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Núria Pérez El Masroig

n Laarbequina es un cultivo tan
emblemático en el Priorat co-
mo el vino. Pero a pesar de
que cada vez son más las catas
y paladares exigentes que va-
loran el aceite, su elemento
básico la aceituna, no goza del
mismo reconocimiento. La em-
presa LaMasrojana lleva tiem-
po trabajando en valorizar las
olivas, especialmente las acei-
tunas de la variedad arbequi-
na, menudas, sabrosas y muy
abundantes tanto en las co-
marcas tarraconenses como
en las de Lleida.

Los orígenes del negocio se
remontan ahacemásde cuaren-
ta años cuando el iniciador de
esta saga familiar, Julián Folch,
empezó a comercializar vino y
aceite a otras empresas. Enton-
ces las ventas eran a granel y
no fue hasta la segunda gene-
ración, con Francesc, Julián y
Josep Maria Folch Masdéu al
frente, cuando decidieron co-
mercializar al detalle y ser pio-
neros en el envasado y etique-
tado de aceitunas con su pro-
pia marca, La Masrojana. Era
1985 y, según Julià Folch, que
junto a su hermanaMireia, re-
presentan la tercera genera-
ción de la empresa, empeza-
ron envasando unos 15.000 ki-
los, frente a los 185.000 de esta
campaña o los 200.000 que es-
peran alcanzar en la próxima.

De la arbequina a la gordal

Primero iniciaron la venta y
envasado de olivas arbequinas
en losmercadosmás próximos
(Reus, Tarragona y provincia),
que después extendieron ha-
cia Lleida, Barcelona y Giro-
na. Tras la buena aceptación
del producto, ampliaron la ga-
ma, introduciendo también
otros tipos de aceituna, como
la negra de Aragón, la partida
de Caspe, lamanzanilla, la gaz-
pacha y la gordal (a la que aña-
den chili verde para darle un to-
que picante), aunque no fue
hasta el año 1992, cuando con
la modernización de sus ins-
talaciones, iniciaron la fabrica-
ción y comercialización de fras-
cos de vidrio, cubriendo así la
nueva demanda que solicita-
ba el mercado.

Exportaciones en los noventa

La empresa prioratina también
fue precursora en la exporta-

ción en 1990 y Alemania fue
uno de sus primerosmercados
exteriores. Un salto al extran-
jero que les obligó a adaptar la
presentación y la gama de pro-
ductos a la cultura de esos paí-
ses. Por ejemplo, en el norte
de Europa, venden más patés

que olivas. Con la incorporación
de la tercera generación en
2001, las exportaciones reci-
bieron un nuevo impulso. A
partir de 2005, se intensifica-
ron los esfuerzos para aumen-
tar la cuota de exportación den-
tro del global de ventas; un pro-

ceso que en estos ocho años se
ha traducido en un aumento
del 15% hasta el 50% actual.

Susprincipales clientes se en-
cuentran en la Unión Europea.
Además de Alemania, Suiza,
Austria, Dinamarca, Bélgica,
Reino Unido, Suecia, Finlan-
dia, Polonia, Francia o Portu-
gal son clientes habituales.

Mercados exigentes

Su estrategia de internaciona-
lización no se detiene en Eu-
ropa. El 25% de su aumento de
ventas (que en el último ejer-
cicio ha sido de un 15%) pro-
cede de los mercados exterio-
res y, según Folch, la tenden-
cia es esa. En Estados Unidos
tienen clientes desde 1996; en
los últimos dos años han em-
pezado a exportar a Dubai, Ja-
pón yAustralia y en 2013, aHo-
landa y Chile.

En paralelo, acaban de lo-
grar un nuevo distribuidor en
Canadá y de empezar a vender
en Vietnam y están en nego-
ciaciones para hacerlo en bre-
ve enMéxico, Perú yColombia.
No en vano, buscan mercados

no saturados, exigentes y dis-
puestos a probar cosas nuevas.
Por eso, este ejercicio prioriza-
rán la ampliación de sus ex-
portaciones a América, Asia y
el golfo Pérsico.

Pese a ello, reconocen que no
es fácil, que falta cultura de es-
pecialidades y que, por ejem-
plo, la arbequina es un produc-
to muy desconocido en mu-

chos mercados, por lo que es
necesaria mucha pedagogía
inicial.

Solamente para exportación
elaboran aceites aromatizados
con cinco sabores: naranja, li-
món, romero, ajo y chili rojo. «Es
un productomuy especial, por-
que no contiene esencias, lo
que hacemos esmolturar la oli-

Menudas y viajeras
Lamitad de las aceitunas, patés y aceites que elabora LaMasrojana básicamente con arbequinas se venden

enestablecimientosespecializadosdemercadosextranjeroscomoAlemania,Suiza,EEUU,AustraliaoJapón

negocios en sepia

La empresa familiar ha envasado esta campaña 185.000 kilos de
aceitunas y pretende alcanzar los 200.000 la próxima. FOTO: JOAN REVILLAS

Comida que los impulsores de la saga, Julián Folch presidendo lamesa y con lasmanos cruzadas y sumujer, de pie, conmoño, celebraron
junto a la ermita de ElMasroig con otros vecinos y empresarios con los que tenían relación. FOTO: CEDIDA

La fabricación
se trasladará este
año a unas nuevas
instalaciones
enMóra d’Ebre
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va con la fruta o la especie, que
sirve de base y después la re-
tiramos», asegura Julià Folch,
que explica que se trata de un
aceite de alta calidad que úni-
camente hacen para vender
fuera de España porque, según
él, en los mercados exteriores
lo valoranmás y, por tanto, es-
tán dispuestos a pagar más.

Ello no quiere decir que de-
jen de trabajar para consoli-
dar el mercado nacional. De
hecho, batallaron lo suyo pa-
ra introducir su paté de oliva en
el Club del Gourmet de El Cor-
te Ingles, donde ya estaban pre-
sentes con las olivas pero no
con la olivada o puré de acei-
tunas.

Nuevas instalaciones

El primer semestre de este año
culminarán el traslado a sus
nuevas instalaciones de Móra
d’Ebre, una nave de 4.880me-
tros cuadrados que la empre-
sa familiar adquirió en 2010 en
la que desde 2012 elaboran las
olivas arbequinas.

La inversión prevista en es-
ta tercera fase (tras la compra
de la nave y el traslado de la

primeramaquinaria) es de cer-
ca de 150.000 euros y el obje-
tivo es que este 2014 la nueva
fábrica se convierta no sólo en
su base operativa (su actual
emplazamiento en ElMasroig
se ha quedado pequeño y obso-
leto) sino también su punto de
venta más directo. No en va-
no, estrenarán una agrobotiga
donde comercializarán sus cin-
cuenta referencias entre oli-
vas, patés y aceites, además de
otros productos agroalimen-
tarios de proximidad.

próximamente

MaletasQueralt
montblanc

Los lectores que dispongan de infor-

mación, imágenes o material publici-

tario antiguo de algunas de estas dos

firmas pueden llamar al 977 29 97 13

oescribiraeconomia@diaridetarrago-

na.com.
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Mireia y Julià Folch con algunas de las referencias de la marca, unas cincuenta en total. FOTO: JOAN REVILLAS

Losmiembros de la segunda generación: Francesc FolchMasdéu
(primero por la izquierda), Julián (en el centro) y JosepMaria Folch
(a la derecha). CEDIDA

n En 1996, fueron pioneros en
la elaboración de paté de acei-
tunas (de arbequina y negra),
convencidos de que podría ser
unproducto interesanteyatrac-
tivopara sus clientes, yaque re-
presentaba otra forma de con-
sumir aceituna.

La apuestadio sus frutos so-
bre todo, en la restauración,
dondeesteproducto seha con-
vertidoenunelementohabitual
para elaborar sofisticados pla-
tos, aderezar ensaladas, aperi-
tivoso simplementeuntar enel
pan. Por aquel entonces, tan
sólo había un elaborador en
Aragón,unasituaciónquenoha

cambiado demasiado porque
aunque marcas hay muchas,
fabricantes hay pocos.

El proceso de elaboración

es simple: se separa la piel de la
pulpa de la aceituna, se retiran
loshuesos y a la pasta resultan-

te se le añadeuna capade acei-
teextravirgencomoantioxidan-
te y el puré ya está listo para su
venta.

Desdehace seis años, la em-
presa comercializapatés enen-
vases pequeñosde 25 gramos y
decincosaboresyvariadadesdi-
ferentes: arbequina, negra, ne-
gra picante, negra con queso y
negra con cacao (que es el úni-
codulce).Envasesqueestán te-
niendounagransalida (tantoes
así que esta gamadeproductos
ya supone el 25%de la factura-
ción) yque etiquetan enel cen-
tro de discapacitadosElTaller
del Priorat deMasroig.

Pioneros en el paté
JosepMaria Folch, de la segunda generación, labrando la tierra. CEDIDA

nSu otra gran apuesta para es-
te ejercicio pasa por la certi-
ficación de producción ecoló-
gica. Actualmente los pro-
ductos que elaboran ya son
naturales pero no están certi-
ficados. La elaboración es ar-
tesanal, sin conservantes ni
aditivos artificiales. «Agua,
sal y, para algunas variedades,
hierbas. Y que repose un tiem-
po, como se ha hecho toda la
vida», según la tercera gene-
ración de los Folch.

Las primeras aceitunas eco-
lógicas homologadas de la fir-
ma serán de la variedad espe-
cialidad de la casa, las arbequi-
nas, que habrán sido cuidadas
por pequeños agricultores que
tienen sus fincas dentro del
parque natural delMontsant,
una zona muy especial para
el cultivo de estos olivos por
sus climas extremos y tiem-
po seco, que, según el princi-
pal responsable de la empre-
sa, Julià Folch, dan un sabor

y una consistencia muy espe-
cial a estas aceitunas.

El lanzamiento de la nue-
va gama está previsto coinci-
diendo con el Salón Alimen-
taria de Barcelona, uno de los
certámenes agroalimentarios
más importantes del sur de
Europa y que esta edición re-

unirá a 3.800 empresas par-
ticipantes, prevé superar los
140.000 visitantes y tendrá
lugar del 31 de marzo al 3 de
abril en el recinto de Gran Via
de Fira de Barcelona, ocupan-
do 85.000metros cuadrados
netos.

La empresa, que en un año
y medio ha aumento su plan-
tilla de seis a nueve trabajado-
res, ultima estas semanas los
diseños de la nueva gama. Una
línea de productos de valor
añadido que lanzarán gracias
a la implicación de los agri-
cultores de El Priorat, la Ri-
bera d’Ebre y la Terra Alta
que ejercen de proveedores.
La firma trabaja conmateria
prima de proximidad y con
pagesos que comparten sus
mismos valores y a los que
reconocen el esfuerzo por
mantener los cultivos dela
zona y por obtener productos
de primera calidad.

Precio justo

«Es muy importante que el
cultivo sea sostenible, porque
es la forma de mantener vive
el paisaje y el territorio. Por eso,
a pesar de la crisis, nosotros
no hemos bajado el precio de
la oliva», afirma Julià Folch.

Producción ecológica

El lanzamiento
de la nueva gama
está previsto en
laAlimentaria
de Barcelona

Comercializan
de diferentes
variedades
y sabores,
incluido el cacao


