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JOSE POSADA Empresario y creador del marron glacé gallego

“(Galicia necesita derribar el
telon de grelos gastrondmico”

]
Texto: J.A. OTERO RICART
Foto: JESUS REGAL

José Posada es uno de los
empresarios gallegos con ma-
yor proyeccion internacional,y
asi lo acaban de corroborar los
Premios Pyme, que le han con-
cedido el galardén en la cate-
goria de Internacionalizacion
por su capacidad para situar los
alimentos espanoles en las me-
sas de todo el mundo. Los pro-
ductos que comercializa su em-
presa Marron Glacé S.L. -casta-
nas, grelos, mirabeles y almen-
drados— estan presentes en mas
de veinte paises de todo el
mundo. Su compainia, de origen
familiar, exporta el 60 por cien-
to de su produccién a lugares
como Jap6n, Canadé, Rusia,
Australia, China o Corea del Sur,
asi como a la mayoria de los
paises de la Unién Europea.

Estudi6 usted Ingenieria In-
dustrial en Vigo y después se
convirtié en todo un empresa-
rio dedicado a la exporta-
cién... ;Dénde se aprende eso
de ser emprendedor?

—Se aprende a pesar de las
Facultades, que tienden a cen-
trarse en la especializacion. El
mundo de la empresa es lo con-
trario a la especializacién por-
que tienes que pelearte en mu-
chos frentes: con los politicos,
con los banqueros, con los sin-
dicatos... El empresario debe
ser una persona interdiscipli-
nar.

¢Influyé en su decisién el
ejemplo de su padre?

—Por supuesto que influy6 el
ejemplo de mi padre,que ya en
1955 exportaba castafias a Bra-
sil en aquellos barcos de la Ma-
la Real Inglesa en los que viaja-
ban tantos emigrantes gallegos.
En realidad yo empecé como
empresario tras la muerte de mi
padre en 1961 para continuar
con el negocio de la exporta-
cién de castaias, pero también
de vinos. Fuimos los primeros
exportadores de vinos gallegos
etiquetados al extranjero desde
la cooperativa del Ribeiro. Ha-
bia un cosechero que enviaba
barriles de vino a Caracas y le
propusimos que en vez de en
barriles lo mandase en botellas;
empezamos a imprimir unas
etiquetas muy bonitas y supuso
un cambio de imagen impor-
tante. Después llegamos a ex-
portar vinos a todo el mundo,
desde Angola a Rusia,donde
entre los afnos 2001 y 2004 fui
director general de una empre-
sa de vinos achampanados...

“ES UNA VERGUENZA QUE NO SEPAMOS
COMERCIALIZAR MEJOR NUESTROS
PRODUCTOS, QUE SON DE UNA
CALIDAD EXCEPCIONAL”

nosotros poniamos el vino y los
rusos...las burbujas.

También su hijo mantiene
esa tradicién familiar de expor-
tar a otros paises.

—Si,es la maldicién de los Jo-
sé Posada. Mi hijo esta viajando
por diversas partes del mundo
buscando nuevos mercados pa-
ra nuestras castafias, entre ellos
el mercado japonés, que a dife-
rencia del chino es muy sensi-
ble a la calidad.Mi hijo habla ja-
ponés y alli tenemos muy bue-
nos clientes. En la actualidad
dedicamos a la exportacién in-
ternacional el 60 por ciento de
nuestra produccioén. La interna-
cionalizacién es muy necesa-
ria, porque en un mundo globa-
lizado no valen las meras ex-
portaciones, sino que es nece-
sario un contacto permanente
con los paises a los que se diri-
gen las ventas. La presencia ga-
llega en los mercados interna-
cionales es mejor que la de
otras comunidades, pero toda-
via nos queda bastante camino
por recorrer.

Y todo empez6 con unas cas-
tafias...

—Un producto humilde al
que fuimos aportando valor
anadido. Poco a poco fuimos
elaborando castafas peladas,
congeladas, confitadas, hasta
llegar al refinamiento del ma-
rron glacé que empezamos a
comercializar en 1984, primero
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Para disfrutar del
marron glacé
hacen falta dos
cosas: tener
dineroy tener
buen gusto. Es
un producto

caro porque su
elaboracion es
muy delicada

Y

en otra empresa en la que parti-
cipaba (Cuevas y Cia.) y desde
1990 con nuestra empresa ac-
tual de Marron Glacé S.L.Esta
claro que en una empresa con-
servera hay que ir evolucionan-
do cada afio, la alternativa es re-
novarse o morir.

El marron glacé es una de las
debilidades del rey Juan Car-
los... ;Tan prohibitivo es su
precio para que sea un placer
de reyes?

—Para disfrutar del marron
glacé hacen falta dos cosas: te-
ner dinero, porque no es un pro-
ducto barato, y tener buen gus-
to. Algunas personas tienen di-
nero pero en cuestiones gastro-
némicas carecen de un paladar
refinado.También es cierto que
en algunos paises se aprecia
mas que en otros el marron gla-
cé.En Francia lo hacen ellos y
en Japén esta teniendo una
gran aceptacion el que elabora-
mos nosotros porque estan asi-
milando los gustos de Europa.
El marron glacé es, sin lugar a
dudas, nuestro producto estre-
lla, es una auténtica joya de la
gastronomia. Se trata de un pro-
ducto caro porque su elabora-
cién es muy delicada.

Y cémo han hecho para
conquistar a los rusos con la
castaia gallega? ;A cuéantos
paises exportan actualmente
sus productos?

—Curiosamente en Rusia las
castafas se venden mas en ve-
rano que en invierno, porque
en la época estival es cuando
los rusos salen mas de casa. Pa-
ra ellos se trata de un producto
de alta gastronomia. Pero no so-
lo exportamos a Rusia, también
lo hacemos a México, a Estados
Unidos, a Brasil... hasta méas de
20 paises de todo el mundo.En
la actualidad comercializamos
39 productos distintos: castafas
confitadas, con bano de choco-
late, cremas, purés, cocidas y en-
vasadas al vacio...

También comercializan gre-
los gallegos. /Es cierto que tie-
nen propiedades anticancerige-
nas?

—-Es uno de los productos
mas interesantes, en los que se
estd notando un aumento del
consumo. Es cierto que algunas

José Posada, ante algunos de
los productos que exporta su
empresa de Ourense.

investigaciones han demostra-
do que tiene propiedades anti-
cancerigenas, como otros pro-
ductos que aportan vitamina C,
pero no hay que exagerar el
asunto. También el vino es anti-
cancerigeno... Pero lo que si es
cierto es que los grelos estan te-
niendo una gran aceptacion. El
consumo durante todo el aio
de estas verduras al natural, ha-
bituales en invierno y primave-
ra en los mercados gallegos, se
esta popularizando cada vez
mas gracias a la calidad de
nuestros productos envasados.

Los grelos gallegos han sido
incluidos en la lista de produc-
tos con denominacién de ori-
gen protegidos por la legisla-
ci6én comunitaria. jEs una me-
tafora de que Galicia ha supera-

estela

do el telén de grelos que nos
aislaba?

-El telon de grelos se mantie-
ne,al menos en lo que se refiere
a muchos productos gastroné-
micos. Galicia necesita derribar
ese telon y apostar claramente
por ellos. Es una vergiienza que
en los supermercados haya ca-
da vez mas productos de fuera
cuando los que tenemos en Ga-
licia son de una calidad excep-
cional; es una vergiienza que
no sepamos distinguir lo nues-
tro y que no sepamos comercia-
lizarlo mejor. En nuestra empre-
sa envasamos y congelamos los
grelos para que se puedan con-
sumir en cualquier época del
ano, pero todavia tenemos gran-




estela

des retos... Tenemos el ejemplo
de Navarra, que comercializa
acelgas, cardos... e incluso es-
tan vendiendo grelos en Gali-
cia. Si seguimos asi llegaremos
a comer grelos chinos... seguro
que seran mas baratos.

Y a China se va usted dentro
de unos dias...

—Si,marcho el dia 29 para ver
cémo esté el enemigo...

{El enemigo?

—China es el invasor, es la fa-
brica del mundo y hay que co-
nocer cémo trabajan para po-
der defendernos mejor. Nuestra
arma frente a las exportaciones
chinas son la investigacién y la
apuesta por la calidad de los
productos.

¢Va por ahi eso de la metafi-
sica que incluye en el titulo de
uno de sus libros?

—Hablo de metafisica —un
poco de broma— como lo que
estd mas alla de la fisica, en el
sentido de saber explicar, de
cuidar la imagen del producto.
La propaganda se basa en eso,
en cuidar todo lo que acompa-
na al producto en si; por ejem-
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En Rusia fui
director general
de una empresa
de vinos
achampanados.
Nosotros
poniamos el vino
y los rusos... las
burbujas

”
66

Ser eurodiputado
€S Como Ser
astronauta... se
ven las cosas
desde més
arriba, se
abordan los
temas generales
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plo,los grelos venden salud, o el
marron glacé vende lujo. Son
los mensajes que se quieren
transmitir.Y en Galicia, lamenta-
blemente, no se valora todo lo
que tenemos. Algunos sectores
si que lo estan haciendo, como
los conserveros o todo lo rela-
cionado con el mundo del vi-
no, unos vinos que han ido evo-
lucionando y ganando en cali-
dad.

Dicen que es usted un em-
presario a la antigua usanza, de
los que se encargan de todo...
¢Por eficacia o por desconfian-
za?

—Yo delego muchas cosas,
pero de vez en cuando me gus-
ta comprobar que las cosas fun-
cionan. Como decia Lenin,
“confia, pero comprueba”. En
mi caso prefiero controlar todo
el proceso para conseguir un
producto final del que me sien-
ta orgulloso. Errores siempre los
hay, pero lo importante es que
no sean graves, poder corregir-
los a tiempo.Y ahora, con la cri-
sis,a los empresarios se nos ele-
va medio metro el listén que te-
nemos que saltar... algunos lo
consiguen y otros no; es la
crueldad del sistema. En nues-
tro caso, el futuro de la empresa
pasa por crear asociaciones co-

merciales con socios extranje-
ros para lograr una vinculaciéon
en el suministro del producto a
medio y largo plazo.

Usted fue eurodiputado por
Coalicién Galega en los afios
1993, 1994 y 1999. ;Qué recuer-
dos tiene de su paso por la poli-
tica?

-Tengo unos magnificos re-
cuerdos de esa etapa. Ser euro-
diputado es como ser astronau-
ta... se ven las cosas desde mas
arriba, se abordan los proble-
mas generales y hay discusio-
nes de alto nivel. Ahora bien,
alli te encontrabas de todo... El
Parlamento Europeo era -y si-
gue siéndolo— un cementerio
de elefantes, pero en general
habia personas capacitadas
que estaban construyendo algo
muy importante: los Estados
Unidos de Europa,una regién li-
bre de guerras.

ZY cudl es su opinién sobre
la imagen que estdn dando
nuestros politicos ante la crisis?

-Tenemos lo que merece-
mos porque los politicos no de-
jan de ser un reflejo del espec-
tro social. En politica, como en
la vida,hay de todo;no es cierto
que todos los politicos sean
iguales... las generalizaciones
son intolerables. Ahora bien, en
estos momentos de crisis eco-
némica es cuando necesitamos
los mejores politicos y la res-
ponsabilidad final es de todos
nosotros, que somos los que los
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votamos.

También fue usted presiden-
te de Caixa Ourense. ;Qué opi-
na de la polémica suscitada en
torno a la fusién de las cajas ga-
llegas?

—Creo que las dos cajas estan
funcionando adecuadamente.
Habra cosas que mejorar, pero
soy partidario de mantener el
sistema actual; creo que es bue-
na la competencia que existe
entre Caixanova y Caixa Gali-
cia;ademas, la fusion supondria
muchos esfuerzos... No por ser
mas grande se es mejor. La fu-
sion entre las cajas gallegas no
es lo deseable, pero una fusiéon
con otra caja de fuera seria una
aberracion.

{Qué le hace falta a Galicia
para situarse entre las comuni-
dades més desarrolladas de Es-
paia?

-Trabajar en equipo, apren-
der a trabajar unidos. El gallego
es muy trabajador, pero a veces
no sale de su cascarén. Hace
falta aumentar la formacién y
pensar mas globalmente, como
lo estan haciendo las conserve-
ras. La investigacion es funda-
mental y los empresarios deben
tomar la iniciativa a la hora de
colaborar con las universida-
des. Nosotros trabajamos, por
ejemplo, con la Universidad de
Vigo en un aguardiente destila-
do de castanas. Es importante
aprovechar a la gente capacita-
da de nuestras universidades.

UNA VIDA DEDICADA
A LA EXPORTACION

José Posada Gonzélez naci6 en Vigo el 9 de mayo de
1940. Es Ingeniero Técnico Industrial, enélogo y creador
del marron glacé gallego en 1984, un producto que comer-
cializa en la actualidad desde Marron Glacé, S.L, empresa
que cred en 1990 y de la que es presidente. Miembro de la
Alta Sociedad Gastronémica de Rusia y consejero de
Mapfre, es ademas secretario perpetuo de la Irmandade
dos Vinhos Galegos. Habla ocho idiomas: castellano, in-
glés, francés, gallego, portugués, aleman, italiano y ruso. Es
autor de varios libros sobre el vino,como “Os vinos de Ga-
licia”,“La Metafisica del Vino”,y “Vino y Aguardientes de
Galicia”. Presidente del Consejo de Administracion de
Caixa Ourense desde 1984 hasta 1987, también estuvo pre-
sente en la actividad politica: fue diputado del Parlamen-
to Europeo por Coaliciéon Galega en los ainos 1993, 1994 y
1999.

Lleva mas de cuarenta afios dedicado a la transforma-
cion y exportacion de castanas y otros productos natura-
les de Galicia, como grelos, mirabeles y almendrados. Su
padre, José Posada Torres, fue pionero en la exportacion
de castanas gallegas en la década de 1950. En el dltimo
ano, Marron Glacé particip6 en ferias y misiones comer-
ciales por todo el mundo, desde Oporto, hasta Angola, pa-
sando por México, Diisseldorf, Paris o Mosct. Posada es un
auténtico embajador de los productos gallegos en el ex-
tranjero. Su empresa trabaja productos gallegos de origen
natural, por lo que cuenta con el sello de “Agricultura Eco-
l6xica” desde el 7 de septiembre de 2005,y es miembro,
entre otros, del Consello Regulador de la Indicacion Xeo-
gréafica Protexida “Castana de Galicia”y de Proagrosilga
(Asociacion de productores de castanas y frutos del bos-
que). Considerada como una empresa gacela por su rapi-
do crecimiento, la firma acaba de llegar a un acuerdo es-
tratégico transfronterizo con una compaiiia portuguesa
especializada en el pelado a fuego y venta de castafias
congeladas para compartir sus canales de distribucién en
toda Europa.




