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Isabel Perea
Presidenta de la Junta del
Collegi d’Enginyers Tecnics

Agricoles a Lleida

Editorial

Un repte que assumeixo amb il 1usid

Benvolguts companys i companyes, he escrit d’altres
editorials, perd aquesta és la primera com a presidenta
de la Demarcacid. Ja fa disset anys que vaig entrar a
formar part de la Junta del Collegi, instada pel aleshores
president, I'Eloi Ord. En aquell moment era una qUestié
d'equitat de genere a la Junta. Recordo aquella tarda
de Fira de Sant Miquel de 1999 a I'estand de I'Asociacién
Interprofesional de la Pera y Manzana, quan s'aproparen
el Francesc Camats i I'Eloi. Parlant tranquil lament,
quan vaig dir-los que era una coldegiada, i com si d'un
enamorament sobtat es fractés, van insistir en que
formés part de la Junta de la quales renovava part dels
membres aquell final d'any. Ara, després d'unes quantes
renovacions de Junta, entenc aquell arravatament...
costa trobar collegiats amb temps i ganes de dedicar,
de manera alfruista, unes hores al servei del col lectiu. No
sabia on em posava, perd no vaig negar-m’hi.

Se'm va assignar acompanyar al president a les reunions
de la Junta de Catalunya a Barcelona, primer amb I'Eloi;
després amb en Joan Salvador Minguet; després i també,
amb en Francesc Clarisé (un temps com a fresorera,
quan en Ramén Lletjds s’estrenava de president). Durant
tots aquests anys he aprés moltissim sobre el Collegi i
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de la professid del técnic agricola i, de la md d'aquests
presidents, a vetllar i a lluitar pels interessos col lectius. Séc
testimoni de com I'han defensat: amb senzillesa, respecte,
honestedat i valentia. Em sentfo molt orgullosa i safisfeta
d'haver estat al seu costat i molt agraida per les seves
inestimables ensenyances. Grdcies presidents!

Ara em toca a mi estirar del carro i conduir la demarcacié
amb la mateixa destresa. Assumeixo el repte amb ganes
i amb il{usié. No podia ser d'una altra manera comptant
amb puntals com els expresidents assessors, els companys
de Junta, la secretdria tecnica, I'administrativa i tots
i cadascun de vosaltres. Sapigueu que és un honor per
a mi representar-vos i que la meva voluntat és treballar
per a la idoneitat i la qualitat de I'oferta formativa, per a
I'eficiéncia i I'eficdcia del servei de visat, per a la difusid i
promocid de la figura del tecnic agricola en la societat,
per reforcar els mecanismes que permeten el contacte i
la bona convivencia entre collegiats... En definitiva, vull
treballar per augmentar el prestigi de la nostra professié i
pergue el col legi sigui una plataforma de suport enla que
tots hi puguem participari ens hi trobem representats.

Resto a la vostra disposicid i compto amb vosaltres!
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Grans reptes de la comercialitzacid
online de productes agroalimentaris

per Albert Iglesias - Director de Be Singular Comercial

Atendre I'exigéncia de I'omnicanali-
tat  del consumidor, aconseguir
destacar els productes entre els milers
de portals de venda que existeixen, o
millorar la usabilitat de I'experiéncia
de compra dels nostres clients sén
alguns dels principals reptes que
tenim davant quan volem optimitzar
i dinamitzar I'oportunitat de la venda
directa dels nostres productes
agroalimentaris.

La primera pregunta que ens em de
formular és: Per qué els potencials
consumidors opten, cada vegada
més, per explorar i canalitzar una part
de les seves decisions de compra de
productes d'alimentacid mitjancant
els canals online?

Si n'anadlitzem l'origen podem
entendre on es froben els principals
reptes iles principals raons:

O Hi ha una tendéncia de consum
que avanca de manera ferma, a la
qual podem anomenar High Tech -
High Touch. El client és conscient dels
valors d'autenticitat dels productes
artesans, sense intermediaris, i aixd
significa la recerca dels valors dels
productes alimentaris fets com anys
enrera, perd ufilitzant els mitjans
online per connectariobteniraquests
productes que es troben lluny de
casa seva. Busquen el contacte
amb el productor, perd sense les
incomoditats del camp i des de la
comoditat del sofa.

O La crisis econdmica ens ha dut aun
procés gradual de desintermediacid
dels canals de venda. La percepcid
que hi ha hagut uns marges
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High Tech- High Touch és un concepte de la nostra realitat.

desorbitats per part dels intermediaris
i que aquests estaven fent de coll
d'ampolla del mercat ha suposat
que, en molts casos, el consumidor
hagioptat pereliminar-losiper arribar
directament a I'origen del producte.

O En els Ultims anys hi ha hagut un
increment real del turisme rural, del
turisme  experimental relacionat
amb el mén agrari productiu com
I'enoturisme, les formatgeries, les
visites a les granges...

O S'ha produit una tendéncia a
I'alca de que s’ha anomenat la
Cultura Gastronomica, entesa com a
element d'oci, d'esbarjo i de relacié
social.

O La finestra infinita d’Internet, que
permet accedir a un supermercat
senzill, amb milions de productes
desconeguts, amb valor afegit i
obert les 24 hores del dia, els 365 dies
de I'any.

o

Foto:www.goudenmartinus.be

En definitiva: comoditat, tornar als
origens, estalvi de temps i de costos i
gran varietat d'oferta de productes.

Quins sén els nous paradigmes
dels consumidors2 Qué és alld que
caracteritza al consumidor/client
online dels nostres productes?

O La Omnicanalitat del client: no es
fa distincié conscient dels diferents
canals que s'utilitzen per arribar
als productes que es desitgen. Per
informar-se, per fer recerca de nous
productes o fins i tot per comprar,
s'utilitzen, indistinfament, els canals
on i offine que es complementen
i conformen la fotografia final del
producte i de I'empresa. Per tant, és
fonamental la integracié de tots els
canals existents, generant camins
interconnectats de manera que es
permeti al consumidor comencar en
un per acabaren un altre: de l'inicia
la pagina web, es passa a Facebook,
es puja una foto a Instagram, efc.
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Perd tot amb el mateix missatge i
amb la coheréncia de I'empresa.

O Es doéna més credibilitat a la
prescripcié que a la publicitat pura
i dura. A les plataformes online,
les seves fonts, és a dir, d'on més
s'alimenten les recomanacions sén
les xarxes socials. Cada vegada més,
el grup de Facebook o d'Instagram
és més important i creible que
qualsevol altre grup de referencia no
familiar.

O Critics, exigents i immediats. La
disponibilitat d'una gran quantitat
d'informacié i d'alternatives fa que
el consumidor sigui molt exigent
amb els productes i la seva qualitat,
perd també, amb els serveis de les
empreses. Entre aquests serveis hi ha
factors com I'experiéncia de compra
i la usabilitat de les plataformes
de compra i d'interaccié amb els
productors.

Al consumidor actual se li esgota
la paciéncia molt rapidament. Al
mon online, els temps de decisid
s'escurcen i la mitjona per mantenir
I'estimul d'un potencial comprador
se sitUa al voltant dels 12 segons. Si
en aquest temps la nostra web, App.
o pdgina de Facebook no ha estat
capac de cridar la seva atencid,
I'abandonarad i no tornara.

3 El consumidor vol i exigeix el millor
de la globalitzacié peré d'una forma

Foto: www.marketingdirecto.com

persondlitzada. La disponibilitat de
producte, els preus competitius,
els serveis logistics integrals... sén
aspectes de I'economia global als
quals el consumidor no esta disposat
a renunciar i que exigeix com a
condici® bdsica. Ara bé, no estd
disposat a que el tractem com un
més; vol un tracte personalitzat, sentir
que I'empresa li envia la promocid
del producte que ell desitja (no
el catdleg complert) quan estigui
interessat (no en qualsevol moment) i
amb un comunicacio directa, senzilla
i concreta.

Alguns aspectes fonamentals per
tenir éxit en la comercialitzacié
online:

M La recerca del ninxol del mercat.

Els supermercats electronics son ja una realitat.

Foto: www.liscoplus.com

Un dels secrets del comerc electronic
és el potencial que doéna a les
empreses el fet de poder arribar a
uns compradors especifics amb una
oferta especifica. Contrariament
al que molta gent pensa, la
concentracié d'oferta de productes
ila focalitzacié en grups especifics de
potencials compradors augmenten
les probabilitats de vendes de les
empreses.

B En alldo que s'ofereix, donar varietat.
Es I'especialitzacié. La dita, aprenent
de tot, mestre de res és perfectament
aplicable en aquest cas. El ser
especialista déna una tranquil itat al
consumidor i aixo fa que disminueixin
les seves inseguretats i també les
incomoditats propies de la compra
online.

W Conéixer si o si al nostre potencial
client. Es una condicié necessdria
i no gUestionable. Si no és aixi, no
podem complir amb els dos punts
anteriorment assenyalats. Coneixer
al client i saber alld que voldra
és, de fet, un dels principals punts
per tenir exit en el camp de la
comercialitzacié online. Facilitar un
formulari de recomanacions, millores,
propostes de nous productes... ajuda
de manera efectiva a conéixer als
nostres clients.

W Tenir molta cura de l'atencié al
Client. Ser rapid i eficient. En aquests
aspectes, assenyalem alguns punts
d'interes:

eCentrar el maxim possible la
distribucid i la tecnologia de la
venda. No només és important la
venda en ella mateixa.

eAssegurar que hi  ha un
procés eficient per gestionar
les devolucions, els canvis i les
queixes.

e Oferir als nostres clients diferents
possibilitats de pagament i de
lliurament. Garantir uns costos de
distribucio els més baixos possible.
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e Assegurar que el procés sigui el
més eficient possible des de I'inici
alafi.

*Preparacié per ser flexible en la
comunicacié amb el client.

*Valor afegit al serveis.

eSer tfransparent en la gestié de la
comanda.

*Rapidesa, comoditat i preu.
eDesenvolupar i mantenir una
comunitat online per gestionar el
contacte confinuat amb el client.

W Innovacié com a eix fonamental
de freball. La innovacid és la clau per
sobreviure en molts mercats, pero és
vital en el cas de la comercialitzacié
online perqué pot ser I'Unica manera
de diferenciacidé respecte ala nostra
competéncia.

La fecnologia disminueix les
diferencies enfre les empreses;
totes tenen els mateixos recursos,
tot és igualable. Alld que marca la

diferencia real perqué un client o
consumidor ens seleccioni a nosaltres
és la manera com aconseguim que
ens prefereixi emocionalment, i qixo
s'aconsegueix generant experiencies
positives i memorables. Aquests
aspectes han de formar el fronc
essencial de la nostra innovacié.

H Situar I'experiéncia del consumidor
al'eix central de I'estratégia (relacid,
comunicacié i organitzacié). Deixar
de concentrar I'atenci® només en
les caracteristiques del producte
per identificar i maximitzar les
experiencies de I'usuari.

B No deixar que la inércia del
mercat acabi amb una bona idea.
Trencar amb les normes no escrites
del mercat forma part de les histories
d'exit de les principals empreses de
comercidlitzacié online. Per tant,
elimina del teu vocabulari frases
com: "aquest mercat no permet fer

aixo...", "ho farem com ho hem fet
sempre....", etc. Basicament, perquée
les regles del ecommerce les posa
el consumidor, i aguest no entén de
mercatsisid’alld que liagrada, d'alld
que li aporta valor i/o satisfaccid.

B Confiar en les xarxes socials.
Cal generar contingut interessant
de forma confinuada per a la
comunitat. Totes les aventures
d'éxit en la comercidlitzacié de
productes agroalimentaris que han
triomfat (i les de qualsevol altre
sector de I'activitat, també), ho han
fet perque, donant compliment als
punts anteriorment assenyalats, han
tingut una preséncia complerta i
eficac a les xarxes socials. Els seus
perfils funcionaven com altaveu
de les seves bondats, perd també
eren al mateix temps, una eina per
solucionar els problemes dels seus
consumidors i per detectar noves
oportunitats de mercat.

Celebracio de la festivitat de Sant Isidre

Al maig vam poder gaudir d'una
nova celebracid de la festivitat de
Sant Isidre que, per segon any, es
va fer conjuntament amb el Collegi
d’'Agronoms. L'edicid va coincidir
amb I'homenatge als membres que
han assolit els 25, 40 i 50 d'anys de
collegiacié. La vetllada es va fer el
13 de maig a I'Hotel Senator Condes
de Lleida i va tenir dues parts.

La primera va estar dedicada a
I'acte d'homenatge que va fer-se
al salé Delfos, on van tenir lloc els
parlamentsdelspresidentsdelCol legi
de Catalunya, Ramon Lletjés, i de
Lleida, Isabel Perea, acompanyats
del representant de la Diputacid de
Lleida, Paco Cerdd. Seguidament,
es van lliurar les insignies d'argent i
d’'or a les persones homenatjades.
També es va llivurar I'aportacid que
el Collegi destina anualment a una
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organitzacié soliddria i que aquest
any ha estat per Creu Roja. Va
recollir el donatiu de 1.000€ la seva
presidenta, Dolors Curid. També es
va fer una interessant xerrada de
Lideratge emocional, estrategies per
a la millora personal i professional a
carrec de, Cesc Jové, professor de
Psicologia i Pedagogia de la UdL.

La segona part va consistir en
el Sopar de Germanor amb els
companys del Collegi d'Agronoms,
amb la delegada a Lleida, Conxita
Villar, i acompanyats del director
general de Desenvolupament Rural,
Oriol Anson, i del director de I'ETSEA,
Narciso Pastor. La vetllada va
aplegar més de cent assistents.




Article tecnic - @groensiny

ldentifiquem sabor de la nostra
fruita per generar recompra

per José Antonio Garuz Porté - Collegiat nim. 1.898

Un any més, el 19 de maig la jornada
de Postcollita que organitza I'IRTA
a Lleida va tenir molt bon nivell i
acollida. Al final va faltar temps per a
la intervencid dels assistents i em vaig
quedar amb ganes de defensar la
poma Golden Catalano-Aragonesa,
d’excellent qualitat i sabor, la qual,
en els darrers anys estem produint
millor que mai. Es, a més a més, un
producte amb demanda i clarament
diferenciada de les altres pomes.

Us imagineu una Golden del mateix
color que una Granny i que no en
poguéssim diferenciar el gust fins
que Us la mengéssiue Ben segur que
el consumidor quedaria decebut
i la demanda d'ambdues pomes
baixaria com a conseqUéncia de
la pérdua d'identificacié: Rebrien
pomes dcides els que les volen
dolcesino arribaria la poma dcida a
aquell que la prefereix.

Aix0 estd passant en el potent sector
del préssecide la nectarina. No hiha
manera que el consumidor conegui
i diferencii el qué es menjard i no
sembla pas que retolar el nom de les
mes de 100 varietats ajudi.

Es un repte dificil, perd alguna cosa
cal fer per incrementar el consum
decreixent dels Ultims anys. En el
problema, com sempre, hi tenen
a veure molts factors, perd en vull
comentar dos. El primer, si tenim
un clima privilegiat per fer dolcor i
aromes, sembla logic especialitzar-
nos i identfificar-nos en aquestes
varietats on tenim avantatge, i
deixar que altres paisos amb climes
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Foto: José Antonio Garuz Porte

Dues imatges que generen el mateix problema al consumidor.

mes freds facin les varietats dcides. El
segon, si identifiquéssim els envasos i
les partides amb el contingut d’'acid
madlic, un niUmero que va de I'l al
10, permetria que aquell comprador
amb preferéncia per les varietats
dcides triés les que porten un niUmero
major a 5 i qui no la vol acida friaria
valors inferiors a 5. De la mateixa
manera, posant un segon nUmero
que fes referéncia al contingut de
sucres, permetria també escollir si les
vol més o menys dolces.

augmentaria  la  produccid dels
sabors més demandats. També i
no menys important, milloraria la
salut de la poblacié i reduiriem el
malbaratament de part de la fruita
que acaba a la brossa.

Es complicat i sembla impossible,
perd cal insistir en aconseguir
la caracteritzacié de les fruites
d'os per tal de permetre la seva
identificacié i diferenciacié, i aixi
fomentar la recompra; la millor
manera d’'escurcar la postcollita. La
recompra que genera trobar el teu
sabor preferit!

D'aguesta manera la poblacid
consumiria més fruita i el productor
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Antonio Canavate Peird, col-legiat nim. 1032

“La dieta juvenil no és mediterrania
es, en tot cas, americano-italiana”

Pregunta.- Ens ha comentat que la seva vida professional
s’hamogutentorn alaramaderia. Creu quelessubvencions
I'ha ajudat el sector o I'han perjudicat?

Antonio Canavate.- El sector del vaqui de carn ha
passat per molts avatars, des dels problemes amb els
anabolitzants, a les vaques boges per dir-ne dos dels més
coneguts, perd tot i aixd, és un sector que sempre ha
renascut de les seves cendres, com el Fénix. Potser perque
la carn de vaqui estd ligada a un consum de mitja-alt
poder adquisitiu, ja que no es com el pollastre que és molt
barato o com el porc que déna molt de joc en la seva
comercialitzacid. De sempre, s'han pres moltes decisions
politiques que han volgut acontentar tothom... perd tot
plegat ha acabat amb explotacions, familiars o no, que
avui sén veritables empreses. Ara sembla que la UE vol
subvencionar-les només amb el pagament acobilat.

Pregunta.- Creu que és una arma de doble tall?

Antonio Canavate.- Una mica si, ja que si bé s'evita la
picaresca també es dificultal’accés ala professid, sino ets
un jove agricultor que s'incorpora. Avui, una persona que
no disposi de patrimoni familiar t& molts problemes per fer-
se ramader ja que només pot tenir I'ajut que li donin a la
Reserva Nacional... De fet, és un sector una mica frustrant
en aquest sentit, ja que les amortitzacions sén a molt llarg
termini i aixd fa que amb els alts-i-baixos del mercat, a
vegades no es vedi la llum del final del tUnel.

Pregunta.- A banda dels problemes que ha esmentat
amb les vaques boges o els anabolitzants, creu que s'esta
demoniizant el consum de carn amb informes com el de
la OMS quan va dir que és cancerigena?

Antonio Caiavate.- Crec que si, tot i que és una solemne
fonteria. S’ha criminalitzat el consum de carn massa sovint
quan és un aliment necessari per a I'evolucid, ja que si es
menja millor, el nostre cervell respon millor. | el fet és que
mai no I'hem menjat amb tantes garanties sanitaries com
ara. | no em refereixo només al control en la produccié.
Abans la carn es conservava en fresqueres, no en les
neveres o congeladors que ara tenim. La noticia de la
OMS va haver de rectificar-se perd el mal ja estava fet.

Pregunta.- Es pretén modificar la nostra dieta?

8

Nascur a Valéncia, el gruix de la seva vida ha transcorrequt pricticament
a Caralunya, sobretor a Almacelles.

Antonio Canavate.- Ja estd modificada de fa temps.
Mentre promocionem la dieta mediterrdnia, els nostres
joves el que fan es seguir una dieta americano-italiana,
perd no mediterrdnia. No van massa més enlld de
les hamburgueses i les pizzes. |, no finc res contra les
hamburgueses, perque n’hi ha de molt bones, perd no en
podem menjar cada dia. Aixd només com a exemple.

Pregunta.- Treballar tant de temps en un mateix lloc, en
el seu cas a Almacelles, permet tenir una visié de conjunt
molt amplia. Quins han estat els canvis més importants
que ha vist durant la seva vida professional?

Antonio Cainavate.- Sens dubte la modernitzacié del sector
és un dels temes més rellevants perd també la perdua de
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la dependéncia. Deixa'm dir que personalment em sento
molt extensionista, ja que ajudar als agricultors a fer servir
millor els recursos que tenien a I'abast tenia aleshores un
caire molt social que potser ara s'ha perdut. No només
perque cada autonomia ha volgut dibuixar el servei a
la seva manera, sind també perque els mitjans a I'abast
dels productors s'han multiplicat. Avui tenim poderoses
cooperatives, empreses comercials, i sobretot, el mén
digital amb les xarxes socials i I'accés a Internet que és
una finestra al mén. Abans tot havia d'estar molt més
estructurat perqué no hi havia aquest accés tan facil a
la informacid.

Pregunta.- Millor o pitjor, doncs?

Antonio Canavate.- Diferent. L'Extensid Agrdria la van
infroduir els americans i és un dels sistemes més antics que
s'"ha demostrat que funciona. Avui, des de les oficines del
Departamentd’Agriculturano es fala mateixa feina, potser
la fan millor perque tenen més mitjans i estan més ben
pagats, perd crec que el darrer pas, el que caracteritzava
I'extensié agraria, el d'arribar al pageés, estar al seu costat,
és molt dificil que es pugui fer amb el model actual.

Pregunta.- Per qué?

Antonio Canavate.- Doncs perqué ara estd tot molt
burocratitzat, massa diria jo. Potfser tota aquesta paperassa
que cal fer ve forcada per la PAC, pels nous modes de
treballar... perd seria molt important per assolir aquest
darrer pas que el personal que estd qualificat no es quedés
enterrat en tasques de paperassa i inspeccid que al cap
ialafi, nosén sind mesures coercitives. Seria interessant
que es freballés més colze a colze amb el mdnrural, ja que
aquesta manera de treballar no té res a veure amb el que
es feia abans, amb aquesta implicacié social ala que em
referia... estar en contacte amb el pagés, amb el seu dia a
dia, facilitar-li la feina i la gestié dels recursos és una tasca
molt agraida de fer. La nostra implicacié amb el pages
i amb tota la seva familia era tal que fins i tot hi havia
agents que es dedicaven a informar sobre I'economia
domeéstica, és a dir, a ensenyar a les dones de pagés a
fer conserves, formatges... a aconseguir promocionar
alld que feien i a dotar-ho de valor afegit... hi havia més
implicacié que ara i crec que, sense melancolies, si que
hi hauria d’haver una mica més d'implicacié amb tot el
teixit social que hi ha al mén rural.

Qui és Antonio Canavate?

La primera paraula amb la que es va autodefinir en
ser preguntat fou agrourbanita, i ho va argumentar
amb el fet que va néixer a Valéencia, en "el si d'una
familia que no tenia res a veure amb el camp”.
De fet, ell volia ser quimic pero el seu desti, estava
escrit amb diferent lletfra. Cap alld als anys 60,
mentre estudiava, un oncle seu que era advocat
tenia finques. Va plantar una finca de fruiters quan
feia la mili i aleshores va estudiar a I'Escola de Périts
Agricoles de Burjassot (Valéncia) on va ser un dels de
la lll promocid, la de 1967.

El mateix any es va presentar a les oposicions a
Extensid Agraria i les va aprovar. Després de fer la
formacid corresponent el van destinar “a Catalunya
en un moment que la majoric anaven cap A
Andalusia”, diu. Va ser concretament a I'oficina de
Montblanc (Conca de Barberd). D'alld va passar a
Santa Coloma de Farners, on “em vaig enamorar
de Girona" i, finalment, I'any 1972 va aconseguir la
placa d’Almacelles, “inicialment per a un periode de
sis mesos”, perod on s'ha quedat fins al dia d'avui.

El seu ambit de treball sempre ha estat vinculat a la
ramaderia (tant de llet, com de carn) i als conreus
extensius, sobretot als farratges. Com explica, la seva
feina consistien “ajudara modernitzar” les explotacions
i a “intfroduir nous conreus com el panis, el ray-grass...”
per tal que les explotacions fossin més competitives.

L'Antonio Canavate, ara jubilat, estd casat i té dos
fills. Un que és enginyer de camins i freballa fora de
Catalunya, i un altre que fa de ramader a I'explotacioé
familiar que va posaren marxa a Almacelles desdicada
a la cria i engreix de vaqui de carn.
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Beques per al postgrau
en gestioé agroalimentaria

Al juliol es va signar un nou conveni amb la Fundacié
de I'Obra Social La Caixa que ofereix dues beques
de 1.000€ als Enginyers Técnics Agricoles o Graduats
collegiats (preferentment en situacié d'atur o amb
contfractes temporals) per a destinar-les integrament
a la realitzacié del Postgrau en Gestid Estrategica de
I'Empresa Agroalimentaria 2016/2017, organitzat per
Forum 2001 SL, i la UdL.

Aquestesbequess’han materialitzat gracies alconveni
signat d’una banda per Geremi Cami, director de
Banca d’'Institucions de CaixaBank a Lleida, i Isabel
Perea, presidenta del nostre Collegi. Una Comissio
paritdria, prevista en el conveni, assignard aquestes
beqgues valorant la situacié laboral i els mérits aportats.
El postgrau s'impartirad del 14 d'octubre de 2016 al
26 d'abril de 2017 i va adrecat a titulats universitaris i
joves professionals de Lleida.

Participacio a la Jornada
d’Insercid laboral de la UdL

El 5 d'abril vam participar a la Jornada d’Insercié
Laboral, organitzada perlaUdLiadrecada al’alumnat
de I'Utim curs de grau i master. La jornada oferi
assessorament i informacié de sortides professionals,
aixi com diferents aspectes prdctics per encarar el
futur laboral.

En aquest sentit, vam explicar els avantatges de la
collegiacid i de I'abast de les competéncies legals i
les atribucions professionals com enginyers agricoles
i/o agronoms en la signatura de projectes i treballs
professionals. La xerrada la va impartir la presidenta,
Isabel Pereaq, ila col legiada Sonia Torguet va explicar
la seva experiéncia laboral.
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Conveni col-legial per oferir
formacid conjunta a Lleida

El 27 de juny es va signar un conveni de col laboracid
en el que participen els col legis d’Enginyers Graduats
i d’Enginyers Tecnic Industrials, el d'Aparelladors,
Arquitectes Técnics i Enginyers de I'Edificacié i el
d'Enginyers Técnics Agricolesi que té com a objectiu
optimitzar recursos i coordinar |'oferta formativa als
collegiats. Es pretén proposar una oferta de cursos
de qualitat, aprofitant sinergies i recursos, ajustant-
la a les necessitats dels collegiats en temes com
I'edificacid, I'energia, el software, la comunicacid, les
instal lacions o I' Administracié publica.

El problema de les bacteries
centra la jornada de tardor

La demarcacié de Lleida ha posat fil a I'agulla per
oferir la 8a edicié de la jornada técnica monogrdfica,
que tindra lloc el dia 10 de novembre al Saldé d’Actes
de I'ETSEA. Enguany, s'abordard la problematica de
les patologies generades per bacteries.

Es tracta d'un tema d'interés creixent, ja que a les
patologies recurrents i més conegudes causades
per bactéries, com la tuberculosis de I'olivera, les
pseudomones en perers, o I'agrobacterium de les
arrels i coll de plantes llenyoses, s'hi ha d'afegir
I'amenaca de les malalties de quarantena,
causades per altres bacteries, com les Xanthomones,
que afecten ametllers i fruiters de pinyol, la Xylella
fastidiosa, en vinyes, citrics i oliveres o la pseudomona
syringae pv. actinidae, que ataca als kiwis. Es un
important grup de pardsits pels quals no es disposa
de substancies antibacterianes especifiques, fet que
redueix el control a la prevencid i a la regulacié dels
moviments dels vegetals.
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Del tros al plat... molt millor!

per Isabel Perea Jou - Enginyera Tecnica Agricola en IndUstries Agraries. Enginyera Agronoma. Grau Nutricid Humana i Dietetica

Aquest estiu, mirant les noticies locals
ala televisié, vaig veure la noticia del
Fruiturisme a Aitona en plena collita
de préssecs i nectarines. Un grup
de jubilats del Maresme es deixava
guiar per les finques d'Aitona tot
tastant els fruits en el seu punt optim
de maduresa organoléptica, que
no és pas la maduresa comercial...
ni de bon frosl La “maduresa”
d’aquells visitants ja fa femps que els
havia permés apreciar I'avantatge
sabords de la fruita portada a boca
directament des de I'arbre respecte
d’aquella obfinguda de I'aparador
de la botiga.

El sentit del gust és savi i, en aquest
cas, ens posa sobre la bona pista
de la qualitat nutritiva. Amb poques
excepcions, els nivells de nutrients
i/o la seva biodisponibilitat en les
fruites i verdures es redueix després
de la collita. La taxa d'aquestes
pérdues sol atenuar-se mitjancant
la reduccié de la temperatura
d’'emmagatzematge.

L'acid ascorbic (vitamina C) és el
més sensible a la pérdua i al canvi
a una forma menys activa al llarg
del temps. Per exemple, els espinacs
frescos guardats a temperatura
ambient perden el 100% del seu acid
ascorbicenmenysde 4dies!. Enmolts
casos, els canvis en I'dcid ascorbic
reflecteixen els canvis generals de
la qualitat?, La tiamina (vitamina B1)
és I'altra vitamina que sovint es veu
afectada negativament pel temps i
latemperaturad’emmagatzematge.
Aquesta vitamina és essencial per
al creixement i desenvolupament
normal dels humans, ja que és
necessaria en la respiracid tissular.

Als compostos fendlics, tot i no estar

considerats com a vitals per als
humans, se'ls atribueix una activitat
antioxidant capac¢ de bloquejar el

“"deftonador” d'algunes malalties
croniques. La seva peéerdua durant
la vida d'aparador en les verdures
pot arribar a ser alta3, perd en
canvi, en les fruites cal més temps
per percebre la seva davallada. La
vitamina A es perd facilment en les
verdures de fulla4, perd relativament
en altres aliments. La principal font de
vitamina A en fruites i verdures és en
forma de B-caroté, el seu precursor.
Els carotenoides es consideren
potencialment protectors confra
nombrosos cancerss.

Hi ha poc efecte sobre el confingut

mineral dels aliments, perd la
biodisponibilitat (particularment
del ferro) pot variar durant

I'emmagatzematge prolongat. Com
a resultat de I'activitat respiratoria es
poden produir pérdues substancials
d’hidrats de carboni. El confingut de
proteina rarament és veu afectat,
perod la seva disponibilitat es redueix
facilment, fins i tot en aliments de
baixa humitat, llevat que estiguin
protegits d’oxigen i s’emmagatzemin
a baixes temperatures?.

A la vista de I'esmentat sembla clar
que quants menys dies passen del
tros ala taula més propietats nutritives
mantenen els productes vegetals i,
a més, permet recollir-los en el seu
punt Optim de maduracié, moment
de madxima riquesa organoléptica
i nufritiva. Altres avantatges de la
compra local sén la recuperacio de
sabors de varietats locals, que pel seu
reduit volum de produccid, menor
mida o aspecte menys atractiu, no
es troben als grans mercats.
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