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Grefusa quiere crecer en Italia 
comprando una empresa
APERITIVOS Y FRUTOS SECOS/ La empresa de Alcira quiere que sus ventas en 
mercados internacionales pasen de 4,3 a 20 millones de euros en cinco años. 

Julia Brines. Valencia 
La empresa de aperitivos y 
frutos secos Grefusa está de-
cidida a dar un salto interna-
cional importante. Aparte de 
la exportación de sus produc-
tos, que actualmente repre-
senta aproximadamente el 
cuatro por ciento de su cifra 
de negocio, la compañía ha 
visto en Italia el primer país 
objetivo para emprender con 
fuerza la salida internacional. 

Para ello, quiere tener  pre-
sencia propia, con una filial y 
con un centro de producción 
“a ser posible comprando una 
empresa local”, ha reconoci-
do a EXPANSIÓN el conseje-
ro delegado, Agustín Gregori.  

Grefusa terminó el año pa-
sado con una facturación de 
100,59 millones de euros, su 
cifra más alta, pero no ha al-
canzado sus estimaciones en 
ventas internacionales, que 
había fijado en cinco millones 
de euros y quedaron en 4,3 
millones. Aun así, los merca-
do internacionales siguen en 
la parte alta de su lista de prio-
ridades. Su intención es que 
dentro de cinco años sus ven-
tas fuera de España alcancen 
los veinte millones de euros.  

Rentabilidad 
La compañía logró en 2016 un 
ebitda de 11,2 millones, un 
8,8% más que el año anterior, 
un aumento que la empresa 
atribuye a sus mejoras en pro-
ductividad, así como al mix de 
productos. 

Grefusa tiene entre sus pro-
ductos estrella las marcas Pi-
ponazo, Pipas G, o Mister 
Corn, en frutos secos, y tam-
bién extrusionados, como Pa-
pa Delta, aunque su producto 
más dirigido a los mercados 
exteriores son los horneados, 
con la marca Snatts. 

La mayor parte de sus ven-
tas –el 55%– se produce en la 
distribución no organizada, es 
decir, tiendas pequeñas, 
quioscos... y un 36% en super-
mercados. El 3% en máquinas 
de vending y un 4,5% interna-
cional. Grefusa espera este 
año unas ventas de 106 millo-
nes de euros. Tenía un plan 
estratégico para alcanzar los 
120 millones de ventas en 
2020, un objetivo que se ha 
ampliado hasta los 125 millo-
nes para esa fecha, y que para 
dentro de cinco años se ha si-
tuado en 140 millones. Grego-

Agustín Gregori, consejero delegado de Grefusa.

bueno entrar ya como una 
empresa italiana. “Los espa-
ñoles somos bien percibidos 
pero, en alimentación, los ita-
lianos tienen una alta percep-
ción de sí mismos”. 

También señala que cuan-
do se va a vender a otros mer-
cados hay que ir “con una do-
sis de humildad, tenemos mu-
cho que aprender”. 

Grefusa, que cuenta con 
una plantilla de 632 trabaja-
dores, tiene dos centros de 
producción en Alcira y en Va-
lladolid, y en los últimos años 
ya ha realizado inversiones 
para ampliar capacidad y pro-
ductividad, además de estar 
implantando la transforma-
ción digital en la compañía. 

El año pasado, la empresa 
efectuó unas inversiones de 
3,5 millones de euros. Gregori 
prevé para los próximos cinco 
años entre los cuatro y los cin-
co millones anuales.

ri apunta que todos estos es-
fuerzos pueden hacer que en 
los primeros años se resientan 
un poco los resultados. 

Entre sus esfuerzos está el 
de dotarse de un equipo refor-
zado para las ventas interna-
cionales. Además del foco es-
pecial en Italia, está destinan-
do equipos a Estados Unidos 
y Alemania. “Tratamos de 
adaptarnos a esos mercados a 
través de nuestros productos 
y también de nuestra comuni-
cación, y necesitamos conoci-
miento de esos mercados”.  

Gregori añade que Italia es 
el mercado exterior en el que 
más están vendiendo y tam-
bién en el que ven más posibi-
lidades. Por eso es el elegido 
para iniciar la salida más po-
tente. “Lo ideal sería con un 
socio o adquiriendo un nego-
cio local, para poder tener ya 
un tamaño importante”, dice. 

Gregori considera que será 

El objetivo de su hoja 
de ruta es alcanzar 
una facturación de 
140 millones de 
euros en cinco años

Parálisis urbanística 
¿una enfermedad?

F ruto de la crisis, una gran cantidad de programas ur-
banísticos nacidos de la iniciativa particular que vie-
ron la luz con ocasión del auge inmobiliario, antaño 

garantía de éxito de inversión, se encuentran a día de hoy en 
situación de absoluta parálisis, en detrimento de los promo-
tores de la actuación, los propietarios de los terrenos y las 
Administraciones locales. 

Quizá por razón de una excesiva confianza en la retroali-
mentación del sistema inmobiliario en épocas de bonanza, o 
simplemente consecuencia de la crisis, lo cierto es que la ini-
ciativa particular que llevó a efecto la aprobación de multi-
tud de programas urbanísticos es incapaz de dar salida hoy a 
unos terrenos que se encuentran en situación de letargo. 

En este escenario de incertidumbre, las cuestiones que se 
plantean a la hora de buscar alternativas de gestión eficaces 
son muchas, por las situaciones que bajo el imperio de los 
Programas urbanísticos se han creado. 

Así, existen muchos terrenos que, pese a contar con un 
programa aprobado, carecen del instrumento de ordena-
ción que habilite a la entidad promotora a la redacción del 
proyecto de reparcelación. En otros casos, pese a contar con 
un proyecto de reparcelación aprobado, el mismo no ha lle-
gado al Registro de la Propiedad, y se convierte en papel mo-
jado. Y en otras, aprobado el proyecto de reparcelación e ini-
ciada la ejecución de las obras de urbanización, la ausencia 
de medios económicos ha devenido en paralización. 

Se trata en todos estos casos de terrenos durmientes que 
permanecen a la espera de una solución, solución que tras el 
debido análisis urbanístico puede pasar por el impulso de los 
programas en su día aprobados o, simplemente, por la reso-
lución de la condición de entidad promotora, que conllevará 
la incoación de procedimiento administrativo y la resolu-
ción del programa. Esto presenta importantes efectos en 
cuanto a la liquidación del Convenio y la adopción de medi-

das como la devolución de 
las cargas de urbanización 
satisfechas, la reclasifica-
ción de determinados te-
rrenos como suelo urbano 
o la reversión, entre otras, 
cuya procedencia depen-
derá del grado de urbani-
zación en que se encuen-

tren los terrenos. 
En el primer caso, sin embargo, se abren varias vías de ac-

ción, que pasan por la continuidad en la gestión indirecta del 
Agente urbanizador, Junta de compensación o Asociación 
de interés urbanístico; la cesión de la condición de entidad 
promotora de la actuación a un tercero o la asunción del 
Programa por la Corporación local. 

La opción de la continuidad en la gestión indirecta del 
programa exige un análisis incisivo en cuanto a la viabilidad 
económica y jurídica de la misma, pues no son pocos los ca-
sos en que la situación de suspenso de la actuación tiene co-
mo origen la apertura de un procedimiento de declaración 
de concurso de la promotora. De preferirse la cesión de la 
condición de ente promotor a un tercero, habrá de tenerse 
en cuenta que toda vez que resulta de aplicación la normati-
va de contratación pública, será necesaria la previa autoriza-
ción a la misma por parte de la Corporación Local, y que la 
subrogación en la primitiva promotora implica la asunción 
de sus derechos, obligaciones y deudas. 

Finalmente, la alternativa de gestión directa, no obstante 
encontrar escasa aceptación municipal, puede convertirse 
en eficaz respecto a aquéllos Ayuntamientos en situación de 
superávit. 

En fin, dadas las particularidades de los terrenos sobre los 
que años atrás se proyectaron obras de urbanización hoy pa-
ralizadas, es recomendable la realización de auditorías jurí-
dicas singulares que permitan conocer el estado legal de la 
actuación y ofrecer soluciones eficaces.

Es recomendable 
realizar auditorías 
jurídicas para ver el 
estado legal de cada 
actuación
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Gregori asegura que 
la tendencia del con-
sumo por la salud 
llevó a Grefusa hace 
varios años a eliminar 
el aceite de palma,  
a incrementar el con-
tenido en fibra y a no 
utilizar conservantes 
ni colorantes artificia-
les en ninguno de sus 
productos.

SIN PALMA

GREFUSA, EN CIFRAS

Fuente: Grefusa Expansión
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