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Vilken hirlig varkvall vi fick pa foreningens 105:e arsstimma! Kvillssolen sken fran en
klarbld himmel, faglarna kvittrade, bonderna var glada och dlen kall !

Kvillen inleddes med arsstimma som forflot lugnt och med ett fatal inldgg. Darefter avnjots
en underbart god hemlagad middag komponerad av Kerstin Eskered.

Vi fick mota Agneta Lillieh66k, chefredaktor och dgare av tidningen Lantbrukets afférer.
Hon gav oss ett personligt porttritt av hur hon métt bade motgangar och medgéngar i hennes
liv och hur hon kdmpat de senaste 19 aren for att na sina mal. Idag producerar hon 19
tidningar varav hon édger ett par av dem. Lantbrukets affdrer dr en av dem, en intressant och
spannande tidskrift som dessutom &r annorlunda for att den bade &r utmanande och lite
kontroversiell.

Jag sjilv pratade om vikten av differentiering nir man siljer sina varor och visade praktiska
exempel pa det sdsom exempel pa danska baconpaket och hur danskarna nu genom detta
lyckas att exportera danskt griskott till Sverige trots ett nu mycket hogre pris !

Svenska bonder dr idag jéatteduktiga pa produktion. Scan och dven andra aktorer i marknaden
tappar dock allt oftare den viktigaste biten....forsdljningen! Hela podngen med vér fina
produktion dr ju att vi skall sélja den, skapa en storre efterfragan och fa ett battre pris for det
vi producerar. Konsumtionen i Sverige av det den svenske bonden producerar maste 6ka, vi
maste ocksé oka vér export och gora bondens svenskproducerade varor attraktiva pa
exportmarknaden. P4 detta sétt kan den svenske bonden fa béttre betalt samtidigt som man
okar positivismen hos bonden som dé vagar investera och dirmed 6ka sin produktion. Att
idag sdga att det inte gér att konkurrera pa grund av att dansken sdljer for billigt 4r ett
argument som inte héller ldngre.

Lag kostnadsmassa, differentierad forséljning och kommunikation &r nyckelord for att
skapa I6nsamhet savil hos bonden som hos dess vidareleverantorer.

Oavsett hog eller lagkonjunktur skall kostnadsmassan héllas 1dg. For att 6ka forséljningen
maste produkterna marknadsforas bade i Sverige och utomlands. Kottet maste presenteras
attraktivt och pa ett béttre sétt 4n vad konkurrenterna klarar. Men framforallt for att na en
lyckosam forséljning maste foretagen lyssna pa kunden och kommunicera med honom.
Kunden skall vigleda foretaget i sitt arbete hur man skall lyckas i sin forsdljning. Precis som
den dér Ica handlaren sa till mig, nér han nu kunde sélja dyr dansk bacon for att den var
presenterad pd ett nytt sétt.... ” Vi sélljer det som séljer, oavsett om det dr danskt eller
svenskt, och oavsett om det ar billigt eller dyrt!”

Vi maste skapa produkter som séljer! Vi dr idag pa vig in i en virld dir kunden relation till
det sdljande foretaget blir av allt storre betydelse. Tiden &r forbi, da vi gick in i en butik tog
varan pd hyllan eftersom det bara fanns en sort och sa var det klart. Konsumenterna var ndjda
och foretagen 16nsamma. Idag &r produkterna man presenterar ett verktyg for en framtida
affarsrelation. Det géller att stirka sitt varumiirke genom positiv kommunikation med
kunden. Exempelvis Ica handlaren méste hela tiden dvertrdffa kundernas forvéntningar for att
lyckas i sin forsiljning, och det méste ocksa Scan gora.



Att lagga stora pengar pa att marknadsfora sitt varumaérke kan vara nog sé viktigt.
Lantméinnen har under senhosten lagt atskilliga 100 miljoner pa att starka sitt varuméirke.
Det tar ofta lang tid och kostar massor med pengar att bygga upp ett varumérke, men det kan
raseras, atminstone tillfalligt, pa endast ett fatal dagar.

S4 har varit fallet i bAde SE-banken och AMF under den senaste tiden. Deras
fortroendekapitalet dr nu forbrukat for ett tag framdver. Varumirkena har fatt sig en rejél torn
och blivit forknippade med en sniken ledning som inte klarat att kommunicera med kunden.
Inte bara ”hégmod” utan ocksa “girighet” verkar ga fore forfall!!

Jag hor till dem som 4r emot bonusloner. Jag anser att en foretagsledare anstélls pa de
kvalifikationer han har och far betalt darefter. Sjalvklart skall han skota sina uppdrag pa bista
sdtt 1 alla 14gen. Att en ledare vissa dr gor ett “extra bra arbete” och far en bonuslon kan bara
accepteras om de under daliga ar far sankt 16n.

Bonusar baserade pa resultat dr enligt min asikt inget som hor hemma i en kooperation. Att
betala ut bonusloner 1 kooperativa foreningar gor att fortroendekapitalet urholkas och
medlemmens bista blir svart att forena med ledningens arbetsitt. 9,8 miljoner kronor i
bonusloner dr egentligen en ritt liten summa i den gigantiska koloss som Lantméinnen idag ar.
Men summan som betalas ut ar faktiskt av mindre betydelse. Lantméinnen visade ett
forlustresultat pa 100 miljoner sista kvartalet. Att kommunicera ut ett positivt budskap till
bonderna hade varit att avsta bonus i detta ldge. Tank vad mycket man da hade vunnit i sin
kommunikation att nd bonden och kunden och ocksé i mdjligheten att skapa ndgot positivt
kring varumirket....Den marknadsforingen hade varit vil vird 9,8 offrade miljoner.....

I butiken dr det nu full fart! Under vecka 15 och 16 har vi erbjudande pé alla kiircher
hogtryckstvitt- och borstmaskiner. Upp till 20% rabatt till alla medlemmar.

Vi sdljer ocksa vart inneliggande lager av flaggstdnger med hela 50% rabatt! Passa pé!

Den 26/5 har vi grillkvill 1 butiken med massor av spdnnande erbjudanden. Boka gérna den
kvallen.

Hog tid att bestélla vixtskydd. Vid bestillning innan 20/4 1dmnas kredit tom 16/9. Vi lamnar
extra medlemsrabatt och offert vid storre leverans.

Pédminner ocksa om vikten av att kalka. Just nu siljer vi kalk till specialpris och med en
forlangd kredit tom 1/8.

Bésta varhélsningar
Kristina Gustafsson

”..Hon ir inte dum Mona Sahlin, alls inte, men hon har en hel del otur nir hon tinker..”
citat av ”elaka Méns” i senaste numret av Lantbrukets Affirer.
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