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Fa butikken frem i forerfeltet

For at overleve skal bagerne og supermarkedernes bagerafdelinger fokusere mere pa
kvalitet bade i produktion og i preaesentation af produkterne

Markedet for salg af friskt
kvalitetsbred er i stor foran-
dring. Bageren henne omkring
hjornet er presset fra alle sider.
Flere og flere har udset sig
muligheden for at seelge brad
og kager.

Derfor har den almindelige
handveerksbager kun ca. 20 %
af markedet for salg af bagvaerk
og for at fastholde det, skal
man op pd markerne.

-Der leveres ufatteligt mange
kvaliteter eller mangel pa
samme i bagerbranchen. Det
er derfor her man skal sette
ind, hvis man vil fastholde
kunderne. Ikke blot i pro-
duktionen, men ogsa i pre-
sentationen, siger direkter for
Dansk Bageriudvikling, Seren

Snedker.

Netop derfor fokuserer hans
firma, Dansk Bageriudvikling/
Euroshops pa at rddgive og
udvikle omkring de rigtige
lgsninger for den enkelte bager
med hensyn til investering i
butik og produktion.

-En nyinvestering i butikken
kan i ferste omgang forhin-
dre en tilbagegang og ofte oge
omsatningen med 20-30 %,
siger Seren Snedker.

Supermarkederne
falger trop

Men det er ikke blot hos hdnd-
varksbagerne, der sker for-
andringer. Supermarkederne

opruster ogsad pa bred- og
kagesiden.

- Hos supermarkederne er det
igen kvaliteten, der skal fa kun-
derne til at leegge handlen hos
dem. Samtidig er butiksind-
retninger, der virkelig fanger
kundernes opmarksomhed,
et must, siger Seren Snedker
og fortsatter:

- Hoj profilering af bred- og
kageprodukter har altid vaeret
en vinder og kunderne kraever
mere 0g mere.

Hvis ikke bagerne og super-
markederne fglger med udvik-
lingen inden for butiksind-
retning og praesentation af
varerne, kan de gi en sort
fremtid i made, fortsetter
Sgren Snedker.

Det er i de kommende ar, at
slaget om brodmarkedet, skal
udkampes. De, der kan og vil,
vil tage et meget stort skridt
fremad, hvor gvrige vil blive
ladt tilbage, til en usikker frem-
tid, slutter Sgren Snedker.
Hans anbefaling er at fa gjort
op med, hvad det er, man vil
med sin forretning, tale med
det gkonomiske bagland og
fa en analyse af, hvad der
skal til for at fa forretningen
med i farerfeltet, hvor Dansk
Bageriudvikling har veret
med til at placere mange af
sine kunder.

- dina

Bagermester Lars Hesselvig, der
driver Byens Bred i Erritse, er
géet imod strommen ved at
byde krisetiderne trods. Han
investerer pa livet los, udvider
og far flere og flere kunder. Pa
fé ar har han skabt en stralende
forretning ud af et nedslidt
bageri. Da han i 2003 kebte
et @ldre bageri, kunne han se
mulighederne. Beliggenheden
var god ved motorvejsfrakers-

Han har overvejet at abne et
nyt bageri, men det er forelgbig
blevet ved tankerne. Hellere
drive et velfungerende end to
halvdarlige bagerier, konklude-
rer han. Men Lars har laenge
dremt om ogsa at abne et drive-
in bageri i et tomt lejemal ved
siden af, men ejeren vil des-
veerre ikke saelge. Lars Hesselvig
har aldrig mearket finanskrisen.
Mens mange andre bagerier

Fra nedslidt bageri
til stromlinet butik

Ostjysk mester giver pokker i krisen og
investerer millioner. Resultatet er blevet
en blomstrende forretning praeget af mas-
siv vaekst og en sardeles sund skonomi

Vi gor meget i sandwichs,
sundt bred og fastfood uden
for meget hvedemel. Jeg kom-
mer grovmel i med flere fibre.
Kunderne gar meget op i sund-
hed og kan godt lide det. Man
er som bager nedt til folge
udviklingen for at overleve.
Kunderne skal ikke have dar-
lig samvittighed ved at ga til
bageren. Vi laver ogsa salater
med solsikke- og graeskarkerner

len Fredericia Syd umiddelbart
taet pa Lillebaltsbroen. I dag

oplevede markant nedgang
i salget, tog krisen kun top-

etc. Salget af snegle og wiener-
bred er for nedadgéende, mens

Musi
til at

Mood Media i Randers er en af
verdens forende virksomheder
inden for musik-, lyd- og duft-
markedsfering. De har kunder
med navne som Hugo Boss,
ECCO, Dansk Supermarked,
COOP og Jyske Bank bare for
at nevne nogle fa. - Musikken
gor ikke andet end det, vi
gor derhjemme, ndr vi skal
have geester. Den sgrger for at
byde velkommen, sgrger for
at rammerne er hyggelige,
imgdekommende og at de
passer til formalet, siger adm.
direkter hos Mood Media,
Paul Damholt Mogensen, og
fortsaetter: - Og sa er det op
til gaesterne 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
(sansemarkedsforing) ogsé
kraever ekspertise at handtere.
- Det gar ikke bare at spille
radiomusik i en forretning,
eller vise tv-reklamer for den
sags skyld, konkluderer Paul
Dambholt Mogensen. — Den

blive

made, vi lytter til radio og
ser tv pd, holder ikke ude i
detailhandlen. Og nér det ikke
virker, er der kontant afreg-
ning, fordi man marker det
med det samme.

Paul Damholt Mogensen
dokumenterer med “omvendt”
statistisk materiale og fortael-
ler, at 55 % af butikspersonalet
bliver mindre generte over for
kolleger og kunder, nér bag-
grundsmusikken fungerer.
74 % kan bedre lide deres
arbejde. 78 % mener, at ar-
bejdsmiljeet bliver mere ufor-
melt. Ergo bliver de menne-
sker, der servicerer kunderne
mere behagelige at have med
at gore, og det far os til at blive
leengere. (kilde: "Musik betaler
sig”, KODA og GRAMEX).

Eksperten ved
hvordan

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

bliver en del af den. Paul
Damholt Mogensen pape-
ger, at Mood Media kan give
kunderne enhver form for
sansemarkedsfering. De kan
fa det, som de vil have det -
lige fra skraeddersyet musik,
som understgtter brandet,
til musik, der jager folk ud af
p-kaldrene i Frankrig.

Musik jager folk ud
af p-keelder

- Ja, sddan en kunde har vi.
Farst skulle vi lave musik, der
fik folk til at fele sig trygge i
lgbet af dagtimerne i p-kaelde-
ren. Dernast tilstedte en ny
udfordring, fordi enkelte folte
sig meget trygge og valgte at
blive der om natten, sa vores
franske kunde vendte tilbage
for at fa os til at lave musik,
der kunne fé folk ud af p-keel-
deren, siger Paul Damholt
Mogensen og slutter med et
glimti gjet: - Og det kan musik
selvfglgelig ogsé —jage folk ud
ien vis fart.

AF TRINE CAROE

k i butikken far os
lidt laengere

Om Mood Media

Mood Media er den storste
internationale udbyder af
sansemarketing-lgsninger 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 drlig omseaetning pa

over 100 millionerrader Mood
Media over en vasentlig 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.
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Yderligere Info:

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




