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El aceite espariol se refina en el 2.0

Ricardo Carmona, creador de ‘DirectodelOlivar.com’, moderniza el negocio tradicional

del olivo de Jaén a través de un canal de venta alternativo en Internet. Por Beatriz Elias

n ocasiones, una frase

inspiradora incita a una

persona a cambiar de vida.

Leer o escuchar una cita
que haga saltar una chispa para
plantearse el «ahora o nunca». En
¢l caso de Ricardo Carmona, fue-
ron las palabras del aventurero Al-
bert Bosh las que despertaron su
espiritu emprendedor latente: «Vi-
vimos tiempos sensacionales, en
especial para los que saben afron-
tarlos con una actitud mas curiosa
que asustada, mas confiada que re-
celosa, mas atrevida que conserva-
dora, mas activa que pasiva, mas
emprendedora que resignada...».
Y este arrojo de valentia fue la se-
milla de DirectodelOlivar. com.
Esta joven empresa fundada por
Carmona se dedica a la venta de
aceite de oliva de la comarca de
Sierra Magina (Jaén) y de diversos
productos relacionados con el
olivo. «Estaba cansado de ver
como uno de los mejores aceites de
oliva se vende a granel y a unos
precios por debajo de los costes
reales de produccion. Lo que me
llevo a pensar que podia construir
un canal de venta alternativo, para
que los pequenos productores pu-

dierah vender su aceite», comenta -

el CEO de la iniciativa. Asi es como
nacio la plataforma de comercio
electronico DirectodelOlivar.com.
Sin embargo, la capacidad em-
prendedora de Carmona ya se habia
puesto en marcha hace dos anos con
la creacion de codeeta.com. Esta
empresa, fundada junto a cinco so-
cios, ofrece aplicaciones funcionales
(widgets) a emprendedores en Inter-
net, agencias de marketing y disefia-
dores, para facilitar el marketing y la
venta online en sitios web, blogs y
paginas de Facebook. Un negocio
que le ha servido como guia y expe-
riencia en su nueva aventura.

Lleg6 el momento

En agosto de 2010, tras doce afos
de trabajo en multinacionales de
tecnologia, sintio la necesidad de
crear algo propio y de forma indivi-
dual: «El espiritu emprendedor lo
he llevado dentro desde siempre,
pero encontraba una excusa o un
motivo para aparcarlo. Finalmente,
tomé una decision, me dediqué de
pleno e hice que la idea funciona-
se», explica el empresario.

Al principio compagin6 su empleo
conla puesta en marcha del nuevo
Proyecto. Algo bastante complicado,

: 10Ce, porque «cuando tienes un
trabajo dedicas toda tu energia a esa
labor, y tienes que utilizar tu tiempo

: hm montar la empresa». Asi
~ Quealos dos meses dejo Siemens:

< a;! cuestion de energia, de

“Mpo y de compromiso. También
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cios del nuevo proyecto
habia que intentarlo»
DirectodelOlivar.com comenzé co-

mo un canal de comercio electroni-
co dedicado exclusivamente a la
venta de aceite. Pero Carmona se
percat6 de que s6lo con esa linea de
negocio la empresa no iba a ser ren-
table. «Le plantee a mi hermana in-
troducir nuevos productos relaciona-
dos con el aceite de oliva, como cos-
mética y arte del olivar (artesania y
decoracién)». De este modo, la ini-
ciativa se diversifico y se convirtié en
una empresa casi familiar,

Pero

Afrontar los retos

Carmona reconoce ahora que el de-
safio es darse a conocer. «las barre-
ras de entrada en Internet son meno-
res que para una empresa offline; pe-
ro, a la vez, la mortandad y la
competencia es mayor. Por eso, lo
importante es hacerse visible y con-
seguir la atencion de los clientes,
apunta. En este sentido, Carmona
apuesta por generar informacién re-

«El producto se puede
copiar. Debemos
generar valor para
diferenciarnos»

«Estaba cansado de
ver como uno de los
mejores aceites se
vende a granel»

levante para diferenciarse de la com-
petencia: «La experiencia de compra
o el producto son relativamente sen-
cillos de copiar. Debemos aportar va-
lor a través de historias y de conteni-
dos que generen interés, para ven-

der un producto que es intangible

para el comprador. Tienes que gus-
tar para crear una comunidad afin».

Por otro lado, el CEO esta cen-
trando los esfuerzos en conseguir
presencia en buscadores, blogs y re-
des sociales. «He contado con
30.000 euros de fondos propios, pe-
ro en la segunda fase de la empresa,
que se centrara en el marketing on-
line y en la promocion, se consumi-
ra el 80% del presupuesto. Asi que
tendré que recurrir a la financiacion
ajenay, concreta el emprendedor,
quien anade que «un buen posicio-
namiento es la tinica opcion de su-
pervivencia para una empresa pe-
quena en este entorno del 2.0».

Pero, sin duda, el mayor de los re-
tos tiene que ver con afrontar el
miedo. «Una de mis principales lu-
chas es contra el riesgo. Hay que te-
ner fe en uno mismo. Si fracasas, al-
go habras aprendido; pero no te
puedes lamentar por no haber he-
cho lo que querias», afirma Carmo-
na. Para él, la cultura espanola no
potencia el espiritu emprendedor y
eso hace que ser funcionario o te-
ner un puesto fijo se valore mas
que tener un negocio propio._«Soy $
ingeniero en Telecomunicaciones
y master en Comercio Electronico.
Mi carrera iba enfocada al trabajo
por cuenta ajena, pero dejar una
némina ha sido de lo mas motiva-
dor. Ahora me siento mas ilusiona-
do y muerto de miedo que nuncay,
reconoce. Y ya tiene en mente otro
negocio: formacién y consultoria
en comercio electronico.



