EMPRESAS :: EXPERIENCIAS DE INTERNACIONALIZACION

Alfonso
Alvarez

«Ofreciendo productos de calidad y
un servicio adecuado, los clientes
permanecen fieles a tu marca»

Alfonso Alvarez es ingeniero técnico agricola por la Universidad Politécnica de Madrid. Ejerce desde 1990 como gerente de Finca
La Prudenciana, que en la actualidad cuenta con ocho empleados y factura un volumen de dos millones de euros. Cuenta con una
gran trayectoria en el mundo del queso. Entre 1995 y 2004, ejercié como presidente del Consejo Regulador de la Denominacion de
Origen Queso Manchego, cuyos principales fines son la defensa, promocién y difusion del queso manchego. Entre sus principales
funciones, destacaron la iniciacién de campafias de certificacién de puntos de venta, campafias de promocidn y otra serie de
acciones encaminadas a disminuir el fraude en la comercializacion; la educacién de profesionales implicados en el mundo del
queso, y la difusién de informacion sobre el producto a los consumidores con la finalidad de hacerlo diferenciarse respecto a otros
quesos.

Ya es la cuarta generacién de la familia Alvarez Valera la que continua desarrollando en la actualidad un negocio familiar
que tuvo sus origenes en la agricultura, se complementé posteriormente con ganaderia ovina manchega y, a principios de los
afios ochenta, inicié la transformacién de la leche de sus ovejas en queso manchego artesano con denominacién de origen.

José Fraile

Breve historia de la empresa
Fundada en 1967, Finca La Prudenciana es una explota-
ci6én agricola y ganadera situada en el corazén de La
Mancha, en Tembleque, Toledo. Afio tras afio, genera-
cién tras generacion, la empresa familiar ha ido evolu-
cionando hasta complementar su actividad agricola y
ganadera con la transformacién de la leche de, aproxi-
madamente, 8.000 ovejas manchegas en queso manche-
go artesano con denominacién de origen que se
comercializa con el nombre de Artequeso. En la actuali-
dad, las labores agricolas y ganaderas estan relegadas a
un segundo plano, siendo la produccién de queso la ac-
tividad principal de la empresa.

La experiencia de sus mds de 20 afios elaborando
queso manchego, junto con el reconocimiento recibido

por la elaboracién de sus tradicionales quesos con la
marca Artequeso, hizo que, en 2008, se animaran a am-
pliar su gama de productos y a presentar una variedad
de quesos curados de leche cruda de oveja, de cabra o de
la mezcla de leches de cabra, oveja y vaca bajo la marca
Buenalba.

El denominador comtn de ambas marcas es la cali-
dad de su materia prima, la leche, procedente de gana-
derfas seleccionadas y que es reconocida tanto a nivel
nacional como internacional.

¢Qué gama de productos comercializa Finca La
Prudenciana en la actualidad?

En la actualidad, contamos con dos gamas. La primera
es Artequeso, bajo la cual se comercializa queso man-

SEPTIEMBRE 20I0 EMPRESA GLOBAL

41



chego artesano con denominacién
de origen en diferentes formatos y
curaciones: semicurado (tres-cuatro
meses), curado (10-12 meses) y en
aceite de oliva virgen extra. La otra
gama es Buenalba, bajo la que se co-
mercializan diferentes especialida-
des con las que ofrecemos quesos
con los mismos pardmetros de cali-
dad de Artequeso, pero aportando
novedad, innovacién, sabores y co-
lores desconocidos.

¢Cuales son los pilares de la
estrategia de Finca La
Prudenciana?

Nuestra principal filosofia es la de
ofrecer los mejores quesos, para lo
cual es imprescindible elaborarlos
con leche cruda y, ademas, tener
una gama que permita a nuestros
clientes comparar los quesos tradi-
cionales de siempre con otros nove-
dosos. Artequeso representa
tradicién, mientras que, con Bue-
nalba, se ofrece innovacién, siem-
pre bajo nuestros pardmetros de
artesanfa y calidad en todos nues-
tros productos.

¢Cuél fue su primera experiencia en
el extranjero? ;Qué motivé esta
decisién?

Fue durante una presentacién orga-
nizada por la Embajada espafiola en
Par{s. Esta primera decisién de
asistir a un evento en el extranjero
surgi6 de la inquietud por encon-
trar nuevos mercados para nuestros
quesos.

Realmente, ofrecer quesos al
mercado nacional con denomina-
ci6én de origen queso manchego es
una labor dificil y, en muchas oca-
siones, no se obtiene ningin tipo
de reconocimiento, ya que la falta
de cultura o informacién acerca de
la elaboracién de nuestros quesos
hace que todavia se nos compare
con quesos fabricados con otros ti-
pos de leches, pero con una apa-
riencia similar. La formacién de los
agentes implicados en la cadena co-
mercial es muy baja, lo que acaba
irremediablemente repercutiendo
en el cliente final. Esta situacién

que vivimos en el mercado nacional
es la que nos empujé y nos empuja
a encontrar en el exterior mercado
para nuestros quesos.

¢Cuéles son sus mercados de
referencia fuera de nuestras
fronteras?

Estados Unidos es nuestro principal
comprador; absorbe el 20% de nues-
tra produccién. Muy por detras le
sigue la Unién Europea, principal-
mente Francia, que importa el 5%
de nuestra produccién, luego Ale-
mania y Gran Bretafa.

«Estados Unidos y Francia son
paises habituados al consumo de
queso, conocedores del mismo y
con cierto nivel de exigencia»

Los quesos y, en general, los
productos esparfioles estdn consoli-
ddndose en Estados Unidos; si apos-
tamos por ofrecerles calidad,
tradicién, cultura, historia, etc.,
que es lo que buscan y esperan de
nuestros productos, confiamos en
que nos ird bien.

¢Qué factores tuvieron en cuenta a la
hora de elegir sus mercados
exteriores?

Nuestros quesos se posicionan den-
tro del sector gourmet, por tanto

los mercados naturales para nues-
tros quesos son los econémicamente
mds avanzados, como Estados Uni-
dos. Nuestros productos responden
bien en mercados en los que tienen
consolidados unos valores gastrono-
micos y buscan, con los productos
amparados por las denominaciones
de origen, una garantia de calidad.

¢Qué porcentaje de sus ingresos se
generan en el extranjero?
Un 35-40 %.

¢Cémo se organiza la actividad
internacional?

Con la facturacién que tenemos, no
podemos permitirnos tener un res-
ponsable de exportacién. Lo hemos
intentado en dos ocasiones y no nos
ha resultado rentable. Actualmen-
te, estamos intentando trabajar en
los principales mercados de destino
con agentes comerciales que conoz-
can el sector. Es el caso de Estados
Unidos, donde contactamos con el
agente en una feria de agroalimen-
tacién y con el que estamos traba-
jando en la actualidad. En estos
momentos, también estamos en
proceso de bisqueda de agente en
Francia y en Bélgica.

¢Qué experiencias y ensefianzas
positivas ha extraido de los mercados
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exteriores en los que se encuentran?
Que ofreciendo quesos de calidad y
un servicio adecuado a los clientes,
éstos permanecen fieles a tu marca.

¢Cudles son los principales problemas
que se han encontrado en los paises
en los que estan presentes?

Nunca hemos tenido problemas dig-
nos de reseflar. Los problemas de lo-
gistica, etiquetado, problemas
puntuales de conservacién, como
presencia de moho en la corteza,
etc., los asumimos y resolvemos en
cada caso de la mejor manera posi-
ble, buscando siempre la satisfac-
cién del cliente.

¢En qué paises han conseguido mayor
éxito y en cudles han encontrado
mayores dificultades?

En Estados Unidos y en Francia. Son
paises habituados al consumo de
queso, conocedores del mismo y con
cierto nivel de exigencia.

En otros casos, como Alemania,
con una renta per cdpita alta, don-
de, en principio, se pueden esperar
resultados positivos, la realidad es
que es mucho mas dificil, ya que el
precio es un factor determinante en
la decisién de compra y en sus linea-
les se encuentran gran variedad de
quesos con diferentes precios.

¢De dénde proceden sus principales
competidores? ;Suponen también una
amenaza en el mercado nacional?
¢Siguen alguna estrategia para

diferenciarse de éstos?

Bajo nuestra principal marca, Arte-
queso, comercializamos quesos ela-
borados con leche cruda de oveja
manchega de la maés alta calidad,
procedente de ganaderias seleccio-
nadas proximas a nuestra queseria,
que mantienen una alimentacién ri-
gurosamente supervisada. Estdn am-
parados por la DO queso manchego,
por tanto, en principio, la posicién
de salida es la misma para todas las
empresas con DO, lo que es bueno.
Pero la realidad es que un consumi-
dor, por ejemplo estadounidense,
tiene en su lineal la posibilidad de
llevar a su casa decenas de quesos
europeos con DO. éComo se fija en
un manchego? ¢Por qué se lleva un
queso espafiol a su casa? Seguro que
hay gran cantidad de factores que
intervienen en esta decision.

«Nuestra principal filosofia es la de
ofrecer los mejores quesos y,
ademas, tener una gama que
permita a nuestros clientes
comparar los quesos tradicionales
de siempre con otros novedosos»

Con los quesos que comercializa-
mos bajo la marca Buenalba, inten-
tamos diferenciarnos respeto a la
competencia, ofreciendo quesos de
igual calidad, pero que ofrecen inno-
vacién frente a tradicién, diversidad
frente a homogeneidad, colorido
frente a «blancura» y «sorpresa»
frente a conocimiento. La gama Bue-

nalba ofrece quesos que aportan sa-
bores, olores y colores novedosos y
bien maridados para la mesa como,
por ejemplo, queso de cabra naran-
ja al pimentén, queso de oveja a las
finas hierbas o queso morado de ca-
bra al vino, entre otros.

Estamos convencidos de la ne-
cesidad de diferenciarse de la com-
petencia y de ofrecer lo que otros
no pueden o no quieren ofrecer.

¢Qué métodos de promocién utilizan
en mercados exteriores? ;Cudl es la
rentabilidad que se obtiene a partir
de la participacién en estos eventos?
Ela asistencia a ferias profesiona-
les en las que se puede tener un
contacto directo con tus clientes.
La Gnica manera de que un cliente
se decida por nuestros quesos fren-
te a otros similares es que los prue-
be y los compare. Su decisién viene
después, en algunos casos, mucho
después. Es dificil cuantificar la
rentabilidad del esfuerzo que supo-
ne asistir.

¢Ha recibido Artequeso galardones y
reconocimientos por sus productos?
¢Qué suponen para la empresa? ;Les
han ayudado en su proceso de
internacionalizacién?

Si, en varias ocasiones. Hemos ga-
nado varios premios al mejor queso
manchego artesano, otorgados por
la Junta de Comunidades de Casti-
lla La Mancha o de la Cofradia del
Queso Manchego.

La gira gastronémica que hicie-
ron en Espaiia la conocida actriz
Gwyneth Paltrow y el restaurador
Mario Batali, de la que surgi6 pos-
teriormente una serie de televisién
estadounidense y un libro que son
referentes de la gastronomia espa-
fiola en Estados Unidos, incluy6 la
visita a Artequeso, de la que nos en-
contramos muy orgullosos.

Estos reconocimientos quizd
sirvan para diferenciarte o crear
un primer interés, pero la regulari-
dad y el dia a dfa es lo que determi-
na la confianza de los clientes en
tus quesos. No incidimos en los pre-
mios en nuestras comunicaciones ::
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