[ VENTAS POR INTERNET ]

[Alternativas a la distribucion]

Del arbol a la mesa en 24 horas

La comodidad, la seguridad de las transacciones econémicas y
la calidad de los productos. Son pilares sobre los que se asienta
la experiencia de una empresa familiar que

se ha propuesto entregar naranjas frescas

tan solo veinticuatro horas después de

recogerlas del arbol.

César Marcos
Periodista

n 1999, el negocio de las na-
E ranjas de la familia de Federi-
co Aparici se encontraba ante
un obstaculo dificil de salvar. Sus
clientes, las firmas que compraban
al por mayor le pagaban el mismo
precio que hacia veinticinco afios.
Consciente de tener “entre las ma-
nos” un buen producto, Federico
Aparici encontré la manera de ha-
cerlo llegar directamente a cual-
quier consumidor de Espana. La
féormula tan nueva como arriesgada
era Internet. E implic) a toda la fa-
milia. A sus hijos, Juan, que es el
responsable de informética, Federi-
co, encargado de la logistica, y su
mujer Lola, de donde toma el nom-
bre la tienda virtual, que esta al
frente de los pedidos.
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[ Calidad a la puerta
de casa

Las fincas de Naranjas Lola se en-
cuentran situadas en el término mu-
nicipal de Cullera (Valencia), cuyos
suelos son de tipo arenoso con un mi-
croclima excepcional para el cultivo,
que se beneficia ademas de un rega-
dio propio. Los propios recursos hi-
dricos, que fluyen de un manantial
subterraneo, se almacenan en una
balsa.

Todos los pedidos en esta
empresa se realizan via
Internet, un 60% a través de su
pagina Web, y el resto por
teléfono o carta

La clave de la calidad de sus citricos,
mas de 140.000 kg de naranjas al afio,

reside en elegir el momento de madura-
cion del fruto, que Federico se atreve a
calificar de “sobremaduro”. De este fac-
tor depende la recoleccion, aunque im-
plique perder un porcentaje importante
de la cosecha. Incluso los pedidos se su-

ceden al ritmo del grado maximo de

maduracion, aunque se tengan que

posponer hasta que se cosechen des-

de la parte del arbol mas soleada.

La variedad de naranja escogida es-
t4 estrechamente vinculada al perio-
do de maduracion. Procedente de Ca-
nad4, Navel lane-late es tardia, reco-
lectandose desde febrero hasta mayo.
Sus propiedades organolépticas son

[ EL NEGOCIO POR INTERNET ]

Pros y contras

A pesar de que la cuota de merca-
do de los alimentos distribuidos
por comercio electrénico se in-
crementa lentamente, alin queda
alcanzar el baremo de este tipo
de comercializacion en algunos
paises de la OCDE.

Segun datos recientes de la Co-
mision del Mercado de Telecomu-
nicaciones, la facturacion de los
negocios espanoles que venden
productos online crecié en el pri-
mer semestre de 2008 un 73,4%
respecto al ano anterior. En 2008,
"el comercio electrénico ha gene-
rado un volumen de negocio que
supera los 4.700 millones de euros.
La clave de este incremento esta
en el dato de compradores, que pa-
sa del 27,3% de los internautas
mayores de 15 anos al actual
39,8%, practicamente ocho millo-
nes mas", destacan fuentes de la
Secretaria de Estado de Telecomu-
nicaciones y para la Sociedad de la
Informacion. Y si el crecimiento si-
gue este ritmo, en dos anos posi-



las més apreciadas, por su jugo-
sidad, ademas de contener poco
epitelio, “tejido” que envuelve
cada uno de los gajos y celdi-
llas interiores. El resto de va-
riedades que comercializa es-
ta empresa son las navelinas,
aparte de la produccién menor
de otros citricos.

La filosofia empresarial de Fe-
derico Aparici no sélo se basa en
que su producto salga directamente
del campo al consumidor sin interme-
diarios, sino también que no reciba
ningan tratamiento quimico para su
coloraciéon, maduracién 6 conserva-
cién: ni abrillantadores ni selladores.
Sin aplicar los conceptos de la agricul-
tura ecologica, los tratamientos fito-
sanitarios empleados se cifien a los
menos agresivos. Por ejemplo, contra
la llamada mosca del Mediterraneo, la
intenta someter con trampas de fabri-

blemente se supere el 70%,
apuntan los analistas.

La desconfianza del consumi-
dor, que encuentran las empre-
sas agroalimentarias mas osa-
das, es el principal obstaculo pa-
ra su crecimiento en el sector, si
bien es reconocido que la nueva
herramienta virtual podria redun-
dar en beneficios por ambas par-
tes. Mayores oportunidades de
compra, acceso e informacion,
ademas de ahorro de costes para
un consumidor con cada vez me-
nos tiempo para dedicarse a la
compra tradicional. Al emprende-
dor agrario, el comercio electré-
nico le presta ampliar ain mas su
negocio, a base del acceso a nue-
vos clientes mediante una difu-
sion de sus productos mas alla
del &mbito propio de venta.

El asalto a Internet por peque-
nos productores y cooperativas
agrarias se ha visto facilitada por
el nuevo marco juridico desde
2002 que ahuyenta los fantasmas
de fraude que arrastra en la Red
el consumidor espanol, reforzan-
do alin mas sus derechos. Dentro
de su extenso ambito de aplica-
cién, la Ley de Servicios de la So-

Toda la familia Aparici trabaja

cacion casera, pero nada de fumiga-
ci6én indiscriminada.

[ Todo por el cliente final

El marketing de esta empresa des-
cansa en que es un pilar diferenciador
de otras formas de comercializacién a

Al emprendedor agrario, el
comercio electrdnico le
presta ampliar aun mas su
negocio, a base del acceso a
nuevos clientes mediante
una difusion de sus
productos mas alla del
ambito propio de venta

ciedad de la Informaciéon y Co-
mercio Electrénico ha venido a
establecer, entre otros asuntos,
la responsabilidad de los presta-
dores del servicio, sujetos a la
responsabilidad civil, penal y ad-
ministrativa establecida con ca-
racter general en el ordenamien-
to juridico.

Ya en un estudio de la Universi-
dad de Burgos a principios de
2000, se deducia que pese a que
el consumidor se mostraba rea-
cio a esta nueva via de distribu-
cién, sobre todo, por la imposibi-
lidad de no ver fisicamente lo
que compra, el futuro se presen-
taba halaglieno por varias venta-

jas, como es la comodidad, la se-

guridad de las transacciones
econdmicas y la calidad de los
productos.

en Naranjas Lola

la carta a distancia. Hablamos en
cuanto a medios de pago, intima-
mente relacionados con la satis-
faccion del cliente. Dentro de
las cajas, la familia Aparici pue-
de enviar naranjas de zumo, na-
ranjas de mesa, limones, pome-
los, naranjas sanguinas y manda-
rinas, a la espera de que el cliente
quiera en todo momento personali-
zar su pedido.

Al llegar el transportista con la caja
de citricos, el cliente de Naranjas Lola
debe de tener en cuenta que no hay
que abonar de inmediato el importe,
sino consumir el producto, y siempre
que sea de su agrado, elegir el medio
de pago entre los siguientes: transfe-
rencia bancaria, giro postal, cheque
bancario nominativo y tarjeta de cré-
dito. Fundamental es que si las naran-
jas no han gustado al cliente, en abso-
luto hay que pagar. El indice de moro-
sos es infimo, pese a lo que se pueda
uno imaginar.

El 45% de sus naranjas llegan a

casas particulares, mientras que el
55% a los 400 mejores restaurantesy
hoteles de Espafia, tiendas gourmet
o delicatessen de maximo prestigio

De esta manera, tanto el productor
como el consumidor se benefician de
la eliminacion del coste que suponen
los agentes intermediarios en la cade-
na agroalimentaria y disfrutan del
placer de las naranjas naturales en su
mesa, con la garantia de adquirir pro-
ductos de cosecha propia.

Todos los pedidos en esta empresa
se realizan via Internet, un 60% a tra-
vés de su pagina Web, y el resto por
teléfono o carta. El 45% de sus naran-
jas llegan a casas particulares, mien-
tras que el 55% a los 400 mejores res-
taurantes y hoteles de Espafia, tiendas
gourmet o delicatessen de maximo
prestigio. Entre sus clientes se en-
cuentran la Casa Real Espafiola. El sa-
bor de sus naranjas traspasa también
fronteras. Francia, Gran Bretafia, Por-
tugal y Alemania son sus destinos ha-
bituales.

Mas Informacion:
Tel.: 961 72 00 67
www.naranjaslola.com
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