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Udviklingen inden for pyntegrøntbran-
chen har retning mod, at varerne handles
fra dag til dag, som det allerede ses prak-
tiseret i potteplantebranchen. Konkurren-
cen bliver stadig skarpere, og fremtidens
krav er kortere leveringstider, større
præcision og nøjagtighed ved leveringer-
ne. Hvad der kræves af producenten er
en præcis viden om til rådighedværende,
nedklippede/skovede mængder, mulig-
hed for øjeblikkelig og fleksibel logistik
løsninger samt en konstant opdateret
viden om markedet (især priser).
Den danske potteplantebranche har i fle-
re år haft et edb-baseret system, kaldet
Danpot, der on-line til grossistfirmaer
har givet producenterne muligheder for
tilmelding/salg/lagerstyring og fakture-
ring af deres produkter. Dette system
ønsker en række pyntegrøntgrossister
(blomstergrossister) at udbygge, således
at det også indbefatter pyntegrønt.

Hvem er Danpot Data, hvad er
systemet og hvilke salgsselskaber
er tilmeldt
Danpot Data A/S er et selvstændigt firma
stiftet 1993 af følgende firmaer: Exposa,
Bøg Madsen, Lemflora, GASA Odense,
-Aarhus, -Kolding, og -Aalborg. Den 1.
juli 1996 købte Producentforeningen for
Prydplanter halvdelen af aktierne, såle-
des at de nu er den største enkeltaktio-
nær. Med denne konstruktion er både
salgsselskaberne og blomsterproducen-
terne ligeligt repræsenteret.
Firmaet ligger i Odense nær en lang ræk-
ke af de store blomstergrossister, hvor
dets medarbejdere sørger for den daglige
drift. Udviklingen og udbygningen af
systemet varetages af bestyrelsen og 2
tilknyttede projektgrupper, hvoraf den
ene består af producentrepræsentanter og
den anden af repræsentanter for salgssel-
skaberne. Danpots indtægtsgrundlag
kommer fra faste afgifter for at være til-
koblet systemet, samt fra transitafgifter
for formidling af data mellem salgssel-
skaber og producenter. Det er meningen,
at Danpot Data økonomisk skal hvile i
sig selv og ydelserne, der sælges, er der-
for ofte til nettopriser eller med kun
beskeden avance. 
Der er p.t. tilkoblet 22 salgsselskaber og
ca. 350 producenter, hvoraf langt hoved-
parten af disse er rene gartnerier. Nogle
af selskaberne modtager dog kun udbud

og kan ikke afgive ordrer elektronisk
endnu.
Selve Danpot-systemet er et helt komplet
system til datakommunikation, udbuds-
registrering, ordremodtagelse, udskrifter,
statistikker, lagerstyring og elektronisk
post. Danpot-systemet er således baseret
på at formidle en elektronisk kontakt
mellem salgsselskaber og producenter,
og er derfor også egnet for den del af
pyntegrøntbranchen, der handler med
disse selskaber. Ved den handel, der fore-
går med disse blomstergrossister, leveres
allerede i dag en stor del af varerne på
CC-containere fra dag til dag, hvilket
sigter mod at sikre slutbrugene friske
varer. At kontaktformidlingen foregår
elektronisk siger altså noget om, at der
ønskes en optimal arbejdsgang i handels-
og leveringsprocedurerne, hvilket sker i
potteplantebranchen, hvor levering ofte
kan ske samme dag som ordregivningen.
Alle producenter benytter samme pro-
gram fra Danpot, som også vedligehol-
der og videreudvikler programmet. Pro-
grammet kører i dag som et dos-baseret
program, som kan køre under Win-
dows95, men en “ægte” Windows95-
løsning er under udarbejdelse.
Artiklen er baseret på samtaler med pro-
ducenter og tilknyttede grossister samt
besøg hos Danpot Data A/S. I det følgen-

de beskrives systemet i en 4-trins opdelt
arbejdsproces set ud fra pyntegrøntbran-
chens muligheder. Al kommunikation i
følgende beskrivelse foregår elektronisk
fra computer til computer.
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Foto 1. Klippegrønt leveret på CC-Container



1) Udbudsregistrering
Pyntegrøntproducenten opretter på sin
computer sit udbud, som sendes over
modem og telefonnettet via Danpot-cen-
tralen til de selskaber, som udbudet er
adresseret til. Producenten kan altså selv
bestemme, hvem der skal have tilbudet,
hvilket giver muligheder for at udbyde
specielle tilbud til bestemte grossister.
Varen, som producenten udbyder, har et
varenummer, som typisk vil hænge sam-
men med en standardsortering. Der er
dog under beskrivelsen af varen plads til
en uddybende kommentar om denne.
Eksempelvis kunne det for klippegrønt
være problemer med længde, kogler o.l.
Udbudsoplysningerne korrigeres løben-
de, og vil derfor altid være ajour. 
Alle sælgerne i de tilknyttede salgssel-
skaber vil således få udbuddet til rådig-
hed på deres computer, et udbud der
opdateres hvert 3. minut (de selskaber,
der kun modtager udbud og ikke afgiver
ordrer elektronisk, opdateres dog kun 1
gang i døgnet). 

2) Ordreafgivelse
Hvis salgsselskabernes sælgere modtager

en forespørgsel om nogle varer fra deres
kunder, kan de nu afgive en ordre til
pyntegrøntproducenten ud fra oplysnin-
gerne i udbudet. Det er kun varer, der er
udbudt, der kan afgives ordre på. 
Rent praktisk foregår det på den måde, at
pyntegrøntproducenten modtager en
forespørgsel, hvor varens art, mængden,
prisen og leveringstidspunkt er foreslået
af salgsselskabets sælger. Det er så op til
den enkelte producent at gøre op med sig
selv, om man vil acceptere forespørgslen,
hvilket producenten har 1 time til, fra
forespørgslen er modtaget på skærmen,
til svaret skal gives. Forespørgslen vil - i
tilfælde af at den ikke bliver besvaret -
blive givet videre til en anden producent.
Der vil i denne fase være en mulighed
for et prispres på varen, idet der skal
tages stilling til den aktuelle forespørgsel
her og nu. Det er derfor vigtigt, at produ-
centen har en god opdateret viden om
markedspriserne, (se i øvrigt senere).
Med hensyn til den reaktionstid på en
time, som pyntegrøntproducenten har,
kan personer uden konstant kontorbe-
manding få visse problemer, idet mange
bruger megen tid i marken langt fra com-

puteren. I Danpot-systemet er der dog
indbygget en mulighed for at få besked
om, at der er kommet en forespørgsel på
computeren, hvis man anskaffer sig en
personsøger eller en mobiltelefon. Per-
sonsøgeren/telefonen vil blive kaldt op
samtidig med, at der sendes besked fra
salgsselskabet, og man har derfra en time
til at komme hjem eller til at sætte andre
til at reagere på meddelelsen. 

3) Svar
Producenten svarer på ordren enten med
accept, forslag til ændring eller afvis-
ning. I tilfælde af ændring skal salgssel-
skabet svare tilbage, hvilket vil sige, at
en ordre først effektueres, når den er
godkendt af begge parter.
Accepterer producenten ordren, kan der
på eget anlæg udskrives en faktura samt
etiket til transportenheden - normalt en
CC-container. Der kan, når det er belej-
ligt, udskrives en pakkeliste til de folk,
der pakker containerne samt en vogn-
mandsliste, når containertransporterne
skal bestilles.
Foruden de ting man selv kan udføre,
nedskriver systemet automatisk ens eget

Fig. 1. Menuoversigt fra Danpot-systemet
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lager centralt hos Danpot, således at både
producenterne og salgselskaberne er
opdaterede om aktuelle til rådighed
værende mængder. Det er ikke muligt for
andre tilknyttet systemet at se, hvem der
købte varen.
Der udregnes desuden centralt hos Dan-
pot dagligt opnåede gennemsnitspriser
og mængder for dagens salg. Disse
oplysninger - kaldet PrisInfo - stilles til
rådighed for såvel producenter som
salgsselskaber dagen efter (mod beta-
ling), således at forrige dags salg samt de
akkumulerede tal for ugen kan analyse-
res. Hvis produktet er let genkendeligt,
eller hvis mindre end 3 producenter har
handlet varen, laves der ikke denne stati-
stik/analyse. Dette er for at undgå, at en
enkelt producent kan genkendes i stati-
stikken.

4) Afregning
Salgsselskaberne sender dagen efter
varens indlevering en afregningskontrol-
liste, så der straks kan gribes ind i tilfæl-
de af fejl. Fakturaen, udskrevet som
beskrevet under punkt 3, eller en faktura
fra ens eget regnskabssystem kan således
sammenlignes med kontrollisten inden
fakturaen sendes til salgsselskabet, der
har købt varen.

Sikkerhed
Stamdata for pyntegrøntproducenten bli-
ver håndteret fortroligt, idet Danpot Data
har tavshedspligt overfor uvedkommen-
de.
Alle data, der sendes igennem telefon-
nettet går igennem Danpot Datas compu-
ter, hvor de “spejles” på to diske (lagre).
På denne måde undgås tab af informati-
on i tilfælde af sammenbrud på en disk.
Alle computerinstallationer hos Danpot
Data bliver drevet direkte af batterier
med en lang levetid, således at en afbry-
delse af strømmen ikke vil have nogen
indflydelse. Ligeledes er der sørget for
telefonforbindelse ad alternative ruter for
at forhindre total isolation i tilfælde af, at
et stort kabel bliver skadet.
Systemet er sikret mod hackere, idet kun
godkendte og tilmeldte partnere kan få
lov til at aflevere data. Desuden sendes
der aldrig komplette læsbare informatio-
ner, men kun opdateringer til parternes
lokale databaser, hvorfor ingen vil have
glæde af disse informationer.

Tilslutning til systemet
Alle producenter skal indgå en produ-
centsystemaftale, der omhandler rettig-
heder og pligter ved tilslutningen og bru-
gen af systemet. Prisen for systemet er
følgende:
Oprettelsesafgift (éngangsudgift) er
5.000,- kr., der dækker kursus, installati-
on, modem og brugsretten til program-

met. Den kvartårlige afgift til Danpot er
kr. 700,-, og den variable afgift er kr.
1,75 pr. accepteret ordre (kan bestå af
flere ordrelinier).
Producenter, der tilslutter sig ordningen,
(forpligtiger) sig også til at deltage i et
kursus på 1 dag umiddelbart inden instal-
lationen af programmellet. I forbindelse
med selve installationen har pyntegrønt-
producenten desuden ret til én konsulent-
dag. Begge dele er inkluderet i prisen.
Producenten skal selv anskaffe computer
samt en printer, hvor følgende krav skal
være opfyldt: Computeren skal være
IBM-kompatibel med 640 Kb arbejdsla-
ger og min. 30 MB plads på harddisken
samt mulighed for tilslutning af printer
og modem. Danpot tilbyder f.ek.s. pt. en
200 MHz IBM(-kompatibel) PC med 15"

skærm m.m. til kr. 10.000 samt printer til
kr. 2.900. Som noget nyt tilbyder Danpot
også stregkodeprintere, der arbejder sam-
men med programmet. 
Der skal desuden være en telefonlinie til
rådighed udelukkende til brug for Dan-
pot.

Konklusion
Danpot-systemet virker som et velfunge-
rende og gennemprøvet system, som let
kan tilpasses pyntegrøntbranchen. Forde-
lene er, at salgsarbejdet bliver varetaget,
ikke af én grossist, men af en lang række
sælgere tilknyttet de salgsselskaber, der
er med i ordningen. Systemet er gearet til
håndtering af CC-containere, men der er
absolut ikke noget i vejen for, at det også
bruges ved “almindelige” læs.

Fig. 2. Eksempel på udbud af vare set fra sælgeren i salgsselskabet

Fig. 3. Eksempel på faktura udarbejdet hos producenten til salgsselskabet
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En stor styrke i systemet er, at det er de
samme data, der arbejdes med hos såvel
producenten som salgsselskabet. Fejlrisi-
koen er derfor minimal, og en del rutine-
arbejde bliver lettere at udføre.
Pyntegrøntsæsonen vil blive længere,
idet man som producent er kommet
“nærmere” slutbrugeren. Dette skyldes
både den tidsbesparelse, som ligger i
hele systemet, men også at varerne kan
pakkes og køres direkte til en specifik
kunde.
Systemets “ulemper” er, at vi som pynte-
grøntproducenter er nødt til at tage nogle
grundliggende ting op til revision. Vi
skal som pyntegrøntproducenter passe på
ikke at blive overhalet indenom af den
elektroniske tidsalder, som præger alt i
vores hverdag. Alt skal gå hurtigere, alt
skal optimeres. 
En eventuelt brug af Danpot-systemet
stiller meget store krav til vores aktuelle
her og nu viden om tilgængelige pynte-
grøntmængder og priser. Vi skal kunne
reagere inden for en time på, om vi vil
godtage ordren eller ej - om vi vil accep-
tere den af salgsselskabet foreslåede pris.
Der ligger indirekte et pristryk i dette
system fra salgsselskabernes side, og
hvis ikke man som producent er velinfor-
meret om den aktuelle situation, kan man
hurtigt miste penge. Systemet kræver
derfor tillid til afsætningskanalerne - til-
lid til at salgselskaberne også vil handle
på producenternes vegne.
Når der handles på denne elektroniske
måde, hvor der ikke er en fysisk kontakt
mellem producent, grossist og slutbruger,
er det meget vigtigt, at varen kan define-
res ud fra et af alle parter kendt system.
Her vil det Dansk Juletræsdyrkerfore-
nings gældende sorterings- og etikettesy-
stem være en vigtig brik som udgangs-
punkt for de forskellige ønsker om kvali-
tet og pris. GfK-undersøgelsens resulta-
ter viser, at ca. 43% af de adspurgte
europæiske grossister kender - eller har
hørt om - det danske sorterings- og klas-
sifikationssystem for klippegrønt. Gen-
nemsnitlig ca. 89% heraf mener, at det
danske system sikrer den ønskede kvali-
tet. Selv om det ikke kan tilrådes, vil selv
forskellige mixsorteringer i enkelte
tilfælde kunne defineres, samt prisen
fastsættes ud fra sorteringsreglementet
og vejledende priser. Kvalitetsstyring
kan altså ske med Juletræsdyrkerforenin-
gens etikette- og sorteringssystem. En
yderligere fordel er, at slutbrugeren ved
hjælp af etiketten på varen, kan identifi-
cere producenten og næste gang få den
samme kvalitet.
At handle på denne måde, hvor bestilling
af varen sker samme dag eller højst
dagen efter, den skal leveres, kræver, at
der hos producenten er en form for lager-
kapacitet. En ordre til samme- eller

næste dag kan alt andet lige ikke nå at
blive effektueret (klippet/skovet, sorteret,
bundet/nettet, kørt sammen, læsset), hvis
ikke den allerede er oparbejdet. Den
lagerrisiko, dette afstedkommer, påføres
producenten, der allerede nu har proble-
mer på dette område. Igen vil der frem-
komme et indirekte pristryk, idet ikke
afsatte varer, der er ved at miste friskhe-
den, vil presse markedet i en nedadgåen-
de retning.
Ovennævnte “ulemper” er nok på længe-
re sigt uundgåelige, men hvem skal beta-
le for eksempel for “lagerrisikoen”?. Fle-
re producenter har i mange år leveret sto-
re mængder grønt læsset på CC-contai-
ner til blomstergrossister. Det er altså
muligt, men det er væsentlig mere tids-
krævende, hvilket har gjort det nødven-
digt med en større afregning for varen -
hvilket også størsteparten af producen-
terne har opnået.
Danpotsystemet er således velegnet for
professionelle producenter der i forvejen
handler pyntegrønt med de tilknyttede
blomstergrossister. Her har man den eks-
pertise og viden om markedet, der skal
til for at matche salgsorganisationerne,
samtidig med at man som producent
knytter sig tættere til et effektivt salgssy-
stem. Det vil være oplagt, at en gruppe af
pyntegrøntproducenter der måtte tilslutte
sig danpotsystemet, danner en produ-
centgruppe og søger indflydelse i admi-
nistrationen og styringen af Danpot.


