Af: Brede Bjerke ¢ Commercial Manager ¢ Bag Madsen A/S

Jeqg er stolt

Med en skelen til Danmarks eksporttal indenfor blomsterbranchen i lgbet af de
seneste 3 til 5 &r er min overskrift naturligvis et paradoks. MEN...

... l en tid med stadig sterre udfordringer i
det europaeiske gartnerierhverv er jeg stolt
af at veere en del af den danske branche.
Med en fortsat centralisering af produkti-
ons- og handelsomraderne i henholdsvis
Holland og Tyskland burde det vere et
faretegn for det danske erhverv. Ikke desto
mindre er det min helt klare opfattelse, at vi
har en grund til optimisme. Vi som branche
bor skele til den avrige del af det danske
erhverv, da vi ikke er sa meget anderledes
end, hvad vi som nation ellers er kendt for.
Nemlig: “Kvalitet, innovation, design og
faglig kompetence”.

Gartnerierhvervet har udviklet sig i en
stadig starre hastighed. Politisk har det dan-
ske gartnerierhverv ikke veeret begunstiget
af “protektionisme” og ”subsidiering” i neer
sd hgj grad som andre lande. En skeevvrid-
ning af konkurrenceforhold der egentlig
gor det til et mysterium, at vi som branche
fortsat kan “felge med”. Min pastand er; at
det er fordi, vi har noget at byde pa.

Med en fortsat staerk position inden for
saesonkulturer herunder julestjerner, log
produktion og ikke mindst vores ekspertise
og vort vareudvalg i udplantningssaesonen,
har vi en fantastisk produktionsmaessig
platform til at komme videre. Vores "mind-
set” om at saette kunden i centrum er helt
unikt, og vore salgere er fagligt meget
kompetente. Meget mere kompetente og
opfolgende end salgerne i de lande, vi
sammenligner os med, hvor seelgerne - til
tider — kan opfattes som en smule arro-
gante.

Seelg kolde bajere

Hvorfor er vore eksporttal sa nedadgaende,
vil man med rette kunne sparge? Jeg mener
klart, at svaret blandt andet skal findes i
saetningen “kvalitet, innovation, design og
faglig kompetence”. Heri er der et par ord,
vi med lethed kan saette flueben ved, nem-
lig kvalitet og faglig kompetence, hvorimod
jeg mener, det er mere problematisk med
innovationen og designet.

Ikke desto mindre er det mig en gleede,
at flere akterer i branchen har sat turbo pa
denne udvikling i de senere ar. Det drejer
sig om gartneriers villighed til produktud-
vikling, men i hgj grad ogsa salgsselskaber-
nes vilje, lyst og evne til at udvikle flotte og
salgsklare lgsninger til detailleddet.

Vi ma erkende, at vi ikke kan klare os
i konkurrencen om at salge produkter.
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Brede Bjarke opfordrer branchen
til at diskutere losninger fremfor
produkter, pris og problemer

Dertil er rammebetingelserne simpelthen
ikke - hverken politisk eller strukturelt —
tilstede i Danmark. Derimod mener jeg, at
vi som branche bor vaere meget dygtigere
til at seelge “kolde bajere” i stedet for et
koleskab pa 2000 watt og omvendt aggre-
gat udsugning.

Med andre ord skal vi seelge, hvad kole-
skabet gor for kunden frem for, hvor mange
watt keleskabet er pa. Kunden er egentlig
ret ligeglad med watt og omvendt aggregat
udsugning, hvorimod kunden er endog
meget interesseret i at fa "kolde bajere” sa
hurtigt og s billigt som muligt.

Hvad skal der til?
Forst og fremmest skal vi forstd slutbrug-
ernes adferd. Dette geelder ikke kun i
salgsselskaberne men ogsa hos producen-
terne. Hvem kaber, hvornar kaebes der, hvor
kebes der, hvorfor kabes der, og hvad kan
de kabe mere. Hvis vi forstar dette, bliver
vi innovative og kan i fellesskab designe
det, der "trigger” keobet og mersalget i
butikken. Og med al respekt er dette mere
vigtigt for butikken at vide og have sikker-
hed for, end om produktet er produceret
med den ene eller den anden produktions-
metode, har to eller tre vestvendte blade,
eller er sd og sd lang tid markelagt! Lige
nojagtig som historien om "keleskabet og
de kolde bajere”.

Nar vi har forstaet slutbrugerne, skal vi
dertil have lysten og aggressiviteten til at ga
i gang med opgaven. Vi skal turde forlade,

hvad vi “altid har gjort”. Forlade den ned-
adgaende vej og turde prioritere, investere
og tilveelge de nye initiativer.

Veelg til

Det at tilvaelge betyder ofte ogsa et fravalg,
men det behgver det ikke. Vi skal huske pa
vores platform, men ogsa klart turde melde
ud, i hvilken retning vore prioriteringer gar.
Nar vi ter dette, kan vore daglige dispone-
ringer som producent, salger, leder eller
interessent ogsa tilrettes derefter. Derved
kan vi som enkeltperson gradvist selv flytte
retningen fra nedadgaende til steerkt opad-
gaende.

Dette gores ikke alene og det kreever
mod, vilje og initiativ. Desveerre oplever
jeg personligt ofte, at det er let at blive
lullet ind i diskussionen om alle de besveer-
ligheder, der er ved at teenke og gere nyt,
frem for KONSTANT at holde fokus pa
HVORDAN, vi gor noget nyt. Jeg tror, det
er menneskeligt og dermed naturligt, men
er ogsa "klar i spyttet”, nar jeg postulerer,
at al forandring begynder med et person-
ligt tilvalg. Er dette tilvalg gjort, fordufter
diskussionerne ogsa om besveerlighederne
som dug for solen. Teenk blot pa personen,
som har valgt at lebe et maraton. - Hvor
meget tid bruger personen pa at finde und-
skyldninger for ikke at pdbegynde traenin-
gen? — | fald personen bruger tid pa dette;
ja sa er beslutningen og dermed tilvalget
ikke taget.

Gor hinanden gode
Vi md sta sammen. Det at gore hinanden
gode er en forudseetning for at lykkes. Men
vi kan kun gere hinanden gode, hvis vi
forstar retningen og personligt har tilvalgt
denne. Derefter er det kun et spgrgsmal
om, at producent, salgsselskab, indkeber,
kunde; med andre ord hele veerdikaden
seetter sig sammen og diskuterer lgsninger
frem for produkter, pris og problemer. Og
med de initiativer, der er igangsat i veerdi-
keeden og de personlige tilvalg, der er gjort
og fortsat gores i branchen, kan jeg med
rette sige, at jeg er stolt og gleeder mig til at
se de resultater, det uvilkarligt vil medfore.

For nar resultaterne er der; forst da har
vi anledning til at veere RIGTIG STOLTE.

Med disse ord vil jeg enske Jer alle et
fantastisk salg og et godt tilvalg ;0)
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