutticolo nazionale.



TROCADERO, GENTILE, ICEBERG E ROMANA LE TIPOLOGIE COLTIVATE

Lattuga, la Romagna
si conferma zona vocata

Agrintesa è l’unica realtà coope-
rativa che ha creduto nella voca-
zionalità della Romagna per la

produzione di ortaggi a foglia, colti-
vazione concentrata al confine tra le
provincie di Forlì-Cesena e Rimini, in
particolare nei comuni di S. Mauro
Pascoli, S. Arcangelo e nella area
nord di Rimini. Il territorio è
caratterizzato da terreni molto
argillosi, ma facilmente lavorabi-
li con falde freatiche alte e una
qualità dell’acqua idonea (grazie
alla bassa salinità) per le irriga-
zioni soprachioma anche nei
periodi estivi caldi.
Agrintesa, cooperativa di punta del
gruppo Apo Conerpo, opera in
queste zone sviluppando un pro-
gramma di coltivazione di cir ca
120 ettari l’anno, distribuiti su una

quindicina di aziende socie altamen-
te specializzate che hanno meccanizza-
to tutte le operazioni colturali prelimi-
nari alla raccolta eseguita poi ma nual -
mente in campo dove si effettua anche
un confezionamento prelimina re.
Per garantire la massima freschezza del
prodotto l’organizzazione logistica di
Agrintesa permette di fare arrivare le lat-
tughe al magazzino entro 2 ore dalla
raccolta (lo stabilimento di Gambetto-
la è a meno di 15 km dalle aree di col-
tivazione), di condizionarle e raffred-
darle immediatamente e procedere alla
consegna ai vari clienti entro la giorna-
ta. Lattughe Trocadero, Gentile, Ice-
berge Romana sono le tipologie colti-
vate sia per il mercato fresco, sia per la
IV gamma. Il periodo produttivo va da
metà aprile, con i trapianti anticipati
protetti da tessuto-non tessuto, fino a
me tà novembre, tutto in pieno cam po
(praticamente assente la coltivazione
protetta in tunnel). 
Per garantire la continuità delle forni-
ture, gli standard qualitativi e di fre-
schezza per l’intera durata della cam-
pagna commerciale è indispensabile

Riccardo Montanari
Ufficio Tecnico Agrintesa – Sede di Gambettola (FC)

Negli ultimi anni la specializzazio-
ne ha portato le aziende socie di
Agrintesa, cooperativa faentina a -
derente ad Apo Conerpo, ad al lar-
gare la superficie aziendale in mo -
do da poter effettuare rotazioni col-
turali più ampie che diventano
indispensabili al fine di rispettare i
vincoli sempre più stringenti dei
Disciplinari di produzione integra-
ta, ma anche i capitolati imposti
dalle certificazioni sulla base delle
richieste di mercato. È questo un
presupposto fondamentale per ga -
rantire ai soci il migliore colloca-
mento del loro prodotto, ma anche
per fidelizzare una clientela che og -
gi vede in Agrintesa un partner
sicuro e affidabile.

una precisa pianificazione dell’attività
che coinvolge l’Ufficio Tecnico della
cooperativa e, a monte, le aziende dei
soci, a valle l’Ufficio Commerciale; già
durante l’inverno si comincia la pro-
grammazione con le aziende agricole
per definire le tipologie varietali, le
quantità (n° di piantine) e le epoche
di trapianto da rispettare scrupolosa-
mente settimana per settimana.
Il “turn over” varietale in questo setto-
re è velocissimo in quanto è indi-
spensabile garantire la resistenza gene-
tica alla peronospora (Bremia lactu-
cae), agli afidi (Nasonovia ribisnigri) e
alla fusariosi, avversità che con la sola
difesa chimica non si contrastano effi-
cacemente. L’aggiornamento e l’inno-
vazione varietale sono continui e
basati sulla collaborazione tra ditte
sementiere, Ufficio Tecnico della coo-
perativa, aziende vivaistiche e gli stes-
si produttori (talora si prestano a fare
da “apripista” testando nuove se lezio-
ni varietali), così da individuare il
migliore materiale da coltivare nel le
varie epoche di trapianto e raccolta.
Attualmente gli sforzi dei genetisti

sono rivolti principalmente a
risolvere il grosso problema della
fusariosi, fungo terricolo presen-
te in tutti gli areali italiani di col-
tivazione della lattuga, che colpi-
sce l’apparato radicale delle gio-
vani piantine portandole rapida-
mente alla morte. Per certe tipo-
logie di lattughe il problema è
stato praticamente risolto (Gen-
tilina e Romana), mentre per le
lattughe a cappuccio ancora la
ricerca varietale non ha dato
risultati rassicuranti.

9
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IL VOLUME D’AFFARI OLTRE FRONTIERA SI AGGIRA SUL MILIARDO DI EURO

Italia “regina” dell’export
di prodotti biologici

alla rassegna tedesca:
Germania, Au stria,
Italia, Francia e Paesi
Bassi. 
Quasi 400 gli esposi-
tori arrivati a Norim-
berga dall’Italia, che
si conferma come il
primo Paese europeo
per l’esportazione di
prodotti biologici e
un importante prota-
gonista sulla scena
mondiale.
Poco meno di 50.000
operatori impegnati nella produzio-
ne, su 1,2 mi lio ni di ettari di terreno,
muovono un giro d’affari complessivo
di oltre 3 miliardi di euro, di cui 1
miliardo fatturato oltre fron tiera.
In occasione di Biofach l’Ifoam
(International Federation of Organic
Agricolture Movements) ha presenta-
to i dati del settore biologico che regi-
stra una crescita costante a livello in -
ter na zio nale. Il fatturato mon diale ha

Mario Parisi
Centro Stampa

Al Biofach di Norimberga il lancio
di Organic 3.0, la nuova fase del set-
tore bio: dopo la fase pionieristica e
quella delle regole e insieme del-
l’espansione commerciale è comin-
ciata l’era della sostenibilità, del
biologico non solo applicato ai
prodotti ma anche ai processi pro-
duttivi e all’ambiente.

raggiunto i 63,8 miliardi di dollari, in
aumento del 27% dal 2008 al 2012;
gli ettari coltivati sono 37,5 milioni
mentre i produttori sfiorano i 2 mi -
lio ni. I paesi con la maggiore spesa
pro capite per prodotti bio sono Sviz-
zera e Danimarca con oltre 160 euro
all’anno. A livello internazionale,
l’80% delle aziende che praticano
l’agricoltura bio si trova nei Paesi in
via di sviluppo con l’India al primo
posto seguita dall’Uganda, dal Mes-
sico e dalla Tanzania. La crescita mag-
giore per quanto riguarda i terreni
coltivati dagli agricoltori bio riguarda
l’Asia, con un incremento pari a 0,9
milioni di ettari. Un terzo dei terreni
bio si trova in Oceania (33%), segui-
ta dall’Europa (29%) e dall’America
Latina (18%). L’Australia presenta
l’area coltivata più vasta per un tota-
le di 12 milioni di ettari, seguita dal-
l’Argentina (3,8 milioni) e dagli Stati
Uniti (1,8 milioni).
La prossima edizione tedesca della
rassegna si terrà a Norimberga dall’11
al 14 febbraio 2015.

Con 42.445 visitatori professio-
nali provenienti da 135 paesi e
2.235 espositori, arrivati da 76

paesi e dsitribuiti su una superficie
complessiva superiore ai 42.300 metri
quadrati, è decisamente positivo il
bilancio della 25^ edizione di Bio-
fach, la più grande fiera mondiale
dedicata al biologico svoltasi a Norim-
berga dal 12 al 15 febbraio. Ancora
una volta il Salone ha richiamato i
principali operatori del settore attirati
da una proposta merceologica davve-
ro molteplice, innovativa e di qualità.
Cinque le nazioni più rappresentate

Il bio “conquista” i Comuni italiani

I
l 61,8% degli 8.077 Comuni italiani presenta almeno un’azienda biologica sul
proprio territorio. Le aziende bio sono localizzate prevalentemente nelle aree
collinari (61%) e montane (21%) dove le condizioni pedoclimatiche più sfavo-

revoli inducono ad una più spinta azione di valorizzazione dei prodotti, anche
attraverso la certificazione biologica. Queste imprese sono mediamente più ampie
delle aziende convenzionali (27,7 ettari di SAU contro i 7,9 ettari del totale delle
aziende), ma si differenziano anche per altre caratteristiche e per i risultati eco-
nomici conseguiti. I dati del sesto censimento dell’agricoltura confermano la loro
più bassa intensità di lavoro (20,7 unità lavorative annue per ettaro a fronte delle
14,4 unità del totale aziende). Il quadro emerge dal volume Bioreport 2013 rea-
lizzato dall’INEA in collaborazione con il Mipaaf, l’Ismea e il Sinab.

L’ingresso di Biofach - Fiera di Norimberga.



PROTAGONISTI KIWI FRUIT OF ITALY E CHILEAN KIWIFRUIT COMMITTEE

Kiwi: importante accordo
siglato tra Italia e Cile

Aumentare i consumi di kiwi nel
mondo e potenziare le espor-
tazioni dei rispettivi paesi:

nasce con questi obiettivi l’accordo
strategico siglato tra Italia e Cile a Ber-
lino in occasione di Fruit Logistica.
Firmata da Alessandro Fornari, pre-
sidente di Kiwi Fruit of Italy, il con-
sorzio al quale aderisce Naturitalia,
filiale commerciale di Apo Conerpo,
e Carlos Cruzat, presidente del Chi-
lean Kiwifruit Committee (CKC),
l’intesa consentirà di consolidare la
presenza sui mercati internazionali
che richiedono sempre più un pro-
dotto di alta qualità. “Grazie a questo
accordo, infatti, – ha
dichiarato Fornari – Italia e
Cile, rispettivamente primo
e terzo produttore di kiwi,
po tranno condividere co -
no scenze, informazioni e
competenze per offrire le
risposte mi gliori alle esi-
genze dei clienti di tutto il
mondo”.
“Condizioni dei terreni e
andamento climatico sono
mol to diversi – hanno ag -
giunto Fornari e Cruzat –
ma entrambi i Paesi hanno

sfide ed opportuni-
tà co muni e la colla-
borazione reciproca 
po trà consentire
di mi glio rare ul te-
riormen te qualità e
po tenzialità del no -
stro kiwi”.
A tale proposito, i
soci di entrambe le
organizzazioni han-
no a de rito ad appo-
siti protocolli che
ten gono con to del-
le differenze nelle
con dizioni naturali in cui vengono
coltivati i frutti.
“Dal punto di vi sta commerciale –
hanno sottolineato Fornari e Cruzat
– i due Paesi vantano una presenza
consolidata in diversi mercati inter-
nazionali e potranno contare sul-
 l’esperienza e le competenze ac qui site
in tanti anni vissuti come leader del
settore. In particolare, l’Italia è il mag-
giore esportatore di kiwi al mondo e,
tradizionalmente, detiene il record

Mario Parisi
Centro Stampa

L’obiettivo dell’intesa è aumentare i
consumi di questo frutto nel mon -
do e potenziare le esportazioni dei
due paesi, partners affidabili per la
fornitura di kiwi dagli elevati con-
tenuti nutrizionali ed organolettici,
a favore di consumatori, distributo-
ri e commercianti di diversi conti-
nenti, per molti mesi all'anno.
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delle vendite anche in Europa, men-
tre il Cile opera in posizione di forza
nelle Americhe e nel Sud Est Asiatico”. 
“Lavoreremo insieme ai nostri pro-
duttori ed esportatori, che comun-
que rimangono i venditori dei kiwi,
per migliorare le relazioni in tutto il
mon do e sostenere i consumi con
apposite iniziative di sensibilizza-
zione e promozione volte a ottimiz-
zare il nostro grande po ten ziale” ha
di chia rato il pre sidente del Chilean

Kiwifruit Committee, Carlos
Cruzat.
“In sintesi” hanno concluso
Fornari e Cruzat, “desideria-
mo lanciare in tutto il mondo
un messaggio forte e chiaro:
abbiamo siglato un accordo
che garantirà partners affida-
bili per la fornitura di kiwi
dagli elevati contenuti nutri-
zionali ed organolettici, a fa -
vore di consumatori, distri-
butori e commercianti di di -
versi continenti, per molti
mesi all’anno”.
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PIOGGIA SOPRACHIOMA E SOTTOCHIOMA I METODI PIÙ EFFICACI

Quale difesa dalle gelate
primaverili tardive?

Le persone più anziane, parliamo
di quelle nate prima del secon-
do conflitto mondiale, hanno

sempre collegato i ritorni di freddo di
inizio primavera (o di fine inverno)
con il periodo precedente la Pasqua,
che nel 2014 si festeggia il 20 aprile:
se la teoria è valida quest’anno avre-
mo quindi un lungo periodo in cui
convivere con il rischio di gelate pri-
maverili. Con queste affermazioni
non vogliamo essere delle cassandre,
ma riprendere l’argomento per fare il
punto sui metodi di difesa messi a
punto in tempi non sospetti (è dagli
anni ‘70 che si lavora su questo tema,
sia in Italia che nel resto del mondo).
Tutto ciò al fine di prevenire i feno-
meni e usare al meglio le tecniche
fino ad oggi studiate ed applicate
mettendo a fuoco tutti i sistemi ed i
servizi previsionali che aiutano a
posizionare al meglio momento e
modalità della difesa.
Le esperienze condotte nel 2009 e nel
2010 (studiate insieme a quelle della
metà del secolo scorso) sulle modali-
tà di manifestazione e sui danni alle

coltivazioni (specialmente frutticole
e viticole), comprese le perdite o le
riduzioni delle produzioni, causate
dal “freddo” o dalle “gelate primave-
rili” chiamate anche tardive, hanno
confermato che i fenomeni sono
alquanto complicati, sia come origi-
ne che come aree d’azione. I rischi di
perdite di prodotto in frutticoltura e
viticoltura non sono quindi più lega-
ti alle sole “gelate primaverili”, in
modo particolare quelle definite “per
irraggiamento”. Queste derivano dal
brusco abbassamento termico not-
turno, con cielo sereno in assenza di
vento, e manifestano la maggior
intensità dal mezzo metro da terra
fino ai 3-4 metri di altezza. L’abbas-
samento termico, quasi sempre mas-
simo verso le 06.30-07.00 di mattina,
nel periodo da metà Marzo a fine
Aprile arriva a minime che possono
oscillare nello
strato di massi-
ma intensità (50
cm) da -2 a -5°C
e per una durata
limitata. Il dan -
no si crea in par-
ticolare quando
il fenomeno si
manifesta con
vegetazione (e/o
fioritura) in atto
e quindi su or -
gani molto sen-
sibili. Le gelate
per “avvezione”
so no invece
quel le general-
mente associate
ad una pertuba-

Giampiero Reggidori
Ufficio Produzioni Agricole Apo Conerpo

Negli ultimi anni il fenomeno delle
gelate primaverili tardive è stato
quasi assente in Italia, mentre in
alcuni casi si è registrato un brusco
ritorno di freddo alla fine della sta-
gione invernale che ha causato vari
danni sia sui fruttiferi che sulle col-
ture orticole. Le gelate tardive sono
sempre in agguato e sono molto
temute alla luce dei frequenti e
repentini cambiamenti climatici ai
quali assistiamo ultimamente.

zione di aria fredda, spesso prove-
niente dai Balcani più che dal Nord
Europa. Grandi masse di aria fredda
sono in movimento e vanno ad inte-
ressare uno strato notevole dell’at-
mosfera, arrivando a minime nottur-
ne (con cielo sereno e senza vento)
che possono essere piuttosto basse,
anche fino a -6, -7°C. Già da diversi
anni, sia in Europa che in vari paesi
extra europei, la maggior parte delle
gelate primaverili, con danni signifi-
cativi sulle rese produttive, sono state
determinate da fenomeni catalogati
come “misti” perché il raffreddamen-
to repentino nel periodo primaverile
è stato determinato da perturbazioni
fredde della durata di vari giorni alle
quali si è associato il fenomeno di
“irraggiamento” di una o due matti-
nate. Il fenomeno delle gelate prima-
verili è molto scostante (nel tempo e

Rilevatore velocita ̀ del vento.
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come aree a rischio) e difficile da pre-
vedere nel lungo periodo. Gli studi
passati e recenti, nazionali ed inter-
nazionali, hanno permesso di otte-
nere la previsione delle gelate, ma sol-
tanto nel breve termine con un anti-
cipo di circa 3 giorni. Tutto questo
attraverso gli stessi servizi meteorolo-
gici (nazionali e regionali) che realiz-
zano le previsioni del tempo. Nel bol-
lettino agrometeorologico della Re -
gione Emilia Romagna, ad esempio,
è prevista la “allerta gelate”.
A questo proposito, è utile un breve
riepilogo di quelli che, secondo la
nostra esperienza, sono i metodi più
significativi di difesa antibrina, vale a
dire l’uso dell’acqua come pioggia
soprachioma delle piante o sotto-
chioma. Il primo sistema fonda i suoi
risultati sul principio che bagnando
in continuo la pianta la cessione del
calore dell’acqua (che si trova a tem-
peratura di almeno 7-8°C sopra
zero) e il suo raffreddamento fino al
congelamento assorbono l’abbassa-
men to termico del germoglio/fio -
re/frutticino e lo mantengono di po -
co al disotto della temperatura di
0°C. Il secondo si basa invece sul
principio che bagnando la superficie
sotto la pianta (da mantenere inerbi-
ta) il congelamento dell’acqua libera
calore nell’aria circostante che alzerà
la temperatura della stessa fino a
riportarla verso 0°C. 
In relazione alla maggiore sensibilità
al momento della gelata, le specie
arboree più sensibili sono, in ordine
decrescente: albicocco, actinidia, pe -
sco (percoche, pesche e nettarine),
ciliegio, susino, pero, melo e vite.
L’ordine indicato tiene ovviamente
anche conto del periodo nel quale la
specie rompe le gemme e/o entra in
fioritura. La vite è (non sempre) la
specie meno a rischio perché fra quel-
le indicate è l’ultima a germogliare in
primavera. Se oltre alla sensibilità alla
gelata primaverile della specie, con-
sideriamo anche la superficie coltiva-
ta in Italia, la frequenza di danni negli
ultimi 35 anni, il momento di mani-
festazione della gelata che si collega
alla sensibilità della fase fenologica in

atto, l’ordine si modifi-
ca leggermente e diven-
ta il se guente: actinidia,
pe sco, albicocco, cilie-
gio, susino, pero, me -
lo e vite. 

Pioggia
soprachioma

È definito il metodo
an tibrina classico, ri -
chiede molta attenzio-
ne nella corretta proget-
tazione dell’impianto e
non ammette errori
grossolani nella gestio-
ne. In questo caso il
danno potrebbe essere
superiore a quello che
si registrerebbe in as -
senza del sistema anti-
brina. I fondamenti del
metodo a pioggia so -
prachioma sono quelli
più volte indicati:
1. coprire uniforme-
mente tutte le parti del -
la pianta, soprattutto
quelle già in vegetazio-
ne/fioritura, per formare uno strato di
ghiaccio continuo che riduce l’abbas-
samento termico degli organi già in
vegetazione (si aggiunge poi l’effetto
positivo del calore ceduto all’ambien-
te dall’acqua che congela sul suolo,
meglio se inerbito);
2. mantenere l’uniformità di bagna-
tura di tutti gli organi in vegetazione
per evitare rischi di concentrazione di
ghiaccio su parti differenti fra loro;
3. bagnare quasi continuamente la
pianta e quindi mantenere entro l’in-
tervallo di 1 minuto la rotazione
degli irrigatori, meglio ancora entro i
30-40 secondi;
4. utilizzare un tipo pioggia diffusa
(acqua allo stato di pioggerella), ma
non nebulizzata;
5. in base alle esperienze realizzate, la
quantità di acqua deve essere pari,
almeno, a 4,0 - 4,5 mm/ora, in parti-
colare per l’actinidia; la pressione
all’ugello è correlata alle caratteristi-
che del tipo impiegato, comunque

fra 3,5 - 4,0 atmosfere (atm) per
quelli più classici;
6. non bisogna attivare il sistema in
presenza di vento o di brezza che
disturbi l’obbiettivo della bagnatura
uniforme e continua degli organi in
vegetazione.
Per una gestione corretta dell’impian-
to e del sistema:
• occorre partire con una temperatura
non inferiore a +0,5°C (misurata dal
termometro bagnato);
• è necessario fermare l’irrigazione
quando la temperatura supera 0°C
dopo il sorgere del sole (in presenza
di ghiaccio occorre attendere che si
sciolga almeno per l’80%, special-
mente su actinidia);
• è opportuno fare attenzione alla
maggior perdita di calore al sorgere
del sole causata dall’evaporazione
del ghiaccio formato in superficie,
quindi puntare alla massima unifor-
mità di bagnatura;
• bisogna porre la massima attenzio-

Stazione rilevamento dati meteo locali.
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ne all’inizio dell’irrigazione nelle
notti successive alla prima perché la
vegetazione bagnata nelle notti pre-
cedenti è più sensibile al freddo
rispetto a quella asciutta;
• non si deve azionare l’impianto
con velocità del vento superiore a 4-
7 km/ora;
• occorre potenziare la bagnatura dei
bordi per evitare danni dovuti al
richiamo di aria fredda che si genera
sull’esterno della zona non irrigata
verso quella irrigata;
• è necessario curare il drenaggio del
suolo per velocizzare la disper-
sione superficiale e la percola-
zione dell’acqua dopo lo scon-
gelamento e ri durre quindi al
minimo il ri schio di successivi
danni da asfissia.

Pioggia sottochioma

La fase di gestione è molto
meno delicata di quella della
pioggia soprachioma e anche
se l’impianto dovesse funzio-
nare in modo irregolare per
qualche ragione tecnica e/o di
impiantistica questo metodo
non peggiorerebbe la situa-
zione rispetto a quella di un
testimone.
L’efficacia, confermata, si basa
sul concetto che l’acqua distri-
buita sul suolo cede calore nel
passaggio dallo stato liquido a
quello solido (ghiaccio). Ogni
grammo d’acqua cede 80
calorie all’aria. Si deve garan-
tire che il calore sviluppato
porti la temperatura dell’ambiente ad
un valore maggiore rispetto a quello
che crea danno a quella specie in quel-
la precisa fase fenologica (es: se il
pesco in fioritura resiste ad una tem-
peratura minima di -2,5 °C, è neces-
sario che l’impianto sottochioma
sviluppi una quantità di calore che
mantenga la temperatura sopra quel
valore).
I fondamenti del metodo sottochio-
ma sono i seguenti:
1. formare la maggior quantità di
ghiaccio possibile, senza dispersione

di acqua non gelata per drenaggio o
scorrimento superficiale, onde svi-
luppare nell’ambiente tutte le calo-
rie possibili;
2. evitare la nebulizzazione perché
l’acqua nebulizzata tende ad evapo-
rare per compensare la mancanza di
umidità atmosferica e in questo
modo sottrae calore all’ambiente
invece di cederlo;
3. l’impianto che determina nebuliz-
zazione dell’acqua può essere funzio-
nale all’effetto antibrina quando
l’umidità dell’aria è già discreta (in

questo caso però ci sono già implici-
tamente meno rischi di gelata) e
quando l’impianto, fatto partire con
discreto anticipo rispetto al l’abbassa-
mento termico (+2/+3°C), riesce ad
alzare anticipatamente l’umidità del-
l’aria del frutteto e a mantenerla tale
per tutto il periodo dell’evento;
4. più elevata è la superficie di bagna-
tura sul suolo e maggiore è la quan-
tità di ghiaccio formato (di conse-
guenza è maggiore lo sviluppo di
calore). In questo caso è più funzio-
nale un inerbimento non sfalciato

rispetto ad un terreno nudo;
5. in caso di gelata per avvezione si
può determinare qualche difficoltà di
risalita del calore verso l’alto, a causa
della contrastante discesa verso il
basso dell’aria fredda. È quindi pos-
sibile che la protezione diminuisca
dal basso verso l’alto con intensità
più o meno elevata. Allo stesso modo
una leggera brezza sposta la massa di
aria calda che si è formata all’esterno
della zona difesa;
6. con carenza d’acqua alla fonte o
bassa portata oraria dell’impianto si

può prevedere il funziona-
mento dell’impianto a setto-
ri, ma occorre una certa sicu-
rezza che comunque la quan-
tità di calore immessa nel-
l’ambiente mantiene la tem-
peratura al di sopra del limite
di sensibilità della fase feno-
logica in atto.
Per una gestione corretta del-
l’impianto e del sistema:
• si mette in funzione l’im-
pianto quando ci sono le con-
dizioni perché geli, quindi
con la temperatura del termo-
metro bagnato poco sopra a 0
°C (0,1 - 0,2°C);
• è necessario bagnare tutta la
superficie possibile del frutte-
to, quindi è meglio sistemare
i minirrigatori su tutte le file;
• occore utilizzare un tipo di
pioggia diffusa (acqua allo
stato di pioggerella), ma non
nebulizzata;
• sulla base dell’esperienza la
quantità di acqua deve essere

pari ad almeno 2,0 mm/ora; non è
necessario alzare troppo la quantità
perché comunque l’acqua deve gelare
per svolgere calore;
• il sesto di montaggio degli irrigato-
ri deve variare in funzione della git-
tata, della pressione, della portata e
del tipo di gocce.
Il continuo “ammodernamento” tec-
nologico degli irrigatori (soprachioma
e sottochioma) in risposta alle esigen-
ze dell’azione antibrina e la maggior
puntualità di previsione dei fenomeni
permettono di migliorare i risultati.

Mini irrigatore antibrina sottochioma.


