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Amanat Ali Waraich

Director Gerente de Palson

La compadia opera en nuestro mercado desde 1980, fecha en la que se funds en
Barcelona de la mano de Amanat Ali Waraich, dedicdndose a la importacién y
venta en Espafia de pequefios electrodomésticos bajo su propia marca. Segin el
propio Amanat Ali, su empresa tiene como principal objetivo velar para que todos
sus productos tengan la méxima calidad, para lo que fabrican el 50% de los articulos
en Europa. Ademds, Falson se esfuerza por ofrecer articulos innovadores, précticos,
maneijables, sequros y faciles de usar, teniendo en cuenta que, en caso de reparacién,
existe una red de servicios técnicos extendida por toda la geografia espafiola. Por
dtimo, Ali destaca que su empresa desea ofrecer al distribuidor unos mdrgenes

comerciales altos, lo cual permite obtener buenos benéeficios.

A pesar del ambiente
de pesimismo
presente en el

mercado, Palson
incrementa su
inversion publicitaria
un 50%

PAL_SON

pequeinios electrodomeésticos

¢,Como han sido los resultados de
20077

Excelentes. Hemos tenido un crecimiento del 27%,
dos punfos por encima de la prevision inicial,
y creemos que con mds esfuerzo facimente
superaremos este porcentaje en breve.

Entonces, ;qué porcentaje preveen
para 2008?

Como minimo un 30% de crecimiento en el
mercado espafiol y un 33% en nuestro mercado
internacional mds cercano: Europa.

Aprovechando que comenta el
mercado internacional, Vd. Nos
hablé hace unos meses de la fuerte
apuesta de Palson en el extranjero,
concretamente en Dubai. ;Cémo
estd resultando esta expansién de
Palson en Oriente Medio?

Como le comenté en su dia, el nivel de vida
que actualmente hay en Dubai es de los mds
altos del mundo, donde fodas las marcas
posicionadas en el mercado son tomadas como
referencia para la competencia, y Palson no
podia dejar escapar esta valiosa oportunidad.
Somos la primera empresa del sector presente
en este mercado y en tan sélo dos afios hemos
conseguido trabajar con 52 paises, consiguiendo
unas cifras de negocio muy importantes en muy
poco tiempo.

¢De qué cifras estamos hablando?

Hablamos de un volumen de facturacién de
6 milones de ddlares en el segundo semestre
de 2006 y 18 milones de délares durante
el ejercicio 2007. la previsién para el 2008
se sitia en la nada despreciable cifra de 30
milones de délares. Ademds, todo el beneficio de
nuestras delegaciones internacionales revertird
directamente en inversiones en el mercado

espoﬁo|.

(Y en lo referente a inversion
internacional?

la principal inversion que llevamos a cabo
internacionalmente es en la omp|iocién de las
instalaciones de Jebel Ali, en Dubai Estamos
ampliando a 10000 m? nuestro almacén, con
una capacidad de almacenaje prevista de 490
contenedores de 40 pies, almacén inteligente
configurado con la tecnologia mdés moderna
y avanzada del momento y 1500 metros
cuadrados de oficinas. Esté previsto que entren en

funcionamiento a finales de este mismo afio.

¢{Qué linea de producto trabaja Palson
en estos paises?

Exactamente la misma que en el mercado
nacional: pequefios electrodomésticos. Aunque
las costumbres de las personas de aquellos pafses
no son exactamente las mismas que las de aquf,
comercializamos la misma linea de producto
y con cada lanzamiento de nuevo producto,
tenemos que llevar a cabo un exahustivo estudio
de mercado en cuanto a costumbres y gustos de
los compradores autéctonos, y adecuar nuestros
embalajes y productos para poder obtener una
buena aceptacién en ese mercado.
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Volviendo al mercado nacional, ;cree
que estamos en crisis?

Crisis, la palabra de moda. Nosotros pensamos
que la economia no estd en crisis aunque si en
cierta recesion. El ambiente politico y los medios
de comunicacién, unos para conseguir votos y otros
para conseguir fitular de noticia, nos ha pinfado un
panorama desolador. Y es muy contagioso, todo
el mundo habla de lo mismo. Recesién alimentada
por el pesimismo comercial, el aumento de la
inflacion, la desconfianza de la banca, la crisis
norteamericana.. pero se han de poner medios
para contrarrestar el descenso. En Palson ya hace
meses que estamos adoptando medidas en esta
linea.

(Qué medidas estd adoptando su
compania?

Mds inversién, aunque parezca contradictorio.
Si'la previsién es a la baja, hay que invertir en
publicidad para reforzar las ventas. Para este afio
nuestrainversién crece en este capitulo nada menos
que un 50% con respecto a afios anteriores.

. Qué acciones publicitarias llevardn a
cabo?

Cuatro campafias de vallas gran formato en
todo el terriforio nacional, con un fotal de
Q000 soportes contratados. Bl pasado  afio

hicimos publicidad en un nuevo medio, rotulamos
autobuses completamente con nuestra imagen.
Bl resultado fue muy impactante, ya que esfos
autobuses circulaban por el mismisimo centro de
ciudades tan grandes como Barcelona, Madrid y
Sevila. Asf es que viendo los resultados este afio
hemos invertido ain mds en este medio, hemos
acordado 50 vehiculos repartidos por todo el
territorio nacional para los meses de octubre,
noviembre y diciembre. Para el resfo del afio, y
como refuerzo de marca, circulard todo una flota
de vehiculos, por toda Espafia, con la rotulacion
integral de las traseras.

¢Y de cara a sus clientes?

las acciones que le acabo de enumerar son
positivas tanto para nuestros clientes como para el
comprodor final En cuo|quier caso, ofras medidas
a adoptar para el apoyo a la venta de nuestros
clientes son: acciones en el mismo punto de venta,
inversién en el catdlogo del cliente, lanzamiento
de mds novedades que otros afios..

Las novedades atraen al comprador y realzan la
marca frente a la competencia, lo que hace que
Falson se sitie a la cabeza en cuanto a ventas y
posicionamiento.
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