


> MERCATS TURISTICS INTERESSATS

Manifesten interes en la pasta seca els
segUents mercats:

Botigues tradicionals d’alimen-
tacio: ofereixen productes dife-
rents als que es poden trobar a les
grans superficies comercials.
Carnisseries i verduleries amb
un petit supermercat o seccié de
productes de consum basic: la
pasta és un producte basic i de

> RECOMANACIONS A NIVELL D’ELABORACIO

LOCALITZA

Els aspectes que cal tenir en compte
a nivell d’elaboracio de la pasta seca
per augmentar la qualitat del produc-
te, oferir un producte de gamma alta
i facilitar la seva entrada als mercats
turistics son les seglients:

Us de materies primeres d’alta
qualitat. La seleccié adequada
de les materies primeres (aigua
i semola de blat dur) permet
obtenir un producte d’alta qua-
litat i que aporta diferenciacio
respecte altres marques comerci-
als. A més, és important tenir en
compte la proximitat d’aquestes
en la mesura del que sigui pos-
sible i sempre i quan siguin de
qualitat, per tal de tancar el cercle
de la cadena de valor i aconseguir
un producte d’alt valor afegit i
diferenciador.
> PASTA SECA CANIGO. Elaborada
amb aigua de Sant Hilari Sa-
calm que alhora, es troba dins
el Parc Natural del Montseny.

> BONAPASTA. Pasta alimentaria
elaborada amb farina d’espelta
del Moianés.

consum generalitzat.

Botigues especialitzades: tipus
gourmet, productes artesans,
dietetiques, productes ecolo-
gics, etc. S6n un mercat adient
per a productes diferenciats i de
qualitat

Restauracio col-lectiva: menja-
dors escolars, caterings, etc. La
pasta és un aliment basic i que a
més, agrada molt al public infantil.

Matéries primeres de produc-
cid6 ecologica, biodinamica i
integrals o semi-integrals. Si a
més de I'Us de matéries primeres
d’alta qualitat, aquestes son de
produccio ecologica, s’obté un
producte amb major valor afegit,
demandat per determinats mer-
cats, com el de les botigues espe-
cialitzades o la restauracio ecolo-
gica. També és interessant I'Us de
matéries primeres certificades per
Demeter procedents de I'agri-
cultura biodinamica, certificacio
altament valorada i reconeguda en
el mercat dels productes ecolo-
gics. Igualment, I's de sémola
integral o semi-integral de blat
dur permet obtenir productes
integrals demandats i valorats pels
mercats que valoren els productes
saludables.

Incorporar altres ingredients
per obtenir major diversitat

de productes. L'Us de verdures
deshidratades o bolets permeten
diversificar I'oferta de producte,
ampliar les possibilitats culinari-
es i satisfer les demandes dels
mercats. Per exemple, pasta amb
verdures, amb remolatxa, amb
espinacs, amb tomaquet, també
amb bolets deshidratats, etc.
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Es important I'Us de técniques d’elaboracié
tradicionals, que confereixen al producte un
acabat final diferent. Aixi, no utilitzar conservants
ni colorants, o bé fer un assecatge acurat de la
pasta suficientment lent, amb un major temps i
menor temperatura, permeten obtenir productes
diferenciats.

Els elaborats rugosos faciliten la penetracio de
les salses a la pasta i que els plats resultin més
saborosos, aspecte que pot ser d’interes per als
mercats turistics.

'elaboracié de pasta fresca en comptes de
pasta seca és una opci¢ a tenir en compte i cal
valorar-la, ates que el consum de pasta fresca
esta creixent per davant del de pasta seca.

No obstant, en el cas de la pasta fresca, el

seu consum preferent és curt, cal conservar la
cadena de fred i requereix d’una major rotacio.
Per superar aquestes possibles barreres, facilitar
la seva incorporacié als mercats i allargar-ne la
vida Util, la pasta fresca es pot congelar.

També és interessant I'elaboracio de pasta
farcida, que aporta major valor nutricional al

plat, atrau sobretot a un public jove i infantil i de
cara als mercats millora I'oferta gastronomica de
qualitat dels restaurants.

'elaboracié de pasta de 5a gamma és una
opci6 adregada a les botigues d’alimentacio i a
botigues especialitzades, sobretot, on el client
principal sén consumidors finals del producte
elaborat.

'elaboracié sense ou permet que aquesta
sigui apta per a intolerants a I'ou i per tant, tingui
major entrada als mercats perque és apta per a
intolerants.
> PASTA CANIGO elaborada només amb sémo-
la de blat dur i aigua.

e |’elaboraci6 amb mateéries primeres eco-
logiques permet obtenir productes adequats
per als mercats que demanden aquests tipus
de productes i que actualment segueixen una
tendeéncia a I'alca.

> BONAPASTA, pasta ecologica.

e [’elaboracio de pasta amb farines sense glu-
ten permet oferir productes altament deman-
dats pels mercats dels productes aptes per a
persones amb intolerancies alimentaries.

Per adaptar-se a les
diferents necessitats segons el tipus de mercat, és
important contemplar oferir diferents formats. Aixi,
per a les botigues de comestibles, es pot oferir un
format per a consum familiar, de 250 gr i de 500 gr.
En canvi, per a restauracié col-lectiva, es poden ofe-
rir formats més grans, com son els de 5 kg, tot i que
aquest format pot presentar alguns problemes per
aixafament i trencament de la pasta en el manipulat
del sac a la cuina.

La pasta seca s’envasa en envas de
plastic transparent de polietile o polipropile d’Us
alimentari, per tal de poder-ne visualitzar el bon estat
del contingut. La pasta envasada es pot empaque-
tar en capses de cartrd de diferent capacitat per
facilitar-ne el transport i 'emmagatzematge.

LOCALITZA



> RECOMANACIONS A NIVELL DE PROMOCIO

Per tal de promocionar el producte

i potenciar la seva incorporacio als
mercats turistics, es fan les segUents
recomanacions:

ha de donar informa-
ci6 sobre tots els atributs positius que
poden influir en la decisié de compra
del producte. Veure apartat 4 (Soluci-
ons generiques).

En el cas de la pasta
que s’introdueix a les botigues, en
especial, les gourmet, I'envas es pot
complementar amb un packaging que
li confereixi més notorietat i faciliti la
seva distincio en el punt de venda.

amb la informacié sobre el procés
d’elaboracié del producte, els diferents
tipus i formats, i destacar les carac-
teristiques singulars que li atorguen
diferenciacioé i valor afegit.

per donar a coneixer els diferents
productes, les novetats, receptes de
cuina, propietats nutricionals de la pas-
ta, entre d’altra informacio d’interes.

i de formats i una breu fitxa
descriptiva sobre cada tipus, per
facilitar-ne I'eleccié als mercats.

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:

sobre els diferents
tipus de producte, les propietats nu-
tricionals i les aplicacions gastronomi-
ques, entre d’altres, a través d’algunes
de les seguents accions:

e Fer un receptari amb diferents
propostes gastronomiques que
poden ser idees per a la incorpo-
racio a la cuina dels mercats.

e Fer una explicacio personalit-
zada a cada client. En el cas de
la pasta alimentaria, és important
donar a conegixer als mercats les
caracteristiques diferencials de la
pasta respecte la d’altres marques
comercials.

e  Fer difusio dels beneficis nutrici-
onals de la pasta i que es tracta
d’un aliment sa, per rebatre els
prejudicis dels consumidors sobre
la pasta (producte de consum
basic, de preu baix, i que a més,
engreixa). Aquesta es pot realitzar
a través de la web, I'etiqueta, el
packaging, etc.

del producte
enfocades a captar nous clients i fide-
litzar els actuals.

e Per ales botigues, es poden
donar mostres de producte per
deixar-les tastar als potencials
clients o bé fer promocions (2x1,
descompte en la segona unitat,
etc.). per tal que siguin els clients
de les botigues els qui demanin el
producte un cop I'han tastat.
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> RECOMANACIONS A NIVELL DE DISTRIBUCIO/ COMERCIALITZACIO
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A nivell de distribucié i comercialitzacio,
les recomanacions son les seglients:

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 aconseguir
relacions comercials més fortes i un
major coneixement entre I'elaborador i
el mercat, que reverteix en una ma-
jor fidelitzacié dels clients. Alhora, de
cara a I’elaborador, li permet obtenir
ingressos més justos al productor, i de
cara al consumidor, permet congixer la
tracabilitat del producte.

e £l mateix elaborador s’encarre-
ga de la distribucio. Cal tenir en
compte que la distribucio requereix
de dedicacio de temps i es reco-
mana organitzar rutes de distribu-
cio per tal d’optimitzar el temps
destinat a aquesta tasca.

e Es pot comptar amb personal
propi de 'empresa que s’encar-
regui de la tasca comercial i de
distribucio, i que sigui el que vagi
passant per les botigues, explicant
les caracteristiques singulars del
producte i fent el repartiment.

e Es pot comptar amb distribuidor o
comercial extern, en aquest cas,
€s recomana que siguin especi-
alitzats en els mercats on es vol
introduir el producte, ja siguin boti-
gues especialitzades, dietetiques,
etc. per tal que el producte tingui
més facil entrada. En aquest cas,
es recomana que el distribuidor
tingui coneixement de les caracte-
ristiques diferencials del producte
i assegurar-se que aquests valors
diferencials els transmet als clients
0 potencials clients.

a través d’una pla-
taforma digital. D’aquesta manera, el
producte pot arribar a qualsevol zona
geografica. El transport es pot fer amb
servei de missatgeria 0 paqueteria.

En tractar-se d’'un
producte sec, no es requereix de con-
dicions especifiques per a la distribu-
cio. Per0 si es reparteix pasta fresca,
cal repartir amb furgoneta isotermica i
garantir que no es trenca la cadena de
fred fins al consumidor final.
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