[ PRIMO PIANO ]

Il business del latte crudo,
la carica dei seicento

La filiera corta conquista gli allevatori e si moltiplicano in tutta ltalia gli impianti
automatizzati per la gestione della vendita diretta. Una nicchia di mercato che paga

m di Giovanni De Luca

1latte crudo piace a tut-

ti. E non solo per il suo

sapore intenso, ma an-

che perché sta diven-
tando una interessante oppor-
tunita per gli allevatori che
hanno deciso di investire sulla
filiera corta e vendere diretta-
mente il prodotto aziendale.
Basta inserire un euro nei dis-
tributori automatici che stan-
no sorgendo in centinaia di
stalle, cosi come in molte piaz-
ze italiane, riempire la botti-
glia di latte e il gioco e fatto.
Per la duplice soddisfazione del
consumatore e dell'imprendi-
tore agricolo: il primo rispar-
mia 30 centesimi rispetto a
quanto spenderebbe in un
qualsiasi ne-

matizzata, anche se, rispetto ai
sistemi hi-tech oggi in circola-
zione, le attrezzature disponi-
bili 5 anni fa sembrano appar-
tenere ad un’altra era.
11 fenomeno non ha contagia-
to solo gli allevatori italiani e
basta navigare in Internet per
trovare centinaia di stalle eu-
ropee, Austria, Germania e
Francia in prima fila, che han-
no investito nella filiera corta.
Llinvestimento minimo per en-
trare nel business del latte cru-
do e di 4-bmila euro, necessa-
ri per acquistare un dispenser
semiautomatico da collegare
direttamente alla cisterna del
latte o per installare un distri-
butore da alimentare separa-
tamente. Di-

gozio, il secon-
do ricava 65
centesimi in
pitrispetto al
prezzo medio
pagato in Ita-

Linvestimento iniziale
puo arrivare a 30mila
euro ma il prezzo piu
elevato aumenta il
valore aggiunto

verso il discor-
S0 per chi sce-
glie impianti
capaci di ero-
garesinoa 150
litri di prodot-

lia dall’indu-
stria alimentare agli allevato-
Ti.

Ed e per questo che, dopo un
timido esordio, sta crescendo
rapidamente il numero di im-
pianti, con la prospettiva di
chiudere il 2006 con almeno
600 “fontane del latte” attive.
Difficile dire dove sia nato il
primo distributore, ma gli Au-
striaci sono statii veri precur-
sori della vendita diretta auto-
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to senza ne-
cessita di intervento e dotati di
distributore di bottiglie vuote.
Un sistema evoluto, controlla-
to da una centralina elettroni-
ca che dialoga con I'allevatore
tramite messaggi “sms”, il cui
costo puo superare i 30mila eu-
ro, chiavi in mano.

Per tutti, piccoli o grandi che
siano, valgono le stesse regole
(vedi box di pagina 12) visto
che il latte crudo, per poter es-

|l distributore di latte collocato nella piazza di Calcinato (Bs).

sere venduto direttamente de-
Ve essere:

- “filtrato” con dispositivi ido-
nei per la separazione fisica
delle impurita;

- “refrigerato direttamente”
dopo la mungitura fino al rag-
giungimento di una tempera-
tura compresa fra 0 e +4°C;

- “conservato” fra 0 e +4°C ed
“agitato meccanicamente” fi-
no a quando verra confeziona-
to per la vendita.

Gli allevatori lombardi sono
statiipitirapidi a fiutare le po-
tenzialita di questo nuovo mer-
cato e oggi in regione sono qua-
si 200 gli impianti attivi, ma
anche in Friuli Venezia Giulia,
Veneto, Emilia Romagna e Pie-
monte si stanno moltiplicando
le inaugurazioni di nuovi dis-
tributori, cosi come accade an-

che in Lazio, Puglia e Calabria.
Per quanto successo potra ave-
re, il fenomeno del latte crudo
non potra certo essere la ri-
sposta ai problemi del settore
e resterd comunque un seg-
mento di nicchia, capace pero
di dare brio ai conti aziendali,
specialmente se il punto ven-
dita riuscira ad arrivare alla
soglia degli 80-100 litri/gior-
no, volume che varia in fun-
zione del livello tecnologico
dell'impianto.

Facili speculazioni mentali a
parte, nella realta gli impren-
ditori agricoli devono pero con-
frontarsi quotidianamente con
un quadro normativo che vie-
ne interpretato in maniera di-
versa a livello regionale (vedi
articolo di pagina 13) causan-
do non pochi problemi a chi de-




cide di installare un distribu-
tore fuori dai confini fisici
aziendali.

Senza dimenticare un aspetto
non secondario, visto che I’al-
levatore deve rispondere civil-
mente e penalmente qualora il
suo latte sia causa di proble-
mi sanitari a carico del consu-
matore finale. Evento remoto
quando in stalla si lavora cor-
rettamente. Ma lo spauracchio
che nel latte consumato cru-
do, cioe non sottoposto a trat-
tamento termico, ci possano
essere microrganismi patoge-
ni e reale. Anche se la colpa
non ¢ del produttore, ma di chi
va al distributore utilizzando
una bottiglia non pulita ade-
guatamente, lasciata a “fer-
mentare” sul sedile dell’auto
in una calda giornata estiva.
11 problema non é tanto la bru-
cella, agente causale della feb-
bre maltese, zoonosi tenuta
sotto stretto controllo in ogni
stalla italiana e praticamente
scomparsa negli allevamenti
del Belpaese. La minaccia piu
subdola ¢ invece data dai Co-
li e da quella miriade di pato-
geni che possono generare fa-
stidiosi disturbi intestinali.
Ecco perché nei distributori di
ultima generazione e sempre
presente un dispenser di bot-
tiglie in materiale plastico
(Pet) usa e getta (costo per il
cliente 20 centesimi), dotate di
tappo a vite, da utilizzare sul
posto.

Altro aspetto non secondario
che interessa gli allevatori con
il distributore in stalla ri-
guarda la messa in sicurezza
di coloro che accedono all’a-
zienda agricola per acquista-
re il latte, creando delle “zo
ne franche” in cui non passi-
no trattori o macchine opera-
trici. Costi aggiuntivi e diffi-
cilmente quantificabili, che in
pochi prendono in considera-
zione, attratti dalle sirene del-
la vendita diretta e dal mi-
raggio di triplicare in un istan-
te il prezzo del latte alla stal-
la. u
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Lesperienza di un gruppo di allevatori che hanno dato vita al consorzio “Bevilatte”

Metti il distributore n piazza

Dopo le prime iniziative in stalla, nel Bresciano gli impianti
arrivano nel centro abitato. Con il placet dei sindaci.

m di G.D.L.

Giovanni Fusi,

allevatore bre-
sciano, I'idea di ven-
dere direttamente il
latte prodotto nella
sua stalla e piaciuta
subito. Ma, a diffe-
renza di molti suoi
colleghi non ha scel-
to la strada pit1 sem-
plice, quella del dis-
tributore collocato in
azienda. Ha invece

mentre le signore si
impegnano a tenere
pulito il distributore,
a fare in modo che
non manchino mai i
depliant informativi
e, soprattutto a gesti-
re le pubbliche rela-
zioni con il consuma-
tore.

In poco tempo altri 30
allevatori hanno se-
guito le orme di Fusi:

preferito portare il

4 Giovanni Fusi e la moglie Gladys.

| stesso impianto, col-

latte nella piazza del

paese, convincendo il sinda-
co di Calcinato (Bs) a dargli
in concessione una dozzina
di metri quadrati di suolo
pubblico, sui quali installa-
re il suo impianto. Un chio-
sco computerizzato, in grado
di avvisarlo sul telefonino
quando i 150 litri di latte
stanno per finire o qualora si
verifichi un imprevisto mal-
funzionamento. Fusi e stato
il primo in provincia di Bre-
scia a intraprendere questa
strada nel 2004 e oggi ha due

punti vendita attivi. Il pros-
simo passo sara quello di di-
versificare ulteriormente I'of-
ferta proponendo ai suoi
clienti anche latte ogm-free,
di cui non ha ancora deciso
il prezzo.

Lo incontriamo davanti al
distributore in compagnia
della moglie, Gladys. Una
presenza femminile che si ri-
pete in molte altre realta, vi-
sto che generalmente il mari-
to si assume ’onere di gesti-
re il carico della macchina,

4 Alberto Lorenzi, presidente del consorzio Bevilatte

locazione del distri-
butore in punti di passaggio
del paese, stesso prezzo. Lu-
nica eccezione & una stalla
della montagna bresciana in
cuiillatte & “bio”, venduto a
1,2 euro/litro, ma, per il resto
idistributori sono I'uno il clo-
ne dell’altro. Hanno anche
fondato un consorzio dal no-
me evocativo “Bevilatte”, al
quale possono aderire i pro-
duttori di latte crudo di tut-
ta Italia, pagando una quota
di mille euro. Al momento i
soci provengono dalle pro-
vince di Brescia, Mantova e
Verona, ma non ci sono pre-
clusioni all’ingresso ai colle-
ghi di altre zone.

Dal canto loro i sindaci del-
la zona apprezzano l'inizia-
tiva e pitt di un Comune ha
espresso interesse per mette-
re a disposizione della citta-
dinanza un bel chiosco, ma
nell'Ttalia dell’autonomia, an-
che i prezzi per ’occupazio-
ne di suolo pubblico variano
sensibilmente da paese a pae-
se. Alberto Lorenzi, alleva-
tore di Montichiari (Bs) e
presidente del Consorzio Be-
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vilatte, ad esempio, paga 900
euro/anno, cifra che in altre
realta limitrofe basta addi-
rittura per 5 anni, a parita di
superficie richiesta. “Nell’e-
conomia generale di questa
scelta - spiega Lorenzi - I'a-
spetto fondamentale & avere
la disponibilita dell’ammini-
strazione comunale a farci in-
stallare il distributore in zo-
na centrale. Il resto lo fa il
passaparola e la soddisfazio-
ne di andare ad acquistare
sotto casa un prodotto altri-
menti irreperibile”.

Per dare le massime garanzie
di salubrita e igiene, Fusi, Lo-
renzi e gli altri hanno segui-
to personalmente la messa a
punto del distributore, idean-
do con I'azienda costruttrice
una tecnologia che garanti-
sca la catena del freddo e, al-
lo stesso tempo, faciliti il ca-
rico e scarico della macchi-
na.

“Il cuore del sistema - dice il
presidente - e quella che noi
chiamiamo “la cartuccia del

[ PRIMO PIANO ]

~ Chi é sprovvisto di bottiglia pud acquistarne una all’interno
del distributore pagando 20 centesimi in piil.

latte”, un tank refrigerante
da 150 litri dotato di una in-
tercapedine in cui viene im-
messa acqua gelida”. In que-
sto modo, durante il traspor-

to verso il distributore il lat-
te resta sempre sotto i 4°C,
temperatura che non viene
mai superata anche nelle 24
ore successive, grazie al si-

stema di refrigerazione di cui
e dotato 'intero chiosco. Per
ridurre gli ostacoli di carat-
tere normativo, visto che il
latte non si puo certo smalti-
re in fogna, i distributori so-
no autonomi e non scaricano
nulla nella rete urbana.
Al momento di cambiare il
serbatoio (generalmente nel-
la prima mattinata) 1’alleva-
tore arriva in piazza con il
suo furgone, scarica con una
piattaforma idraulica il tank
pieno di latte e lo sostituisce
a quello del giorno prima. I
lavaggio della “cartuccia”
vuota avverra poi in azienda.
“In questo modo - dice Fau-
sto Cavalli, il funzionario del-
I’Associazione provinciale al-
levatori di Brescia, che segue
il consorzio per quanto ri-
guarda gli aspetti tecnici - la
qualita del latte resta inalte-
rata dalla stalla sino al mo-
mento finale dell’erogazio-
ne”.
A garanzia del consumatore.
|

Impianti a norma, le indicazioni di legge

Il latte crudo, appena munto dalla mammella
della vacca e non trattato termicamente, & un ali-
mento quanto mai deperibile. A temperatura am-
biente i numerosi microrganismi presenti posso-
no proliferare liberamente, dando luogo a quel
complesso di alterazioni chimico fisiche che
portano all’irreversibile scadimento della materia
prima.

Di conseguenza tutte le normative regionali fi-
nora emanate (vedi anche pagina a fianco) preve-
dono che i dispositivi erogatori del latte crudo ab-
biano precisi requisiti d’ordine igienico sanitario.

| distributori semiautomatici, ovvero quei dis-
positivi utilizzati anche per bibite o granite e costi-
tuiti da vaso refrigerato di stoccaggio, agitatore e
rubinetto di mescita, devono:

— essere caricati con latte gia refrigerato e ga-
rantire una temperatura del latte non superiore ai
+4 °C e non inferiore ai 0°C;

—essere agevolmente pulibili e disinfettabili, sia
internamente che esternamente; le superfici inter-

ne, destinate a venire in contatto con il latte, devono essere di materiale idoneo

al contatto con gli alimenti;

—essere posizionati in modo tale da poter fruire in modo agevole di acqua po-

Esempio di distributore collocato all’interno
dell’azienda agricola, immediatamente al di
fuori del locale di stoccaggio del latte.

tabile per laloro pulizia e sanificazione, essere al ri-
paro dalle intemperie e dalla luce solare diretta e
pertanto essere collocati lontani da finestre o porte
a vetri;

—il rubinetto di erogazione deve essere concepi-
to in modo tale da non essere esposto a insudicia-
menti, ed essere facilmente smontabile per la puli-
zia e la sanificazione.

Stessi requisiti sono previsti anche per i distri-
butori automatici dotati di gettoniera accessibile al-
I'acquirente, che possono essere alimentati da un
piccolo tank refrigerato removibile, utilizzato come
serbatoio soprattutto nei chioschi collocati all’e-
sterno dell’azienda agricola, oppure direttamente
dal tank di refrigerazione aziendale.

In questo caso I'erogatore ¢ la gettoniera devo-
no comunque essere posizionati al di fuori del lo-
cale di mungitura e di stoccaggio del latte; il grup-
po erogatore deve essere protetto da una tettoia in
modo che sia riparato da agenti atmosferici e luce
diretta del sole, ed essere provvisto di sportello di

chiusura a ritorno automatico. Infine per garantire il rispetto dei principi di bio-

sicurezza, il complesso distributore deve essere posizionato in modo che siano

ridotti al minimo i contatti tra gli acquirenti, i loro mezzi e la mandria. AA.
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Si attende I'emanazione di un provvedimento applicativo nazionale, conforme ai principi del “pacchetto igiene”

Visti sanitari, ogni Regione fa per sé

Gli allevatori devono fare i conti con una regolamentazione non sempre omogenea

m di Alessandro Amadei

D a una parte la normati-
va comunitaria e nazio-
nale, che concedono al pro-
duttore agricolo la possibili-
ta di vendere direttamente al
consumatore finale il latte
crudo. Dall’altra le Regioni,
che in mancanza di un prov-
vedimento applicativo chia-
r0 e univoco, e pressate dalla
crescente domanda prove-
niente dal territorio, hanno
dovuto legiferare in materia.
Con le solite, inevitabili dif-
formita di giudizio e le con-
seguenti sperequazioni.
Prendiamo ad esempio l’a-
spetto attualmente piu dis-
cusso, ovvero quello riguar-
dante la possibilita di posi-
zionare gli erogatori di latte
crudo presso esercizi com-
merciali che non siano di pro-
prieta dell’azienda agricola
produttrice. Possibilita
espressamente negata dalla
circolare n. 17/2005 della Di-
rezione generale sanita e po-
litiche sociali dell’Emilia Ro-
magna, e invece concessa dal-
la circolare 20/2005 della Di-
rezione generale sanita della
Lombardia o da un analogo
provvedimento emanato dal-
laregione Veneto. In un caso,
infatti, non si ritiene che il
collocamento del distributo-
re all’esterno dell’azienda
agricola possa configurarsi
come “vendita diretta”, men-
tre nell’altro si riconosce la
presenza di un “collegamen-
to funzionale diretto” con il
produttore agricolo (che e il
responsabile dal punto di vi-
sta igienico sanitario della
materia prima commercializ-
zata).

Disomogeneita applicative

» TAB. 1 - Caratteristiche del latte vaccino crudo ai sensi

della Circolare 39/2004 della regione Lombardia

Tenore in germi
a 30°C (per ml)

Cellule somatiche
(per ml)

Germi patogeni
e loro tossine

Punto crioscopico

Assenti

<0=a-0,520°C

<0=2a50.000 (media geometrica calcolata su un periodo di 2
mesi con almeno 2 prelievi al mese)

< 0=300.000 (media geometrica calcolata su un periodo di 3
mesi con almeno 1 prelievo al mese)

esistono pero anche in mate-
ria di controlli ufficiali (tec-
nica e frequenza dei cam-
pionamenti sulla materia pri-
ma), frequenza degli scree-
ning sanitari effettuati sulla
mandria (in Lombardia, ne-
gli allevamenti che commer-
cializzano il latte crudo la
diagnosi antibrucellare e an-
titubercolare viene fatta a ca-
denza annuale anziché bien-
nale), di procedure autoriz-
zative (in Veneto ed Emilia
concesse dai sindaci del Co-
mune di residenza previo pa-
rere favorevole dell’Asl, men-
tre in Lombardia diretta-
mente dall’Asl con semplice
dovere di notifica al sinda-
co). In materia di etichetta-
tura, infine, € dovunque pre-
visto che qualora il latte cru-
do venga confezionato dal
produttore e come tale ven-
duto, i contenitori debbano
essere opportunamente eti-
chettati. Le disparita ri-
guardano piuttosto le dici-
ture da riportare sul distri-

> 0BBLl

butore, obbligatorie sia per
chi commercializzi il latte
crudo all'interno della pro-
pria azienda agricola sia per
chi opti per le altre soluzio-
ni. Abbastanza curiosa ¢ la
disposizione dell’Emilia Ro-
magna, che oltre a denomi-
nazione di vendita, ragione
sociale e sede dell’azienda
agricola, e modalita di con-
servazione dopo l'acquisto,
ingiunge di indicare che il
latte sia “da consumarsi pre-
vio trattamento termico”.

Requisiti del latte

La normativa nazionale at-
tualmente in vigore - che do-
vrebbe essere presto integra-
ta da un provvedimento con-
forme alle norme contenute
nel cosiddetto “pacchetto
igiene” - prevede comunque
che il latte debba provenire
da animali sani, controllati e
dichiarati ufficialmente in-
denni da tubercolosi e bru-
cellosi. Il latte non deve con-
tenere residui chimici o far-

GHI BUROCRATICI |

[0 Domanda scritta al sindaco (con planimetria del locale di vendita)
00 Comunicazione all'Asl di appartenenza
[ Messa a punto e stesura del manuale d’autocontrollo aziendale

0 Dichiarazione delle vendite dirette
00 Compilazione del registro vendite

macologici in misura supe-
riore ai limiti stabiliti dalla
Direttiva Cee 2377/90 (resi-
dui pesticidi) e rispettare la
soglia prevista per I’aflatos-
sina M1 (50 ppt).

Ai sensi del Dpr 54/97 il lat-
te “crudo” deve rispettare i
requisiti minimi di legge non
solo alla mungitura, ma an-
che al momento della com-
mercializzazione.

E questo il motivo per cui le
Regioni che hanno legifera-
to in materia, hanno fissato
dei limiti microbiologici pilt
severi di quelli previsti per il
latte destinato alla pastoriz-
zazione (in tabella 1 le dis-
posizioni della Lombardia).
Ed e per questo che il latte
crudo deve essere venduto in
giornata, appena munto e op-
portunamente refrigerato.
Dal punto di vista burocra-
tico infine, I'iter autorizza-
tivo e - fatte salve le pecu-
liarita delle singole Regioni
- piuttosto semplice: (vedi
box).

Un punto oggi molto impor-
tante, che le Asl verifiche-
ranno sicuramente, & quello
relativo alla rintracciabilita:
chi produce latte per la ven-
dita e obbligato a predispor-
re un apposito manuale azien-
dale, basato sul metodo di
controllo Haccp, e che ripor-
ti, tra I’altro, la provenienza
e il tipo dei mangimi e dei me-
dicinali utilizzati; i capi pro-
duttivi in azienda e la loro in-
dividuazione, la data e I’ora
di mungitura, ecc. Tutto que-
sto anche per documentare
cheil latte venduto crudo sia
di giornata, prodotto e mun-
to in azienda. [
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