obirania
limentaria

La vedella certificada
que comercialitza
omercial del B
SCCL fa realitat
el somni dels seus
impulsors, defensar la
sobirania alimentaria
i lluitar amb I'tinica
arma de la qualitat
contra les grans
integradores
que copen el mercat

de la carn.

u® mengem? Escindols com els de
les vaques boges. les dioxines o la
grip del pollastre han fet que molts
consumidors es fessin aquesta pre-
gunta. Afortunadament, encara queden
ramaders que poden certificar la qualitat
de la carn que comercialitzen. Es el cas
de les quaranta granges que sumen les
cooperatives de la Fuliola (Urgell), Li-
nyola (Pla d’Urgell), Pirenaica (Alt Ur-
gell) i Coperal (Conca de Barbera), que
I’any passat van decidir treballar plega-
des en un projecie que es preseniara de
manera imminent. Comercial dcl Bes-
tiar SCCL és el nom de la nova coope-
rativa que ha sorgit de la unié d’aques-
tes quatre entitats catalanes. Joan Ingla-
da, president de la cooperativa de Li-
nyola, és també el president de Comer-
cial del Bestiar, que es dedicara a co-
mercialitzar carn de vedella criada en
explotacions ramaderes tradicionals.

Ja fa unes setmanes que ho tenen tot a
punt per posar la carn a la venda, perd
van decidir deixar passar les eleccions
abans de presentar el producte en socie-
tat en un acte que, si no hi ha res de nou,
presidira el conseller d’ Agricultura de la
Generalitat, Antoni Siurana. Un produc-
te que no té secrets: vedelles de menys
de dotze mesos alimentades amb cereals
i farratges. Pero les “totals garanties sa-
nitaries” acreditades per aquesta firma
no és I'dnic as a la maniga per fer-se un
lloc al mercat. Les quaranta granges ca-
talanes respecten escrupolosament el
medi ambient i tenen cura del benestar
dels animals. “Els nostres caps de bes-
tiar tenen prou metres per moure’s sense
angoixes i viuen i moren sense estres,
perque garantim que en només mitja ho-
ra van de ’explotacié ramadera a I’es-
corxador”, explica Joan Inglada. El pre-
sident d’aquesta nova cooperativa se
sent especialment satisfet d’estar al cap-
davant “d’un projecte catala per al con-

sumidor catala”. Inglada és del parer
que als Paisos Catalans hi ha un mercat
prou gran. “No entenem per que s’ha de
patir tant per a exportar. Només a I’area
metropolitana de Barcelona tenim qua-
tre milions de persones a les quals
adregar-nos.” Defensen el que Inglada
qualifica de “sobirania alimentaria”. Es
a dir, productes catalans per a consumi-
dors catalans. “Cada vegada hi ha més
consciéncia de pafs, tant pel que fa a
compradors que aposten per productes
de la terra, com a pagesos i ramaders in-
dependents que volen continuar sent-ho;
per aix0 s’associen per lluitar contra
I’imperi de les grans integradores”, diu
Inglada.

Tot controlat. Comercial del Bestiar
SCCL vol continuar treballant en gran-
ges de dimensions humanes, com han
fet sempre els scus membres, perque cs
I"dnica manera de conwrolar tot el pro-
cés, de poder certificar la qualitat de la
nostra carn des de 1’explotacié ramade-
ra al plat. Es, en paraules d’Inglada, “un
model integral i territorial” en el qual te-
nen dipositades moltes esperances: “Te-
nim previst de comercialitzar quatre mil
caps de bestiar en el primer any d’acti-
vitat, animals que sortiran de les quaran-
ta granges associades.” Seran vedelles
certificades i amb marca propia, que es
preveu que generin una facturacié d’uns
tres milions d’euros. Aquesta nova mar-
ca i certificacié garantira que la carn
procedeix de vedella criada en explota-
cions tradicionals de caracter familiar de
Catalunya gestionades directament pels
ramaders. Aquest tltim punt és una altra
de les prioritats dels associats, donat que
Comercial del Bestiar, amb seu social a
Linyola, podria aconseguir un major va-
lor afegit dels seus productes per als so-
cis, que arribarien a reduir els marges
comercials, una de les principals quei-
xes d’agricultors i ramaders. Cal recor-
dar que el sector primari es queixa del
preu que cobren pagesos i ramaders pels
seus productes, que és, en molts casos,
la cinquena part del que paguen els con-
sumidors en el punt de venda. O, el que
és el mateix: qui de veritat fa negoci sén
intermediaris i distribuidors. Aixi es va
posar de manifest aquest estiu, quan
I’extraordinaria calor que va fer a tot



Europa va fer pujar el preu de productes
com la tomata i la mongeta tendra fins
a maxims insospitats. El pagés, pero, no
va notar en absolut aquest increment de
preu, el que va evidenciar que del ban-
cal a la senalla hi ha un cami que sovint
és massa llarg.

Fer pedagogia. Comercial del Bestiar
ha tingut aix0 en compte i un dels prin-
cipals reptes que s’ha marcat és el d’ar-
ribar de forma directa als consumidors.
“No descartem la venda a domicili —as-
segura Inglada—, i fins i tot la comercia-
litzaci6 on line de la carn en una segona
fase, donat que ja treballem en 1’elabo-
racié d’un web que acosti encara més el
producte al piblic.”

La presentaci6 de la marca certificada
Comercial del Bestiar no pretén ser no-
més un reclam publicitari per atreure els
consumidors. Aquests ramaders de les
cooperatives de Pla d’Urgell, 1’Urgell,
I’ Alt Urgell i la Conca de Barbera prete-
nen fer pedagogia. “No tan sols volem
que la gent ens conegui, sind que sapiga
que els oferim, explicar com funciona la
maduraci6 de la carn, quines sén les ga-
ranties sanitaries dels nostres caps de
bestiar”, apunta Inglada. El consumidor
ha d’aprendre a diferenciar quantitat de
qualitat. Un bon bistec pot ser sindonim
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d’alimentacié sana i de respecte al medi
ambient. Aix{ ho han entés tant la Fede-
racié de Cooperatives Agraries de Cata-
lunya com el Departament d’ Agricultu-
ra, que han donat suport a la iniciativa,
cridada a ser un exemple de modernitza-
cié i concentraci6 del sector cooperatiu.
Sempre s’ha dit que les crisis poden
ser un bon revulsiu, perqué obliguen a
replantejar el funcionament de qualse-
vol activitat empresarial. Comercial del
Bestiar avala aquesta teoria. En plena
crisi de la grip del pollastre i quan el
sector vacum encara no s’ha refet del
cas de les vaques boges, és el moment
dels ramaders honestos, convenguts que
hi ha una altra manera de treballar. “No
inventem res. De fet, alld que és nou del
nostre projecte és que funcionem com
s’ha fet sempre, de manera totalment
tradicional”, diu Josep Inglada. I, a ho-
res d’ara, aix0 és gairebé transgressor.

Carn certificada i amb marca. Els
consumidors catalans que vulguin inver-
tir en salut respectant el medi ambient i
el benestar animal s6n els clients poten-
cials als quals s’adrecen aquestes quatre
cooperatives. En una primera fase la no-
va empresa iniciara la venda directa de
caps de bestiar a diferents escorxadors
catalans per a, després, emprendre una
segona fase que pretén arribar directa-
ment als consumidors per teixir una xar-
xa de venedors i de distribucid, a banda
de la creacié d’una adreca electronica
que permetra, com ja s’ha dit, comercia-
litzar els productes per Internet. D’a-
questa manera gradual, asseguren els
seus ramaders, es vol avancar amb pas
ferm cap a una nova manera de conce-
bre la ramaderia. “El nostre principal
objectiu és que el consumidor trobi un
producte que es diferencii clarament de
la resta de carns que hi ha actualment a
la venda.” Una vedella amb certificacié
de producte acreditat per tal de reconci-
liar-se amb la carn i fer un lloc a la qua-
litat en el mercat. Un tast del que es tro-
baran al taulell en qiiestié de dies. “Nos-
altres hi posem tota la il-lusié. Ara hem
d’esperar que el consumidor catald ens
faci confianga.” La incOgnita es resoldra
ben aviat.

Anna Saez



