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El projecte que Guillem Espi-
nach i Esperança Forcadell 
han iniciat aquesta tardor es 

diu Taronges Nostres i consisteix 
en una botiga online de taronges, 
mandarines i llimones. El fet dife-
rencial està en l’origen de les frui-
tes, collides a les Terres de l’Ebre, 
i en la rapidesa amb què aquestes 
arriben al domicili del client. 
L’empresa es compromet a servir 
les comandes en 24 hores. Això vol 
dir que, si un client demana cinc 
quilos de mandarines el dimecres 
al matí, a la tarda es cullen de l’ar-
bre i el dijous els pot tenir a ca-    
sa.  

Per al Guillem el més important 
es entregar la fruita acabada de 
collir, per això el dilluns no fa re-
partiment. Les comandes realit-
zades a partir de dijous a la tarda 
se serveixen dimarts.  

ENCÀRRECS DE 5, 10 O 15 QUILOS 
El client pot fer encàrrecs de 5, 10 
o 15 quilos. Pot demanar només 
un tipus de fruita o un pack on hi 
hagi taronges, mandarines i llimo-
nes. L’empresa no ha servit enca-
ra cap comanda perquè està pen-
dent de la climatologia. Si tot va 
bé, els cítrics de l’Hort de Vallero, 
a Aldover, estaran madurs i llestos 
per collir el darrer cap de setma-
na d’octubre.  

La temporada d’aquestes fruites 
(amb les seves varietats) s’allarga-
rà fins al maig. Després l’empre-
sa estudia oferir algun altre tipus 
de producte que podrien ser mel-
melades casolanes, pastisseria tí-
pica de les Terres de l’Ebre o ver-
dura ecològica.  

Taronges Nostres neix amb la 
idea d’explotar la dimensió local 

TARONGES NOSTRES

Esperança Forcadell i Guillem Espinach mostren el portal de venda de taronges. ALBERTO TALLÓN

Taronges i mandarines de l’arbre a casa en només 24 hores

de les fruites de l’Aldover. En Gui-
llem i l’Esperança treballaran amb 
el gènere collit directament en 
una finca de la família, l’Hort del 
Vallero. “Són taronges nostres per-
què són d’una finca nostra i per-
què són un producte català”, sub-
ratlla el Guillem. “Tothom es pen-
sa que totes les taronges vénen de 
València però nosaltres també en 
tenim i són molt bones.” 

TASTAR PRIMER, PAGAR DESPRÉS 
Tan convençut està de la qualitat 
de la seva fruita que en la prime-
ra comanda el client no cal que 
pagui res fins que no hagi tastat el 
producte. Els mètodes de paga-
ment són per targeta bancària,  

 “Tothom es pensa que 
totes les taronges vénen 
de València però 
nosaltres també en 
tenim i són molt bones”, 
assegura Guillem 
Espinach. 

 
 
 
 
 
 
 

per Pay Pal i contra reembossa-
ment (en rebre la mercaderia). 

“Sempre hi ha un percentatge de 
clients refractaris a pagar per in-
ternet i se’ls ha d’oferir aquesta 
possibilitat, encara que sigui apli-
cant-hi un recàrrec”, explica Gui-
llem. Una caixa de mandarines de 
cinc quilos costarà uns 15 euros. 
La de 10 quilos, 25, i la de 15, 35. 
Aquests preus inclouen les despe-
ses de transport. 

ENGINYER EN OBRES PÚBLIQUES 
Aquest nou venedor de taronges 
online és en realitat un enginyer 
d’obres públiques que, vista la pre-
carietat del seu sector, va decidir 
fer un màster de negocis a inter-

net i començar una nova aventu-
ra laboral. “Abans que marxar a 
treballar a fora he preferit fer un 
canvi de xip i m’he abocat apassi-
onadament a posar en marxa Ta-
ronges Nostres”, diu. Des de la pri-
mera idea de negoci fins a la cre-
ació de la pàgina web, tot ha anat 
a càrrec seu. 

A hores d’ara, i mentre espera 
que madurin les mandarines pri-
mer i les taronges després, el Gui-
llem insisteix en les bondats del 
producte de proximitat de circuit 
curt (entre el pagès i el consumi-
dor només hi ha un intermediari, 
Taronges Nostres) i assegura que 
està a punt per servir a tot Catalu-
nya. Terrassa inclosa ◗

Taronges Nostres 
L’Hort del Vallero, d’on 

vénen les taronges, està a 
Aldover, a la comarca del 

Baix Ebre. 
Telèfon:  

654 202 639 
www.tarongesnostres.cat

Comprar per internet està 
molt bé, però les possibili-
tats de la xarxa van més en-

llà del comerç electrònic. En un 
país on el 51,1% de la població de 
16 a 74 anys participa en les xar-
xes socials de caràcter general com 
Facebook, Twitter o Tuenti (segons 
l’última enquesta de l’INE), el co-
merciant no pot girar-s’hi d’esque-
na. Ha de procurar ser-hi i, com 
abans, millor. 

Precisament aquest dilluns, 20 
d’octubre, se celebra un seminari 
que porta per títol “Com les xarxes 
socials t’ajudaran a apropar-te al 
client”, una iniciativa de l’Escodi i 
el cicle Activa’t de l’Ajuntament de 
Terrassa. La convocatòria és de les 
14.30 a les 16.30 hores a la sala 
d’actes del Quadrant.0, a l’edifici 
del Vapor Gran. 

La presència de bars, restaurants 
o comerços a les xarxes socials és 
rellevant especialment per captar 
clients entre el col·lectiu d’estudi-
ants i joves d’entre 16 i 24 anys, 
que són els més actius a l’hora de 

crear un perfil d’usuari o enviar 
missatges. Per sexes, la participa-
ció de les dones (68,9%) és supe-
rior a la dels homes (65,3%).  

Xavier Rivera, professor d’Esco-
di i director d’I-Marketing, assegu-
ra que amb l’aparició dels telèfons 
intel·ligents que avui tots portem 
a la butxaca el comerciant té una 

excel·lent eina per barrejar el món 
offline (la botiga física) i l’online 
(les xarxes socials, per exemple) i 
aconseguir captar nous clients cap 
al punt de venda. Aplicacions gra-
tuïtes com Four Square, per exem-
ple, permet informar de les ofer-
tes a internet i aplicar-les quan el 
client arriba a la botiga ◗ 

Una usuària consultant les xarxes socials des del seu mòbil. 

La importància de les xarxes socials
FORMACIÓ


