Almeria Actualidad ® MIERCOLES, 28 DE MAYO DE 2008

3
En Portada

Ratil Peralba

PRESIDENTE DE POSITIONING
SYSTEMS, SL

VENDER MEJOR Un buen producto no garantiza el

éxito. Hay que vender mejor, no vender mas

SILESTONE

by COSENTINO

Emilio Osorio, Raul Peralba, Miguel Otero, Santiago Alfonso, José Cosentino, José Luis Bonet y Antonio Lao.
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Santiago Alfonso, director de Marketing Grupo Cosentino.”"
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FRAN LEONARDO

“Almeria debe identificarse con
el marmol, las hortalizas y el sol”

Peralba anima a los empresarios
aaprovechar laimagen que
proyecta la provincia al exterior

E. Sancho / ALMERIA

Lareferencia e imagen que se tie-
ne de un territorio o un pais debe
ser la apuesta en la que se base la
promocién del mismo, aprove-
chando el conocimiento generali-
zado que tiene el publico objetivo
al que se dirige, pues, de esta for-
ma, se tendra recorrido buena
parte del trayecto para lograr un
buen posicionamiento estratégi-
co.

En base a esta premisa bascul
la ponencia de Raul Peralba, pre-
sidente de Positioning Systems,
SL, que recordd que hay tres cla-
ses de personas: las que hacen
que ocurran las cosas; los que ob-
servan como ocurren las cosas; y

quienes preguntan qué ha ocurri-
do. El posicionamiento permite
alcanzar un lugar diferencial y
preferente en la mente de los
clientes, que permitird conseguir
una ventaja frente a los competi-
dores.

Para ello, hay que desarrollar
una buena ‘ingenieria de marca’
para lograr un proyecto de posi-
cionamiento estratégico competi-
tivo, con el que se conseguira blo-
quear alos competidores y reposi-
cionar a la competencia en la
mente, en beneficio propio, a tra-
vés de los cambios internos nece-
sarios para que la idea sea creible
ysostenible a largo plazo.

Ratl Peralba puso numerosos
ejemplos graficos para apoyar su
exposicion. Estados Unidos se re-
laciona con productos de avia-
cién, informatica, cine o business
schools; Alemania, con ingenie-

ria, automoviles fiables y cerve-
za; y Japdn, con electrénica y ro-
bética. En esa linea, abogd por-
que Almeria aproveche el concep-
to que se tiene de ella en el exte-
rior para explotarlo como imagen
de marca, a través de todas sus
potencialidades, entre las que
destacan el marmol, la produc-
cién hortofruticola y la fuerza de
susol.

“Pero un buen producto no es

ALTERNATIVA

, ’ Hay que construir

en la mente del
publico una imagen
preferente que sea la
mejor alternativa posible
en el mercado”

garantia de éxito; hay que cons-
truir en la mente del publico una
imagen preferente que sea la me-
jor alternativa posible en el mer-
cado”, explicé Peralba.

Eneste sentido, expusola situa-
ciéon del mercado mundial del
aceite de oliva, en el que Italia po-
see el reconocimiento internacio-
nal, a pesar de que es Espafia el
primer productor mundial y prin-
cipal abastecedor hacia Italia,
que es quien comercializa el pro-
ducto con su propia etiqueta.

Peralba alabo el modelo de pro-
duccién almeriense y animé a los
empresarios del marmol a dife-
renciarse a través de una marca
conjunta que promocione la pie-
dra de Macael. También recordé
la iniciativa que ha supuesto la
primera denominacién de origen
de tomate La Cafiada-Nijar, como
un ejemplo a seguir.

Rail Peralba, presidente de Positioning Systems.

FRAN LEONARDO

Guia practica para
el posicionamiento
de una empresa

Para que una empresa consiga
posicionarse en el mercado tie-
ne que lograr que se identifi-
que la idea que la diferencia, lo
que hara que sea percibida por
los clientes como la alternativa
mas atractiva. Los principios
basicos para ello: 1. Es mejor
ser “el primero” que ser “el
mejor”. 2. Si no se puede ser el
primero, hay que crear una
nueva categoria en la que se
pueda serlo. 3. La competencia
no es entre productos, es entre
las percepciones que los clien-
tes tienen de los productos. 4.
Para competir hay que conocer
la posicion de los competido-
res en la mente de los clientes
tan bien como la propia. 5. Hay
que apropiarse de un atributo
que nos diferencie y nos haga
preferidos. 6. No tratar de ser
todo para todos, se puede ter-
minar siendo nada para nadie:
hay que especializarse.




