Afsaetning af klippegrant — solstrejf i et
overskyet marked

Af afsaetningsmedarbejder Henrik Mainz

Arbejdet med af forbedre afsaetningen
for klippegrontet har efterhanden strakt
sig over to saesoner, og der kan nu kon-
kluderes en rakke ting pa baggrund af
de resultater, som hidtil er opnaet.

Grundleggende kan det fastslas, at det
er et langsigtet projekt, der kraever bade
tid og engagement igennem adskillige
sesoner for at kunne give de perma-

nente forbedringer pa den lange bane,
som branchen har sa hardt brug for.

Baggrunden for overhovedet af igangseette
et langsigtet arbejde med henblik pa for-
bedring af vilkarene for klippegrontsaf-
setningen er den kendsgerning, at pri-
serne igennem de seneste tyve ar stort set
kun har beveeget sig i én retning nemlig

LRR
L1

X
"

g

nedad. Og tager man derudover hgjde
for omkostningsudviklingen er situatio-
nen jo naermest katastrofal. Senest er det
dokumenteret gennem undersegelserne
finansieret via PAF i 2004, at hele struk-
tur-udviklingen i branchen i den grad har
skubbet i den forkerte retning. Producen-
terne oplever stadig lavere priser, stadig
storre vanskeligheder ved overhovedet at

Foto | Brugen daf klippegront til gravsteder er i tilbagegang — dels bliver gravstederne mindre, da mange (som her) valger ur-
negravsteder, dels er viljen til at afholde den skonomiske udgift forbundet med afdekningen af graven ikke tilstede — sarligt
blandt den yngre del af befolkningen. Foto: Bent K. Christensen.
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seelge grontet og stadig mindre indflydelse
pa, hvordan varerne afsattes, distribueres
og markedsfores.

Pa en sa sveer baggrund kan en kampagne
for at forbedre vilkarene neesten ikke ende
med andet end positive resultater. Og det er
sameend ogsa, hvad man kan se tilbage pa
her efter de forste to seesoner med fuld tryk
pa markedsforingskedlerne. Det er imidler-
tid ikke helt uden vanskeligheder pludselig
at skulle gore noget for en varetype, som
man igennem tyve ar har ladet selge sig
selv uden neevneveerdig markedsforingsind-
sats tilknyttet den ellers betydelige eksport,
som branchen hvert ar har gennemfort.

Hvorledes anvendes vores
klippegront?

Grundleeggende er der fire anvendelsesom-
rader indenfor klippegrent. Som det forste
hovedanvendelsesomrade kan neevnes,
at en meget stor maengde bliver anvendt
til grav-afdekning pa kirkegarde overalt
i Tyskland. En tradition vi ogsd har her-
hjemme i Danmark (foto 1). Igennem de
sidste femten ar har forbruget her stille
og roligt flyttet sig fra de traditionelle og
lokale arter som redgran, hvidgran og bla-
gran til i hejere grad at veere nordmanns-
gran og nobilis. Disse to arter er i dag sa-
ledes helt dominerende, ndr man taler om
klippegront til afdeekning af gravsteder pa
kirkegarde - bade i Danmark og i udlandet.
For en meget stor del af de tyske aftager er
hovedanvendelse med grentet derfor netop
at servicere de lokale og regionale kirke-
garde med klippegront. Det er imidlertid et
anvendelsesomrade, som helt naturligt er i

Foto 3 Traditionel tysk Grab Gesteck
med en hgj andel af nobilis — desvaerre
bruges i dag mange andre materialer til
denne slags buketter, der tilmed afsat-
tes i et vigende marked. Foto: Informa-
tionszentrum (tv.) og Henrik Mainz (th.)

tilbagegang rent meengdemeessigt. Dels har
traditionen eendret sig fra begravelser til
biseettelser af urner. Det betyder, at grav-
stederne gennemsnitlig bliver mindre pa de
europeeiske kirkegarde - og dels er der iseer
blandt den yngre del af befolkningen ikke
leengere den samme vilje og enske om at
ofre meget kapital pa deres familie-gravste-
der med henblik pa afdaekning og lignende.
Det er altsa et marked i en naturlig tilbage-
gang, som det umiddelbart kan veare van-
skeligt at gere sa meget ved.

Som det andet hovedanvendelsesomrade
taler vi om kransbindingen. Der er her tale
om bade de traditionelle adventskranse,
men ogsa begravelses-kranse, som anven-
des pa andre tider af aret end blot op mod
jul. Den absolutte hovedmeaengde for vores

Foto 2 Adventskranse er forsat en
central af slutanvendelsen for klippe-
grent, men nordmannsgran og andre
stedsegronne arter vinder indpas pd
bekostning af nobilis. Foto: Informati-
onszentrum

varer er dog adventskransene, som i dag
typisk bliver produceret i sma virksom-
heder, der har seesonansat arbejdskraft til
pa kort tid at producere en stor meengde
kranse til distribution og salg i midten og
slutningen af november maned. Hvor det
tidligere neaesten udelukkende var nobilis,
der blev anvendt til dette formal, er forbru-
get 1 dag neermest ligeligt fordelt mellem
nordmannsgran og nobilis. Vi har samtidig
oplevet, at de traditionelle tyske forarbejd-
ningsvirksomheder - de smd kransbinde-
rier - i ganske stor udstrakning bliver ud-
konkurreret af tilsvarende virksomheder i
de nye gsteuropeeiske EU-lande som Polen,
Tjekkiet og Ungarn. Og det er ogsa her, vi
oplever strukturendringerne i Danmark,
idet disse virksomheder i vid udstraekning
nu selv henter varen direkte pa traeerne i
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Foto 4 Denne dekorative stol, som bor std i enhver hotel lobby er et godt eksempel
pdé, at klippegrentet kan anvendes uden for den traditionelle juletid, og til et formdl
man ikke ser hver dag. Foto: Informationszentrum.

Danmark uden om de "fordyrende” mel-
lemled. Forbruget er dog bestemt ikke fal-
dende, idet flere og flere forbrugere kaber
kranse til brug bade som adventskranse og
som andre former for dekorationskranse
i juletiden (foto 2). Men varerne, som an-
vendes til kransene er gennemsnitligt af en
vaesentligt ringere kvalitet end tidligere, og
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priserne bliver dermed ganske pressede for
dette marked.

Det tredje anvendelsesomrade er gravdeko-
rationer, som er et ret typisk tysk feenomen
(kaldes i Tyskland for grab-gestecke), og
bestar oftest af to hele grene lagt modsat
hinanden og derefter dekoreret med for-

skelligt garnering ovenpa (foto 3). Det er et
typisk grenkranseprodukt, som er grundla-
get for denne type produkter, selv om de
lidt stivere mellemgrene dog ogsa undta-
gelsesvist kan anvendes. Ogsa her var det
tidligere neesten udelukkende nobilis, som
var grundlaget for disse dekorationer, mens
det i dag ligesom for kransenes vedkom-
mende neermest er ligeligt fordelt mellem
nordmannsgran og nobilis. Pa samme made
som for gravdeekningsmaterialet er der en
tendens i Tyskland til, at der spares pa ud-
gifterne til gravdeekning, hvorved afsaetnin-
gen af disse gravdekorationer ogsa falder.
Men veerre er det, at dekorationer til grave
i det hele taget i sterre og sterre omfang i
dag produceres af alle mulige andre mate-
rialer og i andre udformninger, hvor klip-
pegrontet bliver treengt ud som grundvare.
Og derved er afsetningen indenfor dette
omrade ogsa i defensiven.

Beslaegtet med dette omrade er de mere al-
mindelige juledekorationer, som via blom-
sterforretninger og florister salges til al-
mindelige forbrugere ved juletid for at skabe
hygge og julestemning i hjemmene. Samme
tendens som for gravdekorationerne hvad
angar grundmaterialer er desveerre ogsa
her geeldende.

Endelig er det sidste hovedanvendelsesom-
rade pyntegrent i los veegt til salg til for-
brugere. Dette produceres og distribueres
som de sakaldte handbuketter. Det er et
produkt, som igennem de senere ar stort
set fuldsteendig er overgaet til at blive di-
stribueret gennem de store butikskeeder.
Det geelder bade hvad angar byggemarked-
skaederne, der i deres havecentreafdelinger
tilbyder forbrugerne disse buketvarer, samt
selvfolgelig ogsa den almindelige dagligvare-
handel, der har produktet pa hylderne. Kun
en meget lille del af denne produkttype for-
handles i dag via blomsterforretningerne,
der dog ofte fungerer som inspirationskilde
til de forbrugere, som keber grontet for selv
at producere deres juledekorationer. Derfor
har der ogsa pa dette produkt fundet en
priskonkurrence sted, som ger, at de i dag
er sa trykkede, at det er sveert for et hvilket
som helst led i distributionskeaeden at fa or-
dentlig gkonomi i dette produkt.

Altsa en lang gennemgang med det resul-
tat, at der stort set ikke er meget andet end
problemer, som skal lgses. Eller som nogen
maske vil kalde det: Udfordringer.

For udviklingen er i nogen udstraekning
sket fordi vi i branchen ikke har teenkt over
muligheden for, at der pludselig kunne op-
sta grundleggende afseetningsproblemer
med vores varer. Pyntegrent herer jo julen
til - ligesom juletraeet - og det kan ingen
vel finde pa at fraveelge. Men jo - det er
hvad der sker i disse ar. Og derfor ma vi



Foto 5 Udgiften til klippegrent er naer-
mest ubetydelig, nér den medgdede tid
til frembringelsen af en kreativ dekora-
tion skal gores op. Foto: Informations-

zentrum.

arbejde benhardt for at abne nye afseet-
ningsmuligheder efterhanden som de gamle
svinder ud.

Hvordan opfattes
pyntegront hos vores kunder?

Gennem kampagnearbejdet er vi efter-
handen kommet i kontakt med s& mange
aftagere i forarbejdningsleddet, at vi kan
begynde at konkludere lidt grundigere pa,
hvorledes man egentlig opfatter den vare,
som vi producerer og selger. Det er interes-
sant, men ogsa forstemmende igen og igen
at here fra forarbejdningsvirksomhederne,
at klippegrent grundleeggende opfattes som
en bade kedelig, ensformig og forfeerde-
lig traditionel vare. Men det er ikke desto
mindre tilfeeldet. Klippegront er noget man
bruger til jul. Det herer til julen, javel, men
kunne man i forarbejdningsleddet finde
andre spaendende materialer til erstatning
ville man gerne det. Og under alle omstaen-
digheder er det et overstaet kapitel, nar
julen er forbi.

Det betyder, at vi som producenter og le-
veranderer af klippegront star treengt helt
tilbage i defensiven med en vare, som
nermest kun undtagelsesvist accepteres
i markedet i mangel af noget andet, som
i de samme maengder kan bringes til veje
for lige sa beskedne midler. Klippegrantet
er dermed blevet indbegrebet af det tradi-
tionelle, det utidssvarende og det gammel-
dags. Fantasi og nytaenkning koncentreres i
forbindelse med anvendelse af alle mulige
andre produkter, mens klippegrentet henvi-
ses til pladsen som basisvare i traditionelle
varetyper, hvor indkebsprisen sa bliver af-
gorende for indkebsadferden, nar denne
basisvare skal anskaffes. Lysten og maske
ogsa evnen til at skaffe sig mere og ny viden
om klippegrontet er beskeden.

Der er imidlertid hos aftagergruppen en na-
turlig villighed til nyteenkning, og man ser
masser af eksempler pa, at der eksperimen-
teres med nye dekorationsformer og -typer,
som kraever bade dyre materialer og meget
tidsforbrug. Man kan sige, at floristbranchen
i Tyskland i seerlig grad ensker at signalere
kreativitet, innovation og nyteenkning. Det
er en made at skille sig ud fra den store
masse pa. Og med baggrund i opfattelsen af
klippegrontet - "Tannen-Griin" - som noget

ualminde-
ligt traditio-
nelt, bliver vores
varer saledes skubbet

mere og mere ud som grund-

materiale i de nye moder og trends. Og det
er dette modsaetningsforhold, der er Nordic
Green kampagnens mal af fa sendret.

Nordic Green som ny
inspiration

Det er helt klart, at hele dekorationsbran-
chen permanent er pa jagt efter ny inspira-
tion til hvordan man kan veere nytenkende
og kreativ. Og faktisk giver den ovennaevnte
grundopfattelse af klippegrontet en frem-
ragende platform til netop at vise, hvordan
man med en traditionel vare kan veere bade
nyteenkende, kreativ og innovativ.

I samarbejde med en af de absolut ferende
florister samt med uddannelsesinstitutioner
for florister i Tyskland har kampagnen pro-
duceret en lang reekke forslag til, hvordan
man ogsa kan arbejde med klippegrontet
saledes, at det ikke bare ser ud, som det nu
engang plejer. Det er nye dekorationsmader,
som bade kan anvendes i forbindelse med
julen som hejtid, men ogsa lesrevet fra den,
og dermed veere med til at flytte og udvide
forbruget til en laengere periode end bare
lige manederne op til jul (foto 4).

Der er pa udstillinger i Tyskland gennem
de forlebne to ar fremvist en lang rackke
muligheder for floristbranchen. Alt har ta-
get udgangspunkt i det utraditionelle og det
anderledes. Og det rammer lige ind i hjer-
tet hos dekoratererne. De kan pludselig se
mulighederne i at bruge grentet pa en ny
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made. Der
er saledes i
lgbet af en me-
get kort tid skabt en
database af informations-
modtagere, som er mere end villige til at
tage de nye ideer til sig. Og hvad er endnu
mere interessant. For masser af disse infor-
mationsmodtageres vedkommende er pri-
sen for varerne af underordnet betydning. I
forhold til det forbrug af tid, som anvendes
pa de mange forskellige produkter, udger
klippegrentudgiften en relativt ubetydelig
andel af omkostningerne (foto 5). Og der er
derfor masser af plads til en prisforegelse
uden at det vil fa nevneveerdig indflydelse
pa afsetningsmulighederne. Vaesentligst
er derimod netop udsigten til, at man kan
praesentere sine slutkunder - forbrugerne
- for nye ideer, der saledes kan bidrage til
ogsa at oge detailhandlens omseetning og
indtjening.

Det er fra dette niveau, at de kommende
ars afsaetningsarbejde skal tage sit udgangs-
punkt. En af de store udfordringer bliver
at fa klarlagt, hvordan grentet kan distri-
bueres pa en made, der giver detailhand-
len mulighed for at anvende det i hgjere
grad, end det sker i dag. Her ligger i vir-
keligheden nok den sterste forhindring
for en hurtig og betydelig forogelse af den
mengde grent vi kan selge til gode og
maske endda stigende priser. I sig selv er
potentialet i markedet i hej grad til stede.
Dem der skal bruge vores vare vil gerne,
nar bare de kan fa mulighed for det.
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