Interoleo, primera lonja
virtual del aceite de oliva

Interoleo, empresa nacida a
través de CREARA y de su
competicion de Planes de
Negocio 50K, ha puesto en
marcha el primer mercado
electronico de aceite de oliva
virgen. Se constituye como una
lonja virtual de intercambio
donde los compradores y
vendedores de aceite de todo el
mundo efectuaran sus
transacciones sin intermediarios.
Para ello, expondran un sistema
de subasta en el que la
mercancia quedard adjudicada a
la mejor puja. En sus primeros
meses de vida ha gestionado mas
de 10 millones de kilos de aceite.
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Jests Cuervas, Consejero De-
legado de Interoleo, conocié la
existencia de la competicion de
Planes de Negocio 50K a tra-
vés de la prensa. Habia sido
alumno del Programa Intensi-
vo de Direccién de Empresas
(PIDE), que imparte el Institu-
to Internacional San Telmo, el
cual concluy¢ satisfactoria-
mente y del que se sentia muy
satisfecho.

Tras una entrevista con
Juan Martinez Barea, Direc-
tor de CREARA, Jestis Cuer-
vas se concienci6 de la necesi-
dad de crear un proyecto in-
novador, que tuviera la posi-

bilidad de alcanzar una dimen-
sion importante, cuya premi-
sa basica fuera generar traba-
Jo y riqueza.

Aposto por perfeccionar un
proyecto competitivo que te-
nia «in mente», y participar
en 50K. «La competicién aus-
piciada por San Telmo ha
sido el motor de la idea. Si no
hubiera habido competicién
posiblemente no nos hubié-
ramos sentado» -manifesto
Cuervas-. «San Telmo nos ha
motivado y dado ganas de su-
peracion».

Para el fundador de Intero-
leo, la competicion de CREA-
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RA ha tenido la virtud de con-
vertir un proyecto local en una
“ambicion” a nivel internacio-
nal. Y esto, a pesar de que haya
supuesto para él, asumir el
riesgo de crear una nueva em-
presa y abandonar un puesto
de ejecutivo estable, desarro-
llado hasta el momento con
éxito.

Jests Cuervas, habia traba-
jado durante siete afios como
Director General de Oliaesa,
una de las mayores empresas
del mercado del aceite de oli-
va, en la que gestiond en el
Mercado Internacional una
cantidad media anual de
40.000 Tm. de aceite por lo
que conocia bastante bien el
sector, todo su mecanismo y
los problemas con los que se
encontraban los almacenistas
y proveedores.

Habia un plazo de entrega
de los proyectos y gracias a
este conocimiento del sector,
empezd a pensar como inno-
var, intentar crear algo y dar
solucién a los problemas con
los que tantas veces se habia
encontrado. Naci6 el Proyec-
to Interoleo.

Segin su promotor «la idea
inicial era mucho mas modes-
ta de lo que Interoleo es hoy,
nunca pensé en un proyecto
de inversiones como las que
tiene ahora». La iniciativa re-
sultd ganadora en la fase de

oleo

Inkaroian

lanzamiento del certamen 50
K. Esto fue gracias al trabajo
duro, reforzado por su cono-
cimiento exhaustivo del sec-
tor y las habilidades adquiri-
das en el Programa PIDE. El
proyecto empezd a confor-
mar un Plan de Negocio real.

En palabras del consejero de-
legado: «La aportacion del 50K
ha sido muy importante para
nosotros y destacaria de la or-
ganizacion el apoyo personal
en los momentos dificiles, el
rigor aportado a la hora de rea-
lizar el plan de negocios, el
foro de inversores y el aseso-
ramiento de los empresarios y
empresas colaboradoras».

Se fue desarrollando el con-
curso y llegd el momento de
presentar el proyecto al Foro
de inversores. Fueron muchos
los que se interesaron por fi-
nanciar esta creativa idea.

Una vez conseguido el capi-
tal para el desarrollo del pro-
yecto, Interoleo empez6 a ser
una realidad. No obstante
buscaban un socio tecnoldgi-
co dispuesto a invertir en la
empresa. Alguien con capaci-
dad para desarrollar el siste-
ma de compensacion técnica
con la Gltima tecnologia y a
la vez financiar el crecimien-
to.

El Banco Santander Central
Hispano, a través de Capital
Riesgo Internet (CRI) partici-
pd con una inversion de 2 mi-
llones de euros (334 millones
de pesetas). Esta inversion del
BSCH, garantiza para Intero-
leo una capitalizacion suficien-
te para impulsar su plan de ne-
gocio con un rapido y eficaz
desarrollo internacional, asi
como el apoyo del primer gru-
po bancario de Espafia.

Jesus Cuervas, consejero delegado e Ifiaki Arcos, director de Marketing.

Para el fundador de
[nteroleo la competicion
de la Fundacion San
Telmo ha convertido un
proyecto local en una
«ambiciony.
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La actividad principal de
[nteroleo es crear el
primer mercado
electrénico mundial de
compra-venta de aceite
de oliva.
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Actualmente el accionaria-

do se reparte de la siguiente
manera: Banco Santander
Central Hispano 30%, Fernan-
do Franco, Grupo Tecnologi-
ca 30%, Jests Cuervas 25%,
Agustin Torres 15%.

Con una inversién inicial de
440 millones de pesetas, Inte-
roleo nace con una perspecti-
va global e internacional, con
oficinas en algunos paises pro-
ductores como son Espafia,
Italia y Ttnez, y con la finali-
dad de reunir a 4.000 empre-
sas en tOrno a este proyecto y
alcanzar una facturacién de
200.000 millones de pesetas.

La actividad principal de In-
teroleo es crear el primer mer-
cado electronico mundial de
compra-venta de aceite de oli-
va en origen con la finalidad
de innovar y mejorar el ac-
tual sistema de contratacion
basado en corredores o agen-
tes intermediarios indepen-
dientes que estaban generan-
do un mercado poco eficien-
te, lento y no transparente.
Este nuevo sistema basado en
Internet ofrece mayor eficien-
cia en las relaciones de inter-

cambio, ademas de una ma-
yor agilidad y seguridad en las
transacciones.

Entre las ventajas que apor-
ta esta iniciativa destaca la ca-
pacidad de reunir en un Gnico
lugar toda la informacién del
mercado necesaria para que un
comprador o vendedor de
aceite de oliva tome sus deci-
siones y sean plenamente efi-
clentes.

Las diferencias competitivas
que Interoleo ofrece para pro-
ductores y envasadores se ba-
san en ofrecer una informa-
cién completa, transparente y
eficaz; una gran seguridad en
sus transacciones debido a la
firma electronica; la globaliza-
cion del mercado que compor-
ta Internet; ademas de reducir-
se los costes logisticos, comer-
ciales y de busqueda de infor-
macion.

Esta plataforma de comer-
cio electronico B2B integra
un software de comunicacion,
que ademas de realizar de for-
ma segura y eficiente una
transaccion, permite que
comprador y vendedor pue-
dan intercambiarse toda la in-

Plano general de las oficinas
de Interoleo en Jaén.

formacion referente a la ope-
racién realizada.

En sus primeros meses de vida
la primera lonja virtual del acei-
te de oliva, ha gestionado ya mas
de 10 millones de kilos de acei-
te. Desde julio hasta hoy han
construido una plataforma tec-
nolégica con la oficina central
en Jaén, zona donde se concen-
tra un 20% de la produccién de
aceite de oliva. Estan cerca de
empezar a trabajar con 200
clientes y han conseguido reali-
zar la primera transaccion elec-
tronica.

El consejero delegado conclu-
yo: “Tenemos mucha confian-
za en nuestro modelo de nego-
cio que esta con los pies muy
en el suelo. Digamos que somos
innovadores, somos aventureros
como cualquier empresario que
comienza un nuevo proyecto.
Nuestro plan es muy ambicio-
s0 y queremos ser prudentes
consolidando las actividades ac-
tuales antes de meternos en un
camino de inversiones demasia-
do fuertes y de resultados dema-
siado a medio plazo. Con am-
bicién pero también con sobrie-

dad y con solidez”. =





