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Den Europaeiske Danmark og EU investerer i landdistrikterne
Landbrugsfond for Udvikling

af Landdistrikterne

Se ‘European Agricultural Fund for Rural Development’ (EAFRD)

De Eerste - et familieforetagende med store ambitioner
Med en ugentlig omsaetning pa godt 13.000 euro gar det ikke stille for sig hos den familieejede virk-
somhed De Eerste. Salget af kvalitetsfadevarer direkte til forbrugeren er en klar succes

120 km uden for Amsterdam ligger et fantastisk familieforetagende. Her har hele tre generationer specialise-
ret sig i produktionen af gkologiske grgnsager, oste og yoghurter, som saelges bade fra egen gardbutik og
ved direkte levering til forbrugeren.

Omszetningen lyder pa ca. 6.500 euro om ugen i gardbutikken og et tilsvarende belgb pa de ugentlige leve-
ringsruter. Herudover saelger De Eerste ogsa en del til forskellige grosister.

Fem ugentlige leveringsruter sgrger for udbringning af De Eerstes specialprodukter direkte til forbrugeren.

Den spaede start

@nsket til virksomheden var fra starten klart. De gnskede ikke at gge antallet af de nu 70 kager, men derimod
stod den store forandring i gnsket om forarbejdning og direkte salg sa der var flere arbejdspladser pa bedrif-
ten samt en omlaegningen til gkologisk produktion. Familien valgte derfor at ansaette en medarbejder til at
forarbejde meelken til ost og yoghurt og herefter saelge det i en lille butik ved vejen. Denne ydmyge handel
viste sig at veere en succes, og flere naboer begyndte nu ogsa at eftersparge salget af gkologiske grentsa-
ger i butikken. Og eftersom efterspargsel skaber produktion var de gkologiske egenproducerede grgntsager
snart at finde pa hylderne.

Et udvidet produktsortiment

@nsket fra kunderne om flere egenproducerede produkter fortsatte. Efterspgrgslen efter f.eks. musli til den
hjemmelavede yoghurt medfgrte flere faerdigprodukter, som hurtigt blev kart i sortiment i den hastigt voksen-
de butik. Formalet med de nyankommne produkter star for G. Marsman jr. lysende klart: "Det skal skabe
gget omsaetning af vores egne varer.”


http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm
http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm

Indkeb af faerdigprodukter skal skabe gget interesse for egne varer.

Nye afsaetningsmuligheder

Med et bredt sortiment af egne og andres varer har De Eerste faet en unik mulighed for at gge omsaetningen
og ikke mindst servicen til deres kunder ved at tilbyde levering direkte til forbrugernes hjemmeadresser. Kas-
serne med varer kgres ud ved fem ugentlige leveringsruter, og det har vist sig at vaere en succes.

Samarbejde - vejen til veekst

For at kunne tilbyde sa mange specialvarer som muligt til deres kunder har De Eerste etableret et samarbej-
de, hvor en reekke producenter af specialvarer mgdes hos netop De Eerste en gang om ugen for at kabe
varer af hinanden. Herved kan De Eerste udbyde tomater, agurker og frugt, som ellers ikke er en del af pro-
duktionen pa bedriften. Samarbejdet er altsd en’ win-win-situation’ for alle parter.

Som en anden samlingscentral handler specialproducenterne med hinanden.



Blomstrende udviklingsmuligheder

Mangfoldigheden i varer og de mange afsaetningskanaler bner konstant op for flere udviklingsveje, men
prioriteringen af tilvalg og fravalg skal veere velovervejet. Der er sdledes blevet plads til et samarbejde med
en af kammeraterne til firmaets yngste familiemedlem, der importerer oliven og feta, som saelges til bl.a.
restaurationer. Ligeledes er der opstaet et samarbejde omkring import af delikatesse oste fra landene om-
kring Holland. En sadan aktivitet holder ogsa til p& matriklen, men dog i en saerskilt virksomhed.

Delikatesse oste til display

Mange overvejelser

Erfaringerne, som De Eerste har gjort sig i Holland, giver anledning til mange overvejelser. De tre generatio-
ner har altid mange bolde i luften og nye ideer pa hylden, hvilket kraever styring og ledelse og ikke mindst
lysten og motivationen til en ihaerdig indsats.

Det viser sig gang pa gang, at teet kundekontakt er af stor betydning for udviklingskraften og ikke mindst
driften af denne type virksomhed. Derfor er det ogsa vigtigt, at de mange kundeinput vurderes grundigt og
efter flere kriterier:
- Hvor meget veekst og overskud vil denne nye aktivitet skabe pa kort og lang sigt?
- Hvor meget likviditet vil den nye aktivitet binde pa kort og lang sigt, og hvad betyder det for de gvrige
gnsker om udvikling?
- Hvor meget risiko tilfgrer den nye aktivitet virksomheden?

Leeg derfor en strategi, som Igbende kan tilpasses. Herved kan nye aktiviteter ses i forhold til nuveerende og
potentielle synergimuligheder i virksomheden. Sadanne overvejelser er ogsa vigtige at kommunikere til kre-
ditgivere.

Et besag pa De Eerste kan klart anbefales — uanset om det handler om inspiration til egen udviklings-
rejse eller lidt godt til ganen.



