Af: Hanne Kroghsbo, Product Manager, Bag Madsen A/S

En tiger | jJulekonceptet

Hvad har en tiger med et julekoncept at gore?
Ingenting... Og sa alligevel en hel del. Forklaring felger...

Kunsten er - nar man arbejder med
udvikling af salgskoncepter - at udvikle
en langsigtet kreativ platform, der er tilpas
generel, sd den har appel pa mange mar-
keder, sa skarp at forbrugeren forstar bud-
skabet og finder det relevant og samtidigt
sa rummelig og fleksibel, at man lgbende
kan markedstilpasse og forny konceptet.

Den erfaring har vi i hvert fald gjort
ved Bag Madsen, hvor et af vores koncep-
ter under HOUSE OF FLORA® - nemlig
WELCOME™ konceptet, pa baggrund af
markedets respons har udviklet sig en hel
del siden lanceringen for godt et ar siden.

Fra starten var den kreative ide bag
WELCOME™, at sammensatte et fast og
relativt snaevert sortiment af spaendende
pyntegrent, vinterdekorationer og planter
pa en salgsklar CC, med fokus pa det
udenders indgangsparti op mod jul.

Vores testsalg julen 2008 bekraftede
os i at selve grundideen — den kreative
platform: CREATE A WARM WELCOME™
WITH THE BEST FROM NATURE - var
rigtig set, men viste ogsa, at vi skulle vee-
re noget mere fleksible i forhold til sorti-
mentstankegang og distributionsform, end
vi havde lagt ud med, da ikke alle udvalg-
te produkter havde samme appel pa de
respektive markeder.

Russisk barriere

HOUSE OF FLORA® og herunder specielt
WELCOME™ konceptet har til eksempel
vakt rigtig peen interesse pa det Russiske

marked. Men flere barrierer blokerede i
forste omgang for implementeringen.

Langt hovedparten af befolkningen i
Rusland bor i lejlighed og er plaget af
tyveri, hvorfor pyntning af det udendors
indgangsparti ikke er relevant for den rus-
siske forbruger.

Umiddelbart en ret sa veesentlig bar-
riere, idet konceptet netop var fodt med
fokus pa det udenders indgangsparti.

Ved en generel drejning af WELCOME®
til — som nu — at byde saesonen, venner og
familie velkommen, har konceptet udviklet
sig til at vaere sa rummeligt, at vi pa det
russiske marked — stadig med den samme
kreative platform - kan leegge hovedvaeg-

ten pa at skabe en varm velkomst inden-
for - og fastholde det udendors fokus pa
de markeder, hvor det giver det skarpeste
udtryk.

Pynter op til nytar

Endvidere har drejningen &bnet op for at
udbygge konceptet til andre saesoner end
vinterseesonen. Helt konkret har vi udbyg-
get med et WELCOME™ efterdrs sorti-
ment, ligesom vi er pa vej med et forars og
sommer sortiment.

I november-december pynter man i
Rusland ikke op til jul, hvilket ogsa ma
siges at veere en markant barriere for et
julekoncept...

Til gengeeld pynter man op til nytar med
ting fra den traditionelle vestlige jul som
juletree, rede “julemands” huer, kugler,
gaver og gran, (hvilket i forste omgang
vakte de russiske kunders interesse for
WELCOME™  konceptet) lystigt mikset
med elementer fra det kinesiske nytar.

Og det er her tigeren(!) kommer ind
i billedet... Ar 2010 er ifolge kinesisk
kalender tigerens ar og en tiger er derfor -
set i det lys - et naturligt og relevant islaet
i et WELCOME™ vinter/jule koncept til
Rusland.

Efter internt at have overvundet den
mentale barriere det var — i hvert fald for
mit eget vedkommende - at forholde sig
serigst til en tiger i relation til ”jul”, indgar
nu blandt andet hvide Schlumbergera i
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tigerpotte samt Pinus pyntet med en tiger
stick i bruttosortiment for WELCOME™,
hvilket har veeret med til at skaerpe interes-
sen yderligere hos vores russiske kunder.

Lyt til kunden

ser men mentale barriere skabt af os selv.
Et dbent sind ser muligheder frem for
begraensninger, og det er i mulighederne,
vi finder vaekstpotentialet

Hos Bog Madsen ser vi saledes kon-
ceptudvikling som en proces, hvor vejen

og — pa en lgnsom made - justere ind i
forhold til det, som kunderne vil ha.

En holdning vi ogsa forventer at finde
hos vores samarbejdspartnere i en felles
indsats pa at veekste markedet.

Som ovenstdende case viser, kan bar-  til succes er modet til at spille ud med sit |
rierer, som virker begreensende for vores bedste bud, lytte til kundernes respons,
fremdrift, vaere barrierer, som kunden ikke  holde fast ved de positive tilkendegivelser
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