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SAINT-CHARLES

ANGEL VERDU / Director comercial del Grupo Caniamas

“La mejora continua forma parte
de nuestra cultura empresarial’

INTERNATIONAL / PERPIGNAN

Caniamas es una de las firmas presentes en Saint-Charles international desde su creacion en la déca-
da de los sesenta. Con su filial ‘Del Sol’ y la marca ‘Le Gamin’, desde esta plataforma la empresa ha
logrado ser un referente en el mercado frances en la oferta citricola. El director comercial del grupo
valenciano, Angel Verdt comenta en la siguiente entrevista la actualidad de la primera plataforma
hortofruticola de Europa y del trabajo que desarrolla la propia empresa desde ella, bajo la premisa
de estar mas cerca, si cabe, de las necesidades de sus clientes y los consumidores franceses.

Valencia Fruits. Uno de los ob-
Jetivos de futuro de Cariamas-Del
Sol en Saint-Charles es mejorar
su presencia en este mercado.
(Queé significa ‘mejorar su pre-
sencia’ a efectos practicos?

Angel Verdi. Es un objetivo
de futuro, pero también de pre-
sente, porque para nosotros una
de las claves para garantizar la
satisfaccion de nuestros clientes
y consumidores es el servicio,
que, junto con la sostenibilidad
de nuestro producto y una alta
calidad gustativa, conforman
los 3 pilares sobre los que gira
nuestra propuesta comercial.

Y en cuanto a mejorar nues-
tra presencia, en nuestra cultu-
ra empresarial esta la mejora
continua. No importa lo acer-
tada que haya sido una mejora,
lo pulido que esté un sistema o
lo novedoso que sea un proce-
so, desde los diferentes depar-
tamentos intentamos todos los
dias mejorar, para hacer un
mejor producto, hacerlo mas
asequible y sostenible y que se
ajuste mejor a las especificacio-
nes del canal de distribucién
para el que esté disenado.

Por eso, la mejora en la pre-
sencia en Saint Charles es un
objetivo para estar mas cerca,
si cabe, de las necesidades de
nuestros clientes y consumido-
res franceses.

VF. ;Qué va a suponer para
Caniamas-Del Sol el proyecto
‘Saint-Charles 2020-2040°?

AV. En principio, el proyecto
“Saint-Charles 2020-2040” no es
mas que un proceso de reorgani-
zacion del mercado y, como tal, no
supondra ni un cambio, ni una
pérdida de servicio para nues-
tros clientes y consumidores.
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Angel Verdi apunta que desde la fundacion de Cafiamas en el aiio 1929, “en esta
casa siempre hemos tenido una clara vocacion exportadora” / CANAMAS

Le Gamin representa servicio, sostenibilidad y alta calidad gustativa / CANAMAS

“Una de principales
ventajas de formar
parte del mercado
de Saint-Charles es
el posicionamiento
de nuestras marcas y
de nuestra empresa
en el mayor centro
de comercializacion
europeo”

"“El arranque de esta
campaiia citricola en el
mercado francés ha sido
significativamente mas
suave para el producto
europeo que anos
anteriores”

VF. Desde la filial ‘Del Sol’
ubicada en pleno centro del mer-
cado de Saint-Charles, Caniamas
distribuye sus productos a todo el
territorio francés, pero jtambién
funciona como ‘lanzadera’ o pla-
taforma logistica para el resto de
Europa?

AV. El mercado de Saint
Charles es en si mismo una
plataforma logistica, y aunque
esta plataforma esta especiali-
zada en el mercado francés, no
es exclusiva del mismo, también
abastece a otros mercados en
Europa y del resto del mundo.
Es por ello por lo que una de
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principales ventajas de formar
parte del mercado es el posicio-
namiento de nuestras marcas
y de nuestra empresa en el ma-
yor centro de comercializacion
europeo.

Asi que, en cierta medida, la
ubicacion estratégica de nues-
tra filial Del Sol funciona como
punto de conexion con Europa
y el resto del mundo, ademas de
reforzar el posicionamiento de
una de las marcas de referencia
en el mercado francés como es
Le Gamin, ofreciendo una ma-
yor adaptabilidad a las deman-
das de produccion y logistica de
nuestros clientes.

VE. En la cuota de exportacion
de Canamas, ;qué peso tiene hoy
en dia el mercado francés respec-
to a otros destinos europeos? ;Qué
otros paises estan ganando pro-
tagonismo en las ventas fuera de
Espana?

AV. Desde nuestra funda-
cion en el afio 1929, en esta casa
siempre hemos tenido una clara
vocacion exportadora y, aunque
esta claro que nuestro principal
mercado ha sido y sigue siendo
el francés, también es cierto que
en nuestro crecimiento vamos
satisfaciendo necesidades de
clientes en otros mercados; por
lo que nuestro proyecto de expan-
sién sigue siendo fuerte, pero no
olvidamos nuestras raices ni
nuestras prioridades.

VEF. ;Como ha sido el primer
ario de la entrada en vigor de la
‘ley de eliminacion del plastico’
para Cariamas?

AV. Entre la campana pasa-
da y esta se ha producido un
gran cambio en el envasado de
ciertos productos de nuestro
catalogo debido a la nueva ley
francesa de regulacién del uso
del plastico en frutas y verdu-
ras. Pero el resultado ha sido
totalmente satisfactorio gracias
a una correcta planificacion a
lo largo de toda la campana an-
terior, centrando los esfuerzos
en adecuar cada categoria al
envase que mejor se adapta a
las necesidades del cliente y del
consumidor, siempre apostando
por todas aquellas herramien-
tas que mejor conserven la ca-
lidad de nuestro producto final
y preserven su frescura durante
todo el proceso productivo.

VF. ;Qué podemos decir del
funcionamiento de la primera
parte de la campana citricola de
Cariamas en el mercado francés?

AV. El arranque de esta cam-
pana en el mercado francés ha
sido significativamente mas
suave para el producto europeo
que anos anteriores. La ausen-
cia de fruta retrasada del he-
misferio sur ha posicionado la
produccion de proximidad de
forma natural en los lineales
de la distribucién europea. Si
bien es cierto que no ha habido
la fluidez de mercado de otros
anos debido a factores como la
inflacion, la meteorologia en
los mercados de destino y la re-
cesion que se cierne sobre las
economias de los consumidores,
en lineas generales podemos de-
cir que esta siendo una campa-
na agil en lo que al consumo se
refiere.
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