Dekorationsaesken

af Lars Askholm

Indledning.

I den traditionelle virksomhedsgkonomi
skelner man mellem 3 former for produk-
tion. Det drejer sig om ravare-, halvfabri-
kata-, og ferdigvareproduktion. Eksem-
pler pé de 3 typer kunne vare henholdsvis
5 kg’s klippegrgntbundter, Nobilis skud-
spidser i pose og dekorationer.

Danske producenters salg pd klippegrgnt-
omrddet bestir nmsten udelukkende af
rdvaresalg. Kun et meget lille antal produ-
center foretager en forarbejdning af
grenene, og heraf bliver langt den stgrste
del forarbejdet til kranse og hindbuketter.
Praktisk talt ingen producerer fardig-
varer.

Kranse og hdndbuketter kan betegnes som
halvfabrikata, idet der er foretaget en vis
forarbejdning, men der skal ofte foretages
yderligere forarbejdning, inden man har
det ferdige produkt. Det giver mulighed
for et fglgesalg af produkter, som bidrager
til det feerdige produkt.

Dekorationsaesken.

I forbindelse med de fgromtalte hindbu-
ketter har Skoventreprengr Peter Vinther
fra Hyllested pd Djursland udviklet en
dekorations@ske. Pyntegrgntsektionen og
Peter Vinther har indgéet et samarbejde
om at forgge salget af handbuketter ved
hjelp af dekorations@sken.

Den indeholder alle de produkter, bortset
fra hindbuketten, som er ngdvendige, sé
forbrugeren kan lave sin juledekoration.
Salget af ®sken og en hindbuket vil til-
sammen danne et fardigt produkt, som
blot skal samles.

Askens indhold bestdr af en birkebund
med hul til stearinlys og oasis, kogler,
silkebdnd, blomstertrid, stearinlys, oasis
og en pyntenisse. Askens indhold er ngje
afmaélt, s& der kommer den fineste julede-
koration ud af at samle indholdet med en
handbuket.

Malgruppen.

Denne “ggr det selv” dekoration henven-
der sig til den del af forbrugerne, som i
forvejen bruger tid pa at klippe julehjerter,
lave kremmerhuse, bage kager 0.s.v.. Det
drejer sig typisk om familier med mindre
barn eller bgrnebgrn. Familier, som bru-
ger eftermiddage og weekends sammen
med deres bgrn eller bgrnebgrn pé en for
begge parter aktiv mide. Omvendt skal de
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heller ikke have si god tid, at de selv hen-
ter materialerne i skoven.

Beskrivelsen passer pa familier, hvor beg-
ge (bedste)foreldre er udearbejdende, og
hvor bgrnene er mellem 2 og 12 ér,
Denne kategori af familier er, som be-
kendt, sterkt stigende i disse ar.

Salgsstederne.

Traditionelt slges dekorationer og hdnd-
buketter i specialforretninger, som f.eks.
blomsterbutikker. Det synes indlysende,
at netop blomsterbutikker ikke egner sig
som salgskanal for denne @®ske, idet det
netop er i blomsterbutikkerne, at den
videre forarbejdning af rdvaren foregér.
Skulle @sken s®lges her, ville den kon-
kurrere med de fardige dekorationer,
hvilket ikke er holdbart i lengden.

Dertil kommer, at den fgromtalte mél-
gruppe i stigende grad placerer sine ind-
k@b i butikker, der udbyder et fuldt vare-
sortiment. Supermarkeder og dagligvare-
huse vil derfor veere at foretreekke af flere
arsager.

For det forste selger de fleste supermar-
kedskader i forvejen héndbuketter op
mod jul. Esken vil sdledes supplere og
understgtte salget af hindbuketter, og der
vil kunne opnés en synergieffekt mellem
de to produkter.

For det andet vil en salgsindsats i daglig-
varebutikker i hgjere grad ramme den
relevante mélgruppe. Da bgrnefamilien
alligevel er ude for at handle ind til week-
enden fredag aften, vil det vere nerlig-
gende at tage @sken med hjem fra super-
markedet. Alternativet er, at de skal



omkring blomsterhandleren eller skoven,
og da flere og flere vaelger kun at handle
et sted, synes valgt klart.

Markedsfaringen.

En anden indlysende fordel ved at anven-
de de stgrre, og mere kapitalsterke dag-
ligvarchuse er, at deres markedsferings-
budget er betydeligt st@grre end den lokale
blomsterhandlers.

Enhver kender de glitrende tilbudsaviser,
som dumper gennem brevsprekken i kilo-
vis op mod jul. En h&ndbuket alene vil ik-
ke vere serlig velegnet til reklame i disse
aviser, men kombineret med dekorati-
onsaesken, vil varen f3 en helt anden til-
treekningskraft. Det er selviglgelig il
gavn for bide ®sken og hindbuketten.
Den samme tiloraekningskrafi vil kunne
afspejle sig i tv- reklamer, og 1 den for-
bindelse bgr nyhedseffekten ogsd nevnes.
Der udbydes og s®lges enorme mengder
julerelevante artikler i supermarkederne,
og konkurrencen mellem de forsketlige
keder er stor, Iser er konkurnencen hird
ved juletid, idet kgbelysten hos forbruger-
ne er stgrre her end pd noget andet tids-
punkt i Igbet af dret, og i julemanederne
henter kzederne en vasentlig del af frets
omsatning. Det er altsd vigtigt at kunne
treekke kunderne til, is@r i juleminederne.
Det er ikke ftilfzldigt, at mangden af
glitrende tilbudsaviser stiger til uvanede
hejder op mod jul.

Derfor er der altid af interesse, hvis man
kan udbyde nye og spendende produkter.
Dekorations®sken er netop ny. og spend-
ende, og frem for alt er den med til at un-
derstgtte det eksisterende salg af handbu-
ketter.

Projektet.

Projektet mellem Pyntegrgntsektionen og
Peter Vinther er bygget op som et pilot-
projekt. For 1992 skal der findes en rek-
ke aftagere, som er villig til at vaere med
pé eksperimentet, Mélet for i 4r er af af-
siette 10.000 @sker og hindbuketter. Med
baggrund i erfaringerne fra 1992 vil salgs-
indsatsen blive forpget de kommende fr,
eventuelt pd eksportmarkederne.

[ Igbet af august og september skal der fin-
des en eller flere supermarkedsbutikker i
de stgrre byer i1 Danmark, som vil udbyde
produkterne sidelgbende. Helst skal
butikken have haft et salg af hindbuketter
i 1991, sa der er et sammenligningsgrund-
lag.

Butikkerne kan findes p flere méder. En
mulighed er, at en producent af handbu-
ketter med direkte salg til detailkader,
gnsker at supplere sit udbud med @sken.
En anden mulighed er, at @sken udbydes
via en traditionel grossist, som har kon-
takter til detailhandlen.

Endelig foreligger den mulighed, at Peter
Vinther og Pyntegrgntsekiionen tager

kontakt til udvalgte keeder, og tilbyder et
samlet dekorationsset, bestiende af
asker og buketter.

Der vil blive udarbejdet reklamemateriale
af generel karakter, som vil kunne anven-
des i markedsfgringen af dekorationszske
og hidndbuketter. Tillige vil dagligvarebu-
tikken have mulighed for at fa sit navn og
logo pd @sken, sifremt det gnskes, lige-
som der udarbejdes fotomateriale il
tilbudsaviser m.v..

Milet for 1992 er som sagt at afsmette
10.000 =sker, og dermed et tilsvarende
antal h&ndbuketter. S&fremt De har kon-

takt med en detailbutik, der er interes-
seret, er De velkommen til at kontakte
Pyntegrantsektionen eller Peter Vinther
pé nedenstiende adresser;

Peter Vinther

Hyllested Bygade 6

8400 Ebeltoft

Tif: 86 33 62 85

Pyntegrantsektionen
Att: Lars Askholm
Amalieve) 20

1875 Frederiksberg C.
TIf: 312442 66
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CLE - UNIVERSAL
TELESKOPSTANG

fremstillet af high-tec
kompositmaterialer

Standardtype:
Stanglaengde :4,0m+45m=8,5m
Operationshgjde: ca. 9,5m-10,0m
Veagt :3,0kg
Pris excl. saks : kr. 2.350,00

excl. moms

Stangen er videreudviklet af

A/S Ravnsbeck's datterselskab
C.L.E. International ApS

0g den kan pdmonteres saks, sav
eller andet veerkta|.

Demgnstration pa
LANGESQ Skovdistrikt
10. september 1992,

Ribe Landevej 3
6100 Haderslev
TIf. 74 53 59 60
Fax 74 53 34 37
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