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EL MERCAT AMB VALOR AFEGIT

Productes fets
amb consciencia nacional

POL PAGES

D’on sorgeix la idea de
produir una cola catalana?
Al mén existeixen moltes
coles nacionals en contrapo-
sici6 a la Coca-Cola. Existeix
la Corsica Cola (Corsega),

la Fritz Cola (Alemanya), la
Mecca-Cola (mén arab) o la
Tropicola (Cuba), pero Cata-
lunya no tenia la seva. Aixi,
el 2005 registro la marca
Cola Catalana, penso el pro-
ducte, busco un productor
de la beguda que compleixi
determinats requisits —que
se senti identificat amb

el pais, que doni llocs de
treball a Catalunya...—, li
dono valor afegit i comenco
la seva distribucié a través
d’una xarxa extensa d’es-
tabliments petits i mitjans
amb consciéncia nacional
d’arreu del pais.

Per quines raons es creen
productes amb identifica-
cié nacional?

La globablitzaci6 representa
la integracié de ’economia i
la cultura en molts aspectes,
pero al mateix temps aquest
procés reforca la conscién-
cia nacional de la gent per
mantenir-se arrelada a una
terraia una cultura, també
dels catalans. Els espanyols
voldrien que la nostra cons-

ciéncia nacional també fos
espanyola, pero no és aixi.

Produiu tots els productes
als Paisos Catalans?

El whisky Jaume I el produ-
im a Escocia, ens el fa una
empresa amb consciéncia
nacional escocesa i ben
coneixedora del cas catala.
Per aquest motiu a I’etique-
ta del producte hi diu «fet

a Escocia, nacié germana».
Abans haviem produit el
Desperta Ferro! a Austria

i a Galicia pero ara ja el
produim al pais.

Amb quins objectius parti-
cipes en aquesta empresa?
Tinc una doble intenci6:
demostrar que els productes
catalans amb consciéncia
nacional tenen mercat i que
es venen. D’aquesta mane-
ra trenquem els esquemes
de moltes marques grans
que sempre s’han vinculat
en qliestions d’imatge a
Espanya per por de no tenir
consumidors potencials.

Fins on voleu arribar?
Volem que es visualitzi que
en igualtat de condicions al
punt de venda el consumidor
catala agafa abans Desperta
Ferro! que no pas Red Bull,
cosa que ja passa als super-

«En igualtat

de condicions

al punt de venda
el client sempre
compra el
producte de casa»

mercats Pujol de Ponent. Si
les grans empreses entenen
aix0 perdran la por d’eti-
quetar els seus productes
en catalaid’alienar els
consumidors en una cultura
diferent de la propia, perqué
en catala també hi farien
negoci. Bona prova d’aixd
és que a mi el negoci em va
molt bé i no para de créixer.

Quina ha estat la res-
posta majoritaria de la
gent quan coneix aquests
productes?

Molt positiva. Tenen una
gran acollida i, sobretot,
reben un gran afecte.
Pensa que en aquest segle
vam perdre una guerra i
vam passar molts anys de
dictadura autoritaria i de
repressio nacional. Aixo fa
que molta gent valori de
manera molt positiva els
productes que se signifiquen
amb el pais.
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Cada vegada feu més
productes. Qué motiva
aquesta estratégia?

Com més productes hi hagi
més gent aproparem a posi-
cions catalanes. Avui dia la
identificacié nacional de la
gent també és allo que com-
pren, especialment entre

la gent jove. Hem localitzat
una bossa molt gran de con-
sumidors sensible a aquests
productes.

Com persuadiu els boti-
guers perque us distribu-
eixin els productes?

Si s6n catalans amb consci-
éncia nacional s’emocionen.
Aix0 és molt important
perqué aleshores sén agents
actius que promocionen
d’una manera especial el
producte entre els seus
clients, que un cop el tasten
passen a comprar-lo amb
regularitat.

Heu aconseguit que es
venguin a les grans super-
ficies?

Es venen als supermercats
Bonpreu i Pujol, que estan
dirigits per gent conscien-
ciada que s’estima el pais,
pero ara com ara no tenim
intenci6 d’entrar als hiper-
mercats. Arribara un dia on
es vendran amb normalitat.
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Xarxa d'establiments
amb conscigncia nacional

Xarxa
d’Establiments
amb Consciéncia
Nacional

(XECNA)

Després de l'exit que va
assolir al mercat la Cola
Catalanaila resta de
productes amb identifica-
ci6 catalana que han anat
sortint al mercat, el seu
impulsor va crear el 2006
la XECNA, per agrupar els
diversos establiments que
distribueixen arreu del
territori aquest determinat
tipus de productes. A més
de la Cola Catalana, la
XECNA distribueix també
la beguda energetica
Desperta Ferro!, que té
quatre varietats diferents,
el Whisky Jaume I, el
rom Cristofol Colom, el
cava 2014, el moscatell
General Moragues, el vi 11
de Setembre de 1714 o el
licor Catar.

Gracies a la XECNA cada
vegada sdn més els cata-
lans que poden comprar
productes amb aquest
valor afegit.

www.xecha.cat



