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Mercados y Comercios

Campaiia de exportacion 2003-2004

Frutas y hortalizas de Murcia
en el mercado internacional

m La exportacion de frutas y hortalizas de Murcia
se consolida a pesar de los altibajos comerciales
y las variaciones climatologicas.

na el calor extremo registrado
durante el pasado 2003. que,
si bien pertenece a la campara
pasada. influyé dectsivamente
en las mermas de produccion
y retrasd las  recolecciones
posteriores en casi todos los
cultivos.

Como nota predominan-
te. esta campana ha tenido un
invierno largo y un conside-
rable retraso en el inicio del
calor fuerte. que no comenzd

Instantanea de la Asamblea
General de Proexport 2004
y del publico asistente

a la misma.

hasta finales del pasado mes
de junio.

Respecto al capitulo de
datos. se puede destacar que el
volumen de exportacion total
2003-04 asciende a 544.972
t. mientras que el valor de la
produccion comercializada
se sitda por encima de los
540 millones de euros. Las
empresas que integran Proex-
port generan 48.000 puestos
de trabajo en total, de los que
40.000 son directos y unos
8.000 indirectos.

Las producciones horto-
fruticolas de los asociados de
Proexport se destinan eminente-
mente a los mercados de expor-
tacion principalmente a: Reino
Unido, Alemania. Holanda,
Francia. Suecia, Dinamarca,
Austria. Noruega, Suiza, Sue-
cia. Reptblica Checa. Norue-
gay otros.

Departamento de Comunicacion
de Proexport

La exportacidon de frutas
y hortalizas de Murcia se con-
solida a pesar de fos altibajos
comerciales y las variaciones
climatoldgicas. La  campatia

de exportacion dec productos
hortofruticolas 2003-2004 ha
ratificado la consolidacién de
los mismos en los mercados
internacionales a pesar de los
altibajos comerciales y las va-
riaciones climatoldgicas.

Hay que destacar como
lactor decisivo en esta campa-

La produccion hortofruticola de los asociados

de Proexport se destinan principalmente a los
mercados de exportacion: Reino Unido, Alemania,
Holanda, Francia, Suecia, Dinamarca, Austria,
Noruega, Suiza, Suecia, Noruega y otros

Plantalia

Plantadlia

Oferta de planta semielaborada de cardcter mediterranee en diferentes formatos

\

Plantalia

Plantel in vitr, limpicza y clonadion carictal,
desarrollo de programas concertados
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‘Loguejes enraizados en:
bandejas mudaalocolares, macetas con
plantas pinzadas y formatos concertados
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Cuadro 1:

Asociacion de Productores-Exportadores de Frutas y Hortalizas de la Region de Murcia.

Resumen de la Campana 2003-2004

Tomate 164,062 |179,173  -8% 60,702 62,711 3% 224,764 241884 -7%
Lechuga 203.186 205,748 | -1% 34541 41,150 |-16% 1237727 246,898  -4%
Melén | 97,194 110,777 | -12% 9248 13981 | -34% 106,442 | 124758 | -15%
Coliflor 11,538  |12370  -7% 11384 1484 | -7% 12922 13854 |-7%
Broculi 54,852 62510  -12% 9324 9377  -1% 64,176 71887 |-11%
Sandia 14582 |- |- 18,816 |- |- 33,398 | - |
Total 545414 570578  -4% 134,015 128,702 | 4% 679,429 699,280 -3%
2003-2004 2002-2003 Variacion
IProduccioniGomercializada - 567.386.924 -3%
Puestos'de TrabajoiDirectos! 40.513
Puestosiindirectos 8.103
Total'Puestosideilrabajo 48.615

Lechuga y tomate:
lideres en la exportacién
hortofruticola

La lechuga se pertila como
producto lider en la exportacion
hortofruticola regional durante
la campana 2003 — 2004 con
203.186 t. representando el
34% de las exportaciones de
Proexport. siguiéndole muy de
cerca el tomate con 164.062 t
con un 29% de cuota de repre-
sentacion dentro del conjunto
de la exportacién de nuestra
Regidn. El tercer gran produc-

to ¢s el meldn. cuyo volumen
de comercializacion se sittia
en 106.602 t con un 19% de
importancia dentro del total de
exportacion.

Ademas, el brocoli y la
coliflor registraron un  vo-
lumen de 54.852 y 11.538 1t
respectivamente teniendo una
cuota de importancia del 10%
y 2%. En dltimo lugar, se po-
siciona la sandia con 33.398
Ly un 6% de importancia en
relacion al conjunto de la ex-
portacién de la Asociacion.

i Planta joven y acabada
Arbustivas, a‘lmnmca&y Trepaderas de cardcter meditervanea

Av. Caja de Ahorros, 4 - 2
Apdo. de correos 50
46240 Carlet Valencia)
Tel.: +34 670 37 33 34
Fox.: 434 96 299 39 34 I
infog@plantalia.es
www.plantalia.es
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Figura 1:
Mercados de Exportacion de las empresas
asociadas a Proexport.
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Analisis de Productos

Lechuga: La exportacion
de lechuga iceberg durante la
campania 2003/2004 por las
empresas asociadas a Proex-
port se situd en 203.187 t Lu
exportacion de esta hortaliza
se reparte entre los meses de
octubre a junto.

Las  exportaciones  de
fechugas de Proexport han
representado durante la citada
campafla el 70% del total ex-
portado desde Murcia. Cabe
destacar que, por iniciativa
de Proexport. s¢ promovid la
creacion de la asociacion Ak-
PLE (Asociacion de Lmpresas
Productoras — Exportadoras de
Lechuga) con el fin de sumar
esfuerzos para la defensa de
sUs Intereses y mantenar uni
representacién anica ante las
INSULUCIONES ¥ Organismos ni-
cionales v comunitarios,

LLa lechuga se comer-
claliza fundamentalmente en
los mercados internacionales
siendo sus  principales com-
pradores. c¢ntre otros. ¢l Reino
Unido. Alemania y Holanda.

Tomate: La cxportacidn
de tomate de las empresas aso-
ciadus i@ Proexport ascendid
durante la camparia que aca-
bamos de finalizar a 164.062
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Figura 2:
Volumenes de comercializacion
de los productos hortofruticolas murcianos.
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La recién terminada campafia ha tenido un
retraso en la produccion de las plantaciones de
tomate de verano, provocado por las elevadas
temperaturas del verano 2003, que han obligado

a esperar a los principales consumidores europeos
de este producto, Alemania, Reino Unido, Francia,
Repiiblica Checa, Holanda, entre otros

t. lo que ha significado un 8%
menos gque durante la campana
200272003,

La rectén terminada cam-
pana ha tenido un retraso cn
produccion de las plantacio-
nes de verano. provocado por
Jas clevadas temperaturas del
verano 2003, que también ha
afectado a las recolecciones de
los meses de septiembre. octu-
bre v noviembre. Las empre-
sas de Proexport representan
el 80 de la exportacion de
tomate de fa Region de Murcia
v el 17% del total nacional. La
exportacion de tomates se di-
rige fundamentalmente a Ale-
mania. Reino Unido. Francia,
Rep. Checa. Holanda, ete.

Brocoli 'y Coliflor: En
cuanto al brécoli. el volumen

ICULTURA

exportado por las empresas de
Proexporl ascendid a 54.852
t. mientras que en la coliflor
alcanzo las 11.358 . La Aso-
clacion  representa ¢l 34%
del brécoli exportado  desde
Murcia v el 217 del nucional.
nmientras que en coliffor es el
40% y el 28% de Murcia vy
Espafia respectivamente.

Los tres principales com-
pradores de cstos productos
son el Reino Unido. Holanda
y Francia.

Melon: En el caso del
meldn, su exportacién conti-
nia esta campana reducién-
dose en un 12% cn el wotal de
melones respecto a la anterior,
mientras s¢ reduce un 30%
para los melones verdes. un
23% en el amarillo. un 5% en

Lechuga
34%

Brocoli
10%

Coliflor
2%

Galia y un aumento del 3% en
Cantaloupe. La exportacion
de las empresas de Proexport
representa el 56% de la expor-
tacién murciana de meldn y el
26% de la nacional.

Las exportaciones de me-
16n se concentran. fundamen-
talmente, c¢n tres paises: Reino
Unido. Holanda y Alemania.

Sandia: En cuanto a la
sandfa. es un producto que se
ha incorporado recientemente
al volumen de exportacién de
Proexport. y es destacable que
SU-exportacion se concentra
en los meses de junio. julio
y agosto. La exportacion de
sandia de las empresas de Pro-
export representa el 16% de la
exportacion de Murcia y el 4%
de Espana.

El principal  comprador
de este producto es el mercado
nacional. siguiéndole Alema-
ma, Francta, Holanda. Reino
Unido. Dinamarca. ctcétera.

www.proexport.es
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Comunicacion

Lider en comunicacion profesional

La revista Horticultura,
la evolucion del sector
Yy un nuevo compromiso

® Mas de 20.000 lectores en 27 paises confirman la
calidad, la actualidad y el rigor de la informacion

La revista Horticultura
continda  ganando  lectores

que confian en la diversidad
de los contenidos que apare-
cen cada mes. Es la revista
lider en Espana con articulos
y noticias para las profesiones
horticolas. Cada mes cuenta
con mads de 20.000 lectores de
27 paiscs, siendo los paises de
habla hispana los que regis-
tran una mayor demanda en
la suscripeion y solicitud de
cjemplares.

La trayectoria de los 22
anos de  Horticultura  evolu-
ciona hacia un reparto de los
contenidos de cardcter téenico
que se hacfan antano cast en
exclusividad a otra informa-
¢16én con una orientacion mds
cconomica. Durante el periodo
2003-2004, de un total de 260
articulos publicados, 140 son
de tipo téemco, mientras que
mids de 90 estin relacionados
con aspectos de vision  de
mercados, oportunidades  de
negocto y  comercializacion,
;Cs practicamente una tercera

parte de los contenidos! En re-
sumen, la revista cambia hacia
un nuevo equilibrio informati-
Vo que interesa a los “nuevos
horticultores™.

Esta evolucion  de  los
gue aportan los

contenidos

autores es una evidente con-
secuencia de los cambios que

experimenta  actualmente el
sector horticola. Durante afos
hemos recogido opintones en
ferias. congresos y otros even-
tos en los que coincidimos con
nuestros  lectores,  mientras
valoramos también los plan-
teamientos y observaciones de
las empresas que se anuncian
en la revista Horticultura., En
sus comienzos la mayoria de
lectores de fa revista eran agri-
cultores; hoy. son “horticulto-
res empresarios”. Los autores
y lectores de Horticultura en
su mayorfa son profesionales
que prefieren ver la horticul-
tura desde una oOptica  global,

La

la Plataforma Horticom.

B HORTICULTURA 182-ENERO 2005 g

revista Horticom
es un suplemento de la
revista Horticultura. En ella se informa
de todos los contenidos disponibles en

independientemente  de su
regidn y pais. Ahora. los lecto-
res de Ja revista son empresas
lideres en su sector de acti-
vidad. sea en la produccion,
gran distribucion o [+D+1 ¢en
hortalizas o frutas y en plantas
de vivero y Aores.

Los autores de la revista

Horticultura proporcionan
informacion  rigurosa  sobre
conocimicntos  téenicos y

cientificos y otros de cardce-
ter comercial. El equipo de
redaccion de la revista busca
la colaboracién con las em-
presas para informar con ideas
frescas y actuales, procurando
intuir tendencias en el futuro,
tecnoldgicas y de otra indole
relacionadas con los negocios
horticolas.

Desde hace 10 anos el
compromiso de Ediciones de
Horticultura. SL es evolucio-
nar hacia las nuevas tecnolo-
afas de comunicacton median-
te la Plataforma  Horticom.
La clave es crear un entorno
temidtico ¢ interprofesional en
Internet. El objetivo de Hor-
tcom es contribuir informa-
tivamente a la relacion entre
clientes y provecdores con la
redaccion y distribucion de la
revista Horticultura. Leclores
y anunciantes podemos  ser-
virnos del poder que ya tiene
Internel para asociarnos como
usuarios de Horticom y asi
renovar dia tras dia nuestro
compromiso de informacion
horticola.
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Tras romper su exclusividad con Bocchi

La cadena alemana Rewe abre su abanico
de proveedores

“La operadora Bocchi anda algo convulsionada por doble
| | motivo" -publica la revista F&H del pasado mes de octubre-.
Por un lado, la cadena alemana Rewe le ha retirado la exclusi-
) vidad como proveedor de frutas y hortalizas y, por otro, anda en
relaciones con la multinacional Fyffes para formar un gigante
‘ europeo de comercio de frutas y hortalizas con un volumen de
negocio de mds de 4000 millones de euros.
De esta forma, Rewe replantea su politica de suministro ha-
I cia un criterio de competitividad para un negocio potencial de
1500 millones de euros. Por otra parte, esta decisién hace que
Bocchi tenga que planterase su estrategia comercial, y por eso
se habla de negocioaciones con el distribuidor holandés Fyftes
| | para una posible fusion”.

www.bananalink.org.uk/companies/fyffes.htm
www.expofrut.com.ar/esp/indexgrupo.htm
www.rewe.de

Economia y Organizacion
Asesoramiento profesional y de la atencion personalizada
EDF Ibérica y Anaip firman un acuerdo marco

de colaboracion en materia de optimizacion
energética

El protocolo de colaboracidn alcanzado entre la Confederacion Es-
panola de Empresarios de Plasticos (Anaip) y EDF Ibérica. filial del
Grupo EDF en Espafia, supone interesantes bencficios para un sector
en blsqueda de eficiencia energética y con un claro comproniiso con
el medio ambiente. De este modo. los miembros de Anaip que asf lo
soliciten contardn con el asesoramiento téenico de un equipo de pro-
fesionales de EDF Ibérica y recibiran una atencién personalizada en
| materia de suministro eléctrico.

Para las empresas el precio es importante, pero no debe de ser la

' Untca variable a considerar a la hora de elegir un suministrador. Hay

que tener en cuenta [a calidad y la capacidad de servicio para tomar
la decision de compra mds interesante para la compania.

|
' Para saher mas...

www.horticom.com?58680
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Mercat de Flor i Planta Ornamental de Catalunya

Presentacion de la nueva weh
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El Mercat de Flor 1 Planta Ornamental de
Catalunya apuesta por las nuevas tecnolo-
glas con ¢] nuevo diseiio de su pdgina web.
al tiempo que lanza la promocién “Promo-
punts” para premiar la fidelidad de sus com-
pradores con difcrentes obsequios.

El nuevo website del Mercal cuenta
con un novedoso diseilo que permite una

/ Horticultura y Socieda}

Analisis del consumo

y recuperacion de pldsticos

en el informe de Europa

La industria europea

de los plasticos: aumenta
el reciclado en tiempos
de cambio

La industria europea de los pldsticos
mostrd un aunmento del 5.6% en el con-
sumo de plasticos entre los afos 2001 y
2003, a pesar del descenso econdémico
global. la guerra en el Oriente Medio y
la volatihdad de los precios del petrdleo
y las materias primas, segun el informe
relativo a este afio realizado por Plastic-
sEurope (antes APME).

Este es el decimocuarto afo que
PlasticsEurope ha realizado un examen
anual del consumo y de la recuperacién
en la industria curopea de pldsticos. Es
una de las pocas encuestas indepen-
dientes que examina el ciclo de vida
completo de los pldsticos, desde el
consumo hasta su recuperacion.

www.plasticseurope.org
www.anaip.es
\www.horticom.com?sgm 1

_J

navegacion y busqueda dgil entre toda la
informacién y servicios que allf se encuen-
tran. Ademds para la ocasion se han unido
las webs del Mercat y de Intermediacié del
Mercat para compartir contenidos y poder
ofrecer una mejor informacion sobre la ofer-
ta de produccion y distribucion de los socios
del Mercat.

De igual forma. la campaia “Promo-
punts™ ofrece a los compradores del mercat
la posibilidad de obtener regalos utiles para
el trabajo, su negocio y la faena del dia a
dia. Segln los puntos que se acumulen en
la tarjeta se podrd escoger entre todos [os
regalos que el Mercat ofrece. La exitosa
campafa, que se puso en marcha antes del
verano. continug en la actualidad en su se-
cunda fase. que funcionara hasta el dia 23
de Febrero.

Para saber mds: www.mercatflor.com.

Mercados y Comercios
CS0, Centro Servizi Ortofrutticoli

Punto de encuentro
de la horticultura italiana

Fundado en 1998, CSO (Centro Servizi
Ortofrutticoli) es una organizacion ttaliana
destinada a evaluar [a mejor estrategia para
poder aumentar la competitividad. respon-
der a las exigencias del mercado. optimizar
la productividad y proporcionar una correcta
gestion para el desarrollo de la horticultura.

Su estructura interna estd especializada
en la respuesta al sector, formada por tres
divisiones operativas correspondientes a la
estadistica y observacion del mercado italia-
no e internacional. su valoracion, y la logis-
tica y los servicios integrados. [gualmente,
cuenta con cinco secciones de producto, de-
dicadas a melocotdn y nectarina, uva, pera.
kiwi y productos bioldgicos.

CSO es miembro activo de mualtiples
organizaciones de relevancia internacional,
como AREFLH (Assemblee des Regio-
ns Europeennes Frutiers, Legumieres et
Horticoles), lko (International Kiwifruit
Organiztion), PMA (Produce Murketing
Association) y el sistema de certificacion
europeo para las buenas pricticas agrdrias
Eurepgap.

wWww.csoservizi.com

GRUPOTEC

Censultona de Servicios Avanzados

- '

EL CAMINO
DE LA SEGURIDAD
ALIMENTARIA

TRAZATEC = |,

miplartada, mas ¢

secior Horo

Gad almentara mas exgentes

epGap, BRE. IFS, NDRMAS 150. )

- Trazabilidad.

« Proyectos de ingenieria y
Tramitacién de subvenciones.
- Implantacion ISO 9001 /
1SO 14001 / APPCC.

- Formacién Manipuladores
de alimentos.

- Urbanismo.

« Recursos Humanos
{Seleccién de Personal).
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Punto de Venta
Ser competitivo en el punto
de venta
Armonizar innovacion
con tradicion

La empresa Delhaize Bélgica
es consciente de la importancia
gue tiene armonizar la innovacidén
en el embalaje con la tradicion
de la marca para ser competiti-
vos en el punto de venta y ofre-
cer garantias al consumidor. Su
propucsta de embalaje se basa
en la innovacion, la simplicidad,
la comodidad y la informacion
y estos valores son claramente
visibles en los productos "365".
Esta gama garantiza al consumi-
dor productos bdsicos de gran
calidad a byjos presios.

Gufa On-Line de Mercados Agroalimentarios I

www.ediho.es/mercgdos

Chessift

-|Shrubs
A-2Z
—

f
bc.-nts

Punto de Venta
Establecer un vinculo de confianza con el consumidor final
Garden centers ‘de marca’

Hoy en dia es posible poner marcas a productos. servicios. em-
presas, incluso personas: pero. (se puede poner “marca™ a un garden
center? La respuesta es. definitivamente, si. No se trata de poner
marcas - como Coca-Cola o Nisan - de cara a un gran consumidor
final. sino de establecer un garden como una marca para la pobla-
cion local que se encuentra en el drea de influencia del centro y que
es capaz de establecer un vinculo cmocional de confianza con cl
cliente final. Asf lo explica Robin Bennmion. de la Consultorfa Ben-
nio. especialista en creacidn y desarrollo de marcas. Para saber mds:
www.horticom.com?58843.

Fuente: Revista ''Grower"'

GENERADORES
DE AIRE CALIENTE
SERIE AGRI

@ Gandiclima,s.

OTROS COMPLEMENTOS,
CALEFACCION DE EMERGENCIA
PORTATIL, EXTRACCION

Y VENTILACION

Pol. Ind. La Pelleria, nave 13 - 46790 XERESA (V:an

DOMINIO DEL AIRE

i
GGandlcllma,s_.:. \_; B

Tel.: 96 289 57 71 - Fax: 96 289 58 29
liho.es

e-mail; gandiclima&ed
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Publicidad
Como una joya
Marketing estratégico

Las empresas con éxito han
cucstionado lo previsible y han
propuesto una vision audaz ba-
sada en lo contrario del conven-
cionalismo. Este es el caso de
la publicidud de la Cooperativa
Carchuna La Palma publicada
en el Compendio del Tomate,
"Produccion y Comercto”, don-
de el tomule se presenta como
una joya.

La salud

Un perfecto argumento para promocionar
la venta de nueces

Deli¢las de Granada

ideas de Presentacion

Si las nueces forman parte de
su departamento de produccion,
aseglrese de que los consumi-
dores conocen  los beneficios

Suscrlptor

12

para la salud de asociados a
estos productos.,

Un nuevo estudio dingido
por el el Dr. Emilio Ros. del
Hospital Clinico de Barcelona,
Espana. demuestra que las nue-
ces ayudan a mejorar y restaurar
la elasticidad de las arterias y
prevenir inlartos cardiovascula-
res. entre oLros.

Se wtata, sin duda. de un
excelente argumento para que
tenderos o encargados defrutas
y hortalizas de supermercados
y otras superficies puedan pro-
mocionar las nueces en el punto
de venta.

Foto: Walnui Marketing Board

12.500 noticias
y articulos a su disposicion

‘El nUmero 20!

El punto de encuentro
de todo el sector.

b
e

16 17 18 || FEBRERO 2005 |
iEstimulemos el mercado!

BHR - Tel 433 (0) 241791417
Fax +33 (0) 241 45 29 05
e-mail : salon@bhir-vegetal.com

PARC EXPO - ANGERS

FRANICE
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Recortar o fotocopiar. Si desea envielo por Fax: +34 977 75 30 56

Incluye cada mes

la revista de la Plataforma
Horticom de Internet.

Y un numero Extra cada afo.

Realice ahora el pedido
de un libro Gratis

“1Guia de Frutas y Hortalizas

1 Marketing apiicado a las Frutas y Hortalizas
1 La Horlicultura Espafiola

"1 Guia de Paisajismo y Jardineria

1 Directorio Poscosecha

SUSCRIPCIONES

Espafia 11Af0 108 € T124af0s 180 €

Extranjero 11 AR0 125 €  T12Anos 210 €

|SUS DATOS: /~

Serale con una x

Nombre y apellidos:
Empresa

Direccion:
Poblacion:

Tel.:

e-mail:

Web:

Especialidad (indicar cultivos por especies y/o caracteristicas especificas de la actividad empresarial):

Profesion:
CIF:
C.Postal:
Pais:

Provincia:

Fax:

RMAS DE PAGO:
1 MASTER CARD

F

(o]

1 AMERICAN EXPRESS
] EUROCARD

1 visa

Sr. DTFECTR: Regp s, se.8ins
iort icultura les

1 Domiciliacién bancaria

Banco:

Sucursal:

Con cargo a mi TARJETA DE CREDITO numero:

I T A O ¢

Nombre y apellidos del titular:

-

Fﬁha_de Caducidad:
L/ /

[ [ ]

ECeran adachr & M aEnta 0n esa JE 00 6L reciko Que MURITETSE Y a neniEe ¥ Ficioesde

LA JE Que TRETA TLEVD avlss;
5 au At entamente :

adns para su cobr

D.C. Numero de cuenta (10 digitos:

DOMICILIACION BANCARIA — TARJETA DE CREDITO ‘

|

Senale con una x

— OTROS

1 Adjunto talon bancario

Frma el T

"~ 1 Contra reembolso (Solo Espana)

Todos los pedidos de Suscripcidon y/o compras de libros reciben la factura de sus encargos.



Punto de Venta

Productores franceses presentan su producto |

Como publicitar el tomate

Serwnadl 1t nach
IS ool
wnd {SC 1400}
eartificier?

Una doble pdgina publicitaria del ndme-
ro especial 2004 de la revista Fruchthandel
-“Francia: [rutas y hortalizas™-, es atractiva,
informativa y bien presentada.

Se trata de una publicidad de tomate
del grupo de cooperativas francés Saveol
(www.saveol.com), que pone énfasis en la
proteceion nmdmdmhlcnml y del consu-
midor. en las distintus certificaciones de
calidad y medioambientales oslentadas por

Packaging
Transmitir con las etiqueta

Comunicar una misma
identidad

Saveol. Wahrhaft echter Geschmack

En el packaging. fa etiqueta y todos los
medios utilizados  deben  comunicar una
misma identidad pero siempre incorporando
algo distinto.

En Luimagen de Ta derecha se presenta
un cjemplo. vistosa bolsa de 3 kg, para no
pasar desapercibida.

El amarillo es un color Tuminosos, joven
extrovertido y vivaz. El papel para algunas
presentaciones o en las tiendas es un soporte
ideal para comunicarse con los clientes.

Las ctiquetas de buen tamafio son un
buen soporte para establecer un didlogo
amistoso con el consumidor.

Eine heuite Palette von Kleinverpockungen

estos productores, en su forma de producir
segtin normas de produccion integrada y en
su preocupacion por el sabor de los produc-
tos. En la parte grifica se exponen las dis-
tintas presentaciones bajo las cuales llegan
al comercio los tomates de Saveol. Como
detallle de interés. €sta promocidn estd coli-
nanctada por la Unién Europea.

Fuente: "Frankreich Spezial"

%“‘“‘“
LaLtfuseEL)

—-'l'l!lmw NICl Derstaars -

HORTICULTURA 182-ENERO 2005

Trazabilidad
PENTO
el o
"CENCO AGRO TRAZANILIDAD

m 4 TORA EUSOPA DI #141-
E‘ GALPO HISPERTEC

g

902281182 GH

» A partir del 1 de enero
de 2005, entro en
vigor el Reglamento
(CE) N° 178/2002 del
Parlamento Europeo y
del Consejo de 28 de
Enero de 2002, que
obliga a todas las
empresas
agroalimentarias a
disponer de sistemas
que controlen las
distintas fases de su
produccion, con
sistemas de
trazabilidad, como
CERCO
TRAZABILIDAD.

P4

El mercado, la ley y
usted lo exigen.

lar por Europa desde el 1 de enero

para circu

¢Estan documentados sus productos agricolas

GRU~O
HISPa¥TeC

>> Cerco-Trazabilidad

>> Informacion: 902 281 182
>> www.grupohispatec.com
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