CO+ULSTRUP Preesentation  FEISHION
for ACCELERATOR

Workshop 2:

Salg til key accounts —
“Sadan samarbejder du med dine storkunder”


Presenter
Presentation Notes
Tusind tak fordi jeg må komme og give et indlæg

Hvad kan jeg bidrage med i dag…..

Erfaring med opbygning af brands og distribution

Stort netværk i europa primær i kæder og stormagasiner. 

Jeg har lavet mange gode ting, men jeg har også lavet mange fejl. Som jeg forhåbentlig vil inspirere Jer med.

Da vi er en forholdsvis mindre gruppe, vil jeg godt have mine indlæg bliver dynamiske og der komme respons fra Jer. Så afbryd mig blot under mine indlæg, så tager vi det med det samme.


CO+ULSTRUP

Brand and Retail Business Development
Interim Management

Thomas Ulstrup

» 22 ars erfaring i mode og textil branchen

» Virksomheds / forretnings udvikling

» Virksomheds strategiplan

» Vaekst strategi — distributions mm.
 Omkostnings tilpasning og styring

» Medarbejder og organisations af/udvikling

» Fra strategi til daglige operationelle handlinger

» Fra produkt til slutforbruger
» Fra dagligt salg til strategisk samarbejde



Presenter
Presentation Notes
Jeg er i dag selvstændig og beskæftiger mig primær med alt omkring brand fra produktion, til struktur til økonomi. Ledelse og org. Arbejder 1 – 2 dage om ugen i perioder fra 4 måneder til år. 

Bruger største delen af min tid på at følge markeds trends, forbrugere og markedsmikanismer læse, lytte og lære hvad der sker  og viderebringe viden.

Distribution / Retail er også et område jeg beskæftiger mig meget med. Derfor har jeg også investeret i retail projekter.
Jeg har altid haft fokus på at gøre tingene simpelt, tjene penge og IKKE bruge for mange penge. 




Workshop 2: Salg til key accounts — Sadan samarbejder du med dine
storkunder Facilitator: Thomas Ulstrup, CO+ULSTRUP

Denne workshop vil give dig indblik i hvordan en key account / storkunde teenker og
dennes gnsker og forventninger til sine leverandgarer.

- Er det ngdvendigt at arbejde sammen med key accounts / storkunder?
- Hvordan forbereder man samarbejdet med en key account?

- Hvad kraeves der af virksomheden for at kunne arbejde sammen med en key
account?

- Hvad fokuserer key accounts/storkunder primaert pa?
- Hvordan sikrer man, at der er indtjening pa et samarbejde med en key account.
- Hvordan opbygger og sikrer virksomheden en stabil og langsigtet distribution?

| workshoppen vil Thomas Ulstrup arbejde med udvikling af virksomhedens distributi-
ons platform.




Salg til key account

Er det ngdvendigt at arbejde sammen med key
accounts / storkunder?
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Presenter
Presentation Notes
Kan vi gøre tingene anderledes


Hvem ggr det godt | marked?

De der har direkte adgang til slutforbrugeren...

Da De ikke har nogle der stopper processen.

Kan du ggre det | din forretning?

CO+ULSTRUP 5
il Business Development

Brand and Reta
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Kan vi gøre tingene anderledes


S
Hvis | vil seelge til key accounts

Der skal tages stilling og udarbejdes fglgende:
e Brand book (hvem er )

e Pris struktur

o Konkurrenter

e Positionering | marked

« Brand DNA ( hvad star | for )

e Brand signatur i kollektion

e Forretningsmodel

e Mm.

Hvad gar key accounts netop skal veelge Jer?
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Hvordan er konkurrencen

| kender den bedste selv og der er nok brands
derude pa marked....

Sa tiden betyder, at udvikling og fremtid mest
handler om det man selv gar.....

Derfor skal | forteelle ngjagtigt Jeres historie og
hvorfor De netop skal veelge Jer.
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Kan vi gøre tingene anderledes


S
Derfor skal | tage stilling til og kende:

 Hvor mange kunder / selling points har | | dag?
 Hvor mange langsigtet aftaler har | | dag?
 Er det ngdvendigt at arbejde med store kunder?

Hvordan far vi et godt overblik over vores distribution?

Her er en metode som vi skal arbejde med
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Kan vi gøre tingene anderledes


Segmentation

Wholesale segmentation:

Financial segmentation

Channel segmentation

Brand Type segmentation

Retail Price segmentation
Wholesale Store Type segmentation




1. Financial Segmentation

Current WS Distribution Split in number of selling points
EKSEMPEL?

54 000+ 59 - No. 68
400.000+

41.000-54.000 10% No. 135

300.000-400.000

27.000-41.000 15% nos. 202

200.000-300.000

=27 000 75%0 No. 950

> 200.000

N Euroon ayeary basi CO+ULSTRUP 10

IN DKK on a yearly basis

Brand and Retail Business Development
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2. Channel Segmentation

Dept.
Stores

MAINSTREAM
RETAIL

PROFESSIONALS Chains

Professionals

DIFFUSION CHIC &
MAINSTREAM RETAIL
PROFESSIONALS

Modern Retailers

MAINSTREAM 1t1i 1
TRADITIONAL Local Traditional Retailers

RETAILERS

CO+ULSTRUP 1
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3. Brand Type Segmentation

LUXURY
BRANDS

PREMIUM BRANDS

FASHION BRANDS

MAINSTREAM BRANDS

BREAD & BUTTER BRANDS

PRICE BRANDS

CO+ULSTRUP 12
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4. Retall Price Segmentation

BRAND

Gucci, Prada, HIGH
LV, Chloé
Tiger of Sweden, Patrizia Pepe,
By Malene Birger, Day, Filippa K,
Bruuns Bazaar, Vanessa Bruno UPPER
Hugo Boss, Diesel, Gant, Tommy Hilfiger
Turnover, Marc O’Polo, D.E.P.T., Qui Set, Noa Noa,
Just B., Sandwich, Signal, Karen Millen MID
/ Mexx, Esprit, S.Oliver, Street One, Vero Moda \\
LOW

Private labels, No Name Brands
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Workshop:

Hvor mange markeder er | pa.
Opdel segmentering pr. Land.

Indseet antal kunder 1 finansiel og channel
segmentering pr. Land.

Hvor mange key accounts gnsker | at handle med
pr. Marked.

Tag stilling til om det er Jeres gnske position?
Eller er der noget | gnsker at eendre pa
Enkelte fremleegger Deres segmentering.

God forngjelse
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Spgrgsmal.............

CO+U LSTRUP

ddl
'Vlg
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Wholesale store type
Segmentation model
Udvidet model

June 2010




5. WS Store Type Segmentation

1. CLOTHES

ATELIER 1. Leading Edge Originators

1.1 URBAN
UNDERGROUND

2.1 STREET 2.2 DIFFUSION STREET| 2.3 DIFFUSION .
& BOARD SPORT CHIC 2. Trend Diffusers

3.2 JEANS 3.3 SPORTS/ 3.4 STREET 3.5 SMART 3. Mainstream
SPECIALIST LEISURES FASHION FASHION Retail Professionals

4. JEANS SERIES 5. LOCAL INDEPENDENT 6. LOCAL INDEPENDENT Traditional Retailers
FASHION/SPORTS "SMART CASUAL”

Basic Retailers
7. FACTORY OUTLETS, SUPERMARKETS, BASIC JEANS SERIES
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5. WS Store Type Segmentation

InWear Idea | WS store type segmentation

v

Trend Diffuseres
CORE

BASIC )
Mainstream

Retail Professionals

v

Mainstream
Traditional Retailers

Brand and Retail Business Development
Interim Management



Inspiration til Brandbook

CO+ULSTRUP

and and Retail B
nteri I\/Ianagement
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Brand positionering (B-T-B)

Malet med BRANDETS gnskede positionering er vi opbygger attraktive brand til den moderne og voksne malgruppe.

Lifestyle



Brand & produkt positionering

HAJ PRIS
D&G
Burberry
Diesel Hugo B
Esprit
H&M
*Produkt — positionering
Kunde perspektiv LAV PRIS

Moden
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Pris struktur

300-400 -800

140-180-250

100-140-200

600-800-1500 400-600-800 150-250-400
300-400-800 140-180-250 100-140-200
400-550-650 150-300-400 100-150-300
120-180-230 100-130-180 30-80-100
180-250-320 150-180-250 50-80-130
180-250-320 150-180-250 50-80-130
250-500-800 150-250-400 100-150-300

Abningspris — medium pris — hgj pris i DKK
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Kollektions cyklus | fremtiden

Pre Spring Step 3 ]

Ordre producerende
salg pa 6 arlige koll. 60%

med 3-5 maneders Salg

Leverings vinduer
fra salg til levering

Autumn

Pre
Autumn | Step 3

40%
| NOOS lager program | Salg

23



Kollektions struktur

Hoved

Saeson
oTB

Lagervarer

OTB

Ind salg

I Indsalg af Lagervarer / Saeson varer / Privat Label foregar aret rundt

D Nye tiltag / aktiviteter

Dec | Jan Feb Mar | Apr | May | Jun Jul Aug | Sep Oct Nov | Dec

o
c
‘= | Pre Spring] Spring Summer Pre Autumnj] Autumn Winter
2| 12 xx.01 xx.03 Xx.05 xx.07 xx.09
(]
_I R

- —l - - — j
5 g g g g
g a a o a a o
g I Promotion og salgs promotion program pr. Mdr. ( 12 promotions ) I
(D)
-
- @ [ I
o = =2 S
£ -l ﬁ |
5 I I
5 NOOS lager program I
-

Autumn Winter Pre Spring Spnng
6 uger 4 uger 4 uger 6 uger




Vejen fra handling til mal:

Handlinger der er fart til vaekst

Kollektion og Kunder:

e Core showroom kollektion collection "120” styles
 Volume, PR, Media, Campaign, Markup styles

« A—B - C - D kunde forberedte ordre forslag

» |deal costumer list

* Prospect list per country

e Mapping existing customers

e Minimum buy 8.000,- Euro / 60.000 DKK per selling points
on a main collection
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The future success 2008.......

P = Product

P = Placement / Distribution
P = Price and right price

P = Promotion / Marketing

P = People / right people
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