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— Velkommen —

Med fingeren

pa pulsen

Som leverander af rdvarer og services til den danske bager-
branche far vi masser af indtryk og informationer om de
udfordringer, bagerforretningerne star over for. Vi har lebende
samtaler med bagermestre over hele landet, og det tegner

et komplekst billede af en sveer branche, hvor mange slas for
deres forretninger — men hvor der ogsa er gode muligheder,
hvis man ter gribe dem.

Det betyder, at vi alle sammen skal veere vagne og Klar til at
agere pa de skift i forbrugertrends og konkurrencesituation,
som efterhdnden er hverdag.

Vi vil veere din foretrukne partner

Vi tager bestik af forandringerne og overvejer, hvordan vi
udvikler CBP, sd vi kan blive en endnu bedre partner for
den enkelte bager. For ikke serligt mange ar siden var vi en
traditionel leverander, der fokuserede pa indkeb og levering
af rdvarer. I dag hjeelper vi bagermestre hele vejen rundt om
jeres forretning med produkter, IT-systemer, sparring, viden
0g inspiration.

TPyt e

Birgitte Fredslund
Salg, Nonfood+

Udvikling er faktisk den fineste vare, vi har pa hylderne. Det
er ogsa det, vi lasser i den seneste kundetilfredshedsunder-
segelse. Her bekraefter I, at vores arbejde har vesrdi, og at

vi er pé rette kurs med CBP.

Du skal rustes til fremtiden

Den fine ros forpligter. I forventer selviglgelig, at vi bliver
endnu bedre. Vi fortseetter udviklingen af CBP ved at holde en
teet dialog med dig, der star ude i frontlinjen og far vinden lige
i ansigtet. Vi lytter til dine idéer og bekymringer, og vi hjeelper
med at lese udfordringer ved at omseette dine behov til nye
services, der kan hjeelpe dig i fremtiden.

Vi héber, at denne udgave af SPR@D vil give dig masser af
idéer til at udvikle din forretning. Du kan blandt andet lasse om
CBP’s kunde Bodenhoff, der i et &benhjertigt interview deler
ud af sine sure og se@de erfaringer, til inspiration for alle.

God forngjelse med laesningen!

{Mﬁ 4 ‘5//?/%/

Ruben Sols/@/
Salg, Bageri
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BAGER MED SUCCES

S

At drive
bagerieren
publikumssport

DU BEH@VER IKKE LIGGE I CENTRUM AF EN STURRE BY FOR
AT FA SUCCES MED ET ANDERLEDES BAGERKONCEPT. EDDIE
MANSSONS BAGERI PISTORIA LIGGER I EN FORSTAD OG
TILTRAKKER KUNDER FRA NAR OG FJERN MED KVALITETS-
HANDVARK OG EN MODIG BUTIKSINDRETNING.
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ieriet forstadskvarter i det sydlige
‘ ’ Odense, hvor vi skal mgde inde-

haveren af bageriet Pistoria, Eddie
Mansson. Set udefra er der ikke meget, der
afslerer, at vi her skal opleve et nyskaben-
de bageri. Forretningen ligger i en lille
Klynge af butikker og ligner umiddelbart
de bagerier, man meder s& mange steder i
Danmark.

Men skinnet bedrager. Pistoria er en meget
anderledes virksomhed, der har fiet succes
ved at udfordre flere af bagerbranchens
dogmer. Blandt andet ved at have bageri
og butik i samme lokale og ved at lade
bagerne selv betjene kunderne. Tanken
kom til Eddie i forbindelse med et CBP
Fyraftensmade, og blev fert ud i livet, da
han overtog bageriet i Skt. Klemens.

Det er ret specielt, hvad du har lavet her.
Hvor kom idéen fra?

— Det begyndte med et simpelt spergsmal:
Hvorfor lave kunstige barrierer mellem os

bagere og kunderne, nér det i virkeligheden
er medet mellem os, at der giver sterst
veerdi? Altsd: Kunder vil gemne se godt bred
blive fremstillet, og de vil gerne snakke
med dem, der har bagt det. Jeg plejer at
sige, at bagerhdndvesrket er en publikums-
sport, forklarer Eddie.

— Og pa den anden side kan vi bagere leere
en masse om kunderne og deres gnsker,
nér vi far lejlighed til at snakke med dem.
Da jeg farst begyndte at teenke pa den
made, stod det klart, at der var brug for en
ny made at drive bageri pa.

JEG VIL HELLERE VARE HAM
MED DEN HELT RIGTIGE
JORDB/ERT/ARTE END HAM
MED TYVE BUTIKKER

Det har du s4 taget konsekvensen af I star
Jo og bager inde 1 butikken!
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BAGER MED SUCCES

—Ja, jeg selv, mine to bagere og min kon-
ditor laver alt her. Som kunde treeder man
altsa direkte ind i levens hule og kan kigge
med, mens vi bager lgs. Og det er ogsé os,
der ekspederer kunderne.

— Det er ret sjovt at have denne livlige
hverdag, hvor vi bade bager og har med
kunderne at gore. Det giver os alle en god
formemmelse for kunderne og foretningen,
nér vi ikke kan g og putte os udei et
baglokale, forteeller Eddie.

—Weekenderne er det eneste tidspunkt,
hvor vi far hjeelp til at ekspedere. Vi har en
hé&ndfuld piger, der kommer og hjselper
lordag-sendag, men der er altid mindst én
bager til stede i dbningstiden.

Hvad ger I ellers, der er ud over det
saedvanlige?

—Vi bruger natten til at sove. Den ferste
meder ved b-tiden for at sestte det ferste
hold langtidsheevede bred i ovnen, sa vi | 3



BAGER MED SUCCES

kan veere Klar til at abne kl. 6.30. Og s&
bager vi ellers i lebet af dagen, sé der altid
er god aktivitet og en dejlig duft af nybagt
bred i butikken.

— Det er anden méde at vaere bager p4,
understreger han. — Vi ger alt klar dagen
for, s& vi ikke skal gere det om natten.
Det er en forudsaetning for at lykkes med

denne type forretning, for den bygger jo pa,

at bagerne er til stede i dagtimerne.

Her er ogsa ret specielt med alle de fotos
af cykelryttere, der haenger pa vaeggene...

— Jeg har taget min keerlighed til cy-
kelsporten med pa arbejde. Min far var
toprytter i sin tid, og jeg er flasket op med
cykling. Da jeg fik mit eget bageri, ville jeg
gerne saette mit personlige preeg pa det,
og sa blev det helt naturligt fotos af gamle
cykelhelte som Anquetil, Merckx, Coppi —
og min far — der skulle pryde vaeggene.

— Cykling er ogsa en vigtig del af min mar-
kedsfering. Hvert &r, forste weekend i april,
fejrer vi starten pa cykelseesonen med et

OPLEVELSER HZNGER VED.
DET GOR ANNONCER
MED TILBUD PA
DAGMART/RTE IKKE!

arrangement pa pladsen foran butikken.
Her byder jeg pa gratis kaffe og treestam-
mer til alle ryttere, der kommer forbi, og en
cykelhandler udstiller de nyeste modeller.

1 ar var det tredje gang, og der kom mere
end 600 geester.

- Jeg tror sémeend ikke, vi seelger s& meget
mere pa dagen. Men folk opdager, at der
ligger en speciel bagerbutik derude i

Skt. Klemens, 0og jeg kan se, at mange af
geesterne beseger os senere. Dén slags
markedsfering tror jeg meget mere pa end
annoncering. Oplevelser hanger ved. Det
ger annoncer med tilbud p& dagmartasrte
ikke!

Varespejlet er en anden form for markeds-
foring NA&r jeg kigger ud over hylderne
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1 din butik, sldr det mig; at der ikke er
mange forskellige produkter?

- Det er rigtigt. Jeg er bevidst gaet efter et
smalt sortiment. Jeg vil hellere gere nogle
fa ting rigtigt godt end en hel masse péa et
gennemsnitligt niveau. Og mine kunder
har leert at saette pris pa det. De holder sig
alligevel til et overskueligt felt af klassikere
og sa lidt nyt en gang imellem.

— Med et fokuseret udvalg bliver man
ogsa nemmere kendt for noget. Jeg har for
eksempel faet stor succes med mit aeble-
rugbrad, som folk kommer helt fra Assens
for at kebe.

— Alblerugbredet er det ene ud af kun tre
typer rugbrad, jeg tilbyder. Der er otte
slags rundstykker og syv franskbred plus
manedens bred. Det er alt inden for brad,
og det er rigeligt.

Du er altsd kommet godt i gang, men
du virker som en mand, der vil videre.
Hvad er det naeste, der skal ske?



—Vi er nogenlunde dér, vi skal vaere, pa
bredfronten. Nu skal kagerne have lidt
keerlighed, og derfor har jeg ansat en kon-
ditor, der skal lafte vores udbud af kager til
et hgjere niveau, forteller Eddie.

— Men filosofien er den samme: Selvom

vi far flere og bedre kager, sa bliver det et
fokuseret sortiment. Vi skal altid huske at
have handveerket med, uanset hvor meget
succes, vi far.

Du har et ret unikt koncept, som fungerer
godt. Skal du snart ud og erobre verden?

— Negj, det skal jeg i hvert fald ikke, griner
Eddie. — For det forste er vi forst lige
begyndt. Der er meget, vi kan gere endnu
for at skabe den perfekte bagerforretning.
For det andet er det slet ikke den slags
ambitioner, jeg har. Jeg er bager, for jeg er
forretningsmand. Jeg vil hellere vaere ham
med den helt rigtige jordbeerterte end ham
med tyve butikker!”

BAGER MED SUCCES

DEN KORTE HISTORIE
OM EDDIE G PISTORIA

Eddie er fra 1971 og blev udleert i 1990. Gennem mange ar
var han ansat i en stor bagerforretning i Odense, indtil den
for knap tre ar siden blev solgt til Lagkagehuset. Eddie ville
hellere have sin egen forretning end veere en lille brik i en stor
maskine, sa han takkede nej til tilbuddet om at blive og ledte i
stedet efter et sted at starte selv.

Muligheden bed sig, da et bagerudsalg i den lille forstadsby
Skt. Klemens blev sat til salg. Eddie kunne se, at han her havde
chancen for at skabe den type bagerforretning, han leenge
havde drgmt om. Han fik en investor med pa idéen, og det
blev begyndelsen pa den spaendende historie om Pistoria, som
der kun er skrevet de forste par kapitler af.

SPROD | NR.8-2018 1



CBP PREMIUM PRO
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CBP PREMIUM PRO

NAR DAGEN ER OMME, ER DER ALTID BR@D OG KAGER TILBAGE PA
HYLDERNE. LIDT SPILD ER OK, MEN DER ER INGEN GRUND TIL AT SMIDE FOR
MANGE KRONER I SKRALDESPANDEN. CBP PREMIUM PRO HJALPER DIG.

t ramme de rigtige produktions-
A mengder er en kunst. De fleste

bagerier styrer igennem ved hjeelp
af mavefornemmelser og snak med butiks-
personalet, men mange oplever alligevel

at méatte smide for meget ud, nar dagen er
omme.

Heldigvis er det nemt at fa helt klar in-
formation, sort pé hvidt. Hvis du har CBP
Premium Pro sammen med POS-TOOL
kasseterminaler, kan du fa kert en spildrap-
port ud hver dag ved lukketid.

Klar viden pa fa minutter

En medarbejder fra dit lukkehold taster
restprodukter ind pé kasseterminalen. Helt
pé samme made, som nar et kundekeb
tastes ind. Eneste forskel er, at der skal
trykkes pa knappen "Spild”, nér listen er
komplet.

Herefter henter terminalen kostpriserne i
CBP Premium Pro og beregner det totale
spild i kroner. Du kan nu se, hvor meget du
smider ud for, og du har et preecist grund-
lag for at justere din produktion.

Hvad skal der bages i naeste uge?
Kasseterminalen udarbejder derefter et
forslag til en produktionsplan for samme
ugedag ugen efter. Det sker pé basis af
den aktuelle spildrapport, men ogsa de
forudgéende ugers salg og spild pa den
pagaeldende ugedag.

Ogsa nyttig, nar der er udsolgt

En spildrapport giver ogsa vigtig viden, nar
et produkt bliver udsolgt i lebet af dagen.
Rapporten forteeller, hvornar det sidste

salg skete, s& du kan vurdere, om der skal
skrues op for produktionen. Hvis skagens-
hornene er vaek kl. 16.45, er det maske
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ok, hvorimod udsolgt kl. 10 antyder, at du
roligt kan satte en plade mere i ovnen.

Basér din produktion pa viden,

ikke fornemmelser

Systemet gemmer rapporterne, sa du kan
gé tilbage i tiden og blive klogere pa de
udsving, der har veeret. Det ger det nem-
mere at treeffe oplyste beslutninger om din
forretning fremadrettet.

Vil du gerne reducere dit spild til det
mindst mulige? Hvis du har CBP Premium
Pro og POS-TOOL, kan du komme i gang
med det samme — din CBP distriktschef
kan hjaelpe dig pa vej.

Hvad siger bagerne om spildrapporterne?
Laes mere pa side 10.

4



CBP PREMIUM PRO
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KIBAK BAGERI

"I SMIDER IKKE

SA MANGE
RUNDSTYKKER
UD MERE™

— Vi printer en spildrapport ud hver aften, og
den bruger bagerne til at regulere produktionen.
Det har givet os en god viden om spildet, og

det er helt tydeligt, at vi ikke smider s& mange
rundstykker ud mere.

— For vurderede vi spildet ud fra mavefornem-
melser. Vi er fem forskellige, der lukker butikken
ilgbet af ugen, og tidligere kunne vi fa fem
forskellige svar om spildet. Det er blevet meget
nemmere at overskue og arbejde med, nu hvor
vi har papir pa det.

Vicky Hvid Kibesek Bageri

CBP PREMIUM PRO

SNEJBJERG BAGERI

"DET ER BLEVET
MEGET NEMMERE
AT REGISTRERE
SPILDET"

— De nye spildrapporter fra vores kassetermi-
naler ger hverdagen meget nemmere for os.
Tidligere métte vi gere det manuelt, og det var
bade besveerligt og tidskrasvende. Nu indtaster
personalet i vores butikker det blot pa kassen,
og straks derefter har jeg en oversigt.

— At registrere spildet er vigtigt for at kunne til-
rette produktionen, men det skal alligevel veere
sa nemt som muligt. Jeg tjener jo ikke penge,
nar jeg sidder pa kontoret og regner.

Kurt Damgaard, Snejbjerg Bageri

SPROD | NR.8-2018



PRODUKTNYHEDER

TIP!

Holst & Hejni anbefaler
en dosering péa ca. 20%
af den samlede
melmengde.

SPROD | NR.8- 2018 11



KUNDETILFREDSHED

Kundetilfredsheds-
undersogelse

LOYALITET
87,1% vil anbefale CBP til andre

82,9 % vil veelge CBP
som samarbejdspartner

KUNDESERVICE izt TILFREDSHED

89.8 % synes, det er nemt 84,0% eralt i alt
at komme i kontakt med tilfreds med CBP
en medarbejder i CBP 78,3 % synes, CBP
er den optimale
samarbejdspartner

V/ERDI FOR PENGENE
synes, de far noget for
pengene ift. kvaliteten af de
produkter, de kgber hos CBP
synes, de far noget for
pengene ift. den personlige
betjening, CBP yder

91,3 % synes, de far en
god personlig betjening
af kundeservice

DISTRIKTSCHEF

88,4 % synes, deres distrikts-
chef ved, hvad han taler om

89,9 % synes, de generelt
far en god service af deres
distriktschef

81,1% 86,7 %

82,6 % 838%

Ovenstdende viser den samlede
svarprocent af Meget enig og Enig

12 SPROD | NR.8-2018
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STIGNING | LOYALITET PA

20,3%

DER VIL ANBEFALE CBP
| FORHOLD TIL UNDER-
SOGELSEN 12016

2016

CBP ARBEJDER MALRETTET MED AT
TILFOJE VARDI TIL DIN BAGERBUTIK OG
VARE DIN FORETRUKNE SAMARBEJDS-
PARTNER. I ARETS UNDERS@GELSE

KAN DU SE RESULTATET AF, HVAD DU OG
DINE KOLLEGAER SIGER TIL INDSATSEN.

februar til april 2018 blev alle CBP's kunder inviteret til
at deltage i en kundetilfredshedsundersggelse.

Undersggelsen er identisk med tidligere undersggelser senest
fra 2016, s vi kan sammenligne og se, om Vi er pa 1ette ve;.

De 31 spergsmal bevares ud fra en 8-punkts skala med svar-
muligheder fra "meget enig” til "meget uenig” samt "ved ikke"”
og mulighed for forslag og generelle kommentarer.

CBP arbejder videre med alle omrader af besvarelserne, og vil
folge op med endnu flere tiltag, der skal gere os til en endnu
bedre sparringspartner for dig og forsta dine behov som dansk
hé&ndveerksbager.

SPROD | NR.8-2018

KUNDETILFREDSHED

80,9%

BRUGER CBP'S
WEBSHOP

CBP’S STYRKE LIGGER | UDVALG,
SERVICE 0G DET PERSONLIGE

FYRAFTENSM@DERNE ER GODE MED FIN
INFORMATION OM TENDENSER | TIDEN

VORES DISTRIKTSCHEF ER PRACIS
SA SYNLIG, SOM HAN SKAL VZRE,
UDEN AT VAERE PATRENGENDE

13
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Bagerbutikkerne omstiller sig fra
morgen ryk-ind til frokost ryk-ind ved
at fjerne morgenbrodet og erstatte det
med salater qg foccaciabrod

| FORBRUGERNE SOGER r— o
CONVENIENCE | SHOPPESITUATIONEN ——
0G LOSNINGER, DER BADE OPTIMERER

0G SPARERTID

CHANGE
THE Foor
SAVE



Doloe & Gapy
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FODEVARETRENDS

TREND

Insektmel og
andre laekkerier
fraItalien

FODEVARETRENDS & FREMTIDIGE TENDENSER
FOR DEN FYSISKE FODEVAREBUTIK

fter en inspirationsrig food-tur
E til Bologna og Milano har vi hos

Retail Institute Scandinavia samlet
de bedste indtryk og den mest brugba-

re viden, som du kan gere brug af i din
forretning.

Den nye super food

Flere og flere taler om det, og det er da
ogsa neermest umuligt at snige sig uden
om dem - insekterne. De er fyldt med
proteiner og neeringsstoffer, og sé er de
gode for CO2-regnskabet. Hos Future Food
Institute i Bologna sé vi eksempler pa an-
vendelse af insekter i deres Urban Farmer
Lab — herunder mel lavet af graeshopper og
melorme. Fazer, en finsk fedevarevirksom-
hed, udviklede som de ferste et insektbrad
i sommeren 2017. P4 det tidspunkt var
brodet det forste af sin slags. Insektbredet
er lavet af mel, geer, vand og ca. 70 knuste
farekyllinger. Indtil videre er brugen af
insekter lovlig i Danmark, Storbritannien,
Holland, Belgien og @strig.

Sexlg dine ingredienser

i autentisk indpakning

Hos Eataly i Milano, et italiensk madmar-
kedskoncept, solgte de mel i 1 kg paknin-
ger, som overhovedet ikke minder om de
pakker mel, man kan kebe i supermarked-

Af Cecilie Bahr, Retail Institute Scandinavia

erne. Der var alle typer af mel - lige fra
hvede- til manitobamel. Det var tydeligt
for forbrugeren at se, hvad man kunne
bruge den specifikke mel til, og prisen var
en ganske anden end i supermarkedet —
29 kr for 1 kg.

Snacking & appetizers

Italienerne er eksperter i snacking. Der er
produkter, der udelukkende er egnet til
snacking, sma forretter eller appetizers. Alt
lige fra smé canapéer, olivenbrods-snacks,
og biscottier i et nyt tyndt snackformat.
Ogsa bagels, som vi kender herhjemme, er
populeere, men her er de udskaret, sa det
bliver en form for bagelchips.

Vi spiser med gjnene

Vi spiser ofte med gjnene. Her er italie-
nerne 1igtig gode til at lave et farverigt
varespejl og smukke dekorationer, hvad
enten der er tale om kager, pasta, frugt
eller chokolader. Nogle af de nye typer
dekorationer vi s& pa turen, var spiselige
blomsterblade og menstre i mel, sidst-
naevnte er noget, der virkelig appellerer til
det yngre publikum.

Convenience & fokus pa madspild

Det er ingen hemmelighed, at forbruger-
ne har travlt, og at fokus pa madspild er
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stigende. Vi ser alle steder mange "ready

t0"-lgsninger, og i Italien faldt vi over to

typer:

— Ready to bring: Croissanter, der allerede
var indpakket og Klar til at tage med pa
farten.

— Ready to make: Leekre ngddeteertebunde,
der blot skulle pyntes med fx fladeskum
0g baer hjemme hos kunden.

Med fokus pa madspild sa vi poser med
3-4 skiver bred, sé forbrugerne ikke skal
kebe et helt brad, som de méske ikke kan
né at spise. Ligeledes bliver der ogsé flere
singlehusstande - en kundegruppe, som
der de seneste par ar er begyndt at komme
opmaerksomhed pé.

Emballage - vigtig til gaver

& mulighed for hgjere kilopriser
Samarbejde med kendte designere ses
ofte. Ud over at gge butikkens image, s&
anvendes disse samarbejder ogsa ofte til
at hegjne udsalgsprisen. I Italien s vi et
eksempel, vi ikke har set for - et pasta-
meerke, der havde indgéet et samarbejde
med luksus-tgjmeerket, Dolce & Gabbana.
De havde designet nogle utrolig flotte og
meget Dolce & Gabbana-tro emballager til
alle deres forskellige former for pasta. P4
trods af, at det blot er ny emballage, og at

15



TREND

Praesenterer du dine produkter leekkert
0g mere Visuelt, er der storre chance
for delinger pa de sociale medier.

VIGTIGT AT TANKE KONCEPTET
RUNDT OM KUNDEN — T/ENK KUNDEN
FOR VAREN 0G IKKE OMVENDT

det altsa er helt almindelig pasta, der var indeni, sé tiltaler
den specialdesignede emballage mange typer kunder, og
der var da ogsé mange pa turen, der kebte lidt Dolce &
Gabbana-pasta med hjem.

Hos Caffé Zanarini sa vi smékager pa glas. Takket veere
emballagen er det muligt at seclge smékagerne til en hejere
kilopris, og og smékagerne er nu velegnede som fx en
veertindegave.

Ver omstillingsparat

Som bagerbutik har du dbent en stor del af degnet og
dermed ogsd, nar det er tid til de fleste af dagens maltider

- morgenmad, frokost, méske aftensmad og ogsé snacking
imellem de faste maltider. Dette udnytter Princi, som er en
succesfuld italiensk keede. Det er som udgangspunkt en
bager, men da vi var forbi omkring frokosttid kunne vi se,
hvordan butikken var ved at omstille sig fra morgen ryk-ind
til frokost ryk-ind. Det meste brad var ved at blive fiernet og
i stedet erstattet med leekre salater og foccaciabrod med de
flotteste toppings. Om aftenen er der fokus pa middagsret-
ter og vinbar.

Caffé Zanarini i Bologna var en blanding af vin- og cham-
pagnebar samt konditori. Ud over vin- og champagnebaren
var der ogsé chokolader, sméakager, marmelader, is, kager og
sma sjove produkter som fx chokoladelaebestift. Vi besagte
butikken ved frokosttid, hvor der bade var kunder i baren og
konditoriafdelingen.

Ingen begraensninger

For at opsummere de mange fodevaretrends fra turen til
Italien, s& er det utrolig vigtigt at teenke konceptet rundt om
kunden - teenk kunden for varen og ikke omvendt. Teenk i
preesentation og indhold — ger produkterne attraktive, og
giv p& den made kunden lyst til at kebe mere. Praesentér fx
flere snacking-elementer eller kager sammen pé en leekker
made, og serg for, at der er varer nok. P4 den made taler du
til kunden mere visuelt, og der er sterre chancer for, at der
bliver postet et billede pé de sociale medier.

Udvid germne horisonten, og teenk i bade sunde og usunde
drikke til frokost og maske vin til aften. Serg for, at alle
dagens maltider er deskket — morgen, middag og aften, og
f& pa den méade deekket alle kundens bredbehov, sdledes at
hun kun behgver at handle ét sted.

Lad de italienske trends og tendenser give dig inspiration

og idéer til at genteenke eller bare tilfgje nogle nye elemen-
ter til din butik.
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TREND

FODEVARETRENDS

MEGA

TRENDS

I 2018 HAR FORANDRING VARET MEGET
DOMINERENDE. NYTANKENDE OG
INNOVATIVE AKTORER, DER SATTER NYE
STANDARDER FOR, HVAD DETAIL KAN,
SKUBBER TIL DE MERE TRADITIONELLE
FREMGANGSMADER. DER SKAL DOG
MEGET TIL FOR AT SLA DEN PERSONLIGE
OG FOLELSESMASSSIGE KUNDEKONTAKT,
SOM ER DEN PRIMARE DRIVER FOR
DEN FYSISKE BUTIK.
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TREND

HER ER DE FIRE OVERORDNEDE
TRENDS, SOM VI TROR VIL HAVE
INDFLYDELSE DE KOMMENDE AR.

1: SMART SHOPPING

Den moderne forbruger har travlt — de foler, at de har

mere travlt end nogensinde for. Mellem karriere, job, skole,
socialt og familieliv er der ikke meget tid tilovers til andre,
maéske mindre interessante, aspekter af livet. Derfor er der
fokus péa aspekter af sterre veerdi, der forgger livskvaliteten
hos forbrugeren. Return on time (tidsbesparelser) er blevet
den nye valuta: forbrugerne sgger convenience i shoppe-
situationen og lgsninger, der bade optimerer og sparer tid.

2: INTERAKTION

Som et resultat af globaliseringen, hvor verden i haje-

re grad synes som en mere sammensmeltet enhed, har
forbrugerne udviklet sig til at streebe efter mere personlige
karakteristika og livsstilstilvalg. I detailhandlen satter
samspillet og interaktionen mellem kunder og medar-
bejdere scenen for den personlige shoppeoplevelse. Nar
forbrugerne velger at shoppe i de fysiske butikker, sager
de en personliggjort oplevelse, som onlineverdenen ikke
kan give dem. Interaktionen med produkter, medarbejdere
0g brands er essentiel.

3: FOLELSER | DETAIL

Forbrugeme veelger ikke et produkt udelukkende baseret
pa den funktionelle veerdi, men snarere ud fra et folelses-
meessigt perspektiv, kaldet emotionel retail. Det handler
om at skabe falelsesmaessige band til kundeme og styrke
brandkendskabet gennem intensiv storytelling og steerkt
indhold. I fysisk detail handler det altsé ikke leengere kun
om at seelge produkter eller tjenester, men om at skabe en
sammenhang mellem kunden og produktet. Forbrugere,
der identificerer sig med et brand, har tendens til konse-
kvent at tilveelge brandet. Kundens opfattelse af og iden-
tifikation med brandet er altafgerende, nér der skal skabes
langsigtede relationer og kundeloyalitet.

4: ANSVARLIGHED

Ansvarlighed star hejt pd agendaen hos forbrugerne, og det
ber det ogsé gere hos dig. De bekymrer sig om miljget bade
globalt og lokalt. De gar i hejere grad op i deres sundhed
og krop og dermed, hvad de kommer i den, og de bekym-
rer sig om produktionsforhold. De bevidste forbrugere
udgijorde forhen en lille elitegruppe, men det er nu blevet
mere almindeligt at have et bevidst forbrug og en hold-
ning til samme. Brands og retailere ma derfor tilpasse sig
og fa sterre fokus péa socialt ansvar i deres brandidentitet.
Forbrugerne gnsker at veere en del af noget storre, nér de
veelger et brand, og det er derfor brandets opgave at give
dem fglelsen af at stgtte en god sag.

NR. 8- 2018 19
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er i SPRUD har vi jeevnligt skrevet
H om Holst & Hejnis mange akti-

viteter. Vi ved, at mange bagere
har stor gleede af den inspiration, som de
to fagkonsulenter med gleede deler ud af,

savel her i magasinet som til fyraftensme-
der og ude hos bagerne.

Men hvem er de egentlig, de to? Vi var
nysgerrige pa at leere dem bedre at kende
og for at here mere om, hvordan de hjeelper
danske bagere med at udvikle sig.

Hvad er det helt ngjagtigt, I ger for
bageme?

— Vi tilbyder sparring og produktudvikling
med det formal at hjeelpe bagermesteren
til en bedre forretning. S& enkelt kan det
siges. Det er vores job at veere pa forkant
med alt det, der sker inden for bagerfaget.
Ikke bare i Danmark, men ogsa internatio-
nalt, forklarer Hejni.

—Tidligere handlede vores job meget om
at lgse problemer og at treene i produkt-
handtering. For eksempel kunne en bager
have en udfordring med at sikre ensartet

FORNYELSEN ER DEN
VIGTIGSTE DRIVKRAFT
| VORES ARBEJDE

kvalitet pé sit brad, og s ville vi komme og
hjeelpe ham med at lokalisere problemerne.
Vi ville justere pa de sma skruer; tempera-
turer, meltyper, haevetid osv. Altsd alt det
handvaeerksmaessige.

—I dag ligger vores fokus klart pa udvik-
ling af nye produkter. Bagerne er meget
interesserede i at forny sig, og vores
fornemste opgave er at komme med idéer
og inspiration. Det kan veere sveert for en
bagermester selv at veere opsegende, nar
han bruger 12 timer i sit bageri hver dag
og samtidig skal klare alt det praktiske,
der er forbundet med at drive et moderme
bageri.

Hvordan griber I det an?

—Verden er nu engang meget sterre uden
for Danmarks greenser end inden for,
forteeller Thomas Holst. De senere ar har vi
bl.a. veeret i England, Frankrig, USA og se-
nest Portugal. Néar vi kommer ud i verden,
oplever vi med egne gjne, hvad der sker
derude. Vi snakker med bagere om ravarer
og teknikker, og vi ser, hvad kunderne star
i ko efter. Vi smager pa en masse gode
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sager og far altid speendende opskrifter
med hjem.

Hvordan sorterer I s blandt de mange
idéer?

— Det er dér, vores viden om danske
bagerier og forbrugere kommer ind. Nar
vi arbejder med nye opskrifter hjemme

i vores prgvebageri, ser vi pa, hvordan

de bedst kan tilpasses, sd bagerme nemt
kan arbejde med dem i hverdagen. Og vi
ser pa, hvordan vi rammer en smag og et
bid, der tiltaler danske smagslag, forteeller
Hejni.

— Men kunderne vil ogsd gerne opleve no-
get nyt og spsendende, s& vi mé ikke tilpas-
se for meget. Fornyelsen er den vigtigste
drivkraft i vores arbejde.

Bagerne har ogsa selv input til nye
produkter. Hvordan hjeelper I dem videre?

— Noget af det sjoveste er at tage ud til en
bager og udvikle nye produkter sammen

en dag eller to. Typisk har bageren selv

ideer, han gerne vil afprove, og vi har ogsa P
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aditioner ogn y{inginden for bagerfaget.

altid forberedt nogle opskrifter hjemmefra,
siger Holst.

— Det sjove er, at selvom vi har en plan, sa
sker der som regel noget mere. Snakken
gér, og ideerne flyver hen over bordet,
mens vi arbejder. Og pludselig star vi
maske med idéen til noget helt andet end
det, vi havde planlagt.

— Jeg arbejder mest gst for Storebeelt, og
her har vi stor gavn af vores nye innova-
tionsbageri i Valby. Det giver mulighed
for at m@des med bagere et sted, hvor
hverdagen ikke treenger sig pd med alle
dens afbrydelser. I fred og ro kan vi fordy-

LS R AN
E lat;&ffe'}m vaelger steder, hvor der bade er dybe

be os i gode snakke om bagerh&dndveerk
og ideudvikling, forteeller Holst. CBP har
ogsd adgang til et bageri i Juelsminde,
hvor Hejni tager imod bagere med mod
pé mere produktudvikling.

Handler jeres arbejde kun om nye produk-
ter pa hylderne? Eller hjaelper I bagerne
pa andre mader?

—Vi er bagere, s det er naturligvis pro-
dukter og bagerprocesser, vi ved noget
om. Men produkter og bagerprocesser
er jo ogsa hjertet i en bagerforretning,
og derfor har vores arbejde ofte effekt
pé hele forretningen, siger Hejni.

HAN ER ST/ARKT MODERNE!

—Thomas er en fagligt dygtig bager, som far en masse vilde idéer. Han
felger med i blade og pa sociale medier, og er pa forkant med alt det nye, der
sker i bagerfaget over hele verden, fortecller Hejni med et smil pa lesben.

— Han er helt klart spreellemanden af os to. Jeg er nok mere jordbunden, og
derfor supplerer vi hinanden vaeldigt godt, nar nye opskriftsidéer skal geres
handterbare, sa de er nemme at arbejde med ude i bagerierne.
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THOMAS HOLST

Som helt ung kom Thomas i lzere
i et bageri i Vejen — inspireret af
sin bror og en kammerat, der alle
var géet bagervejen. Efter 14 ar
tog han til Kebenhavn, hvor
han arbejdede i et konditori og
sidenhen i detailhandlen hos forst
ISO (der nu hedder Super Best) og
siden Dansk Supermarked og Coop.

Her arbejdede han med at udvikle
bagerikoncepter. Siden blev Thomas
chefbagermester hos Claus Meyer,
inden han sa kom til CBP som
fagkonsulent 1 2014.

Thomas elsker at rode med
gamle amerikaner biler og er stor
vinentusiast isaer fra det franske.

HEJNI ANDERSEN

Sidst i 70 'eme begyndte Hejni
som arbejdsdreng i et landsby-
bageri ved Silkeborg. Da bageriet
skiftede ejere ikke lenge efter,
blev han tilbudt en lsereplads.
Han blev sidenhen mestersvend
og arbejdede péd bageriet gennem
et par artier, hvor han tog en reekke
kurser, herunder surdejskurser og
mesterkurset.

12005 fik Hejni lyst til at preve no-
get andet. Anledningen var, at CBP
sogte en fagkonsulent — et job, Hejni
segte og endte med at fa. Han var i
perioder CBP's eneste fagkonsulent,
indtil Thomas Holst tiltradte i 2014.

Hejni er bidt af en gal racercykel,
og tilbageleegger mange km
hver &r i spinninglokalet og pa
de danske landeveje
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— Et godt eksempel er den bagerforret-
ning, hvor indehaveren nu udelukkende
arbejder med kassedeje (koldhaevede deje,
der laves dagen far), som vi i feellesskab
udviklede opskrifterne til. Det betyder, at
han kan forberede dejene dagen for og
sdledes vente med at made til kl. 05.30
hver morgen, selvom han &bner kl. 07.

— [ stedet bager han meget mere i lgbet
af dagen og kan veere til stede i forretnin-
gen, nér kunderne er der. Det har vist sig
at veere rigtigt godt for bageren personligt
og for hans forretning.

S4 vi kan roligt konkludere, at udvikling er
mantraet 1 alt, hvad I gor?

—Ja, udvikling er det, vi arbejder for hver
dag. Hele verden udvikler sig, og det skal
bagerne ogsd, kommer det med én mund
fra de to passionerede fagkonsulenter.

En bedre afskedssalut fas ikke, sa vi tak-
ker af og lader Holst & Hejni ile videre til
dagens naeste opgave.

Holst om Hejni

—
o
LIMEN, DER FAR DET
TIL AT HENGE SAMMEN

— Hejni er den realistiske af os to. Han ved alt om hverdagen i

k et bageri efter mange ar som handveerksbager. Sa nar jeg far
en sker idé, er Hejni god til at f& den gjort til noget brugbart
i et dansk bageri. Hvis altsa idéen ikke er sa darlig, at han —

skyder den helt ned, griner Thomas.

— Han er en geev jyde, der er meget ngjagtig med sit arbejde,
og som bliver ved, til tingene fungerer perfekt. Det giver et
godt samarbejde, hvor vi sammen kan mere end hver for sig —
ogsa fordi vi udfordrer hinanden til hele tiden at blive bedre.
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mukt og fredeligt ligger Portugal
dér som fastlandseuropas yderste
graense mod Atlanterhavet, prydet

med smukke badestrande og liflig portvin i
tenderne. Men tag ikke fejl af det lille land.

Portugal har gennem tiderne sat sit aftryk
pa store dele af verden, og selvom landet i
dag kun har godt 10 mio. indbyggere,

er portugisisk det sjette mest udbredte
sprog i verden. Det er et vidnesbyrd om
landets koloniale fortid, der spredte portu-
gisiske saeder og skikke pa stort set

alle kontinenter.

Kolonitiden er forleengst forbi, og Portu-
gal har nu fundet sig en ny identitet som
et populsert rejsemal for mennesker, der
seetter pris pa flot natur, historiske byer og
kulinariske oplevelser.

Kunderne venter pa dine

naeste nyheder

Vi kender alle fransk og italiensk bagveerk
som croissanter og foccacia, som er blevet
populsere indslag pa hyldeme i mange dan-

ske bagerbutikker. Men kunderne gnsker
hele tiden at blive inspireret med nye brad
og kager, og derfor er det interessant at
undersege de mindre oplagte steder ogséa.

Set med bager- og konditorgjne er Portugal
et interessant land, hvor det traditionelle
handveerk gar hand i hdnd med lysten til

at finde pé& noget nyt (ja, portugiserne er
stadig eventyrlystne).

Men hvorfor skal du interessere dig for
portugisisk bagveerk? Jo, det skal du, fordi
dine kunder elsker at rejse og at prove nyt.
Giv din butik duft og smag fra fremmede
himmelstrag, som bade veekker ferie-
minder og nysgerrighed hos dine kunder
— 0g viser dem, at du er en inspirerende
bager, der tor at have mere end de danske
Kklassikere pa hylderne.

DET TRADITIONELLE
GAlR HAND I HAND MED
LYSTEN TIL NYT
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Holst & Hejni i bageriet ved Pastelatia Batalha
sammen med Fru Solange og en af bagerne.

Portugiserne elsker det sode

Som i andre sydeuropaiske lande spiser
man ofte ude i Portugal. I hvert fald forst
pé& méaneden, hvor der stadig er penge pa
lgnkontoen. Morgen, middag og aften er
der masser af liv pa cafeer, restauranter og
konditorier, og man kan ikke undgé at be-
meerke, at det sade bagveerk fylder meget.
Portugiserne elsker deres kager, og de ny-
der dem ikke kun ved festlige lejligheder.
Morgenkaffen folges ofte til ders med en
sed croissant, en nata (Portugals legenda-
riske lille cremetaerte) eller andre kager.

Vi havde hgje forventninger og har nu faet
bekraftet, at Portugals bred- og kagekultur
er fyldt med speendende idéer, som kan
give nysgerrige danske kunder nye skgnne
smagsoplevelser. Fuldkorn? Tkke sa meget.
Godt handveerk? I spandevis.

Vores fagkonsulenter Holst & Hejni har
taget de bedste opskrifter med hjem og
tilpasset dem til danske smagslag. Se
opskrifterne pa de naeste sider og kast dig
ud i dem!
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PORTUGAL

PORTUGALS
NATIONALKAGE

Skab en sydlandsk stemning og inspirer dine kunder med
alt det gode fra Portugal - et glas portvin, en god kop kaffe
0g en pastel de nata.

"Pastel de nata” betyder cremeteerte. Den er elsket af alle
portugisere for sin sprode bund og den blede, smagfulde
cremefyldning, som fér det sidste pift med et drys flormelis
og kanel pa toppen.

En hellig opfindelse

Teerten har samme betydning for portugiserme som crois-
santen har for franskmeendene. Dens historie géar flere
arhundreder tilbage i tiden, for de ferste omtaler af tesrten
stammer helt tilbage fra 1600-tallet.

P& Jeronimos klosteret i Belém i Lissabon brugte man sg-
gehvider i store maengder til at stive tgj, og det gav en mas-
se eeggeblommer i overskud. Munkene fandt pa at bruge
eggeblommerne til bred og kager — herunder cremeteerten
pastel de nata, kaldet pastel de Belém her i omradet, som
blev solgt til byens befolkning med stor succes.

Turisterne strommer til

Ikke langt fra klosteret i Belém ligger Portugals mest be-
remte konditori, det legendariske Pastéis de Belém. Her har
man bagt de bergmte cremeteerter efter munkenes origi-
nale opskrift siden 1837, og i dag valfarter feinschmeckere
langvejs fra for at seette teenderne i den delikate teerte. Hver
dag ankommer hele turistbusser fyldt med forventnings-
fulde geester. Vi fik helt undtagelsesvis lov til at komme

ud i konditoriets produktion. Her sad kvinder og trykkede
dejen til cremeteerterne ud i de smé runde stalforme. Ingen
maskinkraft, kun neensomt handarbejde efter de traditionel-
le metoder. Skent at opleve, at det gamle hadndveerk stadig
holdes i haevd.

Opskriften bevogtes som kronjuvelerne

Opskriften pa den originale pastel de Belém er meget
hemmelig. S& hemmelig, at de fa insidere i konditoriet, der
kender den, har underskrevet en aftale om tavshedspligt.
Selvom vores fagkonsulenter Holst og Hejni var i deres mest
charmerende hjerne, lykkedes det dem ikke at f& opskriften
ud af chefkonditoren under besoget.
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PROV DEN!

Heldigvis bages pastel de nata over hele Portugal, og
vi fik flere gode varianter af opskriften med os hjem.
Nu har Holst og Hejni bearbejdet og provebagt teerten,
sa den er lige til at kaste sig over for en dansk bager.

PORTUGAL

Tip!

Fin i kageaeske
med 4 stk.

Pastel de nata
- legendarisk cremetzerte

333 stk. a 40 gram

INGREDIENSER
2.500 g CBP Hvedemel
250 g SuperRulle 16
50 g Salt u/jod
1.600 g Vand
2.250 g SuperRulle 16
6.650 g K4K4 Vaniljecreme

De kolde ingredienser eltes 3 min. langsomt
og 1 min. hurtigt.

Hviler 10 min. inden margarinen pakkes ind i
dejen og 1. rulning.

Dejen rulles 1x3, 1x4, 1x3, 1x4, med 15 min.
hvil pa kel, imellem hver rulning.

Til sidst rulles dejen ned pa 15 mm og stilles
pé kel (60 min.), inden videre forarbejdning.

Dejen rulles ned pa 2 mm og ca. 40 cm i
bredden. Herefter rulles det sammen som et
sneglestykke og hviler igen 5 min. Skeeres ud
pa 20 g som smé snegle og kan med fordel
igen saettes pa kel til de skal bruges.

Tryk sneglene ud i smé jernforme, sé dejen
fordeles jesvnt og helt op til kanten af formen.
Kom herefter 20 g vaniljecreme i og sa&et dem
pé plade. Bages ved 200°C i ca. 20 min og med
fordel uden blaes.

Du finder ogsé alle opskrifter fra Portugal-
temaet i CBP Premium Pro.
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Topo de méaca s
- Ebletop med kanel L
66 stk. a 220 gram
INGREDIENSER De kolde ingredienser &ltes 3 min. INDLAGSMASSE 6.000 G

2.600 g CBP Hvedemel

250 g SuperRulle 16

50 g Salt u/jod

1.600 g Vand
2.250 g SuperRulle 16
1.330 g CBP Indlaegsmasse
6.650 g Abler, ra

66 stk Kanel (hel)
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langsomt og 1 min. hurtigt. Hviler 10
min. inden margarinen pakkes ind i
dejen og 1. rulning foretages. Dejen rul-
les 1x3, 1x4, 1x3, 1x4, med 16 mir¥ hvil
pa kel, imellem hver rulning. Til sidst
rulles dejen ned pa 15 mm og stilles pa
kel (60.min.), inden videre forarbejd-
ning. Dejstykket rulles ned pa 3 mm

og skeeres udi 16 x 15 cm. Et skrecllet
@ble (uden kernehus), seettes pa midten.
Ablet fyldes med 25 g indleegsmasse

og sideme lukkes op om a&blet. Stryges
med &g, drysses med kanelsukker og en
kanelstang presses ned i toppen.

Hviler 60 min. inden afbagning i ca. 20
min. ved 200°C.
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1.000 g OM Bitter 00
1.000 g Stedt Melis

1.000 g Butter Cake 40%
3.000 g KaKa Vaniljecreme

Bitter 00 og melis reres sammen.

Det tempererede Butter Cake 40%

tilsesttes, lidt efter lidt.

Rares kun lige sammen, inden
cremen tilseettes og massen reres
homogen.
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Salame de Chocolate
- chokoladesalami

9 stk. a 250 gram

INGREDIENSER

500 g Butter Cake

500 g Stodt Melis

500 g Kakao 20/22% merk
500 g Saltkiks

125 g @ko dadler

125 g Portvin

Dadleme overhaeldes med Portvin og star 120 min.
Butter Cake og Stedt Melis smeltes. Kiksene knuses
let (i en pose).Alle ingredienser reres sammen.
Vejes af pa et stykke husholdningsfilm, som pakkes
omkring og massen rulles til en salami. -

L3

Saettes et degn pa kel, tages ud og rulles i flormelis.

Seelges i Portugal som enkelte skiver, eller serveres
til en kop kaffe og et glas portvin. Naturligvis.
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PORTUGAL

Pao de Erva-Doce
- Fennikel horn

64 stk. a 75 gram

INGREDIENSER
2.500 g CBP Hvedemel
450 g Debic smar u/salt
250 g Stedt Melis
200 g Citron Pure, frossen
50 g Orkide Bagepulver
30 g Salt u/jod
50 g Fennikel, stedt
1.300 g Sedmeelk

Den hele kores sammen, og dejen hviler 15 min.
Vejes af pa 75 g og trilles og formes som sméa hormn.

Bages ved 205°C i 10-11 min.

Kan salges friske fra
disken, eller pakket i
poser a 6-8 stk.

i butikken
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PORTUGAL

PORTUGISISK MADPAKKEBRED

Pao de Alentejano er et traditionelt bred i Portugal, som serveres til en lang reekke af
klassiske portugisiske retter. Bradet hedder ogsd Pao de Cabega, der betyder hovedbrad,
og deraf kommer tilnavnet "Hattebred”. I gamle dage puttede arbejderne deres mad indeni
bredet, og "hovedet” pd bradet blev brugt som 1ag. Bradet har en fantastisk gylden og spred
skorpe, og det fungerer perfekt til supper, salater eller pastaretter, hvor hele familien kan
braekke af brodet direkte pa spisebordet. Lidt sydlandsk har man lov til at veere.

: Gabegab c(erhoong R R
R . . detfia kommer tc(name? A
hattebrg

-
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PORTUGAL

Tip!
Perfekt til efterarets

supper eller midt pa
ostebordet

Péo de Alentejano/
Cabeca - Hattebrod

9 stk. a 1.000 gram

INGREDIENSER
4.000 g Hvedemel Manitoba
1.000 g @ko Dlandsmel sigtet
500 g Flydende surdej rug
125 g Salt m/jod
40 g Kronjast org. geer
3500 g Vand

Ingredienserme altes 8 min. langsom +
hurtig til skeer dej. Hviler 60 min. i dej-
kasse, foldes sammen og seettes pa kel til
dagen efter. Tages ud fra kel, vejes af pa
1000 g og virkes let op.

Efter 15 min. liggetid slds bredene op
(rektangulsere 35 cm).

Torraskes nu 60-90 min.

Umiddelbart inden afbagning presses
en stalskraber ned i dejen (1/3 inde). Det
mindste dejstykke leegges ind over det

sterste og trykkes forsigtigt ned i dejen.

Bages ved 220°C i 45-50 min.
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Ogsa god til grill med
forskellige krydderier

demel Manitoba :
urummel Semolina Grov-
ygsur 20aktiv, flydende J
lanteolie vegetab. - presses il k rmen. Sattes pa kel
g Stodt Melis _ tildag gesud ffa kel 0g kan drysses med
5g Salt m/jod ille ¢ dlog og deles i 4 eller 8 stk.
Kronjést orig. gaer - :
Vand

) §aﬂ sk wr'{adet op, og hver trekant fyldes
ed skinke, 08t 0g lidt'Gten salat. Serveres til morgen-
ad, frokos [ som appetizer sammen med

pit ol

r
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Pao de Deus
- Luksusboller

104 stk. a 110 gram

Tip!
Kan bages i
hvederammer

INGREDIENSER
4.000 g CBP Hvedemel
1.000 g Durummel Semolina Grov
750 g Butter Cake 40%
400 g Stedt Melis
250 g Flydende surdej hvede
150 g Kronjast orig. geer
50 g Salt m/jod
2.800 g Vand
2.088 g Pao de Deus topping
basisopskrift

Ingredienserne (undtagen But-
ter Cake) zltes 8 min. langsomt.
Tempereret Butter Cake tilsaettes,
0g dejen eltes
inden afvejnin
pres), virkes 0p 0g ligger v

it

Ligger 15 min.

SPROD | NR.8-2018

15 min. Sldes op og seettes pa plade,
iramme (bx7). Stilles pa kel til dagen
efter. Tages ud fra kel, terrasker 60
min. under plastik. Kokosmassen
sprejtes pa umiddelbart inden afbag-
ning.

Bages i 18-20 min. ved 190°C.

PAO DE DEUS TOPPING 2.089 G
597 g OM Kranse XX
597 g Kokosmel
895 g Aggehvider

Kranse XX og kokos reres jeevn og
uden klumper. Aiggehvider tilsaettes
idt efter li

PORTUGAL




PORTUGAL

COCKTAILBZR
— RENDYRKET RETRO?

Cocktailbaererne husker mange af os fra tidligere tider, hvor de flittigt blev anvendt
som pynt pé fx kransekagekonfekt. I de danske bagerbutikker skal vi dog lede
laenge efter dem, men ikke i Portugal. Her er de et hit og gar igen pa de populsere
Bolo de Coco kager, som vi s alle steder. Holst og Hejni har lavet deres version af
kagen. En retroversion pyntet med baer, men ogsa en mere nutidig variant, med
ristet kokos pa toppen, der passer ind i g;ortimentet hos den modeme danske bager.

=
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S PORTUGAL

Gurkemeje i dejen giver
en flot farve og en lidt
anderledes kage

INGREDIENSER Sprejtes 1 Muffin siliconeform (90 g) og bages
Bolo de Coco 900 g Stodt Melis ved 180°C i 18-20 min. Efter afkeling dyppes
760 g Ag L kagen i chokolade hvid eller merk (XOCO-
- KOkOSkager 600 g Butter Cake 40% FINE merk 60%) og pyntes med et cocktail-
- 600 g CBP Hvedemel beer eller ristet kokos.
50 stk. a 90 gram . y 30 g Orkide Bagepulver
10 g Urtehave Gurkemeje stodt
1.625 g Kokosmasse — basisopskrift KOKOSMASSE 1.625 G
500 g XOCOFINE hvid 30% 500 g Kokosmel, fin
500 g Cocktailbeer 500 g Stedt Melis
350 g K&aKa Vaniljecreme
. Sukker og smer rgres sammen. Aiggene 275 g &g
tilsaettes lidt efter lidt. De sigtede terstoffer
A heeldes i og reres, til massen er homogen. Kokos og sukker blandes. Cremen tilseettes og
Til sidst blandes kokosmassen i. rores ud. Aggene tilsesttes lidt efter lidt og

rgres, til massen er homogen.
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PORTUGAL
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PORTUGAL

I Portugal ggry

eree

Majep /Me? ofte til o per
elier som antipagt;

Broa de Milho
- portugisisk majsbred

Giv brodet mere sedme '
med ahomsirup vt : 12 stk. a 800 gram

INGREDIENSER
3.000 g Hvedemel Manitoba Casillo
1.000 g Durummel Semolina RMC fin
1.000 g Majsmel
1.000 g Bygsur 20aktiv, flydende
250 g Brod & Kagesirup
140 g Salt m/jod
50 g Kronjést orig. geer
20 g Urtehave Kardemomme Premium
3500 g Vand

Majsmel, kardemomme og 20 g salt skoldes med
2.000 g kogende vand.

Efter afkeling asltes (greden) med de gvrige
ingredienser. 8 min. langsomt + hurtigt til skeer dej.

Ligger 30 min. inden afvejning. Virkes op og ligger
15 min. Sl&s op og leegges i hasvekurv. Seettes pa kel

til dagen efter. Tages ud fra kel og stér 60-90 min.

Vendes ud af formen, snittes og bages i ca. 35-40 min.
ved 240°C.

.4l NR. 8 - 2018 M
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GENERATION

KOMMER

3 KENDSGERNINGER, DER GOR DIG KLAR TIL
AT IMBDEKOMME DE NYE FORBRUGERE

Netop som vi har forstéet og forholdt os til alle de krav og
gnsker, Generation Y (fadt 1983-2000) har, kommer nu endnu
en generation, der adskiller sig markant fra andre. Genera-
tion Z (fodt fra 2000) er s& smat begyndt at bevaege sig ind
péa arbejdsmarkedet og er dermed myndige forbrugere, der
selvsteendigt kan treeffe kebs-beslutninger og lade sig guide
af deres individualitet. Forsta her generationen, der aldrig er
tradt ind i en restaurant uden en smartphone i hdnden.

Af Laura Simone Andersen, Retail Institute Scandinavia

Starbucks




1. GENERATION Z ER DEN DIGITALE GENERATION

Forandringstempoet har de seneste ar
veeret hojt, mens Generation Y har haft
controlleren i handen, men farten seenkes
bestemt ikke, nar ferst Generation Z over-
tager roret.

Generation Z omtales som "de digitalt
indfedte”, da generationen er synonym
med teknologi, internet, smartphones og
sociale medier. Mange Generation Z'er
kan ikke huske tiden for sociale medier og
kender ikke til en verden, hvor man ikke
har konstant, gjeblikkelig og nem adgang
til intermettet, og det ger dem til den mest
digitale generation, vi nogensinde har haft.

Generation Z har aldrig spist pa en restau-
rant uden en telefon i hdnden, de elsker
"how to"”-videoer pa YouTube, og de er
globalt forbundne med forbrugere verden

@

Billeder

Video

over gennem deres sociale medier. Den
geografiske reekkevidde, de har gennem so-
ciale medier, betyder ogsd, at de nemmere
pavirker og bliver pavirket af ligesindede
fra neer og fijern, — og det betyder, at fade-
varetrends i dag spreder sig globalt med
lynets hast.

"Instagram-venlige” produkter

Som bager og konditor er en tilstedevasrel-
se pé sociale medier derfor essentiel, hvis
du vil fange generationens opmeerksoms-
hed. Det er helt normalt at dele regningen
gennem apps, tjekke menuen online pé
Facebook eller at poste anmeldelser online.

Iseer det billede- og videobame Insta-

gram, som 88 pct. af Generation Z bruger
regelmaessigt, er et vigtigt medie til at nd
forbrugerne med. Flotte mad-billeder har

GENERATION Z’S FORETRUKNE INDHOLD: VIDEO ER VEJEN FREM

Infografik & data

Artikler & historier

GENERATION Z

kronede dage pa mediet, og virksomheder,
der er gode til at bruge mediet korrekt,
opndr hurtigt en stor felgerskare.

Mange Generation Z'er veelger spisested
og produkter baseret pa sociale medier og
brugeranmeldelser, og de er ligeledes selv
flittige til at uploade billeder af mad, nar
de spiser ude. Derfor skal du engagere dig
med kunderne og aktivt opmuntre dem til
at tagge virksomheden pé deres Insta-
gram-opslag.

Om et spisested eller butik er "Insta-
gram-venlig” afheenger dog lige s& meget
af indretningen, som at maden tager sig
godt og flot ud, og bestemmer dermed, om
din virksomhed kan f& en plads (og et tag)
pé Generation Z's sociale medier.

Quiz & spil

2. GENERATION Z VIL /NDRE VERDEN

Generation 7 ensker ligesom Generation Y
at passe pa samfundet og planeten — blot

i en endnu hgjere grad. De gnsker at sette
deres praeg pa verden, dels ved at gere jor-
den til et bedre sted at veere, end tidligere
generationer har formaet at gere.

Ifelge en undersogelse fra Cone Communi-
cations i 2017 mener 94 pct. af Generation
7, at virksomheder aktivt ber engagere sig i
at forbedre samfundet og lase sociale samt
miljgmaessige problemstillinger (sammen-
lignet med 87 pct. af Generation Y). Samme
studie viser, at 89 pct. af Generation Z'eme
foretraekker at handle hos virksomheder,
der statter et godt formal.

Baeredygtighed, gkologi og lokalt dyrkede
produkter er top-of-mind hos generationen,

og for bagere og konditorer betyder det at
gere aktivt opmeerksom pé ingredienser og
leveranderer og 1 gvrigt veere transparent
omkring produktionsmetoder og ingredien-
ser. Generation 7 veerdseetter autentiske og
arlige brands med verdierne i orden — de
gnsker at vide preecis, hvad de kommer

i kroppen ud fra et helbredsmaessigt
perspektiv, samt hvilket aftryk det har sat
pé vejen fra jord til bord. Kort sagt: forteel
historien om dine produkter.

Fodt ind i en madkultur

Generation 7 er vokset op i en kultur med
mad som centrum for mange af livets
stunder, hvor der fejres og underholdes
med spandende retter. De er foodies, uden
selv at have valgt det, som fra barnsben har
leert om mads funktionelle neeringsveerdi,

SPROD | NR.8-2018

Kilde: Cone Communications, Gen Z CSR Study, 2017

og at naturlige produkter desuden smager
bedre. De setter derfor smag og funkti-
onsverdi over brand, men grundet deres
globale udsyn er de ogsé nysgerrige pa nye
madtrends.

De har en forkeerlighed for snacks og street
food, men de seger ogsa de store, kuli-
nariske oplevelser, hvor de afprever nye
madtrends og s@ger akterer, der tilbyder
et trendy udvalg sammen med det mere
traditionelle sortiment. De er ivrige efter
at prove nye steder, der tilbyder noget
unikt, som de har set pa sociale medier fx
Starbucks Unicorn Frappuccino, Munchies
bobbel-vaffel-is eller Juno the Bakery's
kardemomme-snurrer.

I'The Drum, 2017
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3. GENERATION Z HUNGRER EFTER OPLEVELSER

Teknologien er en del af Generation Z's DNA og fungerer som

en forleengelse af deres identitet. De bruger teknologien, iseer

de sociale medier, til at udtrykke sig selv, og derfor er det ogsa
hos denne generation oplevelser, som indtjener dem social og
kulturel valuta pa bl.a. sociale medier, der er i hgj kurs. I kraft af
generationens store brug af sociale medier og behov for konstant
at veere forbundet anser mange Generation Z’erne for at veere
skeermafhaengige, men de skal neermere ses som veerende fuldtids
brandmanagere, der passer og plejer deres image online.

Mens Generation Z, som deres forgaengere, ogsa forventer ultima-
tiv convenience, hvor leekre og ledige méltider hurtigt kan tages
med pa farten, er oplevelser altsa fortsat det, du som bager skal
have i fokus, nar du skal tiltreekke generationen til din butik.

I bager- og konditorbranchen er madoplevelser en selviglgelighed:

Kan kunderne blive i din butik og fa en velsmagende madoplevel-
se, har du taget ferste skridt pa vejen til at tilfredsstille de ople-
velseshungrende Generation Z'er. Men her er storytelling ogsa et
vigtigt element.

GENERATION Z K@BER IKKE BLOT DINE
PRODUKTER, DE KBBER HVORFOR DU
LAVER DINE PRODUKTER

Historier fra hjertet

Béde online og i butikken skal historien om konceptet, produk-
terne, leverandererne og medarbejderne forteelles. Hvis du ikke
allerede har fundet ind til dit "why” (det overordnede forméal med
at drive din forretning), er det et godt sted at starte — Generation
7 kaber ikke blot dine produkter, de keber hvorfor du laver dine
produkter. Selvom din mad og service er sublim, gér det tabt pa
Z’'erne, hvis du ikke ogsa kan forteelle en god historie om, hvad du
braender for som bager.

Virksomheder, der er gode til at forteelle deres historie ledsaget

af appetitvaskkende billeder og videoer pa sociale medier, har
succes med at treekke Generation Z til butikken. Signaturret-

ter eller -produkter, der skiller sig ud i den enorme mengde af
indhold, og som evt. afspejler en fgdevaretrend, fanger Generation
Z's opmeerksomhed. Mad-indhold péa de sociale medier bliver
slugt rat, og bl.a. mediet Buzzfeed har haft stor succes med deres
Tasty-videoer, hvor seeren bliver fort gennem en opskrift trin-for-
trin. Godt indhold far Generation Z til butikken, mens den gode og
smagfulde madoplevelse, der er "Instagram-venlig”, f&r dem til at
vende tilbage.

2 Cone Communications, Gen Z CSR Study, 2017

VIL DU FANGE GENERATION Z'S
OPM/ERKSOMHED ONLINE?

8 sekunder er det gennemsnitlige ‘attention
span’ — altsa den tid, der holdes fokus pa et
stykke indhold - for en Generation Z'er.
Du har altsa ikke laengere tid til at fange
deres interesse gennem steerkt indhold
pa de sociale medier.

Kilde: Cone Communications, Gen Z CSR Study, 2017

GENERATION Z — KORT & GODT

= Sorg for en betydelig tilstedeveerelse pa
sociale medier med steerkt indhold for at
fange Generation Z's opmeerksomhed

» Instagram-venlighed giver dig en plads (og en
anbefaling) pa generationens sociale medier

» Opfordr kunderne til at dele deres beseg/dine
produkter online

= Fortael den gode historie om din virksomhed,
dine produkter og medarbejdere, og serg for at
vaere dben og erlig om alt, hvad I ger

» L3eg veegt pa ekologi, beeredygtighed og social
ansvarlighed samt nye food trends

= Taenk over, hvordan du kan skabe noget helt
unikt, som ikke fas andre steder og spred det
online gennem staerkt visuelt indhold — maske
bliver din ide den naeste, der gar viralt

= Tilbyd kunderne convenience-produkter, der
hurtigt kan tages med pa farten, men ind-
byd ligeledes til socialt samveer i hyggelige
omgivelser

GENERATION Z HAR ALDRIG SPIST
PA EN RESTAURANT UDEN EN
TELEFON | HANDEN




Laes om die forandliinger, som
Chistian Bodenho 0/« har sat i gang,
e

ofter han {ik be
— 2o cide 46

GENERATIONX-Y-Z...

kundin Lgt —

KUNDEKENDSKAB

Hvem er dine
kunder egentlig?

Laver du lagkager, mens dine kunder
vil have gkologi og sunde snacks?
Bliv klogere og ger din forretning bedre,
nar du kender dem, du lever af Dine kun-
der. Jo bedre du kender bade nuveerende
og potentielle kunder, des bedre mulighed
har du for at tilpasse dit sortiment og din
kommunikation.

Maéske er der mange unge singler i dit
neeromrade, som hellere vil have sund og
nem mad pa farten end meterlange wie-
nerbred? Maske er der mange velhavende

eldre, der gerne vil forkeele sig selv til
morgenkaffen hver dag, mens du salger
billige morgenstykker?

Kend dit neeromrade
ConZoom-rapporten giver dig et indgaen-
de kundekendskab, s& du kan ramme rig-
tigt med din markedsfering, dit sortiment
og din butiksindretning. Det er fantastisk
viden for dig, der har en etableret forret-
ning, men overvejer at endre sortiment,
og afgerende viden for dig, som ensker at
&bne en butik i et nyt omrade.

HVAD KAN RAPPORTEN?

— vise kunder i en radius omkring din butik (ofte 3-5 km)
— dele kunderne op i 9 kundegrupper baseret pa livsstil, demografi og kebsmenster
— give dig viden om, hvilke typer af bagveerk dine kundegrupper eftersperger

En ConZoom-rapport giver dig et overblik
over kundetyperne i dit omrade og viser
alt fra alder og indkomst til civilstand og
produktpreeferencer.

Er du Premium kunde, s kontakt din
distriktschef for at fa lavet en ConZoom
rapport. I gennemgar rapporten og lsegger
sammen planer for, hvordan du med din
nye viden kan arbejde din butik i den
rigtige retning.

Hvad kraever det af dig? Invester tid i at fa gennemgaet rapporten og udveelg de omrader, som du vil have fokus pa.
Maske kreever det et justeret sortiment, sd du bedre opfylder dine kunders behov.
P4 den made far du det optimale ud af din rapport og dine kunder.

SPROD | NR.8-2018
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HANDV/ERKSBAGER MED SUCCES

Handomrksbager

med succes

Chistlon Bodenkl
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VI BEGIK DEN FEJL AT
JAGTE V/AEKSTEN UDEN
AT FA SJ/ELEN MED

DEN STORE OG TRADITIONSRIGE KOBENHAVNSKE BAGER BODENHOFF
HAR SAT VAKSTEN PA PAUSE OG FOKUSERER NU PA AT FA BUNDLINJEN,
NARVARET OG ARBEJDSGLADEN TIL AT FYLDE MERE.

odenhoff er sveer at komme
B udenom, ndr vi snakker om de

bagerforretninger, der har domi-
neret udviklingen i Kebenhavn det seneste

halve drhundrede. Med base péa Finsensvej,

Frederiksberg, har virksomheden spredt
sig over det meste af hovedstadsomradet,
sdledes at det kendte bla logo i dag kan
ses pa syv lokationer.

Bodenhoff ejes og drives af sgskendeparret
Charlotte og Christian Bodenhoff, og blev
grundlagt i 1963 af deres foreeldre. Veeksten
har seerligt fundet sted siden midten af
00’erne, men fremgangen gik i sta for
nogle ar siden, og siden da har Bodenhoff
keempet for at holde bundlinjen positiv.

Vi tog en snak med Christian Boden-
hoff om udfordringerne og de greb, han
0g s@steren nu ger for at fa en sundere
forretning.

Hvad er den basale udfordring for en
traditionel familieejet bagervirksomhed
som jeres?

— En bagerforretning som Bodenhoff
ligger et sveert sted. P4 den ene side har
vi dagligvarehandlen, der salger crois-
santer til en femmer, og pd den anden har
vi Michelin-bagerne, der satser smalt og
eksklusivt, men som alligevel tiltreekker
mange kunder.
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— For at skeere det ud, sé er vi fanget et
sted mellem Lidl og Juno The Bakery. Beg-
ge koncepter giver mening for kunderne,
som uden problemer kan veere sparsomme
den ene dag og @dsle den naeste. At veere
en god handvaerksbager af den mere tra-
ditionelle type er straks mere vanskeligt —
hvordan skal vi skille os ud og blive kendt
for mere end den "blgde mellemvare”?

— Netop det at skabe 0s en plads i kunder-
nes bevidsthed er den store og vanskelige
opgave for os bagere. Det kreever, at vi
genfinder vores stasted, altsa det vi er rig-
tigt gode til, og bliver bedre til at fortelle
de gode historier om det. Der kommer
mange spendende nye trends, man kan



HANDV/ERKSBAGER MED SUCCES

HVORDAN SKAL Vi SKILLE
0S UD 06 BLIVE KENDT
FOR MERE END DEN
"BLODE MELLEMVARE™?

hoppe pé, men kunsten er at arbejde med det, som giver
mening i forhold til stastedet. Hvis du jagter alle de nye diller,
glemmer du nemt, hvor du kommer fra. Og kunderne mister
ogsa fornemmelsen af, hvorfor du er seerlig.

Det er ingen hemmelighed, at det okonomiske resultat ikke
har veeret prangende de senere ar. Hvad er dine tanker om
det?

— Vi har allerede skiftet fokus fra top- til bundlinjen. Det har
ikke veeret sd sveert at skabe veekst, ndr man har et kendt
navn og derfor relativt let kan etablere sig nye steder i Keben-
havnsomradet. Vores vokseveerk har dog haft den pris, at
indtjeningen ikke er fulgt med i alle butikkerne.

Nu handler det om at f& mere ud af det, vi har. Gennem 2017
har vi investeret i nye maskiner og inventar, hvilket ogsa kan
ses pa bundlinjen, men det er en bevidst satsning pa at fa
alle butikkerne op pd omgangshgjde med kundernes og vores
egne krav til peene og moderne bagerbutikker.

Der er maske stilstand 1 vaeksten nu, men ret beset er I jo
vokset markant de seneste 15 ar. Helt vanskeligt har livet
vel ikke veeret for jer?

— Naeh, vi begik bare den fejl at jagte veeksten uden at fa sjee-
len med. Da vi ndede op pa syv butikker, kunne jeg meerke, at
neerveeret med personalet og kunderne forsvandt. Og uden
neerveer bliver det sveert at have en sund forretning, hvor du
0gsa tjener penge.

— Derfor fokuserer vi nu pé at fa en sundere forretning. Min
Kklare prioritet er at komme rundt i butikkerne, helst hver dag,
for at bage og snakke med de gode folk derude. Jo teettere
jeg kommer pa personalet i butikkerne, jo bedre bliver vores
sjeel repraesenteret derude, hvor kunderne skal have de gode
oplevelser.

R

o

—Jeg er jo bager, og jeg vil i grunden hellere bage brad og
snakke med kunderne end administrere en stor forretning.
Der skal veere tid til det sjove. S& nu skal der nasrvaer og

>~
)

indtjening. / B
g

arbejdsgleede ind pa kontoen, sammen med en fornuftig ¥ o L e
. ) o .. i "
Apropos sjeel: Da jeg kom ind 1 butikken, s4 jeg som det forste ’
en bager, der meget professionelt stod og handterede en stor - — >
- P .
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klump dej. Hvorfor arbejder han i butikken
og ikke ude i bageriet?

— Vi er stolte af det, vi laver, og vi viser ger-
ne handveerket frem. Kunderne kan se, at vi
selv bager fra bunden, og de satter tyde-
ligvis pris pa det. Det er noget af det, vi ger
for at styrke de gode kundeoplevelser.

— Jo mere vi gemmer processen vek, jo
mindre forstar kunderne forskellen pé os
0g supermarkedsbageren. Jeg ser helt
Klart bageme i butikken som en central
del af den gode historieforteelling om vores
forretning!

Men hvor vigtige er de kunder, der kom-
mer ind i butikken egentlig? Sddan en stor
forretning som jeres har sikkert masser af
virksomhedskunder?

— Nej, vi seelger ikke leengere engros.
Engang havde vi store hotelkeeder og dag-
ligvarebutikker som faste kunder, og det

gav da ogsé en stor volumen og beskaefti-
gelse til mange bagere. Problemet var, at vi
blev for afheengige af disse storkunder og
mistede fokus pa dem, vi skulle leve af pa
den lange bane: Nemlig de gode, stabile og
helt almindelige kunder, der kommer ind
fra gaden.

— Nar du har store kunder, kommer du i
lommen pa dem. Du har et stort produk-
tionsapparat og mange ansatte, der skal
holdes i gang, og sa bliver det pa kunder-
nes preemisser. Det er ikke sjovt, og det
kan endda veere sveert at tjene fornuftigt
pé det.

—Vi vil have fuld kontrol med det, vi laver.
12013 droppede vi alt engrossalg, og siden
da har vi sagt nej til store og mellemstore
virksomheder. Vi vil hellere lave specielle
opgaver som for eksempel de lagkager,
vinetop i dag er ved at gere klar til 1725
mennesker pa 12 lokationer rundt omkring
i Kgbenhavn. Dén slags opgaver kaster vi

Bodenhoff holder sine kunder pa dupperne

MAX. 2 CRUFFINS PR. PERSON

0s gerne over, fordi de er sjove og udfor-
drende.

Du skiftede til CBP for et ars tid siden. Har
det noget med jeres nye fokus at gore?

—Ja, det har det helt klart. En del af den
nye strategi er, at vores markedsfering skal
vasre professionel. S& det, at CBP kunne
hjeelpe 0s med forretningsudvikling og
markedsferingen, var en afgerende faktor,
da vi valgte at skifte.

- Jeg vil ogsa fremhaeve forretningsud-
vikling som et omrade, hvor CBP ger en
forskel. Som du nok kan here, har vi kon-
stante overvejelser om, hvordan vi bedst
udvikler butikken her, og dét far vi yderst
kompetent sparring fra CBP omkring.

— Vi gér snart i gang med et forseg i en af
vores butikker, hvor vi har keempet med

at ramme det rigtige sortiment til kunde-
underlaget. CBP har faet frie heender til at

I SPR@D 6 skrev vi om en bager i San Fransisco, der

hitter med sine cruffins. Folk stér i kg hver dag efter

den leekre kombination af croissant og muffin, badde

fordi den smager himmelsk, men ogsa fordi bageren
kun laver 200 af dem om dagen.

Den idé har Christian Bodenhoff taget op. I juni
lancerede han sin egen cruffin i fem smagsvarianter
(én til hver ugedag) og gjorde dem eksklusive ved, at
hver kunde max. ma kebe to styk. Og der bages kun
200 om dagen, uanset hvor populeere kagermne bliver.

Kampagnen blev sparket i gang pa sociale medier og
ved at invitere nogle hold studerende fra CBS forbi til
gratis cruffins. Habet var, at mange af dem ville dele
billeder og kommentarer pa Instagram og Facebook
og pa den made sprede ordet viralt. Kampagnen
har givet blod pa tanden, og vi kommer til at se flere
lignende kampagner i Bodenhoffs bagerier.
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eksperimentere med et helt nyt sortiment, som skal tiltreekke
de mange unge singler og sma familier, der bor i omradet. Vi
gleeder os meget til at se, hvordan det spander af.

— For klarede vi selv vores kampagner, sociale medier, presse-
kontakt mv., og det var en stor opgave for en forretning som
vores. Vi tog én kampagne ad gangen, men kunne efter-
handen godt se, at de forskellige tiltag ikke hang ordentligt
sammen, og at udtrykket varierede fra gang til gang.

— CBP’s marketingafdeling har faet sat det hele pa skinner.
Vi har lavet et arshjul, hvor alle aktiviteter er sat op, sa vi
kommer i gang i god tid og far tingene lavet rigtigt. Og vores
grafiske stil er blevet mere professionel og ensartet, fordi alt
nu laves samme sted og af dygtige designere, der kender
bagerbranchen og forstér at holde den rede trad.

Med syv butikker at passe har Christian Bodenhoff et langt
dagsprogram foran sig endnu, sé vi takker af. At demme efter
energien, den klare retning og ikke mindst viljen til at se sine
udfordringer i ginene, er der alt mulig grund til at tro pa, at
Bodenhoff igen har fat i den lange ende.

olonsk  9KoLgg
ool iy

HANDV/ERKSBAGER MED SUCCES

SPRODE BUTIKSRAD

{ra Christian Bodlenhoff

Veer synlig i butikkerne

Christian oplever igen og igen, at kundeme og
personalet seetter pris pa hans fysiske tilstedevesrelse
i butikkerne. Det er selvfglgelig umuligt at veere syv
steder pa én gang, men besggene Star gverst pa
Christians to-do-liste. Som chef ma du gé foran

og serge for, at den rette and lever alle de steder, du
har dit navn over deren.

Vis handveerket

Ogsa bageprocessen skal geres synlig. I Bodenhoffs
forretning pa Finsensvej er der gjort plads til, at en
bager kan sté og arbejde bag disken — fuldt synligt for
kundemne. Det bekreefter for kunden, at her laves aegte
handvaerk af dygtige professionelle, og at produkterne
helt naturligt er bedre og dyrere end i supermarkedet.

Fa styr pa markedsferingen

Som bager skal du ngdvendigvis markedsfere dig.

Men det bliver ofte en opgave, du klarer ad hoc, ind i
mellem alt det andet. Sddan foregik det i hvert fald hos
Bodenhoff, indtil Christian indsé, at der skulle langsig-
tede planer og en mere struktureret arbejdsgang til. Nu
arbejder han efter en arsplan og faste koncepter, saledes
at han véd, hvad der skal ske langt frem i tiden — og
hvordan det skal se ud. Det sparer tid og bekymringer.

Lzer dine kunder at bage selv

Du tager ikke brgdet ud af munden pé dig selv, fordi

du giver dine tips og opskrifter videre til kundermne.
Tveertimod kan der veere masser af god omtale, kun-
deoplevelser og ekstra salg (fx af surdej) i at lave videoer
om godt brad og leekre kager til Youtube. Du far vist, at
du kan dit kram, og kunderne husker dig som mere end
et bredudsalg. Og Claus Meyers forretninger dede ikke
ligefrem af dén tilgang.

En ting ad gangen

Der er s meget, du kan ggre som bager for at forny din
forretning. Men ikke alle trends er lige langtidsholdbare,
og det er vigtigt at bevare en sund sammenhang i det,
du gaer og hvem du er. Hvis du bare kaster bolde op i
luften og forventer, at personalet griber dem, bliver du
uvaegerligt skuffet. Du er ngdt at ga forrest, veere kelig i
dine valg og holde det spor, du har lagt.
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 Athave kaffe med pa farten er blevet
| ¥ meget populart, og i din butik selger
du sikkert mange kopper hver dag.
Men hvad serverer du kaffen i? Hvis
du bruger rustikke og flotte miljgbaeg-
re — med dit navn og maske med et
godt budskab péatrykt — giver du din
butik en gren profil.

Lag og baegre i de

helt rigtige materialer

1 CBP’s udvalg af miljgemballage
finder du kaffebzegre i hhv. 24 og
36 cl plus sorte 14g i bioplast. De er
alle fremstillet af beeredygtige og
genanvendelige materialer.

Synligger dit budskab

Det er oplagt at trykke logo eller et
budskab péa kaffekopper, ligesom du
har tilfgjet eget logo og tekst pa bred-
poser. CBP hjelper dig gerne med at
f& det bedste ud af din beaeredygtige
emballage.
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MILJORIGTIG EMBALLAGE

DET MILJOBEVIDSTE VALG

Baeredyqtig

indpakning

FLERE OG FLERE KUNDER TANKER BAREDYGTIGHED IND I DERES
INDK@B, OG HER SPILLER EMBALLAGEN EN VIGTIG ROLLE. CBP
TAGER DEL I ANSVARET OG TILBYDER MILJOVENLIG EMBALLAGE
MED AFSAT I FORBRUGERNES BEHOV OG UNSKER.

orbruget af emballage er en af de
F store belastninger, vi udsaetter

miljeet for. Miljgbelastning er
konstant i mediernes sggelys, 0g vi ser
detailkaeder lancere initiativer, der vil

@ndre hele markedets made at teenke fx
plastemballage pa.

I Danmark alene brugte vi 882.445 ton
emballage (2015), hvilket svarer til 154

kilo pr. indbygger*. Det teerer ikke bare pa
naturens ressourcer, det belaster den ogsé
med enorme meengder CO,.

Det stér Klart for de fleste, at der méa geres
noget radikalt. Mange forbrugere valger
derfor bevidst virksomheder, der bruger
emballage med omtanke — og samme trend
finder vej til de danske bagerbutikker.

Gor holdning til handling
Har du taget stilling til, hvordan din forret-
ning bliver mere beaeredygtig? Har du valgt

kaffekopper, baereposer og kageassker, der
er fremstillet af materialer, som kan indgé
i naturens kredslgb igen?

Et rustikt kaffebaeger i beeredygtige mate-
rialer har den rigtige udstraling af kvalitet
og miljgbevidsthed. Det matcher din egen
og dine kunders holdning om, at det er
gennem hverdagens mange sma valg, at vi
kan gere den store og langsigtede forskel
for kloden.

Kernesortiment hos CBP

Hos CBP Nonfood+ ser vi det som vores
vigtigste opgave at hjeelpe danske bagere
til succes. For at efterkomme den stigende
efterspergsel efter miljorigtig emballage
udvider vi derfor sortimentet.

Det betyder, at du nu kan fa en lang reekke
produkter, der er genanvendelige, kompos-
térbare eller bionedbrydelige. De er alle
ngje udvalgt pa baggrund af produktkva-
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litet og ikke mindst producenternes fokus
pa at belaste miljget og klimaet mindst
muligt.

Undervejs har vi opsamlet stor viden om
milljgemballage, og vi rddgiver dig gerne,
sa du vaslger det helt rigtige til din butik.

Lidt er bedre end ingenting

NU er det helt rigtige tidspunkt at begynde
med miljerigtig emballage. Du behgver
ikke skifte hele sortimentet ud, men kan
sagtens begynde et sted, fx med kaffebaeg-
re, kageforme, brod- og baereposer.

Din CBP distriktschef viser dig gerne
vores flotte sortiment af miljgemballager
— kontakt ham og ger noget godt for din
forretning og for miljget.

* Kilde: Dansk Kompetencecenter for Affald
og Ressourcer, dakofa.dk
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GRON, GRONNERE, GRONNEST

Alle emballager i vores miljgsortiment er genanvendelige,
kompostérbare eller bionedbrydelige.

= Genanvendelige produkter kan bruges til at
fremstille nye produkter efter sortering og rensning
= Kompostérbare produkter gennemgar en nedbrydnings-
proces i et komposteringsmiljg efter
strenge kriterier
= Bionedbrydelige materialer nedbrydes ved hjalp
af naturlige mikroorganismer

SPIS 0G DRIK MED BIOPLAST

Hos CBP kan du kebe drikkeglas og bestik i materialet PLA,
som er en sdkaldt bioplast. PLA er fremstillet af stivelse fra
afgreder som majs eller sukkerroer, og dermed belastes miljoet
meget mindre end ved fremstilling af traditionelle plasttyper,
hvor man bruger olie som rdmateriale. Et udtjent PLA-produkt
kan laves til ny plastik, og dermed kan rdmaterialerne

f& mange liv.

VERDENSMESTRE | BKOLOG

Hele 8,4% af det samlede salg af fodevarer i Danmark er gkolo-
gisk, og det er en klar verdensrekord. Denne trend vil fortseette
de kommende ar med bermefamilierne i front. Ikke mindre end
47% af alle familier med to bern siger, at de ofte eller altid ke-
ber gkologiske fadevarer. Den beeredygtige tankegang handler
ikke kun om det, vi putter i munden. Men ogsé om den embal-
lage, vi fragter fedevarerne hjem i. Derfor giver det mening at
teenke miljerigtigt hele vejen rundt om produktet.

Kilde: Food Trends 2018, Norgard Mikkelsen

VI FORBRUGER ALT FOR MEGET

Den 1. august havde verden brugt de ressourcer, der var til
radighed for hele 2018. Det betyder, at vi nu tesrer pa reser-
verne og sdledes vil slutte &ret med en mindre rig klode, end

vi begyndte. Datoen, som kaldes Earth Overshoot Day, falder
tidligere og tidligere for hvert ar. Datoen for 2018 faldt pa det
tidligste tidspunkt nogensinde. En tankeveekkende pamindelse
om, i hvilken grad vi driver rovdrift pa vores faelles ressourcer.

Kilde: Miljoevenlig-pakning.dk, overshootday.org
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MILJORIGTIG EMBALLAGE

KUNDEN SETTER PRIS
PA SAMMENH/ENG!

— Som en 100% gkologisk bager og konditor
skal vi selviglgelig have miljgvenlig emballa-
ge. Alt andet ville se meerkeligt ud.

— Det er ikke sadan, at vi gar og skilter med
at veere grenne og beeredygtige. Det vigtige
er, at alting heenger sammen, séledes at
kunden bare kan fornemme, at her er en
bagerbutik, hvor man teenker sig om. Bade
med hensyn til produkterne og til maden,

vi pakker dem ind pa.

— Vi har lige faet nye kaffekopper og pap-
tallerkner fra CBP’s sortiment, og dermed
er alle vores emballager miljgvenlige.
Sadan skal det vaere!

Martin Daniali, Blodflov
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PRODUKTNYHEDER

— NYHEDER —

MILJORIGTIG
MADKASSE

ATTRAKTIVE MADPAKKER TIL DINE KUNDER

Fleksibel og miljgrigtig madpakke med stort gennemsigtigt 14g og smart lukkefunktion ved handtagene. Inspirer dine kunder
med lseekkert indhold og pre-pak forskellige produkter f.eks. til den sunde, til bern eller til hdndveerkeren, som vist ovenfor.
Emballagen er idéel til bade kolde og varme produkter, da den taler opvarmning i ovn op til 220°C (uden 14g).

Varenr. 45387 - Madkasse m/ klar Iag 16,8 x 12,2 x 4 cm - 100 stk.
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PRODUKTNYHEDER

o e * Beaeredygtigt

TREBAD T". DE”KATE PRUDUKTER - Treebddene er genanvendelige og
Lille fin treebad i bionedbrydeligt materiale. lavet af bionedbrydeﬁge mateﬂale;
Brug den til fine tapas-kager, petit four der nedbrydes ved hjeelpe af naturlige

eller andre sma delikatesser. mikroorganismer. Lees mere om
baeredygtige emballager pa side 52.

Varenr. 46618 - Traebad 8 cm - 1.000 stk.
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INSPIRATIONSTUR

Folg
dagens puls

FRISKHED PA MENUEN HOS DE ITALIENSKE BAGERE
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Lawe mere om

trends fra Halion
pis.1¢

FORNY DIT VARESPEIL

RUBEN SOLS@ FRA CBP HAR VARET PA INSPIRATIONSTUR I BOLOGNA OG
MILANO, TO NORDITALIENSKE FODEVAREMEKKAER. HER SKER MEGET
AF DET NYE, VIKOMMER TIL AT SE HERHJEMME INDEN LANGE.

orditalien er et speendende sted at
N besage som bager. Her er der in-

novative fgdevareforretninger og
kreevende kunder, der hele tiden udfordrer
hinanden og pa den méade driver udvik-
lingen fremad. P& vores tur sd vi mange
spendende koncepter og trends, men her
skal det handle om en vigtig tendens, som
ogsd kan bringe stor veerdi til din butik.

En helt ny butik tre gange om dagen
En gammel "sandhed” i bagerkredse lyder,
at kunden kun besgger en bagerbutik én
gang i lgbet af dagen. Hvis dét er rigtigt,
er det nok vores egen skyld, fordi vi giver
kunden den samme oplevelse hele dagen

og har rundstykkerne fremme ogsé kl. 15.
Nogle italienske bagere formar at skabe
genbesgg ved at lade butikken eendre sig
radikalt i lebet af dagen. P4 den made
afspejler butikken kundernes skiftende
behov og fremstéar altid ny og spsendende.

Vi s4 en tydelig dagsrytme i flere italienske
bagerbutikker, som typisk arbejder med tre
perioder i lgbet af dagen:

Morgen (fra 4bning til k1. 11)

Det klassiske udvalg af morgenbred og
-kager. Men ogsd andre morgenmads-

produkter og naturligvis kaffe i mange

afskygninger.
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Frokost (k1. 11-14)

Morgenbredet er vaek (helt veek) fra
butikken, og i stedet handler det nu om
salater, sandwich, pizzaer mv. En leekker
og smagfuld frokost er livskvalitet for de
fleste italienere.

Eftermiddag/aften (kl. 14 til lukketid)
I den sidste tredjedel af dagen gér
kundernes blodsukker mod nul, s& nu er
det kagerne og den gode chokolade, der
lyser op i butikkerne. Og da vi naermer os
aftensmaden, er der ogsa masser af gode
madbred at kebe med hjem.
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Hvor meget skal der til?

Jo mere du eendrer varespejlet og skilt-
ningen i butikken i lebet af dagen, jo mere
oplever kunden en ny butik. Du behaver
dog ikke gé helt sé radikalt til veerks som
italieneme, der skifter alt ud. Hvis du
serger for, at der kommer nye produkter
pé de mest fremtreedende placeringer, og
at der kommer nye skilte op i butikken og
pé gaden, er du kommet langt.

Prov at gé ind i din butik ad forderen og
oplev den med en kundes gjne. Hvad
meder farst dit blik? Hvor kigger du hen,
mens du venter pa ekspedition? Denne
lille pvelse kan maske give dig et nyt

Vaer opmaerksom pa at

den
Gor det (et for kun
-l produkterme
at o

-—

blik for, hvor de vigtigste vareplaceringer
er — og hvor det er mest vigtigt, at der
lgbende sker noget nyt og speendende.

Lav en plan og kom i gang

For at fa gjort "den levende butik” til en
fast rutine anbefaler vi, at du laver en
plan for, hvad der skal ske og hvornar.
Sa véd dit butikspersonale preecis,
hvad de skal gore.

Din CBP distriktschef hjeelper dig gerne
i gang med planleegningen. Giv ham et
kald, sa kigger han forbi til en snak om,
hvordan din butik bliver spsendende for
kunderne hele dagen.

FERMENTERING BLIVER DET NYE SORT

Flere og flere madinteresserede danskere snakker om fermentering. Det
virker maske som en smal ting, der mest sker i Kebenhavns brokvarterer,
men vi tror, at det snart bliver keempestort i hele Danmark. Fermentering

er et gammelt handveerk. Det betyder geering, og er en velkendt del af
processen, nar vi laver ost og vin. Fermentering giver bred smag og
karakter. Begynd derfor allerede nu at overveje, om fermentmel kan
gere noget spendende for dit produktudvalg.

Stay tuned!
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HAR DU ~id
IKKE PLANLAGT "2
DINNESTE L0
REJSE ENDNU?

Sa skal du overveje Bologna og
Milano! Der er ikke noget skidt
at sige om de to smukke og

: driftige byer, som hele familien
ik P\ ice vil elske at besgge. Som bager-
gisToRATE mester er der ekstra meget at

—— __ﬁ se pa. Bradkvaliteten er varie-
i rende, men butiksoplevelserne
- I ‘."l'. < er meget inspirerende.
e = - -
- r- E 5

Vi anbefaler:

FICO Eataly World b5
i Bologna -

| | — et oplevelsesmekka i Bologna .
for fgdevarer, hvor man gér helt

nye veje for at iscenesatte pro-

duktemne, forteelle gode historier

til kunderne og for at inddrage

dem i madens tilblivelse.
(www.eatalyworld.it)

Scuderia Future Food R
: -

Urban Coolab i Bologna

— et spaendende sted at besage, Elgl
hvis man vil se det nyeste |
inden for madkoncepter. [
(www.scuderia.futurefood.
network)

Bagerkaden Princi
i Milano

— flotte og meget populeere
bagerbutikker, der er gode til at
lade sortimentet skifte i lebet af
dagen, sa det altid er aktuelt i
forhold til kundemes behov.
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DET GAR STARKT HOS FORBRUGERNE, MEN DET ER
ALDRIG FOR SENT AT KASTE SIG UD [ FORNYELSER,

DER GIVER VARDI FOR DINE KUNDER. DE SENESTE SPRID
MAGASINER HAR BUDT PA FLERE TRENDS OG TEMAER,
MED INSPIRATION HENTET FRA NAR OG FJERN.

or nogle er tidspunktet perfekt, og
F opskrifterne lige til at kaste sig over

for at skabe nyt liv i butikken. Men
kom du ikke med i ferste runde, nar CBP
har introduceret nye muligheder, s fortvivl
ikke. Det er aldrig for sent at skabe foran-
dring i butikken og inspirere dine kunder
med nye opskrifter.

Ting tager tid

Det er kreevende og tager tid at gere plads
til nyt. Det er ikke anderledes, nar I skal
introducere nye produkter i butikken. For
at f& succes med det, og fa budskabet helt
hjem pa dine kunders morgenbord, er det
nedvendigt at prioritere tiden, ogsa selvom
det sjeeldent passer ind i vagtplaner, rutiner
eller arshjul.
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Bliv inspireret, nar det passer dig

Alle otte SPR@D magasiner ligger tilgeeng-
elige pa CBP’s app eller pa cbpbageri.

dk, hvor du kan finde opskrifter, trends og
temaer, som du endnu ikke har taget til dig.



TIDLIGERE TEMAER

X INSPI

SMAG PA FARTEN

Mad til den travle forbruger er efterhdnden udbredt i stor stil. Den
nye fastfood skal veere sund, nerende og velsmagende. Efterspergs-
len til nem og hurtig mad kender kun en retning. Og det er op.

Forbrugemnes krav til kvalitet er en gave, der skal udnyttes til
meromsatning og en sterre kundekreds, der ogsé keber andre ting i
din butik. Udover travlhed er singlekultur og behov for ego-stunder
kommet for at blive. S& er du ikke rigtigt kommet i gang med salater,
panini eller andre hurtige maltidslesninger i god kvalitet, sé er det
stadig aktuelt at kaste sig over nyt til sortimentet.

SPROD 5

LOKALT 06 L/EKKERT

Dansk produceret er et af de vigtigste kvalitetsstempler, du kan
saette pa fodevarer — foran de klassiske valgkriterier som pris, smag
og friskhed. "Dansk” er verdens bedste historie og giver ro i sindet,
nér vi taler klimabelastning og CO,-udledning. Dermed er forbrug-
erne mindre interesserede i at tale pris og er klar til at betale, hvad
god kvalitet koster.

Som handveerksbager i Danmark har du let adgang til gode danske
ravarer og mulighed for at samarbejde med lokale producenter i
neeromradet.

HVERDAGSGOURMET

Gurkemeje i muffins, redbede i chokoladekage og chiafre pa
morgenstykkerme. Kvalitetsravarer star gverst pa dagsorden hos
flere og flere danskere, og som handveerksbager er det godt nyt.
@get fokus pa spisevaner og specialvarer er et direkte modspil

til discountbelgen. Tre ting er vigtigt for den danske "hverdags-
gourmet”: Smag, sundhed og gennemsigtighed. Derfor er det ikke
nok at gere gode produkter endnu bedre, hvis dine kunder ikke
ved det. Brug derfor alle redskaber, som du har til rddighed og
kommuniker dine tiltag.

Er dui tvivl om hvem dine kunder er, sa kontakt din distriktschef
og her om mulighed for at fa lavet en ConZoom rapport
— lees mere pé side 45.
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otalleveran

ONE STOP SHOP, FAGLIG SPARRING 0G KOMPETENCELGFT

LEVERANDOR
til bagerisektoren siden 1931
— ingredienser, bagerilesninger,
koncepter og nonfood
produkter

KOMPETENCEUDVIKLENDE
— steerk pé radgivning og
sparring bade fagligt
og forretningsmeessigt

&

Food Ingredients

INSPIRATION
til bageri og butik
— opskiifter, tips, idéer,
bagerkurser og
erfa/netveerksmader

UDVIKLINGSORIENTERET
med afseet i det bager-
faglige, ravarer-, markeds-
og forbrugertrends

PREMIUM PRO
IT-bagersystem
— opskiifter, gkonomi-
beregning, dokumentation
0g prissatning

NEM HVERDAG
— webshop, online
markedsferingsportal
og kampagnemateriale

Caymymen skabef Ot

olin qucces

or

KOMPROMISLOS KVALITET

— dokumentation,
kontrol, fodevaresikker-
hed og miljz

CBP APP
hurtig adgang til
inspiration, opskrifter,

katalog etc.

VORES PASSION, DIN SUCCES

Kundeservice +45 7642 4242 - cbp-kundeservice@CBPpartner.dk - CBPbageri.dk



