CON EXPERIENCIA

10

Antonlo Luque,

Dlrector General de Grupo Dcoop

“La internacionalizacion ha de servirnos para tratar de
buscar la salida a nuestras producciones agrarias con
el mayor valor anadido posible”

"El sector agroalimentario, en general, y el oleicola, en particular, siempre han sido exportado-

res”,

manifiesta Antonio Luque. Grupo Dcoop exporta, de media, un tercio de su produccién

a mas de 60 paises de manera continuada. El seguro de crédito, en su opinion, es “una herra-
mienta importantisima para asegurar los cobros en las relaciones comerciales, y una fuente de
informacién muy valiosa”

Solunion: Dcoop - la antigua
Hojiblanca- es una gran coo-
perativa agroalimentaria, li-
der mundial en el sector olei-
cola, y esta creciendo en otras
actividades. ;Qué reflexién
nos haria de la evolucién del
sector agroalimentario espa-
fol, en los ultimos afios?

Antonio Luque: Creo que se
han dado pasos importantes,
pero insuficientes a la hora de

aupar a las empresas agroa-
limentarias espafolas a posi-
ciones de liderazgo mundial.
También, en estos momentos
de crisis, se ha rescatado del
olvido el papel tan importante
de la actividad agroindustrial
espanola como fuente de crea-
cién de riqueza y empleo.

Por nuestra parte, en Dcoop
siempre hemos pensado que

es importante tener grandes
cooperativas capaces de res-
ponder a los retos del mercado
actual, y por eso hemos traba-
jado por concentrar la oferta,
por abaratar costes, por lle-
gar a acuerdos y alianzas que
generen valor afadido, y por
diversificarnos en sectores y te-
rritorios. En ello estamos, pero
tenemos un gran camino por
delante.

S: ¢(Cémo esta afrontando
este sector su internacionali-
zacién?

A.L: El sector agroalimentario,
en general, y el oleicola, en par-
ticular, siempre han sido expor-
tadores, si bien es cierto, que
todavia depende mucho de los
graneles y lo interesante es el
envasado, donde se estd avan-
zando poco a poco. En nuestro
caso, exportamos mucho aceite

Informacién y tendencias para ayudar a las empresas a optimizar su actividad comercial



a granel y envasado, siendo lide-
res en paises como ltalia, China
o Estados Unidos muchos afios.
En cuanto a la aceituna, practi-
camente Dcoop exporta toda la
produccién envasada.

S: ¢Qué representa para el
Grupo Dcoop el mercado ex-
terior, en términos de creci-
miento y facturacién?

A.L: De media, podemos ex-
portar un tercio de nuestra pro-
duccién, destacando la seccién
aceitunera. De cara al futuro, el
mercado espafiol estd muy ma-
duro en aceite de oliva, por lo

Perfil

Antonio Luque es direc-
tor general de Dcoop
desde la fundacién de
una de las cooperati-
vas integrantes, la SCA
Oleicola Hojiblanca de
Mélaga, en 1987. Inge-
niero Agrénomo por la
Universidad de Coérdo-
ba, ha estado vinculado
siempre al sector agro-
pecuario a través de una
explotacién familiar, y al
cooperativismo agrario
espanol, especialmente
en el sector oleicola.

que vamos a potenciar nuestras
exportaciones, buscando la co-
mercializacién envasada que
genera mayor valor afiadido.

En 2013, nuestras exportacio-
nes han ascendido a méas de
150 millones de euros, de los
que 57,7 millones correspon-
den a aceituna y 92,3 a aceite,
que cuantitativamente es mu-
cho més importante en nuestra
cooperativa. El pasado afio fue
de una cosecha corta, pero en
afos normales el valor de la
exportacién se sitda entre 250
y 300 millones de euros.

S: ¢ A cuantos paises exportan
y cémo estd evolucionando
su cartera de clientes fuera
de Espafa?

A.L.: Entre aceite y aceitunas
estamos exportando a mas de
60 paises de manera continua-
da hasta superar el centenar de
destinos con envios puntuales,
y creciendo, tanto en destinos
como en clientes: China, Ja-
pon, México, ltalia, Portugal,
Arabia Saudi, Senegal...Conta-
mos con dos delegaciones pro-
pias en Estados Unidos y China.

S: ¢Cémo ve el posiciona-
miento de nuestro aceite de
oliva en el extranjero? ;Qué

“Solunion es una empresa
profesional, sélida, competitiva
y CON experiencia, cuatro puntos
clave a la hora de optar por un
proveedor de este tipo”

considera clave para poten-
ciar la imagen del "oro liqui-
do” en otros mercados?

A.L:: El aceite de oliva es un
producto que tiene una bue-
na imagen por sus propieda-
des saludables, muchas de las
cuales estan aun por descubrir.
Tenemos un gran potencial de
crecimiento puesto que no su-
pone més de 4% del consumo
mundial de grasas a vegetales
comestibles. La marca Espana
esta también creciendo en mu-
chos destinos y tiene recorrido,
siendo lider en algunos paises.
Queda mucho trabajo por ha-
cer y en ello estamos, como
sector y como Dcoop.

S: Junto al aceite, Dcoop
completa su cartera con pro-
ductos carnicos, salsas, vinos,
cereales y aceitunas de mesa,
que producen los socios per-
tenecientes al grupo. ;Qué
planes tienen para cada uno
de estos productos en el ex-
terior?

A.L.: Hemos creado y estamos
consolidando una base sdlida,
una herramienta que es Dcoop,
para darle salida a las produc-
ciones de nuestros agricultores
y ganaderos, y en ellos vamos a
seguir trabajando, porque hay
mucho potencial. En aceituna
de mesa estamos centrados en
el mercado exterior, en aceite
hay posibilidad de crecimiento,
no descartamos comenzar en
productos cérnicos, y el vino
también se va a desarrollar.
Todo ello sin olvidar que nues-
tro objetivo es conseguir la ma-
yor rentabilidad posible para
nuestros socios.

S: En su opinion, ;esta prepa-
rada la pequefia o mediana

empresa espaiiola para afron-
tar la internacionalizacién?
¢Qué pautas hay que seguir
para alcanzar el éxito en es-
tos procesos?

A.L: Creo -y asi lo hemos podi-
do constatar- que es necesario
tener una dimensién adecuada
para poder afrontar procesos de
internacionalizacién. Es facil oir
gue una empresa exporta por-
que manda unas cajas de aceite
al extranjero, pero eso no es la
internacionalizacion que necesi-
ta recursos y estrategias, y cada
vez tenemos més claro que es
més facil con estructuras conso-
lidadas y viables. Dcoop tiene
ahora mucho mas potencial que
hace diez afios.

S: ¢Qué aporta a un Grupo
como Dcoop el seguro de
crédito?

A.L.. Es una herramienta im-
portantisima para asegurar los
cobros en las relaciones comer-
ciales, y una fuente de informa-
cién muy valiosa, més aun en el
mercado internacional donde
la distancia es mayor.

S: ¢Por qué optaron por la
oferta de Solunion?

A.L.: Es una empresa profesio-
nal, sdlida, competitiva y con
experiencia, cuatro puntos
clave a la hora de optar por un
proveedor de este tipo.

S: ¢Cudles son sus aspiracio-
nes en materia de internacio-
nalizacion? ;Qué objetivos
tienen a corto, medio y largo
plazo?

A.L.: La internacionalizacién ha
de servirnos para tratar de bus-
car la salida a nuestras produc-
ciones agrarias con el mayor
valor afadido posible.
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