PERFIL Luis Cabaleiro (Grupo Interatlantic Fish)

"Nuestro estado habitual es
saber vivir con la incertidumbre"

Luis Cabaleiro es director general de Interatlantic Fish y trader por vocacion.
Formado en Meéxico, EEUU y Suecia, ha conseguido aunar la habilidad latina con
la seriedad nordica y dice ser ésta la formula de su éxito. Segun nos cuenta,
Interatlantic no sdélo ha logrado esquivar los efectos de la crisis sino que ademas,
el 2008 ha sido el mejor ano en la historia de la empresa.

¢Queé fue lo que le llevo a in-
troducirse en el sector pesque-
ro, como sucedio y hace cuanto
tiempo?

En 1987, en México. Después
de cinco anos dedicados al "tra-
ding" internacional de café, trigo
y maiz, me hacen el ofrecimiento
de volver a Europa para involu-
crarme en un proyecto de una
empresa multinacional. Creo que
la experiencia en esa gran em-
presa sueca me ensefd a ver el
mundo desde arriba. Curiosa-
mente y casi sin querer, me vi
inmerso en el mundo de la pes-
ca. Después de dos afos colabo-
rando en este proyecto y
viajando por todo el mundo, de-
cido emprender el mio propio
en Madrid en 1989.

¢Como ha sido la evolucién de
Interatlantic Fish?

Somos una empresa de comercio
internacional. Inicialmente nues-
tra estrategia fue especializarnos
en productos en los que ninguna
otra empresa espanola lo estaba.
Eso fue un gran acierto. Asi llegd
nuestro liderazgo en el calamar
gigante, en el salményen la
hueva de bacalao.

Nuestro segundo paso fue
implantar un sistema de
inspeccién en origen muy riguro-
so y avanzado, asi como la
implementacion de préacticas in-
novadoras en la comercializacién
de la pesca.
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La tercera parte del proyecto

fue centrarnos en venderle Unica
y exclusivamente a las grandes
empresas europeas. Siempre he-
mos tenido una vocacién de ser-
vicio y creo que las grandes
firmas se han sentido bien com-
plementadas al trabajar con no-
sotros.

Posteriormente y debido al
incremento del volumen que ha
ido experimentando la empresa
hemos desarrollado una serie de
alianzas internacionales como la
joint-venture con Blue Continent
Products en Sudafrica o Peruvian
Seafood en Perl. Y ademas he-
mos abierto una serie de agen-
cias propias en otros paises.

¢Como esta afectando a su em-
presa la crisis generalizada
que estamos viviendo?
No nos hemos visto afectados
por la crisis. Es nuestro entorno
natural, desde que nacimos, nun-
ca hemos seguido patrones de
conducta del sector establecidos
desde siempre.

Nuestro estado habitual en el
"trading" internacional es saber
vivir con la incertidumbre. Incer-
tidumbre de mercados, produc-
tos, gobiernos, calidades etc.
Como dijo Bill Gates en alguna
ocasion “Estamos siempre a die-
ciocho meses del desastre”. So-
mos el primer batallén de
artilleria. Los legionarios necesa-
rios. Los que nos llevamos los
primeros golpes. Golpes que

nuestros clientes ni pueden ni
quieren. Y si quieren, ni deben,
ni saben y sobre todo ni estan
dispuestos a pagar por su estruc-
tura de recursos.

¢Cual ha sido el momento mas
dificil que ha vivido al frente
de Interatlantic?

Realmente todo lo bueno que nos
ha pasado a lo largo de todos estos
anos hace que no nos acordemos
de los momentos menos buenos.

¢Cuadl es su opinion respecto a
la situacion actual del sector?
En nuestros comienzos, en el mer-
cado del pescado congelado ha-
bia empresas armadoras,
productoras y comercializadoras.
Hoy en dia la mayoria de las em-
presas siguen trabajando de la
misma manera. No hay grandes
cambios. Los elaboradores siguen
elaborando para la cadena de
alimentacién y los comercializa-
dores convencionales siguen ha-
ciendo lo mismo.

Nuestra esencia es otra. Segui-
mos con la misma filosofia con la
que comenzamos y abrimos esos
nichos que nos han colocado lide-
res durante tantos afos. La
informacion y el conocimiento
sobre los productos y servicios
que ofrecemos valen mas que
estos productos y servicios en si.
Y lo que nos hace valiosos en el
mercado no es solamente la can-
tidad de informacién, sino que
sea actual y precisa.




"La informacion y el conocimiento
sobre los productos y servicios que
ofrecemos valen mas que estos pro-
ductos y servicios en si"

Las noticias de ayer sobre las
expectativas y experiencias de
otros mercados similares al nues-
tro no son mas que historia. Las
noticias de hoy sobre las expec-
tativas y experiencias del consu-
midor o el cliente de nuestros
clientes son los beneficios del
mafiana y esa es la esencia del
negocio.

En resumen, creo que sdlo las
empresas con objetivos claros,
con algun plan més o menos ori-
ginal y los especialistas, sobrevi-
virédn a la crisis. Las grandes
empresas tendran que hacer ajus-
tes muy fuertes y aln asi lo ten-
drén dificil.

Dada la situacion actual
icomo pueden las empresas
llegar a ser mas competitivas?
Creo que en el sector en general
las empresas deben de ocuparse
de su principal funcién, el empre-
sario tiene que preguntarse:
¢nuestra mayor habilidad es de-
tectar oportunidades internacio-
nales? No, pues no lo haga.
Contrate una empresa especialis-
ta de la misma manera que nece-
sita el mejor asesor fiscal, el mejor
bufete de abogados o el mejor
servicio de limpieza.

Hoy por hoy las comunicacio-
nes hacen que cualquier empresa
o persona pueda comprar, pero
no comprar bien y tampoco ga-
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rantizan recibir el producto en
condiciones. Las empresas que
no busquen al mejor en cada érea
estan condenadas.

Que las empresas tipo del sec-
tor sean capaces de identificar las
competencias distintivas no es
facil. El empresario debe ser anali-
tico y descubrirse, ;Qué hace real-
mente bien? ;En qué destaca
sobre el resto? ;De qué forma
anaden valor esas competencias
y para qué clientes? ; Cuantos de
sus empleados comparten esas
competencias?

Son preguntas sencillas, pero
las respuestas pueden remodelar
negocios enteros.Muchos de
nuestros clientes cuando comien-
zan a trabajar con nosotros se dan
cuenta de que no siempre estan
en las dreas que pensaban que
deberian estar. También es impor-
tante saber diferenciar la seriedad
del intrusismo y poca profesiona-
lidad de muchas personas. Expli-
cado todo lo anterior, entiendo

que Interatlantic ha hecho los
deberes, somos especialistas en
origen, en el control de la calidad
y creo que nuestros clientes en
todo el mundo seguiran confian-
do en nosotros.

¢iCuales cree que son los pro-
blemas mas criticos para las
empresas del sector?

La poca focalizacién que existe
en las habilidades particulares.
Hoy en dia todos tienen acceso
a los mercados internacionales,
pero el cliente exigente sdlo se
conforma con lo mejor y nadie
puede ser excelente en todo.

La competencia internacional, en
un mundo con exceso de
informacién y mercados cada vez
maés perfectos, elimina los produc-
tos y los actores mediocres. Las
empresas ineficientes se des-
miembran o mueren. Nosotros
no intentamos ser todo para to-
dos, intentamos ser algo para
alguien.
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¢Por qué cree que durante mu-
cho tiempo los traders no han
tenido el prestigio que de-
berian en el sector?

Creo que por ignorancia. Muchos
operadores han confundido los
términos comisionista o broker
con trader. Para ser un buen trader
hay que tener una gran solvencia
econdmica. Ha existido un pensa-
miento en el sector de que si yo
puedo comprar directamente en
cualquier punto del mundo lo ha-
go y me ahorro una comision.
Grave error en muchas ocasiones.

Un buen trader garantiza el
buen fin de la operacién, disminu-
ye riesgos y costes de busqueda,
y permite a las empresas transfor-
madoras centrarse en lo que real-
mente son competentes, elaborar
y distribuir, basicamente.
Nuestro negocio se basa en inver-
tir el talento y el tiempo de nuestro
equipo en la busqueda de nuevas
oportunidades para que nuestros
clientes no pierdan el suyo. Ade-
mas, la experiencia me ha
ensefado que en determinados
productos los volumenes que ma-
nejamos nos permiten comprar a
precios sustancialmente inferiores,
por lo tanto este diferencial lo
acabamos trasmitiendo directa-
mente a nuestros clientes.

Al final la diferencia de precio
entre comprar a un buen trader
o ir directamente al origen es casi
inexistente.

¢Cuales son los ultimos proyec-
tos que han realizado?
La alianza con Blue Continent, la
planta de Perl (con capacidad de
20.000 mt/afo), la inauguracion

de nuestras oficinas en Chinay en

Vietnam. Esto en lo que se refiere
al sector, luego tenemos otros
proyectos fuera del sector.

“Nosotros no in-
tentamos ser todo
para todos, inten-
tamos ser algo pa-
ra alguien”

¢ Tiene algun proyecto nuevo
en perspectiva?

Si, claro y hacemos participes a
nuestros clientes de ellos pero no
los hacemos publicos.

¢Cuantos ainos llevan partici-
pando en Conxemar?

Siete, desde 2001 hasta 2007. Al
ser una empresa internacional no
nos ha aportado mucho, mas bien

EN POCAS PALABRAS

que vivimos juntos.

El futuro lo afronta...Con trabajo y optimismo

Cuando mira hacia atras ve....Siempre miro hacia adelante.
Tiene pendiente...Escribir un libro

No cambiaria por nada....Mi familia.

Le gustaria que le recordaran por...Por esos pequefios momentos

De no dedicarse a lo que se dedica seria....No me lo planteo.
Los anos le han dado...Equilibrio.

nos ha servido como punto de
reunién con nuestros clientes y
proveedores, especialmente con
estos Ultimos. Creo que esta feria
se ha convertido para los exposi-
tores en un lugar donde las em-
presas visitantes vienen a vender
sus productos y practicamente se
puede decir que pocas empresas
acuden con objetivos de compra.

i¢Podria hacernos una
valoracion global de la dltima
edicion y de su evolucion?
Creo que la feria reflej6 el estado
de animo del sector. Considero
necesario bajar los precios a los
expositores que pertenecen a
Conxemar.

S,

Lo importante, desde mi punto
de vista, no es el beneficio de la
feria sino el de los expositores
asociados a Conxemar. Tal vez
habria que trabajar en buscar un
factor diferenciador con respecto
a otras grandes ferias. Si no se
consigue, con los malos tiempos
que se avecinan, creo que se su-
frird. Las empresas estan cansadas
de gastar sin sentido, sin contra-
partidas. Tres o cuatro grandes
ferias al afo son muchas l

GRUPO INTERATLANTIC FISH

Interatlantic Fish opera como trader internacional desde 1989.
En 2008 el grupo facturé 40 millones de euros. Su oficina matriz
esta en Vigo pero también cuentan con oficinas en Vietnam, China,

Chile y México

Relaciones comerciales.

Italia, Francia, Reino Unido, Grecia, Canada, EEUU, México, Ecuador,
Brasil Argentina, Pert, Costa Rica, Republica dominicana, Uruguay,
Chile, Argentina, Sudéfrica, China, Japdn, Vietnam, Rusia; Ucrania,

Lituania, Letonia, Polonia.

Productos comercializados.

Salmén, calamar gigante, calamar Sudafrica, huevas, panga, alaskan

pollack, mahi, caballa, etc.
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