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el arte de hacer empresas, empresarios, gestores, compañeros y rivales.

“Ya ha entrado el perejil.” 
Son las doce del mediodía 
y Ana Ferrer, del departa-
mento de compras, acaba 
de informar a sus compa-
ñeros. ¿Qué ocurre? Tres 
días después de haber sa-
lido de Hungría, un ca-
mión con 7.500 kilos de 
perejil repartidos en sa-
cos de 10 y 15 kilos, ha 
llegado a la fábrica que 
Carmencita (Jesús Nava-
rro S.A.) aún conserva en 
el centro de Novelda. Al 
cabo del año, inundan de 
olor y color esta pobla-
ción alicantina cuatro mi-
llones y medio de kilos de 
especias procedentes de 
medio mundo. Desde aza-
frán de Irán, pimienta de 
Vietnam, cúrcuma de In-
dia, canela de Sri Lanka 
hasta orégano de Bolivia. 
La ruta de las especias 
tiene su capital en Espa-
ña, en una ciudad de 
25.741 habitantes que en 
2012 llegó a padecer una 
tasa de paro del 31% por 
culpa de la crisis de la 
construcción que afectó a 
su, otrora, gran industria: 

el mármol. Hoy, Novelda 
ya no es tan conocida por 
el mármol como por la 

Los  
sueños  
de los  
herederos 
de Car-
mencita
Novelda, Alicante, es la capital española 
de las especias. A dos años de cumplir su 
centenario, los tres primos 
que gobiernan la empresa 
fundada por Jesús Navarro 
y Carmen Valero en 1923, se 
han marcado dar otro salto: ser líderes 
del sabor español en el mundo.

imagen de un rostro: una 
niña con sombrero cordo-
bés que está presente en 
la gran mayoría de los 
hogares gracias a los en-
vases de especias de Car-
mencita, una de las em-
presas familiares históri-
cas del Levante español.  

Allí reciben, procesan y 
envasan casi un millón y 
medio de recipientes al 
día, que se unen a otros 
productos que también 
venden como el bicarbo-
nato, procedente de Torre-
lavega; el edulcorante; el 
mano de santo contra la 
resaca que pronto saldrá 
en formato bebida y, su 
última aventura empresa-
rial: ayudas culinarias 
para cocinar en casa pla-
tos como la paella. 

¿QUIÉN FUE CARMENCITA? 

Fue una de las tres hijas, 
también tuvieron un hijo, 
de Jesús Navarro Jover y 
Carmen Valero, matrimo-
nio fundador de la empre-
sa en 1923. Gente humil-
de, que aprendió a leer y 
escribir a los 20 años, pe-

ro que tenían, 
nunca mejor di-
cho, un olfato 
especial para 

los negocios. Empezaron a 
traer azafrán de La Man-
cha, una de las especias 

  POR MARTÍ SABALLS FOTOGRAFÍA CARLOS GARCÍA POZO

LOS PRIMOS.  
Paco Escolano 

Navarro, (exportación) 
Jesús Navarro Navarro 

(presidente) y Jesús 
Navarro Allberola 

(márketing y fábrica) 
frente a una foto de 

cuando eran niños con 
su abuela, Carmen 

Valero. 
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que se invertirán 15 millo-
nes de euros. Es el auto-
rregalo adelantado para 
celebrar el centenario. Es-
ta fábrica se convertirá, 
una vez esté a plena pro-
ducción, en la mayor fá-
brica de tratamiento de 
especias de Europa. Y, con 
ella, afirman, pretenden 
conquistar el mundo. Ase-
guran que España se les 
ha quedado pequeña. 
“Aquí se consumen pocas 

especias comparado con el 
resto de Europa, y eso que 
el confinamiento por la 
pandemia sirvió (así pasó 
con el sector de la alimen-
tación en general) para 
aumentar ventas. Tenemos 
que trasladar lo que he-
mos hecho en España al 
mundo”, cuenta Navarro 
Alberola. 

facturemos 300 millones”. 
Quien realiza esta afirma-
ción es Paco Escolano Na-
varro, nacido en 1960. En 
su cabeza tiene el mapa-
mundi hacia dónde debe 
dirigirse el crecimiento 
exterior de Carmencita. 

Antes de los tres primos, 
hubo los tres cuñados 
(Jaime Navarro Valero, 
Luis Navarro Cantó y 
Francisco Escolano). Eran 
sus padres, segunda gene-
ración. Estos tomaron una 
decisión crítica en la Na-
vidad de 1989. Decidieron 
vender el 50% de la empre-
sa al grupo Ebro, entonces 
controlado por KIO (Ku-
wait Investment Office). 
Jesús Navarro Valero ha-
bía conocido a Javier de la 
Rosa, hombre de KIO en 
España, y llegaron a un 
acuerdo. “Nos vimos ro-
deados de ejecutivos, con-
sejos, presupuestos y reu-
niones. La empresa se pro-
fesionalizó. El contable 
pasó a ser director finan-
ciero y el jefe de fábrica, 
director de operaciones”, 
cuenta Navarro Alberola. 
La relación duró 13 años 
más y superó el hundi-
miento de KIO en España. 
A pesar de que durante es-
te periodo la facturación 
pasó de siete a 33 millo-
nes, el acuerdo había lle-
gado al final. Explican los 
primos, mensaje coral: 
“Queríamos recuperar la 
empresa y lo logramos. 
Nos plantamos en la sede 
de Ebro, en la calle Villa-
nueva 4 de Madrid, y así 
lo planteamos a su presi-
dente de entonces, José 
Manuel Fernández Nornie-

lla. Cuando dijimos en la 
familia que recuperamos 
la empresa, hubo una gran 
emoción. En Novelda se 
celebró que volvíamos en-
teros a casa. En aquel mo-
mento, la tercera genera-
ción nos convertimos en la 

más exquisitas, para 
tratarlo y venderlo poste-
riormente en otros desti-
nos. Uno de ellos: Vene-
zuela. Casi 100 años des-
pués, el también llamado 
oro rojo sigue ocupando 
un lugar de privilegio 
acorazado en la sede de 
Carmencita. Guardado 
bajo extremas medidas de 
seguridad, el kilo de aza-
frán manchego se paga a 
3.000 euros, mientras que 
el iraní a 500. 
 
LA SAGA FAMILIAR. “Somos 
unos románticos, vende-
mos tarritos de nostalgia 
que recuerdan a los gui-
sos de la madre y la 
abuela”. Palabras del pre-
sidente, Jesús Navarro 
Navarro, el mayor de los 
tres primos, tercera gene-
ración de la empresa. Na-
cido en 1956, físico de 
profesión. Es el hijo de 
Carmencita Navarro y de 
Luis Navarro Cantó. Lleva 
los números de la empre-
sa al detalle. Es el más 
prudente.  

“El éxito de Carmencita 
es gracias al amor de los 
tres primos. No hay un lí-
der. Somos tres. Muy com-
plementarios. Es nuestro 
éxito.” Habla Jesús Nava-
rro Alberola, nacido en 
1959, director de márke-
ting y fábrica. Energía y 

pasión en estado puro. Le 
pilló la guerra del Gol-
fo en 1991 vendiendo 
en Kuwait, recuerda 
enseñando fotos con 
pozos de petróleo des-
trozados por los esta-
dounidendes. Desde 
pequeño ya llevaba 

carretillas de especias por 
el porche de la casa fami-
liar, “la fábrica”, y pensaba 
que quería conquistar el 
mundo. Aún lo cree. 

“Estamos inmersos en 
un gran cambio. Estare-
mos tranquilos cuando 

Una de las apuestas de la 
compañía ha sido tejer la 
propia red de cultivadores 
propios en distintas zonas del 
mundo. Desde Bolivia al 
sureste asiático

primera. Empezaba otra 
etapa. Haber tenido una 
multinacional como socios 
nos había unido más”. 

Si hubo alguna duda de 
que la familia acabaría 
vendiendo la empresa, 
aquella decisión zanjó el 
debate. La historia de la 
empresa familiar española 
ha dictaminado que solo 
un 20% de compañías su-
peren la tercera genera-
ción. Diagnóstico de Jesús 
Navarro: “En la tercera ge-
neración, las empresas de-
saparecen en su mayoría 
porque se dedican a gas-
tar dinero. Se piensan que 
se las han regalado. Aban-
donan la gestión diaria”. 
¿Tenéis protocolo fami-
liar? ”No, no lo necesita-
mos. Hablamos cuando 
queremos”. Además de los 
tres primos presentes en 
la gestión, hay ocho accio-
nistas familiares más. De 
la cuarta generación ya 
hay otros tres miembros 
que trabajan en Carmenci-
ta. ¿Cuál es la ruta? 

 
MÁS ALLÁ DEL CENTENARIO. 

El mercado de especias en 
el mundo está acotado a 
un liderazgo global por 
parte de un grupo multi-
nacional de origen esta-
dounidense, McCormick, 
más potentes liderazgos 
locales por país. Alemania 
es el mayor importador 
del continente, 496 millo-
nes de euros anuales, un 
20% del total de las impor-
taciones de la UE con un 
líder destacado: Fuchs. La 
empresa de Novelda, cuen-
ta su presidente, no ha 
querido oír los cantos de 
sirena -en concreto dos- 
que ha recibido de McCor-
mick para comprarla. 
Tampoco quieren saber 
nada de dar entrada al ac-
cionariado a fondos de ca-
pital riesgo. Tienen sufi-
ciente músculo financiero 
para seguir creciendo por 
si solos, sin necesidad de 
endeudarse en exceso. 
Consideran que sus socios 
son sus clientes, entre 
ellos, uno poderoso: Mer-
cadona, que genera un 
50% del negocio, pero que 
les sirvió para acelerar el 
crecimiento.  

Controlar el negocio a lo 
largo de toda la cadena de 
valor ha sido uno de los 
desafíos históricos. Hace 
cinco años decidieron em-
pezar a trabajar con culti-

vadores propios en Bolivia 
(suman 2.500) y el sureste 
asiático, lo que facilita el 
control de la calidad de la 
recolección y producción 
desde el principio. Ven-
drán más acuerdos. 

El mayor hito que tiene 
entre manos Carmencita 
es el traslado de toda la 
empresa a una nueva fá-
brica que se está constru-
yendo en un polígono en 
las afueras de Novelda. 

Allí ha empezado a fabri-
car algunos productos a la 
espera de trasladar el pró-
ximo año a todos sus 417 
empleados. ¿Se reducirá 
empleo? “No despedire-
mos. Es un mandamiento 
familiar”, dice Jesús Nava-
rro Alberola. Las instala-
ciones ocuparán 30.000 
metros cuadrados en los 

El sueño 
de los 
herede-
ros de 
Carmen-
cita

MILLO-
NES 93,1

VENTAS 2020

1923
AÑO DE FUNDACIÓN

MILLO-
NES 5,4

BENEFICIOS 2020
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417
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0 envases 
se fabri-
can al 
día. El 
número 
total de 
referen-
cias es 

700

CINCO

Kilos 
anuales 
proce-
sados

Ajo 
800.000

Pimienta 
550.000

Orégano 
200.000

Piñones 
100.000

Canela 
350.000

RESTO DEL MERCADO EN ESPAÑA

MIL
TONELADAS 
DE ESPECIAS, 
HIERBAS Y 
CONDIMEN-
TOS COMER-
CIALIZADOS

19 CONSERVAS  
DANI

18 MCCORMICK 
(DUCROS) 10,5 LA 

BARRACA

VENTAS APROX.

20%
expor- 
taciones  
sobre ventas

Millones euros.
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del premio nacional de Di-
seño, Manuel Estrada; por 
otro, empiezan a lograr 
acuerdos impensables ha-
ce tiempo. Por ejemplo, ser 
el proveedor de la sal y pi-
mienta de McDonald’s.   

LA COYUNTURA. La actuali-
dad obliga a hablar de lo 
que Jesús Navarro Nava-
rro define de “tormenta 
perfecta”. La prensa eco-
nómica está informando 
de tres fenómenos que 
coinciden por primera vez 
en mucho tiempo: aumento 
del precio de las materias 
primas, de la energía y de 
los salarios. Inflación, pero 
también problemas de su-
ministro en la cadena lo-
gística, con demoras en la 
llegada de contenedores 
procedentes del otro lado 
del planeta. A la espera de 
que despeje el panorama y 
se reequilibre la situación 
actual, la empresa no se 
plantea trasladar el au-
mento de costes a los pre-
cios de los productos. Hay 
que aguantar. 

¿Y la política? Piden a los 
políticos que no molesten, 
pero que faciliten. Se han 
embarcado con el ayunta-
miento de Novelda, gober-
nado por el PSOE, para fo-
mentar la creación de un 
puerto seco en Novelda y 
reclaman que de una vez 
acabe por construirse el 
corredor ferroviario medi-
terráneo.  “Pagamos los 
impuestos justos”, dicen a 
coro, una declaración poco 
habitual escuchada de bo-
ca de empresarios. 

LA MATRIARCA. A sus 87 
años, Conchita Navarro 
Valero, madre de Paco Es-
colano, es la matriarca y 
única superviviente de la 
segunda generación. Sigue 
cocinando todos los días 
para hijos, nietos y veci-
nos. A veces se unen hasta 
18 personas. Seguía los 
pasos de su madre: unir a 
la familia y a la comuni-
dad. Los tres primos han 
prometido que no lleva-
rán a la señora Conchita 
a la fábrica nueva hasta 
que esté completamente 
acabada. Ella es la única 
superviviente de la época 
en que se trabajaba el 
azafrán manchego en el 
porche de su casa, donde 
empezó la particular ruta 
de las especias de 
Carmencita. 

Atlántico son Chile y Mé-
xico, con dos millones en 
ventas en cada uno de 
ellos. En México tienen co-
mo cliente al gigante de la 
distribución de EEUU: 
Walmart. ¿Puede ser un 
primer paso para entrar a 
grandes pasos al norte de 
río Grande, más allá de 
Florida, donde ya venden 
gracias a la influencia cu-
bana? Interrogantes mayo-
res, pero soñar es gratis. 

Porque si en algo no se 
ponen de acuerdo los tres 
primos, al menos aparen-
temente, es en el ritmo y 
los objetivos de crecimien-
to. El presidente, pruden-
cia, habla de facturar 120 
millones en cinco años; el 
responsable de exporta-
ción recuerda la necesidad 
de vender 300 millones 

para dormir tranquilo; 
mientras que el jefe de 
marketing y fábrica vis-
lumbra que los herederos 
de Carmencita serán líde-
res mundiales del sector. 
El lema: “Hay 
que ser líderes 
del sabor espa-
ñol en el mundo”. 
Considera que el 
crecimiento y el 
desarrollo de 
nuevas áreas de 

negocio alrededor de pre-
parados para cocina y la 
entrada en el sector hore-
ca (hoteles y restauración) 
será “espectacular”, aun-
que para eso, los chefs es-
pañoles tendrán que 
creerse más el papel que 
pueden jugar las especias 
en la elaboración de pla-
tos. En 2017, la empresa 

¿Hacia qué regiones? Ha-
bla Paco Escolano, el pri-
mo exportador. Califica a 
Asia, centro de importa-
ción de las especias, como 
un lugar muy complicado 
para vender. Allí facturan 
un millón de euros y su 
primer mercado es el de 
Arabia Saudí. Europa está 
muy controlado por los lí-
deres locales y es difícil 
implantarse salvo que se 
realice alguna adquisición 

que hoy no está en el hori-
zonte. Sí hay una apuesta 
por implantar más el pro-
ducto en Italia. Latinoa-
mérica es el mercado 
ideal. Carmencita ha re-
gresado a sus orígenes, Ve-
nezuela, donde ha vuelto a 
vender, aun siendo simbó-
licamente. Los principales 
mercados al otro lado del 

creó con la Universidad de 
Alicante la cátedra de es-
tudios del sabor gastronó-
mico. Equipara su sueño 
con un objetivo que nunca 
había tenido en mente: ga-

nar un premio 
Goya. Lo logró 
Jesús Navarro 
como productor 
del documental 
Sueños de Sal, 
premiado en 
2016 y realizada 

para motivar al pueblo de 
Novelda en tiempos de cri-
sis. “Mi abuelo decía: si 
quieres lograr la Luna, 
apunta a Marte”. Para él, 
hay que “defender la mar-
ca” y llegar a nuevos con-
sumidores, especialmente 
los jóvenes. Por un lado, 
siguen trabajando la ima-
gen con la colaboración 

ABRAZO AL 
AZAFRÁN  Las 
manos de Jesús 
Navarro Alberola 
tocan la especia más 
deseada y origen 
del negocio familiar 
hace casi cien años.




