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EL MERCAT
La realitat del mercat, moltes opcions on escollir
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EL MERCAT
La realitat del mercat, moltes opcions on escollir
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EL MERCAT
La realitat del mercat, moltes opcions on escollir
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VENDA
Com enfocar-la?

DIFERENCIACIO

Autodiagnosi de la nostra empresa i producte




AUTODIAGNOSI : ARGUMENTS DE VENDA

La Diferenciacié del nostre negoci

Disseny previ del @

procés de venda - a2

el guio. .
@

EXERCICI PRACTIC: Reflexio per identificar els nostres arguments de venda

* Que ens fa diferents com a empresa? Storytelling, ubicacid, entorn, de proximitat, linies o
processos de produccio innovadors, persones reconegudes o especialitzades,....

« Que té el nostre producte que el destaqui de la competéncia? Unic, innovador, BIO, gourmet,
D.O., premis, etc.

* Quins beneficis aporta al client? Innovacio, reduccio de costos, reduccio de temps, pocs
proveidors, etc.



DIFERENCIACIO NEGOCI: Perspicacia

Diccionari de sinonims: «perspicacia
perspicacia. 1. n agudesa, asttcia, claredat, clarividencia, comprensio, enginy, habilitat (f),
intel-ligéncia, intuicio, llestesa ...

ANALISI DE L’ENTORN | DE LA COMPETENCIA

Positius Negatius

per a assolir I'objectiu per a assolir I'objectiu

Fortaleses Debilitats

Origen intern
(atributs de I'empresa)

Oportunitats Amenaces

Origen extern
(atributs de I'ambient)



PLA DE MARQUETING | COMERCIAL

PLA DE MARKETING I
COMUNICACIO

EL PLA COMERCIAL

OBJECTIUS PUBLIC [ISSATGE ALS

PERQUE AQUI COM ON QUAN QUANT

PLA COMERCIAL : De macro a micro

ler ANY 2n ANY 3er ANY
VOLUM EMPRESA (per ex. Kgs) 500.000) 510.000) 550.000
% objectiu per export 1,50%) 4,00%| 10,00%)|
VOLUM OBJECTIU Export 7.500 20.400| 55.000|
eur/kg Euros |eur/kg Euros |eur/kg Euros

FACTURACIO (eur) 495 37.125 5,15 105.060 5,25 288.750
Cost variable produccié 4,15 31.125 4,13 84.252| 4,1 225.500|
Cost variable de venda (transport, condicions
comercials,...)

Transport (0,25 eur/kg) 0,25 1.875 0,25 51000 0,25 13.750

Condicions comercials (4,2%) - agents, condicions 1.559 4.413 12.128
MARGE COMERCIAL 2.56 11.295 37.373
Despeses fixes comercials i promocid 3500 5000 7000|
Despeses financeres i legals 500 500 500
Altres despeses 500 500 500
RESULTAT PREVIST -1.93 5.295| 29.373|




POSICIONAMENT

T Politi
Public o
ObjeCtiU Preus




SER FIDELS A LA IMATGE QUE VOLEM TRANSMETRE

- Imatge corporativa
— Etiguetes/envasos
— Cataleg de productes, targetes




L’ETIQUETAT

- Es una part fonamental del producte, perqué serveix per a identificar-lo,
distribuir-lo i diferenciar-lo i també cal ser utilitzat per a complir les
exigencies de comunicacio que han estat legislades.
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EXERCICI PRACTIC : POSICIONAMENT

Politica
Public de
Obijectiu Preus
Y ” ~ \

A s S

Imatge

EXERCICI PRACTIC: com posicionem el nostre producte?
Quina es la presentaci6 i imatge més apropiada?

« Granels, big bags, contenidors, IBCs....

» Envasos practics per a molts usos (5 litres, 10 kg,..)
« Envasos individuals de vidre?

* Envasos individuals de plastic?

« Envasos individuals cartro?

« Envasos flexibles, doypack?




LES FITXES TECNIQUES

HONEY MONOFLORAL

FOREST HONEY o B P R
M1B18 Rev.3 010212018 ‘ 25049 6 ‘2-51 kg ‘ 26
PRODUCT CHARACTERISTICS
origin: c Aragen and
Harvwct Tires: Endl of summer
Ingredients: Forest honey
COrganoleptic Qualites
Colowr B0 -100 mm on the Flund scole. Amber-gark amber
Zoant Intense and somewhat persistent flavour
Flawowr Sweet and mild wis clear ackdc noies
Hutritional Values
Energy (kJikoal) 1361 kJ 7320 koal
Faits (g} 0oa

Baturated fat [g) 0og
Cabohydrabes g} 79T g

Bugars (g} 78T g
Distary fibrs ig) 0104
Probeing ig) 03g
Salt igy no3g
Allsrgane: May contain taces of muts
Zoowrty Information  Honey Is not recommended for bables under a year of

=
CONSERVATION CHARACTERISTICS
Store Im & oo, dry place. Honey can crystallss. Heat it gently In & bain maris
o Peturm o s Bguid stabe.
Bactbafors: 24 monis from the date & was made.
LOGISTICS CHARACTERISTICS
EAN 1 szsInzz EAM 14: 18412514102237 PALLET TYPE: Eurcpaiet (CHEF)
Box Type: Whitz cardboard box with dividers | No. boxes per layer: 26

Unit ret welght: =0y Me. unfis box: & N of layers: 14
@ross welght unit 4209 Nt wight: 15kg Nt waight: 545 kg
Unit smenelons: 63 ¥69¥7.2 Gros welght:  Z51kg Gross welght: 76 kg

Box dimnclons: 142x22x8 Fallet dimensions: 80 x 120 x 127



CANAL DE VENDA

Seleccio perfil de COMPRADOR mes adequat

Politica
Public de
Objectiu Preus
N D ~ ~ \

Imatge

Buscar sempre el comprador més adequat, on
prioritzem les nostres accions de venda

EXERCICI PRACTIC: com posicionem el nostre producte? EREERZR28240 Sm
ARERTIRNERREREE) LRAEN
G Py T
oL BPRCL 0

24— i

* Quin es el comprador/canal més idoni per arribar al nostre public
objectiu?

*  Comprador Industria - ingredient

« Botiga especialitzada: gourmet, Bio,...
* Restaurant

« Cadena de Supermercats

«  Distribuidor

« Trader

Y G




TECNIQUES DE VENDA

Arribar al nostre public objectiu

e COm es?

e Que busca?

Quins habits te?

e Quines costums?

Nomeés aixi podrem iniciar una conversa que es converteixi en una estrategia de
captacio del teu client, a aportar-li valor i interes real.

EL CLIENT ES EL CENTRE




TECNIQUES DE VENDA

Seleccio del millor canal per trobar al nostre perfil de public objectiu

En la venda, en funcié de com és el Confoter @
nostre posicionament hem d’anar alli g a
on ens trobin abans. .
. e e, . . Aspiracion cﬂ,
La definicid del nostre client ideal: e -

Comunicacion SMS

1) Public__objectiu o __target:

i e 3
N - °
[ B € A
¥ 2
conjunt d’usuaris creats amb 8ot
dades demografiq_ues (edat, - 1980

genere, formacio, entre

y N P Maturist Bab Generaclén Milenial Pivotal

d'altres) pero dificils de " Boomers v )
personalitzar.

Fuente: Idearium30.com
Consumidores de productos ECO y BIO
- o oot el CONSUMO DE ARTICULOS DE LUJO POR GENERACIONES
2) Buyer Persona: una imatge
. 7 . 2 2019 Pronéstico 2025

mental i més emocional del e
tipus de Client’ on el mes "Tmndy % "i“g;’eilrf’czlgo"]>Z 4%10%-15%
important és el que el motiva e

a prendre una accio, a trobar

@ Millenials 35%
‘ (1978-1992) 45% - 50%
un moment de consum. é

Healthy Generacién X 38%
Eco Auténtico \ 4 (1963-1977) 30% - 35%
é Baby boomersy Silver 23%

(1946-1962) 5% - 10%

Jente: BCG, Altagamma Gréfico: LR-GR



POSICIONAMENT
Politica de Preus

FACTORS A TENIR EN COMPTE: Public Poggca
v PRODUCTE Objectiu Preus\
- Costos Fabricaci6 /\ S N -
- Costos Distribucio Imatge

v COMPETENCIA/ENTORN

- Preu de mercat
- Caracteristiques diferencials

v CLIENT \

- Imatge i posicionament de producte . )

- Nivell de la cadena de distribucio 3
v EMPRESA

- Necessitats financeres
- Necessitats de produccio




EXERCICI PRACTIC: POSICIONAMENT

Politica de Preus

EXERCICI PRACTIC: com posicionem el nostre producte?

* Preguntes frequients: Quina politica de preus és més apropiada
pel nostre producte?

v' Li donarem valor?
«  Perque és unic i innovador
» Perla seva dificultat en el procés de fabricacio
*  Perque es un producte de luxe

v" Ens cal fer volums i haurem de ser agressius
v" Tenim un sobrestock que hem de treure

v" Al principi volem sacrificar part de marge per poder entrar
en el mercat

v' Sabem que aquest client fa volum pero tindra condicions
addicionals i costos que hem de considerar

v"Un és el preu de consumidor final, i I'altre el del meu
distribuidor intermediari si volem que ell afegeixi el seu
marge.

Politica
Public de
Obijectiu Preus
N lan ~ \
AL
Imatge




CANAL DE VENDA

Canal de nivell O

/ Fabricant \

Majorista Majorista

Detalllista Detallista Detallista Detallista

Consumidors

Si som una pime o micropime disposem de mes limitacions de recursos
economics i humans

DISTRIBUCIO PROPIA

e ddd ~\A~ -
me. EE) o b

* Canal de nivell zero o de marketing directe: Fabricant ven directament a client.



TECNIQUES DE VENDA
Canal de nivell O

Tecniques de venda en canal nivell zero

1) Venda directa personal:
» Presencial:
» Visites a compradors

» fires

» Altres activitats
» Teléfon
» Emall

2) Online, xarxes socials



TECNIQUES DE VENDA

Captar I'atencié del comprador

v El comprador esta sobresaturat d’'informacio
v El comprador no té temps

v El comprador ja esta servit

v El producte que té és similar -

-> Cal captar I'atencié del comprador



TECNIQUES DE VENDA
El 1er contacte

: Aconseguir
Ac:)enusrﬁcg)uw gue demani
mes
personal informacio

— Un excel-lent titular

— Guio estructurat i dirigit

- Llenguatge planer

— Frases curtes

— Curt i impactant, el comprador no disposa de molt temps
- Missatge estudiat, transmetre arguments venda

— Transmetre el benefici d’escollir la nostra proposta



CLAUS PER A LA VENDA PER TELEFON

Introducciod

1. Presentar-se,
-~ Fer-ho amb veu clara, tranquil-la i segura.
— Presentar la Empresa
— Preguntar per I'interlocutor apropiat

2. Cuida als intermediaris
3. latrucada ha de ser breu
4. To proper, mirar de connectar des de l'inici, dir-li pel nom

5. Evasives, pregunta dia i hora que va bé trucar-lo



CLAUS PER A LA VENDA PER TELEFON

Argumentacio

1. Disseny previ del procés de venda, guio

N

Practicar I'escolta activa, fer preguntes sobre el que el comprador
estigui explicant

Aconseguir 2 afirmacions el més aviat possible, preguntes evidents
Fer que el client identifiqui una necessitat
Oferir la soluci6 a la seva necessitat

Ser flexible en el guid, improvisacio

L L R

Mai posar-se en contra del client, sin6 guiar-lo cap a la solucio



CLAUS PER A LA VENDA PER TELEFON

Tancament

1. Aconseguir email per enviar suports i informacioé: pagina web, un
document pdf, un video explicatiu

Aconseguir una reunio personal?
Agraiment i acomiadament

Complir les promeses

a k& w0 N

Fer un seguiment: apunta el que has parlat amb el client i recorda-ho
per al proper contacte



TECNIQUES DE VENDA PER EMAIL

Email marqueting

ZiRechr mensajes ~ P Redactr ~ R Orecoones | O Bewna © No deseado ‘@n

”RMT*RWI dew.w] Qrbdaudol Qm' Més v

. N -
Ao ;.coomu.R ¢ Npslzowlé:\u
Titol aclaridor email corporatiu Horari habitual empreses i salutacio en linea

Buenos dias. Tengo el placer de mostrarles la Gitima oferta que hemos preparado
para particulares, empresas, asociaciones, grupos de amigos, pefias de cualquier

No generalitzar tipo. 277 22 persona singular

Este folleto es una pequefia muestra de los productos que tenemos, pero si
necesitas cualquier otro articulo, no dudes en consultario, estaremos encantados

. de buscar el adecuado, ya sean bolsas, ropa deportiva, laboral, articulos de oficina,
Ser precisos en la carteleria, folletos, flyers, lonas

presentaCIO de la nostra Los precios incluyen la grabacion a una tinta y una cara, y no incluyen ni el IVA ni el

e:nzresta i els nostres pote_ Evitar parlar de
productes Muchasgrac:aK preus i condicions
FIRMA complerta Compte amb les faltes d’ortografia enun ler

Revisar com contacte

arriba entregat
el nostre email @ . SuAnsnn

a pes dels adjunts!

& Gurder todo | ~

[ iﬁ\ Parel Parabow A




TECNIQUES DE VENDA PER EMAIL

Email marqueting

?:

= TRIPTICO_CORPORA...
= 31MB

De: Nombre y Apellidos <nombre.apellido@clun.es>
Fecha: domingo, 22 de noviembre de 2020, 10:09

Para:

Asunto: YOGU+ : Our NON-REFRIGERATION YOGURT range

Dear Sir/Madam,
We would like to present you YOGU+, our NON REFRIGERATED IOGURTS new range.

We are a Spanish cooperative with integrated production from the farm to the final product.
We have a long tradition in dairy products, and we would like to present our new Non refrigerated yogurts range, produced with fresh milk from our farms and with the latest technology and quality guarantees.

yogu+

= Pasteurised yoghurts with a very creamy texture.
= Delicious taste and with all the ad ges of not ding cold. %‘

International
SPOONABLE YOGHURTS & Taste Institute N I

, ‘V‘, ‘s

-

= S

,,..g-

e

Please do not hesitate to contact us in case you would like to receive further info.

Best Regards,

Responsable de Exportacién
Ponte Maceira - Agrén

15864 Ames A Corufia SPAIN
T w34

écLun

Cooperativas Lacteas Unidas

EM UNICLA mes@ Alm'"'d



LA VENDA PER TELEFON/EMAIL vs. PRESENCIAL

e Avantatges TELEFON/EMAIL vs. PRESENCIAL:

— Possibilitat de teletreballar
— Reducci6 dels costos comercials

— Possibilitat de millorar els processos de venda, ens obliga a treballar
I'argumentacio

— Possibilitat de millorar el dialeg de venda, ens obliga a ser excel-lents
en el discurs

e Desavantatges TELEFON/EMAIL vs PRESENCIAL:

— Contacte amb el client no és el mateix. En la presencial amb la
mirada constant i la presencia fisica ja ‘segrestem’ en certa manera
I'atencié del comprador. Al telefon si no conquestes, et poden penjar en
10 segons.

- Alguna venda requereix demostracio fisica



TECNIQUES DE VENDA

Fires, botiga propia

Accions de venda en fires, esdeveniments culturals o professionals

= G G (o b 4
- -

f y s nhe e

s g
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Experiencia rural en Valderredible
Aegurismo + Queseria + Cultura + Paisajes



CANALS DE VENDA

Activitats locals i1 territorials

Peculiaritats de la  microempresa
agroalimentaria:

PAIS 2 a0/ r BUSCA ()
EXPERIENCIES CAPSES REGAL VAL MONEDER

Inici + Productors ~ Visita les Cabres d'en Peyu amb tast inclos!

Visita les Cabres d'en Peyu
amb tast inclos!

— Dificultats per competir amb costos |
marqueting amb la gran empresa

8,00€-1500€

— Reconeixement i suport a nivell local |
del territori

Vine a coneixer I'art més ancestral dels

— Artesanal, proximitat, gran qualitat, o APLEC DE PRIMAVERA
gourmet DEL CASTELL DEL REMEI

— Pocs intermediaris, venda directa Diumenge, 28 d'abril

— Cooperatives, associacions

— Potenciar les iniciatives turistico-
gastronomica

- Experiencies autoctones amb gent
autoctona

Diumenge, 28 d’abril, celebra I’esclat de la primavera a I’Aplec del Castell
del Remei, la finca historica de la plana de Lleida

Mercat, ball de gitanes, aperitiu amb musica en viu, swing, espectacle i
jocs infantils... Exhibicié de vehicles historics, carruatges de cavalls,
modelisme, exposicions, degustacié de vins, dinar popular... i molt més!
| si vens vestit de color blanc, rebras un tapaboques de regal!

Vine a I’Aplec de Primavera al Castell del Remei el diumenge 28 d’abril!



CANAL DE VENDA

Botiga Online i Marketplaces

sbook w 2T & @& (5] @s
Bienvenid@ a Sabority.com | Tienda gourmet online de productos delicatessen Mediterraneos y Oleoteca | Envios por sé6lo 6,95€
%# La Gourmeta - Tienda Gou. WMegusta  OMensse  Q

Mi Cuenta Milista de deseos Iniciar sesion ~Crear una cuenta

L N :
Aqui os dejamos una presentacion de n...
Sa I 00z
13 mil reprodicioncs - hace & afi

[ mediterranean fine foods 1 B carito
* ok %k k %k Tienda ver todo
Aceites de Oliva VE y Vinagres Aperitivos y Conservas Galletas y Chocolates Frescos Bodega Otros Ofertas Regalosy Packs Blog ©0 4 ces compartido

i Me gusta 0 Comentar @ Compartir @~

Queso Pata de... Queso de Ovej... Queso Manch... . Esrihe un Gomeatart
0 d 9

€32 €665 €205

cEl ErriIAR

\ e LaGourmeta - Tienda Gourmet Online
Transparencia de la Ver todo 20 ey de20209)

a g [O D O ( a O m L] pégina N{LANZAMIENTO! & Aceites de Oliva Virgen Extra Puerto la Fuente
ya dispanibles en La Gourmeta - 11 et Online. Se trata de
F m N aceites extraidos de aceitunas verdes que an no han finalizado su
proceso de maduracion, el resuitado es un aceite de oliva cuyo
sabor en crudo es exquisito. Diferentes presentaciones que se
adoptan perfectamente a cada situacién. Para comprar pinche agul
2.cljemin

sulta qué a
adrmir

Comprar Vendre Agricultura

(%) Nomes Barcelzna | Area Metrage.

T8

Comprar online fruites i verdures a domicili en .

Cercar producte

| Q

ECOSANA MERMELADA EXTRA ECOSANA MERMELADA DE Pack 2 Mermeladas de Melocotén -
Ecomereat. De la MELOCOTON SIN AZUCAR MELOCOTON CON SIROPE DE Premiada Internacionalmente en
£ CERTIFICADO BIO by DRASANVI-..  AGAVE CERTIFICADO BIO by... Inglaterra y Bruselas - Mermelada...
Tipus d'agricultura Kk A Ay v 107 Melocotén Melocotén

‘E..’

e

o 427 €A no incluido

el 4,44€ IVA incluido (4,44€/unidad) 326€1yA o incluido 129 €6 4s€/unidad)
Ahorra 5 % al comprar 4 de esta seleccion 3 a5¢ IVA incluido (15,19€/kg) :

Botiga Productes Totes

Agricultura ecologica

Botiga Online d'Alirr prime Envio 1 dia

&samb les Q 2 a e = prime Envio 1 dia prime Envio 1 dia
L Ty iR Pack 100 calgots amb L'OLIER 5L, Oli d'oliva...  Entrega GRATIS mafiana, 25 de abr Entrega GRATIS mafiana, 25 de abr Entrega GRATIS mafiana;25 daabr
Categonies Volum de compra Pack calgotades 5-7 persones Producte de proximitat @ 1 caracteristica de sostenibilidad - S6lo queda(n) 3 en stock. Afiadir a la cesta
—— . 3,00 €/Kg. 6,00 €/Kg. Afiadir aa cesta Afiadir a la cesta
Ofertes Mandarina Eco Consumidors 29,95 € 10,00 Kg 30100 € 5,00 Kg

Venda al major Botiga: Calsotsaway Botiga: L'Olier Los clientes vieron con frecuencia

Verdura a granel Eco

Patrocinado ®
Fruita a granel Eco
Pasrtesa » Categoria
Origen -
Catala . -
- Totes P < y * N

Ous Eca

Formatges Eco

Cistelles de fruites i

Llets | begudes vegetals Eco verdures

7/8 peces. pes anrox.: 5008

» Fruites

» Verdures i hortalisses

> 15,00 €

» Altres vegetals



CANAL DE VENDA

Marketplaces

v' 7 de cada 10 usuaris Internet recorren als Marketplaces com canals de cerca
de productes online.

v" S6n un bon aparador pels nostres productes sense molta inversio. Disposar
de pagina web propia es un actiu digital de molt valor, pero no és requisit
indispensable per a poder vendre en un Marketplace.

Algunes de les plataformes disposen de milers de clients potencials.

El Marketplace et facilita la gestio d’entrega al consumidor de forma rapida, et
permeten reemborsaments i devolucions. Aixo es tradueix en CONFIANCA
per part del comprador i per tant, en vendes.

Comprar online fruites i verdures a domicili en

Cercar producte

: 1Q

Tipus d'agricultura

ECOSANA MERMELADA EXTRA ECOSANA MERMELADA DE

MELOCOTON SIN AZUCAR MELOCOTON CON SIROPE DE

CERTIFICADO BIO by DRASANVI -... AGAVE CERTIFICADO BIO by...
0 Melo

Agricultura ecologica

O 11IED £ -
{J‘ i Pack 100 calgots amb L'OLIER 5L, Oli d'oliva
Volum de compra

: : ‘ 3 ”0 (,\‘K:; : ‘ 6,00 €/Kg
Mandarina Eco Consumidors 29,95 € 1~’.‘OD Kg 30,00 € 5,00 Kg




CANAL DE VENDA

Crear continguts en Web | Xarxes Socials — Community Manager

Apart de la venda, crear continguts en Web i Xarxes Socials és fonamental per
atreure i comprometre clients fidels a la nostra empresa.

v’ Actualitzacions del mercat: tendéncies, productes,...

v' Contingut educatiu, tutorials, consells i millores de practiques
agricoles o gastronomiques

v Histories d’ éxit inspiradores, d’altres productes complementaris,
altres empreses de proximitat, practiques sostenibles

v Entrevistes i testimonis, col-laborar amb experts
v' Esdeveniments i fires del sector, continguts de temporada

v Histories darrera d’escena del dia a dia de la empresa, per fer-la
meés propera | donar una visio més autentica del negoci

v' Fomentar la interaccid i participacio: organitzar jocs, rifes,
enquestes, descomptes, trobades online



CANALS DE VENDA

Suport en comercials externs i aliances

Suport comercial extern:

—> agents comercials externs, aliances amb altres empreses

e Santand;
Fine Food

Nosotros Asociados Catalogo
Campoberry

Javier Campo

flCapricho v, CERVESERS ARTESANS DE LLEIDA LA RUTA AGENDA €O

. CERVESERS
ARTESANS 2
DE LLEIDA GUSTUM

L'Associacid de Cervesers Artesans de Lleida, Leader i Gustum,
una aposta de territori acompanyant iniciatives de territori

["Associacio de Cervesers Artesans de Lleida agrupa microcerverseries que elaboren cervesa ["Associacid de Cervesers Artesans de Lleida impulsa la Ruta de la Cervesa Artesana di
artesanal a la provincia de Lleida amb ['objectiu de donar a condixer el valor afegit d'aquest iniciativa que compta amb I'acompanyament i suport permanent de Gustum, projecte que
producte | ampliar el seu consum, per fomentar el desenvolupament rural a partir de la promocid del producte artesa loca

——— . sinergia amb sectors com la restauracid, el turisme o el petit comers
Actualment formen part de 'Associacid de Cervesers Artesans de Lleida els segiients obradors: & p ¢

Casa Dalmases, CTretze, La Vella Caravana, Lo Vilot, Cerveseria Matoll, Lo Perot i Cerveses Ponent, Gustum esta coordinat per I'Associacid Leader de Panent i finangat pel Departament d'Agr
Ramaderia, Pesca | Alimentacid de la Generalitat de Catalunya i pel Fons Europeu Agr

["Associacid vol apropar el visitant a 'oferta cultural, gastronomica, d'oci i de lleure del voltant de Desenvlupament Rural (FEADER).

cada obrador. En aquesta web, cada obrador destaca els actius més interessants de la seva zona per
tal d'oferir una experiéncia tnica i complerta al visitant.

["Associacid de Cervesers Artesans de Lleida es consolida aixf com una plataforma aglutinadora de
propostes i una eina d'atraceio de turisme i de dinamitzacid econbmica i social de la provincia.

ELCAPRICHO

Conservas El Capricho galardonada con el SANTANDER FINE FOOD premio ALIMENTOS
nremin SIAI INNOVATION 2018 NF CANTARRIA a |a Internacianalizacian
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Moltes gracies

D et e e imatica, <o PO e@ca edilervae

Alimentacio i Agenda Rural Promotora dels aliments catalans f
00ds

www.prodeca.cat www.mediterraefoods.com



