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«Espaia produce mucho aceite,
pero Italia lo sabe vender»

Nueno apuesta por la agrupacion empresarial para posicionar
los productos gallegos en los mercados, ya que ésta es la manera

que tienen las pequerias firmas de po

Maria Cedrén
REDACCION
m La globalizacién ha enco-
gido el mundo. Ese cambio
de las distancias psicologicas
ha revolucionado las téenicas
de marketing v las formas de
entender la distribucién de
los bienes de produccion.
José Luis Nueno, profesor
del IESE en Barcelona, que
el viernes impartird una con-
ferencia en el Club de Arte-
sanos de A Corufia, advierte
de que en Espaiia v en Gali-
cia todavia hay mucho que
hacer para lograr posicionar
los productos en los mejores
mercados.

—~Galicia ha superado ya
sus problemas de infraes-
tructuras, pero aun asi
cuesta que los productos
gallegos de calidad, por
ejemplo los del sector pri-
mario, lleguen a los merca-
dos. éQué falla?

—El problema mds gordo
de la empresas en Espafia es
la talla. Son muy pequefias
y eso complica la correcta
distribucion de los bienes
dentro del pais. ¥ todavia
es mucho mds complicado
cuando hablamos de expor-
tar. También hay muchos dé-
ficits, por ejemplo, a la hora
de crear marca en el sector
de los productos alimenti-
cios. Hay que defender las
denominaciones de origen...
Pero hay que asumir inver-
siones para hacer productos
diferenciados.

—éAboga entonces por
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Mueno defiende las
denominaciones de origen

la agrupacién empresa-
rial para poder realizar
esas inversiones de forma
conjunta?

—Defiendo los consorcios o
las fusiones entre empresas.
Desde luego que abogo por
darles mayor tamafio y por
que se coordinen para abor-
dar inversiones que deben
hacer.

—Parece, ademas, gque
existe un gran déficit en el
campo del marketing,

—Ahi tenemos el problema
mis serio. Muchos productos
no llegan a comercializarse
fuera y otros si, pero no se
hace referencia al origen de
¢505 bienes. El aceite es un
buen ejemplo. Espaiia produ-
ce mucho, pero Italia lo sabe
vender. Tenemos mucho mis
que ellos, pero exportan mu-
cho mas de lo que producen
porque lo saben vender. Es-
pana manda a este pais me-

der invertir en mdrketing

diterrdneo mucho producto a
granel que luego los italianos
se encargan de comercializar.
En ¢l caso del vino ocurre
algo parecido.

—Una buena formula para
colocar los productos espa-
fioles y, por extension, los
gallegos en los mercados
exteriores podria ser posi-
cionarlos como productos
de lujo. Porque aqui hay
calidad...

—>&Si va es complicado po-
sicionarlos como una marca,
todavia lo es mis ubicarlos
como productos de lujo. Y
es que éstos dltimos operan
en lo que se conoce como el
territorio de las emociones,
en torno a la calidad y a
la escasez. En Espaiia hay
productos que en los afios
setenta y ochenta eran con-
siderados exclusivos de unos
pocos y que luego cambiaron
de piiblico objetivo y se con-
virtieron en objetos para las
masas. Pasé con algunos vi-
nos. Es un ¢jercicio digno.

—Y ése es el camino, élas
empresas de lujo tienen que
bajar el nivel?

—El lujo tiene mucho futuro
y cada vez tiene un horizon-
te mis claro. El volumen de
ciudadanos con un nivel
de renta capaz de adquirir
estos productos es cada
vez mayor. Sobre todo en
paises de Asia y también en
EE.UU. y Rusia. El mimero
de personas que necesitan el
lujo para proyectarse en sus
entornos es cada vez mayor.



