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Summary 

Now that cash is king, Accounts Payable (AP) is receiving a great deal of attention.  While the downturn 
has hit retailers particularly hard, it has also encouraged a reevaluation of procurement processes in 
general and trade spend in particular. Retailers are beginning to realize that relying on recovery audit 
firms to correct overpayments from promotions is costly in terms of cash flow and lost discounts. With 
margins cut to the bone, recovery audits can no longer substitute for accurate, front‐end capture and 
analysis of trade spend. 

This paper discusses the challenges retailers’ face implementing timely trade spend capture processes, 
why such solutions are more important now than ever before, and the business process management 
(BPM) strategies and technologies available to address spend. 

 

An industry rule of thumb suggests trade spend should contribute 1/10 of 1% to annual 
revenues.  A $7B grocery chain, whose stores generally purchased individually and did not 
maintain deal sheets, accrued just $1M in trade promotion revenue ‐ a $6M shortfall.  

 

Challenges 

Trade spend should be viewed as a measurable operational goal that is monitored and evaluated as the 
participants and market change.  However, inadequate standards and procedures, a departmental 
approach to an interdepartmental process, lack of deal documentation, and limited automation make 
effective trade spend management a challenge. 

Trade spend is predicated on the relationships between suppliers, corporate procurement and stores. 
Many retailers depend on each store, or all stores in a region, to manage deals with little or no visibility 
into promotion outcomes and little or no access to the deal sheets, contracts, purchase orders, invoices 
and other correspondence relevant to goods purchased for resale.  Other factors, such as price updates, 
supply interruptions, new vendor reps, out of stocks and unauthorized verbal deals make the effort to 
monitor and evaluate trade spend a daunting task.     
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Spend Strategies 
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Next Step 

PBT’s VantagePoint assessment provides an introduction to the power and potential of our configurable 
Trade Spend solution.   

VantagePoint is a structured approach to business case development involving your people and our 
consultants. Together we review and assess the participants, processes and outcomes of your trade 
spend activities.  With your business goals as a baseline, we apply content and process management 
strategies to your existing trade spend processes, using a graphical workflow to visually communicate 
how and where BPM can improve your outcomes. 

If you want to learn how to approach trade spend process redesign, define the attributes required to 
configure an automated solution, and understand how our BPM solution can improve and streamline 
your trade spend outcomes contact us to schedule a VantagePoint review. 

About PBT 

PBT can help you meet your productivity goals, improve your competitive position, and provide better 
customer service by delivering BPM solutions that replace time‐consuming activities with transparent 
tasks and use business rules to support sequential and concurrent interdepartmental processing.  Our 
experienced business professionals deliver skilled project management, award winning process 
redesign, creative workflow solutions and ergonomically satisfying user applications.  
 
Our customer commitment: 

 Your anticipated return on investment is always achieved and frequently exceeded.  

 Your business goals are reflected in our solution templates.  

 Your self‐sufficiency is our deployment goal. 

 
Contact us at: 
 

Email: info@pbtonline.com 
Website: www.pbtonline.com 
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