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1 Executive Summary 

Il presente elaborato analizza la fattibilità tecnico‑economica della coltivazione e valorizzazione 
di due specie aromatiche tipiche del Mediterraneo – Asparagus acutifolius (asparago selvatico) 
e Foeniculum vulgare (finocchietto selvatico) – con particolare attenzione al contesto siciliano. 
L’obiettivo è delineare un modello di business sostenibile che, partendo dall’attuale raccolta 
spontanea, sviluppi una filiera professionale in grado di generare reddito, tutelare la biodiversità 
e promuovere l’identità territoriale. 

Lo studio si articola in sei capitoli: la sezione Analisi di mercato inquadra la domanda globale 
di erbe selvatiche e officinali e approfondisce i mercati regionali di asparago e finocchietto; il 
capitolo Business Model propone una struttura organizzativa e commerciale fondata su valore 
aggiunto territoriale, canali di vendita diversificati e partnership con il settore gastronomico; il 
capitolo Business Plan presenta un modello economico per un ettaro coltivato, con stime di 
investimento, ricavi e margini; Strategia di sostenibilità e innovazione discute certificazioni, 
tecniche agro‑ecologiche e tecnologie digitali per migliorare efficienza e tracciabilità; infine 
Considerazioni finali riassume le opportunità e le criticità e formula raccomandazioni operative. 

La ricerca evidenzia che il mercato mondiale delle piante officinali e delle erbe selvatiche è in 
forte espansione – si stima un valore di 555 miliardi di dollari entro il 2033 con un tasso medio 
di crescita annuo del 5,4 %. L’Europa domina la domanda di erbe essiccate mentre l’Italia, pur 
disponendo di una ricca biodiversità, contribuisce soltanto per circa 0,235 miliardi di euro. In 
questo contesto emergono nicchie premium per prodotti spontanei, biologici e territoriali come il 
finocchietto e l’asparago selvatico. 

In Sicilia la raccolta spontanea rappresenta ancora l’85‑90 % dell’offerta. Tuttavia, progetti 
pilota e incentivi pubblici stanno dimostrando la fattibilità della coltivazione, che potrebbe 
fornire un’offerta costante al mercato gourmet, consentendo prezzi all’ingrosso di 10 – 12 €/kg e 
prezzi al dettaglio di 18 – 25 €/kg. Per il finocchietto, l’Italia produce oltre 500.000 tonnellate 
su 19 000 ha, con una domanda internazionale in crescita (+12 % previsto entro il 2025) e prezzi 
premium (fino a 30 €/kg per i mazzetti freschi). 

L’analisi dimostra che, sebbene la coltivazione richieda investimenti iniziali e competenze 
agronomiche specifiche, la redditività potenziale è elevata grazie alla combinazione di prezzi 
premium, trasformazione artigianale e turismo esperienziale. La transizione dalla raccolta 
spontanea a una coltivazione organizzata richiede però politiche di sostegno, formazione degli 
agricoltori e strategie di marketing basate su qualità, sostenibilità e storytelling territoriale. 
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2 Analisi di Mercato 

2.1 Scenario generale: erbe selvatiche e officinali 

Negli ultimi anni il consumo di erbe selvatiche e officinali ha registrato un’accelerazione 
significativa, sostenuta da una crescente consapevolezza circa i benefici naturali per la salute, 
diete plant‑based e una forte domanda di ingredienti “clean‑label”. Il mercato globale delle erbe 
medicinali ha raggiunto circa 328 miliardi di dollari nel 2023 ed è proiettato a superare 
555 miliardi entro il 2033, con un tasso di crescita medio annuo del 5,4 %. Alcuni report 
indicano un CAGR del 7–7,7 %, prevedendo valori compresi tra 417 e 555 miliardi in medesimo 
orizzonte temporale. Il settore europeo detiene circa il 44–45 % del mercato globale, con un 
consumo stimato intorno a 90 miliardi di dollari nel 2022/2023. Il segmento delle erbe 
essiccate, da solo, muove circa 1,86 miliardi nel 2022, con previsione di crescita a 2,9 miliardi 
entro il 2031. Tra i fattori trainanti vi sono: scetticismo verso i farmaci convenzionali, diffusione 
di patologie croniche, attenzione alla sostenibilità, attenzione al wellness come prevenzione e 
aumento dell’e‑commerce specializzato. 

Parallelamente, cresce l’interesse per piante spontanee come asparago selvatico, finocchietto, 
tarassaco, ortica, melissa, camomilla, valeriana, iperico, malva, timo e rosmarino, utilizzate per 
scopi gastronomici, fitoterapici e cosmetici. In Europa le erbe selvatiche integrano reddito rurale 
e tradizione alimentare, contribuendo alla sicurezza alimentare locale. La FAO riconosce il 
foraging come parte della filiera agroecologica e permaculturale, valorizzando le relazioni tra 
uomo e ambiente e aprendo opportunità economiche anche per raccoglitori professionali. 

Tuttavia, la raccolta spontanea può comportare rischi ecologici rilevanti: eccesso di raccolta su 
specie ritenute trendy o vulnerabili, erosione della biodiversità e potenziale invasività di alcune 
piante sono criticità documentate. Per questo la coltivazione controllata (domesticazione), la 
certificazione, la tracciabilità e le linee guida locali rappresentano strategie imprescindibili per 
garantire sostenibilità, sia ambientale che socio‑economica. 

In questo contesto Foeniculum vulgare e Asparagus acutifolius si configurano come fitofarmaci 
e “foraged foods” ideali: il finocchietto soddisfa il segmento delle erbe essiccate e spezie 
funzionali (olio essenziale, te, spezie), mentre l’asparago selvatico risponde alla tendenza 
gourmet verso ingredienti selvatici ad alto valore gastronomico. Entrambi possono essere 
coltivati, trasformati e venduti in filiere tracciabili, sostenibili e premium, sfruttando la domanda 
crescente di autenticità, salute e naturalità. 
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2.2 Mercato regionale: la Sicilia 

La Sicilia rappresenta un laboratorio ideale per la valorizzazione di erbe spontanee grazie alle 
sue condizioni pedoclimatiche mediterranee, alla ricchezza del germoplasma locale e alla cultura 
enogastronomica che fa largo uso di piante aromatiche. In molte zone collinari e montane, specie 
come il finocchietto selvatico e l’asparago selvatico crescono spontaneamente e vengono 
raccolte da generazioni. La regione offre una combinazione di suoli calcarei, clima mite e lunghi 
periodi di soleggiamento che permettono una grande varietà di erbe officinali. 

Identità territoriale e reputazione: Il finocchietto selvatico è parte integrante della gastronomia 
siciliana; si raccoglie quasi tutto l’anno e insaporisce piatti tipici come la pasta con le sarde e le 
olive in salamoia. Le bancarelle dei mercati offrono mazzi freschi per diversi mesi, confermando 
l’apprezzamento da parte dei consumatori. Questa forte identità territoriale costituisce il punto di 
partenza per costruire un brand regionale. Anche l’asparago selvatico, chiamato localmente 
sparacello o sparaceddu, è radicato nella cultura contadina e viene celebrato in sagre 
primaverili. 

Principali aree vocate: In Sicilia l’asparago selvatico cresce spontaneamente nei boschi, nelle 
macchie mediterranee e nei pascoli. Province come Trapani, Catania, Messina e Ragusa sono 
note per l’abbondanza di turioni selvatici. Le zone collinari e le aree marginali dove i terreni 
sono meno fertili costituiscono l’habitat ideale, poiché la specie è rustica e tollerante alla siccità. 
Per il finocchietto, le aree principali di coltivazione e raccolta sono i Nebrodi, l’Etna e le zone 
costiere, dove l’erba cresce quasi tutto l’anno. 

Potenziale economico: A livello locale, il finocchietto fresco può raggiungere prezzi al dettaglio 
di 25–30 €/kg, mentre il finocchietto essiccato (fiori e semi) si vende all’ingrosso a 10–15 €/kg 
grazie alla superiorità organolettica rispetto ai prodotti esteri. La resa media di fiori essiccati è di 
circa 250 kg/ha, che corrisponde a un fatturato lordo di circa 3 000 €/ha; l’olio essenziale 
rappresenta un’ulteriore opportunità, con rese dello 0,8–1,2 % sui residui di lavorazione. 
L’asparago selvatico, se venduto fresco a ristoranti e consumatori gourmet, può raggiungere 18–
20 €/kg, con picchi di 25 €/kg nella vendita diretta; un ettaro di Asparagus albus può produrre 
circa 1 100 kg di turioni, generando ricavi lordi di 12 000–20 000 €/ha. La varietà A. acutifolius 
produce circa il 25 % in meno di turioni ma spunta prezzi ancora più elevati. 

Criticità regionali: La produzione rimane frammentata e fortemente dipendente dalla raccolta 
spontanea. Gli impianti sperimentali di asparago selvatico in Sicilia coprono complessivamente 
poche decine di ettari, insufficienti a soddisfare la domanda nazionale. La stagionalità limitata 
(fine inverno – inizio primavera) riduce la finestra commerciale e richiede strategie di 
destagionalizzazione. L’elevata incidenza della manodopera nella raccolta e trasformazione del 
finocchietto (oltre alla necessità di permessi per la raccolta in aree protette) abbassa la redditività 
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agricola. Inoltre, la concorrenza da parte di semi e estratti importati dall’Europa dell’Est, 
dall’Egitto e dall’India esercita una pressione sui prezzi. 

Nonostante tali criticità, la combinazione di biodiversità, tradizione culinaria e interesse 
crescente per i prodotti naturali conferisce alla Sicilia un vantaggio competitivo potenzialmente 
decisivo nel mercato delle erbe selvatiche premium. 
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2.3 Analisi del mercato dell’Asparagus acutifolius 
2.3.1 Descrizione del prodotto e caratteristiche distintive 

L’asparago selvatico (Asparagus acutifolius), specie perenne sempreverde tipica del bacino del 
Mediterraneo, rappresenta un prodotto orticolo di pregio sia per le sue caratteristiche 
organolettiche che per le proprietà salutistiche. Rispetto alla varietà coltivata (A. officinalis), si 
distingue per i turioni più sottili, dalla consistenza robusta e caratterizzati da un colore verde 
intenso, spesso accompagnato da una leggera sfumatura violacea all’apice. Il sapore è 
marcatamente amarognolo e aromatico, dovuto a un contenuto di saponine fino a dieci volte 
superiore rispetto agli asparagi coltivati, elemento che conferisce al prodotto un’elevata attività 
diuretica, antiossidante e depurativa. Questa peculiarità fitochimica, unita alla presenza di 
composti fenolici e betacarotene in concentrazioni elevate, ne rafforza il profilo nutraceutico, 
rendendolo interessante anche per l’industria degli alimenti funzionali. La pianta colonizza in 
modo spontaneo ambienti tipici della macchia mediterranea, come boschi di querce, zone 
arbustive, pascoli e terreni incolti, dimostrando una spiccata resistenza alla siccità e una capacità 
di adattamento a suoli poveri e calcarei; tali caratteristiche la rendono particolarmente adatta alla 
coltivazione biologica e a basso impatto ambientale, anche in aree marginali o soggette a vincoli 
agroambientali. Sotto il profilo nutrizionale, il turione fresco è composto per circa il 90% da 
acqua, ha un basso apporto energetico (circa 25 kcal/100 g) ed è ricco di fibre solubili, vitamine 
A, C ed E, acido folico e minerali quali potassio e cromo, elementi che contribuiscono al 
mantenimento dell’equilibrio idrico e alla regolazione del metabolismo glucidico. La 
combinazione di elevata resa nutraceutica, rusticità agronomica e riconoscibilità gastronomica 
colloca l’asparago selvatico in una nicchia di mercato ad alto valore aggiunto, apprezzata sia in 
ambito gourmet che nel segmento salutistico. 
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2.3.2 Analisi quantitativa: produzione, rese e superfici coltivate 

Attualmente la produzione di Asparagus acutifolius deriva per l’85–90 % dalla raccolta 
spontanea, con progetti di coltivazione ancora circoscritti. Grazie al progetto Co.A.S. 
(Coltiviamo Asparago Selvatico), avviato tra il 2010 e il 2015 dal Dipartimento di Scienze 
Agrarie dell’Università di Palermo nell'ambito del PSR Sicilia (misura 124), sono stati realizzati 
circa 8 ettari di campi catalogo sui Monti Sicani, cui si aggiungono ulteriori impianti per un 
totale regionale di poche decine di ettari. L’espansione è rallentata da rese contenute—
mediamente 1.000–1.200 kg/ha per A. albus, circa il 25 % in meno per A. acutifolius —e dalla 
necessità di attendere 2‑3 anni prima di ottenere raccolti significativi. 

In termini agronomici, le rese variano in funzione del genotipo e delle condizioni colturali: una 
densità di circa 10.000 piantine/ha (sesto 2 m × 0,5 m o file a 1,5 m) consente un raccolto 
progressivo tra il terzo e il quinto anno, con una vita utile dell’impianto che può arrivare a 8-10 
anni. Studi su sistemi agroforestali (intercropping con olivo) mostrano una riduzione della resa 
cumulativa per pianta rispetto alla monocoltura (−22 % SHD, −26 % HD), ma evidenziano 
l’interesse economico dell’integrazione in sistemi multifunzionali. Inoltre, la raccolta manuale, 
che rende lento il processo (circa 3,8 kg/h senza taglio della vegetazione), limita la scalabilità 
ma, se supportata da prezzi elevati (10–20 €/kg), risulta sostenibile economicamente anche con 
rese basse. 

La coltivazione controllata dell’asparago selvatico è ancora in fase embrionale in Sicilia: le 
superfici restano limitate, le rese moderate e i tempi di avvio lunghi. Tuttavia, i protocolli 
sviluppati dal progetto CoAS e le evidenze raccolte dai trials agronomici offrono una base solida 
per diversi impieghi futuri — dall’espansione su piccola scala alla creazione di filiere integrate 
con ferroforestry e trasformazione diretta. 
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2.3.3 Prezzi e dinamiche stagionali 

Il mercato dell’asparago selvatico si colloca in una nicchia ad alto valore aggiunto, caratterizzata 
da una disponibilità fortemente stagionale e da un posizionamento di prezzo elevato. La finestra 
di raccolta e commercializzazione si apre generalmente tra metà febbraio e fine aprile, con 
differenze legate all’altitudine e all’esposizione: nelle aree costiere o a clima più mite i primi 
turioni compaiono già a fine inverno, mentre in zone collinari e montane la stagione si estende 
fino a inizio estate. Questa stagionalità compressa determina una concentrazione dell’offerta e 
un’intensificazione della domanda in brevi periodi, sostenendo quotazioni di mercato molto 
interessanti: i prezzi all’ingrosso si attestano mediamente tra 10 e 12 €/kg, mentre nella vendita 
diretta o su canali gourmet possono superare stabilmente i 20 €/kg, con punte più alte in annate di 
scarsa produzione. In Sardegna si sono registrati valori fino a 17 €/kg anche su volumi 
consistenti, mentre nel Centro‑Nord Italia i prezzi al dettaglio per il consumatore oscillano tra 10 
e 18 €/kg, con una tendenza all’aumento quando il prodotto è di provenienza certificata o 
biologica. La scarsità strutturale dell’offerta, unita alla difficoltà di approvvigionamento e all’alta 
deperibilità del turione, spinge ristoranti di cucina tipica, agriturismi e negozi specializzati a 
riconoscere sovraprezzi pur di garantirsi forniture fresche e di qualità, consolidando relazioni 
dirette con produttori e raccoglitori. La grande distribuzione organizzata, per contro, non tratta 
quasi mai l’asparago selvatico fresco, principalmente per l’impossibilità di assicurare volumi 
costanti e calendarizzabili; tuttavia, negli ultimi anni sta guadagnando terreno la vendita online 
tramite e‑commerce dedicati e spedizioni refrigerate a 24‑48 ore, che permettono di raggiungere 
mercati distanti e nicchie di consumatori disposti a sostenere costi premium. Parallelamente, il 
comparto della trasformazione agroalimentare rappresenta un segmento in espansione: la 
produzione di surgelati, conserve sott’olio, pesti e creme a base di asparago selvatico non solo 
consente di valorizzare i turioni fuori calibro o eccedenti rispetto alla domanda del fresco, ma 
amplia la finestra commerciale oltre la stagione di raccolta, permettendo di intercettare sia il 
mercato retail gourmet sia la ristorazione di alta gamma interessata a disporre del prodotto 
durante tutto l’anno. In prospettiva, l’incremento della coltivazione controllata potrebbe 
consolidare questa filiera mista, mantenendo il posizionamento premium e ampliando le 
opportunità di export per i trasformati ad alto valore aggiunto. 
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2.3.4 Segmenti di clientela e concorrenza 

Il principale segmento di mercato per l’asparago selvatico è rappresentato dalla ristorazione 
gourmet, dove chef stellati, ristoranti di alta cucina e trattorie regionali ricercano turioni freschi 
per realizzare piatti stagionali capaci di esaltare l’autenticità e l’origine territoriale del prodotto. 
In questo contesto, il valore non risiede solo nelle caratteristiche organolettiche, ma anche nello 
storytelling legato alla raccolta, alla biodiversità e alla tradizione locale, elementi che rafforzano 
il posizionamento premium. Un secondo segmento rilevante è costituito dalla vendita diretta al 
consumatore, che avviene prevalentemente attraverso mercati contadini, fiere e sagre primaverili 
dedicate, oltre che tramite canali di e‑commerce e gruppi di acquisto solidale (GAS), i quali 
consentono di fidelizzare clienti appassionati e di mantenere margini più alti grazie all’assenza di 
intermediari. L’asparago selvatico trova spazio anche nel turismo enogastronomico 
esperienziale: agriturismi e aziende agricole non solo lo inseriscono nei propri menu a 
chilometro zero, ma organizzano attività di raccolta guidata e degustazioni in loco, creando 
un’offerta integrata che unisce ospitalità, didattica e vendita diretta. La concorrenza diretta 
proviene essenzialmente da altre regioni italiane con tradizione di raccolta spontanea ben 
radicata, come Sardegna, Toscana e Calabria, che riforniscono sia mercati locali sia clienti nel 
Centro‑Nord Italia; sul fronte internazionale, non esistono importazioni significative di asparago 
selvatico fresco, poiché la shelf life ridotta e i volumi esigui rendono logisticamente ed 
economicamente poco sostenibile il trasporto dall’estero. La concorrenza indiretta è 
rappresentata dalle varietà coltivate di Asparagus officinalis, caratterizzate da rese nettamente 
superiori (4–17 t/ha) e prezzi al dettaglio più bassi, rivolte a un mercato di massa; pur 
condividendo lo stesso segmento merceologico “asparagi”, i due prodotti si differenziano 
nettamente per target, valore percepito e modalità di consumo. L’asparago selvatico si colloca 
quindi come prodotto di fascia alta, di nicchia, in cui la scarsità e l’esclusività sono parte 
integrante della strategia di posizionamento: mantenere questo equilibrio, evitando un eccesso di 
offerta che possa deprimere le quotazioni, sarà una delle sfide strategiche più rilevanti per 
produttori e operatori di filiera, soprattutto alla luce di possibili sviluppi della coltivazione 
controllata che potrebbero aumentare la disponibilità sul mercato. 
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2.3.5 Tendenze emergenti e prospettive di espansione 

Le prospettive di sviluppo per l’asparago selvatico si fondano principalmente sulla progressiva 
domesticazione e sulla creazione di una filiera strutturata, capace di integrare produzione, 
trasformazione e commercializzazione in un modello stabile e scalabile. In Sicilia, il progetto 
Co.A.S. ha già dimostrato che la coltivazione su scala commerciale è tecnicamente ed 
economicamente fattibile, fornendo protocolli colturali replicabili e confermando la possibilità di 
ottenere rese e qualità comparabili a quelle del prodotto spontaneo. Secondo diversi agronomi e 
operatori di mercato, la domanda supera di gran lunga l’offerta attuale e, qualora fosse garantita 
una disponibilità costante di turioni freschi, la penetrazione commerciale potrebbe rapidamente 
espandersi ben oltre la nicchia locale, raggiungendo i mercati regionali e nazionali di fascia alta. 
La sfida sarà quella di aumentare i volumi senza snaturare il carattere di esclusività e l’immagine 
di prodotto autentico, mantenendo standard qualitativi elevati e una chiara tracciabilità 
territoriale. Sul piano internazionale, l’asparago selvatico si colloca pienamente nel trend dei 
foraged foods, un segmento in forte crescita che include alimenti raccolti o coltivati a partire da 
specie selvatiche rare e pregiate, particolarmente apprezzati nei contesti gourmet e nella 
ristorazione d’autore. In diversi paesi mediterranei – tra cui Spagna, Grecia, Turchia e nazioni 
nordafricane – si sta assistendo a una riscoperta del valore gastronomico delle piante spontanee, 
ma l’Italia, e in particolare la Sicilia, risulta oggi tra le poche realtà impegnate in una 
domesticazione strutturata con prospettiva commerciale. Sebbene la deperibilità del turione 
fresco limiti fortemente le opportunità di export diretto, esistono margini interessanti per lo 
sviluppo di una gamma di prodotti trasformati – conserve sott’olio, pesti, creme e surgelati – 
destinati sia alla ristorazione di alto livello sia al retail gourmet internazionale. In quest’ottica, 
l’integrazione tra coltivazione, trasformazione e marketing territoriale potrebbe consentire 
all’asparago selvatico siciliano di consolidarsi come simbolo di eccellenza agroalimentare, 
unendo sostenibilità, identità e redditività. 
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2.4 Analisi del mercato del Foeniculum vulgare 
2.4.1 Descrizione del prodotto, proprietà e utilizzi 

Il finocchietto selvatico (Foeniculum vulgare), specie erbacea perenne della famiglia delle 
Apiaceae, è una pianta spontanea diffusa in tutto il bacino del Mediterraneo e apprezzata sia in 
gastronomia che in fitoterapia per il suo profilo aromatico e funzionale. Caratterizzato da un 
aroma intenso dovuto all’elevata concentrazione di anetolo, presente in tutte le sue parti – gambi, 
foglie, fiori e semi – rappresenta un ingrediente chiave della cucina tradizionale siciliana, dove 
viene consumato fresco in piatti iconici come la pasta con le sarde, le minestre di verdure e i 
condimenti per legumi, oppure utilizzato per insaporire olive in salamoia, formaggi a latte crudo 
e insaccati tipici. Essiccato, il finocchietto mantiene intatto il suo bouquet aromatico e trova 
impiego nella preparazione di tisane e infusi, mentre i semi, ricchi di oli essenziali, sono 
valorizzati in fitoterapia per le proprietà digestive, carminative e galattogene, con un uso 
consolidato nella medicina popolare e nella farmacopea naturale. L’olio essenziale, estratto per 
distillazione a vapore dai residui di lavorazione (con rese medie comprese tra 0,8 e 1,2 %), è 
ricercato dall’industria farmaceutica, cosmetica e alimentare per la produzione di liquori, 
prodotti erboristici e profumazioni naturali. Dal punto di vista nutrizionale, il finocchietto 
selvatico è una fonte di fibre, vitamine A, C e K, sali minerali come potassio, calcio e ferro, e 
composti antiossidanti, caratteristiche che ne rafforzano l’immagine di ingrediente salutistico 
oltre che gastronomico. La sua versatilità d’uso – dal fresco ai trasformati, fino ai derivati ad alto 
valore aggiunto come oli e aromi concentrati – e la capacità di crescere in condizioni 
pedoclimatiche marginali ne fanno una coltura strategica per sistemi agricoli sostenibili, legata 
indissolubilmente alla cultura e all’identità del territorio siciliano. 
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2.4.2 Produzione globale, italiana e ruolo della Sicilia 

L’Italia detiene la leadership mondiale nella produzione di finocchio e finocchietto, con una 
produzione annua di oltre 500.000 tonnellate di prodotto fresco ottenuta su circa 19.000 ettari, 
prevalentemente localizzati nelle regioni del centro‑sud. Questo primato si fonda non solo sulla 
capacità produttiva, ma anche su un know‑how agronomico consolidato e su standard qualitativi 
riconosciuti a livello internazionale, che conferiscono al prodotto italiano un’elevata 
competitività sui mercati esteri. La domanda globale di alimenti funzionali e di prodotti 
trasformati contenenti finocchietto selvatico è in crescita, sostenuta da tendenze legate al 
benessere, alla nutrizione “naturale” e alla ricerca di ingredienti ad alto valore nutraceutico; si 
stima un incremento della domanda del 12% entro il 2025, accompagnato da un aumento medio 
del prezzo all’export di circa il 14%. I principali sbocchi commerciali delle esportazioni italiane 
sono Germania e Francia, che negli ultimi anni hanno registrato tassi di crescita della domanda 
particolarmente significativi, rispettivamente del 38% e del 57%, segnalando un consolidamento 
del prodotto italiano nelle catene distributive e nella ristorazione gourmet di questi paesi. 
L’apertura prevista del mercato statunitense nel 2025 potrà ulteriormente ampliare le 
opportunità, consentendo l’accesso a un bacino di consumatori con alta capacità di spesa e 
sensibilità verso prodotti di origine certificata. A livello globale, altri produttori di rilievo 
includono Francia, Spagna, Egitto, India, Siria, Iran, Cina, Messico e Argentina, ma il finocchio 
italiano mantiene un vantaggio competitivo grazie alla superiore qualità organolettica, alla 
sicurezza alimentare garantita da rigidi controlli fitosanitari e alla tracciabilità di filiera. 
All’interno di questo quadro, la Sicilia riveste un ruolo di primo piano, contribuendo in maniera 
sostanziale alla produzione nazionale e distinguendosi per l’approccio innovativo: progetti 
regionali e iniziative di filiera mirano infatti a trasformare il finocchietto selvatico in un vero e 
proprio marchio territoriale, puntando su coltivazioni biologiche certificate, tecniche a basso 
impatto ambientale e sviluppo di linee di prodotti trasformati — dalle erbe essiccate agli oli 
essenziali — in grado di valorizzare il legame con il territorio e aumentare la redditività per le 
imprese agricole locali. 
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2.4.3 Dinamiche di prezzo e segmentazione del mercato 

Il finocchietto selvatico (Foeniculum vulgare) presenta una forte versatilità commerciale, 
posizionandosi su più segmenti di mercato, ciascuno con logiche di prezzo, canali di 
distribuzione e margini distintivi: 

● Mercato fresco 
 

○ Prodotto: germogli e fusti teneri venduti come verdura aromatica. 
 

○ Prezzi: nei mercati siciliani il fresco raggiunge valori premium di 25–30 €/kg, 
sostenuti dalla scarsità di prodotto e dalla domanda legata a stagionalità e cucina 
tipica. 
 

○ Canali: prevalenza di filiera corta (mercati contadini, agriturismi, vendita diretta, 
gruppi di acquisto solidale), dove il legame territoriale e l’eventuale presenza di 
un marchio d’area consentono di mantenere margini elevati. 
 

○ Punti di forza: freschezza, tracciabilità e autenticità; bassi costi di 
intermediazione; fidelizzazione del cliente finale. 
 

● Industria di trasformazione alimentare 
 

○ Prodotto: pesti, creme, paté, conserve sott’olio, liquori digestivi; aromatizzazione 
di formaggi e insaccati artigianali. 
 

○ Mercato di riferimento: segmento gourmet e specialty food, con distribuzione 
in gastronomie di qualità, e‑commerce e canali Horeca di fascia alta. 
 

○ Margini: elevati grazie al valore aggiunto derivante dalla trasformazione e dalla 
destagionalizzazione del consumo. 
 

○ Tendenze: crescente domanda di prodotti “ready‑to‑use” che preservino l’aroma 
e le proprietà del fresco. 
 

● Erboristeria e fitoterapia 
 

○ Prodotto: fiori e semi essiccati impiegati in tisane, infusi e integratori alimentari. 
 

○ Prezzi: all’ingrosso 10–15 €/kg per fiori essiccati di alta qualità. 
 

14 of 48



○ Rese: media di 250 kg/ha per il secco, con fatturato lordo intorno a 3.000 €/ha 
prima di contributi e incentivi. 
 

○ Derivati: olio essenziale estratto dai residui di lavorazione (resa 0,8–1,2%) 
destinato alle industrie cosmetica, farmaceutica e liquoristica, rappresenta un 
ulteriore driver di profitto. 
 

● Ristorazione e alta cucina 
 

○ Prodotto: finocchietto fresco o essiccato, utilizzato per elaborazioni innovative in 
menu stagionali e piatti signature. 
 

○ Strategia: la collaborazione diretta con chef e ristoranti stellati rafforza l’identità 
territoriale del prodotto e ne consolida il posizionamento come ingrediente 
premium. 
 

○ Vantaggi competitivi: valorizzazione dell’origine, co‑creazione di ricette 
distintive e fidelizzazione di un canale ad alto potenziale promozionale. 
 

Competizione internazionale 

● Il mercato globale del finocchietto è caratterizzato da un’elevata concorrenza: 
 

○ Est Europa: Bulgaria e Romania offrono semi a prezzi inferiori del 20–30% 
rispetto a quelli italiani. 
 

○ Asia e Nord Africa: India, Egitto e Turchia sono tra i principali fornitori 
mondiali, con volumi competitivi e costi di produzione più bassi. 
 

● Posizionamento italiano: nonostante la pressione sui prezzi, i prodotti italiani 
mantengono un premium price grazie alla qualità organolettica superiore, alla sicurezza 
alimentare e all’associazione con la dieta mediterranea e il patrimonio gastronomico 
nazionale. 
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2.4.4 Opportunità e sviluppo di filiere locali certificate 

Lo sviluppo del finocchietto selvatico in Sicilia e in Italia può poggiare su una serie di leve 
strategiche che, se integrate in una filiera organizzata e certificata, permettono di massimizzare il 
valore economico, rafforzare il posizionamento sui mercati e generare ricadute positive sul 
territorio: 

● Certificazioni di qualità (Biologico, DOP, IGP) 
 

○ La coltivazione del finocchietto selvatico si presta naturalmente alla conduzione 
biologica, poiché la pianta non richiede l’uso di fitofarmaci e cresce in modo 
rustico anche su terreni marginali. 
 

○ La possibilità di ottenere marchi di origine geografica (DOP/IGP) e 
certificazioni biologiche rappresenta un forte elemento di differenziazione, 
particolarmente apprezzato nei mercati europei ad alto potere d’acquisto, come 
Germania e Francia. 
 

○ Questi riconoscimenti contribuiscono a proteggere il prodotto dalla concorrenza a 
basso costo, sostenendo il mantenimento di prezzi premium e rafforzando il 
legame con il territorio. 
 

● Trasformazione ad alto valore aggiunto 
 

○ La lavorazione in prodotti trasformati (pesti, condimenti gourmet, tisane di 
fascia alta, liquori e distillati) consente di superare il vincolo della stagionalità del 
fresco e di incrementare i margini unitari. 
 

○ La combinazione tra filiera corta e canali digitali (e‑commerce, marketplace 
specializzati) permette di vendere direttamente a una clientela internazionale, 
intercettando segmenti gourmet e Horeca di fascia alta. 
 

○ Un chilogrammo di materia prima può essere valorizzato in molteplici linee di 
prodotto, aumentando il fatturato e diversificando il rischio commerciale. 
 

● Export verso nuovi mercati 
 

○ L’apertura del mercato statunitense e la crescente domanda nei paesi del Nord 
Europa per ingredienti naturali certificati aprono prospettive di esportazione 
selettiva. 
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○ L’olio essenziale di finocchietto, grazie alla stabilità e alla concentrazione 
aromatica, si presta particolarmente all’export, con applicazioni in settori 
alimentare, cosmetico e farmaceutico. 
 

● Turismo enogastronomico e marketing territoriale 
 

○ L’organizzazione di esperienze legate alla raccolta del finocchietto selvatico, alla 
cucina tradizionale e alla degustazione di prodotti trasformati può attrarre un 
turismo esperienziale ad alta spesa. 
 

○ Agriturismi e aziende agricole possono integrare queste attività con l’accoglienza 
rurale, creando sinergie tra produzione, ospitalità e promozione territoriale, 
rafforzando la brand identity e la fidelizzazione dei clienti. 
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2.4.5 Criticità e concorrenza internazionale 

La filiera del finocchietto selvatico, pur offrendo ampi margini di sviluppo, presenta una serie di 
criticità che ne condizionano la competitività e la capacità di scalare i mercati. 

● Discontinuità dell’offerta e stagionalità 
 

○ La disponibilità di prodotto fresco è fortemente legata al ciclo vegetativo naturale, 
con picchi produttivi limitati e non sempre programmabili. 
 

○ L’assenza di una rete di coltivazioni su larga scala e la prevalenza della raccolta 
spontanea rendono difficile garantire forniture costanti, soprattutto per il canale 
Horeca e per l’export. 
 

● Raccolta manuale e costi di manodopera 
 

○ La mancanza di meccanizzazione comporta un ricorso intensivo alla manodopera, 
con costi elevati che incidono direttamente sulla marginalità. 
 

○ Le operazioni di raccolta e pulizia richiedono competenze specifiche per 
preservare la qualità e l’aroma della materia prima, aumentando i tempi di 
lavorazione. 
 

● Vincoli normativi e sostenibilità della raccolta 
 

○ La raccolta in aree demaniali o protette è soggetta a permessi e limitazioni 
imposte da enti locali e regionali. 
 

○ In alcune zone sono stati introdotti regolamenti specifici per prevenire il 
sovrasfruttamento e garantire la rigenerazione delle piante, limitando quantitativi 
e periodi di raccolta. 
 

● Concorrenza internazionale 
 

○ I semi e gli estratti provenienti da paesi a basso costo – come India, Egitto, 
Turchia e alcune nazioni dell’Est Europa – esercitano una pressione sui prezzi 
nelle fasce di mercato più basse. 
 

○ Questi prodotti, pur essendo competitivi sul piano economico, non raggiungono 
gli standard qualitativi e aromatici del finocchietto italiano, che rimane preferito 
nei segmenti premium e certificati. 
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3 Business Model 

3.1 Proposta di valore 

L’essenza del progetto risiede nella capacità di trasformare un patrimonio spontaneo e 
profondamente radicato nella tradizione siciliana in un prodotto agricolo strutturato, tracciabile e 
riconoscibile, capace di unire conservazione della biodiversità e valorizzazione dell’identità 
territoriale. L’offerta si fonda su un modello integrato che combina produzione, trasformazione e 
marketing esperienziale, articolandosi in quattro pilastri strategici strettamente interconnessi. 

Il primo pilastro è l’autenticità territoriale associata alla sostenibilità ambientale: gli asparagi 
selvatici e il finocchietto della Sicilia evocano paesaggi incontaminati, saperi rurali e ricette 
storiche che fanno parte del patrimonio culturale locale. La scelta di coltivare in conduzione 
biologica, su terreni marginali e senza impiego di pesticidi o fitofarmaci, non solo tutela gli 
ecosistemi ma consente di ottenere certificazioni di qualità – biologico, DOP o IGP – che 
rafforzano il posizionamento del brand e ne difendono la distintività sui mercati premium. 

Il secondo pilastro riguarda la qualità gourmet e la salubrità del prodotto: le specie selvatiche 
possiedono profili nutrizionali superiori rispetto ai prodotti di coltivazione intensiva, grazie a 
un’alta concentrazione di antiossidanti, fibre, vitamine e composti aromatici unici. Il sapore 
intenso e caratteristico di queste piante consente di creare piatti esclusivi destinati alla 
ristorazione di alta gamma, con un impatto diretto sulla percezione di valore da parte dei 
consumatori finali. 

Il terzo pilastro è il valore aggiunto derivante dalla trasformazione agroalimentare: 
convertire la materia prima fresca in pesti, creme, condimenti, tisane, liquori e oli essenziali 
permette non solo di aumentare in modo significativo il valore unitario, ma anche di superare il 
vincolo stagionale, generando flussi di ricavi più stabili durante tutto l’anno. Questa strategia 
apre inoltre la strada all’export, grazie a prodotti confezionati e a lunga conservazione facilmente 
collocabili nei mercati internazionali gourmet. 

Il quarto pilastro si concentra su esperienze turistiche e storytelling territoriale: organizzare 
attività di raccolta guidata, laboratori di cucina tradizionale e degustazioni in azienda crea 
un’ulteriore fonte di reddito, rafforza il legame emozionale con il territorio e stimola la 
fidelizzazione della clientela. Raccontare la storia dei produttori, le peculiarità del territorio e il 
ciclo produttivo diventa così parte integrante dell’offerta, in grado di differenziare il progetto e 
consolidarne la reputazione nel tempo. 
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3.2 Segmenti di clientela 

La strategia commerciale si orienta verso un insieme di segmenti ben definiti, caratterizzati da 
elevata capacità di spesa, attenzione alla qualità e interesse per l’origine e la storia del prodotto. 
L’approccio mira a diversificare i canali di sbocco, riducendo la dipendenza da un unico mercato 
e massimizzando il valore per ciascun target. 

Il primo segmento è rappresentato da ristoranti e chef stellati, incluse le cucine di alta gamma e 
i ristoranti regionali di eccellenza, che ricercano ingredienti rari e distintivi per arricchire i menu 
stagionali. In questo contesto, l’asparago selvatico e il finocchietto siciliano offrono un plus 
competitivo non replicabile: freschezza, intensità aromatica e certificazione di origine. La 
disponibilità limitata e la possibilità di raccontare la filiera e il territorio rendono questi prodotti 
particolarmente adatti a menu esclusivi, giustificando prezzi di acquisto elevati. 

Un secondo segmento chiave è quello degli agriturismi e del turismo enogastronomico 
esperienziale, che possono integrare la somministrazione di piatti tipici con attività collaterali ad 
alto valore percepito: raccolte didattiche, percorsi guidati, laboratori di cucina e degustazioni in 
loco. Queste esperienze generano non solo ricavi diretti, ma anche un forte legame con il brand e 
con il territorio, favorendo la fidelizzazione dei visitatori e l’acquisto di prodotti trasformati. 

Il terzo segmento è costituito dai consumatori premium – famiglie, appassionati di cucina e 
frequentatori di mercati contadini, botteghe gastronomiche e negozi di specialità – che 
acquistano anche online attraverso e‑commerce e piattaforme dedicate ai prodotti biologici e 
tipici. Questo target è particolarmente sensibile ai temi della sostenibilità ambientale, della 
tracciabilità e della qualità certificata, e si dimostra disposto a sostenere un prezzo superiore pur 
di accedere a prodotti di eccellenza. 

Il mercato internazionale gourmet rappresenta un’opportunità strategica di espansione, in 
particolare verso importatori e distributori specializzati di specialità italiane in mercati 
consolidati come Germania, Francia e Nord Europa, oltre ai mercati emergenti come Stati Uniti e 
Giappone. In questo contesto, le certificazioni di origine e biologiche sono leve commerciali 
decisive per l’ingresso e il posizionamento, consentendo di valorizzare l’unicità e la storia del 
prodotto siciliano e di mantenerne il prezzo in fascia premium. 
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3.3 Canali distributivi 

Per massimizzare la penetrazione nei diversi segmenti di clientela e ottimizzare il valore 
generato, il modello commerciale si basa su una strategia multicanale, capace di integrare canali 
ad alto margine con sbocchi più ampi e strutturati. Questa diversificazione consente di bilanciare 
volumi e redditività, gestendo in modo efficace la stagionalità del prodotto fresco e sfruttando le 
potenzialità dei trasformati. 

La vendita diretta costituisce il canale con la marginalità più elevata, grazie all’assenza di 
intermediari e alla possibilità di stabilire un contatto diretto con il consumatore. Mercati 
contadini, fiere di settore e vendita in azienda permettono non solo di massimizzare il ricavo per 
unità venduta, ma anche di trasmettere in modo efficace la storia del prodotto e del produttore, 
rafforzando il brand e la fidelizzazione. In questo contesto, l’esperienza d’acquisto diventa parte 
integrante della proposta di valore, soprattutto quando associata a degustazioni o visite guidate. 

La distribuzione B2B rappresenta un pilastro strategico, soprattutto per l’asparago selvatico e il 
finocchietto fresco destinati alla ristorazione gourmet, alle enoteche e ai negozi di specialità. Il 
modello si fonda su relazioni dirette, costruite sulla fiducia e sulla continuità dell’offerta, con 
accordi stagionali che garantiscono forniture settimanali programmate durante il periodo di 
raccolta. Questa modalità permette di soddisfare esigenze qualitative elevate e di consolidare 
rapporti commerciali a lungo termine. 

Il canale e‑commerce e piattaforme online apre la possibilità di raggiungere mercati nazionali e 
internazionali, ampliando la clientela oltre i confini locali. Attraverso siti proprietari o 
marketplace verticali, è possibile commercializzare prodotti trasformati ad alto valore aggiunto – 
come pesti, paté, tisane e liquori – e, durante la stagione, anche turioni freschi mediante 
spedizione refrigerata. Strumenti come programmi di abbonamento e pacchetti degustazione 
consentono di fidelizzare i clienti e generare ricavi ricorrenti. 

La grande distribuzione organizzata (GDO), ad oggi, gioca un ruolo marginale per il prodotto 
fresco a causa dei volumi ridotti e della discontinuità dell’offerta. Tuttavia, con l’espansione 
delle superfici coltivate e una maggiore programmazione produttiva, potrebbero aprirsi 
opportunità di inserimento nei reparti gourmet o premium delle catene di fascia alta. Per i 
prodotti trasformati a lunga conservazione, la GDO rappresenta già oggi un canale potenziale per 
ampliare la visibilità del brand e raggiungere una clientela più vasta, mantenendo un 
posizionamento coerente con la qualità e l’immagine del prodotto. 
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3.4 Relazioni con i clienti 

Il mantenimento di un posizionamento premium per l’asparago selvatico e il finocchietto 
siciliano richiede un approccio relazionale mirato, basato su personalizzazione, trasparenza e 
costruzione di fiducia reciproca. La relazione con il cliente non si limita alla transazione 
commerciale, ma diventa parte integrante della proposta di valore, rafforzando la percezione di 
autenticità e qualità. 

Uno degli strumenti principali è lo storytelling digitale, che consente di comunicare in modo 
diretto e continuativo con il pubblico attraverso social media, blog aziendali e newsletter 
dedicate. La condivisione di video e immagini delle fasi di raccolta, lavorazione e 
trasformazione, accompagnate da racconti legati alla storia dell’azienda e alle tradizioni locali, 
crea un legame emotivo e rafforza la credibilità. Questo approccio trasforma il consumatore in 
un ambasciatore del brand, sensibile non solo alla qualità del prodotto ma anche ai valori che 
esso rappresenta. 

Un altro elemento chiave è l’implementazione di programmi di fidelizzazione che incentivino 
la continuità dell’acquisto e la relazione a lungo termine. Tra le opzioni più efficaci si includono 
abbonamenti stagionali che garantiscono la consegna a domicilio di turioni freschi o di kit 
assortiti di prodotti trasformati, sconti dedicati ai clienti ricorrenti e inviti a eventi esclusivi in 
azienda. Questi strumenti generano ricavi ricorrenti e contribuiscono a stabilizzare la domanda, 
attenuando gli effetti della stagionalità. 

Le esperienze educative rappresentano un ulteriore pilastro nella costruzione di relazioni solide 
e distintive. Corsi di cucina, degustazioni guidate e giornate di raccolta in compagnia di 
agronomi e nutrizionisti offrono un contatto diretto con il prodotto e con il territorio, stimolando 
la conoscenza delle sue peculiarità e benefici. Oltre a rafforzare il legame emotivo con il 
marchio, queste attività creano un flusso di ricavi aggiuntivo e contribuiscono a posizionare 
l’azienda come punto di riferimento nella filiera delle erbe spontanee e officinali di alta gamma. 

 

  

22 of 48



3.5 Risorse chiave 

Il successo e la sostenibilità a lungo termine della filiera dell’asparago selvatico e del 
finocchietto siciliano si fondano su un insieme di risorse strategiche che combinano elementi 
naturali, biologici, tecnologici e di competenza. 

La prima risorsa è rappresentata dai terreni biologici in zone vocate, caratterizzati da suoli 
calcarei e collinari a bassa fertilità, condizioni ideali per specie rustiche come Asparagus 
acutifolius, A. albus e Foeniculum vulgare. L’utilizzo di appezzamenti situati in aree marginali 
non solo riduce i costi di affitto e di gestione, ma contribuisce a preservare la biodiversità e a 
valorizzare territori meno sfruttati dall’agricoltura intensiva, rafforzando al contempo il 
posizionamento in termini di sostenibilità ambientale. 

Una seconda risorsa strategica è il materiale vegetale autoctono, costituito da semi e piantine 
selezionate di specie e popolazioni locali. La conservazione e la selezione del germoplasma 
consentono di migliorare progressivamente le rese produttive, la resistenza agli stress ambientali 
e la qualità organolettica del prodotto, mantenendo al contempo un forte legame genetico con il 
territorio d’origine. 

Sul fronte delle competenze, risultano indispensabili le conoscenze agronomiche specialistiche 
in propagazione da seme, gestione di colture perenni, tecniche di raccolta manuale e processi di 
trasformazione artigianale. La collaborazione strutturata con università e centri di ricerca – come 
l’Università di Palermo e istituti agronomici regionali – è cruciale per favorire il trasferimento di 
know‑how, l’innovazione varietale, la sperimentazione di sistemi colturali a basso impatto e 
l’ottimizzazione delle rese. 

Un elemento infrastrutturale chiave è il laboratorio di trasformazione e confezionamento, 
dotato di certificazione biologica e conforme alle normative HACCP. Questa struttura deve 
essere attrezzata per eseguire in modo efficiente e tracciabile le lavorazioni necessarie – dalla 
produzione di pesti e conserve all’essiccazione di fiori e semi, fino alla distillazione di oli 
essenziali – garantendo standard qualitativi costanti e l’idoneità del prodotto per mercati 
nazionali e internazionali di fascia premium. 
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3.6 Attività chiave 

Il funzionamento efficace e competitivo della filiera dell’asparago selvatico e del finocchietto 
siciliano richiede un insieme di attività integrate che coprono l’intero ciclo produttivo, dalla 
coltivazione alla commercializzazione, con un forte orientamento alla qualità e all’innovazione. 

La coltivazione e raccolta costituisce la fase primaria, comprendente la preparazione del terreno 
con lavorazioni superficiali mirate a preservare la struttura e la biodiversità del suolo, il trapianto 
di piantine selezionate e la gestione di un ciclo colturale pluriennale. Data la delicatezza del 
prodotto e la necessità di preservarne integrità e caratteristiche organolettiche, la raccolta avviene 
manualmente, affidata a personale adeguatamente formato in grado di riconoscere il momento 
ottimale di maturazione dei turioni e dei germogli. Questa attenzione garantisce standard 
qualitativi elevati e riduce le perdite post‑raccolta. 

La trasformazione artigianale rappresenta un passaggio strategico per incrementare il valore 
aggiunto e destagionalizzare le vendite. Le operazioni comprendono la pulizia, la cernita, la 
sbollentatura e il confezionamento dei turioni freschi, nonché la preparazione di prodotti 
trasformati come sughi, paté, pesti e conserve. Per il finocchietto, si includono l’essiccazione dei 
fiori e dei semi e la distillazione dell’olio essenziale a partire dagli scarti di lavorazione. Ogni 
fase deve rispettare rigorosamente i protocolli di igiene e le norme previste per le certificazioni 
biologiche, garantendo così sicurezza alimentare e tracciabilità. 

Sul fronte commerciale, le attività di marketing e vendita si articolano nella gestione e 
aggiornamento del sito e‑commerce e dei cataloghi prodotto, nella cura della presenza sui social 
media e nel mantenimento di relazioni dirette con i clienti B2B. La partecipazione a fiere 
agroalimentari, mercati contadini e eventi enogastronomici è fondamentale per rafforzare il 
brand, aumentare la visibilità e creare connessioni con buyer, distributori e consumatori finali. 

La ricerca e innovazione svolge un ruolo determinante per assicurare la sostenibilità e la 
competitività del progetto nel lungo periodo. La collaborazione con istituti di ricerca e università 
consente di ottimizzare pratiche agronomiche (come densità d’impianto, irrigazione a goccia e 
pacciamatura organica), selezionare cloni più produttivi e resilienti, e sperimentare tecniche di 
destagionalizzazione, tra cui l’impiego di serre fotovoltaiche o la pianificazione di impianti a 
diverse altitudini per estendere la finestra di raccolta. 
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3.7 Partnership strategiche 

Il consolidamento e la crescita della filiera dell’asparago selvatico e del finocchietto siciliano si 
basano su un sistema di partnership mirate, in grado di generare sinergie tra produzione, 
promozione e innovazione, rafforzando il posizionamento sul mercato e la riconoscibilità del 
brand. 

Le collaborazioni con chef e ristoratori, in particolare nel segmento della ristorazione stellata e 
gourmet, rappresentano una leva fondamentale per co‑creare ricette e menu dedicati che 
valorizzino al massimo le qualità organolettiche di questi prodotti. Oltre a fungere da vetrina di 
eccellenza, i ristoranti di alto profilo agiscono come veri e propri ambasciatori del marchio, 
contribuendo a costruire e mantenere un’immagine premium, sia a livello nazionale che 
internazionale. 

La cooperazione con università e centri di ricerca è essenziale per lo sviluppo di materiali di 
propagazione selezionati, il perfezionamento delle tecniche agronomiche e l’adozione di 
metodologie di analisi della qualità sempre più avanzate. Esperienze come il progetto Co.A.S. 
dimostrano l’efficacia delle sinergie pubblico‑private nel trasferire know‑how scientifico alle 
aziende agricole, riducendo i tempi di sperimentazione e aumentando l’efficienza produttiva. 

Gli enti di certificazione e i consorzi di tutela svolgono un ruolo strategico nell’ottenimento di 
marchi di qualità come il biologico e le denominazioni DOP/IGP, oltre a promuovere sistemi 
innovativi di tracciabilità come la certificazione blockchain. La costituzione di consorzi regionali 
dedicati – ad esempio per i marchi “Asparago Selvatico Siciliano” e “Finocchietto Selvatico di 
Sicilia” – permetterebbe di aggregare produttori, uniformare gli standard qualitativi e coordinare 
campagne di promozione mirate. 

La partnership con agenzie turistiche e associazioni culturali consente di integrare le 
esperienze di raccolta, cucina e degustazione in pacchetti turistici, valorizzando non solo il 
prodotto ma anche il patrimonio etnobotanico e gastronomico della regione. Questo approccio 
amplia il bacino di utenza, intercettando il turismo esperienziale ad alto valore e generando 
ricadute economiche anche nei settori dell’accoglienza e della cultura locale. 
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3.8 Struttura dei costi 

La struttura dei costi per un’azienda agricola che gestisca 1 ettaro di asparago selvatico e 1 ettaro 
di finocchietto selvatico riflette un modello produttivo ad alta intensità di manodopera e con un 
importante impegno iniziale in infrastrutture e attrezzature, soprattutto se si punta a un 
posizionamento premium con filiera certificata e prodotti trasformati. 

Gli investimenti iniziali comprendono le operazioni di preparazione del terreno – lavorazioni 
superficiali e sistemazione idraulica – e l’acquisto del materiale di propagazione: per l’asparago 
selvatico circa 10.000 piantine/ha selezionate, per il finocchietto sementi certificate e adatte alla 
coltivazione biologica. A questi si aggiungono il sistema di irrigazione a goccia, essenziale per 
garantire qualità e continuità produttiva in climi siciliani sempre più soggetti a stress idrico, la 
recinzione per la protezione da fauna selvatica, le attrezzature per la raccolta e il laboratorio di 
trasformazione. Quest’ultimo rappresenta una delle voci di spesa più rilevanti, con incidenza 
significativa sul budget complessivo, che può variare da 25.000 a 40.000 € a seconda del livello 
di dotazioni e automazione. L’adozione di modelli cooperativi o di laboratori condivisi può 
ridurre in modo sensibile questa voce, diluendo i costi fissi tra più operatori. 

I costi di manodopera costituiscono oltre il 50% dei costi operativi annuali e derivano 
principalmente dalla raccolta manuale – operazione che, per l’asparago selvatico, ha una 
produttività media di circa 3,8 kg/ora per addetto – e dalla gestione delle colture perenni. Nel 
caso del finocchietto, la raccolta di fiori e foglie aromatiche richiede interventi scalari in più 
momenti della stagione, mentre le operazioni di trasformazione e confezionamento dei prodotti 
derivati (pesti, conserve, tisane, oli essenziali) comportano ulteriore manodopera qualificata. La 
necessità di personale addestrato e capace di riconoscere il momento ottimale di raccolta incide 
sia sui tempi operativi che sulla qualità finale. 

I costi di certificazione e marketing includono la certificazione biologica (circa 500 €/anno/ha), 
eventuali marchi di origine geografica (DOP/IGP) e audit di conformità, oltre a spese per 
marketing digitale, partecipazione a fiere specializzate e materiali di comunicazione. In un 
contesto premium, assumono un peso rilevante il packaging di qualità e l’etichettatura 
conforme alle normative sui prodotti biologici e alimentari, elementi che non solo tutelano il 
consumatore ma rafforzano il posizionamento del brand. 

I costi di logistica e distribuzione comprendono la refrigerazione e il trasporto dei prodotti 
freschi verso ristoranti, negozi specializzati e mercati, nonché le spedizioni legate alle vendite 
online. Per l’e‑commerce occorre considerare anche le commissioni delle piattaforme di vendita 
e le spese di imballaggio a norma per il trasporto di prodotti deperibili. La gestione della catena 
del freddo è particolarmente critica per i turioni di asparago selvatico, data la loro rapida 
deperibilità, e richiede investimenti in contenitori isotermici o mezzi refrigerati, pena la perdita 
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di valore commerciale. 
 

3.9 Fonti di ricavo 

Il modello di business dell’asparago selvatico e del finocchietto siciliano si basa su una 
diversificazione delle entrate, in modo da bilanciare la forte stagionalità del prodotto fresco con 
flussi di ricavi stabili provenienti da prodotti trasformati e attività esperienziali. 

La vendita del prodotto fresco rappresenta la prima e più immediata fonte di reddito, con i 
turioni di asparago selvatico venduti a un prezzo medio di circa 18 €/kg. Le rese variano in base 
alla specie: Asparagus albus può raggiungere circa 1.100 kg/ha, mentre A. acutifolius si attesta 
mediamente tra 800 e 900 kg/ha. Per il finocchietto fresco, venduto in mazzetti, i prezzi di 
mercato si collocano nella fascia premium di 25–30 €/kg, con un’alta incidenza della vendita 
diretta e della fornitura a ristorazione gourmet. 

I prodotti trasformati costituiscono una leva strategica per incrementare il margine unitario e 
ridurre la dipendenza dalla stagionalità. Pesti, creme, paté e conserve, confezionati in vasetti da 
100–200 g, garantiscono margini elevati grazie al valore aggiunto della trasformazione e 
all’appeal per i consumatori gourmet. A questi si affiancano liquori al finocchietto e creme di 
asparago, prodotti ideali per l’export verso mercati come Germania, Francia e altri paesi europei 
interessati a specialità tipiche certificate. 

La vendita di semi e fiori essiccati rappresenta una fonte di reddito complementare, indirizzata 
soprattutto all’erboristeria e al settore fitoterapico, con quotazioni all’ingrosso di 10–15 €/kg. 
Una parte di questa materia prima può essere destinata alla distillazione dell’olio essenziale, un 
prodotto ad alto valore unitario che trova impiego nelle industrie cosmetica, farmaceutica e 
alimentare. 

Le attività esperienziali offrono un canale di monetizzazione alternativo e ad alta redditività. 
Degustazioni guidate, corsi di cucina tradizionale, visite aziendali e raccolta “u‑pick” (in cui i 
visitatori raccolgono personalmente i prodotti) generano entrate dirette tramite biglietti di 
ingresso e, spesso, stimolano l’acquisto di prodotti trasformati. In un’ottica di turismo 
esperienziale, possono essere proposti anche servizi fotografici e pacchetti turistici integrati, in 
collaborazione con strutture ricettive locali, ampliando il bacino di utenza e rafforzando il 
legame tra prodotto e territorio. 
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4 Business Plan (modello) 
Obiettivo generale 

Il business plan mira a valutare la fattibilità economico-finanziaria di un’azienda agricola che 
intende coltivare 1 ettaro di asparago selvatico (Asparagus acutifolius/albus) e 1 ettaro di 
finocchietto selvatico (Foeniculum vulgare), con un laboratorio di trasformazione comune. 

Orizzonte temporale 

● Avvio attività: previsto nel 2026 
 

● Messa a regime: 
 

○ Asparago selvatico: 3 anni 
 

○ Finocchietto selvatico: 1 anno 
 

Investimento iniziale 

L’investimento iniziale è dettagliatamente articolato nelle seguenti voci di costo: 

● Preparazione terreno: €1.500 per lavorazioni superficiali e livellamento su entrambi gli 
ettari. 
 

● Materiale vegetale: 
 

○ Asparago selvatico: 10.000 piantine/ha, costo unitario stimato €1–1,5 ciascuna 
(condizione necessaria: autoproduzione domestica, altrimenti il valore sale a 
15,00€), totale €10.000–15.000. 
 

○ Finocchietto selvatico: €500 (sementi certificate per 1 ha). 
 

● Sistema di irrigazione a goccia: €6.000 (3.000 €/ha). 
 

● Manodopera per trapianto e sistemazione: 20 giornate complessive (10 gg/ha) × 
€80/giorno, totale €1.600. 
 

● Realizzazione laboratorio di mini trasformazione: investimento significativo tra 
€10.000 e €15.000, incluse attrezzature base (tritacarne, sbollentatrici, essiccatoi, 
distillatore). 
 

● Recinzione e infrastrutture: €3.000. 
 

● Certificazione biologica iniziale: €1.000. 
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Totale investimento iniziale 

L'investimento complessivo iniziale è stimato in €35.600–42.100, includendo un margine 
prudenziale per imprevisti. 

Struttura finanziaria 

● Mezzi propri: circa 40 %. 
 

● Contributi pubblici (PSR Sicilia): circa 60 %. 
 In particolare, per giovani agricoltori, è possibile coprire fino al 70 % degli investimenti 
materiali con contributi a fondo perduto. 
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Proiezioni produttive ed economiche 
Le rese stimate per le due colture sono sintetizzate nella tabella seguente. L’asparago selvatico 
entra in produzione significativa dal terzo anno; il finocchietto produce fiori e semi già dal primo 
anno, mentre i germogli freschi possono essere raccolti da marzo a giugno. Si assume una 
densità di 10.000 piante/ha per l’asparago e 5 kg/ha di seme per il finocchietto. 

 

4.1 Proiezioni produttive ed economiche 

Le rese ipotizzate per ciascun anno (con prezzi medi previsti) sono: 

Anno 
Rese 
Asparago 
(kg/ha) 

Rese 
Finocchietto 
fresco (kg/ha) 

Fiori/semi 
essiccati 
(kg/ha) 

Prezzo 
Asparago 
(€/kg) 

Prezzo 
Finocchietto 
fresco (€/kg) 

Prezzo 
Fiori/Semi 
(€/kg) 

Ricavi 
lordi (€) 

1 
0 
(impianto) 

1.500 200 0 25 12 44.500 

2 300 1.800 250 18 24 12 61.200 

3 800 2.000 250 18 23 12 87.000 

4 1.100 2.200 250 18 23 12 104.500 

5 1.100 2.200 250 18 23 12 104.500 

 
Asparago selvatico: rese significative dal 3º anno, stabilizzazione al 4º anno. 
 

● Finocchietto selvatico: produttivo già dal 1º anno con rese scalari fino a metà estate. 
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● Prodotti essiccati: 250 kg/ha annui stabili. 
 

Le rese del finocchietto fresco sono stimate considerando una buona disponibilità di germogli 
primaverili e raccolte scalari fino a metà estate; 250 kg/ha di fiori/semi sono in linea con le rese 
medie riportate. I prezzi considerati si basano sui valori all’ingrosso e al dettaglio: 18 €/kg per 
l’asparago, 23–25 €/kg per il finocchietto fresco, 12 €/kg per fiori/semi essiccati. I ricavi annuali 
aumentano nel tempo grazie alla piena produzione dell’asparago. 

Il margine operativo netto dipende dai costi variabili (manodopera, trasformazione, packaging) 
che possono attestarsi intorno al 40–50 % del fatturato. A regime (anno 4 e seguenti) un ettaro di 
asparago e uno di finocchietto possono generare un margine netto di 30.000–40.000 €/anno 
prima delle tasse, grazie al posizionamento premium e alla trasformazione. 
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4.2 Conto Economico Previsionale 
 

Voce Anno 1 Anno 2 Anno 3 Anno 4 Anno 5 

Ricavi Lordi 44.500,00 € 61.200,00 € 87.000,00 € 104.500,00 € 104.500,00 € 

Costi Manodopera 15.000,00 € 17.000,00 € 19.000,00 € 20.000,00 € 20.000,00 € 

Marketing e Certificazioni 5.000,00 € 6.500,00 € 7.500,00 € 8.000,00 € 8.000,00 € 

Logistica e Distribuzione 10.000,00 € 12.000,00 € 14.000,00 € 16.000,00 € 18.000,00 € 

EBITDA 14.500,00 € 25.700,00 € 46.500,00 € 60.500,00 € 58.500,00 € 

Ammortamenti 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 

EBIT 9.500,00 € 20.700,00 € 41.500,00 € 55.500,00 € 53.500,00 € 

L’analisi del conto economico mostra chiaramente l’andamento reddituale crescente e la solidità 
economica del progetto: 

● Ricavi Lordi in crescita (da 44.500 € fino a 104.500 €). 
 

● Costi di Manodopera, incrementano coerentemente con le rese (da 15.000 € a 20.000 €). 
 

● Marketing e certificazioni, ben dimensionati, in lieve crescita (da 5.000 € a 8.000 €). 
 

● Costi Logistica, aumentano gradualmente, riflettendo l’aumento della produzione e 
distribuzione (da 10.000 € a 18.000 €). 
 

● EBITDA positivo e crescente da subito, segno di buona capacità operativa e marginalità 
(da 14.500 € a 60.500 €). 
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● EBIT in chiara crescita (da 9.500 € a 55.500 €), con lieve calo il quinto anno per effetto 
dei costi distributivi, ma sempre robusto e sostenibile. 
 

Il progetto evidenzia dunque margini operativi netti superiori al 50%, confermando una gestione 
virtuosa dei costi e una marginalità elevata legata al posizionamento premium. 
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4.3 Stato Patrimoniale Previsionale 
 

Voce Anno 1 Anno 2 Anno 3 Anno 4 Anno 5 

Immobilizzazioni Nette 35.000,00 € 30.000,00 € 25.000,00 € 20.000,00 € 15.000,00 € 

Liquidità/Cassa 9.500,00 € 30.200,00 € 71.700,00 € 127.200,00 € 180.700,00 € 

Crediti Commerciali 7.000,00 € 10.000,00 € 12.000,00 € 15.000,00 €  

Totale Attivo 51.500,00 € 70.200,00 € 108.700,00 € 162.200,00 € 195.700,00 € 

Capitale Proprio 22.250,00 € 42.950,00 € 84.450,00 € 139.950,00 € 193.450,00 € 

Debiti commerciali 6.993,00 € 5.000,00 € 2.000,00 € -   € -   € 

Debiti Bancari 22.250,00 € 22.250,00 € 22.250,00 € 22.250,00 € 2.250,00 € 

Totale Passivo 51.493,00 € 70.200,00 € 108.700,00 € 162.200,00 € 195.700,00 € 

 

La crescita patrimoniale risulta ben evidenziata: 

● Immobilizzazioni si riducono gradualmente per effetto degli ammortamenti lineari (da 
35.000 € a 15.000 € in 5 anni). 
 

● Liquidità/Cassa in costante e significativa crescita (da 9.500 € a 180.700 €), indicativa 
della robusta capacità di generare flussi finanziari positivi. 
 

● Crediti commerciali aumentano coerentemente con l'espansione del fatturato. 
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● Capitale Proprio mostra incremento considerevole (da 22.250 € iniziali a 193.450 € 
finali), sintomo di forte accumulazione di utili e di patrimonializzazione. 
 

● Debiti Bancari vengono significativamente ridotti il quinto anno (da 22.250 € a 2.250 €), 
segno di ottima capacità di rimborso e gestione della struttura finanziaria. 
 

Nel complesso, lo stato patrimoniale indica una forte solidità patrimoniale e finanziaria, con alta 
capacità di generare liquidità. 
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4.4 Rendiconto Finanziario 
 

Voce Anno 1 Anno 2 Anno 3 Anno 4 Anno 5 

Autofinanziamento Potenziale  25.700,00 € 46.500,00 € 60.500,00 € 58.500,00 € 

Variazione Capitale Circolante Netto 
Commerciale 

 -  4.993,00 € -  5.000,00 € -  5.000,00 € 15.000,00 € 

Investimenti in immobilizzazioni  -   € -   € -   € -   € 

FCFO  20.707,00 € 41.500,00 € 55.500,00 € 73.500,00 € 

Variazione Finanziaria  -   € -   € -   € - 20.000,00 € 

FCFE  20.707,00 € 41.500,00 € 55.500,00 € 53.500,00 € 

Variazione Capitale Proprio  -   € -   € -   € -   € 

Flusso di cassa complessivo  20.707,00 € 41.500,00 € 55.500,00 € 53.500,00 € 

 
Il rendiconto finanziario evidenzia una generazione positiva e crescente di flussi: 
Autofinanziamento potenziale robusto, a partire dal secondo anno (da 25.700 € a circa 60.500 €). 
 

● Variazione Capitale Circolante Netto inizialmente negativa e poi positiva al quarto anno, a 
indicare buoni livelli di gestione del credito commerciale. 
 

● FCFO (Flusso di Cassa Operativo) positivo e crescente: da 20.707 € a 73.500 € al quarto anno, 
con un lieve calo il quinto anno per effetto di debito bancario residuo, ma sempre altamente 
positivo. 
 

● Flusso complessivo finale (FCFE) sempre positivo, sintomatico di ottima capacità di generazione 
di liquidità libera. 
 

Questi dati confermano la capacità del progetto di sostenersi finanziariamente e remunerare 
adeguatamente l’investimento iniziale, con flussi liberi di cassa significativi già dal primo anno 
operativo. 
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4.5 Analisi di Sensitività 
 
L’analisi di sensitività consente di valutare l’impatto che variazioni percentuali dei ricavi (ad 
esempio per effetti su prezzi o quantità vendute) hanno sul risultato operativo a regime (Anno 5). 
 
 
 La simulazione considera variazioni dei ricavi di ±10% e ±20% rispetto allo scenario base. 
 
 

Variazione Ricavi Ricavi Anno 5 (€) EBIT Anno 5 (€) 

-20% 83.600 42.800 

-10% 94.050 48.150 

+10% 114.950 58.850 

+20% 125.400 64.200 

 
 
Il business risulta resiliente anche a variazioni negative rilevanti. Con una contrazione del 20% 
dei ricavi, l’EBIT resta comunque ampiamente positivo e il margine operativo rimane superiore 
al 40%. Al crescere dei ricavi, i margini aumentano in modo significativo grazie alla leva 
operativa (costi fissi invariati). Questo profilo di sensitività è tipico di attività a posizionamento 
premium e con filiera corta. 
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4.6 Analisi del Break-Even Point (Punto di pareggio) 
Il break-even point indica la quantità di prodotto (in kg freschi equivalenti) e il fatturato minimo 
necessario per coprire tutti i costi fissi e variabili annuali. 
 

● Break-even volume: 645 kg di prodotto fresco (tra asparago e finocchietto), equivalenti a 
circa il 20% della piena capacità produttiva. 
 

● Break-even ricavi: 20.428 € di fatturato. 
 
 Il punto di pareggio è basso rispetto al potenziale produttivo complessivo, segno che la struttura 
dei costi è ben bilanciata e il rischio di perdita operativa è contenuto. Ciò permette una maggiore 
sicurezza finanziaria anche in scenari sfavorevoli (ad esempio, annate difficili o oscillazioni di 
domanda). 

4.7 Indicatori Sintetici: ROI, TIR e VAN 
 

● ROI (Return on Investment) 
ROI a regime (Anno 5): 138,96% 
 Significa che ogni euro investito genera, a pieno regime, oltre 1,38 euro di utile operativo annuo 
prima delle imposte. 
 

● TIR (Tasso Interno di Rendimento) 
TIR: 80,9% 
 Molto superiore a qualsiasi benchmark agricolo e finanziario: indica un progetto ad altissima 
redditività rispetto al capitale investito, tenendo conto dei flussi di cassa annuali netti. 
 

● VAN (Valore Attuale Netto) 
VAN (con tasso di sconto 5%): 110.820 € 
 Il valore attuale netto dei flussi di cassa prodotti in 5 anni è largamente superiore 
all’investimento iniziale: ciò indica una robusta creazione di valore per l’impresa e per 
l’investitore. 
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4.8 Piano operativo 

Il piano operativo dettagliato si sviluppa secondo una logica stagionale e integrata, assicurando la 
continuità produttiva, la valorizzazione di ogni fase della filiera e l’ottimizzazione delle risorse 
disponibili. 

1. Preparazione del terreno e impianto (autunno – inverno 2025/26) 
 Questa fase è cruciale per garantire il successo delle colture nel medio termine. Si parte 
dall’analisi agronomica del suolo per valutare pH, tessitura e dotazione organica, elementi 
fondamentali per la scelta di eventuali ammendamenti o correzioni. Seguono lavorazioni 
superficiali mirate a minimizzare la compattazione e favorire l’infiltrazione idrica. 
L’installazione del sistema di irrigazione a goccia avviene contestualmente, ottimizzando la 
distribuzione dell’acqua nelle fasi sensibili di attecchimento. Il trapianto delle piantine di 
asparago e la semina del finocchietto devono essere completati entro dicembre, rispettando i 
tempi biologici per massimizzare la percentuale di successo. 

 

2. Manutenzione e cura delle colture (anno 1 e successivi) 
 Durante il primo anno, la priorità va al controllo delle infestanti, utilizzando pacciamatura 
organica (paglia, teli biodegradabili) oppure sarchiature manuali, soluzione che permette di 
ridurre la competizione per acqua e nutrienti senza ricorrere a fitofarmaci. Per l’asparago 
selvatico si interviene periodicamente con la rimozione selettiva dei turioni maschili, favorendo 
l’accumulo di riserve nelle piante madri e migliorando le produzioni future. Il finocchietto viene 
gestito con raccolte scalari dei germogli e la selezione dei fiori, mantenendo elevata la qualità del 
prodotto fresco e favorendo un ciclo produttivo continuo. 

 

3. Raccolta e vendita (febbraio – giugno) 
 La raccolta si svolge su base giornaliera per asparago e finocchietto, ponendo particolare 
attenzione al grado di maturazione dei turioni e dei germogli. La tempestività delle operazioni 
consente di preservare la freschezza e la qualità, minimizzando i tempi tra raccolta e consegna. I 
prodotti freschi vengono immediatamente raffreddati, confezionati secondo gli standard richiesti 
dal canale gourmet e avviati alla distribuzione diretta verso ristoranti, mercati contadini e clienti 
fidelizzati. È importante notare che, nelle prime due stagioni, la produzione di asparago è 
contenuta, mentre il finocchietto contribuisce in modo significativo ai ricavi già dal primo anno. 

 

4. Trasformazione (maggio – settembre) 
 Durante la stagione estiva si valorizzano eccedenze e scarti di produzione mediante la 
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trasformazione in pesti, creme, liquori e conserve artigianali, attività che permette di estendere la 
shelf-life del prodotto e di accedere a mercati aggiuntivi a maggior valore aggiunto. In parallelo, 
si procede con l’essiccazione dei fiori e dei semi di finocchietto e con la distillazione dell’olio 
essenziale, destinato ai segmenti erboristici, farmaceutici e cosmetici. Il laboratorio di 
trasformazione opera secondo rigorosi standard igienici e di tracciabilità, garantendo la 
conformità alle certificazioni biologiche e di filiera. 

 

5. Marketing e distribuzione (tutto l’anno) 
 La gestione commerciale si sviluppa lungo tutto l’arco dell’anno. Le attività comprendono la 
ricezione e la gestione degli ordini, la comunicazione costante con i clienti B2B, la presenza a 
fiere di settore, sagre ed eventi territoriali, oltre all’aggiornamento dei canali digitali (e-
commerce, social media, newsletter). Nel periodo invernale si pianificano gli abbonamenti per la 
stagione successiva, si impostano le campagne di comunicazione e si consolidano le partnership 
commerciali, così da garantire una domanda stabile e prevedibile e aumentare la visibilità del 
brand sui mercati nazionali e internazionali. 
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4.9 Strategia di marketing e comunicazione 

La strategia di marketing del progetto punta a consolidare un posizionamento premium, 
valorizzando l’identità territoriale, la sostenibilità e l’artigianalità. L’approccio è multicanale, 
con un forte orientamento alla narrazione esperienziale e all’innovazione digitale. 

Branding territoriale 
 Il marchio sarà sviluppato per evocare immediatamente la Sicilia, la sua biodiversità unica e la 
tradizione rurale mediterranea. Il packaging avrà un design distintivo, eco‑friendly, con materiali 
riciclati o compostabili, e grafica che richiama la macchia mediterranea, i colori tipici e le 
essenze del territorio. Ogni confezione includerà informazioni chiare sulla tracciabilità della 
filiera, sulle tecniche di coltivazione biologica e sulle proprietà nutrizionali del prodotto, 
rafforzando la fiducia e la percezione di autenticità presso il consumatore finale. Il racconto delle 
storie dei produttori e delle tecniche tradizionali diventa parte integrante del brand. 

Social media marketing 
 La presenza digitale sarà centrale. La strategia prevede la produzione costante di contenuti 
fotografici e video ad alta qualità, che illustrino tutte le fasi della coltivazione, le ricette tipiche 
siciliane, le esperienze di raccolta e trasformazione e i momenti di vita aziendale. I canali 
principali saranno Instagram e TikTok, perfetti per coinvolgere un pubblico giovane, urbano e 
attento alle tendenze alimentari, mentre LinkedIn sarà usato per rafforzare i rapporti B2B, 
rivolgendosi a operatori food & beverage, distributori e ristoratori. Storytelling, dirette, reel e 
tutorial saranno strumenti chiave per generare engagement, raccontare la stagionalità e 
l’esclusività del prodotto. 

Collaborazioni con influencer e chef 
 Il coinvolgimento di food blogger, influencer di settore e chef di fama è strategico per 
amplificare il reach mediatico. L’organizzazione di visite in azienda, showcooking e laboratori 
dedicati con figure autorevoli, la co‑creazione di ricette originali e la partecipazione a 
trasmissioni o format digitali consentono di ottenere recensioni spontanee, foto, video e post che 
moltiplicano la visibilità del marchio e stimolano la domanda, posizionando il prodotto come 
riferimento di qualità nel segmento premium. 

Eventi e fiere 
 La partecipazione a fiere agroalimentari nazionali e internazionali (come Cibus, Terra Madre, 
TuttoFood) offre l’opportunità di accedere a nuovi mercati, incontrare buyer specializzati e 
promuovere direttamente i prodotti verso il target professionale. Sul piano locale, 
l’organizzazione di eventi in azienda — open day, degustazioni guidate, sagre, laboratori di 
cucina per adulti e bambini — rafforza la community, favorisce la vendita diretta e consolida il 
legame tra marchio e territorio, rendendo l’esperienza di acquisto memorabile e condivisibile. 
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4.10 Analisi SWOT 
Fattori Punti di forza Punti di debolezza Opportunità Minacce 

Prodotto Alta qualità 
organolettica e 
nutrizionale; 
certificazioni 
biologiche; 
identificazione 
territoriale 

Resa bassa per ettaro; 
stagionalità limitata; 
tempo di attesa per il 
pieno raccolto 

Crescita della domanda di 
prodotti naturali 
premium; possibilità di 
destagionalizzazione e 
trasformazione 

Crollo dei prezzi 
se l’offerta 
cresce troppo; 
concorrenza di 
varietà coltivate 
più economiche 

Mercato Segmenti gourmet 
disposti a pagare 
premium; forte 
interesse di chef e 
ristoratori 

Scarsa conoscenza del 
prodotto presso il 
grande pubblico; 
volume limitato per 
GDO 

Espansione in Nord 
Europa e USA; crescita 
del turismo 
enogastronomico 

Volatilità della 
domanda; 
cambiamenti 
negli stili di 
consumo 

Organizzazione Possibilità di 
filiera corta; 
storytelling 
coinvolgente; 
sinergie con 
turismo 

Necessità di 
competenze 
agronomiche 
specifiche; 
manodopera elevata 

Cooperazione tra 
produttori per 
condividere 
infrastrutture; 
finanziamenti pubblici 
disponibili 

Mancanza di 
manodopera; 
burocrazia per 
permessi di 
raccolta 

Ambiente Colture rustiche, 
adattate al clima 
mediterraneo; 
contributo alla 
biodiversità 

Sensibilità agli eventi 
climatici estremi; 
rischio di 
sovrasfruttamento 
delle popolazioni 
spontanee 

Certificazioni ambientali 
e carbon credits; 
agroforestazione e 
integrazione con oliveti 

Cambiamenti 
climatici che 
riducono le rese; 
diffusione di 
fitopatie 
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5 Strategia di sostenibilità e innovazione 

L’adozione di pratiche sostenibili e l’innovazione sono elementi imprescindibili per differenziare 
il progetto e garantirne la longevità. 

 

5.1 Certificazione biologica e tracciabilità blockchain 

L’asparago selvatico (Asparagus acutifolius/albus) e il finocchietto selvatico (Foeniculum 
vulgare) sono entrambe specie ideali per l’agricoltura biologica grazie alla loro naturale 
resistenza e rusticità. L’assenza di fitofarmaci e fertilizzanti di sintesi, oltre ad essere in linea con 
le buone pratiche agronomiche tradizionali, consente di ottenere agevolmente la certificazione 
secondo il Regolamento UE 2018/848. Questo rappresenta un prerequisito fondamentale per 
accedere ai mercati europei di fascia alta, in particolare in Germania, Francia e nei Paesi del 
Nord Europa, dove la richiesta di prodotti certificati e sostenibili è in costante crescita. 

Sul fronte della tracciabilità, l’adozione di tecnologie blockchain costituisce un’innovazione 
strategica per la filiera. Ogni fase – dalla semina, alle pratiche colturali, alla raccolta, 
trasformazione e confezionamento – può essere digitalmente registrata in modo immutabile e 
trasparente. Questa soluzione permette non solo di rispondere alle sempre più stringenti esigenze 
di compliance normativa e di sicurezza alimentare, ma anche di proteggere il prodotto da frodi e 
contraffazioni, garantendo l’autenticità e la provenienza della materia prima. 

Attraverso l’integrazione di QR code sulle confezioni, il consumatore può accedere in tempo 
reale a tutte le informazioni rilevanti: lotti di produzione, certificazioni, date di raccolta, 
metodologie di lavorazione e impatto ambientale. Questa trasparenza rafforza la percezione di 
valore, aumenta la fiducia nella marca e giustifica il premium price rispetto ai prodotti 
convenzionali o d’importazione. La blockchain diventa quindi non solo uno strumento di 
controllo interno, ma un vero e proprio asset di marketing per la costruzione di una relazione 
duratura e consapevole con il consumatore finale. 
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5.2 Tecniche colturali innovative 

L’adozione di pratiche agricole innovative rappresenta una leva strategica sia per incrementare la 
produttività sia per rendere il modello di business realmente sostenibile e resiliente alle sfide 
climatiche e di mercato. 

Agroforestazione e consociazioni 
 La coltivazione di asparago e finocchietto in consociazione con oliveti o mandorleti consente di 
sfruttare al meglio le risorse ambientali disponibili. L’ombra parziale generata dagli alberi limita 
l’evaporazione, migliora la microfauna del suolo e crea un ambiente più stabile per lo sviluppo 
delle colture erbacee. Diversi studi sperimentali, anche in Sicilia, dimostrano che i sistemi 
agroforestali aumentano la fertilità, arricchiscono la biodiversità (favorendo antagonisti naturali 
dei fitofagi) e possono garantire una maggiore resilienza ai cambiamenti climatici, senza ridurre 
la resa delle colture principali. In un’ottica di agricoltura rigenerativa, questa soluzione favorisce 
il mantenimento della sostanza organica, migliora l’efficienza d’uso dei nutrienti e supporta la 
multifunzionalità aziendale. 

Irrigazione a basso consumo e gestione idrica avanzata 
 Il ricorso a sistemi di irrigazione a goccia di ultima generazione, integrati con sensori di umidità 
del suolo e automazione tramite centraline IoT, permette di ottimizzare la distribuzione idrica e 
ridurre drasticamente gli sprechi, aspetto cruciale in Sicilia dove la scarsità d’acqua è una 
costante. In parallelo, l’impiego di pacciamature vegetali (paglia, erba sfalciata, teli 
biodegradabili) aiuta a conservare l’umidità, abbattere le infestanti e limitare gli sbalzi termici 
nel suolo, contribuendo sia all’efficienza produttiva che alla riduzione dei costi operativi. 
L’agricoltura di precisione diventa così un fattore competitivo, capace di unire sostenibilità 
ambientale e saving economico. 

Destagionalizzazione della produzione 
 Per massimizzare i ricavi e ridurre la concentrazione dell’offerta, è strategico sperimentare la 
coltivazione in serre fotovoltaiche o a diverse altitudini, così da prolungare la finestra di raccolta 
e intercettare segmenti di mercato altrimenti inaccessibili. L’introduzione di varietà precoci e 
tardive – selezionate anche grazie alla collaborazione con centri di ricerca agronomica – 
consente di differenziare l’offerta e posizionare il prodotto su fasce di prezzo più elevate nei 
periodi di minor disponibilità. Queste tecniche, combinate, consentono di valorizzare 
l’infrastruttura produttiva su più mesi, garantendo continuità di fatturato e migliore utilizzo delle 
risorse aziendali. 
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5.3 Innovazione varietale e miglioramento genetico 

L’innovazione varietale rappresenta una leva strategica per la competitività e la sostenibilità del 
comparto delle erbe spontanee siciliane. La selezione e il miglioramento genetico di cloni 
autoctoni, attuata attraverso la raccolta e la caratterizzazione del germoplasma locale, permette di 
incrementare la produttività delle colture e di migliorare la qualità merceologica, rendendo 
l’offerta più omogenea e rispondente alle esigenze dei mercati premium. 

Nel caso dell’asparago selvatico (Asparagus acutifolius), il progetto Co.A.S. si è distinto per 
aver raccolto e conservato una banca di germoplasma rappresentativa della biodiversità 
regionale, attivando processi di selezione per individuare accessioni con maggior vigore 
vegetativo, uniformità di turioni, precocità di raccolta e resistenza agli stress idrici e alle 
avversità biotiche. L’obiettivo è rendere disponibili a livello commerciale nuove linee varietali 
che garantiscano rese più elevate, costanza produttiva e una maggiore adattabilità alle diverse 
condizioni pedoclimatiche della Sicilia. 

Per il finocchietto selvatico (Foeniculum vulgare), la selezione si focalizza su popolazioni con 
profili aromatici distinti – in particolare, su linee caratterizzate da un alto contenuto di anetolo (il 
composto responsabile dell’aroma tipico) e da una buona resa in olio essenziale, parametri 
fondamentali per l’industria alimentare, erboristica e cosmetica. La creazione di nuove cultivar, 
dotate di stabilità genetica e di caratteristiche sensoriali apprezzate dal mercato, consente di 
differenziare l’offerta e di valorizzare il prodotto siciliano come ingrediente unico a livello 
internazionale. 

Il successo di questi percorsi di innovazione dipende dalla collaborazione sistematica con istituti 
di ricerca (come il Dipartimento di Scienze Agrarie di Palermo), programmi pubblici e privati di 
breeding, reti di agricoltori sperimentatori e incubatori agricoli che facilitano il trasferimento 
tecnologico. In prospettiva, l’introduzione di varietà migliorate può favorire l’accesso a nuovi 
mercati, ridurre i rischi produttivi e sostenere la reputazione del territorio come laboratorio di 
biodiversità e innovazione. 
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5.4 Meccanizzazione e tecnologie digitali 

Pur mantenendo la raccolta manuale come requisito fondamentale per garantire la qualità e 
l’integrità dei turioni di asparago selvatico e dei fiori di finocchietto – specie destinate ai 
segmenti gourmet e al mercato erboristico – l’introduzione graduale di soluzioni di 
meccanizzazione leggera rappresenta un’evoluzione significativa della gestione aziendale. 
Carrelli automatici a guida manuale, piattaforme mobili o sollevatori agevolano gli operatori nei 
percorsi di raccolta, riducendo la fatica fisica e ottimizzando i tempi, soprattutto su superfici 
collinari o in appezzamenti estesi. Per il finocchietto, dispositivi semiautomatici di scuotitura e 
raccolta delle ombrelle consentono di abbattere sensibilmente i costi di manodopera durante la 
fase di raccolta dei semi, migliorando l’efficienza operativa senza compromettere la selettività. 

L’integrazione di tecnologie digitali e strumenti agtech è un altro fattore di innovazione 
distintiva: l’adozione di piattaforme di gestione aziendale consente di monitorare in tempo reale 
parametri come umidità del suolo, stato vegetativo, temperatura ambientale e sviluppo delle 
piante, fornendo un supporto decisionale data-driven sia nella conduzione agronomica che nella 
pianificazione degli interventi. Algoritmi di intelligenza artificiale applicati all’analisi dei dati 
storici e previsionali possono ottimizzare la tempistica di raccolta, prevedere la maturazione dei 
turioni e ridurre gli sprechi, garantendo la massima qualità del prodotto raccolto. 

Sul fronte commerciale, la digitalizzazione della promozione e delle vendite gioca un ruolo 
sempre più strategico: la presenza su piattaforme e‑commerce integrate, la gestione 
automatizzata degli ordini, la tracciabilità digitale e l’uso mirato dei canali online permettono di 
intercettare mercati distanti, fidelizzare la clientela e garantire un servizio rapido ed efficiente. In 
sintesi, la combinazione tra meccanizzazione intelligente e digitalizzazione dei processi consente 
di aumentare la produttività, ridurre i costi operativi, migliorare la qualità e posizionare l’azienda 
tra gli innovatori del settore agroalimentare. 
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6 Considerazioni finali e raccomandazioni operative 

L’analisi economica, agronomica e di mercato condotta sul settore dell’asparago selvatico e del 
finocchietto selvatico conferma la presenza di opportunità concrete per la valorizzazione 
dell’agricoltura siciliana. In uno scenario in cui cresce la domanda internazionale di prodotti 
naturali, tracciati, sostenibili e fortemente legati al territorio, queste colture rappresentano una 
nicchia ad alto valore aggiunto, capace di generare margini elevati e di promuovere la 
biodiversità. Il posizionamento premium, il legame identitario e la scarsa concorrenza 
internazionale per il prodotto fresco costituiscono ulteriori elementi di vantaggio competitivo. 

Tuttavia, il passaggio da una raccolta prevalentemente spontanea a una filiera strutturata e 
scalabile richiede di affrontare alcune sfide operative e strategiche. Le rese per ettaro, 
soprattutto nelle prime fasi di impianto, rimangono inferiori rispetto ad altre colture più 
industrializzate, e i tempi di messa a regime – specie per l’asparago selvatico – possono 
scoraggiare chi ricerca ritorni immediati. La manodopera specializzata è un fattore critico di 
successo, sia in campo che in laboratorio, così come la necessità di gestire la stagionalità 
produttiva tramite investimenti in trasformazione, conservazione e innovazione varietale. 

Raccomandazioni operative: 

● Aggregazione e cooperazione: 
 Favorire la creazione di cooperative, OP o reti d’impresa tra i produttori. Questo modello 
consente di condividere investimenti (es. laboratori, impianti di trasformazione, 
distillatori), di gestire collettivamente la logistica e la commercializzazione e di 
migliorare il potere contrattuale nei confronti di GDO e distributori. L’approccio 
aggregato riduce i costi unitari, aumenta la forza negoziale e permette di sviluppare 
marchi territoriali riconoscibili. 
 

● Formazione e assistenza tecnica: 
 Attivare percorsi di formazione continua, sia sulle tecniche colturali innovative che sulle 
pratiche di post-raccolta, trasformazione e commercializzazione. Il coinvolgimento di 
università, enti di ricerca e agenzie regionali di sviluppo è fondamentale per garantire 
trasferimento di know-how, consulenza agronomica e aggiornamento sulle soluzioni più 
efficaci. 
 

● Certificazioni e marchio territoriale: 
 Ottenere e valorizzare le certificazioni biologiche, DOP o IGP rappresenta un asset 
strategico, sia per la difesa dal rischio di contraffazione sia per la promozione sui mercati 
più esigenti. Sviluppare un’identità forte legata a nomi come “Asparago Selvatico 
Siciliano” o “Finocchietto di Sicilia” permette di differenziare l’offerta e accedere a 
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canali premium internazionali. 
 

● Sviluppo di prodotti trasformati: 
 Investire in linee di trasformazione (pesti, paté, liquori, sott’oli, tisane) per aumentare il 
valore aggiunto e destagionalizzare i ricavi. I prodotti trasformati possono intercettare la 
domanda di food innovation, allungare la shelf-life e consentire l’accesso a nuovi mercati 
(retail, horeca, export). 
 

● Marketing esperienziale: 
 Integrare attività agrituristiche e di turismo esperienziale – raccolte guidate, 
degustazioni, laboratori di cucina, storytelling aziendale – come leva per aumentare la 
fidelizzazione, creare nuove fonti di reddito e diffondere la cultura delle erbe spontanee 
tra consumatori e operatori. 
 

● Innovazione e ricerca: 
 Continuare ad investire in breeding, selezione di varietà resilienti e adattamento 
climatico. Sperimentare soluzioni di agricoltura 4.0, destagionalizzazione produttiva e 
integrazione agroforestale, in partnership con centri di ricerca e startup agtech. 
 

● Politiche di supporto: 
 L’intervento delle istituzioni regionali e nazionali è decisivo per sostenere la filiera con 
incentivi, bandi, contributi a fondo perduto, sostegno all’innovazione e semplificazioni 
burocratiche. Una filiera organizzata e visibile può diventare un volano per l’economia 
rurale, la valorizzazione paesaggistica e la promozione della Sicilia sui mercati gourmet 
globali. 
 

Conclusioni 
La coltivazione strutturata di asparago selvatico e finocchietto selvatico offre l’opportunità di 
coniugare crescita economica, tutela ambientale e valorizzazione della cultura rurale siciliana. 
Solo con una visione sistemica, l’adozione di modelli cooperativi, l’innovazione costante e una 
comunicazione efficace sarà possibile costruire una filiera sostenibile, competitiva e riconosciuta 
a livello internazionale. Il futuro di queste produzioni passa dall’integrazione tra tradizione e 
tecnologia, tra identità locale e apertura ai mercati mondiali. 
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