“No s’ha d’arrancar

mail un cep

JoSen Liuis rerez i verdu

ry
rs considerat un dels pares del ressor-

giment dels vins del Priorat. Profes-

sor vocacional, Josep Lluis Pérez i

verdi continua avui dia des del Mas
Martinet (Falset) produint vins de gran
qualitat (Clos Martinet i Martinet Bru) i
estenent la seva experiéncia i saber fer
entre tots aquells productors interessats a
recuperar 1 millorar la tradici6 vitivinico-
la del pafs.

—Voste va passar de professor a viti-
cultor, com va anar?

—Quan vam venir a Falset va ser
com a director del col-legi de formacié
professional. Pero quan el 1981 va sor-
tir Pensenyanca reglada d’enologia i
viticultura, ho vaig deixar per crear
I’escola d’enologia, per peticié de I’as-
sociaci6 de pares. Jo no sabia res
d’enologia i viticultura. Sabia coses
d’analitica, perque séc bioleg i la meua
dona és bioquimica. Vam llogar dos o
tres persones de fora per donar classes
ila meua dona i jo vam comencar a es-
tudiar com a bojos.

—1I quan decideix fer-se empresari?

—Vindria després. Pero al principi
era molt dificil pensar com un empre-
sari. L’lnic que voliem era fer un gran
vi i vendre’l tan car com poguérem.

—Per que el més car possible?

—Perque si no és car la gent no el
valora. Si fas vins barats, mai fas res de
bo. Sempre és mediocre perqué ningd
no reconeix que allo que fas és bo. Per
tant, tampoc tens forca. Nosaltres es-
tem en un lloc on el conreu és molt di-
ficil, on els costos de produccié6 sén
cars. Pero no podiem dir que el nostre



vi és car perque costa de fer. Aquest vi
és car perque és molt bo. A més, si el
nostre producte és car podem pagar
car el raim i fer que el viticultor puga
viure dignament.

—Qui hi havia, a més de voste, dispo-
sat a creure en les possibilitats del Prio-
rat?

—Hi havia René Barbier, I’Alvaro
Palacios, el Carles Pastrana i alguns
més.

—Tot gent de fora del Priorat. Per
que?

—El qui viu aqui al poble passa tot
el dia cavant, amb I’aixada i cara a ter-
ra. Mai mira cap a dalt. La meua dona
havia estat per tot el mon i jo havia es-
tat tretze anys a Suissa, coneixia llen-
giies, podiem anar on volguérem. René
Barbier és frances i ha estat tota la vi-
da viatjant. Feia de cap de vendes per
a Destranger de la familia d’Alvaro
Palacios, Herencia Remondo. Erem
gent que agafava el cotxe per anar-se’n
a l’altra punta del mén i no passava
res. Com vols trobar gent aixi si tot el
moén es mira el melic? Si nosaltres no
ho fem, no ho fa ningii. Temem tres pi-
lars basics: el René Barbier, que és una
persona que coneix molt bé els vins i és
qui déna una visié molt clara de com
han de ser els vins de qualitat al Prio-
rat. Jo, que séc un técnic, i el que els
vaig dir és que em digueren quin tipus
de vi volien, que jo els faria el vi. I en
el vessant comercial tenim Alvaro Pa-
lacios, amb la seua joventut i empenta,
a qui René Barbier havia instruit per-
que fora el nostre venedor. Comencem
junts pero després, ’any 1992, ens se-
parem.

—Va tenir moltes dificultats per poder
vendre les caixes de la primera collita, si
no tinc mal entés.

—Imagine’s. Jo séc professor i no
estava acostumat a vendre res. La Sa-
ra, la meua filla, estudiava en la Uni-
versitat i al 1993 li dic: “Escolta, Sara,
haurem d’anar a vendre vi perqué aixo
no pot ser, el tenim tot aqui.” Els altres
ja havien comencat a vendre’n, pero jo
no. Perqué ens haviem separat i cadas-
ci feia el que volia. El compromis que
tenfem inicialment era que jo faria el
vi i ells el vendrien. Pero no va ser aixi.
Perqué era tan personal el que feiem

que cadasci havia de fer el seu propi
cami. Jo em vaig enfadar molt al prin-
cipi, pero la veritat és que va ser un
gran encert.

—I que va passar quan es van separar?

—No sé si va ser I’atzar o queé, pero
va ser fantastic, perqué cada un de
nosaltres va funcionar com una mena
de diaspora. Un va anar cap a Ale-
manya, I’altre cap a Franca, Suissa...
a tot arreu. Conferéncies, xarrades,
presentacions de vins, etc. El 1993 li
dic a la Sara que hem d’anar a vendre
el vi. I on anem? Vam arreplegar unes
quantes adreces i vam anar a Saragos-
sa. Vam entrar en una tenda molt ma-
ca i els hi vam dir que érem productors
i que voliem vendre el nostre vi. Molt
bé, i a quin preu? Doncs a 1.500 pesse-
tes, i estic parlant de I’any 1993. Era
molt dificil. El propietari ens va dir
que havia de ser molt bo per valdre
tant. Jo li vaig assegurar que si, pero
tots diuen el mateix. No tenia cap re-
curs.

—I el va conveéncer?

—Em va dir que deixara una caixa
a la tenda i que al cap d’un mes torna-
ra. Jo vaig agafar la caixa i vaig mar-
xar. No tenia sentit. No podia fer res.
Des d’agost fins a desembre vam ven-
dre 60 caixes, pero és que després, de
gener a maig del 94, ni una caixa. Vaig
arribar a la conclusid que havia de
vendre el vi d’una altra manera, per-
queé no soc I’Alvaro Palacios, ni tinc el
renom de René. Llavors vaig contactar
amb un periodista de Madrid, Bartolo-
mé Sanchez, i li vaig dir que si em por-
tava uns quants sommeliers jo els hi
explicaria per que el vi és d’aquesta
manera o de I’altra, perqué tenia vins
experimentals de tot tipus. I em va pre-
sentar 27 sommeliers. Encara ho re-
corde. Vaig passar dues hores parlant!

—I no va pensar a rebaixar el preu?

—Nosaltres haviem de vendre un
producte car perqueé el cost de produc-
¢ié és car i la instal-lacié aqui de la vi-
nya és molt dura i molt pesada. I'u no
pots correr. Si te’n vas per exemple a la
Ribera del Duero, tot és pla, pots aga-
far dues maquines i plantes 50 hecta-
rees en quatre dies. Aqui la terrasseta
no ho permet. Llavors I’objectiu que
interessava era fer d’una zona petita,

donar-li un gran prestigi i que aquest
gran prestigi donara possibilitat per-
que la gent fera un gran producte.

—Fa vint anys per beure vi del Priorat
s’havia de fer amb gasosa i, en canvi, ara
es cotitza a nivell internacional. A banda
de ganes i illusid, suposo que fan falta
altres ingredients, no?

—Tecnologia. Les coses no es fan
perqué si. Tant la meua dona com jo
tenim uns coneixements de base cienti-
fica molt importants. Pero entre nosal-
tres i un técnic que treballa a la uni-
versitat hi ha una diferéncia basica, i
és que jo he de fer un producte que
després sera examinat per un critic,
que m’apunta amb D’escopeta prepa-
rada perqueé si no surt bé em tomba de
seguida. I aix0 ho he de tenir molt pre-
sent cada vegada que surt un vi al car-
rer, perqué ha de ser cada vegada mi-
llor. Un técnic que esta a la Universitat
en sabra, pero no fa vins per al carrer.
Es que no es pot imaginar queé és trau-
re un vi al carrer cada any. Un ensurt
de por!

—Quins han estat aquests canvis tec-
nologics tan decisius?

—Hi ha una cosa que és clara. Per
fer un gran vi tot el raim ha de ser ma-
dur. I abans aixo6 no es pensava. Es co-
llia el raim, uns una mica més madurs,
uns altres no tant, i llavors entre uns
i altres es compensava. Prove de men-
jar-se una macedonia de fruita i que hi
haja una fruita verdosa, una de més
madura, I’altra madura del tot... pero
quina porqueria és aco! Per fer vi cada
gra de raim ha d’estar en el seu punt
de maduresa optim, El més ridicul que
hi ha és quan grans empreses van a ve-
remar i conten que els técnics han sor-
tit al camp i han agafat raims i han vist
que estan en el punt de maduresa op-
tim. Per tant, dema es comenga la ve-
rema. Aixo és una barbaritat. El raim
és com la pera, la poma, la cirera.
Quan es van a collir cireres, es cullen
totes el mateix dia? I per qué nosaltres
hem de collir tot el raim en el moment
de la verema? Ah, no. Aquests concep-
tes s6n molt importants i aixo és el que
nosaltres hem aportat. S’ha de collir el
raim en el seu punt de maduresa i res
de mirar ja més aparells siné en la bo-
ca. L’hem de degustar i conéixer.



— Aix0 no és que sigui molt t&cnic.
—Pero és que a tltima hora per fer
un gran vi has de ser un gran tecnic,
un gran cientific, i al mateix temps has
de ser un gran artista, perque a I’Gltim
el vi és sensaci6. Jo podré fer un munt
d’analitiques i dir que n’és de bo,
aquest vi, quines concentracions que
té, perd te’l prens i dius: aixo no m’a-
grada. Ja s’ha acabat! Llavors vam co-
mencar a degustar tots els grans de
raim, trepitjant la pell i tenint moltes
experiéncies, pero basant-nos en la de-
gustacid, tant del vi com del raim.
—Voste diu que només quatre bojos
podien transformar el Priorat. Per qué?
—Nosaltres temiem una cosa molt
basica i és que René coneixia molt bé
els vins de tot el mén. Si tu no coneixes
els grans vins del mén, com pots fer un
gran vi? Es impossible. Ara no sap la
quantitat de joves que hi ha que es gas-
ten en un bon vi 360 euros i no se’n van
a la discoteca. Aixo esta passant en el
Priorat, i no en altres zones. Hi ha un
interés molt gran a coneixer els vins.
Nosaltres ens gastem molts diners
comprant vins de tot arreu i estem fent
tasts constantment. En canvi, vas a
altres zones productores, a Catalunya
mateix, i la gent és professional pero
només miren qui fa més prompte els
milions o qui fa més ampolles. Sempre
parlen de milions d’ampolles. Aqui, la
veritat és que tots som minifundistes,
tot son cellers petits i la giiesti6 és veu-
re qui fa millor vi. Aquesta és la gran
diferéncia: a veure qui fa el millor vi,
no qui guanya més diners. El nostre
triomf ha estat no tancar-nos, siné vo-
ler que altres estiguen també en el sec-
tor perd que siguen més bons encara
que nosaltres. I aixo el René ho té, jo
també, I’ Alvaro ho té i ho hem de tenir
tots. L’explosié en qualitat esta aqui.
—Una experiéncia semblant a la que
s’ha produit al Priorat €s traslladable al
Pais Valencia o a les Balears?
—Clarissim que si, només falten
persones. Si no hi sén no es pot fer, és
clar. Amb les conferéncies, amb les tas-
ques d’assessorament, el que faig és ni
més ni menys que enriquir el nostre
Mediterrani. El que és ridicul és tan-
car-me en banda, i la majoria de la
gent ho fa. Es pensa que té alguna cosa

i llavors, compte que no m’ho lleve
ningid, que ningi faca com jo, que se’n
vagen tots... Aix0 no pot ser. A mi
m’interessa que en el Priorat n’hi haja
50 millors que jo, perqué com més en
som, més es coneix la zona. Si és que és
de logica. No sap voste la gent que co-
menca i ve a demanar el meu parer. No
perque jo els assessore, sin6 perque els
diga qué em sembla el vi que han fet.
El que no m’interessa és que facen un
mal vi. Fara uns quants anys, un fer-
raller, que compra el raim al Penedeés
i fa el vi de base per a aquells que em-
botellen, va comprar aqui una finca,
perque tenia molta il-lusié a fer un bon
vi. El primer que em va dir és que vo-
lia fer un vi millor que el meu. Doncs
a veure si pots! Es clar que si. Pero si
m’haguera dit que venia aqui per
aprofitar-se del nom del Priorat per
vendre un vi de dos euros, llavors li ha-
guera dit que ja se’n podia anar.

—Hi ha possibilitats de traslladar
aquesta experiéncia, tan particular?

—Si que n’hi ha. Jo treballo amb
I’antiga cooperativa d’Alella. Per que?
Doncs perqué m’interessa que a Alella
tinguem un nucli important de pro-
ductors. Es un nucli petit6, unes 450
hectarees en total. Quasi tots els excoo-
perativistes venen raim a aquesta em-
presa i a mi m’interessa moltissim fer
vins d’autor d’aquest pagés, perque és
minifundisme, esta al costat de Barce-
lona, té una pressié urbanistica de por.
Ho mataran en quatre dies tot. Pero els
qui s’hi queden, almenys que tinguen
un rovellet d’ou del qual viure.

—Ara per ara, no hi ha Priorats ni al
Pafs Valencia ni a Mallorca.

—No n’hi ha encara, pero es van
creant. Estan fent coses. Un model com
el Priorat no es pot quedar aqui, s’ha
d’expandir, s’ha de vendre. Si hi ha-
guera dues o tres persones que real-
ment tingueren ganes de tirar enda-
vant, aixo es faria. Pero si no hi sén, les
has de formar. I aix0 és un periode
llarg. Tinc la confianca que entre tots,
de mica en mica, anirem impregnant
aquest model.

—Al Pafs Valencia, zones que tradi-
cionalment s’havien dedicat a fer vi a
granel, ara intenten embotellar i posar-li
etiqueta. Es aquest el cami?



—XEs que no és aixd. Es com si el
mateix vi en lloc de vendre’l a granel a
90 centims d’euro, el venen amb am-
polla a 1,80. Aix0 no és. El vi té una
part artistica molt important. El vi in-
dustrial ja el fan les grans empreses.
Aquesta anella ja és ocupada, no la to-
ques. Tu el que has de fer, encara que
siga una cooperativa o el que vulgues,
és fer vins d’alta qualitat. No parle de
vins de 60 0 120 euros una ampolla. Hi
ha segments més baixos, d’entre 4 i 5
euros i que en el mercat el client el tro-
ba a 7 o 8 euros. Vins bons. A partir
d’aqui tot el que vulgues. A menys de
dos euros no tens ni per pagar al pages
i s’ho deixa estar. Per tant, aixo és ob-
solet ja. I no és art, no és vi. Es simple-
ment una solucié alcoholica que no té
res a veure amb P’art.

—Segons voste, els vins que es facen
al Pais Valencia i a les Balears han de ser
de molta qualitat o no han de ser. Potser
no hi caben tots en aquest segment de
mercat.

—Com que no hi cabem? El Medi-
terrani és la joia del mén. Es el bressol
de la cultura, amb les varietats que
van naixer aqui, i tots nosaltres volem
imitar els vikings del nord, perque te-
nen el cabernet sauvignon. Han triom-
fat ells perque sén més treballadors i
nosaltres ens hem adormit, i és clar
que no hem evolucionat. Pero el que no
pot ser és pensar que només en el nord
es fan bé les coses, quan en el sud te-
nim grans possibilitats perqué hi ha
altituds, latituds i orientacions molt
diverses. I tenim una cosa molt impor-
tant: una climatologia que pot, tots els
anys, fer que el raim madure. Es la ba-
se. Si te’n vas a Bordeus, un any ma-
duraria bé, perd un altre any co-
mencara a ploure al mes de setembre
tots els dies. Te’n vas a Alemanya i pas-
sa el mateix. Aqui no. L’dnic que li pot
faltar és aigua a P’estiu, pero agafem
I’aigua de I’hivern que ens sobra, com
Jjo, que faig basses, i llavors en el mo-
ment adequat que fa falta una mica
li’n done; que no fa falta, no n’hi pose.
Puc aplicar la tecnologia que em déna
la gana, perque tinc les possibilitats.
I estem desaprofitant-ho.

—Ha de canviar molt encara la men-
talitat de I’empresari del vi?

—Molt. I sobretot el tipus d’empre-
sari. Hi ha cooperatives que no van en-
lloc perque els costos de produccié del
pagés sén molt més elevats que allo
que ell rep; per tant, li queda un jornal
petit. I aixo vol dir que els seus fills no
continuaran. I els que es queden ho fan
perqueé no tenen cap altra cosa a fer.
Malviuen. Per aixo aqufi el que fem és
que el pages puga viure, venent el raim
a 200 o 300 pessetes el quilo. Véste’n al
Penedés, on els raims estan a 40 pesse-
tes el quilo si és de 10 graus, pero, és
clar no arriben mai a 10 graus i sem-
pre es paguen a menys, a 30 o 35 pes-
setes el quilo. Han de tenir almenys 10
hectarees perque els surta rendible. Es
una barbaritat. Per aixd se’n van tots
els joves de agricultura.

O nosaltres fem sostenible 1’agricul-
tura, perque cada pages siga produc-
tor, o es faran tots latifundistes, perqué
les vinyes que el pages no pot treballar
les acaba venent a grans empreses.
Pero aquestes empreses no tindran
mai la possibilitat de fer vins de quali-
tat. Jo si que ho puc fer a la Coopera-
tiva de Porreres, on hi ha 50 produc-
tors, a qui els compre tot el raim per
fer Cims de Porrera. Hi vaig cada set-
mana o cada quinze dies per dir-los
que vull, I un productor fa 2.000 qui-
los, un altre 4.000, un altre 7.000... mi-
nifundisme. Fem possible que a aquest
productor, la seua economia li done

per a viure a la seua familia digna-
ment.

—Ultimament assistim a una explosié
de denominacions d’origen. S6n aquestes
la clau per donar fe de la qualitat dels
nostres vins?

—Es clar que si, perque identifiques
una terra. El vi t€ un vessant molt im-
portant, que és la cultura i la historia.
Jo no tinc la culpa de tenir els cromo-
somes que tinc, tampoc no tinc la cul-
pa d’haver nascut en un lloc ni de tenir
una determinada historia. Pero he de
respectar aquesta historia, no puc
trencar-la i he de millorar-la. Tenim
unes varietats que no valen res, si par-
tim del concepte d’explotacié de les
vinyes de cavernet i merlot, que sén les
del nord, que tenen una genética molt
bona. Pero podem actuar en aquestes
varietats i fer un gran producte. A mi
em costa un esforg, perd I’he de fer
perqué vull ser fidel als meus origens.
I llavors, com que aquests origens
m’han donat a mi unes varietats que
normalment han estat només per fer
vins a granel, quan vols fer uns vins
embotellats de gran categoria és més
dificil.

—1I quines conseqii¢ncies ha portat
aixo?

—Doncs la mania de dir: anem a re-
formar la viticultura, la vinya, perqueé
les varietats autoctones no valen res, i
anem a les varietats foranes que sén
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abernet, merlot, chardonnay, etc.
per a mi és un gran error. Nosaltres
am comencar aixi. Perd ara no, per-
ué ens hem identificat. Vam co-
iencar a respectar les vinyes velles de
arnatxa i carinyena que tenim, perd
que ara treballem molt perqué a
artir de garnatxa i de carinyena joves
uguem fer un gran vi. Per tant, hi ha
’haver un esfor¢ d’investigacio i re-
rerca. No s’ha d’arrancar mai un cep.
ix0 és un crim. Trenta, quaranta o
inquanta anys d’arrels d’aqui tu els
as de llancar a fora? Treballa perqué
quest producte siga bo, treballa cien-
ficament. I no posar-hi cabernet per-
vé a Bordeus és bo. Aqui tenim la
natxa, la carinyena, hi ha el sira...
volem ampliar la quantitat de varie-
ts per donar més complexitat als nos-
res vins busquem varietats que esti-
ien al costat: a Valéncia, al nord de
ranca, a Italia, a Mallorca... on sigui,
ro agafem coses que ens siguen pro-
imes a nosaltres, sense marxar fora
le la nostra identitat,
Qui, a més de voste, ja ha comengat
creure en aquesta identitat propia dels
ins?
—A Mallorca tens I’Anima Negra,
ue utilitza el callet i esta molt bé. Amb
1 monastrell es fan vins d’alta quali-
it. Nosaltres treballem també amb el
oval, que no val gens en principi per
fer vins d’alta qualitat. Hi ha molta
ient, no som nosaltres sols, que busca
cursos autoctons i fa uns grans vins a
artir d’aquestes varietats. Ara encara
o és una practica massiva, perd anira
tenent-se a totes les denominacions
’origen. I ja es veura com s’estén
x0, perqué als consumidors de vins
’alta qualitat ens interessa moltissim
a diversitat. Treballem en un projecte
Biniagual (al costat de Binissalem,
allorca) i alla agafarem totes les va-
ietats que hi ha: el callet, el manto ne-
re... Si no fem aixd, mundialitzem-ho
tot i prou.
— Vosté planta batalla a la uniforma-
i del sector.
—Esta fent-se i massa. S’estan por-
nt varietats de fora perqué sén reco-
egudes en el mon. Es anar a imitar
ordeus i Borgonya, que sén dos llocs
b vins fantastics, amb unes varie-
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tats molt bones genéticament, perqué
han estat seleccionades durant cent o
dos-cents anys. La idea és anar a co-
piar alld. Esta molt bé que ho facen els
sud-americans, perqué no tenen histo-
ria, els australians... pero no nosaltres,
que tenim aqui un codi genétic molt
important. Per tant, tenim la nostra
propia riquesa. Els nostres vins son di-
ferents als altres. Es nota el sol, sén
més calents que els del nord. En el
nord no sén mai tan calids. I dintre
aquesta calidesa després hi ha molta
diversitat en les aromes, les varietats,
Pestil.

—1I quin és el client d’aquests vins?

—Nosaltres per vendre sempre te-
nim en compte diferents estrats: el del
critic i el del sommelier, que sén perso-
nes que d’una manera o altra et diuen

“A la gran massa
no podem vendre.
Nosaltres no venem,
a nosaltres ens compren.
Qui va a la gran massa?
Aquells que fan milions
d’ampolles”

si aix0 val o no. Després hi ha un altre
estrat: el del professional, siga quin si-
ga, no té per que ser de la viticultura,
pot ser un metge, un paleta o un bar-
ber. Es igual, pero aquestes persones a
qui els agrada el vi, per a qui el vi és
cultura. Aquestes persones ens interes-
sen molt. Pero, en canvi, no venem als
tercers, aquells que no s’adonen de res.
Els que van preguntant: aquell vi és
bo? quan volen fer un regal al metge
0 quan tenen un compromis. La gran
massa és aixi. Es clar, a la gran massa
no podem vendre. Nosaltres no venem,
a nosaltres ens compren. Qui va a la
gran massa? Aquells que fan milions
d’ampolles. Aquests si que han de ven-
dre i toquen a la porta d’aquest i de

I’altre, i de I’altre... I et diuen: mire, li
rebaixe un 2% si em compra quatre
caixes.

—Mas Martinet no pot entrar en
aquest joc.

—No, perque ho perdriem tot. Pro-
duim 25.000 o 30.000 ampolles de Clos
Martinet, segons els anys. I unes
35.000 ampolles de Martinet Bru.
I potser d’aqui uns quants anys aug-
mentem una mica,

—1I no volen créixer més?

—No, no. Per a qué? Ja n’hi ha
prou. Ara estem en un nou projecte
per fer uns vins encara més refinats, en
unes terrasses molt petites per no tren-
car amb Porografia i aplicant tot el
que hem aprés amb el temps. A 600
metres d’altitud, encara seran més
frescos els vins, tindran més aromes...
Es molt bonic arribar a aconseguir que
els critics et diguen: “Oh, fantastic!”
O bé que et felicite el consumidor. Ara
en la nostra societat ningi no vol men-
jar un greix de més. Estem tips. Fa cin-
quanta anys, tots menjaven el que tro-
baven. Ara no. Quan has arribat a
aquest nivell, saps que el plaer és im-
portant. Tenim unes altres necessitats i
entre aquestes hi ha el plaer del vi.

—La figura de ’enoleg ha agafat mol-
ta importancia en aquests ultims anys.
Ara bé, un bon vi es pot fer al laboratori?

—No. Es fa al camp, a la vinya. I cal
combinar dos conceptes: el d’enoleg
i el de viticultor. Jo no puc fer un vi si
tu em portes el raim. El vi és resultat
d’un projecte que comence per la ter-
ra, per tot el treball de la vinya, pas-
sant pel raim, a partir del qual es fa el
vi, que després s’embotella. Fa uns
guants anys era habitual dir: porta’m
el raim que vulgues que jo faré un
gran vi. Mentida. No es pot fer. Has de
saber qué vols fer: un vi de dos euros,
un vi de sis o de seixanta. Jo te’l faré,
pero no et faré el raim. La planta ha de
fer el raim, ajudada perqueé faca un
gran producte. Perd no hi ha uns qui-
mics ni uns bruixots dins el celler fent
una férmula magica. No hi ha férmu-
les magiques. Has d’anar escoltant la
planta. Tot es fa a la natura; nosaltres
som mers conductors d’aquest tren.

Barbara Amords



