


> MERCATS TURISTICS INTERESSATS

El cava d’elaboracio blanenca esdevé
un producte local valorat pels diferents
mercats turistics del mateix municipi:

(CAVA DE BLANES
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LOCALITZA

Restaurants de cuina tradi-
cional de nivell mig-alt: per a
aquesta tipologia d’establiments,
disposar d’un producte local i de
qualitat com el cava que s’elabo-
ra al mateix municipi és un valor
afegit.

Botigues especialitzades (celler,
botiga gourmet): el cava d’elabo-
racio local és present en aquesta
tipologia de mercats.
Pastisseries: el cava és un pro-
ducte que es consumeix amb les
postres.

Alguns supermercats (un cam-
ping i una superficie comercial de
Blanes): sén mercats en els quals
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es vol donar a coneixer el produc-
te de proximitat que s’elabora al
territori, i en tractar-se d’un pro-
ducte que té un temps de consum
llarg, té una entrada facil.

Fora del municipi de Blanes, i en un
entorn de proximitat (Selva maritima)
els mercats turistics que manifesten
més interes pel cava son:

e Restaurants i cuines d’hotels
de nivell mig-alt: el cava de qua-
litat i de proximitat és un distintiu
per a la carta d’aquests mercats.

e Botigues especialitzades
(celler, botiga gourmet): el cava
és un producte que encaixa amb
aquesta tipologia de mercats, i en
tractar-se d’un producte que té
un temps de consum llarg, té una
entrada facil.
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En el cas de I'elaboracio del cava, el
procés inclou des del cupatge dels
vins base fins al seu desgorjament,
reompliment, tapada i embalatge.

En aquest sentit, les recomanacions
que es poden seguir a nivell d’elabora-
cio per tal de poder tenir millor entrada
als mercats turistics son les seglients:

1. EN RELACIO AMB EL NOM.

En primer lloc, cal dir que per poder
anomenar cava al producte elaborat,
és condicié que la zona geografica de
produccio del raim i elaboracié dels
vins base i cava es trobi delimitada en
els municipis que determina el plec de
condicions de la DOP Cava, i complir
amb els requisits de rendiments, vari-
etats i altres que queden recollits en el
reglament.

Per tant, cal consultar la normativa de la
DOP Cava per comprovar si el producte
que s’elabora es pot anomenar cava.
Per a la comarca de la Selva, només hi
trobem el municipi de Blanes, i tan sols
en aquest cas, el vi escumos obtingut
es pot anomenar cava. Per a la resta
d’elaborats que s’obtenen en altres mu-
nicipis, no es pot anomenar el producte
cava i cal anomenar-lo vi escumaos.

¢ Plec de condicions de la DO Cava.
Pagina 7. Zona geografica
http://cdn.crcava.es/pdf/PliegoCondi-
cionesDOPCava_2016.pdf

2. REFERENT AL PROCES
D’ELABORACIO. Es essencial elaborar
un cava de qualitat. ’amplia oferta de
producte d’aquesta tipologia, no tan
sols I'elaborat en territori catala, sind
en d’altres territoris amb llarga tradicio
en I'elaboracio de vins escumosos,
com el xampany frances, juntament
amb la devaluacio del mercat del
cava, en el qual es troben productes
a preus molt baixos i de qualitat
dubtosa, fan que el cava s’hagi

de diferenciar i posicionar per la
seva qualitat. | els mercats turistics
que mostren interes pel producte
demanen que sigui un cava de

qualitat, més enlla del preu.

Per aconseguir-ho, cal en primer lloc,
aconseguir una seleccié de raims de
qualitat, que son la materia primera

i la base a partir de la qual se n’obté
el producte final. El raim pot ser de la
propia explotacio, o bé es pot adquirir
de zones productores, establint una
col-laboracié amb els pagesos del
territori. En tots els casos, és clau
que el raim sigui de qualitat, tenint en
compte I’Us de les millors tecniques
en cada moment precis del cultiu,
collit en el punt optim de maduracio

i transportat i recepcionat al celler

en el minim de temps possible. Les
varietats Macabeu, Xarel-lo i Parellada
son les varietats autoctones i més
tradicionals de la zona del Penedes.
Per una altra banda, les segueixen

de prop el Chardonnay i el Pinot Noir,
també tradicionals varietats pero de
la Champagne. Les varietats més
recents han estat la Subirat Parent (o
Malvasia) com a varietat blanca i la
Garnatxa, la Monastrell i el Trepat com
a negres. Seguir tecniques d’elabora-
cio tradicionals (metode champanoise)
atorga major qualitat al producte.

e Guia de bones practiques per a les
explotacions vitivinicoles. Recoma-

nacions a nivell de produccié
http://www.gencat.cat/salut/acsa/html/

ca/dir2967/pdf/guia_viticoles_cat.pdf

A partir d’aquests raims, cal obtenir
els vins base, fer-ne el cupatge, amb
el qual hi ha possibilitats infinites, i el
tiratge, afegint-hi els additius (sucres,
llevats, i altres auxiliars), i fer-ne una
segona fermentacio o crianca. Llavors,
es fa la clarificacid o remoguda, el des-
gorjament, el reompliment i la tapada,
i després ja es procedeix a I'etique-
tatge, embalatge, emmagatzematge |
distribucio.

e Aplicacio de les millors tecniques
disponibles en 'elaboracié del vi i

el cava.
http://www.prtr-es.es/Data/images/

GuiaMTDdelVinoyelCavaCatalan.pdf
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¢ Reglament del cava.
http://www.crcava.es/catala/consejo.htm

3.DISPOSAR DELS CONEIXEMENTS TECNICS
SUFICIENTS PER GARANTIR ACONSEGUIR UN
PRODUCTE DE LA MAXIMA QUALITAT POSSIBLE.

En el cas que no es disposi d’aquests coneixe-
ments, es recomana aliar-se amb experts en el mén
de I'elaboracio de cava (agronom, enoleg), que pu-
guin assessorar en tot moment i al llarg del procés
productiu i I'elaboracioé del cava.

4.INTEGRAR LA SOSTENIBILITAT EN EL
PROCES PRODUCTIU | DISPOSAR DE LES
CERTIFICACIONS CORRESPONENTS. En el mén
del cava, igual com en el del vi, el concepte de
qualitat del producte no només va associat a les
tecniques de produccio, sind que també s’associa
a altres dimensions, com és la del respecte pel
medi ambient i la integracié de la sostenibilitat

com a vector transversal a 'empresa i de forma
integral: procés productiu, emmagatzematge, gestio
dels recursos (aigua, energia), gestio dels residus

i subproductes, gestio de I'aire, entre d’altres. El
compromis de I'empresa amb la sostenibilitat és un
aspecte que valoren molt els mercats, sobretot a
nivell internacional, i cada vegada més, també els
mercats interns.

¢ Bones practiques ambientals al sector del vi i el
cava. Manuals d’ecogestio, 5. Departament de
Medi Ambient de la Generalitat de Catalunya.

D’aquesta manera, es poden aconseguir certifica-
cions que confereixen major valor afegit al producte
i que faciliten la diferenciacio del producte i la seva
entrada en mercats especialitzats i/0 que busquen
productes de qualitat, i cada vegada més, amb
certificacions.

e Certificacio de la produccio ecologica.
http://www.ccpae.org/

o  Certificacio de la produccio integrada.
http://producciointegrada.cat/certificacio/

o  Certificacio Demeter (biodinamica).
http://www.demeter.es/

e  Certificacio petjada de carboni.
http://mediambient.gencat.cat/ca/05_ambits_dactua-
cio/empresa_i_produccio_sostenible/estrategia_eco-

disseny/ecodisseny/eines/eines_av/petjada_carboni/

o Certificacions de gestio. EMAS i ISO.
http://mediambient.gencat.cat/ca/05_ambits_dactua-
cio/empresa_i_produccio_sostenible/estrategia_eco-

disseny/ecodisseny/eines/eines_gestio/
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5. INCORPORAR ELEMENTS D’INNOVACIO EN
L’ELABORACIO DEL PRODUCTE, JA SIGUI EN EL
PROCES, EN EL CONCEPTE 0 EN L'ORIGINALITAT,
QUE DONIN LLOC A NOUS TIPUS DE CAVES.

El sector del cava, com el del vi, sén sectors en
constant procés d’innovacio, ja que aquesta és una
de les claus per tal de seguir sent competitius i do-
nar la millor resposta a les demandes exigents dels
mercats i dels seus clients.

e Cava amb crianca al fons del mar.
CORAL MARINE SEA DRINK.
http://www.coralmarineseadrink.com/

e Cava de postres amb 30 mesos de crianca,
temps gens habitual per a aquest tipus de caves.
GRAN CUVEE POSTRE DE GRAMONA.

http://www.gramona.com/coleccion/gramona-gran-
cuvee-de-postre/

e Cava per a Us gastronomic, com a salsa.
SOLID D’AGUSTI TORELLO MATA.

http://agustitorellomata.com/productos/productos-
gastronomicos/solid/

e Cava innovador pel disseny original de I'ampolla.
CAVA BERTHA LOUNGE.
http://www.cavabertha.com/cava/cava-bertha-lounge/

e Pioners en vinya i celler ecologic. Albet i Noya.
http://www.albetinoya.cat/cat/escumosos.php

e Cava elaborat 100% amb most, sense sucres
afegits.

SPUR DE GIRO RIBOT.

http://www.giroribot.es/ca/content/spur-el-nou-cava-
fet-amb-100-most#.V44h8NKLTct

o Personalitza
ANNA DE CODORNIU

http://www.amigosdelasbodegas.com/shop/personali-
za-tu-anna.html

e Elaboracio de botifarra d’ou al cava
CAL VIVET

http://www.calvivet.cat/shop/els-nostres-cuinats/
botifarra-de-sant-joan-al-cava-amb-cireretes/

6. FORMAT.

El format de les ampolles de cava acostuma a ser
el de I'ampolla de vidre de 75 cl. També existeix
I'ampolla de format magnum, amb capacitat per 1,5
I, format adient per a oferir a grups grans. Per Ultim,
també hi ha I'opci¢ de format de 37,5 cl, adient per
a consum individual.

7.CONSERVACIO. Cal que el cava es conservi en
posicio vertical en tot moment.
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Per diferenciar-se, cal fer accions que
promocionin i donin significat a la mar-
ca propia:

1. ETIQUETATGE COMPLET | QUE
DONI INFORMACIO SOBRE LES
SINGULARITATS DEL PRODUCTE.

Veure apartat 4 (Solucions generiques).

En el cas especific del cava, és impor-
tant que I'etiquetatge contingui tots els
elements informatius que ressaltin els
valors diferencials del producte.

2. PACKAGING. Lart i el disseny grafic
son tandems indissociables en el moén
del cava, tant en el disseny de I'eti-
queta, com en el format de 'ampolla o
bé en el packaging. Incorporar 'art és
una eina promocional molt estesa en
el mon del cava i esdevé un element
diferenciador a ja a primera vista, sen-
se necessitat d’haver provat encara el
producte. En tots els elements que re-
quereixen de disseny es poden utilitzar
referéncies a la zona de produccio, a
la historia de 'empresa, entre d’altres,
i identificar aquells aspectes Unics |
singular que donen forga emocional,
ja sigui a través de paraules, colors o
imatge.

3. FER UN ASSESSORAMENT ALS
MERCATS QUE SON CLIENTS, JA SI-
GUIN NOUS CLIENTS 0 BE CLIENTS
CONSOLIDATS:

com col-locar el producte, com em-
magatzemar-lo correctament, com
explicar-lo al client final, entre d’altres.

4.DISPOSAR D’UNA PAGINA WEB DE
LEMPRESA, amb informacio relativa
als productes i als processos de cultiu
/ elaboracié d’aquests, fitxes de tast,
agenda d’activitats, etc.

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

6. DISPOSAR D’UN CATALEG DE
PRODUCTES amb un tarifari actualitzat.

7. FER US DE TECNIQUES COMU-
NICATIVES basades en el relat del
productor i del producte, que es pot
utilitzar en diferents formats i exten-
sions en funcid del suport i mitja on
s'utilitzi: pagina web, cataleg, etiqueta,
targetes de presentacioé, material per
a fires.

o Referéncia: Guia “Storytelling
y branded content”. ADECEC.
Associacion de Empresas con-
sultoras en relaciones publicas y

comunicacion. Descarregable a:
http://www.adecec.com/pdf/la_guia_
de_storytelling_y_branded_content_

de_adecec.pdf

8. DONAR A CONEIXER L’EMPRE-

SA | FER PEDAGOGIA SOBRE ELS
DIFERENTS TIPUS DE PRODUCTE,

el procés d’elaboracioé i les aplicacions
gastronomiques, entre d’altres, a tra-
vés d’algunes de les seglients accions:

e Jornades de portes obertes,
visites guiades a I’explotacié i
al celler, paquets d’activitats,
maridatges, entre d’altres. Per
tal de donar a coneéixer el celler als
clients, ja siguin particulars o bé
intermediaris - restaurants, ho-
tels, botigues, distribuidors, etc.-.
L’enoturisme és una tendencia
turistica que esta en creixement i
cada vegada atrau més segments
de mercat.

PACKS A LA FINCA OLLER DEL MAS

http://ollerdelmas.com/enoturisme-i-
activitats/activitats-i-packs/

e Realitzar esdeveniments perso-
nalitzats adrecats als clients més
importants.

e Fer tastos guiats als mateixos
mercats (al restaurant, a la botiga
especialitzada, a I'hotel) per pro-
mocionar el producte i afavorir-ne
la seva venda.

e Col-laborar amb cuiners amb

LOCALITZA



els quals fer showcookings i degustacions de
producte

e Fer una fitxa de tast per a cada tipus de pro-
ducte, d’aquesta manera, es dona la informacio
necessaria per coneixer-ne les caracteristiques i
els maridatges i usos de cada tipus de produc-
te. FITXA TECNICA DE CAVA BERTHA.

http://cavabertha.com/cava/pdf/cavalounge.pdf

9. PARTICIPAR EN PREMIS A NIVELL NACIONAL

I INTERNACIONAL que donen prestigi i reconeixe-
ment al producte.

10.PARTICIPAR COM A PATROCINADOR LOCAL.

Es interessant col-laborar amb el consistori local i els

de municipis propers, amb les associacions, etc.,
com a patrocinador, i mostrar d’aquesta manera el
compromis de I'empresa amb el propi municipi i les
seves entitats. També amb el cava es pot col-laborar
aportant producte per a actes publics, com inaugura-
cions, presentacions, celebracions, entre d’altres.

11. FER PROMOCIONS ENFOCADES ALS DIFE-
RENTS MERCATS per a époques de I'any especials

i concretes, com per exemple, durant les festes de
Nadal o celebracions locals.

¢ Premis Cava Gir6 Ribot.
http://www.giroribot.es/ca/awards

> RECOMANACIONS A NIVELL DE DISTRIBUCIO / COMERCIALITZACIO
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Algunes de les recomanacions pel que
fa a la distribuci6 i comercialitzacié del
cava per poder arribar als mercats que
busquen i saben apreciar el cava de
qualitat sén les segUents:

1. PRIORITZAR ELS CIRCUITS CURTS
DE COMERCIALITZACIO. Els circuits
curts de comercialitzacio (venda di-
recta a consumidor final, o bé a través
d’un unic intermediari, en general,
botiga al detall, supermercat, restau-
rant, menjador) permeten mantenir una
relacié més propera amb els mercats i
amb els consumidors del producte. A
més, de cara al productor, els circuits
curts permeten obtenir ingressos més
justos.

2.ESCOLLIR,L’ES,TRATI‘EGIA DE
DISTRIBUCIO MES ADEQUADA EN
FUNCIO DE CADA CAS.

El mateix elaborador. El fet de fer-se
un mateix la distribucié permet fer una
correcta seleccio dels mercats alhora
que garanteix ser bon prescriptor del
producte, en tant que és el mateix
elaborador qui I'explica i el recomana.
En aquest cas, és important establir
rutes de distribucio, per tal d’optimitzar
temps i costos.

Comptar amb distribuidors. En
aquest cas, es recomana tenir distri-

buidors especialitzats, que coneguin
el mon del cava en profunditat i siguin
capacos de poder explicar la qualitat
del producte i els seus trets diferenci-
als.
e GOURMET LA SELVA.
Empresa que distribueix basicament
vins pero que podria tenir interés en
distribuir altres productes gourmet.

http://www.gourmetlaselva.com

3.FER VENDA ONLINE, A TRAVES
D’UNA PLATAFORMA DIGITAL.
D’aquesta manera, el producte pot
arribar a qualsevol zona geografica.
El transport es pot fer amb servei de
missatgeria o paqueteria.

4. TRANSPORT | ENTREGA DEL
PRODUCTE. Cal tenir en compte que
els mercats no acostumen a tenir
gran capacitat d’emmagatzematge.
Per la qual cosa caldra subministrar
poques unitats i a mesura que es va
venent I'estoc, tornar-ne a distribuir.
En tractar-se d’un producte envasat,
no es requereix de necessitats espe-
cifiques de conservacioé en la distribu-
ci6 i comercialitzacio, pero si que és
recomanable encaixar-lo en capses
de cartré que facilitin el seu transport i
emmagatzematge, i tenir especial cura
en tractar-se d’envasos fragils.
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