Detailsalg af juletreeer i december

Den bedste pris man kan opna for sine
varer er ved at stryge samtlige mellem-
led mellem produktionen og forbruge-
ren. I juletraesbranchen kalder vi det for
stadepladssalg, men der er mange ma-
der at gribe det an pa. Dansk Juletraes-
dyrkerforening har tidligere udgivet en

Af afsaetningsmedarbejder Henrik Mainz

lille folder, som beskriver mange af de
muligheder, som ligger lige for handen.
Her gengives nogle af de mange gode
ideer, som findes i folderen.

At seelge fra sin produktion direkte til
forbrugeren betyder, at man ofte kan for-

doble sin pris i forhold til den afregning,
man er i stand til at opna ved salg til en
dansk grossist. Derved kan man med selv
en forholdsvis beskeden maengde traeer
prastere en ganske hgj omsaetning pa me-
get kort tid. Men ingenting kommer af sig
selv. Den, som tror, at forbrugerne pludse-

Figur | Synlighed er afgerende for, at kunderne kan se dit udsalgssted. Ligger du langt fra sterre veje er det vigtigere med an-
noncering og ovrige markedsferingstiltag. Foto: Henrik Mainz.
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Figur 2 Eksemp.
Torben Lund,

depladshandler. Som ved alt andet salg er
det afgerende, at man satter sig i kundens
sted for at forsta, hvad det er, der far ke-
beren til at kebe en vare. Derfor skal man
som noget af det forste gore op med sig selv,
hvilke parametre, man ensker at anvende
i sit salg. Er det prisen, som skal settes i
fokus? Eller er det produktet - altsa kvali-
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el pa en daglig omsatningsopgorelse fra

teten af traeerne, som er det primere? Og
hvordan kommer man i evrigt i kontakt
med sine kunder saledes, at de overhovedet
er klar over, at de kan kebe, hvad de skal
bruge lige netop her?

Netop i forbindelse med at udbrede kend-
skabet til sin eksistens, er det serdeles vig-
tigt, at veere opmeerksom pa sin egen be-
liggenhed. Hvor nemt er det for potentielle
kunder at opdage, at man selger juletraeer?
Hvis man har sit udsalgssted lige op til en
steerkt trafikeret hovedfeaerdselsare, kan
kunderne neesten ikke undga at fa gje pa
stedet. Ligger man derimod ude for enden
af en lille markvej og skal seelge sine treeer
derfra, kreever det en ganske anderledes
storre indsats for at blive synlig hos sine kun-
der. Derfor betyder beliggenheden ganske
meget for, hvorledes man tilretteleegger sin
markedsfering i lokalomradet. Man kan sige,
at jo vanskeligere tilgeengelighed, jo sterre
markedsferingsindsats via annoncer, opslag,



PR-aktiviteter mv. og jo flere forskellige mar-
kedsferingsaktiviteter ma man forvente at
skulle tage i brug for at “lokke” kunderne ud,
hvor man har sit udsalgssted (figur 1).

En vigtig ting at veere opmeerksom pa, nar
man selger juletreeer direkte til forbru-
gerne er, at det er et keb, som en forbruger
kun foretager een gang om aret. Der er me-
get ofte mange traditioner forbundet med
valget og kebet af arets juletree til fami-
lien. Jo bedre man forstar at imedekomme
kunderne i deres forventninger om at fa
traditionerne vedligeholdt, jo bedre er ens
mulighed for ogsa at fa succes med sit salg.
Mange familier bruger meget lang tid pa at
kebe arets juletree og tit er det ligefrem en
familiebegivenhed, hvor ikke mindst ber-
nene deltager aktivt. Derfor bliver kebet
af et tree i virkeligheden ligesa meget til ke-
bet af en oplevelse. Mange detailhandlere
udnytter det til at knytte ekstra oplevelser
pa selve begivenheden at kobe et juletree.
Det kan veere kanekersel, ponyridning,
@&bleskive-spisning, glegg-udskeenkning og
mange andre tiltag i samme boldgade. Ho-
vedformalet er det samme: At fa forbruge-
ren til at meerke kobet af juletraeet som en
positiv oplevelse, som man gerne ser gen-
taget fra ar til ar. P4 den made bliver det
i gvrigt ogsa langt nemmere at distancere
sig fra den evindelige fokusering pa prisen,
som ellers gor sig geeldende i sa mange an-
dre sammenheenge, nar forbrugerne skal
kabe ind til arets jul.

Nar man taler om prisen er det i gvrigt
interessant, at mange forbrugere opfatter
arets keb af juletree som en af de relativt
fa lejligheder, der i vore dage gives til at
prutte om prisen. Man kan som selger
maske synes, at det er lidt irriterende, men
det er faktisk en glimrende metode til at
skabe en sakaldt win-win situation. Det er
nemlig ikke sa meget udgangsprisen, der
betyder sa meget som det faktum, at det
kan lykkes at formindske den forlangte pris
ved en smule prutteri. Derved kan man
sagtens opna en serdeles god salgspris
for et tree og alligevel sta med en tilfreds
kunde, som synes, at der er opnaet noget
ved kebsforhandlingen. Det bliver saledes
ogsa til en del af oplevelsen. Jo bedre en
oplevelse kunderne har, jo sterre tilfreds-
hed. Og det er, hvad man husker, nar man
efter et helt ar igen skal ud at kebe et tree
til arets familiebegivenhed. Adskillige af de
forbrugerundersggelser, som er gennemfert
gennem de senere ar viser, at ca to tredje-
dele af kunderne pa et detailsalgssted er
gengangere fra aret for. Forbrugerne sgger
tryghed og sikkerhed, nar de kgber juletree.
Og det skal man udnytte i sit koncept. Det
ma dog frarades at lave generelle prisafslag
eller foreere treeer veek op mod den 24. de-
cember, da det rygtes og kan skade omseet-
ningen pa leengere sigt.

Froforsyning under turbulens - vi er derude.

Frosetningen svinger naturbetinget over arene. Der er ingen
koglesatning i de sadvanlige hgstomrader i Georgien i ar.
Lagring af en god mangde i gode ar har l&nge varet min
strategi. Jeg har derfor lager til faste kunder til at afhjelpe
manglen i 2008-2009, - men jo ikke nok til at deekke 100%.

Staerk organisering med kompetente lokale partnere i Georgien

og Rusland / Nordkaukasus ger det muligt at tilbyde frg fra andre bestande med
pracis angivelse af lokaliteten og indsamlet under konstant tilstedevaerelse af
mig eller min reprasentant. Det muligger en praecis dokumentationen af dette
fros oprindelse. Tilbud kommer, nar vi kender mangden.

Krigen mellem Georgien og Rusland giver en raekke praktiske problemer og vanske-
ligheder af administrativ art. Dem er det vores opgave at overvinde, og det er vi
godt i gang med.
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Inden man begynder at dreamme om gyldne
tider ved stadepladssalget, ber man ogsa
veere opmeerksom pa, at det erfaringsvist
tager en periode at opbygge et nyt udsalgs-
sted. Det er klart, at nar forbrugerne er sa
trofaste, som neaevnt ovenfor, vil det typisk
veere blandt den sidste tredjedel, at man
skal hente sine egne nye kunder. Disse veks-
ler ofte fordi, at de af en eller anden arsag
ikke har veeret tilfreds med det sted, hvor de
kebte aret for. Derfor bliver opgaven med
at sikre dem en god oplevelse endnu mere
vigtigt for at undga, at de vil veksle til en ny
stadeplads naeste ar. Og samtidig skal man jo
ogsa serge for at give sine tidligere vundne
kunder sa god en oplevelse, at de ogsa neeste
ar vender tilbage. Mange detailsalgshandlere

siger, at det tager minimum tre ar at udvikle
et salgssted fra udgangspunktet til det ni-
veau, hvor man kan sige, at det kan kaldes
en professionel god forretning. Det betyder
altsa, at man ma regne med en stor inve-
stering i opbygningsfasen. Mest naturligvis
med sin tid, men ogsa med en reekke af de
ovrige tiltag, som man planlegger skal veere
en del af konceptet. Afhaengig af prisseet-
ning og avancestruktur ma man forvente,
at der skal oparbejdes en omseetning pa
mindst 6-700 traeer for det lober rundt. Det
er naturligvis forudsat, at man regner med
en timepris for den salgsindsats, som leveres
af en selv og/eller medarbejdere pa pladsen.
Hvis man ikke regner sin egen tid for no-
get, rammer man break-even langt tidligere,

Kvalitetsmaskiner

Egedal Redskabsbaerer type E4H
Med knaekstyring, 4 WD
hydrostatisk fremdrift.
Stort tilbeharsprogram som f.eks.:

e stabklipper
e afskeermet sprojteudstyr
¢ godningsudstyr.

Egedal Gedningsspreder type Airflow
Fuldhydraulisk drift. 1000 kg rumind-
hold. Spredebredde op til 20 meter.
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0g 0gsa har et
komplet program
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Egedal Plantemaskine type K
Halvautomatisk plantesystem.
Stor kapacitet. 1 — 2 raekker.

Egedal Netmaskine type Net Let Il
Standard med 3 tragte.
Med eget hydraulisk
anlaeg, selvkerende maskine.

Eg edal
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Torvegade 39 . DK-7160 Torring
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hvilket dog ikke vil veere rigtigt. Teenk nu,
hvis man pludselig selv var forhindret i at
sta til radighed pa pladsen og matte ud for
at kebe mandskab for at kunne opretholde
sit salg. Derfor er det for mange professio-
nelle stadepladsholdere ikke ualmindeligt at
here om en malseetning pa 1.000 treeer pr.
udsalgssted for at det kan betragtes som en
rentabel plads ogsa pa leengere sigt.

Et seerligt element i forbindelse med detail-
handel er, at man kommer i besiddelse af
ganske mange kontante penge. Det er et
forhold, som man skal veere forberedt pa at
handtere. Derfor arbejder flere og flere af
de storre stadehandlere i dag med de sma
mobile kreditkortmaskiner, som man ogsa
kender fra eksempelvis feergerestauranter
og lignende. Det er med til at nedbringe
meengden af de kontante penge og samti-
dig ogsa med til at vise skatteveaesenet ef-
terfolgende, hvad der finder sted af handel
pa pladsen. Netop arbejdet med kasseboner
og det gvrige nedvendige papirarbejde som
normalt forlanges i detailhandlen er ofte
vanskeligt i en stadeplads sammenheeng.
Ifolge SKAT er det derfor heller ikke ned-
vendigt at udlevere en kassebon, nar man
har stadepladssalg med under 100 ugentlige
transaktioner og beleb under 1.000 kr./
transaktion, men der skal fores en daglig
omsatningsopgerelse saledes, at man efter-
folgende kan dokumentere, hvor meget eller
hvor lidt, der blev solgt. Figur 2 viser et ek-
sempel pa, hvorledes en sadan opgerelse vil
kunne stilles op. Det er i gvrigt et glimrende
styringsredskab til at se, hvorledes salget
forleber dag for dag, nar man skal sammen-
ligne de enkelte ar med hinanden.

Som navnt indledningsvist er foreningens
lille folder en rigtig god hjeelper til at komme
de mange punkter igennem, som man ber
have gjort sig klart inden man kaster sig
ud i eventyret (figur 3). Der er mange flere
spaendende ideer, end neevnt her i artiklen.
Og folderen gor det samtidig klart, at der
ogsa kan veere mange faldgruber, som man
skal leere at styre udenom. Grundleeggende
kan det derfor siges, at detailsalg kan veere
en rigtig god forretningsmeessig mulighed
for mange producenter, men det skal gribes
rigtig an. Ellers kan det nemlig ogsa godt
udvikle sig til at veere som krukken med
guld for enden af regnbuen - seerdeles lok-
kende, men umulig at na frem til.



