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“Antes de la oferta
hay que concentrar la
imagen de Almeria”

El profesor Manuel Recio defiende que Almeria necesita crear cuanto
antes una imagen colectiva que permita crear fidelidad en los

consumidores y superar as! a otras zonas productoras que venden en
Europa frutas y hortalizas a precios mas bajos.

agran cantidad de operadores co

wuerciales que a diario compiten

en Almeria por vender sus frutas
y hortalizas ha provocado uan satu-
racion de marcas comerciales. Segin
la Consejeria de Agricultura, en Al-
ierfa existen mas de 400 marcas en
origen que tratan de bacerse con un
hueco de lujo en el mercado de des-
(ino. Sin embargo, los expertos en Ma-
keting desaconse uracion de
marcas. En conereto, el profesor Ma-
sidad de Al-
. considera que en Almeria no
se ha entendido atn el verdadero sig-
nificado de una marca comercial ni el
enorme beneficio que reportaria uaa
imagen colectiva que fuera capaz de
promocionar y defender a todo el sec-
tor agricola provincial en su conjun-
10.

;Queé es para usted una marca co-
mercial?

El concepto de 'narca solo puede
usarse, en i opinion, ctando el nom-
bre que hemos elegido para identifi-
car un determinado producto esté re-
conocido por el conswnidor y lo re-
tiene en su meoria.

iCree que el consumidor es capaz
de recordar cuatrocientas marcas de
frutas y hortalizas?

Enabsoluto, porque eso es una bar-
baridad. Los expertos ¢n la materia
dicen que cada consuidor es capa-
de cada
producto que habitualmente necesi-
L Actualmente, no conozeo ninguna
narca verdaderamente consolidada
cntodo el sector agricola almeriense.
Lo que sucede es que el sector piensa

nuel Recio, de la Unive

neri

ces de recordar tres mare

que tiene muchas y muy buenas mar-
4s, pero una marca comercial no con-
siste en inventar un nombre y regis-
trarlo, eso es s6lo una minima parte
del trabajo.

iQué estrategias deberia seguir el
sector agricola para resolver esta sa-
turacion de marcas?

Podriamos hacer como los italianos,
cuando hace anos se encontraban en
unasituacion similar. Se dieron cuen-
ta que necesitaban crear marcas de
origen con atributos de calidad y cr
aron estructuras para ponerlas en
marcha con el apoyo de todas las par-
tes ilplicadas. A estas estructuras las
conocemos hoy en dia como consor-
clos de promocion de imagen.

:Qu? funcion desarrollan exacta-
mente esos con-
sorcios de promo-

iz Unamarcano
consiste sélo en
registrar un
nombre inventado

Generalmente,
€508 consorcios
se encargan de
poner en marcha
una serie de po-
tentes estrategias
con unos objeti-

vos clare

que
suelen conseguir
se a largo plazo. Por ejemplo, son ca-
paces de unificar criterios de calidad
en tna zona determinada y establecer
controles para verificar el cumpli-
miento de esa calidad entre los as
ciados al consorcio. Ademas promo-
cionan internacionalmente el uso de
la marca que han disenado.

¢Qué ventajas o beneficios son ca-
paces-de conseguir?

Almeria dispusiera de un con-
sorcio de promocion de ese tipo todo
el sector agricola se encontraria con
el poteate respaldo de una imagen co-
lectiva que le serviria al mismo tiem-
po como herramienta de negociacion
con los grandes distribuidores. La au-
sencia e marcas reconocidas en Al-
weria beneficia enormemente a la
gran distribucién, porque los pro-
ductos sin marca reconocida consi-
guen que el consumidor no distinga
unos establecimientos comerciales de
otros.

:Una imagen colectiva ayudaria a
defender los intereses de Almeria fren-
te a los ataqies interesados de otros
paises que critican nuestros produc-
tos hortofruticolas?

Por supuesto,
porque en este mo-
mento cualquier
pais que lo desee
puede organizar un
ataque comercial
en contra de los in-
tereses de Almeria
sin encontrar resis-
tencia. Esto lo pue-
den hacer porque
hay muchos ven-
diendo a unos pocos, y por eso las
grandes cadenas de d bucién se
permiten el lujo de discriminar a Al-
meria y exigen a nuestros agriculto-
res mucho mds de lo que exigen a
cualquiera

;Cuéndo habla de imagen colectiva
se refiere a concentracion de la ofer-
ta?

No es lo mismo, ya que creo que es

Distribucién

Pequefia
comercializit?

aconsejable empezar por la creacién
de una marca colectiva y concentrar
la imagen antes que concentrar la ofer-
ta. Ultimamente escucho que hay in-
tentos de concentrar la oferta desde
el punto de vista de unir la produc-
¢ion, pero es aconsejable concentrar
la oferta desde el punto de vista de
la demanda. Si Alieria consigue con-
centrar su imagen para identificarse
en el exterior, estoy seguro que con el
tiempo vendrd de forma automatica
la concentracién de la oferta desde el
punto de vista de la produccion.

Zona de libre comercio

¢Por qué no ha empezado el sector
agricola a trabajar ya en esta direc-
cion?

Sencillamente, porque creo que has-
ta el momento no lo han necesitado.
Da la sensacion de que hemos pasa-
do anos en los que al sector agricola
alieriense le han ido bien las cosas,
y se ha evitado invertir dinero en mar-
keting. Buena prueba de ello es que la
mayoria de las empresas piensan que
tienen un departamento comercial,
pero solo tienen un departamento de
ventas que, en algunos casos, no se
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dedica a vender sino que se dedica a
despachar género.

¢Aln estamos a tiempo para iniciar
este proceso y asegurar nuestra com-
petitividad?

Estamos a tiempo, pero no hay que
demorarse. La consolidacién de una
marca comercial necesita anos para
conseguir buenos re-
sultados. Hay que re-
cordar que en 2010
entrard en vigor la
zona de libre comer-
cio en el espacio eu-
romediterrineo y en
ese momento nos en-
contraremos con mu-
chas otras zonas ca-
paces de competir
con Almeria por pre-
cio. A partir de ahi, sélo se salvarin
las empresas que hayan sido capaces
de crear una marca que genere fideli-
dad en los clientes y que les diferen-
cie del resto. Quien no invierta en ima-
gen entrard en un proceso de des-
aparicién.

£Qué cosas buenas tiene Almeria a
la hora de disefar su futura imagen
colectiva?

Dejamos quela
competencianos
ataque sin hacer

nada para evitarlo

Administraciones

Esta pregunta es
que para responder s
estudio muy amplio. A

complicada, por-

tiene co-
sas buenas que pienso que son muy
aprovechables y que, sin embargo, no
pregonamos lo suficiente. Todo el
mundo deberfa conocer el milagro
econémico que supone la agricultura

intensiva  en

esta tierra, que
se ha convertido
en destino de
esperanza para
mucha gente.
Por otra parte,
hay que decir
fuerte y claro
que Almeria tic-
celentes
s de co-
mercializacién que ofrecen seguridad
y calidad. Por tltimo, ofro punto cla-
ve a la hora de premocionar Almeria
es la difusion del caracter emprende-
dor de sus gentes. Sin etbargo, y aun-
que tenemos todos estos valore
sitivos, la competencia nos ataca
pre que quiere diciendo que la agri-
cultura bajo plastico no es sana.
;Esta verdaderamen‘e convencido

de que con estas estrategias se pue-
de negociar con la gran distribucién?

Creo que es posible. Otrc clores
de produccion ya lo han conseguido.
Conozco casos en la industria agroa-
limentaria, los quesos o el jamén. Estd
claro que una buena estrategia de ca-
lidad e imagen consigue con el tiem-
po que el productor sea el que elige
a su distribuidor, y no al revés.

Marcas de calidad

:Qué opinién le merecen las mar-
cas basadas en la calidad?

Son falsas marcas, porque el con-
sumidor al final no entiende de nive-
les de calidad. No obstante, esas mar-
cas si desempenan una funcién im-
portante para los intermediarios, por-
que les ayuda a simplificar sus pro-
cesos, pero al mismo tiempo al pro-
ductor le complica la gestién debido
ala densa sopa de letras que suponen
las certificaciones de calidad.

Todo el mundo conoce ya el toma-
te Raf. ;Por qué?.

Porque el consumidor ha logrado
identificar unos atributos de calidad
detras de ese tipo de tomate y esta dis-
puesto a pagar mas.”ero no hay una
marca consolidada que respalde la co-

mercializacion del tomate Raf, y s
re el riesgo de que el tomate Raf co
mience a producirse en otras zona

que aspiren a quedarse con e
ficio.

¢Es caro invertir en la promocion de
una imagen colcctiva?

Es caro. Hay que contar con un ga
binete formado por personal espe
cializado y hay que financiar nume
rosas acciones a desarrollar a largo
plazo. amos hablando de relacio
nes priblicas, de promocion en los me
dios de comunicacion, de contactos
directos con consumidores y disiri-
buidores, entre ot
todos de actuacion que requieren
grandes dosis de pacienciay eredibi
lidad por parte del empresario que los
financia, porque muchos de los be
neficios no son tangibles ni inmediz-
tos.

¢Existen ayudas oficiales?

Extenda, la agencia de promocion
exterior andaluza, incluy
estos fines dentro de su programa de
internacionalizacion de empresas v
algo similar ofrece el Instituto de Co
mercio Exterior (ICEX). Las ayudas
oficiales para la union de imagen po
drian Hegar al 70% del total,
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