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La agricultura ecolégica crecié un

0%

el dltimo afio en Tarragona

Un total de cincuenta productores nuevos se sumaron a esta practica durante el
afio pasado, lo que sitla la superficie de cultivo en casi mil hectareas

Nuria Riu Tarragona

Para la produccién verde no hay
crisis. La agricultura ecoldgica
sigue haciéndose fuerte en Ca-
talunya, que se ha convertido en
un enclave estratégico para es-
te sector que esta detras de lare-
cuperacion de la actividad agra-
ria en nuestro pais. Las estadis-
ticas asi lo demuestran. La
superficie de cultivo se ha mul-
tiplicado por diez desde 2010,
mientras que la cifra de em-
presas operadoras lo ha hecho
por cinco.

El notable comportamiento
essimilar enlas cuatro demarca-
ciones catalanas. Y, de hecho, el
crecimiento experimentado en el
ultimo afio es bastante regular,
moviéndose entre el 7y el 11%.

Las comarcas del sur de Ca-
talunya sumaron en 2014 un to-
tal de sesenta nuevos operado-
res,lo que representa un creci-
miento de la actividad en un
10%. Esto hace que el total de em-
presas sea de mas de 650.

Son datos que recoge el al-
timo informe del Consell Ca-
tala de la Produccié Ecologica
(CCPE), que constata que «la
produccion ecoldgica es un sec-
tor emergente que todavia tie-
ne un amplio camino de creci-
miento».

De los nuevos operadores, el
grueso (50) corresponden a pro-
ductores, mientras que es signi-
ficativalainscripcion de 26 nue-
vos elaboradores en la cadena.
La asignatura pendiente sigue
siendo la comercializacion, ya
que solo se han inscrito seis nue-
vos operadores.

Detras de estas cifras esta el
Programa de fomento de la pro-
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La facturacion del sector en Catalunya
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duccidn ecoldgica, que se apli-
ca desde 2012, y que ha incor-
porado una serie de nuevas ac-
tuaciones y herramientas ne-
cesarias en el sector, como la
creaciéon de un Plan anual de
dinamizacion territorial de la

produccién ecoldgica, desarro-
llado por un equipo de dinami-
zadores técnicos situados en el
territorio, o la creacion de un
mercado virtual de productos
y servicios para la produccién
ecologica.
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Nuevos operadores en Tarragona

Productores
50

Importadores

1
Comercializadores

6

Elaboradores

26

Fuente: CCPAE

Por su tradicién industrial,
la provincia de Tarragona se en-
cuentra en la cola en lo que se
refiere a superficie de cultivo.
No obstante, la agricultura eco-
légica encadena seis afios ga-
nando terreno en la demarca-
cioén, hasta llegar a las 814 hec-
tareas totales. En buena parte
esto se explica porque la vifia,
es el cultivo que ha crecido de

una forma mas pronunciada
(+22%).

Nuevas oportunidades

Sobre la gran oportunidad de
negocioy las nuevas salidas pro-
fesionales que representa esta
especializacion se ha hablado
mucho. Analizando las cifras
econdmicas puede conocerse
lo que esconde esta actividad. En
este caso el informe del Con-
sell Catala de Producci6 Ecologi-
cano ofrece datos disgregados
por territorios. Sin embargo, ve-
mos como lafacturaciéon en Ca-
talunya crecié un 37,8% entre
los afios 2012 y 2013, situando
el volumen de negocio en 210
millones de euros. Una cifra que
dobla la facturacion que hace
tan solo tres afios representa-
ba el sector.

Los vinos ecolégicos han in-
crementado muy significativa-
mente sus referencias en los tl-
timos afios. En concreto en el
ultimo afio lo hicieron en un
49,1% y yarepresentan un volu-
men de ventas por valor de 37,1
millones de euros. Y, en este 4m-
bito, el camino que atn puede
recorrerse es largo y puede sig-
nificar el revulsivo definitivo
para unos caldos que estan con-
quistando a los paladares mas exi-
gentes.

Entre las mejoras recientes
en el sector destaca también el
establecimiento de unalineade
ayudas para la investigacion
aplicada en materia de produc-
cién ecoldgica. También la crea-
ci6n de la Semana Bio, parala ali-
mentacion ecoldgica, que se ce-
lebrara del 29 de mayo al 7 de
junio, y que desde esta semana
yatiene abierto el plazo parala
propuesta de actividades.

Pero no todo son noticias po-
sitivas para el sector agrario
ecolodgico. El nuevo marco regu-
latorio en el que se estd traba-
jando desde la Comisién Euro-
pea cuenta con la oposicién de
los productores catalanes, que
denuncian que eliminarala fle-
xibilidad enla aplicacion de las
normas. El sector teme que es-
to favorezcalas importaciones,
perjudicando alos productores
locales.
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El Big Data es el nue-
vo vocablo de moda en el
ambito empresarial y el
término que aparece ca-
davez que se analizan las
ultimas tendencias tec-
nologicas y de gestion
empresarial. Sin embar-
go, pocos tienen claro
de qué hablamos cuando
hablamos de Big Data. La
realidad es que los avan-
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ces tecnolodgicos abara-
tan la posibilidad de ob-
tener datos, pero compli-
can el adecuado analisis
de los mismos.

;Qué estrategias hay
que implantar para lo-
grar que la comunicacion
institucional transfor-
me una organizaciony le
aporte valor estratégico?
sPor quélagestion de la
reputacidon concierne a
todo el equipo directivo?
Los directores de co-
municaciéon de las em-
presas espafolas con
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mayor visibilidad inter-
nacional desvelan co-
mo la comunicacién ver-
tebrala cultura corpora-
tiva.

Todos, independien-
temente del trabajo que
tengamos, estamos per-
manentemente vendien-
do. Vender no es una
eleccién o una simple
profesion; vender es una
necesidad para todos y
cada uno de nosotros.
El éxitoylafelicidad en
la vida depende enor-
memente de la capacidad

que tenemos para vender
nuestras ideas, servicios
o productos. Este libro se
basa en treinta dias pa-
ratransformar a un sim-
ple vendedor en vende-
dores poderosos.



