tivall

Europ®

Miten paasta valikoimiin ja miten
toimitaan paivittaistavarakaupan
kanssa Ruotsissa?

=mita vaatimuksia asetetaan tavaran toimittajalle ja mita
resursseja tarvitaan
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Dagligvaruhandelns forsaljning

Forsaljning i miljoner Kronor, januari—juni 2008 tillvaxt
| procent jamfort med samma period 2007.

Sales in Swedish Grocery Retail 1€ =10 SEK
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Market Shares in Swedish Grocery Retalil

Januari-juni 2008

Procentuell andel av forsaljningen

forsta halvaret 2008.

Forra arets andelar

inom parentes. Lidl 2,7%

Netto 1,8% (2,4%) ~— Bergendahls/Vi 8,1%
(1,6%) O (8,2%)

P

y — Axfood 16,3%
lca 49,8% —_, 0
501%) e (16,2%)
Coop 21,3%
(21,5%)
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Sales 2007 -

Store types within the retail channels

COO 21% ' BERGENDAHLS 8% a)QfOOd 16%

Hypermarket I Hypermarket: Citygross Hypermarket (Discounter)
Stormark- Bergendahis- Willys 1
nader ' (00} gruppen 4705 ' (+8® | ilys Hemma ' (+1.8) #
Buri Supermarket : Supermarket Hemkén | Supermarket :
e orler (+55)% vioukema [l 255  (+18 4 | e P 10099 (+17) 4
Totalt (4374 Totalt (4574 |Totalt (18 4

Disconters 59,

1CA 50 LiDL
Maxi Hypermarket (+11,9) & ‘Lidl -4450 | (+257) 4
Kvantum Large Supermarket (+4,3) & |
S K S ket (+3,5) & WNE
: : upermarke .
Stpermarket p ‘ Netto . 2 800 | (+7,9) &
Nara Convenience store (+4,7) #
Totalt (+5,7) &
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From 5300 stores to 3200 stores in 15 years _
From av. 342 sqm to 842 sqm in 15 years

Den svenska allivshandeln har genomgatt en dramatisk férandring de senaste aren.
Butikerna har blivit betydligt farre och mycket storre. Butiksantalet har minskat med

40 procent men den genomsnittliga butiksytan har okat med 150 procent. Notera
dock att butikerna som lamnat allivshandeln kan finnas kvar i form av servicebutiker.

Antal butiker Butiksyta (kvm)
6 000 842 — 900
I -l..o
5 326
Butiksyta
5 000 600
4 000 300
335
3183
3 000

1993 1995 1997 1999 2001 2003 2005 2007
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Market shares Grocery trade Nordic Countries _

Finland

S-gruppen (kooperation) 40%

Kesko
) - 33%
Ovriga
11% o

Lidl 4%

Tradcka {kooperation) 12%
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Market shares Grocery trade Nordic Countries _

Norge

Lidl 2% Norges-

Rema 17% gruppen 38%

lca 19%

Coop 24%
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Market shares Grocery trade Nordic Countries _

Danmark

Aldi och Lidl 3%

Kopmannen Coop 36%

28%

L o

Dansk Supermarked 31%

@EEE frikopenskap Page 10



tivall Yhteenveto ketjuista

> |CA:

> Itsenaiset kauppiaat — vain pieni yhteinen keskusvalikoima, muut
tuotteet suositusvalikoimassa (kuten Kesko)

» ICA on Halsans Kokin ykkdsasiakas. ICA myy yhta paljon Halsans
K&k tuotteita kuin muut ketjut yhteensa

> Axfood:
» Keskusjohtoinen — paakonttori paattaa listaukset
»Toiseksi suurin asiakas Halsans Kokin tuotteille
» Coop:
» Halsans Kok kasvoi 84%:lla 2007/2008 (uusi listaus)
» Bergendahls:

» City Gross:issa valikoima paatetaan keskusjohdossa, mutta Vibutiker
on joustavampi (kuten ICA)

»Halsans Kokin kasvu viime jaksolla Bergendahlsissa tuli melkein
yksinomaan City Gross -myymaldista

Source: Nielsen May 2008
Page 11



tivall

Europ®

Agenda

Taustatietoa
Paivittaistavarakauppa
Paatoimijat

Aloitus
Ensi kontakti
Miten saada aikaan koemyynti

Miten saada aikaan listaus (valikoimapaatos)
Miten saadaan koemyynti onnistumaan

Miten saadaan laajennettua valikoimaa

Suhteiden ja kasvun rakentaminen

Tarvittavat resurssit

Page 12



tival

Europ®

Ensimmainen kontakti &
koemyynnin onnistuminen

Aloitus
= 1. yhteydenotto: puhelinkekustelu — etsi kategoriavastaavan yhteystiedot ja ehdota
puhelimitse tapaamista ja paivamairii

= 2:yhteydenotto sihkopostitse — lihetd omat yhteystietosi ja lyhyt presentaatio
tuotteistasi

Valmistautuminen ensimmaiseen kokoukseen
= Esitys (vrt Innocent —esitys)
Ensimmainen tapaaminen
= Esittaytyminen ja esitys
= Tuoteniytteet ja niiden maistaminen
= Asiakkaan tarpeiden kuunteleminen
= Koemyynnin ehdottaminen ja jatkotoimenpiteistd sopiminen

Miten onnistua koemyynnissa
= Yksityiskohtaisen ehdotuksen lihettiminen
= Qikeat resurssit (oikeat henkilot ja oikea markkinointituki)
= QOstajan pitiminen ajantasalla (viikottaiset kontaktit)
= Toinen tapaaminen yksityiskohdista sopimista varten
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tial Onnistunut koemyynti

> Onnistunut koemyynti 10 - 15 myymalassa auttaa saamaan uusia
listauksia
» Koemyyntisuunnitelman tulee sisaltaa seuraavat asiat:
= Lista yhdessi ostajan kanssa valituista myymaloista

= ltse ehdottamasi tuotevalikoima (esim.3 tuotetta), joskus ketju haluaa valita
tuotteet itse

= Ehdotus koemyynnin kestoajaksi (usein 3-4 kuukautta)

= Tarkka kuvaus siitd, miten tavara toimitetaan ja kuka hoitaa hyllyjen
tayttamisen

= Materiaalit ja informaatio myynnin tueksi

= Markkinointituki — myymalamainonta ja lahimainonta aluelehdissi (infon
levittiminen)

= Suunnitelma hivikin korvaamiseksi
= Sovitaan, miten myyntia seurataaan

= Koemyynnin arviointi — sovi tapaaminen noin 2 kk kuluttua koemyynnin
alkamisesta

« Laheta ehdotus ostajalle ja soita taman jalkeen (mahdollisesti uusi
tapaaminen, jos tarvitaan)
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Resurssit

Jotta saadaan aikaan menestyksellinen koemyynti ja laajennettua
listauksia, ostajan ja asiakkaan taytyy olla |00 % varmoja
tavarantoimittajan sitoutuneisuudesta ja resursseista samoin kuin
toiminnan jatkuvuudesta

Myyntikenttd tai muuten organisoidut myymalikaynnit ei-keskusjohtoisissa
myymaloissi
Myymailamateriaalit myynnin tueksi

Hyvin suunnitellut markkinointikampanjat, jotka suunniteltu yhdessi
asiakkaan kanssa

Kaupassa esille pano

Logistiikka

Havikki

Laajennetun koemyynnin aikaansaaaminen — tuote-esittelyt / promootiot /
alennuskupongit

Markkinointiaktiviteettikalenteri

Informaation jako ja mainonta oikeassa mediassa
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tival
=~ Lisavalikoima (winning the listings)

» Koemyynnin sujuessa menestyksellisin volyymein ja suunniteltaessa
resursseja laajempia listauksia varten,on seuraavan vaiheen

tavoitteena

mmmd saada uusi laajempi valikoimapaatds

 Tasta alkaa todellinen ty6 koska laajemmat listaukset
tarkoittavat koemyynnin siirtamista laajempaan mittakaavaan,

jolloin tulee taas esille paljon uusia asioita

* Avainalueita, joihin huomio tulee kiinnittda
*Myyntikentta — oikean partnerin 10ytaminen
*Havikin pienentaminen
*Saada paakonttorin tuki

Page 17



tval  Syhteiden rakentaminen ja kasvu

» Lapi koko projektin— pida huoli siita, etta ostaja ja paakonttori ovat ajan
tasalla tiedoissa ja inspiroituneita

» Opi tuntemaan ihmiset ja asiakkaasi ja heidan toimintatapansa
 Lanseerausviikot (listing windows in fresh bread)

« Kuluttajainfo ja materiaalit

» Kuuntele ostajan ja asiakkasi neuvoja ja tarpeita, yrita
saada heidan tukensa

» Naytteet paakonttorille
» Viikottaiset / kuukausittaiset updeitit aktiviteeteista ja kyselyista

« Saanndllinen yhteydenpito kaupallistamispartneriin (myyntikentta
ja hyllyjen tayttaminen)

» Pida huolta, etta kategoria kasvaa ja lojaalius sailyy tekemalla
tarpeeksi aktiviteetteja
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Yhteenveto

Ruotsin paivittaistavarakauppa on yksi vahiten keskittyneita
Euroopassa
= Tarvitaan paljon kenttihenkilokuntaa / tai partneri joka hoitaa asian

Ensimmaisen kokouksen tavoitteena on inspiroida ostajaa tuotteillasi ja
ehdotuksellasi

Menestyksella lapiviety koemyynti suhteellisen suuressa maarassa
myymalodita opettaa paljon ja antaa kokemusta jatkoa varten; kannattaa
hyédyntaa ja olla paikalla
Kun on paasty laajempiin listauksiin, alkaa oikea tyo

= Tarvitaan oikeat ja riittavit resurssit, jotta listaukset pitivit ja laajenevat

Asiakkaan kuunteleminen on ensiarvoisen tarkeata — jos asiakas,
ostaja haluaa tehda t6ita kanssasi, olet jo pitkalla sisalla Ruotsin
markkinoilla

Tervetuloa Ruotsiin

Thank You for your time!
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