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Markedet for salg af friskt 
kvalitetsbrød er i stor foran-
dring. Bageren henne omkring 
hjørnet er presset fra alle sider. 
Flere og flere har udset sig 
muligheden for at sælge brød 
og kager.
Derfor har den almindelige 
håndværksbager kun ca. 20 % 
af markedet for salg af bagværk 
og for at fastholde det, skal 
man op på mærkerne.
-Der leveres ufatteligt mange 
kvaliteter eller mangel på 
samme i bagerbranchen. Det 
er derfor her man skal sætte 
ind, hvis man vil fastholde 
kunderne. Ikke blot i pro-
duktionen, men også i præ-
sentationen, siger direktør for 
Dansk Bageriudvikling, Søren 

Snedker.
Netop derfor fokuserer hans 
firma, Dansk Bageriudvikling/
Euroshops på at rådgive og 
udvikle omkring de rigtige 
løsninger for den enkelte bager 
med hensyn til investering i 
butik og produktion. 
-En nyinvestering i butikken 
kan i første omgang forhin-
dre en tilbagegang og ofte øge 
omsætningen med 20-30 %, 
siger Søren Snedker.

Supermarkederne 
følger trop

Men det er ikke blot hos hånd-
værksbagerne, der sker for-
andringer. Supermarkederne 

opruster også på brød- og 
kagesiden. 
- Hos supermarkederne er det 
igen kvaliteten, der skal få kun-
derne til at lægge handlen hos 
dem. Samtidig er butiksind-
retninger, der virkelig fanger 
kundernes opmærksomhed, 
et must, siger Søren Snedker 
og fortsætter:
- Høj profilering af brød- og 
kageprodukter har altid været 
en vinder og kunderne kræver 
mere og mere.
Hvis ikke bagerne og super-
markederne følger med udvik-
lingen inden for butiksind-
retning og præsentation af 
varerne, kan de gå en sort 
fremtid i møde, fortsætter 
Søren Snedker.

Det er i de kommende år, at 
slaget om brødmarkedet, skal 
udkæmpes. De, der kan og vil, 
vil tage et meget stort skridt 
fremad, hvor øvrige vil blive 
ladt tilbage, til en usikker frem-
tid, slutter Søren Snedker.
Hans anbefaling er at få gjort 
op med, hvad det er, man vil 
med sin forretning, tale med 
det økonomiske bagland og 
få en analyse af, hvad der 
skal til for at få forretningen 
med i førerfeltet, hvor Dansk 
Bageriudvikling har været 
med til at placere mange af 
sine kunder.
- dina

Mood Media i Randers er en af 
verdens førende virksomheder 
inden for musik-, lyd- og duft-
markedsføring. De har kunder 
med navne som Hugo Boss, 
ECCO, Dansk Supermarked, 
COOP og Jyske Bank bare for 
at nævne nogle få. - Musikken 
gør ikke andet end det, vi 
gør derhjemme, når vi skal 
have gæster. Den sørger for at 
byde velkommen, sørger for 
at rammerne er hyggelige, 
imødekommende og at de 
passer til formålet, siger adm. 
direktør hos Mood Media, 
Paul Damholt Mogensen, og 
fortsætter: - Og så er det op 
til gæsterne at hygge sig og 
skabe festen.

Helt let er det ikke

Det virker let og lige til. Men 
musik er ikke bare musik. 
Ligesom lyd, billede og duft 
(sansemarkedsføring) også 
kræver ekspertise at håndtere. 
- Det går ikke bare at spille 
radiomusik i en forretning, 
eller vise tv-reklamer for den 
sags skyld, konkluderer Paul 
Damholt Mogensen. – Den 

måde, vi lytter til radio og 
ser tv på, holder ikke ude i 
detailhandlen. Og når det ikke 
virker, er der kontant afreg-
ning, fordi man mærker det 
med det samme.
Paul Damholt Mogensen 
dokumenterer med ”omvendt” 
statistisk materiale og fortæl-
ler, at 55 % af butikspersonalet 
bliver mindre generte over for 
kolleger og kunder, når bag-
grundsmusikken fungerer.  
74 % kan bedre lide deres 
arbejde. 78 % mener, at ar-
bejdsmiljøet bliver mere ufor-
melt. Ergo bliver de menne-
sker, der servicerer kunderne 
mere behagelige at have med 
at gøre, og det får os til at blive 
længere. (kilde: ”Musik betaler 
sig”, KODA og GRAMEX).

Eksperten ved
hvordan

Eksperter, som Mood Media, 
ved, hvad der skal til for at få 
kunderne til at føle sig godt 
tilpas. Og det gælder alle kun-
der uanset produkt, branche 
eller marked. - Vi vokser ind 
i kundens virksomhed og 

bliver en del af den. Paul 
Damholt Mogensen påpe-
ger, at Mood Media kan give 
kunderne enhver form for 
sansemarkedsføring. De kan 
få det, som de vil have det - 
lige fra skræddersyet musik, 
som understøtter brandet, 
til musik, der jager folk ud af 
p-kældrene i Frankrig.

Musik jager folk ud
af p-kælder
- Ja, sådan en kunde har vi. 
Først skulle vi lave musik, der 
fik folk til at føle sig trygge i 
løbet af dagtimerne i p-kælde-
ren. Dernæst tilstødte en ny
udfordring, fordi enkelte følte 
sig meget trygge og valgte at 
blive der om natten, så vores 
franske kunde vendte tilbage 
for at få os til at lave musik,
der kunne få folk ud af p-kæl-
deren, siger Paul Damholt 
Mogensen og slutter med et 
glimt i øjet: - Og det kan musik 
selvfølgelig også – jage folk ud 
i en vis fart.
AF TRINE CARØE

Om Mood Media

Mood Media er den største 
internationale udbyder af 
sansemarketing-løsninger i 
Europa, Asien og Australien. 
Koncernen har cirka 600 med-
arbejdere, over 35 kontorer 
over hele verden og mere end 
116.000 kommercielle kunder. 
Med en årlig omsætning på 

over 100 millionerråder Mood 
Media over en væsentlig del 
af det voksende marked i hele 
verden for branded musik, 
visuelt indhold, dufttekno-
logi, radio og digital skilt-
ning. Mood Media Danmark 
er centrum for de nordiske 
aktiviteter og har forhandlere 
og filialer i Norge, Sverige og 
Finland. 

Yderligere Info: 
Direktør Paul Damholt 
Mogensen, Mood Media 
Alsikevej 14, 8920 Randers 
NV, T +45 86 40 56 22
www.moodmedia.com

Få butikken frem i førerfeltet 
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Rådgivning, projektering og salg af løsninger til ethvert bageri i Danmark. 

Det er  i  dag muligt  at  få  tilbudt et  flot program af maskiner og  inventar hos DKBU.  Før der  skrides  til  handling,  vil  jeg og mine 
samarbejdspartnere have rådgivet hver enkelt kunde på den bedste vis således, at der ikke tages skridt til at  indkøbe forkerte og 
overflødige løsninger. 

Nu er det tiden at få skabt grobund for nye,  sunde og bæredygtige forretninger og bagerier i Danmark. 

Kvalitet er ordet. Jeg vil gøre mit til at løfte eller holde den kvalitet,  der er nødvendig for,  at de kunder,  der ønsker kvalitet, også 
får den. 

DKBU har igennem et forbilledligt samarbejde med en række leverandører,  sammensat et program for de kommende år: 

                                                                 

  BOKU                                                  &  EURO‐SHOPS 

 

DKBU  og  Food Circle har ligeledes indgået et nyt samarbejde omkring salg af butiksløsninger,  EURO‐SHOPS, dvs opmåling, 
rådgivning, tegningsarbejder, tilbudsgivning , ordreoptagelse, levering og montering.  

Food Circle:   Tommy Rasmussen   23310520                                                                DKBU:       Søren B Snedker  20209050      

Service og vedligehold i bagerierne: 

 

I samarbejde med Hornbæk‐El, er der nyskabt en rigtig god service‐løsning for de bagere,  der ønsker et tættere samarbejde med 
DKBU.  

Service telefon :     Dagtimer, aften og week‐end:        86 42 35 44 

  

DKBU  Søren B Snedker  20209050   62619050 

  Mail:    snedker@dkbu.dk 

  Web:    www.dkbu.dk 

Det er i dag muligt at få tilbudt et flot program af maskiner og inventar hos DKBU. Før der skrides til 
handling, vil jeg og mine samarbejdspartnere have rådgivet hver enkelt kunde på den bedste vis 
således, at der ikke tages skridt til at indkøbe forkerte og overflødige løsninger. Nu er det tiden at få 
skabt grobund for nye, sunde og bæredygtige forretninger og bagerier i Danmark.

Kvalitet er ordet:
Jeg vil gøre mit til at løfte eller holde den kvalitet,  der er nødvendig for,  at de kunder,  der ønsker 
kvalitet, også får den. DKBU har igennem et forbilledligt samarbejde med en række leverandører, 
sammensat et program for de kommende år:

Rådgivning, projektering og salg af løsninger til ethvert bageri i Danmark.

DKBU  Søren B Snedker: Tlf. 2020 9050 / 6261 9050  .  Mail: snedker@dkbu.dk  .  Web: www.dkbu.dk

Butiksinventar: 
DKBU og Food Circle har ligeledes indgået et nyt samarbejde omkring salg af butiksløsninger,  EURO-SHOPS, 
dvs. opmåling, rådgivning, tegningsarbejder, tilbudsgivning, ordreoptagelse, levering og montering. 

Food Circle: Tommy Rasmussen  Tlf. 2331 0520                                                               
DKBU: Søren B Snedker  Tlf. 2020 9050   
  

Service telefon: Dagtimer, aften og weekend: Tlf. 8642 3544

Service og vedligehold i bagerierne: 
I samarbejde med Hornbæk-El, er der nyskabt en rigtig god service-løsning for de bagere, der ønsker 
et tættere samarbejde med DKBU.
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 Dansk Bageri Udvikling

Rådgivning, projektering og salg af løsninger til en hver butik samt bageri i Danmark - se mere på dkbu.dk
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Bagermester Lars Hesselvig, der 
driver Byens Brød i Erritsø, er 
gået imod strømmen ved at 
byde krisetiderne trods. Han 
investerer på livet løs, udvider 
og får flere og flere kunder. På 
få år har han skabt en strålende 
forretning ud af et nedslidt 
bageri. Da han i 2003 købte 
et ældre bageri, kunne han se 
mulighederne. Beliggenheden 
var god ved motorvejsfrakørs-
len Fredericia Syd umiddelbart 
tæt på Lillebæltsbroen. I dag 
har han masser af kunder både 
fra Fredericia og Middelfart.
Lars begyndte at renovere 
og ombygge i det små. Han 
har netop midt i finanskri-
sen investeret flere millioner 
kroner i en ny, dobbelt så stor 
og flot, strømlinet bagerfor-
retning. Opskriften har været 
enkel og ligetil. Lars Hesselvig 
har satset på kvalitetsbrød og 
knoklet med en arbejdsuge, 
der har rundet de 100 timer 
i lange perioder. Men det har 
givet pote og han har samtidig 
skabt en virksomhed, der giver 
et flot overskud og beskæftiger 
35 medarbejdere. Efter butiks-
moderniseringen går kunderne 
lige ind fra gaden og direkte til 
brøddiskene. Arealet er tæt på 
at være fordoblet og har fået 
en langt bedre og up to date 
indretning. Hele bageriets 
layout og produktionsflow 
er blevet mere effektivt med 
nye køle- og fryserum. Efter 
moderniseringen, der har 
kostet et par millioner kr. med 
nye gulve, kasseapparater og 
inventar, ønsker Lars Hesselvig 
at videreudvikle forretningens 
produkter og sortiment. 

Han har overvejet at åbne et 
nyt bageri, men det er foreløbig 
blevet ved tankerne. Hellere 
drive et velfungerende end to 
halvdårlige bagerier, konklude-
rer han. Men Lars har længe 
drømt om også at åbne et drive-
in bageri i et tomt lejemål ved 
siden af, men ejeren vil des-
værre ikke sælge. Lars Hesselvig 
har aldrig mærket finanskrisen. 
Mens mange andre bagerier 
oplevede markant nedgang 
i salget, tog krisen kun top-
pen af hans salgsvækst. Krise 
er ikke et begreb Hesselvig 
skænker sin opmærksomhed.
 - Jeg har ikke mærket krisen, 
jeg har været en af de heldige, 
der har tonset igennem, kon-
staterer han. 

Populært sorti-
ment uden dårlig 
samvittighed
Sortimentet er løbende ble-
vet udvidet og går i retning 
af sunde grovbrød og sand-
wichs i høj kvalitet. Lars har 
indrettet café/kaffebar i butik-
ken, hvor kunderne kan købe 
en kop kaffe med brød eller 
kage fra butikken, inden de 
skal videre. Lars Hesselvig er 
også begyndt at tilbyde kun-
derne mange forskellige slags 
kaffe. Det er populært både hos 
håndværkerne, kunderne og 
skoleelever.  - Vi har alt tak-
ket være et kæmpe udvalg og 
sørger løbende for at forny 
sortimentet. Rundstykker og 
sandwich går bedst, mens sal-
get af grovbrød i det seneste år 
bare er eksploderet. Samtidig er 
salget af hvedebrød faldet.

Vi gør meget i sandwichs, 
sundt brød og fastfood uden 
for meget hvedemel. Jeg kom-
mer grovmel i med flere fibre. 
Kunderne går meget op i sund-
hed og kan godt lide det. Man 
er som bager nødt til følge 
udviklingen for at overleve. 
Kunderne skal ikke have dår-
lig samvittighed ved at gå til 
bageren. Vi laver også salater 
med solsikke- og græskarkerner 
etc. Salget af snegle og wiener-
brød er for nedadgående, mens 
der købes mere sandwichs og 
fastfood. Kunderne kommer 
inde fra Fredericia, men også 
Middelfart, selv om de begge 
steder har bagerier.  Fredag, 
lørdag og søndag er rigtig gode 
omsætningsdage, hvor kun-
derne kommer langvejs fra for 
at sikre sig bageriets brød. 
Lars Hesselvigs opskrift på 
succes har været hårdt arbejde 
og en klippefast tro på, at det 
kunne betale sig samt en god 
portion forretningssans. For at 
holde væksten oppe, arrange-
rer han ofte konkurrencer. Ud 
af besvarelserne kan han se, 
at kunderne kommer langvejs 
fra. Måske vil han med tiden 
åbne endnu en butik. Lars er 
udlært i sin fars forretning inde 
i Sjællandsgade i Fredericia, 
som nu står tom. - Bagerier er 
en vanskelig type forretning. 
Det er både en produktion og 
et salgssted. Begge dele kræver 
en stor indsats, siger han.
AF IB CHRISTENSEN
(foto og tekst)

Fra nedslidt bageri
til strømlinet butik
Østjysk mester giver pokker i krisen og 
investerer millioner. Resultatet er blevet 
en blomstrende forretning præget af mas-
siv vækst og en særdeles sund økonomi

Bagere & Brød

Lars Hesselvig har knoklet i op til 100 timer om ugen for at få forretningen op at stå.

Butikstorvet i Erritsø er en ideel placering til en kvalitetsbager med netto og andre forretninger,
tæt placeret ved motorvejsfrakørslen til Fyn. Butikken har både kunder fra Østjylland og Vestfyn.

Musik i butikken får os 
til at blive lidt længere


