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Comercialización y marketing 
La legislación aplicable al aceite de oliva en Alemania es 
el Reglamento CE 2568/91 Y su modificación recogida en 
el Reglamento CE 796/2002 sobre el aceite de oliva y los 
aceites de orujo de oliva y u método de análisis. Sobres 
las n 01111 as de comercialización se aplica el Reglamento CE 
1019/2002 del 13 de Junio de 2002. Más información en: 
http ://curopa.eu.int/eur-le~es/ 

Re pecto de los elementos del etiquetado, deberá figurar 
la denominación comercial del producto, por ejemplo Na­
tives Olivenol .&'tra, el nombre o fill11a y dirección del fa­
bricante (Erzeuger), envasador (Abftiller) o de una empresa 
comercial establecida (Vertrieb, lmport) en la Comunidad 
Económica Europea, la relación de ingredientes, la cantidad 
contenida en el envase (Fertigpackungsverordnung, Regla­
mento sobre envase unitarios) , la fe­
cha de duración mínima (Mindesten 
haltbar bis ... ), la estandarización de los 
envases- volumen del envase y la men­
ción del lote. 

Todas estas indicaciones se han de 
hacer en idioma alemán, en una parte 
del envase y en letra bien visible, fácil­
mente legible y en impresión 
indeleble. Respecto a los en-

para lo que el sabor del aceite de oliva virgen es dema­
siado fuerte. 

Envase de vidrio 
La mayor parte del aceite de oliva de tinado al consumi­
dor alemán, se vende en envase de cristal. El envase P.E.T. tie­
ne una presencia menor, siendo habitual como envase para 
aceites de inferior calidad (y uso común), como es el caso del 
aceite de gira 01; cuando se trata de diferenciar un producto 
intentando presentarlo como un aceite de calidad superior, e 
recomendable la presentación del producto en enva es de 
cristal. En cuanto al tamaño del envase en el que se presenta 
el aceite de oliva hay que tener en cuenta que el consumo per 
cápita actual del aceite de oliva e encuentra en 0,8 litros al año 
(datos del año 2(01). De acuerdo con lo datos disponibles el 
envase má vendido durante el año 2002 correspondió al de 

0,5 litro , con una cuota de facturación 
del 47,2 % obre el total. Los envase 
con una capacidad de 0,75 litros presen­
taron una cuota de facturación sobre el 
total del 41,1%. 

Precios 
Los siguientes datos, facilitados por 
la Oficina de Infoll11ación de la UE 
para el aceite de oliva en Alemania 

(Syntax) muestran un análisi 
vases obligatorios para el 
aceite de oliva, hay que ha-
cer referencia al anexo 1 de 
la Orden sobre el envasado 
para la venta al consumidor 
final y al Reglamento CE 
1019/2002 del 13 de Junio 

Normalmente el consumidor 
realizado durante ellO eme -
tre del 2002 de la segmenta­
ción de precios para el aceite 
de oliva virgen extra, en hi­
permercados alemanes a par-

alemán medio utiliza el aceite de 
oliva para aliñar las ensaladas tir de un universo analizado 

de 2002, sobre las normas de comercialización. Bajo las 
premisas de una mayor transparencia de mercado y un 
crecimiento continuado de la demanda, sobre todo por 
parte de los segmentos de la población con alto poder ad­
quisitivo, es de esperar que el aceite de oliva español logre 
un mejor posicionamiento en este mercado, dada sus cla­
ras ventaja comparativas con respecto a otros países com­
petidore . 

Normalmente el consumidor alemán medio utiliza el 
aceite de oliva virgen para aliñar ensaladas, si bien se ob­
serva asimismo su creciente uso en la elaboración de pla­
tos calientes, tendencia que explica en parte el notable 
incremento en su consumo. Como ya se ha comentado 
la innovación en la comercialización del aceite de oliva 
ha sido con tante en los últimos años. Se está comenzan­
do a comercializar aceites de oliva combinados con espe­
cias (romero, albahaca, estragón ... ), o mezclados con 
otros tipos de aceites vegetales. De esta forma se aprove­
cha la asociación que el consumidor hace entre el aceite 
de oliva, las especias y la cocina mediterránea, al mismo 
tiempo que se consigue llegar a aquellos consumidores 

de 1.300 toneladas. Los enví­
o realizados con destino a un Estado miembro de la 
Unión Europea, ya no se consideran exportaciones, sino 
entregas intracomunitarias de bienes, y más en concreto 
expediciones (o Introduccione , cuando se trata de impor­
tacione ) 

Teniendo en cuenta lo anterior, los requisitos documenta­
les de los movimientos de mercancías entre los Estados 
miembros de la Unión Europea, son: Factura Comercial, que 
debe contener, obligatoriamente, además de todos los datos 
característicos de este tipo de documento el número de iden­
tificación fiscal asignado a efectos del NA intracomunitario, 
del vendedor y, el número de identificación fiscal asignado a 
efectos del NA intracomunitario, del comprador. 

La factura deberá emitirse sin NA si el comprador ha 
faci litado su número de identificación antes citado. Si no es 
así, se deberá incorporar dicho impuesto. En la práctica, 
una copia de la factura puede acompañar a las mercancía 
cuando no existe un Albarán de entrega, como por ejem­
plo, en una venta en fábrica ( Ex-Works ). 
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