l EN:TREWSTA ———

José A. Canova y Diego Ramirez JEati=ty

-.I."_w—'r” ge-

ensaladas preparadas o
—) José Antonio Canova

— — eape— a es socio fundador de Kernel

- % ¥ . y Director General de la
compania, una OPFH
constituida por 11 socios
productores que son la
bomba de impulsion del 98%
del producto que maneja
Kernel Export, S.L.

Diego Ramirez

es el responsable comercial
de Kernel Ensaladas.
Coordina la venta

de los productos de Kernel
para el mercado espanol.

Cuarta Gama, produccion ecoldgica,
marquismo, “babies”, producto dife-
renciado... Su pagina web se lee como
un manual de como estructurar una
oferta de vanguardia en horticultura.

EI prOducto . Pueden explicarnos la estructura y

evolucion de Kernel Export?

eCO|O,g|CO esté Nuestro principio siempre ha sido cre-

cer con nuestros clientes atendiendo

en auge en tOd 0S sus necesidades de producto y hacién-

dolo repercutir sobre nuestra propia

IOS mercados produccidn, ajustindonos en cada mo-

mento a las necesidades de nuestros

y man‘tlene Su clientes y mercados.
I Todos sabemos que la calidad del
tendenC|a ascendente producto final comienza en el cam-
po. ¢Cual es la forma de operar de
Kernel para garantizar esa calidad?

Un principio bdsico es que sdlo cultiva-
mos aquéllo que creemos que tenemos
vendido y comprometido bajo progra-
mas con nuestros clientes; mds del 98%
de nuestra produccion de campo esta
basada en Jos programas que cerramos
con nuestros clientes, en muchos casos
con mas de un aio de anticipacion.
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ensaladas p

José Antonio Canovas

Logicamente, todo esto podemos ha-
cerlo con las mdximas garantias de ca-
lidad. Para cllo contamos con las certi-
ficaciones acordes a las exigencias del
mercado actual, siendo éstas Eurepgap.
Nature Chowce. BRC, ISO. lo cual ga-
rantiza la calidad desde Ta semilla hasta
¢l producto que llega al consumidor.

¢ Procede el producto procesado por
Kernel exclusivamente de produc-
cion propia, o se recurre a terceras
fuentes? En este caso, icomo se
plantean los compromisos de cali-
dad con los proveedores?

Todo lo ¢t producto que Kernel procesa
es de produccion propia en un 98% . cn
Jos casos en que se recurren a lereeros.,
se reabiza ¢l procedimiento establecido
por las normas de calidud en las cuales
trabajamos  para homologar a dichos
proveedores como aptos para suminis-
trarnac:.

Nuetra principal marca, la que utiliza-
mos en nuelros productos para la grun
distribucion y ¢l sector HoReCao ces
Kernel. L resto de marcas van dirigi-
das @ otros mercados, como en ¢l tradi-
cional. o exclusivas a un clhiente, tanto
en Nacional como Lxportacion.

¢Continia Kernel apostando por la
carta del producto ecologico? ;Co-
mo se desarrollan las perspectivas
de ese tipo de producto en Espana?
¢.Es éste un argumento de marketing
efectivo? ¢ Y las limitaciones?

Por supuesto que seguimos apostando
por ¢l producto ccologico. Se trata de
una linca de negocio de gran importan-
cia para nosotron. y en la que llevamos
trabajando ocho afios. Cada afio nos
demuestra gque es un producto en auge
cen todos los mercados. En Espuna,
aungtie con consumos por debajo de
los del resto de patses curopeos, man-
tiene la tendencia de incremento. A
nuestro entender serfa muy importante
disponer informacion sobre este tipo de
productos y las diferencias entre Eco-
logico y Convencional.

Kernel Export fue pionera en Espana
en la presentacion de su producto
bajo la forma de lavado y cortado (IV
Gama) ¢Cual es la evolucion de la
demanda de este tipo de producto
por parte del publico espanol? ;Qué
desarrollos se prevén en el futuro?
Fuimos una de las ptoncras y nuestra
experiencia ha sido hasta hoy muy po-
sitiva, la demanda es cada vez mayor
del publico espaniol, quien ademds de
ser ya un conocedor de esta gama de
productos exige vartedad. novedad y
calidad. Las perspectivas de consumo
para ¢l Tuturo son prometedoras. dado
GUC 81 NOS COMpAramos con otros pai-
ses que leva un desarrollo de mas
tiempo, todavia no hemos alcanzado
las cuotas que cllo tienen.

Siempre cstamos investigando y desa-
rrollando productos nuevos. buscando
satisfacer lo que el consumidor actual
quiere, cada ano sacamos al mercado
dos o tres productos en prueba para
analizar Ta respuesta del pablico, de es-
tos resultados elegimos ¢l producto I1-
nal a comercializar.

«Mas del 98%

de nuestra produccion
de campo esta basada
en |los programas que
cerramos con nuestros
clientes, en muchos
casos con mas de

un ano de anticipacion»

T ENTREVISTA I

Diego A. Ramirez Garcia

Recientemente se constituye una
asociacion de empresas producto-
ras de IV Gama en Espana. ;Cuales
son los objetivos de esta nueva aso-
ciacion profesional?

El objetivo principal de esta asoctacion
es consolidarse como una categoria es-
peetiica dentro de las Irutas vy horlali-
zas y mejorar ta defensa de los intere-
ses de sus asoctados en ¢l marco de
una Federacion con amplia presencia
Nacional ¢ Internuctonal, asi como es-
tablecer un marco normativo para cste
producto y empresas v claborar un guia
de bucnas prdcticas agricolas.

La elaboracion del producto, la dife-
renciacion del mismo, la busqueda
del nicho de mercado, son claramen-
te las estrategias de Kernel. ;Con
qué lineas de accion nos puede sor-
prender todavia una empresa pro-
gresista como Kernel en el futuro?
Como comentamos anteriormente, so-
MOS UNd empresa que eslanos ¢ con-
tinua investigacion, desarrolfando pro-
ductos nuevos cada afio, nos seatimos
uni cmpresa joven y con animos de ir
por delante de lo que el mercado de-
manda, con lo que podemos decir que
seguiremos gratamente  sorprepdiendo
a nuestros clientes.

Entrevista realizada por:

Antonio Bonafont
abonafont forticom. com
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