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Diventare imprenditore/imprenditrice agricolo/a
Costruire il mercato: analisi, nicchia e branding

Conoscere il mercato significa uscire dalla logica del “so fare” per entrare in
quella del “serve a qualcuno?”. Non basta saper coltivare con competenza o
allevare con passione. E necessario capire chi sono i potenziali clienti, quali
bisogni esprimono, che cosa stanno cercando oggi e quali evoluzioni si
intravedono per domani.

Uno degli errori piu comuni tra chi avvia un’attivita agricola € quello di credere
che il valore del prodotto stia solo nella sua qualita produttiva; il mercato,
invece, premia chi produce cio che serve, nel momento e nel luogo giusto, con
la narrazione giusta.

Analizzare il mercato € molto importante in quanto consente di:

Individuare trend in crescita (biologico, filiera corta, prodotti salutistici)
Identificare i segmenti di clientela piu interessanti (famiglie, ristoranti,
negozi specializzati, gruppi d’acquisto, GDO, mercati esteri).

Capire quali sono i concorrenti attivi nella zona e cosa offrono.

Valutare i canali di vendita piu efficaci per il proprio prodotto.

Anche una semplice analisi locale pud dare informazioni preziose: parlare con
operatori del settore, ristoratori, gruppi di acquisto solidale, enti locali o
associazioni agricole fornisce indicazioni su cosa manca o & richiesto.
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Per un nuovo imprenditore agricolo, posizionarsi in una nicchia di mercato, su
segmenti specifici (es. piccoli frutti biologici, formaggi artigianali, erbe
officinali, antiche varieta orticole, farine da grani antichi, ecc.) rappresenta
spesso la scelta piu sicura e sostenibile in quanto:

o permette di differenziarsi rispetto ai produttori generalisti

e gli investimenti sono piu mirati, evitando produzioni in larga scala difficili
da gestire all’'inizio.

e consente di costruire un rapporto diretto e piu forte con un gruppo di
clienti ben identificato e spesso piu disposto a pagare un prezzo piu equo
per un prodotto di qualita e personalizzato.

Tuttavia:
e richiede un'identita forte

e Conoscenza approfondita del proprio pubblico
o Capacita di narrazione e branding
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Il piano di Branding

Una volta individuato il mercato obiettivo, definito il segmento di clientela e il
territorio di riferimento, inizia il lavoro piu delicato e strategico: costruire le
percezioni che i tuoi potenziali clienti dovranno avere del tuo marchio agricolo.
In altre parole: cosa vuoi che pensino, sentano e ricordino quando incontrano il
tuo nome o assaggiano il tuo prodotto?

Il branding & una scelta di posizionamento identitario, un modo per emergere in
un mercato affollato, un ponte tra quello che sei e quello che gli altri
percepiscono.

Il piano di branding non si limita a scegliere un bel logo o un nome evocativo. E
un processo che definisce:

e Chi sei davvero: un custode del territorio, un innovatore agricolo, un
artigiano del gusto, un testimone della biodiversita? Racconta la tua storia
in modo umano, credibile, distintivo.

e Che ruolo vuoi avere nella vita del tuo cliente: un alleato di benessere, un
ambasciatore del tuo territorio, un produttore responsabile?

e Qual & la promessa implicita del tuo prodotto, quale esperienza di consumo
offri. Un sapore autentico, un’agricoltura trasparente, un legame etico tra
natura e uomo?

e Come appari e come parli: marchio, tono di voce, packaging, presenza
social. Ogni scelta visiva e linguistica deve rafforzare 'immagine che vuoi
imprimere nella mente e nel cuore del tuo cliente.

Un buon branding non trasforma il tuo prodotto, ma trasforma il modo in cui
viene vissuto: un formaggio diventa un simbolo di una valle; una confettura
racconta la pazienza di una lavorazione lenta; un olio racchiude la cura di una
famiglia.

Prima di costruire un brand, chiediti:
e Se il mio prodotto sparisse domani, qualcuno ne sentirebbe la mancanza?
e Cosadirebbe un cliente fedele della mia azienda?
e Quali 3 parole vorrei che fossero associate al mio nome?
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| canali commerciali e la comunicazione

Dopo aver definito il proprio posizionamento e il proprio marchio, &€ importante
stabilire i canali commerciali piu adatti, partendo sempre da quelli piu gestibili
per una realta in fase di avvio:
e Vendita diretta locale: mercatini, GAS, gruppi di acquisto, eventi
territoriali.
e Vendita a ristoranti e negozi specializzati: contatto diretto con chi
valorizza i prodotti di nicchia.
e Piccolo e-commerce aziendale: per proporre box stagionali o abbonamenti
a clienti fidelizzati.
o Eventuali accordi con piccola GDO o cooperative agricole: dopo una prima
fase di rodaggio.

Per comunicare in modo semplice ed efficace:

e Costruisci un sito web semplice ma ben organizzato, con foto reali e
contenuti autentici.

e Utilizza i social (Instagram, Facebook, TikTok) per raccontare la vita in
azienda, i raccolti, le stagioni, le persone.

e Raccogli testimonianze e recensioni dei primi clienti: la fiducia passa
anche dal passaparola digitale.

o Partecipa a fiere di settore, eventi gastronomici e iniziative di promozione
locale.

In sintesi, i passi da fare:

e Studia il mercato e la tua area.
Individua una nicchia specifica.
Costruisci la tua identita commerciale.
Parti con canali di vendita sostenibili.
Comunica in modo chiaro e autentico.

Scheda realizzata dall’Agrotecnico Paolo Sordo - iscritto all’Albo dal 1988 e Innovation Manager



