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1. Cuatro cosas que siempre

escuchamos .....




De parte de todos los proveedores sin
considerar en qué parte del mundo se
encuentran y que cosa hacen ...

premar

»Tenemos lo mejor
»La competencia esta subsidiada
»Vamos a sembrar/procesar un poco mas

»Somos diferentes del resto

Algunas veces, cierto ... y otras veces, ...
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2. Algunos datos




Situacion actual: produccidon mundial de fruta,

por region
Asia 44.1%
A ceania 1.1%
Europa 17.3% Y América Central 4.4%
\{/ Ameérica del Norte 6.7%
<
Ameérica Latina 14.2% Africa 12.2%

preimar 6 Base: c. 485 millones de ton.



Situacion actual: Los diez paises mayores

iImportadores de fruta

Alemania
17.6%

Reino Unido

9.5%
Francia
9.4%
Bélgica
8.9%
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EE.UU.
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Paises Bajos 6.8%
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Conclusion .....

« América Latina es relativamente grande en la imagen global (14%)

* Dentro de esto, sin embargo, el Peru es relativamente pequefio ....
en comparacion con Brasil, Chile, Argentina, etc.

6 de los 10 mayores mercados importadores mundiales se
encuentran en la Unidon Europea ...

 El Reino Unido y Alemania son los dos mayores mercados
importadores de la Union Europea

« Los Paises Bajos (y en cierta medida Bélgica) son primordialmente
mercados de re-exportacion - pueden ser tanto “mas” y “menos”
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3. Europa-y por que es
Importante para Ud.
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¢, Qué es Europa?

o 15 diferentes paises - 12 diferentes idiomas
e 340 millones de consumidores (mayor que los EE.UU.)

* 60 millones mas de consumidores con el acceso de Europa
Oriental - 2004

» Fuertes diferenciasregionales - mas,que la supersimplificacion de
la division Norte/Sur

 En gran medida madura para la mayoria de productos alimentarios
« Estando cada yez mas integrada

— politica
— economiay comercio
— social
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Los 10 mayores minoristas mundiales de
comestibles (US $ billones)

180 -
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Caracteristicas claves de los minoristas

* De los 10 mayores del mundo:
— 3 de los Estados Unidos
— 3 de Alemania
— 2 de Francia
— 1 del Reino Unido
— 1 de los Paises Bajos
« ¢Hacia donde se dirigen?

— Europa Oriental (hecho) - ahora América Latina, Africa del
Norte, Sudeste Asiatico, China, etc

* Infuencia de la Unidon Europea en el comercio global al
POr menor muy importante

premar "



Panorama global

e La Union Europea, EE.UU. y Japon dominan los mercados
mundiales de importacion

— Dentro de esto, la'Union Europea es en si la mayor y
seguira siendo importante para el Peru (y otros paises)

 En el momento, todos los- demas carecen relativamente de mayor

Importancia
— Medio Oriente

— Europa Oriental
— Rusia

= Otros “mercados” potenciales - a menudo aspiran a ser
exportadores, no importadores

—India, Brasil, China etc.
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Tiempo de gran cambio ...

* Enorme poder del comercio al
por menor - técnico y comercial

» Desaparicion del comercio
mayorista tradicional

* Crecimiento de los servicios
alimentarios

* Regulacion del mercado (OMC,
CAP, NTBs etc)

e Impacto de Tl - produccion,
% adquisicion, distribucion &
marketing
e Descomposicion de los

mercados masivos “medianos” -
EE.UU., UE, Japon, etc
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1. Comercio al por menor de la UE
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Porcion actual de los minoristas lideres del
Reino Unido
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Porcion actual de los minoristas lideres en
Alemania

Tengelmann
Aldi ™

Otros
3B




¢, Qué ha sucedido en los ultimos 10 afnos?

® Base de suministros reducida - todas las principales fuentes

® Suministros todo el aino

® Pericia técnica reemplaza al “deal making” (“trato hecho”) tradicional
® Seguridad alimentaria

® Distribucion racionalizada - costos eliminados

® Supervivencia de los mas adecuados - la escala ha resultado critica
® Nuevas fuentes, nuevos productos ...

® Oportunidades para los “pocos elegidos”
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¢Que quieren ahoralos principales
minoristas de parte de los proveedores?

e Calidad - Union Europea clase 1 plus

« Confiabilidad - total

* Ubicabilidad - Due diligence

* Precio

e Apoyo promocional (por encimay por debajo de la linea)
e Capitanes de Categoria, ECR, EDI etc

e Suministro y base de distribucion racionalizados

* "Rottweillers" reemplazados por "asociaciones" - pero tenga bien en
claro donde se encuentra el balance del poder real

ECR: efficient consumer response / respuesta del consumidor
EDI: electronic data interchange / intercambio de informacion electronica
preimar 19



A nivel minorista, dominaran los “10 Grandes”

(billones de EURQOYS)

2000 2005 2010
1. Carrefour 66.9 1. Carrefour 93.7 1.  Carrefour 131.1
2. Metro 48.9 2. Metro 58.7 2. Tesco 78.0
3. Intermarche 31.9 3. Tesco 48.5 3. Ahold 72.7
4. Rewe 31.6 4.  Auchan 43.9 4. Metro 70.4
5. Auchan 30.3 5. Ahold 40.6 5.  Wal-Mart 67.2
6. Tesco 30.1 6. Rewe 40.1 6. Auchan 63.7
7. Aldi 26.4 7. Aldi 37.0 7. Aldi ol.7
8. Edeka 25.5 8. Intermarche 36.0 8. Rewe 51.0
9. Sainsbury 22.8 9. Wal-Mart 33.6 9. Casino 43.0
10. Ahold 22.7 10. Sainsbury 29.6 10. Intermarche 40.7
Facturacion Total 337.1 461.7 669.7
% Concentracion 37.4% 45.9% 60.5%
preimar 0




5. Serviclios alimentarios -
un area de crecimiento ...
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En los dltimos 10-15 afios, para la mayoria de
proveedores ...

El comercio minorista ha sido El negocio de “catering” en si
rey” ha sido considerado como:

L * Fragmentado
e Presion inexorable 9
« Standards técnicos tan altos como « Dificil para el servicio

nunca

. e Suministrado a través de
* Due diligence infraestructura mayorista

L - tradicional (lealtad volatil y
e Términos y condiciones duros .
limitada)

e Costos eliminados

. _ _ « Dificil para hacer dinero
* Base de suministros racionalizada

« Agregando valor al producto/servicio  Una distraccion

« Alta calidad * Baja recompensa
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. oS servicios alimentarios seran un area de

crecimiento clave ...
e Las ventas de alimentos al por menor son esencialmente “planas”

e Comer “fuera de la casa” continuara incrementandose debido a los
cambios en el estilo de vida;

— cambio socio-economico y demografico
— naturaleza del mercado laboral

— tiempo libre

— conveniencia

— disminucién de habilidades culinarias

 Enlos EE.UU, mas alimentos se comen ahora fuera de la casa que
dentro de ella - La UE empieza a seqguirlo en los proximos 10 anos
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L as caracteristicas comunes atraveées de los
servicios alimentarios son:

« Consolidacion
 Desean lo que los minoristas han demandado (y han conseguido)
— due diligence
— integridad del producto
— apoyo promocional
— innovacion
— suministro en volumen
— calidad
 En busca de asociados dedicados y base de suministros

« Se necesita mucho mejor entendimiento
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¢,Por qué los servicios alimentarios creceran a
nivel internacional ...?

 Madurez del mercado minorista de alimentos
 NPD e innovacion de concepto

* Actividad promocional

* Desarrollo de multiples marcas y portafolios
* Nuevos formatos de entrega

* Medios de comunicacion y tecnologia globales
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6. Palta
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El mercado global de la palta ...

* Ha crecido fuertemente en los 1980s-1990s. El Peru
provee 1% del mercado dominado por Espanfa, Israel,
Africa del Sur

* Los actores claves del comercio confian en que puede
todavia crecer, pero la evidencia sugiere que la demanda
es, en efecto, plana

* Francia es todavia el mayor importador pero otros
mercados (Reino Unido, Alemania) estan creciendo con
mayor fuerza

e Limitados intentos de estimular la demanda:
— SAAGA en los meses de verano (PR genérico, etc)
— actividad minorista en el Punto de Venta
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Caracteristicas de las principales demandas

e Casl 100% Hass a nivel minorista - Fuerte considerada ahora como variedad
“étnica”

* Interés en productos que tienen:
— vida mejorada en las estanterias
— pepa pequeﬁa Despite evidence that consumers actually prefer Fuerte.....
— pulpa mejorada
— pre-madurados

« El Peru esta considerado como la principal amenaza para los proveedores
tradicionales - excelente calidad aungque caros (una funcion de volimenes
pequenos) - pobre entrega ex Spain ha abierto una puerta a fines del verano

 Investigacion de campo indica que el Peru es considerado como nueva fuente
altamente atractiva pero hay preocupacion sobre compromiso con el mercado de
la UE (en contraposicion con EE.UU.) y la capacidad de cumplir los exigentes
requisitos de la UE
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/. Uvas
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El mercado de uvas de la Unidn Europea

e Las importaciones de la UE se han incrementado en forma estable a traves de los
ultimos 10 afos y estan ahora sobre 1 millon de toneladas por afio - pero los
precios unitarios CIF han permanecido estaticos en el mismo periodo. Se predice
un crecimiento futuro del mercado a 5-10% por ano.

 Thompson Seedless del Reino Unido domina tradicionalmente, moviéndose hacia
nuevas variedades (sin pepa) - Crimson, Flame etc.

« Otros mercados de la UE - tradicionalmente con pepa (ltalia), pero ahora crecen
hacia productos sin pepa también

* Principales proveedores - Italia, Africa del Sur, Chile, etc. pero muchisimos otros
- Brasil, Argentina, México, Pert, Namibia, India, EE.UU., Israel, etc.

* El Peru es considerado un proveedor pequefo en un mercado de 1mnt ---tarea
muy amplia para construir imagen y reputacion. Dudas respecto a habilidad para
moverse mas alla de Thompson y servir al mercado de la UE y sus requerimientos
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3. Mango
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Caracteristicas del mercado

« Las principales preferencias en cuanto a variedades son para las
variedades “Florida”

— Tommy Atkins, Hayden, Zill, Sensation, Irwin, Kent
» El flete maritimo, rapido y eficiente es esencial. Flete aéreo eliminado

e Se esta buscando mejor calidad de comidas, en paralelo con
excelente apariencia visual

 Numero de manipuladores primarios claves en el Reino
Unido/Alemania ha sido reducido considerablemente en los ultimos 5
anos

« Se considera que el Perd ha hecho un excelente trabajo para
establecer negocios (ahora 6% del total de la UE). Necesita consolidar

Su posicion especialmente respecto a Brasil asi como mejorar la
logistica posterior a la cosecha y mantener la calidad de la comida
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9. Esparrago




Caracteristicas de la demanda

» Los principales proveedores no pertenecientes a la UE
del mercado de 74,000 t (190 m EURQOS) son Perd,
Africa del Sur, Marruecos y Chile

* EIl Peru es considerado positivamente y se percibe que
la calidad del producto ha mejorado en los ultimos afios

* Principales retos: extender la temporada de siembra,
suministrar productos de mas alto valor tales como
puntas de esparragos; agregar valor a través de pre-
empaquetado en lugar de origen, introducir promociones
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10. Esparrago enlatado




Caracteristicas del mercado

« El consumo de hortalizas enlatadas es relativamente estatico en la UE. Las
importaciones se han incrementado modestamente de 138,500 a 158,200
toneladas por afno durante los ultimos 5 afios, con un valor de 255.8 mill.Euros.

* Fuerte actividad minorista de marcas propias ---pocas marcas de proveedores
(Green Giant)

« China extremadamente poderosa: gran volumen; calidad aceptable; precio
altamente competitivo; servicio de empaque siempre abierto a cierta duda pero se
hard ma profesional en el futuro

 En el Perd (24% del mercado de la UE) se percibe mejora de la calidad en los
ultimos cinco anos pero hay preocupacion respecto a la habilidad para competir
con los precios de China. Necesidad de ser mas agresivo en el mercado

« Serlo que China no puede ser .....

« Cierta preocupacion por la habilidad de empacar para cadenas minoristas ---
también futura amenaza de parte de Chile

premar %6



premar

11. Productos exoticos
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El mercado exotico

» Dos elementos principales: “Etnico” - poblaciones Afro Caribefias y Asiaticas - no
representan crecimiento a largo plazo real, tipicamente cultivos de raices (flame,
cassava, dasheen, breadfruit, jackfruit, etc.) provistos en pequefios volumenes ( Brasil,
Costa Rica, Republica Dominicana, Africa Occidental) a importadores especialistas

» Especialidades Inicialmente poblaciones étnicas pero algunos “cruces” al sector
indigena
- Hace 20 afnos - pifia, mango, papaya, palta

- Ahora - rambutan, laichi, carambola, , platano manzano, basaco,
chirimoya, mangosteen, pitahaya, tuna, etc. etc.

- Necesita promocion y educacion al consumidor a nivel minorista
- Volumenes todavia modestos a través de importadores especialistas

Para el Peru, una base de suministros fragmentada proporciona oportunidad pero hay
muchos competidores veteranos. Muchas fuentes de chirimoya, muy delicada,
necesita cadena fria total, muy dificil considerada principalmente como producto

étnico (Reino Unido). Tamafno del mercado 1000t ?7?
preimar 8



premar

12. Citricos




Caracteristicas de las demandas del mercado

* Fuerte crecimiento en los 1980s e inicios de los 1990s. Importaciones totales
hacia la UE son grandes @ 1.3 millones de ton., pero relativamente planas a
lo largo de los ultimos 5 afnos y el precio unitario CIF se encuentra bajo
presion

« Espaia domina la provision, pero una plétora de otros paises estan activos
Incluyendo Argentina, Brasil, Egipto, Grecia, Israel, Italia, Jamaica, Mexico,
Marruecos, Pakistan, Africa del Sur, Turquia, Tunez, Zimbabwe y Uruguay

« EIl Peru no tiene presencia en el mercado. Posible oportunidad para que el
Pert compita con otros proveedores de América Latina y del Hemisferio Sur,
pero éstos estan ya establecidos con grandes volumenes. Posible
oportunidad para limones? (actualmente México/Brasil)

e Se requiere eficiente flete maritimo
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13. Sector organico
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Mercado Europeo de Alimentos Organicos

Netherlands

Organic food retaidi23en
Estimated % organik. &a
Per capita spend $20

% organic sales 1np@#td

UK fﬁ
Organic food retails es

Estimated % organik®» sales
Per capita spend $9
% organic sales 1mp@sted

Denmark

Organic food retadl ¢
Estimated % organiz® sale
Per capita spend $35

% organic sales 1 te«

France

Organic food retaid8 es
Estimated % organik¥® sales
Per capita spend $13

% organic sales 1np@tted

Germany

Organic food retaii2 res
Estimated % organiz.Xales
Per capita spend $26

% organic sales 1np@fted
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El mercado organico .....

e Las primas estaran bajo presion
e La base de suministros se incrementara
 Mas .....tlempo, compromiso, destreza, experiencia, dedicacion

 Procedimientos de certificacion criticos - UK Soil Association
influyente

* El mercado llegara a su pico a 5-10%

« Pero - si Ud. ha luchado con suministros de alimentos convencionales
* Larespuesta para algunos - no para todos ......

* No hay Varita Magica! No crea en toda la propaganda!

« El Perud no tiene registros de trayectoria pero puede tener oportunidad
en sectores ya establecidos --- se necesita superar dudas respecto a
certificacion peruana
premar 3
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14. Conclusiones




Percepcion del mercado respecto al Peru -
un panorama mixto

 Algunas cosas positivas ....

* Reputacion limitada en si pero buena cuando ésta existe para calidad de productos
basicos

» Se cree que tiene buen clima, base agricola para proveer todo el aio

 Considerada como la siguiente fuente potencial de América Latina para despegar

» Alcance para otros productos?--limones, brocoli, arveja (como México)?

 Pero también cierta inquietud respecto a preocupacion con el mercado de
EE.UU; pequefa escala de la industria; falta de comprension en cuanto a las
necesidades de la UE; falta de esfuerzo promocional

e Preocupacion por ubicabilidad, HACCP, ISO, etc.
* Preocupacion a largo plazo por efectos de El Nifio
e Vinculo con el US dolar

e Infraestructura para flete aéreo y maritimo

* Mientras se ha logrado progreso a lo largo de los ultimos 5 anos, hay dudas
respecto a la habilidad para alcanzar mayor progreso en base a iniciativas ad hoc

e Los importadores de la UE necesitan mucha mayor informacion
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Caracteristicas ganadoras

* Acceso a finanzas

« Comunicacion clara - interna/externa

« Amplia cobertura de mercado - no solo UE, etc.
 Innovacion - no solo el producto (también servicio)

« Asociaciones y alianzas - incluyendo otros proveedores
* Respuesta flexible a mercados cambiantes

« Amplio portafolio de productos (0o muy especializado)
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Estructura de la industria

e Los comités de marketing estan ahora fuera de moda (Nueva
Zelandia, Israel, Africa del Sur, etc.)

o Tipicamente
— 5/6 mayores exportadores representan el 70%
— NOo se necesitan cientos de exportadores SME

— globalmente 50,000 unidades proveedoras para 30 minoristas/10
compafias de servicios alimentarios

* Organizaciones de apoyo a la industria - usualmente voluntarias @
85% de la industria con cierta asistencia gubernamental (no ayuda)

« Agricultores a pequefia escala tienen que alimentar a
establecimientos de empaque/exportadores mas grandes
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Agricultores / Exportadores

* Planificacion hacia delante - no este afno, un marco de 5-10 afos

e Investigar el mercado y entender sus necesidades

e Sea realista - la competencia es feroz!

* Invierta - producciodn, post- cosecha, y facilidades y pericia de marketing
* Desarrolle, respalde y contribuya con fondos para la Asociacion Industrial

e Construya relaciones comerciales en los mercados que sean su meta -
actue con los actores fuertes

 Busque amigos, ho enemigos!

— Alianzas con otros proveedores para dar abastecimiento "Todo el Afio”
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Organizaciones de apoyo a la industria
(.e. SAAGA, ASOEX de Chile, etc.)

Proporcione liderazgo - no sea un seguidor!
Interactue con el gobierno nacional
Desarrolle informacion e investigacion de mercado continuas

Temas técnicos (produccion, post-cosecha, certificacion
organica, etc.)

Dialogo con la industria interna

Fomente, anime, recomiende, mande - pero no puede forzar
Necesidad de tener grandes actores a bordo

Asociaciones con los mas fuertes, no los mas débiles

Interactde con otros - PMA, CIMO, SHAFFE, etc.
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Papel del gobierno - establecer el “ambiente
propicio”

Ambiente politico estable
Economia estable - politica de inflacion, intereses y forex
Infraestrauctura fisica y comunicaciones

Procedimientos de exportacion simples y eliminacion de
burocracia

Apoyo para la promocion comercial
Efectiva extension agricola/horticola e 1&D
Fomento a la creacion de Asociaciones Industriales

Acuerdos comerciales con la UE (ie: México, Chile, etc.)
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El mercado de la Union Europeay el Peru en si .....

* No hay necesidad de mas proveedores “promedio”

« Se reqguiere excelencia a lo largo de toda la cadena
de abastecimiento

* Peru - llega relativamente tarde al mercado
comparado con Chile, Brasil, México, Argentina,

etc.

 La demanda de la UE y la oferta mundial han
cambiado significativamente en la ultima déecada
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El mercado de la Union Europeay el Peru en si ...

 Aprenda de otros --- desarrolle cooperacion interna y
externamente

* Reconozca donde puede competir - y donde no puede

 Pensando a mediano y largo plazo ..desarrolle
estrategias: donde quiere usted que esteé la industria 'y
empiece el camino para llegar alli

e Construya sobre lo que se ha logrado --sea el mejor!
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