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med DTM®-systemet

Supermarkeder Hypermarkeder Kiosker

A0
[y

Kgbmaand

A0
=]

DTM® e-bogen netop til dig,
der saelger til FMCG & HoRe(Ca.

Du sidder med DTM's farste e-bog i handen



DTM®-systemet

- for virksomheder med salg til forbrugere gennem kaeder og butikker

Salg til butikkerne

Supermarkeder

Saelger du til nogle af
disse?

sd kan DTM levere dig
det bedste system med
mere end 600 design-
muligheder, som gennem
arene er efterspurgt af
- og udviklet til -

vores kunder.
Vinforretninger Autoveerksteder og
tankstationer
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Deltag i et indledende mgde med os

Fortael jeres/din historiew

Den saetter vi os ind i
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- for virksomheder med salg til forbrugere gennem kaeder og butikker

Din historie er unik

Din historie er unik, og den vil vi gerne hare, for den danner baggrund for,
hvordan vi kan hjzelpe dig bedst muligt.

Du forteeller os dit firmas historie. Hvilken produktgruppe og produkter, |
seelger, hvem jeres konkurrenter er og hvilke udfordringer, | har med dem,
og hvem jeres egentlige slutkunde er. Det kan have betydning for, hvordan
systemet skal saattes op til saelgeren. For alt forberedelses arbejdet foregar
jo Back Office.

F.eks. kan det jo veere, du saelger kattemad, og her skal du overbevise
mennesket, der kgber ind til katten, om, at det skal vaeres netop dit pro-
dukt, der er det rigtige — medens katten jo egentlig er slutbrugeren. Rynker
katten pa naesen eller vender sig om - og det kan katte jo godt finde pa - s3
seelger du ikke noget til kattens menneske.

Det samme gaelder, hvis det er slik til barn, der er tale om, det er maske
forzeldrene eller bedste forzeldrene, der kgber ind, men barnet, der i sidste
ende er slutbruger.

Hvad er vigtigt for
butiksejeren?

L -

For den, der ejer butikken eller supermarkedet er det vigtigt, at varerne
altid er til radighed, nar forbrugeren traader ind i butikken - udsolgte varer
er tabt salg - for dig og maske ogsa for butikken.

Hvis forbrugeren vaelger en anden konkurrerende vare, har butikken ikke
tabt, men det har du!

Og det giver dig jo ogsa den risiko, at det konkurrerende produkt falder i
smag, og derfor veelges naeste gang, der skal kagbes ind, og dermed har du
tabt pa leengere sigt.

Derfor er det jo vigtigt, at hver eneste gang, din saelger betraeder butikken,
sa kan han/hun ga fuldkommen systematisk til vaerks og dermed opnd
stgrst mulig gevinst for dig og ham/hende.
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Hver m2 i butikken
skal give optimalt
udbytte

For butikkerne er det vigtigt at hver eneste hyldemester og hvert eneste
gulvareal giver butikken starst mulig omsaetning og fortjeneste hver eneste
time. Produkter, der ikke flytter sig hurtigt nok skal have stor margin, sa der
kan kompenseres for, de skal ligge lzengere tid pa hylden. Samlet set skal
butikken se s3 mange kroner som muligt komme fra dine produkter.

P3 ét produkt omsaettes maske for 20.000 pr. m2 pa en maned med en
fortjeneste p3 kr. 3.000,-, medens der pa et andet produkt omsaettes for kr.
10.000,- med en fortjeneste p3 kr. 4.000,-.

Hvor kan vi hjeelpe
med ideer til starre
salg?

Vi arbejder og har arbejdet med snesevis af FMCG og HoReCa virksomhe-
der - bade via egne job som produktchefer, marketingchefer, salgschefer,
IT-ansvarlige, divisionsdirektarer, strategikonsulenter, og via samarbejder
med leverandgrerne. Det har givet os mulighed for diskutere og komme med
masser af gode ideer — 0gsa til initiativer, som hos nogle leverandgrer ofte er
gdet i glemmebogen, eller aldrig har vaeret afprgvet. Der er tit mange flere
muligheder, end du kan se med det blotte gje.

Gennem samarbejdet med vore kunder udveksles ideer, og typisk udvides de
muligheder den enkelte har - tar én noget, tar de andre det ogsa naeste dag.
Og handelen er tit langt mere fleksibel, end du mdske tror.

Du skal selv beslutte, hvor stor indsats, du vil ggre for, at den produktgrup-
pe, du repraesenterer, far starst mulig plads i den enkelte butik — om du er
ligeglad med produktgruppen som sadan, eller vil kare dit eget lab og blot vil
fokusere pa, at give dine produkter starst mulig eksponering i det hele taget.

Somme tider er det smart i den enkelte butik at "bestemme” for hele pro-
duktgruppen, sa dine produkter bliver placeret bedst muligt pa hylden. Hvis
det kan lade sig gare. Det kan det ofte, selv om kaaderne har politikker og
overordnede strategier.
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Har hele produktgruppen den andel af supermarkedets areal, den skal have?

Og har dit produkt den andel, det skal have?

Her kan du se, at dit produkt har 2% af hele supermarkedets areal — 20% af produktgruppens areal!

Total arealet i et supermarked= 100%
Produktgruppen udgar 10%
Dit produkt heraf 2%

B Total M Din produktgruppe M Dit produkt

Her er din markedsandel er 30% af hele produktgruppens andel - dvs. af den maengde, der saelges til
kunderne.

Markedsandel
Din markedsandel 30%

M Din produktgruppe M Dit produkt

6

DTM International A/S = Blokken 17 = DK-3460 Birkergd = Tel.: +45 45 93 45 88 = e-mail: aa@dtm.dk = www.dtm.dk



DTM®-systemet

- for virksomheder med salg til forbrugere gennem kaeder og butikker

Din hyldeandel er kun 20% - s& du skal have starre hyldeandel, hvis du skal have den plads, der bar
tilkomme dig.

Hyldeandel
Din hyldeandel 20%

M Din produktgruppe M Dit produkt

Nu kan det jo ogsa vaere, at du er sa dygtigt til at argumentere, at du far starre andel af pladsen end du
er berettiget til objektivt set — fordi der tjenes mere p3 dit produkt (veerdiandel), eller fordi du bare er dyg-
tigere til at komme med gode ideer, argumentere el.l. Den personlige kontakt er stadig vigtig.
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Bestemmer du eller
kaaden/grossisten din
markedsfaring

6IN

17900
129,00

Hvordan er din strategi med hensyn til at mgdes med kaeden om nye
produkter?

Har du forberedt dig til taenderne?

Vil du komme med et totalt markedsfaringsoplaeg, hvor du har forberedt
placering, antal facings, prisseetning, events, Facebook, Instagram, Goog-
leads, Influencers, TV-annoncering, busreklamer, saelgerindsats og meget
mere?

Eller lader du kaaden om at bestemme, hvad produktet skal saelges til?
Eller samarbejder | for, at | begge kan f& mest muligt ud af samhandelen.

En lille historie:
Du kommer med et nyt produkt til keeden. Du har besluttet, det skal
koste kr. 179,00.

Kaeden siger: "Nej, det skal koste kr. 129,00".

Du kan jo godt se, at din kalkulation og din forretning gar helt fra hinan-
den, hvis du skal bare i naerheden af den pris. Og det "brand”, du havde
taenkt dig at bygge op, er gdelagt fra starten.

Har du allerede i tasken din plan for, hvordan du vil imgdega kaadens ud-
spil, eller har du taenkt dig blot at sige: "tak for i dag”, og ga til den naeste
kaede for at tilbyde dit produkt der?

Du ser i gjnene, at den pris kaaden vil szelge til hurtigt bliver den nye nor-
malpris, og at du alligevel skal give tilbud ind i mellem. Sadan er det jo.

Masser af historier:
Vi har masser af historier, vi kan traekke frem — og som kan give dig gode
ideer og mange flere muligheder hos kaederne.

Maske hjaelper det dig ogsa at traekke pd de erfaringer, vore andre kunder
har gjort sig — kan de mere, end du kan? Far de lov til mere, end du gar?
Er du for peen ift, hvad der er muligt? Kunne du bruge argumenter, som
kaeden ville synes er rimelige og fornuftige, men som du slet ikke har
introduceret endnu?

Har du alle informationer fra marken opsamlet i f.eks. DTM-systemet kan
det hjeelpe dig til med facts at vise grossister, kaeder og butikker, hvordan
de far gget udbytte af samhandelen med dig.
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Din organisation

Ger du, som nogen gar (ja, vi ved godt, nogen tror, det er umuligt i dag):
seelger, leverer og fakturerer direkte til de enkelte butikker uden at melde
varerne ind?

Bruger du TV, reklamefilm, FaceBook, Instagram, Googleads for at pavir-
ke slutkunden, sa dine produkter forhabentlig TRAEKKES ud af butikkerne?

Skal du have dit produkt indmeldt hos en grossist (med alt, hvad dertil
harer), far du kan markedsfere via kaederne i uge- og netaviser, og via de
tilhgrende butikker, som bliver pavirket bade af grossister, kaaeder og af din
ogleller jeres salgsindsats.

Sa der skal tages hgjde for, at en person hos dig skal have kontakt til
grossisterne og sarge for at fa indmeldt dine produkter. Samme eller en
anden person skal lgbende aftale kampagner med kaaderne, saledes at
saelgerne efterfglgende kan sarge for, at de varer, der er pa kampagne,
far god plads og den bedste eksponering i supermarkedet/butikken.

Har du matchet din totale organisation med Grossister/Kaaders/Butikkers
organisationer? Og ligger der mgder og kontakter med faste intervaller?

Din Virksomhed Grossist/Kaade/Butik

Adm.
Direktar

v

v

Salgsdirektar

Salgschef

v

KAM

v

Szelger etc
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Events — Aktiviteter
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Maske er du en af dem, der tror p3, og har erfaring for, at mange butikker
synes, det er sjovt med aktiviteter, som ogsa kan give dig mersalg. Maske
er det for vanskeligt at planlaegge og holde styr p3, som det er lige nu,
men du har egentlig lyst.

Vi kan sparre med dig om mulighederne. Der er jo ingen tvivl om, at jo
mere plads, du kan f3, jo bedre placeringer, jo mere kan du salge. Og
der er faktisk mange muligheder, hvis du vaelger at vaere utraditionel eller
kreativ.

Holde du demonstrationer? Far du hele gulvet stillet til radighed fordi du
laver festivaler? Gennemfgrer du sampromotions med andre virksomhe-
der, der egentlig ikke har dagligvarehandelen som salgskanal - det er jo
en god idé, fordi det giver dig plads, og forbrugerne laegger maerke til dine
produkter p3d en ny made.

Optimering af hver
butiks situation og
potentiale.

Salg hwis du fortsmtter som | dag

Det kan jo veere, at du kunne taenke dig at fa mere styr pa, om alle de bu-
tikker, | besgger, har den rigtige status i dit system, og dermed besgges
med den besggsfrekvens og den kommunikation, der er den optimale, s3
du tjener penge, og ikke bruger alle pengene p3a saelgerbesgg i butikker,
der er spild af tid og indsats.

Et slgerbesag koster mange penge - har du beregnet, hvor mange
penge det koster hos dig, og har du inkluderet i din besggsplanlaegning,
hvilken besggsfrekvens hver butik skal have ud fra nuvaerende og/eller
potentielle attraktivitetsniveau? Skal du f.eks. ud over at klassificere dine
butikker som a, b, c i dag, ogsa klassificere dem som potentiale a, b, c ud
fra de muligheder, du ser i dem i morgen.

Eller har du andre metoder, du gnsker at benytte s du skaber al den om-
seetning, du kan hver eneste dag.

Kan du nemt skabe en rapport, der viser dine resultater ift indsatsen - far
dine szelgere lgbende automatisk tilsendt relevant rapportering om ind-
satsen ift udbyttet.
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Kommunikation og Hvordan leverer du, og hvordan fakturerer du — bruger du eller | megen tid
Levering p3d kampagneregistrering, ordreoptagelse, registrering af indsats, og hvor-
dan kunne optimeres - spares tid og penge samtidig med, at der bliver
stgrre effekt af indsatsen.

Bruger du/l megen tid pa indtastning i Excelark, opdatering, beregning
— kunne du med fordel bruge f.eks. DTM®-systemet til registrering og
automatisk udtraek af rapporter, s3 | kan agere hurtigt?

Kommunikation — Salgsindsats - Levering - Fakturering

Grossist Kaede Butik Forbruger

Kommunikation |
Direkte salgsindsats |G

Events ]

Levering

Carsale I
Fakturering I

Carsale

Gennemfakturering

I
—
Web shop |

1"
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Kan du klare dig En leverandar, vi talte meget med, var fuldkommen overbevist om, at
uden indsats over for han kunne drive forbrugerne til at kgbe sit produkt ved at annoncere p3
kaeder og butikker? TV og via busreklame.

Han gnskede ikke at forhandle med kaederne, og han ville ikke anszette
saelgere, der kunne hjaalpe til at fa varerne placeret i tilstraakkeligt maangder
i butikkerne p3 de rigtige pladser i de rigtige maengder.

S3 han brugte 15 millioner pd TV-annoncering og busreklamer. Ingen for-
bruger i Danmark kunne undga at se produktet.

Desveerre var produkterne ikke fyldt op i butikkerne

= Der var ingen aftale med kaederne, derfor ingen annoncering i ugeaviser
= Kaedekontorerne havde derfor ikke motiveret butikkerne til at tage varer hjem
= Der var ingen szelgere til at skubbe pa

= Der var derfor ikke tilstraekkeligt med produkter og facings i butikkerne
= Der var ingen special events

S3 de 15 mio kommunikation var kastet ud i den bl luft.

2

Vi beder dig supplere os med dine data

Nar vi har talt sammen om din forretning, din nuvaerende situation og dine @nsker for fremtiden mht
omsaetning, markedsandele, veerdiandele, bundlinje, samt andre malepunkter, sender vi dig eksempler
pa data, vi gerne vil have fra dig, s vi er sikre pa, DTM®-systemet kan hdndtere dine gnsker.
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Vi designer DTM®systemet med dine egne data,

sa du kan genkende dig selv i det, vi viser dig

Vi designer systemet, fordi det er meget nemmere for dig at se, hvad du kan fa ud af det, hvis du kan
identificere dig og din virksomhed med de informationer, der er i DTM®-systemet.

Vi har pragvet blot at lave praesentationer baseret pa en neutral ud demobase - for at gare det helt neu-
tralt, brugte vi sgm og skruer — vores potentielle kunde var et stort spargsmalstegn og igennem 10 ar,
efter vi startede samarbejdet med kunden, naevnte de hver gang, at det da var noget maerkeligt noget
at vise sgm og skruer, ndr de solgte brgd. At vi gjorde det for at undgad at vise produkter, der kunne gen-
nemskues, var jo sa en anden ting. Vi kan jo ikke vise, vores kunders baser — det er fortrolige data, og
derfor saetter vi straks et system op med dine egne data.

1. vilaegger dine produkter ind pa den grossist, de er indmeldt hos

2. tilmelder produkterne den rigtige kaede med kaedekampagner, hvis du har nogen
3. og de korrekte butikker med den besggsfrekvens du gnsker

4. om du vil have a, b, c kundeangivelse pd dem - incl. muligt potentiale

5. eller andet vi har aftalt i det indledende mgade.
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Vi praesenterer,

hvad vi har designet til dig.

Du far det at se bade fra en saelger synsvinkel og fra back office

Nar du kommer til naeste mgde vil du blive praesenteret for ngjagtigt, hvordan dine saalgere vil se
DTMe®-systemet p3 sin iPad, hvor nemt det er at finde en kunde frem, se, hvad der tidligere har veeret
solgt til kunden og aftalt med ham/hende.

Eller andet vi har aftalt i det indledende mgde.

Saelgerhverdagen
uden administration

Du vil se, hvor nemt det er for en seelger at komme igennem sin hverdag
- planlzegge sine besgg, maske se alle sine butikker pa ruteplanleegnin-
gen, hvorefter de nemt kan laegges pa dagens eller ugens besggsplan.

Har du eller saelgerne brug for km rapporter til jer selv, eller til Skat, kan
de traekkes ud eller sendes til jer automatisk.

Du er ogsa sikker pa, at alt, hvad der skal planlaegges i forbindelse med
en salgstur er planlagt, sa det er nemt for szelgeren og han/hun ikke skal
bruge sin tid p3d at lede og sgge og geette sig til, hvad det naeste traek skal
veere. S3 din saelger sparer tid — du har ro i maven, og skal blot én gang
inden en salgstur saatte nye ting op - resten af tiden kan du ved klik pa en
knap se, om udviklingen i omsaetning og indsats er, som du forventer.

Ruteplanlaegningen
hjaelper seelgeren

Saelgeren skal blot klikke sig frem pd den rute, der er planlagt for besg-
get. Med sikkerhed kommer han/hun igennem, hvad du har besluttet skal
kommunikeres i butikken, det sikres, at intet glemmes, at der saelges det
optimale, at aktiviteter og kampagner aftales, og at den ordre, der skal
optages, bliver optaget - leveret direkte via carsale, gennemfaktureret, el-
ler at butikken husker at slimme ordren ind. Maske kan din saelger endda
hjaelpe lidt til.

Se ruteplanleegningen her
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Vi har et forslag klar, inkl. hvilke udbytter, vi mener,

du kan fa af at starte med DTM®-systemet

Vi har allerede til dette mgde et forslag klar til dig, sd du kan se, hvilke udbytter, du kan opnad i form af
kroner og tidsbesparelser samt et helt nyt overblik og fantastisk rapportering, der ogsa indebazarer, at
rapporter kan autoudsendes til dine seelgere med bestemte intervaller.

Og selvfolgelig inkluderer forslaget den investering, du skal foretage, samt en tidsplan for, hvornar du

vil kunne starte — og du kan starte hurtigt, hvis du vil, vi er meget strukturerede og kan saette hele dit
system op indenfor fa uger. S3 er du i gang.

e ‘//
. &7 Ml-"/
% i / .‘
[ /1
/n /

Fabrikant Peter Mortensen

Chokolade A/S

Blokken 17 e
dal 20. septem

3460 Birkerad e darad

8! er,
g 8
ak for et spaendende mode —deternu fantastisk, at du konstant kan nde nicher og 0 ety somrad

og @ndre spillereglerne i markedet.

Jeg opsummerer e de informationer, du har givet om din forretning O! dine processer som det ser ud
8! g 08
B

dag, 08 hvad du gerne vil have "i morgen”:

Der er 6 slgere — 08 ansattes yderligere en
.

Og vi laver beregninger sammen med dig pd madet, hvis du vil. S3 kan du nemlig straks se, hvor meget
du kan fa ekstra pa bundlinjen ved at investere i DTM®-systemet og systematiseringen til din virksomhed
Se sidst i e-bogen det eksempel vi har udarbejdet sammen med en af vores gode kunder.
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Vi bliver enige om, hvilke rettelser, der skal veere i forslaget

Allerede p3 mgdet bliver vi enige om, om der er ting, vi har misforstaet, eller som du er kommet til at
teenke over, som du gerne vil have korrigeret.

\ 4
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Vi har en projektplan klar, sa du straks pa mgdet kan beslutte, hvordan

| vil arbejde bade back office og i marken

Ogs3 projektplanen har vi klar — hvem (I eller vi) ger hvad, hvornar. Hvilken dato, vil du vaere oppe at

k@re med systemet inkl. have feerdigudannet dine saelgere. Kursus for szelgere tager bare 4 timer, s3 er
dine saelgere, uanset forudsaetninger, klar til at starte naeste dag. Og det skal de, s de kan huske, hvad
de skal gare.

IMPLEMENTERINGSPLAN Chokolade

September 2018
No. Aktivitet lchokolade DTM

. il Dato  Status
i Ansvarlig Fra Ti
Ansvarlig Dato

8

Vi retter projektplanen til p3 stedet og aftaler, hvornar du vil starte.

Du far tilsendt planen, og vi sgrger for, at alt nar at blive klar til sselgertraeningen
skal finde sted.

9

Du far en minimanual, der afspejler, hvad seelgeren skal ggre fra A-Z
Din saelger skal bruge s3 megen tid som muligt hos kunderne, og det er det,

vi har aftalt med dig — derfor indeholder minimanualen kun det,
du gnsker for at na dine mal.
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DTM®-systemet

- for virksomheder med salg til forbrugere gennem kaader og butikker

Start her, hvor meget tror du, du kan tjene pa at strukturere?

Vi gennemfarte en beregning med én af vore kunder — deres konklusion var, at de kan tjene 1.380.000
allerede farste ar. Du kan szette dine egne tal ind.

OPSUMMERING - szet dine egne beregninger ind - vil du have et Excel sheet, du kan benytte,
sender vi det til dig.

@gning af omsaetningen med 15% pga faerre salgsmegde dage fra 44 11 - fortjeneste
@gning af omsaetningen yderligere 50% pga ggning af besgg fra 4  6/dag - fortjeneste

Yderligere tid til radighed for salgsledelsen pga feerre salgsmeder, der skal planleegges — denne
tid kan benyttes til besag hos, eller networking med, ledelserne i handelen - eller vaere kreativ
med nye tiltag

Udvidelse af besggsgrundlaget
- kundeunderlag, | yderligere kan besgge en gang imellem eller generelt

Ungdvendigt med anszettelse af nye szelgere, fordi de nuvaerende far lov at undga tidsspilde —
her regnet med én seelger

UDBYTTE/BESPARELSER | ALT MINIMUM Pr. AR - GET

INVESTERING DTM®-metoden og —systemet
Konsulenttid

Software

Ruteplanlzegning
Kurser
INVESTERING | ALT

INVESTERING/MD L@ZBENDE

Farste ar far du ekstra pa bundlinien

Efterfalgende ar far du ekstra pa bundlinien

Pa 3 ar far du ekstra pa bundlinien
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DTM®-systemet

- for virksomheder med salg til forbrugere gennem kaader og butikker

Vores vision
Hos DTM® er vi en gruppe mennesker der gennem en lang arraekke har arbejdet meget intensivt med
CRM og Salgsstyring og vi ander og lever for det.

Vor vision er at CRM skal hjeelpe virksomhedens ansatte til et nemmere liv, og at enhver krone, der
bruges, skal komme flerfold igen.

Vi mener CRM og Salgsstyring er nemt at indfare, nar det bliver gjort rigtigt og systematisk — og der er

kun mening i at etablere dataopsamling og videndeling, nar man ser et klar udbytte ved at gare det.

Vor Historie

1986

Der var en gang en mand, der fik den geniale idé at udvikle Desk Top Marketing (DTM) - det var fer,
nogen kendte til CRM systemer — ordet var ikke opfundet. DTM® Systemet, det farste total Salgs— og
Marketingssystem i Danmark.

1996

Efter en stadig produktudvikling inden for mange brancher, kgbte DTM i tilleeg Stockmann Gruppens
Salgsstyringssystem til dagligvareleverandgrer, moderniserede det og byggede videre pa det, samtidig
med, at al anden udvikling fortsatte til store og sm3a kunder i Danmark og internationalt.

2009-19

Nu har DTM kunder inden for mange brancher, og kunderne er geografisk spredt - Danmark, Norge,
Sverige, Tyskland, England, Schweiz, @strig, Belgien, Holland & USA.

Integration til masser af systemer — AX, AXP, XAL, C5, Navision, Visma, Movex, SAR, Great Plains,
e-conomic - selvfalgelig Word, Excel.

Videre

DTM fortseetter stadig generel udvikling til de mange brancher og sagrger stadig for at gennemfare spe-
cialudvikling baseret p3d den enorme kreativitet der findes hos vore kunder og medarbejderne. Der skal
ikke lang forklaringer til, nar vores kunder gnsker nye funktioner, stgtte vaerktgjer, opsamling og praesen-
tation af data.

Til saelgere, der arbejder i FMCG, Horeca og generelt med kunder, der skal genbesgges, arbejder vi med
iPad lgsningen, der findes pd dansk, engelsk, svensk og tysk — andre sprog kan hurtigt etableres.

Skriv eller ring til os — vi magdes gerne med dig hos dig eller hos os.

+ 45 4593 4588
aa@dtm.dk
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