Nieuwe markten in een
Internationale fruitwereld




Inhoud presentatie

Wie is Fruitmasters

Strategie Fruitmasters

Waarom nieuwe markten voor sourcing
Waarom nieuwe markten voor sales
Leermomenten



Organisatie

Codperatie Koninklijke FruitmastersGroep UA

 Hoofdkantoor Geldermalsen

e Oprichting 1904

e |Leden/Leveranciers 900/ 1200

e Bestuur 9O fruittelers

e RvVC 4 fruittelers en 3 externen
 Holding directie 2 directieleden
 Medewerkers 525

e Productomzet € 300 min, 400 min kg



Structuur
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Missie

Stevig verankerd in productie maar met een duidelijke
oriéntatie naar de markt wil CoGperatie Koninklijke
Fruitmasters Groep een doorslaggevende bijdrage leveren
aan het behalen van het hoogste rendement voor haar leden
alsmede haar afnemers met de juiste producten en
dienstverlening tevredenstellen

Als internationaal fruitspecialist streeft Fruitmasters naar
marktleiderschap in Noordwest Europa.

Fruitmasters beschouwt professionaliteit, innovatie en
Inspirerend werkgeverschap als cruciaal om deze missie te
kunnen verwezenlijken.



Hoofdtaken

Marketing en sales producten van leden en leveranciers
Product- en conceptontwikkeling
Research and development

Bieden van de logistieke infrastructuur en
dienstverlening, bijvoorbeeld koeling, sorteren en
kleinverpakking, expeditie, klokverkoop.

Ondersteunende activiteiten zoals ICT, QC,etc.



Standaard distributieketen

Teler » veiling |—+ handel »  Retall » Consument

’ = Goederenstroom



Keten volgens Fruitmasters

“Fruitmasters Groep”

teler

Service

“markt”

Provider

—

= Goederenstroom

e = |NfOrmatiestroom (2 richtingen)

v

Retalil

Consument




Speerpunten beleld

Strategische allianties wereldwijd met soortgelijke
organisaties (bv EFC)

Sales gericht op preferred supplier zijn bij retalil, OOH
specialisten en investeren in continuiteitsklanten

Groel in marktpositie o.a. door overname / strategische
samenwerking met andere marktpartijen

R&D o.a. eigen proeftuin in Geldermalsen / Rancagua
(Chili)

Investeren in relatie met de consument, o.a. op het
gebied smaakgerichte merkproducten

Ontwikkelen nieuwe markten (Sourcing en Sales)




Food Trends: de 4G’s
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Verdeling V&G-middelen
In Nederland

Totale
bestedingen

consumenten
€ 239,2 miljard

Aantal

inwoners NL
16.3 min

Bestedingen

Overige producten ¢n
diensten

€ 187,8 miljard

Totale bestedinge
Supermarkten en
Speciaalzaken
€ 33,5 miljard

Totale bestedinger
in foodservice
kanalen
€ 17,9 miljard

( )

( )

Bestedingen
voedings- en
genotmiddelen

binnen foodservice
N\

Horeca
€12,0 miljard )

Bedrijven
€1,74 miljard )

Onderwijs
€0,18 miljard )

Instellingen
€0,87 miljard )

=
Convenience en
€ 3,11 miljard

?V.

[Bron: GfK, cijfers over 2004 - schatting]




Convenience

Convenience is gemaksvoeding, bijvoorbeeld fruitsalades,
verse fruitsappen en smoothies

Amerikaanse markt: > 60% verse fruitconsumptie bestaat
uit convenience-producten

UK: markt in 3 jaar ontwikkelend van bijna nihil naar 5%

Nederland: nog een relatief beperkt product, komende
jaren wordt forse groei verwacht.

Heeft alles te maken met consumentenmarketing

Fruitmasters wil totaal leverancier zijn van fruit (incl.

convenience)
Overname van Ready Fruit in 2006




Consument gerichte marketing

 Eigen projecten
— Suske en Wiske
— Noepies
—  Schoolfruit
Eigen handelsmerken
— Prestige, Balance en Ster
 Eigen verpakkingsprojecten
 Nieuwe rassen (appels

geintroduceerd, overige
producten volgen)



Nieuwe markten,
nieuwe consumenten

China Rusland

Turkije Oost-Europa



Waarom nieuwe markten
VOOr sourcing



Auto-industrie Is veranderd

U komt in een showroom om een auto te kopen
De verkoper geeft u koffie en vraagt alleen hoe u wilt gaan
betalen

Als u vervolgens opmerkt dat u graag wil praten over het
type, de kleur, etc. kijkt hij u verbaasd aan en zegt “maar
wij hebben maar 1 type en dat kunt u nemen of niet”.

Hoe zou u reageren?



Auto-industrie, productgericht

T-Ford

1 type, 1 kleur

“U kunt alles bestellen als het
maar zwart is” (Henry Ford)

Productie eenvoudig en een
zeer efficiént bedrijfsproces

Niet ingewikkeld voor de
producent

Weinig of geen fouten

Klant tevreden???



Auto-industrie, marktgericht

Ford Mondeo

Auto op maat gemaakt

Tot 2 weken voor productie
te wijzigen

Zeer complex
bedrijfsproces

Veel kansen op fouten,
moeilijker voor de
producent

Klant tevreden !!!



Veranderingsproces

Fruitmasters en haar leden bevinden zich de laatste
jaren ook in een dergelijk belangrijk
veranderingsproces

Van een productgerichte naar een marktgerichte
organisatie

Noodzakelijk vanwege de veranderende
marktomstandigheden

Dit vergt veel investeringen

Dit vergt ook veel flexibiliteit en
veranderingsbereidheid

Dit vergt ook het sourcen van product wereldwijd



Nieuwe markten voor sourcing

e In principe: waar fruit groeit wil Fruitmasters
sourcen

 Belangrijkste nieuwe markten:
« China
o Turkije O
 Hongarije o ° Cp
 Polen
 Egypte, India,
Senegal, Paraguay en Gambia



21.100.000

Produktie (x1000kq)

23.675.000

26.400.000

2.600.000 2.100.000 2.500.000
2.282.000 2.300.000 2.170.000
316.000 430.000 290.000
405.000 435.000 380.000
6.914.000 6.940.000 7.069.000
10.244.000 10.397.000 10.098.000




Bedreigingen nieuwe markten
m.b.t. sourcen

* Lage kostprijs van de producten is een bedreiging voor
de Nederlandse producent

« Voedselveiligheid: in veel nieuwe productielanden staat
de voedselveiligheid nog op een laag niveau

e Politieke instabiliteit

« Stijgende olieprijzen en daardoor hogere transportkosten
« Schommelende valutakoersen

« Gemis aan kennis, alles moet opgebouwd worden

e Cultuurverschillen: is een afspraak ook een afspraak?



Kansen nieuwe markten
m.b.t. sourcen

Mogelijkheid tot goedkoper produceren van bepaalde
producten is tevens de bedreiging voor de
Nederlandse producenten en daarmee de grootste
uitdaging voor de codlperatie

Verbreding productenpakket
Jaarrond leveren van product

Andere klimaten geven mogelijkheden tot ontwikkelen
van nieuwe producten

Groel van de onderneming



Nieuwe markten voor sales

Nederlandse markt is verzadigd. Te veel aanbod t.o.v.
de vraag

Voor beter rendement van de leden zijn nieuwe
afzetmarkten noodzakelijk

Onze producten zijn van een kwalitatief hoog niveau
waardoor er vanuit nieuwe markten vraag ontstaat

Door de betrouwbaarheid van deze producten is er
continuiteit in afzet te realiseren

Inzet van de opgebouwde eigen merken
Waarom merken..................



Waarom koopt de
consument....

€ 35
€ 199



Als dit nu kan met iets simpels als
water, waarom zouden we dit dan
niet kunnen met iets moois als
fruit?



Niet zo...

Te koop
Nu voor
€ 0,65/kg Rechtstreeks
. ) van de teler
Jonagold :
Holland # 12 kg elstar
2 kilo L M voor € 5,-

1.00
prijs per kilo 0.50

Enkele advertenties / aanbiedingen....
Onderscheidend vermogen: prijs!



Nieuwe markten voor sales

e In principe: waar consumenten zijn vermarkt
Fruitmasters

 Belangrijkste nieuwe markten:
 Rusland
* China O OQ
 Qost-Europa o O
« V.AE. (Duba)
« USA/Canada



Export Fruit vanuit NL




Bedreigingen nieuwe markten
m.b.t. sales

e Debiteurenrisico

e Cultuurverschillen, begrijpen wat de klant wil

* Verkeerd inschatten van consumentenvoorkeuren
* Valutarisico

o Kwaliteitsverlies door grote afstanden

e Controleerbaarheid van klachten

» Politieke instablliteit (bv de Russische boycot van
vorig jaar)

« Toenemende kosten van transport



Kansen nieuwe markten
m.b.t. sales

Vergroten van de vermarketingsmogelijkheden
Ons product is van kwalitatief hoog niveau
Voedselveiligheid wordt steeds belangrijker

Consumptie fruit per hoofd van de bevolking is over
het algemeen hoger

Groei van de onderneming / marktpositie

Betere spreiding van de producten over diverse
markten

Merkenpositionering

Nederlandse bedrijven worden als betrouwbaar
gezien



Belangrijke vraagstukken

« Kunnen buitenlandse producenten ook lid
worden van de Nederlandse cooOperatie of
blijven het leveranciers?

 Hoe ga je om als coOperatie met het vraagstuk
van het goedkoper kunnen produceren Iin
andere landen van producten die nu door de
eigen leden in eigen land worden
geproduceerd?



Leermomenten

Omgaan met cultuurverschillen: denk niet overal met
onze Hollandse directheid zaken te kunnen doen

Alles moet opnieuw opgebouwd worden, denk niet dat
het een gespreid bedje is

Concentreer je op je core-business. Fruitmasters heeft
verstand van fruit, niet van andere producten

Communiceer goed met de eigen achterban. Leden
staan niet direct te juichen bij dergelijke alternatieven

Niet alles I1s van tevoren bekend, durf te ondernemen!



“We didn’t know that it was
Impossible, so we did It”

Gebr. Wright,
17-12-1903



Vragen..?



