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COMUNICATO STAMPA

-----------------------------------------------------

Taormina, 27 marzo 2008

Dalle parole ai fatti – Accordo tra Confagricoltura e Antonio Amato S.p.a.: un’operazione di logistica industriale dal produttore al consumatore
 secondo le specifiche del cliente.

Un esempio di questo modo di affrontare la situazione arriva da Confagricoltura su uno dei cereali più diffusi, il frumento, grazie ad un accordo con Antonio Amato S.p.a.  importante industria della pasta che, in sintesi, prevede: 
1 - la realizzazione di un’analisi congiunta della situazione dei mercati di riferimento del frumento, per superare la crescente difficoltà dell’industria ad approvvigionarsi di materia prima. La produzione nazionale di frumento duro negli ultimi due anni è stata infatti sufficiente a coprire solo il 65% della domanda interna;.

2 - l’elaborazione dei dati relativi al reale andamento delle quotazioni, all’utilizzo della materia prima ed alla sua incidenza in termini di costo sul valore del prodotto finale. Ciò al fine di diffondere, con specifiche campagne informative, indicazioni corrette sulle dinamiche di mercato all’origine e nell’andamento dei prezzi al consumo;
3 - l’individuazione, tramite un “piano di produzione e di ritiro del frumento”, del fabbisogno di prodotto, delle aree di produzione e delle imprese agricole interessate all’accordo. Un fabbisogno che viene individuato orientativamente in 200 mila tonnellate di grano. A fronte  dell’impegno ad assorbire tale fabbisogno, Confagricoltura coordinerà l’individuazione delle disponibilità di prodotto a livello di imprese agricole singole e associate e delle relative strutture di stoccaggio, per soddisfare le esigenze di fornitura;

4 - la definizione di un modello di contratto nei suoi aspetti normativi ed economici, e segnatamente le modalità di determinazione del prezzo base di compravendita, secondo due opzioni: prezzo variabile (per singola partita o per più partite fornite in un arco di tempo limitato, settimanale o mensile), rilevato su una piazza di riferimento nel periodo in cui avviene la consegna, con maggiorazioni e decurtazioni legate al superamento/non raggiungimento dei parametri di qualità definiti nel piano di produzione e ritiro;
prezzo fissato ad inizio campagna sulla base di indicatori economici da adottare di comune 
accordo
 tra
 le
 parti. 

Il modello di contratto disciplinerà, inoltre, i tempi e le modalità di pagamento, nonché i servizi richiesti dall’acquirente al fornitore, distinguendo tra servizi di base ed eventuali servizi aggiuntivi, quantificandone costi, modalità e durata.
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