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. ¢, Qué es Deoleo?

. Estrategias para el crecer en
el mundo del consumo

. Estrategias para el crecer en
el mundo de la alimentacion
y agroindustria
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- La empresa lider en el mundo en venta de aceite de oliva
envasado con marca:

®* No vendemos graneles ni envasamos marca blanca
* No vendemos en Horeca, solo Retail

* Vendemos aceite de oliva y de semillas, esencialmente girasol

® 200.000 tns de oliva en sus diferentes variedades
* 100.000 tns de semillas

* Tenemos posiciones lideres en todos los mercados
% desarrollados y estamos invirtiendo para dominar nuevos

iﬁj%,ados qgue pueden ser potenciales consumidores:
‘ SOMOS LIDERES O SEGUNDOS, EN:
"™ x
e Espaia e Italia
e EEUU, Canada, Méjico y Brasil
- ’ | S » Alemania, Holanda, Bélgica, Austria,
— e Australia , Nueva Zelanda

A ‘HP‘\ e India, Oriente Medio
=
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« Operamos cuatro fabricas, dos en Espafia y dos en Italia:
e Dos fabricas en Espana: Alcolea y Antequera y una JV con Sovena para
- semillas en Andujar
¢ *Dos fabricas en Italia: Milan y Florencia

« Nos suministramos de oliva de:
e Espana, Italia, Grecia, Portugal,
e Marruecos, Tunez, Turquia,
e Australia, Argentina, Chile
A\ * No somos agricultores, no estamos integrados

« Nos suministramos de pipa o crudo de:
» Espaina, Ucrania, Rumania, Argentina
e No somos agricultores, no estamos integrados

) . \?‘

B \
N \ X‘Cotlzamos en Bolsa si bien, accionistas propietarios del 60% del capital
. | estdn presentes en el Consejo
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« Gestionamos marcas espainolas e italianas que operamos en funcion
de su-posicionamiento y del mercado en el que estemos vendiendo
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- Antes de empezar, una pregunta, équé es crecer?

e Crecer ,es:
*¢évender mas?
‘e ¢ganar mas?
e idar salida a un exceso de produccidon en un momento concreto?

e Yo voy a hablar de ganar mas dinero, de ser mas rentables, de sentar las bases
para en el futuro ser mas rentables.

%, @ \‘Vpara ello, habra que vender mas (litros, kilos, euros???) o no. La actividad es
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. ACEITE DE OLIVA
= \/|RGEN EXTRA

CRECER EN EL MUNDO DEL CONSUMO ©® dcoleo

I
l
2 |l
S B = - Los alimentos y los productos agroindustriales son bienes
| de consumo Por eso, lo esencial para desarrollar una
| -

e Ser competitivo

* Pensar en el consumidor

* Poner a disposicion del consumidor nuestros
productos
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- Ser competitivo:
e Operamos en un mundo muy abierto y somos la parte débil de |la
cadena de valor. Hoy la Distribucién es quien domina al estar en
contacto directo con el consumidor y haber alcanzado una escala
enorme.

e La competitividad es una actitud permanente, no un esfuerzo
puntual. La competitividad exige gestionar todos los factores de
coste y de inversion.

* Lo que no hagamos nosotros, no lo hara nadie, ni el Gobierno ni
Bruselas. La competitividad debe ser sostenible, no apoyado en
ayudas que pueden desaparecer.

J EXTRA

L VIRGIN

e Cada uno en su eslabdn de |la cadena debe buscar los puntos que le
| “hacen ser eficiente; todos somos sustituibles. Por tanto, esto nos
| lleva a un mayor enfoque y especializacion. No podemos ser
‘\expertos en todo
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| CRECER EN EL MUNDO DEL CONSUMO

viRGENEXTRA
lsPensar en el consumidor (1):
: e Solo lo que se vende genera valor econdmico. Por tanto hay

~ e Pensar en el consumidor es estar atentos a lo que demanda y
f/‘l
adaptarnos a ellos, no exigirle que se adapte a nosotros.

B # Pensar en el consumidor nos lleva a Innovar, como forma de
& generar nueva demanda, de mantener, consolidar posiciones en
el mercado, de evitar que otro ocupe nuestro espacio.

e Cada uno tiene que identificar a su consumidor. Si eres
interproveedor, tu consumidor es uno, si eres granelero, otro, si

haces productos con tu propia marca.

e |dentificarlo es crucial para no dispersar esfuerzos

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAA
AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA



fojiianca
ACEITE DE OLIVA ' . dEOIEO
e ROt CRECER EN EL MUNDO DEL CONSUMO

Alspensar en el consumidor (2):

L s Pensar en muestro consumidor obliga a comunicarnos con él,
@ = lo que se hace con marcas, con comunicacion.

; ’,/‘ . En el mundo del consumo, las marcas son el activo mas valioso.
‘Hay marcas de fabricante y marcas de distribuidor, marcas de
- ¥ productos envasados o vendidos a granel, todas ellas deben
B transmitir mensajes creibles (confianza), consistentes en el
tiempo y alienados con lo que busca el consumidor
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« Crecer es también, hacer mas accesibles nuestros
productos, ponerlos al alcance de nuestros potenciales
consumidores:

e Antes te compraban ahora hay que vender. Ya produzcas
ingredientes, insumos para un producto o alimentos acabados, hay
gue acercar nuestra oferta a nuestros clientes.

e Cerrar nuestro mundo a la comarca, provincia o region, es un error.
Hoy, cualquier empresa debe tener una capacidad logistica para
tender a un cliente/ consumidor en cualquier parte del mundo

J EXTRA

Y ViRGIH * Esto es un esfuerzo econdmico, personal, de organizacion.
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| «Los alimentos son el bien de consumo por excelencia,
: probablemente el primer bien de consumo:
1

" «Por tanto responden a las dindmicas antes explicadas pero hay
Jﬁa{,lgo mas:

* Los alimentos responden a una necesidad basica:
, w | alimentarnos pero también va mas alla. Ya no solo nos
— B alimentamos para sobrevivir

e La alimentacion tiene una interconexidon con nuestra salud.

e La sociedad cambia y nuestra industria no puede estar ajena
a estos cambios

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAA
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Los alimentos responden a una necesidad basica:
alimentarnos. Pero también va mas alla. Ya no solo nos
alimentamos para sobrevivir:

e Satisfecha la necesidad de sobrevivir, el consumidor quiere explorar. El
reto es cOmo combinar la gestion de esos consumidores fieles con otros
qgue quieren conocer cosas nuevas.

e El consumidor fiel debe encontrar en nuestras marcas, en nuestros
productos, una consistencia que se refiere no solo al producto en si,
también al precio, a la comunicacion.

* El explorador debe encontrar a través de la gestion de la gama, aquello
que le sorprenda.
' "_ﬂ'ﬁreto especial es el cambio de los habitos alimentarios; pensemos en el
. ite de oliva en nuevos mercados donde tradicionalmente se ha cocinado
 C sa animal o semillas con escaso sabor.
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« La alimentacion tiene una interconexion con nuestra salud:

o Nad“ie discute que los alimentos, nuestra dieta y el estilo de vida afectan a

nuestra salud. Pero en lo que no hay consenso es en lo que es realmente es
() . . .7

bueno. Trabajamos por tanto con el efecto sustitucion.

- * Asi, por ejemplo, la sustitucion de grasas saturadas por monoinsaturadas es
positivo y un mayor peso de las poliinsaturadas sobre las monoinsaturadas, es
mejor. Cosas como estas se dijeron hace dos semanas aqui en el Congreso

Int‘fernacional de Nutricion.
\\\ "

s Pero los alimentos son alimentos, no farmacos. No debemos obsesionarnos
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- La sociedad cambia y nuestra industria no puede estar ajena a
estos cambios:

® Los factores demograficos marcan las tendencias futuras de nuestro
negocio: el envejecimiento puede ser un reto o una oportunidad. La
emigracion, inmigracion, etc. Estos factores nos pueden llevar a desarrollar
nuevos productos, o a anticipar caida del consumo de otros

* Los factores sociolégicos: el acceso de la mujer al trabajo ha supuesto un
cambio muy radical en nuestra industria: ha cambiado la forma de
comprar, de cocinar. Los hogares son cada vez mas pequenos. Los
ﬁu\ formatos se especializan, pequenos o maxi. Los alimentos cada vez mas
_® %eparados comodos.

\\‘,.\
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& | ¢Qué otras recetas podemos aplicar para crecer?

emos repasado herramientas de desarrollo interno, pero
también cabe:

» \
o

* |[ntegrarse

B | Internacionalizarse
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CRECER EN ALIMENTACION Y AGROINDUSTRIA ' deoleo

* Integrarse:
» Toda empresa tiene dos tentaciones:

* Ya que se vender aceite de oliva, voy a plantar olivos. O
viceversa. Es la llamada integracion vertical.

e Supone olvidar que la especializacion es una de las
herramientas mas potentes para ser competitivos.

e Y que las habilidades necesarias para tener éxito en un
eslabon de la cadena no son las mismas que en otros.

*Es una decision de alto riesgo. Si funciona es muy positiva
pero en un alto numero de casos fracasa.

{ BERTOLIL

_ m

L\, VIRG!"

* Ya que soy lider en oliva, compro a mi competidor en girasol. Se
= llama integracion horizontal.

e Es una forma mas natural de crecer
e Exige mucha disciplina a la hora de negociar, valorar e
integrar.
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e Internacionalizarse:

?,\

e El mundo es muy grande y los ciclos econdmicos muy diferentes. La
" internacionalizacidon nos da una balanza de riesgos mas equilibrada. La
Espana de hoy es un buen ejemplo

e Desarrollar una sélida internacionalizacion es clave para crecer y
sostenerse en el largo plazo. Para los que vendemos un producto bien
conocido y extendido en el uso culinario, encontrar nuevos mercados
no solo nos da crecimiento si no rentabilidad

* Formar la cultura de la empresa para que desarrolle fuera de su
mercado natural es esencial para el éxito. No todas las empresas tiene
los equipos y los sistemas para poder hacerlo

e La recompensa es un mercado ilimitado, con otras variables de
competencia que no son el precio.
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. Pensar en el consumidor

Invertir para poner los
productos a disposicion del
consumidor
. Innovar

. Integrarse

. Internacionalizarse
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