
C Í T R I C O S

Valencia Fruits / Gran Vía Marqués del Turia, 49, 5º, 6 / 46005 València Spain / Tel 963 525 301 / www.valenciafruits.com / E-mail info@valenciafruits.com

16 / Valencia Fruits 26 de febrero de 2019

◗ VALENCIA FRUITS. REDACCIÓN.
Los productores de limón de la 
Comunitat Valenciana no esca-
pan a la crisis generalizada de los 
cítricos en una campaña nefasta. 
Según un estudio de La Unió de 
Llauradors las pérdidas ascien-
den ya a 39 millones de euros solo 
en la variedad Fino, que se reco-
lecta de octubre a marzo. Esta 
cifra se suma a los 200 millones 
de pérdidas que han tenido hasta 
la fecha los productores valencia-
nos de naranjas y mandarinas.

Los precios del limón faci-
litados de forma oficial por la 
Conselleria de Agricultura de la 
Generalitat Valenciana reflejan 
que han bajado de media un 26% 
en relación a la pasada campaña, 
tras pasar de 0,38 euros/kg a 0,28 
euros/kg de la actual. 

No obstante, desde La Unió 
señalan que el comportamiento 

no ha sido homogéneo. Durante 
la primera parte de la campa-
ña los valores del limón fueron 
muy parecidos a los obtenidos en 
la pasada temporada, e incluso 
registraron un ligero aumen-
to. Sin embargo en la segunda 
parte, hasta mitad de enero, es 
donde ya se nota el descenso de 
un 27% en las cotizaciones y la 
debacle llega desde esa fecha, 
coincidiendo con la semana 51 
y hasta ahora, con una caída del 
52% tras pasar de 0,41 euros/kg 
en la campaña pasada a los 0,21 
euros/kg actuales. 

Estos precios no obstante se 
dan en el mejor de los casos, pues 
de acuerdo a los datos recabados 
por La Unió de Llauradors se 
habrán quedado sin recolectar 
unes 26.000 toneladas de limón 
en los campos de la Comunitat 
Valenciana. De los 39 millones 

de euros calculados por esta 
organización agraria, la mayor 
parte —unos 30 millones— se-
rían por la bajada de los precios 
hasta esos límites poco rentables 
y muy ajustados con los costes 
de producción del cultivo (esti-
mados por la interprofesional 
Ailimpo en 0,18 euros/kg). Los 
otros nueve restantes serían 
como consecuencia de no reco-
ger la cosecha.

Desde la organización agra-
ria señalan que se argumenta 
como uno de los principales mo-
tivos de esta situación anómala 

del limón el incremento de la 
producción, “pero si se anali-
zan los datos se observa que no 
es para tanto”. La cosecha del 
limón de la variedad Fino (64% 
de la producción total del limón 
de la Comunitat Valenciana) ha 
crecido un 14% en el conjunto 
estatal y solo un 6% comunidad. 
El aumento espectacular de pro-
ducción sí se da en la variedad 
Verna, pero ni siquiera ha ini-
ciado su campaña.

“Tal vez uno de los principa-
les aspectos que sí ha influido de 
forma decisiva en la campaña es 

la competencia de limón de Tur-
quía en los mercados. Después 
de recuperar su nivel normal 
de producción, con unas 800.000 
toneladas, se ha visto favorecido 
también por la devaluación de 
su moneda, lo que ha provoca-
do una sobreoferta en los mer-
cados y a unos precios mucho 
más baratos. También hay cada 
vez más competidores como 
Sudáfrica, Argentina e incluso 
Egipto que parece estar decidi-
do a entrar fuerte en el cultivo 
tras centrarse hasta ahora casi 
principalmente en la naranja”, 
apuntan desde La Unió. 

La organización agraria re-
clamará a las Administraciones 
que pongan en marcha solucio-
nes y medidas que compensen la 
importante pérdida de renta que 
van a sufrir los productores de 
limón en esta campaña.

◗ ÓSCAR ORZANCO. REDACCIÓN.
El sector citrícola español está 
atravesando una campaña ex-
tremadamente complicada. 
Una temporada en la que la 
confluencia de numerosos fac-
tores han desencadenado una 
‘tormenta perfecta’. El retraso 
en la maduración de la fruta y 
el bajo calibre en algunas zonas 
productoras, la sucesión de llu-
vias torrenciales y persistentes 
en noviembre, la competencia 
de terceros países en los mer-
cados europeos, la ausencia del 
frío (fundamental para incenti-
var el consumo en Europa), las 
protestas en Francia de los ‘cha-
lecos amarillos’, son factores 
que en conjunto han derivado 
en una campaña, hasta el mo-
mento, catastrófica.

A esta lista de problemas, des-
de Naranjasyfrutas.com añaden 
uno más: la forma de comercia-
lizar las cosechas. Los agriculto-
res han modernizado las tareas 
de producción de cítricos, pero 
no han evolucionado en la forma 
de vender sus agrios. “La ma-
nera de ofrecer las cosechas de 
los agricultores españoles hace 
años que no ha cambiado, siendo 
un proceso largo y con muchos 
intermediarios. Actualmente 
nuestros países competidores 
utilizan procedimientos más 
directos. En este sentido, las 
nuevas tecnologías, como plata-
formas para ofrecer las cosechas, 
pueden mejorar uno de los actua-
les problemas de la citricultura 
española.”, afirma Juan José 

Bas, responsable de la platafor-
ma Naranjasyfrutas.com.

En general, los operadores 
de los países competidores de 
España parten de salida con 
ciertas ventajas competitivas. 
Cuentan con explotaciones 
más grandes, mano de obra 
más barata y, además “suelen 
comercializar ellos mismos sus 
propias cosechas de una forma 
directa y con menos interme-
diarios. En este aspecto, los 
agricultores españoles tienen 
que modernizarse y adaptarse. 

Y en el área de la venta es donde 
nosotros estamos haciendo un 
esfuerzo en ayudarles con nues-
tra plataforma gratuita de Na-
ranjasyfrutas.com”, apunta el 
responsable de esta iniciativa.

Emplear plataformas por in-
ternet resulta una forma fácil 
y rápida de localizar lo que un 
cliente quiere y poder contactar 
directamente con el vendedor. 
Y en un campo como la agricul-
tura, el productor está obligado 
a vender la cosecha todos los 
años, en un periodo muy corto 
de tiempo, y debe utilizar todas 
las herramientas posibles para 
comercializar lo mejor posible su 
cosecha. Desde Naranjasyfrutas.
com, en apenas dos minutos, un 
citricultor puede notificar gra-

tuitamente a cientos de comer-
cios su producción disponible. 

“La venta actual de cítricos 
aún suele hacerse sin apoyarse en 
estas tecnologías online, perdien-
do opciones de encontrar nuevos 
y potenciales clientes que mu-
chas veces estarían interesados 
en comprar nuestra cosecha. De 
este forma, el agricultor está per-
diendo oportunidades de vender a 
mejor precio su cosecha, o corre 
el riesgo de no encontrar compra-
dor y que la fruta se quede en el 
árbol”, apunta Juan José Bas.

Por ello, el objetivo de Na-
ranjasyfrutas.com es que el pro-
ductor contacte con el mayor 
número de clientes posibles, ya 
sean comercios nacionales que 
compran cosechas en campo, 
o internacionales que quieren 
comprar directamente a agri-
cultores exportadores. “Nuestra 
plataforma es gratuita y está di-
rigida a ayudar a los agricultores 
a poder ofrecer sus cosechas al 
mayor número de clientes posi-
bles”, concluye Juan José Bas.

Actualmente, Naranjasyfru-
tas.com cuenta con más de  3.100 
cosechas anunciadas por los pro-
ductores, que superan un volu-
men de 447.325.000 kilos de fruta 
disponibles en la plataforma. 
Además, en el sistema gratuito 
de alertas ya hay más de 180 co-
mercios y profesionales mayoris-
tas registrados para recibir las 
notificaciones sobre las varieda-
des en las que están interesados 
cuando los agricultores publican 
estas cosechas.

El limón no 
escapa a la 
crisis de  
los cítricos
La Unió calcula pérdidas de 39 millones 
de euros en la Comunitat Valenciana

Naranjasyfrutas.com evoluciona la venta de cítricos 
La plataforma online facilita un contacto directo, sin intermediarios, entre el productor y el comercio

Desde Naranjasyfrutas.com un citricultor puede notificar a cientos de comercios su producción disponible. / ARCHIVO

Los precios han bajado de media un 26% respecto a la pasada campaña. / ARCHIVO

Los precios del limón 
Fino han descendido 
durante la segunda 
parte de la temporada

Naranjasyfrutas.com 
permite ofrecer la 
cosecha a un amplio 
abanico de clientes

La Unió señala que la 
competencia de Turquía 
ha influido de forma 
decisiva en la campaña


