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Segmenti di Mercato Interessanti:

I mercato di riferimento individuato per la startup agricola dedicata alla coltivazione e
trasformazione del tartufo in Sicilia si articola su tre principali segmenti, ciascuno caratterizzato da
specifiche esigenze e potenzialita economiche che ne definiscono strategie differenziate di
approccio e sviluppo commerciale. L’analisi di settore, corroborata dai piu recenti dati di market
sizing e dalla struttura competitiva nazionale, evidenzia come questi segmenti rappresentino i
principali driver di valore aggiunto per il territorio, in linea con le best practice delle regioni
italiane leader di filiera (Umbria, Marche, Toscana).

1. Ristoranti Gourmet e Hotellerie Fine Dining

Questo segmento, che include chef stellati, ristoranti di alta gamma e hotel luxury con ristorazione
fine dining, costituisce il canale premium a piu alta marginalita e stabilita d’acquisto. Dai dati di
mercato risulta che il comparto Ho.Re.Ca. (Hotel, Restaurant, Catering) concentra oltre il 50% della
domanda di tartufo fresco nei periodi di raccolta, con una richiesta focalizzata sulle varieta a
maggiore valore (Tuber Magnatum Pico, Tuber Melanosporum), e una forte sensibilita ai temi di
freschezza, origine certificata, tracciabilita e costanza qualitativa del prodotto.

Aspetti determinanti:

« Just-in-time delivery e logistica refrigerata per garantire shelf-life e integrita organolettica.

e Servizi personalizzati (es. selezione, taglio, confezionamento su misura).

¢ Relazione consulenziale con gli chef (formazione, tasting, pairing).

¢ Certificazioni di origine, pratiche di sostenibilita e trasparenza lungo la filiera, elementi
ormai irrinunciabili per consolidare rapporti B2B a lungo termine e posizionarsi come
supplier di riferimento nel canale premium.

2. Aziende Alimentari Specializzate e Distributori Gourmet

Il secondo cluster di riferimento e costituito da operatori industriali (produttori di formaggi, paste,
salumi, condimenti) e distributori food service/gourmet, che utilizzano il tartufo come ingrediente
ad alto valore aggiunto per la realizzazione di prodotti trasformati e derivati (olio, creme, paste
aromatizzate, snack, ready-to-eat). Emerge come circa il 75% della produzione tartuficola
nazionale venga veicolata verso la trasformazione industriale, evidenziando I'importanza
strategica di questo segmento in termini di volumi di vendita e stabilita della domanda.

Key points:

e Accordi commerciali con importatori/distributori qualificati a livello nazionale e
internazionale, leveraging reti logistiche consolidate.

¢ Certificazioni IFS/BRC, BIO e private label, oggi prerequisiti per accedere ai principali
network distributivi e alla GDO di fascia alta.
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o Packaging evoluto e shelf-life ottimizzata per i derivati, con attenzione crescente alla
domanda di prodotti biologici e sostenibili.

3. Consumatori Finali Gourmet e Appassionati di Prodotti Tipici (B2C, Digital & Retail)

Il terzo segmento, ad altissimo potenziale in termini di marginalita, & rappresentato dal mercato
B2C digitale e dai punti vendita specializzati: consumatori gourmet, appassionati di tipicita e turisti
esperienziali. Le indagini di mercato rilevano una crescente propensione all’acquisto online (e-
commerce, social selling), con picchi di interesse in corrispondenza delle stagioni di raccolta e delle
principali fiere ed eventi sul territorio. Si tratta di un segmento disposto a riconoscere premium
price in cambio di autenticita, tracciabilita, storytelling territoriale e packaging distintivo.

Best practice:

¢ Investimenti in branding territoriale: valorizzazione delle specificita organolettiche del
tartufo siciliano, storytelling sulle pratiche agricole e sulle tradizioni locali.

o Strategie di customer experience: degustazioni, food box, gift set, esperienze immersive
(es. caccia al tartufo, visite in tartufaia).

o Logistica refrigerata e rapidita nelle consegne come asset strategici per la customer
satisfaction nel canale digitale.

Sintesi Strategica

La letteratura di settore suggerisce un approccio phased: presidio iniziale dei segmenti B2B per
garantire flusso di cassa, economie di scala e consolidamento reputazionale (sfruttando la
domanda strutturale del food service e dell’industria di trasformazione), seguito da un roll-out
progressivo verso il segmento B2C digitale, massimizzando margini e brand equity attraverso una
value proposition distintiva basata su autenticita, origine certificata, sostenibilita e narrazione
territoriale.

A livello competitivo, la differenziazione dovra basarsi su:

e Qualita sensoriale superiore (protocolli di selezione, freschezza, lavorazione a filiera corta)

o Certificazioni, trasparenza e compliance normativa (Reg. UE 1169/11, Legge 752/85, IVA
agevolata, etichettatura di origine)

¢ Innovazione di prodotto (derivati premium, referenze bio, limited edition)

e Integrazione omnicanale tra B2B, B2C e turismo esperienziale.

Questa strategia consente di capitalizzare sia sulla crescente domanda internazionale che sulla
valorizzazione del patrimonio agroalimentare siciliano, in un’ottica di sostenibilita economica,
ambientale e reputazionale di lungo termine.
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Ecco il testo sviluppato e arricchito sulla base delle informazioni contenute nel report di settore,
con un focus professionale su attivita operative, compliance normativa, risk management e
valorizzazione commerciale secondo le best practice della filiera tartuficola:

Attivita Chiave

Il capitolo "Attivita Chiave" identifica e descrive le principali operations strategiche che una startup
agricola, dedicata alla coltivazione e trasformazione del tartufo in Sicilia, deve presidiare per
assicurare efficienza produttiva, compliance normativa e competitivita commerciale su scala
nazionale e internazionale. Di seguito una breakdown dettagliata delle attivita, integrate dalle
evidenze e dai benchmark emersi dall’analisi del settore.

1. Preparazione, Impianto e Manutenzione della Tartufaia

La fase di avviamento della tartufaia costituisce la foundation della value chain e prevede un set
strutturato di attivita tecniche:

¢ Analisi pedologica avanzata: valutazione della struttura fisico-chimica dei suoli (texture,
pH, capacita di drenaggio, dotazione organica), adottando strumenti di soil mapping e
sensori loT ove applicabile.

¢ Correzione del suolo: implementazione di pratiche di soil management e, ove necessario,
ammendanti per portare il pH su valori idonei alla simbiosi micorrizica (tipicamente pH 7,5-
8,3 per Tuber Melanosporum e Tuber Uncinatum; leggermente inferiori per Aestivum).

¢ Scelta e impianto di piante ospiti micorrizate certificate (ad es. Quercus ilex, Quercus
pubescens, Corylus avellana), in base alla specie target e alle condizioni microclimatiche
locali. Va sottolineato che il tartufo bianco (Tuber Magnatum Pico), a oggi, non é
coltivabile secondo le attuali evidenze agronomiche, mentre il tartufo nero pregiato e le
specie estive/invernali rappresentano le opzioni pil concrete per impianti innovativi in
Sicilia.

¢ Implementazione di sistemi di irrigazione a goccia e sensoristica per il monitoraggio
dell’'umidita, fattore critico in Sicilia, per mitigare I'effetto di stress idrico nei mesi piu aridi
e mantenere la vitalita del micelio.

¢ Gestione fitosanitaria e manutenzione ordinaria: controllo manuale delle infestanti (in
linea con i protocolli di agricoltura integrata e biologica), potature mirate, monitoraggio
costante della salute delle piante e analisi periodica della qualita microbiologica del suolo.

2. Raccolta e Selezione del Tartufo
La raccolta & un’attivita core, che necessita di:

o Cani addestrati (truffle dogs) e personale qualificato per la ricerca e I'estrazione del
tartufo, con focus su tecniche di scavo a basso impatto per preservare sia il micelio sia
I'apparato radicale delle piante ospiti.
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¢ Rispetto del calendario di raccolta stabilito da normative regionali e nazionali, elemento
fondamentale sia in ottica legale che di sostenibilita del ciclo produttivo.

¢ Tracciabilita del prodotto: ogni lotto di tartufo fresco deve essere mappato in origine e
accompagnato da documentazione che ne attesti provenienza e periodo di raccolta, in
linea con la normativa europea sull’etichettatura e la commercializzazione.

Formazione continua del personale (addestramento, tecniche di scouting e post-raccolta) e
necessaria per mantenere standard elevati di qualita e minimizzare la perdita di prodotto.

3. Trasformazione e Valorizzazione del Prodotto

Circa il 75% del tartufo prodotto in Italia viene destinato a trasformazione. Le attivita di processing
rappresentano un asset strategico per estendere la shelf-life, ampliare la gamma prodotti e
incrementare il valore aggiunto, in particolare nei mercati internazionali.

¢ Processi chiave: pulizia manuale, selezione per pezzatura e qualita, stoccaggio refrigerato,
preparazione di derivati (creme, oli aromatizzati, burro al tartufo, salse gourmet, polveri
essiccate, prodotti ready-to-eat e snack).

e Adozione di standard HACCP e certificazioni food safety (es. IFS, BRC), imprescindibili per
accedere a mercati premium e GDO internazionale.

« Innovazione di prodotto: sviluppo di linee biologiche e vegan, focus su packaging
sostenibile e referenze private label.

4. Marketing, Vendita e Branding Territoriale

Le attivita commerciali e di marketing rappresentano la leva per scalare la startup e generare
brand equity:

¢ Gestione delle relazioni B2B: rapporti diretti con ristoranti gourmet, distributori e
operatori food service, customizzazione dell’offerta e sviluppo di servizi aggiuntivi
(consulenza, formazione, storytelling per chef e buyer).

o Strategie digital e omnicanale: e-commerce, marketplace di settore, social media
marketing, content creation (video, storytelling, virtual tour della tartufaia).

o Partecipazione a fiere di settore (es. Fiera del Tartufo di Alba, eventi Slow Food,
manifestazioni gourmet) e collaborazione con chef/influencer per il posizionamento del
brand e I'educazione del consumatore.

¢ Storytelling territoriale: comunicazione delle specificita organolettiche e della filiera
siciliana, valorizzazione delle pratiche sostenibili, narrazione delle tradizioni locali e del
legame col territorio.
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5. Gestione Amministrativa, Compliance e R&D

« Amministrazione, pianificazione finanziaria e gestione rischi (cash flow, budgeting,
insurance).

e Ricerca e Sviluppo: test agronomici su nuove specie/varieta, collaborazione con enti di
ricerca per innovazione tecnica e sviluppo di prodotti ad alto valore.

e Compliance: gestione dei rapporti con enti pubblici, adempimenti normativi, gestione
contributi/finanziamenti (es. bandi PSR, incentivi per start-up innovative e agricoltura 4.0).

Proposta di Valore

La proposta di valore della startup agricola siciliana dedicata alla coltivazione e trasformazione del
tartufo si articola su una piattaforma multi-livello, con una value proposition solida e coerente
con i pit avanzati trend del settore, in grado di garantire posizionamento premium,
differenziazione competitiva e scalabilita internazionale. Gli elementi chiave che la compongono
sono:

1. Qualita superiore, varieta e standardizzazione di prodotto

La startup offre una gamma selezionata di varieta ad alto valore commerciale, tra cui Tuber
melanosporum (Nero Pregiato), Tuber aestivum (Scorzone Estivo) e Tuber uncinatum,
selezionate appositamente per la loro adattabilita alle condizioni pedoclimatiche siciliane, in linea
con i benchmark delle principali filiere italiane (Umbria, Marche, Toscana).

o Standardizzazione qualitativa: il protocollo di coltivazione segue best practice
agronomiche e criteri di selezione stringenti, garantendo pezzatura uniforme, aroma
persistente e integrita organolettica.

o Disponibilita multi-stagionale: |a diversificazione varietale consente di coprire piu finestre
di raccolta durante I’'anno, garantendo un’offerta continuativa e affidabile a tutti i target
commerciali (Ho.Re.Ca., trasformatori, retail gourmet).

¢ Certificazioni e compliance: la produzione & conforme agli standard HACCP, Reg. UE e alle
direttive nazionali, elemento indispensabile per I'accesso ai mercati piu esigenti e alle
principali piattaforme di export.

2. Freschezza certificata e tracciabilita digitale

Uno degli asset strategici della proposta consiste nella logistica integrata che consente la
consegna del tartufo fresco entro 24-48 ore dalla raccolta, supportata da una supply chain
refrigerata e dalla digitalizzazione della tracciabilita (QR code, blockchain, sistemi ERP per la
registrazione dei lotti).

Questo approccio, mutuato dai modelli di filiera corta delle aziende leader, permette di garantire:

o Shelf-life ottimale e piena preservazione delle proprieta organolettiche.
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o Trasparenza totale: ogni tartufo & accompagnato da informazioni dettagliate su origine,
data di raccolta, specie e tracciabilita logistica, elemento fortemente richiesto dai mercati
B2B internazionali e dalla ristorazione gourmet.

¢ Brand trust e valorizzazione dell’autenticita, contrastando il rischio di frodi (fake truffle,
aromi sintetici) che rappresenta una delle principali criticita del settore.

3. Linea prodotti trasformati ad alto valore aggiunto

La gamma di prodotti trasformati (creme tartufate, oli evo aromatizzati, salse gourmet,
condimenti ready-to-use e polveri di tartufo) risponde sia alla crescente domanda di versatilita
nell’utilizzo in cucina, sia all’esigenza di stabilizzare i flussi di ricavo e ridurre I'impatto della
stagionalita della materia prima fresca.

o Le referenze sono sviluppate con ricette artigianali e processi a basso impatto che
preservano le caratteristiche sensoriali del tartufo, secondo gli standard richiesti dalla
ristorazione d’eccellenza e dalla distribuzione gourmet.

o L'offerta & completata da linee bio e vegan-friendly, packaging sostenibile e private label,
in linea con i principali trend di innovazione e sostenibilita emersi dal settore.

e L'approccio “farm-to-table” consente un controllo completo della filiera e la possibilita di
personalizzare I'offerta per clienti B2B strategici.

4. Valorizzazione territoriale, storytelling e turismo esperienziale

La narrazione dell’origine siciliana viene posizionata come elemento distintivo, costruendo una
brand identity forte, riconoscibile e orientata all’unicita territoriale.

o Storytelling territoriale: valorizzazione del terroir, delle tecniche agricole tradizionali, delle
varieta autoctone e del legame tra tartufo, storia locale e biodiversita.

e Turismo esperienziale e eventi: apertura della tartufaia a visite guidate, degustazioni,
caccia al tartufo, in collaborazione con chef e ristoratori locali, per generare engagement e
awareness tra operatori e consumatori finali.

¢ Lastrategia di branding “destination” contribuisce a differenziare il tartufo siciliano da
guello delle aree storicamente leader, rafforzando la percezione di autenticita e il premium
positioning.

5. Servizi a valore aggiunto e partnership consulenziali
La startup non si limita alla sola fornitura di prodotto, ma propone un set di servizi evoluti:

¢ Consulenza specialistica su modalita di utilizzo, food pairing, conservazione ottimale e
menu engineering, fornendo supporto continuativo a chef, buyer e clienti retail.

¢ Formazione e knowledge transfer: workshop, masterclass, materiale educational per
diffondere cultura di prodotto e aumentare la loyalty della clientela.
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¢ Personalizzazione e rapidita di risposta: gestione customer care e ordini su misura,
garantendo un customer journey eccellente anche nei canali digitali.

Canali di Distribuzione

Il capitolo “Canali di Distribuzione” definisce le strategie di go-to-market adottate dalla startup
agricola siciliana per garantire una copertura efficace dei mercati target, massimizzando la
valorizzazione della proposta di valore, I'accessibilita del prodotto e la reputation del brand. In
linea con i benchmark dei principali player italiani ed europei, la distribuzione del tartufo e dei suoi
derivati si articola su una logica multi-channel integrata, in grado di generare sinergie tra fisico e
digitale, B2B e B2C, filiera corta e mercati internazionali.

1. Vendita Diretta B2B — Ho.Re.Ca. Gourmet

Il primo canale strategico € la vendita diretta ai clienti B2B, focalizzata su ristoranti gourmet, hotel
di fascia alta, chef stellati e operatori premium della ristorazione (segmento Ho.Re.Ca.).
Questa modalita distributiva consente di:

¢ Gestire in modo tailor-made la relazione commerciale, offrendo personalizzazione del
servizio, tempestivita nelle consegne (fresh delivery in 24-48h grazie a logistica refrigerata)
e la possibilita di supporto consulenziale per 'utilizzo ottimale del prodotto.

¢ Organizzare tasting experience, presentazioni esclusive e masterclass direttamente
presso le strutture partner, promuovendo il tartufo siciliano come ingrediente signature
nelle carte dei migliori ristoranti.

o Partecipare a fiere internazionali (es. Salone del Gusto, Fiera del Tartufo di Alba, eventi
Slow Food) per ampliare il network B2B e posizionarsi come interlocutore affidabile presso
buyer e chef di fama.

L'approccio direct-to-chef garantisce massimo controllo sulla qualita percepita, valorizzazione del
brand e fidelizzazione della clientela pilu esigente.

2. Distributori Specializzati e Marketplace Gourmet

Il secondo canale prevede la collaborazione con distributori alimentari specializzati e marketplace
gourmet digitali (nazionali e internazionali), che rappresentano un acceleratore fondamentale
nella fase di scaling.

o Distributori e grossisti premium (es. Appennino Food Group, Agritaste, Vivolo Tartufi)
consentono di accedere rapidamente a una rete consolidata di punti vendita, boutique del
gusto, luxury hotel e retailer specializzati.

¢ Marketplace online verticali (ad es. Eataly, Tannico, Gusto24) offrono visibilita verso un
target di nicchia e facilitano la penetrazione su mercati esteri senza investimenti logistici
diretti.
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o Tali partnership permettono di ottimizzare il cash flow e la gestione del magazzino,
riducendo i rischi tipici della filiera lunga e ampliando la reach geografica del prodotto.

La scelta degli intermediari avviene sulla base di requisiti rigorosi in termini di qualita, tracciabilita
e posizionamento di gamma, per tutelare la reputazione del brand e la percezione premium del
tartufo siciliano.

3. E-commerce Aziendale (Direct-to-Consumer, D2C)

Il terzo pilastro della strategia distributiva & lo sviluppo di un canale e-commerce proprietario,
integrato con sistemi di logistica refrigerata, customer care avanzato e soluzioni di storytelling
digitale.

¢ L'online shop aziendale consente gestione diretta della customer experience, con offerte
dedicate (gift box, limited edition, prodotti personalizzati), gestione puntuale delle
spedizioni fresche e servizi post-vendita evoluti.

e 11 D2C e supportato da digital marketing automation, campagne social, influencer
partnership e attivita SEO/SEM, aumentando la visibilita del brand presso consumatori
finali gourmet e food lover internazionali.

e Il canale digitale permette di raccogliere dati di mercato in real-time, monitorare i trend di
consumo e personalizzare la comunicazione in base ai cluster di clientela, elemento

distintivo rispetto alla concorrenza.

La digitalizzazione della filiera si traduce in trasparenza, accessibilita e possibilita di scaling rapido
verso nuovi mercati.

4. Retail di prossimita e valorizzazione territoriale

Infine, il presidio dei punti vendita locali specializzati (enoteche, botteghe del gusto, negozi di
tipicita siciliane) e la partecipazione attiva a fiere ed eventi territoriali rappresentano un driver
fondamentale per:

o Rafforzare il brand come espressione autentica del territorio, sfruttando la leva del
turismo enogastronomico e il flusso di consumatori in cerca di esperienze genuine e
prodotti artigianali.

o Offrire degustazioni, eventi educational e storytelling immersivi che incrementano la
loyalty e la riconoscibilita locale.

e Promuovere la filiera corta e il legame diretto tra produttore e consumatore, valorizzando
la tracciabilita e la sostenibilita della produzione.

Questa presenza fisica alimenta la reputazione della startup e contribuisce a consolidare relazioni
strategiche con stakeholder locali, enti di promozione e partner istituzionali.
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Clienti Target

Il capitolo "Clienti Target" fornisce una segmentazione approfondita della domanda, identificando
con precisione i principali stakeholder a cui la startup agricola siciliana, specializzata nella
coltivazione e trasformazione del tartufo, rivolge la propria offerta. Tale segmentazione e
funzionale non solo all’ottimizzazione delle strategie commerciali e di branding, ma anche alla
costruzione di un modello di business scalabile, resiliente e in linea con le best practice
internazionali della filiera tartuficola.

1. Chef Stellati e Ristoranti Fine Dining

Rappresentano il segmento high-end della domanda e costituiscono il target di riferimento per i
prodotti freschi premium e per le novita di gamma a maggiore valore aggiunto.

Questi professionisti operano in un contesto di estrema selettivita e richiedono standard
elevatissimi sia in termini di qualita organolettica che di servizio. Il processo decisionale di acquisto
e guidato da variabili quali:

¢ Freschezza e continuita di fornitura, con consegne tempestive just-in-time e capacita di
garantire varieta selezionate per esigenze stagionali o specifici menu.

e Personalizzazione e supporto tecnico (consulenze su food pairing, modalita di utilizzo,
conservazione, formazione staff).

¢ Certificazioni, tracciabilita e narrazione territoriale: la valorizzazione del legame con il
territorio siciliano rappresenta un plus competitivo nella costruzione di carte gourmet e
menu degustazione distintivi.

¢ Reputazione e affidabilita: |a fidelizzazione nasce dalla capacita di essere partner strategici
e non semplici fornitori, favorendo rapporti continuativi, referenze e networking nel
circuito Ho.Re.Ca. di fascia alta.

2. Distributori Gourmet e Aziende Alimentari Specializzate

Questo cluster e centrale per I'espansione nazionale e internazionale, in quanto funge da ponte
tra produzione e retail specializzato/industria di trasformazione.

e | distributori sono attori chiave per la penetrazione in mercati esteri, grazie a know-how
logistico, reti commerciali consolidate e capacita di compliance agli standard di import-
export (HACCP, Reg. UE 1169/11, certificazioni BIO/IFS/BRC).

¢ Le aziende alimentari utilizzano il tartufo come ingrediente strategico in produzioni di
fascia alta (creme, salse, oli, snack, referenze gourmet), valorizzando la qualita della
materia prima attraverso etichette private label o co-branding, e garantendo flussi regolari
di acquisto indispensabili per la stabilita del cash flow aziendale.

e Aspetti determinanti: affidabilita nelle consegne, flessibilita nelle quantita, prezzi
competitivi, capacita di adattare le referenze alle esigenze produttive del cliente e rispetto
di tutte le normative di settore.
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3. Consumatori Gourmet e Appassionati di Prodotti Tipici (B2C, Digital & Retail)

Questo target & composto da clienti evoluti, informati, con elevata disponibilita di spesa e
attenzione alla qualita. Si tratta di un segmento estremamente sensibile a:

¢ Origine certificata, autenticita e sostenibilita: desiderano prodotti tracciati, sicuri, con
forte identita territoriale e valore etico.

o Esperienzialita e storytelling: sono motivati da narrazioni autentiche, packaging curato,
informazioni trasparenti e possibilita di esplorare il prodotto sia nel digitale che nei punti
vendita selezionati (enoteche, boutique del gusto, e-commerce aziendale).

e Servizi premium: rapidita delle consegne, customer care dedicato, personalizzazione (gift
box, limited edition, ricette esclusive).

In quest’ottica, € essenziale investire su marketing digitale avanzato, CRM e strategie di loyalty,
capitalizzando la crescente domanda di esperienze gourmet e tipicita italiane di eccellenza.

4. Turismo Gastronomico ed Esperienziale

Si tratta di un segmento in forte crescita, composto da turisti nazionali e internazionali attratti da
esperienze immersive legate al food & wine.

e La proposta si articola in attivita quali: caccia al tartufo guidata, degustazioni, workshop,
tour educativi e storytelling territoriale, sviluppati in partnership con operatori turistici,
chef e istituzioni locali.

e Questo target rappresenta una leva straordinaria per brand awareness, engagement
emotivo e creazione di ambasciatori del territorio, capaci di amplificare il valore del
tartufo siciliano ben oltre il mero consumo del prodotto.

e Il turismo esperienziale contribuisce a destagionalizzare i flussi, ad aumentare il valore
medio del cliente e a rafforzare il posizionamento della startup come player innovativo e
promotore di cultura agroalimentare locale.
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Executive Summary

Una nuova startup agricola in Sicilia intende avviare una tartufaia coltivata dedicata alla
produzione di tartufi pregiati. Il progetto prevede un investimento iniziale contenuto (€45.000 —
€50.000), destinato a impiantare un’area minima di circa 1 ettaro di terreno vocato alla
tartuficoltura. Verranno coltivate sole specie di tartufo legalmente e tecnicamente coltivabili —
principalmente il tartufo nero pregiato (Tuber melanosporum), il tartufo nero estivo o scorzone
(Tuber aestivum e varieta uncinatum) e il bianchetto (Tuber borchii). Sono esclusi i tartufi non
coltivabili con metodi agricoli come il tartufo bianco pregiato (Tuber magnatum Pico). L'obiettivo &
creare, nell’arco di tre anni, le basi solide di un impianto tartufigeno efficiente, con prospettive di
prime produzioni dal 52-62 anno e un significativo ritorno economico nel lungo termine.

La redditivita potenziale € elevata: un ettaro a regime puo generare ricavi annui dell’ordine di
€20-30 mila grazie al valore di mercato elevato dei tartufi. Il piano evidenzia tuttavia la curva di
crescita lenta tipica del settore: nei primi 5 anni non si registreranno entrate, a fronte di costi di
impianto e manutenzione. Vengono delineate strategie per sostenere I'attivita in questa fase,
facendo leva su contributi pubblici disponibili e sulla diversificazione (ad esempio iniziative
turistiche legate al tartufo). In sintesi, il presente business plan triennale descrive la visione, il
mercato, I'operativita e i numeri di una startup innovativa che punta a valorizzare le risorse
tartufigene siciliane, unendo competenza tecnica e vocazionalita territoriale per costruire
un’impresa agricola altamente specializzata e competitiva.

Analisi di Mercato (Contesto Siciliano)

Il mercato dei tartufi & caratterizzato da una forte domanda mondiale e da un’offerta limitata. In
Italia — leader storico per quantita e qualita — la produzione naturale & in calo a causa di fattori
climatici e antropici, mentre il consumo continua a crescere nel settore gourmet. Ne deriva uno
scenario di scarcity in cui i tartufi raggiungono quotazioni elevate: i pregiati tartufi bianchi d’Alba
possono spuntare €4.000-5.000 al kg, mentre i tartufi neri coltivati (es. Tuber melanosporum)
valgono tipicamente €700-800 al kg sul mercato all'ingrosso. Anche specie meno pregiate come lo
scorzone estivo mantengono un buon valore commerciale (circa €170-200/kg al dettaglio). E
indicativo che esista persino un borsino ufficiale delle quotazioni del tartufo, con esemplari
eccezionali battuti all’asta a prezzi record.

In questo contesto, la Regione Siciliana rappresenta una frontiera emergente per la tartuficoltura.
Nonostante la Sicilia non sia tradizionalmente nota come terra di tartufi, studi recenti hanno
rilevato la presenza spontanea di quasi tutte le 9 specie di tartufo commerciabili nei boschi
dell’isola. La varieta di ambienti e terreni calcarei, dalle Madonie ai Nebrodi e altre zone montane,
offre condizioni pedoclimatiche ideali per diversi tartufi. Questo significa che, contrariamente allo
stereotipo, la Sicilia ha tutte le carte in regola per coltivare tartufi con successo. Tale
consapevolezza ha portato all’emanazione della Legge Regionale, che disciplina raccolta,
coltivazione e commercio dei tartufi, armonizzandosi alla normativa nazionale e gettando le basi
per lo sviluppo di una filiera tartufigena locale.
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Dal punto di vista del mercato locale, i tartufi rappresentano un prodotto di nicchia ad alto valore
aggiunto che puo arricchire I'offerta enogastronomica siciliana. Ad oggi la produzione regionale &
ancora limitata, affidata a pochi pionieri: ad esempio, un’azienda nell’lEnnese conduce 5 ettari di
tartufaie coltivate a scorzone e bianchetto, con annesso laboratorio per trasformare il prodotto in
creme, oli e altre specialita. Questa impresa (“Tartufo Siciliano” di Barrafranca) & gia riuscita a
inserirsi sia sul mercato nazionale sia sull’export (Regno Unito, Belgio, Germania, Giappone),
rifornendo ristorazione e negozi gourmet. Cio dimostra il potenziale di posizionamento del tartufo
siciliano come ingrediente ricercato, se supportato da qualita e marketing adeguati. In Sicilia
inoltre si osserva un interesse crescente verso il turismo esperienziale legato al tartufo (es.
escursioni di cerca con il cane, eventi gastronomici), che potrebbe ulteriormente alimentare la
domanda locale.

In sintesi, I'analisi di mercato evidenzia ampie opportunita per una startup tartuficola in Sicilia: la
domanda di tartufo & robusta e in crescita, i prezzi di vendita sono molto remunerativi, e I'offerta
locale & ancora esigua. La Sicilia offre un terroir vocato e un contesto normativo favorevole per
colmare questo gap, diversificando I’economia agricola regionale con un prodotto di lusso
destinato a ristoranti, gourmet shop e turismo esperienziale.

Analisi della Concorrenza e delle Opportunita

Dal lato della concorrenza, il panorama siciliano é attualmente poco affollato, trattandosi di un
settore nascente. | principali competitor diretti sono le poche aziende locali che hanno avviato
tartufaie negli ultimi anni. Oltre alla citata realta di Barrafranca (EN), esistono iniziative a Burgio
(AG) e in altre zone vocate, ma nel complesso la produzione regionale copre solo una piccola
frazione del mercato potenziale. Questo significa che un nuovo produttore in Sicilia puo inserirsi
senza scontrarsi con una concorrenza saturante a livello locale. Anzi, i primi tartuficoltori siciliani
stanno piuttosto facendo rete per promuovere il prodotto isolano nel suo insieme, piu che
competere aggressivamente sui prezzi. Cio offre margine per approcci collaborativi (consorzi,
associazioni di produttori) da cui una startup potrebbe trarre beneficio in termini di condivisione
di conoscenze e shocchi commerciali.

La vera concorrenza proviene semmai dall’esterno: dai grandi produttori e raccoglitori di altre
regioni italiane (Piemonte, Umbria, Marche, Toscana) e dai grossisti affermati (es. Urbani Tartufi)
che dominano il commercio nazionale ed estero. Questi operatori possono far arrivare in Sicilia
tartufi da altre zone a prezzi competitivi, specie per specie meno pregiate come il nero estivo.
Inoltre Spagna e Europa dell’Est stanno emergendo come nuovi poli di produzione di tartufo nero
pregiato grazie a impianti intensivi. Una piccola azienda siciliana dovra dunque differenziarsi
puntando su qualita e identita territoriale, piu che sulla quantita, per ritagliarsi uno spazio di
mercato. Va notato tuttavia che il segmento del tartufo di alta gamma non compete sul prezzo
basso: conta maggiormente I’eccellenza del prodotto, la freschezza e I'unicita (aspetti su cui il
“tartufo di Sicilia” puo fare leva come elemento distintivo).
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Le opportunita per la startup sono significative. In primo luogo esiste un vuoto di mercato locale:
la ristorazione siciliana e i gourmet shop dell’isola oggi si approvvigionano soprattutto da fuori
regione. Un produttore autoctono ha quindi la chance di proporsi come fornitore a km zero di
tartufo, riducendo tempi di consegna e garantendo un prodotto pili fresco. Questo puo tradursi in
un premium di prezzo e in relazioni privilegiate con i clienti business (chef, ristoratori) sul
territorio. In secondo luogo, la recente formalizzazione della filiera (legge regionale, nascita del
Coordinamento Tartufi Sicilia, ecc.) indica che le istituzioni vogliono sostenere il settore. Cio si
concretizza in assistenza tecnica regionale gratuita, corsi di formazione per tartuficoltori e
potenziali contributi finanziari nell’ambito di programmi di sviluppo rurale. Una startup agile pud
sfruttare tali supporti per abbattere i costi iniziali (es. accedendo a piantine micorrizate
sovvenzionate, fondi PSR per investimenti agricoli innovativi, credito d’imposta per giovani
agricoltori, ecc.).

Un’altra opportunita risiede nella diversificazione dell’offerta. Oltre alla vendita di tartufi freschi,
I'azienda potra in futuro espandersi verso prodotti trasformati (salse, oli aromatizzati, burro al
tartufo) e servizi esperienziali (tour di raccolta per turisti, degustazioni in tartufaia). Queste attivita
collaterali permettono di destagionalizzare |le entrate e massimizzare il valore aggiunto, come
dimostrato dalle aziende concorrenti che hanno sviluppato linee di specialita gastronomiche al
tartufo. Infine, operare in Sicilia offre la possibilita di promuovere un brand territoriale unico.
Un’azione di marketing ben mirata puo far percepire il tartufo siciliano come una rarita esotica,
ampliando la curiosita nei mercati gourmet internazionali gia ben presidiati dai tartufi del centro-
nord Italia.

La posizione competitiva della startup appare favorevole: bassa competizione locale e ampio
spazio di crescita in un mercato globale non ancora saturo. La chiave sara sfruttare appieno i punti
di forza territoriali e istituzionali, mentre si costruisce gradualmente un network commerciale
fondato su qualita, autenticita e rapporti diretti con la clientela.

Descrizione Tecnica del Progetto Agricolo

Localizzazione e terreno: il progetto prevede I'impianto di una tartufaia su un appezzamento di
circa 1 ha in Sicilia, scelto in base alla sua vocazionalita pedologica. Verra selezionato un terreno
calcareo (pH preferibilmente compreso tra 7,5 e 8,2), povero di sostanza organica e ben drenato —
condizione ideale per tutti i tartufi di interesse commerciale. Si privilegera un’esposizione
soleggiata (sud o ovest) e una quota collinare (200-800 m s.l.m.), evitando aree soggette a ristagni
d’acqua. Prima dell’impianto saranno effettuate analisi chimico-fisiche del suolo (pH, tessitura,
rapporto C/N, presenza di microbiota specifico) per confermare I'idoneita e individuare eventuali
correzioni da apportare. In caso di pH leggermente inferiore al desiderato, si procedera a una
moderata calcinazione del terreno. La preparazione pre-impianto includera anche
decespugliamento e fresatura superficiale, rimuovendo erbacce e sassi (spietramento) per
facilitare I'attecchimento delle giovani piante.
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Specie di tartufo coltivate: in base alle condizioni pedoclimatiche verranno scelte le specie
tartufigene pil adatte. Come detto, si escludera il Tuber magnatum (tartufo bianco d’Alba) poiché
non riproducibile in coltivazione, concentrandosi invece su tartufi neri e bianchi minori coltivabili.
Nello specifico:

e Tuber melanosporum Vitt. (tartufo nero pregiato): molto richiesto dal mercato, matura in
inverno. Richiede terreni calcarei ben drenati e irrigazione di supporto in climi aridi.

o Tuber aestivum Vitt. var. uncinatum (tartufo nero estivo o scorzone): specie pil rustica e
adattabile, matura in estate-autunno. Tollera meglio la siccita e suoli leggermente meno
alcalini; adatta al contesto siciliano collinare.

o Tuber borchii Vitt. (tartufo bianchetto o marzuolo): matura a fine inverno-inizio primavera;
predilige pinete o querceti sabbiosi. E considerato di media pregio ma molto vocato per la
Sicilia (resiste a suoli leggermente meno basici).

Queste tre varieta coprono tutte le stagionalita di raccolta (inverno, estate, primavera
rispettivamente) e sono state scelte per diversificare la produzione e aumentare le chance di
successo biologico. Da studi regionali risulta infatti che in Sicilia & possibile la coltivazione di
melanosporum, aestivum/uncinatum e borchii con standard produttivi noti, essendo specie gia
presenti allo stato spontaneo in alcuni habitat isolani.

Piante simbionti e impianto: |a tartufaia verra realizzata mediante la messa a dimora di piantine
micorrizate — alberi e arbusti le cui radici sono gia in simbiosi con il micelio del tartufo prescelto. Ci
si rivolgera esclusivamente a fornitori certificati (vivaisti specializzati o enti di ricerca regionali) per
acquistare piante con certificato di micorrizazione garantito, evitando materiali di dubbia qualita.
In Sicilia opera il Centro di Ricerca per la Valorizzazione del Tartufo (coordinato da Co.Re.Ta.S), che
potra fornire consulenza e forse piantine autoctone micorrizate con tartufi isolani — opzione
preferibile per una migliore adattabilita al territorio.

Le specie arboree selezionate come ospiti saranno principalmente: Quercus ilex (leccio) e Quercus
pubescens (roverella) — querce caducifoglie o sempreverdi tipiche dei boschi calcarei siciliani — e
Corylus avellana (nocciolo) per alcune porzioni dell'impianto. Il leccio & ideale per il tartufo nero
pregiato in climi mediterranei siccitosi, grazie alle radici profonde e alla persistenza fogliare che
modula 'ecosistema del suolo. Il nocciolo, a crescita pil rapida, viene spesso usato per accelerare
la produzione nelle tartufaie di scorzone. Per il bianchetto, oltre alle querce si potrebbe utilizzare
gualche pino domestico (Pinus pinea) o cedro in sub-impianti dedicati, dato che questa specie si
associa volentieri a conifere nelle pinete costiere. In totale si pianteranno circa 400-500 alberelli
per ettaro, in funzione del sesto d’impianto ottimale. Orientativamente si adottera un layout 5 x 5
m (distanza tra piante sulla fila e tra file), che consente circa 500 piante/ha, oppure 6 x 5 m (400
piante/ha) nel caso del melanosporum che necessita di maggiore spazio per sviluppare il “bralé”
(area spoglia attorno alla pianta dove il micelio inibisce altre erbe). Con questa densita, il costo
delle piantine incidera per circa €5.000-6.000/ha (prezzo medio €10 cadauna), potenzialmente
riducibile tramite convenzioni con enti pubblici.
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La piantagione avverra nella stagione autunnale del primo anno (indicativamente ottobre-
novembre) per sfruttare le piogge autunnali e un clima mite favorevole all’attecchimento. Le
buche di impianto (40x40x40 cm circa) saranno aperte qualche settimana prima, eventualmente
ammendate con terriccio sterile e calcareo. Ogni piantina, estratta dal suo contenitore, verra
interrata delicatamente mantenendo intatto il pane di terra per non danneggiare le radici
micorrizate. Si provvedera a segnare ogni punto di impianto e a proteggere le piantine giovani con
reti anti-roditori (per evitare danni da lepri o arvicole). Attorno alle piantine sara utile stendere
una pacciamatura naturale (paglia o cippato non acido) per conservare umidita e ridurre le
infestanti.

Irrigazione e cure colturali: data la pluviometria irregolare siciliana, verra installato un impianto di
irrigazione a goccia su tutta la tartufaia, alimentato da una cisterna o pozzo aziendale. Il tartufo
soffre sia I’aridita che I'eccesso idrico, percid si mirera a mantenere un livello di umidita del suolo
moderato e costante nei mesi secchi estivi. Particolare attenzione verra data al melanosporum,
che in assenza di piogge estive potrebbe non fruttificare: nei periodi critici si prevedono irrigazioni
di soccorso (es. 20-30 mm di acqua ogni 10-15 giorni). L'impianto sara suddiviso a settori per
modulare l'irrigazione secondo le esigenze delle diverse specie (lo scorzone e il bianchetto, piu
resistenti, richiederanno interventi meno frequenti).

Nei primi anni post-impianto, la gestione colturale consistera soprattutto nel controllo della
vegetazione infestante e nel monitoraggio sanitario. Si adottera un approccio il piu possibile
naturale: sfalcio meccanico dell’erba tra le file un paio di volte I'anno, evitando diserbanti chimici
che altererebbero il microbioma del suolo. Attorno alle piante tartufigene, per i primi 2-3 anni si
potra effettuare una leggera lavorazione superficiale (zappettatura) in primavera, per arieggiare il
terreno e favorire I'attivita del micelio, avendo cura di non danneggiare le radici. Non si prevedono
concimazioni, se non eventualmente apporti mirati di correttivi (calce agricola) se il pH dovesse
scendere col tempo. La potatura delle piante simbionti sara leggera e mirata a mantenere un
equilibrio tra ombra e sole: si favorira una chioma alta e arieggiata, potando i rami bassi se fanno
troppa ombra al terreno, dato che una certa insolazione del suolo stimola la formazione dei
carpofori (corpi fruttiferi del tartufo).

La tartufaia verra recintata perimetralmente per proteggerla da cinghiali e altri animali che
potrebbero scavare i tartufi maturi. Inoltre la recinzione funge da deterrente contro ingressi non
autorizzati, in quanto col tempo il tartufo diventa un bene appetibile (il furto di tartufi & un rischio
concreto in zone non vigilate). Si valutera I'installazione di un cancello con lucchetto e cartelli di
proprieta privata.

Tempi di resa e produzione attesa: la tartuficoltura richiede pazienza. Le prime produzioni
significative di tartufo si manifesteranno solo dopo diversi anni dall’'impianto: tipicamente non
prima di 5-6 anni per il tartufo nero pregiato e lo scorzone, e spesso 6-7 anni in ambiente siciliano,
a causa della crescita un po’ piu lenta delle piante in climi caldi. Secondo esperienze locali, le
prime raccolte ottimali di tartufi neri in Sicilia avvengono attorno al 62-72 anno, mentre in molti
casi si attende anche 10 anni per andare a regime produttivo. Il tartufo bianchetto potrebbe
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anticipare di poco questi tempi, con sporadici carpofori dal 42-52 anno, essendo una specie pil
precoce. In ogni caso, nei primi 3 anni di vita dell'impianto non ci si aspetta alcun raccolto: la
tartufaia sara in fase giovanile, dedicata a sviluppare le simbiosi radicali e I'apparato vegetativo
delle piante. Segnali incoraggianti di successo si potranno avere attorno al 32-42 anno, quando
nelle zone attorno alle piante micorrizate potra comparire il caratteristico “bruciato” (assenza di
vegetazione erbacea), indice che il micelio del tartufo sta colonizzando il terreno circostante.

Una volta entrata in produzione, la tartufaia puo rendere in modo crescente per 20 anni o pili, con
un picco generalmente tra il 82 e il 152 anno di eta degli alberi. La produzione annua per ettaro
dipende da molti fattori (specie, gestione, andamento climatico). Dati di letteratura e casi pratici
indicano che a regime si possono raccogliere orientativamente: 80 kg/ha di tartufo bianchetto e
80-150 kg/ha di tartufo nero coltivato (valore riferito principalmente al T. aestivum). Il tartufo
nero pregiato (T. melanosporum) produce quantita inferiori, dell’ordine di poche decine di kg/ha
(es. 20-30 kg), ma di valore molto superiore per kg. In condizioni ottimali, ogni singolo albero
maturo potrebbe fornire 0,5 — 4 kg di tartufi all’anno (range ampio, dal caso medio al migliore);
con circa 480 piante/ha, anche ipotizzando solo meta in produzione, si comprende come le rese
potenziali possano essere molto elevate. In pratica, le aziende tartuficole ben condotte riportano
produzioni medie a regime attorno a 100 kg/ha per lo scorzone (estivo) e valori simili o
leggermente inferiori per il nero pregiato (ma con maggior valore economico unitario).
Naturalmente I'effettivo raccolto annuale puo fluttuare sensibilmente in base all’andamento
meteorologico (anni secchi vs anni piovosi) e ad altri fattori ambientali. Sara fondamentale
mantenere una gestione ottimale (irrigazione nelle annate siccitose, controllo delle malerbe, ecc.)
per stabilizzare le produzioni.

In sintesi, dal punto di vista tecnico il progetto si fonda su: scelta accurata del sito e delle specie,
utilizzo di piantine micorrizate certificate, implementazione di irrigazione e recinzione, e adozione
di pratiche colturali appropriate. Con personale competente e assistenza specialistica, tali
elementi mettono la tartufaia in condizione di dare risultati produttivi soddisfacenti nel medio-
lungo periodo. Il piano tecnico ¢ allineato alle best practice della tartuficoltura moderna, gia
affermata con successo in altre regioni d’ltalia e ora pronta a esprimere il proprio potenziale anche
in Sicilia.

Assetto Organizzativo e Competenze Richieste

La gestione di una tartufaia richiede un insieme di competenze interdisciplinari che spaziano
dall’agronomia alla commercializzazione. La startup verra avviata in forma di azienda agricola a
conduzione familiare (ditta individuale o societa semplice), con un organigramma snello dato il
ridotto volume operativo dei primi anni. Inizialmente i ruoli chiave saranno coperti dai due soci-
fondatori, integrando all’occorrenza consulenze esterne altamente specializzate. Di seguito
I’assetto previsto:

e Imprenditore agricolo / Project Manager: uno dei fondatori assumera il ruolo di direttore
dell’azienda, responsabile della pianificazione strategica e del coordinamento generale. Si
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occupera della gestione amministrativa (contabilita, adempimenti burocratici), del
monitoraggio del piano operativo e fungera da referente commerciale verso clienti e
partner. Questa figura dovra possedere buone capacita gestionali e almeno una
conoscenza di base del settore agroalimentare.

Tecnico Agronomo (consulente): date le peculiarita della tartuficoltura, ci si avvarra sin
dall’inizio del supporto di un agronomo esperto in colture micorriziche. Questo consulente
affianchera I'azienda nelle fasi cruciali: analisi del terreno, scelta delle piantine,
impostazione del sesto d’impianto, piani di gestione e risoluzione di eventuali problemi
fitosanitari. La competenza tecnico-scientifica € fondamentale perché il successo
dell'impianto dipende da dettagli colturali specialistici. Il consulente potra essere coinvolto
con un incarico part-time o a progetto (es. qualche sopralluogo all’anno e reperibilita per
consigli).

Operaio agricolo / Manodopera stagionale: gran parte delle operazioni colturali
(preparazione del terreno, piantagione, irrigazione, sfalci) saranno svolte dagli stessi soci,
compatibilmente con le loro forze e disponibilita. Tuttavia, per i picchi di lavoro — ad
esempio durante la messa a dimora di 500 piantine in breve tempo — si ricorrera a
manodopera aggiuntiva a giornata (es. 2-3 operai per alcuni giorni). Negli anni successivi, le
esigenze di manodopera sono modeste (si stima 15 giornate/uomo I’anno per la
manutenzione ordinaria), quindi gestibili internamente, con possibilita di assumere un
operaio a tempo parziale qualora i fondatori svolgano I'attivita in affiancamento ad altro
lavoro.

Addetto alla raccolta e addestramento cani: una figura peculiare in un’azienda tartuficola
e il trifolaio (cavatore di tartufi) con cane al seguito. In molti casi coincide con lo stesso
imprenditore agricolo, che si dedica alla cerca nel proprio terreno. E fondamentale infatti
disporre di almeno un cane da tartufo addestrato per individuare i preziosi funghi ipogei al
momento opportuno. L'azienda pianifica di investire nell’acquisto e addestramento di un
cane di razza Lagotto Romagnolo (o altro meticcio addestrato) entro il 42-52 anno, prima
delle prime produzioni significative. Un cane addestrato rappresenta un asset vero e
proprio, con costi stimati intorno a €2.000 (per un esemplare gia formato). In alternativa il
proprietario puo addestrare personalmente un cucciolo, frequentando corsi specifici — in
Sicilia sono previsti corsi di formazione sui tartufi per ottenere il tesserino da cavatore, e
I'arte della cerca e recentemente riconosciuta come patrimonio immateriale UNESCO,
incentivandone la trasmissione. La startup prevede di far conseguire al titolare il patentino
di raccoglitore di tartufi (richiesto dalla legge regionale anche per raccogliere su tartufaie
coltivate) e di curare I'addestramento del cane con l'ausilio di istruttori cinofili e uscite
pratiche.

Consulente commerciale e marketing: sebbene nella fase iniziale la scala produttiva sia
minima, |'azienda vuole impostare sin da subito una strategia commerciale. Ci si avvarra
saltuariamente della consulenza di esperti di marketing agroalimentare (o associazioni di
categoria come Slow Food, Ass. Citta del Tartufo) per orientare il posizionamento del
prodotto e creare contatti nei circuiti Ho.Re.Ca. Questa figura curera lo sviluppo del brand
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“tartufo siciliano” aziendale e, quando sara il momento, supportera la gestione di ordini e
spedizioni verso i clienti finali.

Sul fronte delle competenze, il team dovra combinare know-how tecnico e capacita
imprenditoriali. Le conoscenze specifiche in micologia e tartuficoltura verranno affinate tramite
formazione: i fondatori parteciperanno a corsi specialistici (ad es. workshop organizzati dal
Dipartimento Agricoltura regionale o da enti come il Centro Sperimentale di Tartuficoltura di
Sant’Angelo in Vado nelle Marche). E cruciale comprendere bene le esigenze ecologiche del
tartufo, le tecniche di micorrizazione, e saper riconoscere le piante simbionti e i segni di
fruttificazione. Verra anche instaurato un rapporto di mentorship con tartufai esperti locali (grazie
alla rete delle Associazioni dei Tartufai): poter attingere all’esperienza pratica di chi gia opera sul
campo aiutera a evitare errori comuni.

Dal punto di vista gestionale, i soci cureranno la propria formazione su aspetti di business
planning, fund raising e normativa. Tenere la contabilita aziendale, presentare domande di
contributo pubblico, rispettare la normativa di settore (tracciabilita del prodotto, autorizzazioni
sanitarie se si trasformano alimenti) sono tutte attivita che richiedono competenza. Verra
nominato un commercialista per gli adempimenti fiscali e un consulente del lavoro per eventuali
assunzioni, ma in linea generale I'obiettivo € massimizzare |'autosufficienza gestionale
dell’azienda.

Infine, poiché I'impresa operera con un prodotto di lusso, sara importante sviluppare competenze
di relazione col cliente e vendita consultiva. Saper raccontare il proprio prodotto, gestire
trattative con chef e gourmet buyers e magari padroneggiare I'inglese per interfacciarsi con clienti
stranieri fara parte del bagaglio dei fondatori man mano che il business cresce.

In sintesi, I'assetto organizzativo iniziale € snello ma competente: poche persone chiave,
supportate da consulenti esterni per colmare gap specialistici. La struttura potra ampliarsi in
futuro con figure operative aggiuntive (es. addetti alla trasformazione dei prodotti tartufati
qualora si apra un laboratorio, personale per agriturismo se I'azienda evolvera in tal senso, ecc.),
seguendo la crescita della produzione. Nel triennio in esame, pero, la priorita e che il team
acquisisca tutte le competenze critiche e imposti fin dall’inizio procedure corrette di gestione della
tartufaia, ponendo le fondamenta umane e professionali per il successo a lungo termine.

Piano Operativo: Fasi di Sviluppo e Milestone

L’attuazione del progetto & suddivisa in fasi temporali, ciascuna con obiettivi e milestone
specifiche, per scandire I'avanzamento nei primi tre anni e oltre.

Fase 1: Pianificazione e preparazione (TO — 6 mesi)

¢ Ricerca del terreno e accordi di possesso: nei primi mesi ci si focalizzera sull’individuazione
del sito ottimale. Verranno valutati 2-3 terreni candidati nelle aree interne calcaree (es.
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Madonie, Ennese, Nebrodi) e si procedera a garantirne la disponibilita (tramite acquisto o
affitto pluriennale). Parallelamente si otterranno tutte le autorizzazioni amministrative
necessarie: apertura della Partita IVA agricola, iscrizione alla Camera di Commercio se
richiesta, e comunicazione alla Regione Sicilia dell’intenzione di impiantare una tartufaia
coltivata (adempimento previsto dal Regolamento attuativo 2024).

Analisi e studi preliminari: una volta scelto il terreno, verranno commissionate le analisi
del suolo (pH, tessitura, carbonati, ecc.) ad un laboratorio specializzato. In base ai risultati,
I’'agronomo redigera un piano di preparazione che potra includere lavorazioni
(aratura/fresatura leggera), correzione del pH con carbonato di calcio se necessario, e
delineazione del layout di impianto (tracciamento file e buche).

Approvvigionamento risorse: in questa fase si selezionano i fornitori e si ordinano
materiali chiave: le piantine micorrizate (da prenotare con anticipo, specificando specie e
piante simbionti desiderate), il materiale per I'irrigazione (tubazioni, gocciolatoi,
eventualmente cisterna o trivellazione di pozzo), e i pali/rete per la recinzione. Si
pianificano inoltre eventuali interventi di terzi: per esempio, se il terreno & boscato, ci si
coordina con una ditta di movimento terra per il disboscamento autorizzato; se serve un
pozzo, si richiede il permesso e si contratta un pozzo artesiano. Vengono anche definiti i
contratti con eventuali operai per il periodo di piantagione.

Milestone Fase 1: Entro 6 mesi dall’avvio, il progetto deve aver ottenuto la disponibilita del
terreno, completato le analisi preliminari e avere in corso I'ordine di piantine micorrizate.
Un risultato tangibile sara il “Progetto di impianto tartufigeno” formalizzato (documento
tecnico con mappa del campo, elenco specie e varieta, calendario di impianto), pronto per
passare all’esecuzione.

Fase 2: Impianto della tartufaia (6 — 12 mesi)

Lavori di preparazione del sito: nelle settimane precedenti I'impianto, si esegue quanto
pianificato: ripulitura del terreno da sterpaglie, livellamento leggero se necessario,
apertura manuale o meccanica delle buche secondo il sesto d’impianto stabilito (ad es.
predisponendo picchetti ogni 5-6 metri). Se il suolo & compattato, si effettuera una
ripuntatura superficiale.

Installazione impianto di irrigazione: prima di mettere a dimora le piante, conviene posare
le condotte principali dell’irrigazione interrata e predisporre le ali gocciolanti lungo le
future file. Si monta anche la cisterna di accumulo (o si completa il pozzo) e si collega una
pompa con centralina temporizzata per automatizzare i turni irrigui. Test di funzionamento
per assicurare che ogni punto abbia pressione adeguata.

Recinzione: si procede a delimitare il perimetro con rete metallica plastificata alta 1,5 m,
paletti in legno trattato o acciaio infissi agli angoli e ogni 2-3 m lineari. Si crea un accesso
carrabile con cancello. La recinzione va completata prima che i tartufi inizino a maturare
negli anni successivi, ma farla gia ora evita ingressi indesiderati di animali fin da subito
(cinghiali che rivoltano il terreno neo-impiantato, ecc.).
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Fase 3:

Messa a dimora delle piantine: finalmente, in autunno del primo anno (ottobre), con
terreno umido e condizioni miti, si avvia la piantagione. Una squadra di 3-4 persone
(fondatori + operai avventizi) mettera a dimora circa 100-150 piantine al giorno,
completando I'impianto di 500 piante in meno di una settimana. Ogni piantina sara
innaffiata abbondantemente subito dopo I'impianto per eliminare sacche d’aria attorno
alle radici. Si etichettano le file per tenere traccia delle diverse specie/varieta piantate.
Cure immediate post-impianto: nei giorni successivi si monitorano eventuali piante
collassate e si rimpiazzano subito (tenere un 5-10% di piantine di riserva). Si puo effettuare
un leggero trattamento antifungino rameico sulle foglie delle nuove piantine per prevenire
attacchi di patogeni (senza impattare il fungo del tartufo che & nel terreno).

Milestone Fase 2: Entro la fine del 1° anno, la tartufaia é impiantata con successo.
Indicatori: 500 piante micorrizate messe a dimora, impianto irriguo funzionante e
recinzione completata. Si redige un breve rapporto consuntivo di impianto, registrando
I'effettiva composizione (es. 300 querce con T. melanosporum, 150 querce/noccioli con T.
aestivum, 50 pini con T. borchii) e segnalando eventuali variazioni rispetto al piano iniziale.
Questo segnera il passaggio dalla fase di investimento alla fase di gestione.

Gestione e mantenimento (Anno 2 e 3)

Anno 2 - attecchimento e cure culturali: il secondo anno sara dedicato a far crescere
robusti gli alberelli e consolidare la simbiosi fungina. Si effettueranno irrigazioni regolari in
estate (soprattutto alle piante di melanosporum, molto sensibili allo stress idrico),
mantenendo il suolo leggermente umido. In primavera e fine estate si sfalcera I'erba tra le
file per evitare competizione. Ogni pianta verra controllata: si stima una mortalita naturale
del 5-10% il primo anno; le eventuali piante morte o deboli saranno sostituite in autunno
con nuove piantine micorrizate (tenute a dimora nel frattempo in un’area nursery).
All'inizio dell'inverno dell’Anno 2, si eseguira una prima potatura di formazione sulle
piante, eliminando rami secchi o mal posti e favorendo I'impalcatura desiderata. Dal punto
di vista della micorrizazione, verso la fine dell’Anno 2 potra essere utile prelevare alcuni
campioni di radici da piante campione e farli analizzare al microscopio (presso un
laboratorio micologico) per verificare la presenza delle micorrize del tartufo inoculato e
I'assenza di contaminanti.

Anno 3 - sviluppo e controllo: nel terzo anno le piantine cominceranno a somigliare a
piccoli alberi/alberelli. Continuera il regime di manutenzione: irrigazione estiva (ancora
fondamentale perché I'apparato radicale & superficiale nei primi anni), sfalcio primaverile e
fine estate, sostituzione delle eventuali nuove fallanze (sempre in autunno). Si
intensifichera leggermente la potatura verde in estate per mantenere basso il grado di
ombreggiamento: ad esempio, nei noccioli si diradano i polloni basali, nelle querce si
cimano i rami laterali troppo bassi. Durante il 3° anno potrebbe iniziare a comparire il briilé
attorno ad alcune piante micorrizate — cio sara attentamente osservato e mappato, in
guanto segnale dell’attivita del fungo. Verra mantenuto un registro di campo, dove
annotare per ogni parcella eventi rilevanti (irrigazioni fatte, note sulla vegetazione,
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eventuale comparsa di funghi indesiderati, ecc.). In parallelo, I'azienda iniziera i preparativi
per la futura fase di raccolta: alla fine dell’Anno 3 si puo valutare I'acquisto di un cucciolo di
Lagotto Romagnolo da iniziare all’addestramento sulla ricerca del tartufo, in modo che sia
pronto intorno al 52 anno. Inoltre almeno uno dei soci avra conseguito in questo periodo il
patentino di cercatore partecipando a un corso regionale e superando I'esame previsto.

¢ Milestone Fine Anno 3: La tartufaia é avviata e in buone condizioni vegetative.
Indicativamente, >90% delle piante risultano vive e sane, con un’altezza media di 1-1,5 m;
si notano i primi segni di attivita micorrizica (bruciati localizzati); il sistema d’irrigazione si &
dimostrato efficace nel prevenire sofferenze idriche; non si evidenziano infezioni o
parassiti di rilievo. Questo risultato conferma che I'investimento iniziale & stato
salvaguardato e che la tartufaia puo progredire verso la maturita produttiva.

Fasi successive (post-triennio):

¢ Anni 4-5: fase di pre-produzione. Le cure colturali proseguiranno similmente all’anno 3. Ci
si puo attendere |’occasionale ritrovamento di qualche tartufo di bianchetto dal 4° anno in
poi, se presente, e forse primi sporadici scorzone al 5° anno, anche se non in quantita
commercialmente rilevanti. Questi primi tartufi saranno comunque indice che I'ecosistema
funziona. A fine Anno 5 si pud programmare una inoculazione aggiuntiva di spore (tecnica
a spore: interramento di pezzi di tartufo maturo in alcune buche attorno alle radici) per
potenziare la colonizzazione, in particolare per le piante di melanosporum se non si
osservano gia bruciati marcati.

¢ Anno 6-7: inizio produzione commerciale. Da questo punto in poi, soprattutto le piante di
scorzone e/o melanosporum potrebbero iniziare a fruttificare in quantita via via crescente.
L'azienda sara pronta con il cane addestrato e la rete commerciale gia impostata per
vendere i primi chilogrammi di prodotto fresco. La fase di raccolta sara concentrata nei
mesi specifici (es. novembre-marzo per melanosporum, giugno-agosto per scorzone,
febbraio-marzo per bianchetto), che diventeranno periodi clou di attivita operativa (3-4
mesi I'anno di raccolta intensa). Durante questi mesi la priorita sara cercare
guotidianamente i tartufi maturi e provvedere alla loro immediata conservazione e
vendita.

¢ Anno 8-10: tartufaia a regime. Si prevede che entro il decimo anno I'impianto raggiunga la
piena produttivita e la redditivita attesa, a tal punto che — secondo I'esperienza di aziende
affermate — a questo stadio i ricavi cumulati permettono di ripagare interamente
I'investimento iniziale e di generare utili consistenti. In questi anni si potra considerare
I'espansione: ad esempio impiantare ettari aggiuntivi (compatibilmente col limite
normativo di 3 ha per tartufaia controllata, elevabile a 15 ha se contigui), oppure avviare
un piccolo laboratorio di trasformazione per trarre ulteriore valore dal prodotto fresco.

Il piano operativo delineato é flessibile e sara adattato in base ai riscontri sul campo. La
coltivazione del tartufo necessita di continua osservazione e piccoli aggiustamenti (adaptive
management), pertanto le tempistiche di intervento potranno variare leggermente secondo
I’'andamento stagionale. Tuttavia, le macro-fasi qui presentate assicurano una roadmap chiara:
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dall’idea alla realizzazione dell’impianto (Anno 1), quindi al radicamento (Anno 2-3) e infine
all’inizio delle raccolte (entro Anno 5-6). Seguendo rigorosamente questo percorso, la startup si
pone I'obiettivo di entrare sul mercato dei tartufi con il proprio prodotto nel corso del terzo anno
successivo al periodo di piano (ossia attorno al 52-62 anno dall’avvio), raccogliendo i frutti —in
senso letterale e finanziario — della pianificazione accurata svolta nel triennio iniziale.

Strategie di Commercializzazione

La strategia commerciale sara orientata a massimizzare il valore aggiunto dei tartufi coltivati
attraverso canali di vendita brevi e redditizi, puntando sul posizionamento premium del prodotto.
Considerando le dimensioni ridotte dell’offerta nei primi anni di produzione, & fondamentale
scegliere sbocchi che garantiscano il miglior ritorno economico per ogni chilogrammo di tartufo
raccolto, evitando intermediari ove possibile.

Canale principale — Ho.Re.Ca. di alta gamma (vendita diretta a ristoranti):

Il mercato piu immediato e remunerativo individuato & quello dei ristoranti gourmet e hotel di
lusso in Sicilia, soprattutto nelle zone turistiche (Palermo, Catania, Taormina, Siracusa, Trapani).
Queste strutture spesso utilizzano tartufo nelle loro pietanze di alta cucina e attualmente si
riforniscono tramite grossisti o importazioni dal centro-nord. Offrire loro un tartufo locale fresco,
raccolto poche ore prima, costituisce un valore differenziante. La startup instaurera rapporti diretti
con gli chef: si prevedono visite personali per presentare il prodotto e magari organizzare piccole
degustazioni. Vendendo direttamente al ristoratore, si puo spuntare un prezzo prossimo a quello
al dettaglio anziché all’ingrosso. Ad esempio, se il prezzo all’'ingrosso del tartufo nero pregiato &
€800/kg, al ristorante locale si potra proporre a €1000+/kg, giustificato dalla freschezza superiore
e dal risparmio di intermediazione. Allo stesso tempo, il ristoratore ottiene una storia da
raccontare (“tartufo dei Monti Sicani”, ad esempio) e un prodotto esclusivo a km 0, elementi
apprezzati dal pubblico. Questo approccio win-win rende il canale Ho.Re.Ca. altamente strategico.

Canale diretto secondario — Privati gourmet e vendite online:

Parallelamente, I'azienda curera la vendita diretta anche ai clienti privati appassionati (foodie,
enogastronomi). In stagione di raccolta, potranno essere accettate prenotazioni di tartufo fresco
tramite un semplice sito web aziendale o pagina social, con consegna a domicilio mediante
corriere refrigerato nel giro di 24/48 ore. Data la peribilita del prodotto, le vendite online saranno
rivolte principalmente al mercato domestico italiano (spedizioni rapide) e gestite su ordinazione,
evitando stock. Si potranno prevedere pacchetti degustazione (es. 50 grammi di tartufo con
ricettario incluso) per il segmento regalo. Anche in questo caso i prezzi al dettaglio potranno
essere elevati (es. €1.200/kg equivalenti, quindi €60 per 50 g, in linea con i valori boutique del
prodotto). Il brand enfatizzera I'origine siciliana e la qualita artigianale. In prospettiva, se i volumi
lo consentiranno, si potra aprire una piccola bottega aziendale presso la sede della tartufaia, dove
vendere direttamente ai visitatori non solo tartufi freschi in stagione, ma anche derivati.

Branding e valorizzazione territoriale:
Si porra forte accento sul branding. Il nome aziendale e il marchio richiameranno la Sicilia (ad es.
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“Tartufi di Sicilia” se disponibile, o riferimenti a miti/luoghi locali) per legare indissolubilmente il
prodotto al territorio. La narrazione di marketing puntera su concetti quali natura incontaminata,
unicita geologica dei suoli siciliani, metodi sostenibili e passione familiare. Saranno create
brochure e contenuti web in italiano e inglese per presentare la storia dell’azienda, foto della
tartufaia, e spiegazioni sulle diverse specie di tartufo coltivate e sui loro utilizzi culinari.
Potenzialmente, la startup aderira al circuito dell’ Associazione Nazionale Citta del Tartufo (di cui
alcuni comuni siciliani come Gangi fanno parte) e al network Slow Food, partecipando a eventi,
fiere e showcooking che possano dare visibilita (es. Sagre del tartufo in regioni vicine, o il
prestigioso Salone del Gusto di Torino). Far conoscere il tartufo siciliano come nuova eccellenza &
parte integrante della strategia commerciale.

Diversificazione prodotti e canali:

Dopo aver validato la produzione e acquisito i primi clienti B2B, I'azienda valutera I'espansione in
prodotti trasformati per ampliare il portafoglio. Ad esempio: olio al tartufo (olio extravergine
aromatizzato con infusione di tartufo nero), burro tartufato, salse tartufate (pesto di tartufo e
funghi), sale al tartufo. Queste lavorazioni consentono di utilizzare anche eventuali tartufi di
pezzatura piccola o forma irregolare non adatti alla vendita intera, riducendo sprechi. Si potra
inizialmente far trasformare il prodotto da laboratori esterni conto-terzi, ottenendo conserve a
norma da commercializzare con il marchio aziendale. Tali articoli aprono nuovi canali: vendita in
negozi di specialita alimentari di alto livello, sia in Sicilia (enoteche, gastronomie di citta come
Palermo e Catania) sia altrove. La gia citata azienda ennese esporta in negozi delicatessen
internazionali i propri prodotti, segno che c’é richiesta. Anche I'e-commerce potra ampliarsi
includendo queste referenze a pill lunga conservazione, vendibili tutto I'anno.

Truffle experience e turismo rurale:

Un canale “esperienziale” che la startup intende attivare, compatibilmente con le dimensioni
contenute dell'impianto, & quello del turismo del tartufo. Cio rappresenta una strategia di
marketing e insieme una linea di ricavo. Si organizzeranno, a produzione avviata, delle giornate in
tartufaia per piccoli gruppi di turisti o appassionati: i partecipanti, guidati dall’'operatore e dal
cane, assisteranno alla cerca dei tartufi nel boschetto coltivato, imparando i segreti del mestiere e
degustando sul posto i tartufi raccolti in semplici preparazioni (es. scaglie di tartufo su pane caldo
con olio). Esperienze simili in altre regioni hanno mostrato grande apprezzamento e possibilita di
tariffazione premium (un tour di mezza giornata puo costare €50-100 a persona). In Sicilia questo
settore € ancora agli esordi, quindi la startup potrebbe posizionarsi come prima realta a offrire
truffle hunting isolano, magari in collaborazione con agriturismi dei dintorni. Oltre al ricavo
diretto, tali iniziative accrescono la notorieta del brand e generano effetti di passaparola positivi.
Anche il riconoscimento UNESCO della cerca del tartufo come patrimonio immateriale fornisce un
argomento promozionale in pil per attrarre pubblico internazionale verso queste esperienze
autentiche.

Politica di prezzo e distribuzione:
In fase iniziale, data la scarsita del prodotto, I'azienda adottera una strategia di prezzi alti allineati
al livello qualitativo e alla rarita del tartufo. Non avendo urgenza di smaltire grandi quantita, si
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potranno selezionare i clienti disposti a pagare il giusto per la qualita. La distribuzione sara just in
time: i tartufi raccolti al mattino saranno consegnati in giornata ai ristoranti locali, oppure spediti
entro 24 ore ai clienti fuori provincia, garantendo freschezza ottimale ( elemento cruciale per
competere con il prodotto importato che magari ha diversi giorni di viaggio alle spalle). Si valutera
I’adesione a piattaforme di vendita specializzate (es. marketplace del tartufo) solo se si rendera
necessario ampliare il parco clienti, ma I'obiettivo primario & costruire un network diretto.

In prospettiva futura, qualora i volumi aumentassero oltre la capacita di assorbimento dei canali
diretti, I'azienda potrebbe attivare partnership con distributori di nicchia: ad esempio accordi con
selezionatori di prodotti tipici siciliani che inseriscano il tartufo coltivato nelle loro offerte.
Tuttavia, ogni anello aggiuntivo riduce il margine: percio questa opzione sara considerata con
prudenza, solo dopo aver saturato i canali a piu alta redditivita.

Promozione e comunicazione:
La comunicazione avverra tramite:

e Web e social media: un sito vetrina bilingue con sezione blog per raccontare la vita in
tartufaia, pagine social (Instagram con foto della ricerca col cane, Facebook per
aggiornamenti di disponibilita prodotto).

¢ Pubbliche relazioni locali: contatto con giornalisti enogastronomici e blogger siciliani per
far conoscere l'iniziativa; partecipazione ad eventi culinari regionali presentando piatti al
tartufo siciliano.

e Collaborazioni: es. fornire qualche prodotto gratuitamente a chef famosi dell’isola in
cambio di visibilita nei loro menu (“Tartare di manzo con tartufo nero dei Monti Sicani — Az.
XYZ”).

e Certificazioni di qualita: valutare, una volta a regime, certificazioni come BI/O (se si
rispettano i requisiti di agricoltura biologica, facilmente ottenibili poiché non si usano
fitofarmaci né concimi chimici) per aggiungere valore percepito.

In sintesi, |la strategia commerciale mira a creare un forte legame produttore-cliente, puntando su
qualita, freschezza e territorialita. Vendere meno ma vendere meglio € il motto iniziale: dati i
limitati kg disponibili nei primi anni di raccolto, ogni tartufo avra una destinazione ottimale. Cosi
facendo, la startup potra massimizzare i ricavi e gettare le basi per un marchio riconosciuto di
eccellenza siciliana, pronto eventualmente ad espandersi in futuro con nuove iniziative (ulteriori
tartufaie o franchising di raccolta, ecc.). La focalizzazione sui canali pill redditizi garantira la
sostenibilita economica non appena la tartufaia entrera in produzione.
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