


> MERCATS TURISTICS INTERESSATS

La ratafia és un producte local singular
amb un fort arrelament al territori.

Els mercats que tenen més interés en

aquest producte son:

e Hotels, com a producte local
en una vitrina/expositor o bé en
un pack de producte local. En
tractar-se d’un producte de llarga
durada, és apte per a ser ofert en
aquests espais. Seria complicat la
seva incorporacio a la cuina o bé
al buffet.

e Establiments d’agroturisme,
com a producte-souvenir que els

> RECOMANACIONS A NIVELL DE PRODUCCIO

LOCALITZA

La ratafia és un producte singular de la
comarca i per aixo cal reforgar-ne els
trets identitaris que la vinculen al terri-
tori. Es proposen les seglients recoma-
nacions, tant pel que fa les mateéries
primeres, les possibles aplicacions
innovadores del producte i els for-
mats adaptats a les demandes dels
mercats turistics.

1. GARANTIR QUE LA MAJOR PART
DE MATERIES PRIMERES SIGUIN
DEL PROPI TERRITORI.

El fet que el producte s’elabori a partir
d’una recepta local antiga €s molt im-
portant, perd es recomana també que la
major part de les materies primeres siguin
de la zona. En tractar-se en gran part
d’herbes aromatiques (poniol, espigol,
romani, menta, tarongina, farigola, fonoll,
maria Lluisa), aquestes son faciiment
cultivables en qualsevol punt del territori
catala. La comarca també compta amb
cultius de noguers, una altra de les princi-
pals materies primeres de la ratafia.

clients de les cases poguessin
adquirir per al seu consum durant
I'estada (en el cas que no hi hagi
manutencio) o bé per a endur-se
a casa. En els casos que s’ofereix
manutencio, també hi podrien
tenir interes donat que el public
d’aquests establiments valora el
producte local.

e Restaurants, com a producte en
un expositor o vitring, tot i que no
es descarta el seu Us al restaurant.

e En botigues tradicionals (ver-
duleries, fruiteries) i agroboti-
gues com a producte local.

2. INCORPORACIO DE LA RATAFIA
COM A MATERIA PRIMERA D’ALTRES
PRODUCTES LOCALS.

A la comarca de la Selva ja hi ha algu-
nes iniciatives en aquesta linia:

e MARCA 1842, promoguda per la
Confraria de la Ratafia i I'Ajunta-
ment de Santa Coloma de Farners.
Incorpora els seglents productes:

> Cervesa Porter 1842, elabora-
da per la Selvaseria. Incorpora
Ratafia 1842:
http://www.laselvaseria.com/pro-
ducte/porter-1841-pack?2/

> Infusio Tegust Ratafia Origi-
nal, feta per Tegust. Incorpora
Ratafia 1842.
http://www.tegust.com/ca/
home/11-infusio-ratafia

> Melmelada de figues i ratafia de
Can Moragues.
http://www.canmoragues.org/#quisom

> Secallona de ratafia de la
carnisseria Albert Dasadevall
(Santa Coloma de Farners)

> Pa de ratafia del Forn Coromi-
nas (Santa Coloma de Farners)
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> La marca també inclou caramels de toffee de
Jadel (Olot).
e Productes lactics de GRANJA PROVENCAL:
> logurts amb melmelada de ratafia, que incor-
poren melmelada de ratafia elaborada a una
pastisseria local que treballa amb ratafia del
territori.

http://www.granjaelprovensal.cat/?p=99
> Formatge curat del PROVENGAL amb Ratafia
Volcanica, que incorpora Ratafia Volcanica.
http://www.granjaelprovensal.cat/?p=113
e Diversos productes de pastisseria elaborats a
pastisseries de Santa Coloma de Farners: teu-
les, crocants, ametllats i pralinets

Es recomana seguir amb aquesta linia de treball
i anar millorant i adaptant aquests productes
als gustos i les demandes dels consumidors.
Alguns altres productes que també poden incorpo-
rar la ratafia son:
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e (aletes.

e (Com les galetes artesanes amb RATAFIA DELS
RAIERS:
http://www.labotigadelpallars.com/dolcos/pastes-
amb-ratafia-del-raiers.html?___store=Ibdp_es_es&___
from_store=Ilbdp_ca_es

e Flam de ratafia

3. FORMATS ADAPTATS A LES DEMANDES DEL
MERCAT.

Per adaptar-se a les diferents necessitats segons

el tipus de mercat, és important contemplar oferir
diferents formats. Per tal d’incorporar el producte
en vitrines, packs de producte local o bé com a sou-
venir en cases de turisme rural, es recomana que
aquest sigui en formats petits (250 ml, per exemple)
que no siguin dissuasius per a persones que No
coneguin el producte.

LOCALITZA



> RECOMANACIONS A NIVELL DE PROMOCIO

LOCALITZA

En un producte forca desconegut com
és la ratafia, la tasca de divulgacié i
sensibilitzacio és clau per a aug-
mentar i consolidar-ne la demanda.
Les recomanacions que es fan passen
per utilitzar I'etiquetatge com a es-
trategia per a la seva posada en valor,
obrir una estrategia de promocioé
del producte orientada a un ob-
jectiu de comercialitzacio i per fer
un major resso de les possibilitats
culinaries del producte. En concret:

1. ETIQUETATGE COMPLET | QUE
POSI EN VALOR ELS TRETS DIFE-
RENCIALS DEL PRODUCTE.

Veure apartat 4 (Solucions generiques).
En el cas concret de la ratafia, alguns
dels elements que es podrien destacar
son:

e |origen local de les materies
primeres i el seu vincle amb el
territori.

e [’elaboracio en base a una recepta
antiga i tradicional.

e Els possibles usos de la ratafia,
donat que es tracta d’un licor amb
escas consum.

2. DISPOSAR D’UNA PAGINA WEB DE
LEMPRESA, amb informacio relati-

va als productes i als processos de
cultiu/elaboracié d’aquests, propietats
nutricionals, receptes de cuina, agenda
d’activitats, etc.

3.FER US DE LES XARXES SOCIALS
per estar continuament en contacte
amb els clients i donar informacio
sobre les darreres novetats

4. FER US DE TECNIQUES COMU-

NICATIVES BASADES EN EL RELAT

DEL PRODUCTOR | DEL PRODUCTE,

que es pot utilitzar en diferents for-

mats i extensions en funcio del suport

i mitja on s’utilitzi: pagina web, cata-

leg, etiqueta, targetes de presentacio,

material per a fires.

e Referencia: Guia “Storytelling y
branded content”. ADECEC. Asso-

ciacion de Empresas consultoras
en relaciones publicas y comuni-
cacion. Descarregable a:
http://www.adecec.com/pdf/la_guia_
de_storytelling_y_branded_content_
de_adecec.pdf

5. DONAR A CONEIXER LEMPRESA |
FER PEDAGOGIA SOBRE ELS DIFE-
RENTS TIPUS DE PRODUCTE, LES
PROPIETATS NUTRICIONALS | LES
APLICACIONS GASTRONOMIQUES,
ENTRE D’ALTRES, A TRAVES D’AL-
GUNES DE LES SEGUENTS ACCIONS:

e Participar en actes de
showcooking de productes locals
que es realitzen en algun hotels.

e Realitzar visites comercials a
hotels (sobretot per expositors), a
restaurants, a cases d’agroturis-
me.

e Oferir tallers adrecats a visitants
del territori, com a estratégia per a
consolidar el consum del producte.

6. DEFINIR UNA ESTRATEGIA DE
POSICIONAMENT DE LA RATAFIA
COM A PRODUCTE CULINARI, que es
pot utilitzar com a base de nombroses
receptes. Existeix un gran nombre

de receptes al web de Ratafia 1842:
http://confrariaratafia.cat/categoria/
gastronomia-i-ratafia/. Es podria definir
una estrategia de difusié d’aquestes
receptes en altres mitjans per tal de
fer-les arribar al public objectiu, com
per exemple:

¢ Revistes especialitzades en cuina
e Revistes sobre turisme i gastro-
nomia

En tractar-se d’un producte forca
desconegut fora de les comarques
gironines, aquesta estrategia de posi-
cionament caldria impulsar-la en clau
de territori, no en clau d’iniciatives o
empreses particulars. D’aquesta ma-
nera tindrien més forca i resso de cara
al possible client.
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> RECOMANACIONS A NIVELL DE COMERCIALITZACIO/DISTRIBUCIO
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1. PRIORITZAR ELS CIRCUITS CURTS
DE COMERCIALITZACIO. Els circuits
curts de comercialitzacié permeten ob-
tenir ingressos més justos al productor
i mantenir una relacié més propera
amb els mercats i amb els consumi-
dors del producte.

2. ESCOLLIR L’E’STRATI\EGIA DE
DISTRIBUCIO MES ADEQUADA EN
FUNCIO DE CADA CAS. La distribucio
es pot fer des de la mateixa empresa,
essent el mateix productor o bé algun
treballador contractat qui reparteix i
s’encarrega de les tasques comercials;
0 bé a través d’'una empresa o profes-
sional externa, un distribuidor. Cal tenir
en compte els recursos humans i el
temps disponibles, aixi com els costos,
i valorar I’'opcié que surti més rentable.

e Quan la distribucio¢ sigui realitza-
da directament pel productor/a,
cal optimitzar les rutes de
distribucio del producte. Cal
fer un disseny de rutes que tingui
en compte les oportunitats de
rendibilitzar-la al maxim; ja sigui
perqué els clients consolidats
poden adquirir més producte en
un futur o bé perqué la mateixa
ruta té oportunitats de generar
nous clients. També és interessant
explorar col-laboracions amb altres
productors del mateix municipi o
rodalies amb els quals poder esta-
blir aliances per compartir rutes de
distribucio.

e Quan s’externalitza la feina de
distribucio, cal cercar les empre-
ses distribuidores que millor
s’adeqtiin al producte i que
millor posin en valor els seus
els trets diferencials. Existeixen
diferents tipologies de distribuidor:
multiproducte, especialitzat en
producte gourmet, de producte
artesanal, de producte ecologic,
etc. Alhora, cada cop més estan
proliferant empreses distribuidores
0 bé altres iniciatives de distribucio
que tracten amb més cura els va-
lors diferencials del producte local,
i que aixi ho transmeten als seus
clients o potencials clients.

A continuacio es llisten algunes
empreses i/o exemples de referen-
cia que els elaboradors de ratafia
poden tenir en compte:
> GOURMET LA SELVA
Empresa que distribueix basi-
cament vins perd que podria
tenir interes en distribuir altres
productes gourmet.
http://www.gourmetlaselva.com
> Plataformes de venda de pro-
ductes locals.
SOCIUM
http://socium.cat/es/

PRODUCTES LOCALS

http://www.producteslocals.cat/

3. TRANSPORT DEL PRODUCTE: és
aconsellable que es faci en caixes pre-
parades per a la fragilitat dels envasos
de vidre/ i en caixes (de cartrd o de
plastic) per facilitar-ne el transport, I'en-
trega i 'emmagatzematge.

LOCALITZA
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