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LA ESTRATEGIA COMPETITIVA DE NARANJAS DEL CARMEN
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Naranjas del Carmen fue fundada en 2010 por los hermanos Gabriel, Gonzalo, Fernando y Patricia
Urculo, tercera generacion de una familia de agricultores. Es una empresa dedicada a la
comercializacion via Internet de productos citricos y, para ello, dispone de unas plantaciones de unas 25
hectéreas radicadas en Bétera (Valencia).

La empresa organiza su distribucion por pedido de tal forma que el fruto se recoge del arbol cada dia
en funcion de los pedidos existentes y garantiza su entrega en 24 horas si es en Espafia, en 48 en Francia
y en 72 en el resto de los 14 paises europeos en los que esta presente. Con ello, sélo transcurren entre
1y 3 dias desde que la naranja esta en el arbol hasta que la dispone el consumidor, segun su destino
final.

Ademas, la naranja es de alta calidad y no tiene ningun tipo de tratamiento durante su
comercializacion directa al cliente. No usan ni herbicidas ni pesticidas y aplican técnicas de cultivo que
se basan en la utilizacion optima de los recursos naturales. Por ello, la empresa no pretende alcanzar
grandes volimenes de produccion, sino sélo aquel que le permita dar la mayor calidad posible de su
producto. El precio al que éste se ofrece es un poco mas caro que el que se puede encontrar en el
mercado espafiol pues asciende a unos 25 euros para una caja de 10 kilos, con los gastos de envio
incluidos. Sin embargo, en varios paises europeos, donde se suelen vender las naranjas por piezas a
alrededor de 1 euro, el precio resulta bastante competitivo.

Uno de los problemas operativos mas importantes que tiene la empresa es la estacionalidad de sus
producciones originarias, la naranja (de diciembre a abril) y la mandarina (de octubre a diciembre), por
lo que en los ultimos afios han ampliado su cartera de productos de forma muy significativa con otros
productos agricolas como limones, pomelos, miel, mermeladas, aceite de oliva, productos de la huerta,
etc.

A mediados de la década pasada, idearon una nueva formula para incrementar y potenciar su
negocio. Se trataba del denominado crowdfarming (fusion entre la palabra crowdfunding, financiacion
colectiva y farming, agricultura), como una forma novedosa de responder a la demanda haciendo
participe al propio cliente en todo el proceso productivo de la fruta. Es decir, cada arbol plantado es
apadrinado por una persona, familia o empresa, quienes le ponen nombre al naranjo y reciben la
produccion del &rbol del que son duefios. La vida media estimada de un naranjo es de unos 25 afios.

El sistema funciona de la siguiente manera: los duefios pagan 80 euros el primer afio y 60 euros a
partir del segundo y obtienen un total de 80 kilos de naranjas cada afio. También existe la opcion de
adoptar media cosecha, con coste inicial de 40 euros y 35 euros, posteriormente, recibiendo 40 kilos
anuales. Los primeros 5 afios, tiempo durante el cual el naranjo no es productivo, la empresa entrega las
naranjas de sus propios naranjos. Los clientes deciden cuando quieren recibir las naranjas, por lo que
recogen a demanda, sin almacenar nada. Ademas, existe la opcion de que el consumidor recoja sus
propias naranjas, pudiendo ahorrarse asi los costes de envio.
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Hace unos afios extendieron esta formula, con un funcionamiento similar, a la adopcion de un olivo y
de una colmena. También existe la posibilidad de visitas a las plantaciones, tanto para los duefios de los
arboles, como para turistas en general. Con todas estas iniciativas, Gonzalo Urculo afirma que “no
vendemos solo naranjas online; vendemos una experiencia y formar parte de nuestra historia”.

Pregunta: Identifique el tipo de estrategia competitiva de la empresa, sus fuentes y las ventajas e
inconvenientes que tiene.
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