CRONICA

Anecoop lanza
melones, tomates y
lechugas Bouquet

rEl IIT Meeting Bouquet, celebrado en Val;r;ia el pasado dia 21 de abril

y organizado por Anecoop, permitié hacer un balance de la buena

marcha en el mercado de la sandia sin pepitas. Paralelamente, se

plantearon las lineas que habrdn de guiar el desarrollo futuro del
mercado de las frutas y las verduras.

Los retos de la competencia en el
sector de la distribucién obligan a
buscar en la imaginacién nuevos ca-
minos que permitan ampliar el mer-
cado. Respecto al sector de las frutas
y las verduras, uno de los factores
clave para ganar cuotas de mercado
es la mejora profesional de los res-
ponsables de las estanterias en la
tienda. Pero hay otros: por ejemplo,
reorientar la logistica hacia el trans-
porte en ferrocarril, u ofrecer al con-
sumidor productos mds naturales y
elaborados con un mayor respeto por
el medio ambiente.

Segiin Javier Galarza, representante
del Grupo Eroski en el Meeting Ane-
coop, «la mejor respuesta a la de-
manda de productos mds naturales se
halla en los productos controlados,
ya que los biolégicos no dejan de
ser, en estos momentos, utdpicos».
Pero los productos controlados se

Las previsiones apuntan

a que la sandia sin pepitas Bouquet
duplicaré las ventas en 1995.
Concretamente, Anecoop espera
alcanzar las 43.000 toneladas
vendidas.

pesar de que el precio
es importante,
las esperanzas
se centran en que
el consumidor obtiene,
con la sandia sin pepitas,
un valor anadido.
Por ahora, las expectativas
se van cumpliendo,
y la venta de sandias
Bouquet ha crecido
notablemente
en los dltimos afos.

enfrentan, tal como recordé Renzo Pi-
raccini, del grupo distribuidor italiano
Apo, al grave problema de la «no ex-
istencia de una legislacién regulado-
ra». Para paliar este problema, Apo
apuesta por la autocertificacidn a tra-
vés de una fuerte politica de marca.

Pero, aparte de la reorientacién del
mercado y los problemas de los pro-
ductos controlados, la auténtica pro-
tagonista del Meeting de Anecoop
era la sandia sin pepitas Bouquet.
Sin duda, pocos productos cuentan
en la actualidad con una imagen en
el mercado tan consolidada como es-
tas sandias. El marketing ha sido
esencial en este punto; pero, hay que
reconocer, que poco hubiera podido
hacer el marketing si no hubiese con-
tado con un buen producto al que
promocionar.

En este sentido, José Luis Giner,
representante de Continente Cad Le-
vante, explic6 que «la introduccién
en el mercado de la sandia Bouquet
estd siendo una realidad progresiva,
que todavia estd lejos de tocar techo.
El factor precio es importante. No
obstante, en este caso el cliente tiene
la sensacidn de recibir un valor afia-
dido diferenciado, con lo que el pre-
cio, si no es excesivo, deja de tener
un peso decisivo en la compra».

Pero, si ha habido un elemento cla-
ve en la constante expansién de estas
sandias, ha sido, segin senala José
M? Torres, director de Produccién y
Desarrollo de Anecoop, «la confian-
za basada en el respeto. La confianza
en los productores y la confianza en
las relaciones comerciales y en las
innovaciones». La cooperativa de se-
gundo grado, Anecoop, se ha carac-
terizado siempre por dar al productor
iniciativa a la hora de emprender in-
novaciones. Hasta ahora, parece que
esta politica funciona bastante bien.
Fruto de ella son los proyectos Bou-
quet que ya tiene en marcha Aneco-
op para melones, tomates y lechugas.

En estos programas, insistié Torres,
«vamos a dar una importancia muy
grande a la colaboracién de nuestros
clientes, de manera que ellos sean un
banco de pruebas para las primeras
producciones resultantes de este pro-
yecto».
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