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CONCLUSIONI 2011

L’ AGRICOLTURA E UN SETTORE TECHNOLOGY-PUSH, VALE A DIRE CHE L'INNOVAZIONE TECNOLOGICA E
QUASI TOTALMENTE ESOGENA ALL'IMPRESA.

QUANDO ALTI LIVELLI DI INNOVAZIONE TECNOLOGIA (INDISPENSABILE) S| INCROCIANO CON ALTI
LIVELLI DI INNOVAZIONE ORGANIZZATIVA E GESTIONALE (INNOVAZIONE ENDOGENA) SI CREA UN
VANTAGGIO COMPETITIVO DIFENDIBILE, CON CONTINUI AGGIUSTAMENTI, NEL LUNGO PERIODO.

IL RUOLO DELL'IMPRENDITORE AGRICOLO, IN UN MERCATO DINAMICO E SPESSO IMPREVEDIBILE, E
QUELLO DI SVILUPPARE CON CONTINUITA LA SUA CAPACITA DI INNOVARE L'ORGANIZZAZIONE, LA
GESTIONE, L’APPROCCIO AL MERCATO NELL'OTTICA DI CONFERIRE ALLAPRODUZIONE UNA DISTINTIVITA
RICONOSCIUTA DALL’ACQUIRENTE.

L'INNOVAZIONE DEVE ESSERE UN ATTO CONTINUO, NON SPORADICO E CONTINGENTE.

| GIOVANI SONO PIU PORTATI VERSO L'INNOVAZIONE TECNOLOGICA, CHE SPESSO FACILITA IL
PASSAGGIO GENERAZIONALE, E PIU DISPONIBILI A METTERE IN DISCUSSIONE LE PROPRIE
CONOSCENZE E IL MODO DI PRODURRE (NON SEMPRE).

L' AUTOREFERENZIALITA DECISIONALE, TIPICO DELLE PICCOLE IMPRESE E IN PARTICOLARE DI QUELLE

AGRICOLE, RISCHIA DI TRASFORMARSI, COME SPESSO ACCADE ANCHE NELLE AZIENDE GUIDATE DA
GIOVANI, IN IMMOBILISMO.
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CONCLUSIONI 2011

DALL'OSSERVATORIO 2011 SONO EMERSI DUE PROFILI IMPRENDITORIALI :

* MANAGERIALE (38%), CIOE PIU ATTENTO A QUANTO AVVIENE ALL'ESTERNO DELL'AZIENDA,
PIU CAPACE DI CONFRONTARSI CON IL MERCATO, PIU CAPACE DI DELEGARE ATTIVITA NON
STRATEGICHE A COLLABORATORI, PIU APERTO AL CONFRONTO CON GLI ALTRI IMPRENDITORI
E PIU DISPONIBILE ALLA CREAZIONE DI COLLABORAZIONI E INTEGRAZIONI CON ALTRE
IMPRESE.

e TRADIZIONALE (62%), PIU LEGATO AL PROCESSO PRODUTTIVO AZIENDALE, MENO CAPACE
DI RISPONDERE AGLI STIMOLI PROVENIENTI DAL MERCATO, PIU INCENTRATO SU SCELTE DI
BREVE PERIODO.

PER MANTENERE COMPETITIVA LA NOSTRA AGRICOLTURA L'UNICA STRADA E FAVORIRE NELLE
NOSTRE AZIENDE AGRICOLE LA PRESENZA DI GIOVANI INNOVATORI CAPACI DI VALORIZZARE NEL
MONDO LE ENORMI POTENZIALITA DELL'AGROALIMENTARE ITALIANO.

PER QUESTO E INDISPENSABILE FAR CRESCERE LA CAPACITA MANAGERIALE DEI GIOVANI
IMPRENDITORI AGRICOLI.
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OBIETTIVO 2012

APPROFONDIRE L’ANALISI DEL PROFILO IMPRENDITORIALE
MANAGERIALE ATTRAVERSO UNA INDAGINE DIRETTA
sSU 400 IMPRENDITORI.
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IMPRESE AGRICOLE
EVOLUZIONE E SCENARI
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EVOLUZIONE IMPRESE AGRICOLE
2000-2011

0
+13% T53.944

47.625

1.039.296

-22%
806.809

+113%
10.578

4.966

imprese agricole attive CCIAA societa agricole di capitali societa agricole di persone

Nonostante la crescita nell’'ultimo decennio le societa sono circa I'8%.
Le societa sono un indicatore della competitivita del settore agricolo.
Sono organizzazioni che, rispetto all'impresa singola, riescono a rispondere meglio
alla complessita dei mercati.



SCENARI IMPRESE AGRICOLE

SCENARIO ITALIA 2020 FRANCIA 2010
627.000
600.000 -
500.000 - 486.500
400.000 -
339.900
300.000 - . 8\3'000.
societa agricole
(13%) (30%)
200.000 -
146.600
100.000 - 61.000
22.000 -
0 4 . [ | . .
imprese agricole societa di capitali societa semplici imprese agricole imprese agricole societa agricole

totali individuali

lpotizzando le stesse variazioni intervenute nel decennio 2000-2010, nel 2020 le societa in
agricoltura saranno circa il 13%. Troppo poche.
La Francia gia oggi puo contare su un sistema agricolo con il 30% di societa.
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IL CONTESTO COMPETITIVO

1. CRESCENTE COMPETIZIONE ORIZZONTALE INTRA-UE (ES. LATTE ITALIANO,
TEDESCO, LITUANO) ED EXTRA-UE (ACCORDIDILIBERO SCAMBIO, RIDUZIONE-

ELIMINAZIONE DAZI).

2. VOLATILITA DEI MERCATI CONSEGUENTE ALLA CRESCENTE
INTERNAZIONALIZZAZIONE.

3. CRESCENTE COMPETIZIONE VERTICALE (AGRICOLTURA-INDUSTRIA-
DISTRIBUZIONE).

4. SCARSITA DI RISORSE, SIA PUBBLICHE (UE, STATO, REGIONI) CHE PRIVATE
(MPRESE, BANCHE).

SARA NECESSARIO FARE DI PIU CON MENO RISORSE,

SERVIRANNO MAGGIORI CAPACITA IMPRENDITORIALI
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LE LEVE DELLA COMPETITIVITA

Gran parte della
conoscenza necessaria al
successo di unimpresa
non e brevettabile.

Joseph Stiglitz
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IMPRESA AGRICOLA MANAGERIALE

| RISULTATI DELL’INDAGINE

(indagine telefonica condotta dall'8 ottobre al 5 novembre 2012
Su un campione ragionato di 400 imprenditori)
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| PARAMETRI ECONOMICI
DEI MANAGERIALI

=N. imprese: 400 (55% soci di coop)
=Societa: 32%
»SAU media: 84 ha (1 ha — 700 ha)
v'1 ha-20 ha: 35%
v' 21 ha-50 ha: 22,5%
v' 51ha-100 ha: 16,5%
v >100 ha: 26%

Margine Operativo Lordo
Media Imprese campione: 212.000 euro (2011)
Media per ettaro: 2.480 euro/ha (2011)

v' Seminativo: 1.150 euro/ha

v Orticolo: 8.400 euro/ha

v Frutticolo: 2.800 euro/ha

v" Vitivinicolo: 3.800 euro/ha

v’ Zootecnico da latte: 1.450 euro/capo

Vitivinicolo;
20,50%

Latte; 14%

Seminativo;
28%

Orticolo; 18%

Frutticolo;
19,50%

Nord-Est;

Sud e Isole; 319%

33%

Nord-Ovest;

Centro; 13% 230
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| PARAMETRI SOCIO-DEMOGRAFICI
DEI MANAGERIALI

sEta media; 46 anni

»Scolarizzazione:
v'Licenza media: 18%
v'Diploma superiore: 28%
v'Diploma superiore agrario: 21%
v’ Laurea: 13,5%
v’ Laurea agraria: 19,5%

=Conoscenza lingue straniere:
v almeno una: 75%
v'2 lingue: 16%
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IMPRESA AGRICOLA TRADIZIONALE

VS

IMPRESA AGRICOLA MANAGERIALE

Per essere

competitivi e

necessario dedicare

meno tempa al Impresa
lavoro e piu tempo Agricola
alla conoscenza Manageriale

->

™

S—

Market oriented
Imprenditore dedica almeno
il 30% dellavoro alla

costruzione del mercato di
riferimento.
Leve competitive:

Tecnologia, Marketing

Management oriented
Imprenditore dedica almeno
il 30% dellavoro alla

organizzazione e gestione
dellimpresa.

Leve competitive: Tecnologia,
Organizzazione-Gestione

Impresa Agricola
Tradizionale
Imprenditore dedica meno
del 30% dellavoro a
organizzazione e/o mercato.
Imprenditore concentrato sul
processo produttivo.

Leva competitiva: Tecnologia
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61%

Management

39%

Market

1 DUE PROFILI
MANAGEMENT ORIENTED

MARKET ORIENTED

MANAGEMENT MARKET
ORIENTED ORIENTED
Seminativo 83% 17% 100%
Orticolo 42% 58% 100%
Zootecnico 66% 34% 100%
Frutticolo 72% 28% 100%
Vitivinicolo 34% 66% 100%
Soci coop 75% 25% 100%
Non socicoop 43% 56% 100%
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STRATEGIE AZIENDALI PIANIFICATE

MANAGEMENT
ORIENTED
Specializzazione produttiva 46%
Diversificazione inaltricomparti produttivi 37%
Integrazione altre attivitaagricole 17%
100%
MARKET
ORIENTED
Nicchie di mercato ad alto valore aggiunto 46%
Miglior rapporto qualitd/prezzo 37%
Innovazione di prodotto 12%
Innovazione diservizio 5%

100%
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DIFFUSIONE E SCOPI DELLE
AGGREGAZIONI ORIZZONTALI

MANAGEMENT MARKET
ORIENTED ORIENTED

IN NI:_I'WORK STRUTTURATI 2500 @)
(societa, joint-venture, ecc..)

~— N——
SCOPI
Acquisto mezzi tecnici 12% 4%
Gestione associata processo produttivo 61% 18%
Gestione associata attivita commerciale 16% 82%
Scambio manodopera - 4%
Scambio mezzi meccanici 9% 7%

100% 100%
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DIFFUSIONE E NATURA DEGLI
INNOVATION PARTNER

MANAGEMENT ORIENTED MARKET ORIENTED
CON INNOVATION PARTNER ( 660/() CON INNOVATION PARTNER (73%)
PARTNER ~ PARTNER —
Aziende agricole 21% Agenti di commercio 32%
Sementiere 21% Grande Distribuzione Alimentare 25%
Specialist_i t(_ecnici (agronomi, 16% Universita 19%
alimentaristi, enologi, ecc..) -
Universita 13% Importatori 17%
0,

Banche 13% Banche 9%

. . .
Industrie ditrasfromazione 8% Consulenti marketing 8%
AgroChimiche 7%
AgroMeccaniche 6% INNOVATION PARTNER:

: — Qualsiasi soggetto (privato o pubblico) conil quale I'impresa
Consulenti economici 5% ha sviluppato relazioni continuative con I'obiettivo di
Consulentiinformatici 3% Innovare
Nutrizione piante 3%

Centridi ricerca pubblici 2%
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FONTI DI INFORMAZIONE UTILI
AL SUCCESSO DELLIMPRESA
MANAGEMENT ORIENTED MARKET ORIENTED

Riviste specializzate 70% Riviste specializzate 55%
Siti web nazionali 42% Siti web nazionali 34%
(FF”raur:at Il_nc;tgirgt?czéc,);z“ritechnica) 19% Eloegriestlir::z’la,r,r;friilgfz:,a gi(;r,llj?:itoFach) 14%
Siti web internazionali 5% Siti web internazionali 6%
Banche dati a pagamento 2% Fiere Nazionali
Fiere Nazionali v'Vinitaly 23%

vEIMA 59% v'Macfrut 16%

v'Fiera di Cremona 27% v'Salone del Gusto 8%

v'Fieradi Verona 51% v'Cibus 7%

v'Macfrut 20% v'Sana 4%

v'Vinitaly 19% vInterpoma 2%

v'Cibus 9%

v'Salone del Gusto 8%

vInterpoma 5%

v'Tutto Food 3%
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CONTROLLO DI GESTIONE

IMPRESE CHE REDIGONO UN BILANCIO @)
Autonomamente: 47%
Supportate da consulenti: 46%

Con quali finalita:

v'Controllo costi di produzione 76%
v'Pianificazione finanziaria 58%

v'Analisi redditivita colture/attivita 75%
v'Confronto risultati con altre aziende 19%

In Italia meno del 10% delle imprese agricole hanno un bilancio.
In Germania sono circa il 56%.
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MERCATI DI SBOCCO, CANALI E MARKETING

Imprese Market Oriented

MERCATI CANALI
MERCATO INTERNO: 57% Grossisti 32%
EXPORT: Consumatore 21%
v'SOLO UNIONE EUROPEA 21% Dettagliotradizionale 12%
v'SOLO EXTRA-UE //2:/;\ Ho.Re.Ca 12%
v'UE — EXTRA UE \20%/ GDO 9%
a Importatori 7%
Industria di trasformazione 7%
MARKETING
Stand afiere (Vinitaly, BioFach, Anuga, ProWein) 69%
Siti internet azienda 68%
Viaggi dipromozione all'estero 38%
Pubblicita (volantini, inserzioni, web, ecc..) 14%
12%

Sponsorizzazioni
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RISULTATI ECONOMICI
TREND MARGINE LORDO 2009-2011

Aumento oltre il
20%:;19%

Diminuzione ;
21%

Aumento fino al )
20%;17% Stabile; 43%

Profilo
Best Performer

vl 35,5% partecipano a network
(il dato scende al 22% per quelli con margine stabile o in diminuzione)

v Il 77% hanno almeno un partner innovation
(il dato scende al 58% per quelli con margine stabile o in diminuzione)

VIl 67% esportano
(il dato scende al 28% per quelli con margine stabile o in diminuzione)
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SMARTPHONE E SOCIAL NETWORK

MANAGEMENT MARKET
ORIENTED ORIENTED
SMARTPHONE 41% 49%
SCOPI:

vInfo sul meteo 75% 67%

v'Gestione commerciale 36% 82%

v'Gestione impianti 33% 6%

v'Info su agrofarmaci 20% 14%

v'Consultazionedisciplinari 8% 12%

SOCIAL NETWORK 7% 9%
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FOCUS
AGRICOLTURA SOSTENIBILE
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DISCIPLINARI DIFESA

® Nessun Disciplinare ® Almeno un Disciplinare IPM

76,7%
71,4%

59,2%

Seminativo Orticolo Frutticolo Viticolo Campione

Discipiinare Regionalc | S <% Disciplinari adottati dal

] 60,4% del campione

>— ,
Disciplinare agroindustria [ 28,3% (mediamente 1,3
. disciplinari per impresa)

Global GAP — 30,1%




DRIVERS DELLE STRATEGIE DI DIFESA

Tecnici A calendario; 4%

riv enditori/privati; ollettino fitosanitario
20,7% regionale; 1%
Monitoraggi diretti e Indicazioni tecnici
assieme ad altre agroindustria; 10,1%
aziende agricole; 0,5%

Monitoraggi diretti in
azienda ; 63,6%
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SISTEMI ALTERNATIVI DI PREVENZIONE E
DIFESA UTILIZZATI DALLE IMPRESE

Nessun
metodo; 16,7%

Varieta
AlMENoUN g resistenti;
metodo; 83,3% 38,2%
Rotazioni

colturali;

46,50%

—

Le aziende piu evolute
integrano gia la difesa
chimica con sistemi biologici.
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GESTIONE CORRETTA
REFLUI E CONTENITORI AGROFARMACI

Si gestione reflui

Campione 25,0%
Viticolo 24,5%
Frutticolo 15,6%
Orticolo 22, 7%
Seminativo 33,3%

Si gestione contenitori

g e

viicoo | o5 5%
Fruticolo N oS o
Orticolo [ o3.2%

Seminativo 93,9%
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INTERESSI FORMATIVI SUI TEMI DELLA
SOSTENIBILITA

Utilizzo e gestione attrezzature distribuzione agrofarmaci

Utilizzo di insetti utili

Tecniche di agricoltura di precisione

Meccanismi di azione dei principi attivi

Sistemi di monitoraggio

I

22,5%

25,0%

29,9%

31,4%

33,8%



- @r'

2000

CONCLUSIONI 2012

L'IMPRESA AGRICOLA TRADIZIONALE (TECNOLOGIA-PRODUZIONE, CIRCA 700.000)
NON E PIU IN GRADO DI RISPONDERE IN MANIERA EFFICACE (PROFITTEVOLE) ALLA

COMPLESSITA DEL MERCATO.

IL TEMA DELLA CONOSCENZA DIVENTA FATTORE DI COMPETITIVITA ANCHE NEL
SETTORE AGRICOLO.

SOLAMENTE UNA ORGANIZZAZIONE CHE PERMETTE ALL'IMPRENDITORE DI DEDICARE
TEMPO E RISORSE ALLA CONOSCENZA (MERCATO,INNOVAZIONI, BENCHMARKING,
CONSULENTI, ECC..) RIESCE A COSTRUIRE E DIFENDERE IL PROPRIO VANTAGGIO
COMPETITIVO NEL MEDIO-LUNGO PERIODO.
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SITUAZIONE E PROSPETTIVE

800.000

400.000
300.000
0O / ._,
Imprenditori Agricoli (art. Imprenditori Agricoli Imprenditori Manageriali OBIETTIVO 2020

2135c.c.) Professionali (full-time
agricoltura)
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CONCLUSIONI 2012

L'OBIETTIVO DELLE 300.000 IMPRESE MANAGERIALI NEL 2020 sI PUO RAGGIUNGERE
SE TUTTO IL SISTEMA:

v ISTITUZIONI,

v ORGANIZZAZIONI DI CATEGORIA,

v'ENTI DI RICERCA,

v IMPRESE AGRICOLE,

v INNOVATION PARTNER (TECNICI, CONSULENTI, IMPRESE FORNITRICI DI MEZZI TECNICI,
ECC..)

E ORIENTATO E INVESTE PER IL SUO RAGGIUNGIMENTO.

L'IMPRENDITORE AGRICOLO DEL FUTURO SARA QUELLO MANAGERIALE .
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