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Nordjysk FedevareErhverv

vaekst du kan leve af

BETINGELSERNE

for at komme pd& detailhandlens hylder er
skcerpet mere end nogensinde. Koederne
stiller store krav fil dig som leverander.

Kom og har mere om disse krav og hvordan
du kan forberede dig til mgder med ind-
kaberne.

P& denne dag vil du f& indblik i, hvordan ind-
kaberne tcenker og hvordan du bedst kan
proesentere og prisfastscette dine produkter
inden mgdet med kunden.

Mdéske er det slet ikke koederne, du skal af-
scette igennem | Vi drefter ogsd alternative
muligheder.

*VEKSTHUS

MNordjylland

2028 6552

GRAMV,

SPORGSMAL
DU FAR SVAR PA

@ Hvordan har dansk detail handel cendret
sig inden for de sidste 5 &r 2

Hvilke udfordringer kan jeg som leveran-
der forvente i fremtiden?

Hvordan kan jeg forberede mig til mgder-
ne med indkgberne og hvilke spargsmal
kan jeg forvente 2

Kend din indkgber og hvilke faldgrupper
skal du undga.

Hvordan fér du dine produkter gjort aftrak-
tive i forhold fil konkurrenternes 2

Hvordan scelger og prisscetter jeg mine
produkter 2

Hvad forlanger kcederne i markedsfering ¢

Hvordan hé&ndterer jeg kundernes efter-
spergsel efter private label 2

FOOD.IS.MORE

www.foodismore.com




KURSUSHOLDER
GITTE BRONDUM:

Har et stort kendskab til den danske detail-
handel. Har de sidste 11 &r arbejdet som ind-
kgbschef med ansvaret for omrdderne ko-
lonial og dybfrost. Har haft ansvaret for en
omscetning pd ca. 2 miliarder DKK og en
sammenscetning af sortimentet, herunder
udvikling af private labels med producenter.

Har derudover ogsd vceret indkabschef for
produktions-virksomheden Jan Import og bl.a
arbejdet med at reducere omkostninger fil
emballager. Har i dag startet egen forretning,
som formidler af salg fra mindre fedevarepro-
ducenter fil detail handlen. Hjcelper kunder
med produktudvikling, prisscetning og in-salg
til kcederne.

Vilien fil
at ville -
skaber
evnen
til at
kunne...

PROGRAM:

KL. 14.30: VELKOMST
ved Hans Henrik Bruhn.

. 14.45: DANSK DETAIL HANDEL 2014
Dansk detail handel gennem de sidste 5 Ar.
Hvilke salgskanaler skal jeg satse pd 2
Forberedelse til mgde med indkaberne.

. 15.15: VORGOD BAGERI'S KAMP TILBAGE
MOD STORRE OMSZATNING...
Hvilke udfordringer har de vceretigennem.

Hvordan har de arbejdet i dybden med
kunderne, og erkendt at de enkelte kunder
skal behandles individuelt.

Hvordan har arbejdet med prisfastscet-
telse af salgspriser veeret.

15.45: PAUSE & NETWORKING

16.15: PRISSATNING AF PRODUKTER
e Salgspriser og markedsfering?

e Salgsstrategi pr. kunde.

e Private label.

16.45 - 17.00 AFSLUTNING - NASTE STEP

FOOD.IS.MORE

www.foodismore.com

INFO OG
TILMELDING:

DATO:
Onsdag d. 9. april 2014

KLOKKESLET:
KL. 14.30-17.00

M@DESTED:
NOVI Science Park
Niels Jernes vej 10, 9220 Alborg @st.

TILMELDING TIL:
Mail: info@nijfe.dk
Telefon: 7244 4412

SIDSTE FRIST FOR TILMELDING:
Fredag d. 4. april 2014

DET ER GRATIS
at deltage pd dette netvaerksmegde for
virksomheder i Region Nordjylland.




