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EI aceite como 'souvenir'
Olis la Coma deja atras la yenta a granel para poner enfasis en la comercializacion al detalle

Ntiria Riu Altafulla

Despues de toda una vida
produciendo aceite a granel,
La Coma ha decidido dar recien-
temente un giro de 180 grados
en la estrategia de comerciali-
zaciOn de sus productos. El
objetivo principal es poner en
valor la calidad del Oleo y con-
seguir que sea percibido como
un souvenir para los miles de vi-
sitantes que cada ano visitan
nuestro pais.

Jordi Sega y Paula Fernan-
dez han dado el paso despues
de madurarlo durante mucho
tiempo. «Estuvimos casi tres
afios pensando en tomo podia-

mos diferenciarnos de todo lo
que ya se esta haciendo», ar-
gumenta Fernandez. Y la ins-
piraciOn la encontraron en un
viaje a Cerdefia, cuando deci-
dieron aprovechar el talento
de ella, que es disenadora, pa-
ra conseguir este aspecto dife-
rencial en el packaging.

Entrar por la vista
Ademas de las tradicionales ga-
rrafas para el use domestic°,
Olis la Coma ha buscado un en-

vase más pequefio pensado pa-
ra conquistar a nuevos palada-
res. De entrada, se ha buscado
que entre por los ojos, con un
etiquetaje exclusivo, que hace
de reclamo. Tampoco se trata
de la tradicional botella de vi-
drio o plastic°, sino que apos-
taron por utilizar pequefias la-
tas de 250 ml, más cOmodas pa-
ra el transporte.

La cosecha del ano pasado fue
la primera que envasaron con
la etiqueta de La Coma. Y, con
la decision en marcha, esta jo-
ven pareja se ha encargado de
visitar personalmente a tien-
das gourmet para empezar a
distribuir su renovado produc-
to.

Paula Fernandez Benavente y Jordi Segti Sanahuja con los nuevos productos. FOTO: LLUIS MILIAN

Las cifras

12
hectareas de superficie de oli-
vos

Sin bien, la intention es lle-
gar a todo el territorio, lo cier-
to es que ha sido en comercios
de Barcelona y mercados co -

mo el de Santa Catalina o La
Boqueria, donde estos aceites
ya se han hecho un puesto. Aun-
que la intention es la de seguir
incrementando presencia yya
piensan en tomo pueden en-
cajar su producto para que sea
una opciOn más para regalar.
oPrincipalmente lo pensamos
para dirigirnos a los extranje-
ros, pero tambien para cestas de
Navidad o por que no para una

10.000 250
kilos de olivas producidas en
una cosecha

boda, cuando ahora se esta po-
niendo tan de moda las bote-
llas de vino», manifiesta Jordi
Seg-6.

Y precisamente es esta linea
más personal la que Paula Fer-
nandez quiere seguir trabajan-
do. oQueremos aprovechar que
podemos hacer unos disenos
cuidando mucho la imagen, pa-
ra ofrecer tambien un produc-
to personalizado», describe
Fernandez. Una posibilidad
que alga n restaurante ya que
les ha solicitado, y que consi-
deran que puede tener un lar-

ml de capacidad tiene el pro-
ducto estrella: la lata

go recorrido a raiz de la ley que
obliga a la restauraciOn a apar-
car definitivamente las tradicio-
nales aceiteras.

Mercado internacional
En este sentido, uno de los pri-
meros pedidos les ha llegado
desde Holanda. En concreto
del restaurante Le Garage de
Amsterdam, un establecimien-
to reconocido por su decora-
ciOn y sus detalles.

El encargo, que les llegO a
traves de unos conocidos, re-
presenta ademas uno de los pri-

meros pedidos que les llega
desde el extranjero. Y, aunque
de momento la reconversion
del negocio es todavia muy in-
cipiente, ya estan pensando en
dar una salida internacional a
sus productos.

La intention es empezar por
el mercado chileno, pais de pro-
cedencia de Paula Fernandez.
«No hay mucha tradiciOn de
aceite de oliva alli ya que se
consume como producto gour-
met. Lo que pasa es que hay
mucha gente de aqui que se ha
ido alli. Ademas es un pais que
tiene mucha tierra, si quieren
hacer su propio producto», ar-
gumenta.

Negocio de toda la vida
La nueva estrategia de comer-
cializaciOn ha supuesto un gi-
ro rotundo en la actividad que
esta compailia venia haciendo
de toda la vida. Yes que Olis la
Coma es el resultado de más
de tres generaciones viviendo
del campo. oVengo de una fami-
lia de agricultores de toda la
vida y, si que es verdad que en
los tiltimos diez afios nos lo ha-
biamos tomado un poco más
en serio, pero no ha sido hasta
ahora cuando hemos decidido
empezar a envasar el aceite»,
describe Jordi Sega.

La finca familiar esta en Vi-
labella, con olivos principal-
mente de la variedad arbequi-
na, que otorgan al aceite una
personalidad propia y un in-
tenso aroma afrutado. La su-
perficie practicamente alcan-
za las dote hectareas, tras alqui-
lar recientemente unas fincas
que estaban abandonadas y en
las que se esta recuperando es-
te cultivo. Con todo, y siempre
en funciOn de la climatologia
que determinard la cosecha, la
producciOn media es de unos
10.000 kilos de olivas.

Más economia para andar por casa
Autores: Olvido Macias,
Carlos Rodriguez,
Ignacio Rodriguez y
Pedro Pablo Gonzalez

Editorial: Lid

-Mds economia para an-
dar por casa es un fibro
construido por cuatro
de las principales voces
de la radio espatiola (un
economistay tres perio-
distas de pura cepa, más
un destacado vinetista)
que pretende, como ya hi-
zo con su primera parte,

CONOMiA
:

acercar al publico gene-
ral conceptos de econo-
mia que tanto nos preo-
cupan y nos pueden ha-
cer la vida más facil.

Comunicacion en campalia

Autor: Varios autores

Editorial: Pearson

Comunicacion en cam-

paha ofrece al lector una
herramienta fundamen-
tal para dirigir campalias
electorates con exit° y
realizar un marketing
politico eficiente.

Este fibro cuenta con
la aportaciOn de ungru-
po multidisciplinar de
especialistas que logran
ofrecer una vision actual
y global de la comunica-

ciOn en el ambito politi-
co. Es una obra con aca-
demicos y asesores poli-
ticos en activo en Espa-
na y America Latina.

Lo que importa es el porque

Autor: Uri Gneezy,
John A. List

Editorial: Empresa Activa

n Si se sabe por que la
gente actua en la forma
que lo hace, se pueden
crear mejores incenti-
vos para que tambien
su conducta. Encontrar
el incentivo adecuado
puede ser tan dificil co-

mo buscar una aguja en
un pajar, yes aqui don-

de los experimentos de
los autores conbran im-

Lo que
importa
======

es el ,porque
UNI GNEEZY • JOHN A, LISTn

portanciaya que nos per-
miten conocer mejor a los
consumidores. Un fibro
que cambiard la forma
de pensar.
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