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Antecedentes

< FIAB tiene una larga trayectoria en la promocion del negocio exterior  de las
empresas asociadas.

« Esta labor de promocion se ha enfocado principalmente en instrumentos de
ayuda a la exportacion , tales como:

— Ferias comerciales, show-rooms y jornadas gastronémicas,
— Fomento de contactos con clientes potenciales para los asociados,
— Acciones promocionales ad-hoc de productos espafioles.

+ Esta labor ha demostrado una gran eficacia para acceder a los canales de
venta delicatesen y horeca en los mercados exteriores por parte de los
asociados de FIAB.

< En estos momentos, FIAB quiere seguir avanzando en el apoyo a los asociados
mediante el desarrollo de nuevos servicios y productos

— de mayor valor afiadido centrados en la oportunidad que representa el
canal de la distribucion moderna  internacional.

« En este contexto, FIAB tiene interés en realizar estudios de Category Review
para las empresas asociadas, de manera selectiva por mercados y categoria.
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Qué es un Estudio de Category Review
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Un Estudio de Category Review es una herramienta que permite un

conocimiento profundo de una categoria de productos en un mercado...

. basada en el estudio de las actitudes y motivacio  nes que hay detras del acto

de compra del consumidor/comprador.
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\Razones para realizar un Estudio de  Category Review

« La gestion de la Distribucion Moderna internacional exige a los fabricantes tener la vision mas
precisa posible de la realidad. Esta vision se consigue cubriendo las siguientes necesidades :
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Fuentes de
informacion

Fases de un Estudio de Category Review

Analisis de la Informacion y
Output intermedio
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Beneficios del Estudio de Category Review
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Enfoque de la presente Propuesta de Proyecto

+ FIAB se plantea este proyecto desde una perspectiva abierta, y desea
desarrollar servicios y productos innovadores y de gran valor a Aadido .

+ Ello debe contribuir a consolidar FIAB como institucion en la vanguardia
de la promocion del negocio exterior de las empresas de alimentacion
espanolas.

« Desde esta perspectiva, FIAB se plantea realizar estudios de Category
Review en los mercados de Reino Unido y Francia, par  a las categorias
de aceites, aceitunas y conservas de pescado.

« La presente propuesta de Category Review se plantea como un primer paso
clave a partir del cual las empresas asociadas podran desarrollar el canal
de distribuciéon moderna en profundidad.

+ Get Fit ha preparado esta propuesta de proyecto que se enmarcara en las
actividades y servicios que FIAB prqstaré asusaso ciados parala
preparacion de las ferias PLMA de Amsterdam y MDD de Paris de 2009.
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Obijetivo del presente Estudio de  Category Review

Objetivo
< Impulsar la presencia de productos esparnoles en las grandes cuentas de

distribuciéon moderna de Reino Unido y Francia, para las categorias
objetivo, facilitando a los asociados una herramienta que permita:

Detectar las oportunidades por cliente y producto
Adaptar la oferta y las tacticas a tales oportunidades.

Negociar con la distribucion moderna demostrando un conocimiento del
mercado, el consumidor/comprador y la categoria.

Aportar valor a la relacion con la distribucibn moderna mediante
recomendaciones sobre la gestion de la categoria y/o la MDD.

Areas de analisis

« Principal: Surtido « Secundarias:
Marca de Fabricante Precio
MDD Promocion

Implantacion
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Alcance del Estudio de Category Review

+ E| estudio se enmarca en los siguientes ejes de analisis por pais y categoria:

Reino Unido, canal hiper 1 Francia, canal hiper 2

Aceites

Aceitunas

Categorias (*)

Conservas
de
Pescado

NOTAS:
1 Las tres ensefias definidas para el Reino Unido suman un 94% de las ventas del canal hiper.

2 Las cuatro ensefias definidas para Francia suman un 75% de las ventas del canal hiper.
3 La categoria de aceitunas puede abarcar productos asimilados, p.ej., encurtidos.
(*) Se concretara la composicion de las categorias objetivo una vez se inicie el estudio.
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Fases del Estudio de Category Review

¥ El proyecto se desglosa en tres fases para el estudio de cada categoria.

Fase |: Conocimiento general del mercado , el mismo para todas las
categorias de un pais.

Fase Il: Conocimiento de la Categoria , especifico para cada categoria
en cada pais.

Fase Ill: Oportunidades por Producto y Cliente , especifico para cada
categoria en cada pais.

< FIAB debera decidir las fases que desea realizar en cada categoria y pais.

< Ejemplo:
Estudio de la categoria Aceite en Francia, de las Conservas de Pescado
en Francia y de las Aceitunas en Reino Unido, pero  sélo se va a realizar
el Estudio de Oportunidades por Producto y Cliente para la categoria
Aceite en Francia.

< Se realizara la Fase | en Francia y en Reino Unido.
< Para la categoria Aceite en Francia se realizaran las Fases Il y 11l

< Para la categoria Conservas de Pescado en Francia se realizara la
Fase Il

< Para la categoria de Aceitunas en Reino Unido, la Fase II.

Pag. 1
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Fuentes de Informacion para el Category Review

Panel Detallistas

ACNielsen 6 IRI
Contenido:
Medidas: Ventas en Valor y Volumen, Distrib. ponderada
Mercados: Canales de venta
Producto: Hasta referencia
Periodos: 2 TAM

Instituto de investigacion local por determinar

Contenido:
2 Reuniones de Grupo por Pais y categoria (si se contratan
mas de una categoria se compartiran las reuniones)
Comportamiento de compra y factores de influencia

Informacién disponible en  Get Fit, Quattro C e Internet
Contenido:

El mercado

El consumidor

Las cadenas

Audit Tiendas

Visita al lineal de las 3 categorias en 2-3 tiendas  por cadena
Contenido:
Fotografias de los lineales
Surtido, Implantacién, facings por referencia,...
Estrategia/Tacticas generales de la cadena en lo relativo a:
- Surtido, Implantacion, Precio y Promocién
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Esquema del Andlisis
Fase |: Conocimiento General del Mercado

La Distribucion Moderna (hiper, supery  discounter )
* Situacion actual y entorno competitivo
* Principales tendencias de los retailers
* Principales magnitudes:
— Evolucién de Ventas por grupo y ensefia
— Concentracion y cuotas de mercado por grupo y ensefia
* Perspectivas futuras
Andlisis por grupos y ensefas
« Informacién clave por grupo y ensefia:
— Estructura de la organizacién
— Ventas, Num. tiendas, superficie de ventas.
* Principales magnitudes por grupo y ensefia
* Politicas y estrategias de las ensefas:
— De expansion y de formato de tienda
— De marca blanca y de surtido
— De promocién, y de precio
* Analisis Comparativo del Posicionamiento de las ensefias

Estrategia y Politicas

generales del cliente

A\
Andlisis de la
Distribucién

Moderna

Fuentes de informacion

Cuotas y tendencias de

los clientes de D.M. :
Info GetFit / QuattroC
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Esquema del Andlisis
Fase Il: Conocimiento de la Categoria

Precios en el cliente

Qué valora el
consumidor/Comprador

Cuotas, Demanda,
Precios y tendencias de
cada segmento y marca

Arbol de Decision y
Estructura de la
Categoria

Propuesta de surtido
para distintos
tamafios de lineal.

Recomendaciones
de Implantacion

Surtido en el cliente

- L Anak
Implantacion Actual por SIS de
cliente Distribucion
Moderna

Cuotas y tendencias de

los clientes de D.M.

s dela

Fuentes de informacion
Panel Detallistas

Focus Groups

Info GetFit / QuattroC
Audit Tiendas
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Esquema del Andlisis

Fase Ill: Oportunidades por Producto y Cliente

consumidor/Comprador

Precios en el cliente \ \
Qué valora el > Propuesta de
N PVP
Propuesta de surtido

para distintos > Oportunidades en Surtido
tamafos de lineal. por cliente

Cuotas, Demanda,
Precios y tendencias de
cada segmento y marca

Arbol de Decision y Recomendaciones
Estructura de la de Implantacion A Propuesta de
Categoria Ubicacion

-

L at Potencial
Implantacion Actual por : ﬂ%’—
cliente Distribucioén por
Moderna cliente

Fuentes de informacion
Panel Detallistas

Surtido en el cliente

Cuotas y tendencias de
los clientes de D.M.

Focus Groups

Info GetFit / QuattroC
Audit Tiendas
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Informe en formato
de presentacion

Esquema del Entregable para cada categoria y pais

Ej.: Aceite — Francia

Utilidad para el

Informe asociado a FIAB Contenido del informe
Conocer la « Mercados de Gran Consumo y Alimentacion
Fa_se_ " estructura y + Ladistribucion
Conocimiento . ~ )
general del tendencias < Las ensefas :Auchan, Carrefour, Casino y Leclerc
mercado generales del < Cuotas y evolucion por ensefia
mercado a abordar — Estrategia/TActicas de las ensefias
«f La categoria Aceite
A | | < Los segmentos
portar va o_r a < EIl consumidor - Comprador
Fase Il: cliente de Dist, < Arbol de decision y estructura de la categoria
Conocimiento Moderna mediante _ y 9
de la recomendaciones || ¢ Los lineales i
categoria sobre la gestion de — Tamafios por cadena
la categoria — Implantaciones por cadena
— Recomendaciones de implantacion
 Estandares de Surtido
< Oportunidades en Surtido por cliente
Fase IlI:

Oportunidades
por producto y
cliente

Establecer planes
de accion por
cliente y producto

— Propuesta de precio de las novedades en
surtido

— Propuesta de implantacion de las novedades
« Potencial por cliente y producto.

Pag. 1
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Timing del proyecto

Gestion de
paneles de
detallistas

Recogida de
informacion de
puntos de venta

Preparacion y realizacion de  focus groups

Recopilacion de informacion
Get Fit/ Quattro C

Tabulacion de informacién y modelo de analisis

Output intermedio

Output final: elaboracion y
presentacion de entregables
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Presupuesto

ENTREGABLE

Descripcion

Precio sin IVA

Conocimiento
general del
mercado.

Mercados de Gran Consumo y Alimentacion
La distribucion
Las ensefas :Auchan, Carrefour, Casino y
Leclerc
Cuotas y evolucion por ensefia

— Estrategia/Tacticas de las ensefias

L L&

£

Precio Unitario: 4.900 EUR por pais

Conocimiento de
la categoria

La categoria Aceite
Los segmentos
El consumidor - Comprador
Arbol de decision y estructura de la categoria
Los lineales
— Tamanos por cadena
— Implantaciones por cadena
— Recomendaciones de implantacion

L L 6 6L

Precio Unitario en EUROS si se contratan...

1 categoria 2 categorias 3 categorias
Francia 21.050 18.945 16.672
Reino Unido 21.050 18.945 16.672

Oportunidades
por producto y
cliente

¥ Estandares de Surtido
« Oportunidades en Surtido por cliente
— Propuesta de precio de las novedades
en surtido
— Propuesta de implantacion de las
novedades
<+ Potencial por cliente y producto.

Precio Unitario en EUROS si se contratan...

1 categoria 2 categorias 3 categorias
Francia 6.150 5.000 4.200
Reino Unido 6.150 5.000 4.200

Ejemplo : Estudio de la Categoria Aceite en Francia, de las Conservas de Pescado en F
Unido, pero sélo se va a realizar el  Estudio de Oportunidades por Producto y Cliente
« Conocimiento general del mercado para Francia y Reino Unido:

Conocimiento de la categoria: 2 en Franciay 1 en el Reino Unido:

Oportunidades por producto y cliente para una categoria en Francia:

rancia y de las Aceitunas en Reino
para la categoria Aceite en Francia.

4.900x2= 9.800
(18.945x 2) + 21.050 = 58.940
6.150

Total: 74.890 EUR

Pag. 1
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Condiciones generales

« Precios sin IVA

< Forma de pago:
—50 % a al inicio .
—50 % a la presentacion de los resultados y aprobacién por parte del cliente
—Plazo de pago: 30 dias fecha/factura, por transferencia bancaria.

< Los gastos derivados de la manutencién, alojamiento, desplazamiento de los
consultores en el caso de que se realice la actividad fuera del del municipio de
trabajo habitual, seran por cuenta del Cliente previa autorizacion expresa por parte
de éste.

« Todo el trabajo de analisis desarrollado es propiedad del cliente, de Get Fit To
Compete Business Consulting y de QuattroC Analysis Consulting.

« El acuerdo final se redactara en forma de contrato escrito y debera ser firmado por
ambas partes.

Pag. 1
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Desarrollo Internacional

ACESUR

Get Fit y Quattro C son partners y han sumado su know-how vy
experiencia para ofrecer mayor valor a sus clientes

Desarrollo Comercial
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Nuestra experiencia

« Para realizar este proyecto, Get Fit
auna su experiencia en desarrollo
internacional con la experiencia de
Quattro C en proyectos de Category
Review.

« Estas son las categorias analizadas
por los consultores de Quattro C , en
las que se ha obtenido el arbol de
decision de compra y consumer insight
claves...

www.quattroc.com
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Stay competitive in international business

muchas gracias

www.GetFitToCompete.com

Su contacto para mas informacion:

Diego J Ruiz Rincon Get Fit To Compete Business Consulting
socio consultor C/ Anochecer, 2. Oficina 9
+34 629 445 038 28223 Pozuelo de Alarcéon, Madrid

Tel: +34 91 7990142 Fax: +34 91 799 0447

diegoj.ruiz@GetFitToCompete.com
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