og juletrmer. RGR juletrmer har lavere
prioritet, men vi handler selvfalgelig med
dette produkt ogséd. P& klippegrgntsiden
handler vi helst med hele lzs, og som sagt
pnsker vi iser at formidle handlerne til
store udenlandske aftagere.

Er der ikke hehov for andre produkter end
de kendte afskiirne juletrer og klippe-
grant i 5 og 9 kg bundter?

"Jo, der er hehov for nye produkter. P4 ju-
letreessiden, som vi is&er beskaftiger os
med, er der behov for udvikling af potte-
de treer. Skal vi etablere betydende mar-
kedsandele i de sydlige lande i Europa, er
det ngdvendigt, at vi kan levere et pro-
dukt, som de i dag anvender og kender, og
her kommer vi ikke uden om pottede ju-
letrzer, hvad enten det drejer sig om RGR
eller NGR eller méske en heit tredje art.
Ellers har vi pa dette felt samme filosofi
som for de gvrige aktivitetsomrider, nem-
lig at vi gnsker at handle med det, kun-
derne gnsker, og at vi med vore brede
kontaktflader kan skaffe det kunderne
gnsker. Vi er som naevnt i indledningen pé
vej til at blive steerkt kundeorienteret, og
derfor mé vi ngdvendigvis lytte til, hvad
kunderne gnsker."

Nu har vi hert om den nye BJ@RN
GRUPPE med flere firmaer for at optime-
re driften. Kunne det at operere i flere fir-
maer ikke ogsé ses som en beskyttelse af
jer selv ved modgang?

"Det er jo rigtigt, at eksistensen ai flere
selvstandige firmaer gdr, at ikke alle fal-
der, ivis ét falder. Det er en stor fordel for
den samlede gruppe af kunder og leve-
randgrer, Deres tilgodehavender er ikke
fagtien "kurv”, men spredt. Men deter nu
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Fig. 2: Laessepladsen i Stenlille.

ikke derfor, vi har foretaget omstrukture-
ringen af virksomheden og dannet
BJARN GRUPPEN. Vi har ikke lagt de
mange kraefter i dette for at lave noget, der
ikke skulle holde og leve.

Formélet har veret at styrke vores virk-
somhed i konkurrencen med andre ved at
profilere os klarere og ved, gennem en vis
specialisering, at ggre os endnu bedre til
der, vi lenge har vaeret gode til. Derud-
over havde det meget hgj prioritet at for-
bedre styringen af sivel vores gkonomi
som vores interne funktion og ressource-
anvendelsen. [ omlegningerne indgik og-
sd en stgrre afsikring af vore tilgodeha-
vender, og vi tillader ikke noget enkelten-
gagement at overstige 10% af den samle-
de aktivitet.

Tilsammen gar det os mere professionel-
le 1 alle ordets betydninger, ikke mindst
som samarbejdspartner for kunder og le-
verandgrer.

Det har allerede vores f@rste dr under den
nye struktur understreget. Der har veret
meget stor fremgang pé alle fronter. Vi
tror, vore partnere i det vasentlige har
vieret tilfredse med samarbejdet. Alle 3
firmaer har holdt fint styr pd gkonomien,
og alle 3 har haft et meget tilfredsstillen-
de resultat.

Den linie er vi meget besluttet pa at fast-
holde, og vi gleder os til det fortsatie
samarbejde i de kommende ir. Vi er bed-
re rustede end nogensinde,

GASA AARHUS - et alternativ til den
traditionelle grossist

AF Markedsdirektgr Hans Schultz og produktkonsulent Jes Jensen

Grossistbranchen indenfor juletrzer og
pyntegrgnt er 1 gjeblikket 1. bevagelse.
Dels er der ved at ske en udskillelse sale-
des, at nogle fa er ved at markere sig som
de helt store, og dels er der dukket en mel-
lemhandlergruppe op, som for en del er
underleverandgrer til de store grossister,
(ogsd udenlandske). Endelig er der sket
det, at landets store eksportgrer af potte-
planter, blomster, frugt og grent, har taget
juletrzer og pyutegrgnt pd programmet.
En af disse eksportgrer er GASA AAR-
HUS.

Nearverende artikel vil 1 det fplgende
spge at give svaret pd, hvorfor vi sgger ind
pd dette marked og hvordan vi har tenkt
at markere os der. Nu er der dog ikke no-
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Traditionel afseetningskaade for dansk grossist

Producent Mell. handl, Exp. Imp. Gross. Detall Konsum
GASA Arhus's afsteetningskeede

Producent Exp. (Gross. Detail Konsum

Producent Exp. Detall Konsum

Figur 2: Afszetningskaede for traditionel dansk grossist og for GASA AARHUS.

getnyt i at GASA AARHUS sa&lger jule-
treeer og pyntegrgnt! Det har vi gjort i
mange ir, I 1990 havde vi sdledes en om-
seetning pa ca. 16 mio. kr. pd disse varer.
Det nye er, at vi fremover sterkt vil op-
prioritere vor indsats pd omridet.

Hvorfor GASA AARHUS
opprioriterer

Arsagerne til at vi sgger ind pd markedet
er flere. Vi vil straks pointere at det ikke
er fordi branchen i forvejen ser ud til at
veere specielt lukrativ - for det er den ik-
ke. De stgrre grossister har et overskud pé
5-8% far skat, hvilket ikke kan siges at
veere hgjt, ndr det tages i betragtning at
der, for alles vedkonunende, er tale om en
omsatning pd under 100 mio. kr.Men vi
har vurderet det sdledes, at vi med vore
forudsztninger kan ggre det til en god
forretning.

Den fgrste forudsetning er at afsatnings-
perioden for pyntegrent og juletreeer pas-
ser fint ind i vores Arsrytme, desuden er
det produkter som vore kunder pé potte-
planter og snitblomster i forvejen aftager,
eller kunne komme til at aftage,
Arsrynmen i GASA AARHUS fordeler
sig som vist pd (figur 1). Den udpregede
lavsaeson om efterdret giver os den kapa-
citet p4 salgssiden, der er ngdvendig for
at kunne udfgre et salg langt ud i afsat-
ningsleddet.

GASA AARHUS er sdvel pd salgssiden -
vi har p.t. ca. 120 szlgere - som pé logi-
stiksiden, bygget op o den id2, at varen
skal s& langt ud i afs@iningsleddet som
muligt, lidt afhangig af de forskellige
markeder. Vor afsztning af pyntegrgnt og
juletrzer bygger siledes ogsi pd denne
tankegang, jir. (figur 2)

Detailhandleren - Grossister, havecentre
og detailhandelskaeder er i forvejen vore
kunder pd potteplanter og snitblomster.
Samiidig er disse ofte ogsé kunder til bi-
de pyntegrgnt og juletreer, blot ikke hos
GASA AARHUS, men typisk fra en in-
denlandsk grossist eller importgr. Det er
derfor oplagt, at vi tilbyder disse varer, da
vi alligevel kommer til disse detailhand-
lere, ofter flere gange ugentligt, og derfor
kan tilbyde en service der ligger en hel del
udover hvad de normalt far (figur 3).
Den anden foruds@tning henger sammen
med lavsesonen om efterdret. I hgjsaso-

nen i maj, afghr der dagligt 70 lastvogns-
treek fra GASA AARHUS, I lavs®sconen
kommer vi helt ned p& 15. Vi har med an-
dre ord ikke den traditionelle grossist's
problem, med ikke at kunne skaffe trans-
portkapacitet midt i ssonen.

Hvordan GASA AARHUS adskiller
sig fra andre grossister

Den danske producent af juletrer og
pyntegront vil selviglgelig straks sparge
sig selv, hvordan han vil opleve GASA
AARHUS i forhold 6l de "gammelkend-
te grossister”. Vi kan her pege pa 3 omri-
der, hivor der er afggrende forskelle.

For det fdrste vil vi pointere, at GASA
AARHUS ikke er et grossistfirma i szd-
vanlig forstand. Vi er derimod det, man
kunne kalde "en salgsmaskine”. D.v.s., vi
er egentlig en afsztningsorganisation,
som producenten kan benytte sig af pa
den mdde, at han fir udbudt sine varer
gennem GASA AARHUS.

Vi foretager et salg for hvilket vi beregner
os en avance, man kan med andre ord no-
genlunde regne ud hvad vi tjener pd va-

Figur 3: GASA AARHUS ordrecyklus.
Hvis en lignende ordre skal gennem 2-
3 mellemled, vil den kunne tage optil 14
dage at gennemfere. En af fordelene
ved den korte ordrecyklus er at kun-
derne sikres en friskere vare, hvorved
ogsa faren for reklamationer mind-
skes.

Ordrecyclus

Tirsdag

07.00-10.00: Telefonisk kontakt
Salg

10.00-11.00: Ordreindbestilling
Logistikplanleegning

12.00-16.00: Indlevering
Pakning

17.00: Laesning/afgang

17.00-20.00: Fakiurering
Certifikater ect.

KI.21.00:  Levering Hamburg

Onsdag

KI. 04.00:  Levering Frankfurt
Berlin

KL 08.00:  Levering gvrige
Tyskland

ren. Derfor vil man ogsd kun i begrenset
omfang se, at vi gdr ud og kontraktmes-
sigt indkgber varen, pa lige fod med andre
grossister. Dette haenger selviglgelig ogsa
sammen med, at salg langt ude i afsat-
ningsieddet betyder en kort planleg-
ningshorisont, idet salget typisk vil fore-
g4 fd dage fer kunden skal bruge varen, og
ikke som hos en traditionel grossist, der
ofte selger varen allerede i julifaugust.
Samtidig vil vores hgjseson ogsd kulmi-
nere senere, da varen ikke skal gennem
flere afsetningsled.

For det andet kraver distribution til den
brede kundemasse, at der leveres i mindre
mangder ad gangen. Dette hdndteres ved,
at distribuere varen i specielle granconta-
inere. Sdledes vil en leverander til GASA
AARHUS disponere over ¢t passende an-
tal containere (se fig. 4), hivori varen pak-
kes og afhentes efter ordrebestilling. Tii
starre aftagere afhentes pyntegrgnt dog i
nogen grad pd traditionel vis, ligesom vi
normalt ogsé afhenter juletrzeer pd denne
méde.

For det tredie er det at afseite gennem
GASA AARHUS en aktiv proces. Den
enkelte teverander kan t hpj grad pavirke
afstningen af sine varer, ved jevnligt at
tage kontakt med szlgeren anglende ak-
tuelle varer, der gnskes afsat, ligesom ind-
sendelse af vareprgver med pris, kan
pivirke selgerme til gget indsats. Det vil
typisk viere siledes at en leverander ef-
terhdnden finder sit eget "marked" gen-
nem selgere som afseiter netop hans va-
rer.

!
!

Figur 4: GASA AARHUS grancontainer.
| princippet er der tale om to almindeli-
ge CC-containere der er sat sammen
og beklaedt med tradnet. (NB Den viset
container er ikke lassset helt fuld).
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