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1. Indledning

Vi lever i en foranderlig tid, hvor mange vaner &ndres og maden vi interagerer, socialiserer
og handler sammen, &ndrer sig og udvikler sig dag for dag. Vores bgrn kommunikerer med
venner og bekendte pa andre mader end vi selv gjorde, og selv under en Corona pandemi kan

de opretholde de sociale relationer, pA mader vi andre ikke kan.

| vores gruppe finder vi forandring og foranderlige tider inspirerende og motiverende, heraf
arsagen til at studere og tage en HD MM. Samtidig har alle de nye mader at gare tingene pa
inspireret os til, at analysere og udfordre den klassiske made virksomheder handler sammen
pa. Vi bliver inspireret af hvordan keb og salg hele tiden a&ndrer sig, men det lader til at det
stadigveek er samme made der handles pa, nar vi snakker specialproducerede varer der selges
B2B.

Udviklingsmassigt er der sket meget pa den digitale front, hvor blandt andet hjemmesider er
gaet fra at vaere meget informerende og teksttunge, til at vaere mere grafiske og inspirerende.
Det er i dag ogsa muligt ved hjeelp af tegneprogrammer, at illustrere tekniske detaljer, hurtigt

og precist saledes at man nemt kan afstemme diverse designfortolkninger.

Facetime og virtuelle mader bliver mere og mere almindelige, og vi ser speendende
muligheder i at meget mere kan gares digitalt, uden de store omkostninger ved besgg og

mange konsulenttimer, og derved udfordre “’business as usual”

Undertegnede studerende har valgt at skrive hovedopgave sammen, for at udnytte hinandens
styrker og mindske svagheder, og for at fa et bade internt og dybt perspektiv pa
virksomheden Gleco A/S samt for at fa den bredde og det eksterne perspektiv, som en
udefrakommendes objektive syn kan give.

Virksomheden Gleco A/S er en mindre handelsvirksomhed beliggende i Slangerup. Gleco
beskeeftiger i dag 7,5 medarbejdere og omsatte i 2019 for 94mio. kr. Gleco har oplevet
markant veekst de seneste ar, med en rekordomsatning i 2018 pa dkk. 76mio, som bliver
overgaet i 2019 med en omszatning pa 94 mio. | dag er ordrebeholdning lavere og det bliver
en udfordring at na samme omsatning i 2020. | skrivende stund kan vi tillegge en COVID-

19 pandemi, som yderligere udfordrer virksomheden, og forandrer hverdagen.
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Vi haber at kunne kapitalisere pa vores HD-studie og benytte de lzrte teorier og modeller i
vid udstreekning, da vi kan anskue problemstillinger fra nye vinkler. Samtidig vil vi kunne

implementere tiltag hurtigt, da Gleco er en lille og smidig organisation.

Vi gleeder os meget til arbejdet, og haber og forventer at finde nye veje for en mere moderne
afseetning af industriemballage.

1.1 Introduktion af Gleco A/S
Gleco blev stiftet i 1982 af Per Glaesel. Oprindeligt startede Per virksomhed fordi det var

sveert at finde job for ham, da han var fysisk handicappet og havde svart ved at komme rundt.
Samtidig gav egen virksomhed Per mulighed for at arbejde hjemmefra i omgivelser der var

tilpasset ham.

Efter mange ars handel med forskellige produkter, blandt andet engangsartikler til hospitaler
og industriemballage i form af bigbags, skete der noget der skulle vise sig skelsattende for
Glecos udvikling. 1 2004 indgik Gleco i et joint venture med en Kinesisk producent af
bigbags, ved navn Kunfeng Plastics. Dette betad at Gleco kunne kalde sig producent af
bigbags, fremfor distributer, og dermed var et stort skridt taget for at det i langt hgjere grad
var muligt at tiltreekke de helt store kunder, som tilsyneladende foretreekker at handle direkte

med producenter.

| perioden 2004 - 2012 havde Gleco stor succes med samarbejdet med Kunfeng, og der blev i

perioden gget markedsandele pa det danske marked.

Se graf for omsatningsudvikling:

Omszetning i mio. kr.

50
40
30
20
10
. 2002

2004 2008 2012 2016 2015
Figur 1: Graf af Glecos omsztning for de sidste 6 &r. Egen tilvirkning

Gleco A/S er i dag ejet af Anne Glaesel og Anders Holm, med henholdsvis 70% og 30%.
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1.2 Problemidentifikation

Fra 2012 begyndte man at se Indiske fabrikker tilbyde produkter billigt i en fornuftig kvalitet,
hvilket har medfart at Gleco bade har importeret produkter fra egen kinesiske fabrik, og fra
forskellige producenter i Indien. Dermed er distributarrollen blevet sterre og sterre, med

import af produkter isaer fra Indien.

Kunfeng? fungerer stadigvaek som produktionsenhed, men primzert til de sterre og
eksisterende kunder, hvorved nyt marked og nye kunder primart sker via Indisk produktion,
da Kunfeng generelt er blevet for kostbare. Dette betyder alt andet lige at Gleco er ngdsaget
til at tage sin egen rolle og identifikation op til overvejelse, og pa ny definere, hvad det er der
skal adskille ”dem” fra de andre. Rollen som producent kan der ikke leengere, i samme grad,
argumenteres for, nar det opleves at egen produktionsenhed ikke er konkurrencedygtig. Det
er fint, at Gleco har introduceret andre fabrikker som partnere, der kan ggre at der kan
konkurreres pa priser, men en ny definition af hvorfor Gleco er den mest attraktive

samarbejdspartner gnsker vi at stgbe.

Samtidig har Gleco i arevis gjort alting som “man plejer” — det vil sige at samhandelspartnere
plejes og passes ved hjelp af de allerede etablerede relationer, som man holder fast i. Det
vurderes at der umiddelbart er et stort fokus pa eksisterende kunder, og mindre pa at erhverve
nye kunder. Generelt ser vi i gjeblikket en hurtig udvikling indenfor IT baseret samhandel,
som vi gnsker at analysere hvorvidt Gleco kan drage fordel af at inkludere i en fremtidig
forretningsstrategi, hvor der i hgjere grad end nu, vil veere et tilpasset og justeret fokus pa

eksisterende og nye kunder.

1.3 Problemformulering
Hvordan kan Gleco A/S optimere fremadrettet strategi for at na en omsatning pa

120mio i 20217

1.3.1 Undersggelsesspgrgsmal:
e Hvad er afgarende for Glecos kunder nér de kaber FIBC? - og hvordan

kan der skabes preeferencer for kunderne?
e Hvordan ser mulighederne ud for udvikling af nye produkter eller
ekspansion til nye markeder for Gleco A/S?

1 http://www.ppjumbobag.com/
2 FIBC = Flexible Intermediate bulk container, ogsa kaldet BigBag. En FIBC er en stor pose lavet af 100% plast
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e Hovilke styrker og svagheder kendetegner Glecos nuveaerende strategier

og forretningsmodel?

1.4 Afgraensning

1.4.1 Afszetning:
Glecos nuvaerende omsatning er for langt starstedelen, det vil sige mere end 95% - skabt pa

det Danske marked. Gleco har en relativt stor omsatning pa andre markeder, men for langt
starstedelen af denne, er det gaeldende at det er danske selskaber i udlandet. Et eksempel kan
veere en stor kunde som Genan A/S (der neddeler deek som bruges til sportsbaner mv.) der har
stor fabrik og hovedkontor i Viborg, men som efterhanden har fabrikker i bade USA og

Resten af Europa. Salget sker i Danmark og kunden er dansk.

Vi ser vores opgave som veerende proaktiv og at formalet er, ogsa pa sigt, at lave en skalerbar
vaekststrategi som kan udvides til nye markeder, men for nuveaerende veelger vi at fokusere pa

Danmark og derfor afgraenser vi os fra afseetning udenfor Danmark.

Vi veelger denne afgraensning fordi vi gnsker at komme i dybden med vores opgave og det

kan vi gare ved et relativt overskueligt marked som det danske.

1.4.2 Forsyning:
Vi er klar over at vi har en afsatningsmassig perspektivering pa denne opgave, men i og med

at hvad Gleco tilbyder kunderne, afhe@nger meget af produktionssted og forhold, har vi ogsa
en forsyningsvinkel med pa opgaven. Nar der kigges pa forsyningskaeden til Gleco kan vi
ikke lave samme geografiske afgraesning som ved afsatning. Ved forsyning er der tale om et

globalt marked hvor primere produktionslande bl.a. er Indien, Kina, Tyrkiet og @steuropa.

Derfor vurderer vi, at det ikke er muligt at lave opgaven uden et globalt perspektiv pa

forsyningskeaeden.

1.4.3 Produktsortiment:
Gleco har 2 divisioner:

1. Industriemballagedelen, der i 2019 stod for 90% af omsatningen.

2. Medico afdelingen der stod for den resterende del.
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Vi har valgt at afgraense os fra Medico divisionen, og udelukkende fokusere pa
industriemballage der udger starstedelen af Glecos nuveerende omsatning. Derudover har vi
en hypotese der siger at markedet for industriemballage er attraktivt og at der kan opnas
veesentlig hgjere omsatning, langt hurtigere end for Medico divisionen, som er produkter

med lav omsgtning og hgj indtjening.

1.5 Metode:
For at kunne svare pa vores problemformulering, vurderer vi at Glecos nuvearende kunder er

et yderst vigtigt parameter. For at indhente data omkring disse kunders loyalitet, tilfredshed
og praeferencer har vi i gruppen udarbejdet et spgrgeskema opbygget ud fra en kombination
af NPS og Fishbein-princip®. Spargeskemaet er bygget og distribueret ud gennem Qualtrics,
som er anbefalet af CBS. Spargeskemaet er sendt ud til en segmenteret og kvalitativ
kundedatabase pa i alt 150 stk. De udvalgte emner er taget ud fra en top — down analyse af
omsetning fra 01.07.2018 — 01.03.2020. Ud af de 150 emner har 45 svaret pa vores
spargsmal. Svarene er vedhaftet som bilag*. Vi er velvidende om at 150 kunder naturligvis
ikke forteeller noget om hele populationen/markedet og ej heller de 45 svar der er kommet
retur. Dog mener vi, at det vigtigste i denne undersggelse er at fa indblik i netop kundernes
syn pa Gleco og de produkter der leveres. Vi stiller os meget tilfredse med ca. 1/3 svarrate,
fordi vi sendte spgrgeskemaerne ud d. 13. marts og dermed 2 dage efter Danmarks
statsminister lukkede landet ned, hvilket har betydet at manges opmerksomhed har veeret

rettet mod Coronaproblematikken i hgjere grad end besvarelse af spgrgeskemaer.

Derudover er metodevalg til denne opgave taget ud fra David A. Aakers Strategic Analysis -
model fra Strategic Market Management. Gennem et bredt udvalg af relevante modeller og
teorier herfra, forsgger vi at fa indsigt i Glecos eksterne og interne situationer. De vigtigste
elementer herfra koges ned i en SW- og OT-analyse, og derfra videre til en TOWS-analyse,
der vil give os rette indblik i hvordan og hvorvidt det er muligt for Gleco at opna en

omsatning pa 120 mio.

3 https://ceopedia.org/index.php/Fishbein _model
4 Bilag 1 svar fra spgrgeskema
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2. Omverdens Analyse

Ved at analysere det eksterne miljg som Gleco befinder sig i, far vi mulighed for at se, hvilke
faktorer der har indflydelse pa Gleco. Disse faktorer vil have en pavirkning og indflydelse pa

Gleco, men er ikke noget Gleco har indflydelse pa.

2.1 Markedsanalyse og produktanalyse

Gleco opererer pa markedet for FIBC, som er den korrekte betegnelse for en bigbag. En
FIBC er en industriel emballage lavet af plastik der bruges til mange forskellige ting, og
derfor findes kunderne ogsa i mange forskellige brancher. FIBC star for flexible intermediate
bulk container, altsa midlertidig opbevaring af store partier i en fleksibel container.
Fleksibiliteten bestar bade i at der er tale om et handsyet produkt med mange
tilpasningsmuligheder, samt at, nar de er tomme, kan der pakkes 300 stk. pa 1 palle, hvilket
er usammenligneligt med andre containere. De fylder altsa meget lidt far brug, og er dermed
billige at transportere og kan samtidig indeholde store volumener efter fyldning. Typisk
indeholder en FIBC pa 1,50 kg. op til 1.500 kg. materiale — en unik hgj egenveegt / lasteevne
ratio pa 1:1.000.

Efter mange ars anvendelse er FIBC efterhanden godkendt til mange forskellige formal, og
anvendes i dag til bade fedevarer, medicinalvarer, sased og alt derimellem. Emballageformen
er efterhanden sa attraktivt, at det ikke er afgarende hvilket produkt kunden har, men blot om

det kan lade sig gare at benytte FIBC hos den enkelte virksomhed.

2.1.1 Konkurrenceformen pa det danske marked
Det danske marked er kendetegnet ved 4-5 store aktgrer og en reekke mindre akterer, som alle

sgger at skabe fortjeneste ved at importere FIBC til det danske marked, med produkter
produceret de samme steder i verden. Fordele ved den enkelte aktar sgges derfor skabt ved
personlige relationer som kendt indenfor B2B, mulighed for lager og levering i mindre partier
samt ekspertise indenfor design og udvikling. De indtager alle rollen som distributer, og kan

retfeerdigvis kaldes for eksperter i import fra Asien med videre.

For at analysere konkurrenceformen pa det danske marked, har vi fra vores spgrgeskema
trukket nedenstaende graf ud, der forteller os i hvilken grad Glecos kunder har praferencer

for dermed at kunne beskrive graden af praeference pa markedet.
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Spgrgsmal om: Hvor stor betydning har nedenstaende i forhold til dit samarbejde med
Gleco?

[l Leverancesikioerhed
I Produktets Kvalitet
= B Produktets pris
W Mulighed for lager has Gleco og mindrehyppigere loverancer
Sarmarbejdel med konsulenten
- | | W Personlig rédghvning op produlktudvikling
ing

Hej betydning Hogen betydning Lille betydining ngen betydning

Figur 2: Svar pa udsendt spgrgeskema egen tilvirkning

| og med at 35 ud af 37 respondenter, svarende til 94,59%, tilkendegiver at
leverancesikkerheden har hgj betydning, sammenholdt med stort set samme vardier for
produktets kvalitet, mener vi at markedet besidder preeference. Da kunder dermed har
preeferencer og Gleco befinder sig i et marked med 4-5 store udbydere og en reekke mindre

aktarer er der tale om konkurrenceformen monopolistisk konkurrence.

2.1.2 Markedsudsigt

Den fremtidige veekst vil primeert komme fra udvidelse af anvendelsesomrader® og antageligt
vil det vokse med ca. 6% arligt frem mod 2026. Isar forventes det at omsatningen rettet mod
fgdevareindustrien samt medicinalindustrien vil stige. Fremstilling af fadevarer, og emner til
videreforarbejdning indenfor fadevarer, f.eks. til plantebaseret kad, vil ogsa have en stor
andel af stigningen. Det forventes ogsa at udviklingen i 3. verdens lande, vil betyde at flere
produkter kan leveres i FIBC fremfor 25kg’s seekke, i og med at maskinel handtering bliver

mere udbredt i disse egne.

5 https://www.grandviewresearch.com/press-release/global-fibc-market
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2.2 Kundeanalyse
For at analysere Gleco nuvaerende omsztning, baseret pa nuveerende kunder, har vi valgt at

lave en brancheanalyse, saledes vi kan identificere indenfor hvilke sektorer Gleco pt. skaber

sin omsatning.

Vi har valgt at sige, for at skabe bedre overblik, at ud fra en omsatning pa 90 mio. pa FIBC
fordelt p& 280 kunder®, har vi en gennemsnitligt traek pr. kunde p& 90.000.000 / 280 kunder =

321.000 kr. Dette giver os dermed indsigt i veerdien af en gennemsnitskunde.

For nemheds skyld vaelger vi at se pa hvor stor en andel af omsztningen de 70 sterste kunder
star for, sa vi kan ngjes med at brancheinddele denne mangde. Vi kan se i Glecos
gkonomisystem, at de 70 stgrste kunder skaber en samlet omsatning pa + 80.000.000 kr. og
derfor danner et solidt grundlag for en analyse af, hvilke brancher Glecos kunder befinder sig
i. Disse 70 kunder er branchefordelt som fglgende, som ogsa er illustreret i falgende

cirkeldiagram:

e Fgdevare — producenter af eks. gryn, flager mm.
e Industri — producenter af eks. enzymer, metaller, granulater mm.
e Landbrug — producenter af eks. frg, ggdning, saseed mm.

e Ravare — til levering af grus, granit, sand mm.

Branchefordeling af Glecos 70 starste kunder

m Fadevarer 14,29%
W Industri 52 86%

B Landbrug 30%

W Oavarer 2.86%

Figur 3: Cirkeldiagram af brancheforening af kunder, egen tilvirkning

6 Udtraek fra Glecos navisionsystem baseret p& 2019 omsaetning
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Yderligere kundeanalyse viser at sammensztningen af kunder, er fordelt pa enkelte meget
store kunder. Dermed konstaterer vi at de 10 sterste kunder tegner sig for et salg pa intet

mindre end 52,10% af hele Glecos omsatning som udregnet i nedenstaende tabel 4.

Omsetning skabt af Glecos 10 stgrste kunder

Salg top 10 47.056.402,16
Salg i alt 93.855.377,42
- Medico - 3.475.000,00
Oms FIBC 90.380.377,42
Andel i pct. 52,10

Figur 4: Tabel af top 10 omseatning for Gleco, egen tilvirkning

For at sztte dette yderligere i perspektiv kigger vi pa Parettos lov omkring 80/20 reglen.
Lever Glecos omsatning op til denne regel om at 80% af omsatningen er baseret pa 20% af

kunderne?

Antal kunder der udger 80% af Glecos omsatning

Salg 42 stgrste 72.057.000
kunder

Salg i alt 93.855.377,42
- Medico -3.475.000,00
Oms FIBC 90.380.377,42
Andel i pct. 80

Figur 5: Tabel af antal kunder der skaber 80% af Glecos omsztning, egen tilvirkning

Ovenstaende figur 5, konstatere at der skal 42 af de starste kunder til for at lave 80% (80% af
90mio. = 72mio) af omsetningen’. Derfor er det tilfaeldet, at Glecos omsetning lever op til
80/20 reglen og endda out-performer princippet i og med, at blot 15% (42 kunder / 280
kunder x 100= 15%) af virksomhedens kunder barer 80% af omsatningen. Dette kan bade
anses for at veare en styrke og en svaghed. Styrke idet at fa kunder kan varetages med fa

ressourcer. Svaghed idet omszatningen ikke vurderes til at veere spredt pa seerligt mange

7Ved hjelp fra udtrak af Glecos gkonomisystem
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kunder, hvilket kan veere et risikoelement. Under alle omstendigheder er vi nu vidende om at

fa kunder star for en stor andel af omsztningen.

2.2.1 Kundernes kgbsanalyse
For at der kan skabes afseetning af FIBC, skal en eventuel kunde have et behov for at fragte

varer fra a til b. Det vil sige, at der farst og fremmest skal veere et situationsbestemt behov
hos kunden. Nar dette er identificeret, opstar der et nyt behov — de funktionsbestemte behov.
Her traeder designet af FIBCen ind, hvor der er muligheder for at kundetilpasse og justere
efter kundens gnsker, i forhold til design og funktionalitet. Det er vigtigt at analysere de
funktionsbestemte behov, og fa belyst de forskellige muligheder der findes ved keb af FIBC-
produkter.

De sociale behov kan produkterne tilfredsstille ved at tilbyde disse garanteret uden
bgrnearbejde, med en grannere profil end alternativer og eventuelt med et flottere og mere
prangende tryk pa FIBC for at kunden kan fa opfyldt sociale behov.

De psykologiske behov er indfriet ved hjelp af overholdelse af leveringsdeadlines, og ved at
tilbyde at holde bufferlager med videre. Det kan ogsa garanteres, at alle varer lever op til iso
normer mm. for at skabe tryghed ved anvendelse af FIBC.

Opsummering af ovenstaende behov bekrafter os i at der kan skabes preference for FIBC-

produkter.

Fra en indkebers perspektiv vurderer vi, at produktet FIBC placerer sig i non-critical items i

Kraljic modellen®. Primzrt fordi der kan laves E-

1 Kraljic Matrix

tenders og der kan kabes i store partier. Det betyder s e ile Tonie

Items

igen at der for indkgbere kan samles bud fra mange
- pavirkning pa
kund
riable omk.

leverandgrer og presse dem i pris. Vi mener dog

Profit impact

samtidig, at der kan tegnes en stor cirkel omkring

Non-critical

udgangspunktet i matrixen, som illustreret til hgjre i

items items
i . . . - E-Tenders us pa ens
figur 6, fordi mange produktionsvirksomheder er - Maengdekgb t og hoj
. ol tos - Mange litet
afhaengige af en meget ensartet og ofte "’hgj leverandere =

kvalitet. Derfor bevaeger cirklen sig ind bottleneck _ ,
Risk / Complexity

item idet der ofte indtreeffer kompleksitet som en , ; _ L
Figur 6: Kraljic matrix egen tilvirkning

8 Strategisk Salg, Claus Thomsen s. 225
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del af produktets egenskaber. Cirklen bergrer ogsa leverage items da indkeb af FIBC pavirker
virksomheders resultater, da de er relativt kostbare.

2.3 Konkurrentanalyse

Set pa konkurrenter som opererer pa samme marked som Gleco, sa findes der en reekke af
disse som er bade direkte og indirekte konkurrenter til Gleco. Dog vurderes det ogsa, at en
stor del af disse ikke er positioneret til at udgere en reel trussel mod Gleco. Vi har derfor ud
fra en selektiv tilgang udvalg 4 nggle konkurrenter, som har stgrre betydning for markedet
Gleco befinder sig pa. | denne selekteringsproces er spillerne valgt ud fra
omsatningsstarrelse og ud fra organisation der er tet pa Gleco og ud fra det almindelige

branchekendskab vi har til markedet.

Disse 4 aktgrer udger sammen med Gleco ca. 70% af det samlede FIBC-marked i Danmark,
som skannes at vaere pa 400-450mio i omsatningsvolumen. Det vil sige, at disse 5 spillere
antagelsesvist har en omsatning pa 300mio til sammen, hvor Gleco dermed sidder pa 90mio
kr., hvorfor Gleco med stor rimelighed, kan antages for at veere markedsleder pa markedet for
FIBC i Danmark.

BluePack er organisatorisk (distributer) og starrelsesmeessigt den konkurrent, som er teettest
pa Gleco, pa det danske marked. BluePack har hovedseade i Odense og har 9 personer ansat,

og deres afsetningsmarked er primart det danske samt det svenske marked.

BluePacks priser er forholdsvis hgje til eksisterende kunder, hvorfor de har faet et ry der siger
at de er for dyre. Det er sveert for kunder at forsta at de hidtil har givet kr. 75,00 for noget
som en anden (eks. Gleco) kan tilbyde til 49,00kr. Samtidig har det skabt en del udfordringer
at Bluepack skifter producent uden at kunden involveres, det betyder at kunden kgber det
samme produkt som sidst leveret, men far en vare der varierer i kvalitet fordi producenten er
udskiftes med billigst mulige for sterst mulig indtjening. Dette kan skabe problemer ved
falsomme produktionsanleag, og resultere i darlige relationer. Det kan opleves som om der

ikke er tilstreekkelig respekt for kunden og produktet.

Ved studie af BluePacks regnskab®, bemarker vi en resultatfremgang i omegnen af 2 mio. i
2019 i forhold til regnskabsaret forinden. Det er en stor fremgang, da resultatet aret forinden

var pa ca. 500.000kr, sa at dette stiger til 2 mio., er bemarkelsesverdigt. Vi ser ogsa at der pa

% BluePacks regnskab bilag 2
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personaleudgifter er udgifter pa 1 mio. kr. mindre end aret forinden, og at antal medarbejdere
er reduceret, samtidig med at der er skabt et DB som er ca. 1mio kr. hgjere end aret forinden,

hvilket i store traek forklarer fremgangen.

Daekningsgrad

Overskudsgrad

Kapacitetsgrad 1,6 1,1 1,1 12 11 il
Afkastningsgrad 15,2 3,8 32 7.1 32 | gl
Likviditetsgrad 1 125,57 113,93 108,12 122,51 12579 | [l
Soliditetsgrad 32,1 26,9 22,1 337 31,9 | [nl
Egenkapitalens forrentning 1 36 8.4 7.8 20 16,3 | il

Nggletal for BluePack fra: https://proff.dk/nogletal/bluepack-as/odense-c/engroshandel-annet/GK33NAI10N6/

Ud fra ovenstaende nggletal af virksomheden, sa er Bluepack blevet bedre til at genere
overskud pa den investerede kapital, hvilket kan ses pa afkastningsgraden der ca. er 4 gange
sa stor som forrige ar. Her kan arsagen bl.a. findes i kraftig gget resultat for finansielle poster
samt reducering af aktiver sammenlignet med aret fgr. Uden at have dybere indsigt i
virksomhedens regnskab, kan det dermed antages at virksomheden har reduceret sine samlede

aktiver, hvilket eks. kan veere biler, lagre, maskiner mm.

Accon A/S er en anden konkurrent, som er en nordisk spiller med dansk hovedsade i Kage,
og som opererer i hele Skandinavien og ogsa som distributer. Accon adskiller sig ved at
opkebe konkurrenter og arbejder dermed ud fra en horisontal integrationsstrategi. De har
tidligere kabt Greif Sverige™®, og netop overtaget FairFlex!! i Danmark og Sverige. De sgger
altsd bade en omsatningsfremgang skabt bade ved hjalp organisk vaekst (nye kunder med
eksisterende forretning) som de andre spillere, men i hgj grad ogsa vaekst ved hjelp af opkab
af konkurrenter. Dette er lykkedes dem, idet de fra minus en halv million, har formaet at
lande et resultat pd sma 900.000 i 20182, Ud fra virksomhedens afkastningsgrad kan det ogsé
antages at denne strategi har medvirket til at Accon har dygtiggjort sig i at tjene penge pa

deres investerede kapital og dermed generere overskud pa baggrund af bl.a. horisontal

10 https://www.greif.com/
1 hitps://www.fairflex.se/
12 https://proff.dk/regnskab/accon-as/k%C3%B8ge/producenter/GRWICTIO16D/
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integration.
2018-12 2017-12 2016-12 2015-12 2014-12

Daskningsgrad

Overskudsgrad

Kapacitetsgrad 1.8 12 1 0,2 02|
Afkastningsgrad 12,5 59 07 -57.6 644 I
Likviditetsgrad 1 123,61 1252 114,84 49,97 6874 4lll
Soliditetsgrad 20,2 20,2 13 -100,1 40,5 | "
Egenkapitalens forrentning 1 52,6 19,5 -14.1 - -l

Nggletal for Accon fra: https://proff.dk/nogletal/accon-as/k%C3%B8ge/producenter/GRWJCTI016D/

Det ses 0gsa i Accons regnskab!? at hele overskuddet for 2018 er tillagt egenkapitalen s
denne er steget til 1,4mio. Accon formar desuden fgrst fra 2018 at tjene penge, hvorfor der

0gsa ses en kraftig stigning i egenkapitalens forretning, afkastningsgrad mv.

NNZ er en 100 & gammel Hollandsk emballagevirksomhed*. De har altsé en erfaring og
kapital som er helt unik, og angiveligt har de stor erfaring i ekspansion til nye markeder ved
hjelp af etablering af nye lokale kontorer, med henblik pa at indtage markeder. Det er ogsa
tilfeldet pa det danske marked hvor de har etableret eget kontor i Odense med 10 ansatte. De
er meget aggressive med lave priser for at skabe ny omseatning med nye kunder. NNZ har
dog til forskel fra Gleco et stort produktsortiment inden for al slags emballage, hvor FIBC

blot er et enkelt omréde’®.

Det lader til at indtjeningen tilsidesattes for at skabe vaekst. Dette ses 0gsa i NNZ regnskab,
hvor det primare resultat er faldet fra ca. 3 mio. i 2017 til ca.1.1mio i 2018, mens materielle
anleegsaktiver er gget fra 42.000 i 2017 til 257.000 i 2018.

Afkastningsgraden er faldet kraftigt fra 13,5 i 2017 til 5,0 i 2018, hvilket er forarsaget af fald
i resultat far finansielle poster og virksomheden er blevet darligere til at tjene penge til trods
for investeringstiltag pa bl.a. anleeg og driftsmidler. Egenkapitals forrentning er tilsvarende
ogsa faldet fra 2017 til 2018, men er stadig en anelse hgjere end afkastningsgraden, hvorfor

NNZ tjener penge pa lante penge.

13 https://proff.dk/regnskab/accon-as/k%C3%B8ge/producenter/GRWICTI016D/

14 www.nnz.nl

15 https://www.nnz.dk/pakkemateriale.html

16 hitps://proff.dk/regnskab/nnz-scandinavia-aps/odense-s%C3%B8/engroshandel-annet/GQFAILI10N6/
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2018-12 2017-12 2016-12 2015-12 2014-12

Daskningsgrad

Overskudsgrad - - - - -
Kapacitetsgrad 1,2 15 18 16 1.3 1l
Afkastningsgrad 5 13,5 228 174 105 4fh.
Likviditetsgrad 1 200,32 261,24 243,11 188,6 199,13 | illl
Soliditetsgrad 52,6 62,8 56,9 42 40,7 | il
Egenkapitalens forrentning 1 83 24,1 433 43,4 214 | .

Nggletal for NZZ: https://proff.dk/nogletal/nnz-scandinavia-aps/odense-s%C3%B8/engroshandel-annet/GQFAILI10N6/

Det er bemarkelsesverdigt at se pa udviklingen og forholdet mellem afkastningsgraden og
egenkapitals forretning, hvor disse snart peger i retning af at mgde hinanden og det kan
dermed antages at NZZ vil begynde at tabe penge pa lant kapital. Dette kan skyldes, at NZZ
har lavere langsigtet geeld mens gaeldsoptaget er baseret pa kortsigtet geeld og at der slges

med for lav deekningsgrad.

Thrace er en distributgr, som aftager alle seekke fra en meget anerkendt Thailandsk
producent. De leverer et topkvalitetsprodukt, primeert i form af 1 strop saekke, hvor det er
meget sveert for andre at ramme samme kvalitetsniveau. De leverer til flere og flere som laver
automatiserede lgsninger, og her er det meget vigtigt at pakning og kvalitet er unikt god, i
forhold til markedet generelt. 1 2018 omsette Thrace for 250 mio. svenske kroner pa det
skandinaviske marked®’ (vi kan ikke treekke tal fra Danmark udelukkende). 1 strop saekken er
primeert kendt inden for landbruget, men denne type breder sig til industrien, hvilket kan ses

pa Thraces omsatning, der er stgt stigende.

@vrig spiller: Cesur er en interessant ny spiller, ikke pa baggrund af deres omsztning, som

udger en lille andel af totalmarkedet®8, men fordi de gar tingene anderledes. Det er en tyrkisk
producent der har egne s&lgere i Danmark. Det vil sige at de, modsat de farnaevnte, selger
produkter de selv producerer, ved hjalp af en seelger i Danmark., der er ansat direkte af
fabrikken. I de tilfeelde hvor de Tyrkiske produktioner er for kostbar, kaber de sa vidt vides
fra Indiske producenter. Altsa fungerer den Tyrkiske producent som distributgr pa det danske
marked. En interessant og ny made at gare det pa. Med deres tekniske know how, ma det
antages at de er klar til at etablere egen fabrik i Indien, skulle de finde en fordel i det. Det er
set at andre (Isbir Sentetik) Tyrkiske producenter, har etableret egne fabrikker i Indien, med

17 https://www.allabolag.se/5566102983/thrace-polybulk-ab

18 https://www.allabolag.se/5590325998/cesur-packaging-scandinavia-ab
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samme principper som i Tyrkiet, viderefert til Indien. Set pa Cesurs omsatning pa det
svenske samt danske marked, kan vi se, at dette er i veekst. Tveertimod er sa ses der ogsa at

omkostningerne er hgjere ind indtjeningen, hvilket afspejler sig i det faldende resultat™®.

Opsummering af konkurrenternes steerke og svage sider:

Konkurrentanalyse Staerke sider Svage sider
- omkostningsfokuseret/lean, - dyre priser, &ndrer
stabilt fodfeeste i det danske producenter uden
BluePack marked i +30ar, kendt brand Kundegodkendelse

- ikke konkurrencedygtige i
- Stor spiller og opererer i hele den prisfglsomme del af
norden, vaekst virksomhed med markedet, sveaert at styre

kapital til opkgb af konkurrenter, | kultur ved mange

Staerk visuel identitet horisontale opkgb

- Global spiller, stort sortiment, lav indtjening pa solgte
visuel identitet, Staerkt Brand, varer, hgj kortsigtet geeld,
erfaring og kapital ikke-Dansk

- kvalitetsafthaengige,

- Topkvalitetsprodukt fra afhaengige af enkelte
thailandsk producent som er producenter, smalt
Thrace sveert for andre at efterleve kundesegment
- hgje
- Producent med egne sxlgere i produktionsomkostninger,
markedet, stor teknisk know- lav bemanding pa
how, hgj omsaetning opererende markeder

Figur 7: Konkurrentoversigt over steerke og svage sider. Egen tilvirkning

2.4 PESTEL analyse
For at fa et overblik over eksterne faktorer der pavirker det marked Gleco opererer pa, har vi
valgt at lave en udvidet PEST analyse, ogsa kaldet PESTEL. Udover de politiske,

gkonomiske, sociokulturelle og tekniske faktorer der er indeholdt i PEST, vil vi med

19 https://www.allabolag.se/5590325998/bokslut
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PESTEL ogsa fa indsigt i miljg og lovmaessige aspekter, hvilket vurderes til ogsa at veaegte
hgjt pa netop Glecos marked.

Gennem analysen vil vi have mulighed for at se, hvilke muligheder og trusler der indtraeffes i

markedets makroniveau.

PESTEL analysen er dynamisk og danner dermed et billede af markedet her og nu, med
marked mener vi bade muligt afsetningsmarked samt forsyningsmarked, da begge markeder i
hgj grad vil pavirke vores muligheder. Det er vigtigt at understrege at analysen er foretaget
ultimo fordr 2020, hvor Corona-krisen?® har en indflydelse p& markedet.

2.4.1 Politiske faktorer:

Der er foretaget initiativer i Danmark for at bidrage til velfeerd og reducere plastaffald. Blandt
andet har Danmark netop forhgijet prisen pa plastikposer indenfor B2C markedet med
300%2L. Derudover er der skarpet for mulighederne i at udlevere gratis plastikposer til B2C
kunder. Hvis dele af disse politiske tiltag viderefares til FIBC, kan det antages at der vil vare
en pavirkning pa prisseatning, efterspargsel af bighags og ikke mindst efterspargselstrends pa
alternative muligheder. Det er vigtigt at sige, at der kan veere et stort skel mellem B2B og
B2C markederne, saledes lovgivningen aldrig nar til de professionelle markeder, men det
vurderes at der foreligger en risiko herfor.

Ikke blot i Danmark findes der politisk modstand pa plastikposer, men ogsa fra et globalt
perspektiv, hvor flere lande har forbudt plastikposer??. Det er igen uvist om disse forbud kan
og vil blive overfart til FIBC. Det er naturligvis vigtigt for branchen at vaere opmeerksom pa
disse politiske initiativer og pa perceptionen af disse fra medier og forbrugere/befolkningen.
Vi ser allerede steerke politiske trends for at passe bedre pa miljg ved at forbyde

engangsplastikposer i FIBC producerende asiatiske lande som Indien?,

Indenfor politik kan ogsa naevnes at forskellige producenter har forskellige toldforhold rundt
omkring. Kina 7,4% og Indien 5,7% og Tyrkiet uden told i forhold til EU. Meget aktuelt
rykkes der i hgj grad rund pa disse forhold i gjeblikket. USA og Kina udfarer handelskrig
med ggede toldsatser som medfgrer &ndret og nedsat verdenshandel. | forbindelse med

20 https://en.wikipedia.org/wiki/2020 coronavirus pandemic in Denmark
21 hitps://finans.dk/erhverv/ECE11796619/plastikposer-bliver-tre-gange-saa-dyre/?ctxref=ext

22 (https://nyheder.tv2.dk/udland/2017-03-21-afrika-gaar-forrest-flere-lande-forbyderplastikposer)
2 https://www.nrk.no/urix/innbyggerne-i-mumbai-kan-bli-arrestert-for-a-bruke-plastposer-1.14099582
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covid-19 krisen oplever vi ikke at de igangsatte restriktioner fra den danske regering gar ind
og pavirker vores afsetningsmarked direkte. Det skal dog navnes at forsyningskaeden vedr.
produktion af FIBC er brudt i gjeblikket da Indiske produktionsenheder er lukket fra 20.
marts 2020 og 3 uger frem. Dette har konsekvenser for hvor varerne produceres, og maden

der handles pa, men det er sveert at spa om de mere langsigtede udfald.

2.4.2 Pkonomiske faktorer:

Der ses med stor bekymring pa den gkonomiske situation i bade Danmark og resten af verden
grundet Coronakrisen, der skaber uro og usikkerhed pa mange markeder og ogsa for
kunderne og kundernes kunder i FIBC-markedet. Som fglge af Corona krisen ser vi en
svaekkelse i mange landes gkonomier og store udsving i valutakurser?* og oliepriser?, hvilket

alt sammen er betydende faktorer for hele branchen.

Coronavirusset og en priskrig mellem de lande, som producerer olie, er skyld i at prisen pa
olie falder s& drastisk.. Dette medfarer prisfald p& brandstof og dermed lavere
totalomkostning for kunder i FIBC-markedet. Pa sigt vil det ogsa have en stor effekt pa prisen
pé ravaren PP?” som FIBC er lavet af. Kombinationen af en vigende efterspargsel i markedet,
og faldende oliepriser vil have en dobbelt effekt pa priserne, som forventes at falde

betragteligt.

Valutaudsving kan pavirke priser positivt og negativt, og afheenger naturligvis af hvilket land
kaber / seelger befinder sig i. Ved fald i dollarkursen kan danske virksomheder kgbe
“billigere” pa udenlandske markeder der fakturere i dollar. Dette kan medfare starre ordrer til
producenter og heraf en midlertidig hgjere efterspargsel pa grund af valutaudsving.
Derudover er det naturligvis vigtigt at man som dansk leverander forholder sig til, hvilken
valuta man fakturerer sine kunder i, og medtager risiko for valutastigninger og uventede

gevinster og tab.

Det kan antages at danske virksomheder uden preeferencer for leverandgrer i FIBC-markedet,
gnsker at kebe af udenlandske leverandgrer med det formal at holde udgifter nede under

krisetider.

% https://www.valuta.se/

% https://www.euroinvestor.dk/nyheder/saadan-gik-det-aktierne-i-usa-fredag

26 hitps://www.dr.dk/nyheder/penge/overblik-derfor-banker-coronavirus-og-priskrig-benzinpriserne-i-bund
27 polypropylene som er et plastmateriale

20


https://www.valuta.se/
https://www.euroinvestor.dk/nyheder/saadan-gik-det-aktierne-i-usa-fredag
https://www.dr.dk/nyheder/penge/overblik-derfor-banker-coronavirus-og-priskrig-benzinpriserne-i-bund

Stefan Paludan - 126876
Dharsan Uthayakumar - 121033
HDMM Afgangsprojekt (DMAMO1015E)

En anden gkonomisk faktor der er pavirket af Corona krisen er naturligvis arbejdsmarkedets
situation hvor mange er hjemsendt, i karantaene og hvor nogle er fyrede. Dette satter en
demper pa forbruget i visse segmenter/produktkategorier og dermed levering af gods og
varer. Bl.a. kan der forventes gget efterspargsel pa langtidsholdbar kost, medicin og lavere
efterspargsel pa eks. varer til stgrre projekter som byggeri mm. — hvilket vil pavirke FIBC
markedet negativt. Generelt anvendes FIBC til mange formal over hele verden, og
anvendelsen stiger i takt med udviklingen af denne emballagetype. Dette er relevant at have
med i betragtningen af en gkonomisk afmatning, for der skal vi have den brede anvendelse til
mange forskellige brancher og produkttyper hele vejen fra fadevarer over frg og afgragder til
sasaed og gamle bildek, med i betragtning. Der er dermed tale om bredt anvendelsesomrade,
hvor den primere sektor er industriemballage, der naturligvis er affekteret af recession /

veekst i den globale gkonomi.

Under et interview?® med en af de starre producenter i Indien, ses der i gjeblikket en
stagnering af efterspargsel efter nervaerende produkt. Her mener flere indiske producenter, at
dette er resultat af handelskrig mellem Kina og USA der medfarer lavere ravareeksport fra
Europa. Ligeledes ses det at ravareeksport fra Kina til USA er nedadgaende. De store indiske
producenter eksporterer ogsa til Kina der ogsa selv producerer FIBC. Det kan dermed
vurderes at handelskrigen rammer Kina hardt, hvilket har stor effekt pa Europas

ravareeksport hertil.

Efter 10 r med vaekst i global gkonomi?®, er det rimeligt at tro pa en ny &ra narmer sig hvor
veeksten vil aftage. Vi ser det allerede nu grundet Corona krisen, men ved naturligvis ikke
hvor lenge den vil vare. Vi betragter det som rimeligt at antage, at handelskrigen mellem
Kina og USA vil aftage pa sigt, for at minimere risiko for manglende vakst i de starre

gkonomier.

Overordnet set vurderes det at den globale gkonomi gar imod mere udfordrende tider, men
der ses positivt pa at FIBC har mulighed for at adaptere sig og for at udvide sit
anvendelsesomrade for at sikre berettigelse fremadrettet.

28 Interview med Dhoot Compack Ltd pa tlf.
2 https://www.ekonomifakta.se/fakta/ekonomi/tillvaxt/bnp---internationellt/
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2.4.3 Sociale og kulturelle faktorer:

Coronavirusset pavirker alle mennesker i hele verden. Millioner af mennesker er hjemsendt
og tusindvis af mennesker er blevet syge hvor nogle er indlagt mens andre er hjemme og /
eller i isolation. En del aftagere af FIBC oplever ogsa en gget ordretilgang som fglge af
COVID-19, iseer inden for kemikalier, enzymer til vask hvor det ses at kunder hamstrer, for at
sikre sig. Det samme kan gare sig geldende i bred forstand, hvis der bliver en stemning af
knaphed pa muligheder for levering. En afledt af effekt af hjemsendelse fra arbejdspladsen er
at der skal ske noget med huset, hvilket kan lede til indkeb af diverse materialer til hus og
have — kabt pa nettet og leveret i FIBC.

Derudover er det inden for de sociokulturelle faktorer iseer ogsa vigtigt at kigge pa trends i

samfundet, kulturelle holdninger og veerdiskiftende tendenser.

Gennem de sidste par ar har globaliseringen haft en enorm fremgang, og man kan sige at
verden er blevet mindre. Sammen med teknologiens udvikling som vi kommer narmere ind
omkring, nar vi undersgger teknologiske faktorer — sa er det nemmere for folk i hele verden
at falge med i virksomheder og i deres garen og laden. @gede trends og opmaerksomhed for
at passe pa kloden skaber en langt stgrre grad af opmarksomhed rettet mod virksomheders
CSR (Corporate Social Responsibility). Kort sagt bliver det mere vigtigt hvordan, man som

virksomhed opfgrer sig, overfor alle lag i samfundet.

FIBC-produkterne er produceret af et plastmateriale kaldet polypropylen. Der er ingen tvivi
om at verden leder efter mader at klare kommende ars klima udfordringer pa. Vi bekymrer os
mere og mere over vores klodes tilstand, og det er vores opfattelse, at de mange billeder af
plastik i havene omkring os og pa landjorden, er noget af det vi gar mest op i. Udfordringen
for plastik i denne forbindelse er at den er meget synlig, hvor forurening fra transportsektor
0g godstransport er svarere at fa gje pa. Derfor kan der opsta modstand mod emner lavet af
plastik. Vi oplever pa nuvaerende tidspunkt en holdningsandring pa verdensplan, der gar
imod engangsplastik. Flere lande har forbudt brugen af plastikposer og en FIBC er i grove
treek egentligt en starre og steerkere plasticpose, som ogsa er godkendt til at blive brugt én

gang — hvorfor denne holdningsandring skal tages alvorligt.

Det er i industrielle sammenhange FIBC bliver benyttet, og her vurderes det ikke plausibelt
med et forbud. Dette da der er mange produktionsvirksomheder som er gkonomisk afhangige

af at kunne benytte produktet og dermed afsatte/eksportere deres produktion. Derudover kan
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der argumenteres for at FIBC oftest benyttes i lukkede kundekredse med godkendte
affaldsvirksomheder som handterer FIBCen efter dennes brug og temning.

Udledt af ovenstaende kunne et interessant tiltag vere at kigge mod FIBC produktion af

genbrugsmaterialer, som i dag dog ikke er teknisk muligt grundet:

e Sikkerhedsmaessige krav til produktet
e 100% indsigt i ravaren af genbrugsmaterialet, og

e Bagudrettet sporing af denne

2.4.4 Teknologiske faktorer:

95% af alle husholdninger i Danmark har adgang til internet og dermed er der rig mulighed
for informationssggning pa internettet®, og vi mener, at det er rimeligt at forudsaette at det
samme er tilfeeldet i resten af Europa og vesten generelt. Dette betyder at verden er blevet
mere transparent. Det er blevet enklere at fglge med i virksomheders CSR-politik og ikke
mindst er det blevet lettere at sammenligne FIBC’er fra forskellige udbydere, hvilket skaber
nye afsaetnings- og indkebsmuligheder. Med andre ord er det blevet nemmere for FIBC-
kunder at kommunikerer med FIBC distributarer, men ogsa direkte med producenter af FIBC,
og dermed kan det teenkes at muligheder for nye alliancer og konstellationer pa markedet er

skabt, og at der i hgjere grad kan handles direkte mellem slutbruger og producent.

Dette vil resultere i at flere indiske producenter vil tage direkte kontakt til danske slutbrugere,
hvilket vil overflgdiggere distributgren. Der kraeves selvfalgelig indsigt i toldbehandling,
kultur mv., men indiske virksomheder er generelt hurtige til at lzere at veere behjelpelige med
dette. Teknologien kan dog ikke @&ndre pa, at det kun vil veare aktuelt at handle direkte med
producenter, hvis aftageren kan aftage hele containerloads, som er meget store mangder. En
del af distributgrernes berettigelse at de ogsa har agentens rolle og at de kan kombinere

mange kunders behov til at sikre mangder.

Google anses for at veere den stagrste og mest benyttede informationsside og det vil veere
rimeligt at antage, at nutidens kagbere allerede har veeret igennem flere
informationssggningsprocesser, inden de handler. Mange vil i dag og fremadrettet involvere
sig i hvad de kaber, hvad enten det er online eller af en salger. Saelgerens rolle er under

30 https://www.dst.dk/da/Statistik/emner/uddannelse-og-viden/informationssamfundet/it-anvendelse-i-
befolkningen
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forandring, og den blinde tillid er veek, farst og fremmest fordi det er blevet langt nemmere at

sege informationer selv.

Pa produktionsniveau er den teknologiske udvikling begraenset. Med dette menes der, at
produktet stadig er handsyet og produceret i lavtlgnnede lande for at holde
produktionsomkostninger nede. Dermed har mange af producenterne flere tusinde ansat og
karer med 2 eller 3 holds skift. Udviklingen kendetegner sig ved at man anvender feerre
materialer til at opna samme godkendelser og produktet kan dermed salges billigere mens
miljgbelastningen reduceres. En yderligere fordel indtreeffes i form af at kunne reducere
transport og miljgomkostningerne far forbrug, idet der kan pakkes flere enheder pr. palle.

Set pa plastmaterialet, polypropylen som produktet er lavet af, sa har teknologiske forhold
ogsa lykkedes producenter med at seenke vagten pr. enhed, mens produktionsmaterialet
grundlzeggende er det samme.

2.4.5 Miljgmaessige faktorer:

Velvidende om, at vi har skrevet en del om miljg, og om de konsekvenser miljedebatten kan
have for FIBC fremadrettet. Vi mener dog at miljg ogsa fortjener og skal std som et
selvsteendigt punkt i denne analyse. Den umiddelbare perception af FIBC vil antagelsesvist
veere, at produktet associeres med at veere en stor synd og skade for miljget — hvilket
naturligvis vil have en pavirkning i kunders handling. Flere og flere virksomheder arbejder
med CSR og promoverer steerkt deres indsat inden for dette omrade og der er mere fokus pa
promovering af tiltag der skaber ”gren veerdi*. Det er virksomheder alt fra briller (Synoptiks
havplast briller) til mad (McDonalds anti plastiksugergr-reklamer) ikke drejer sig om det

egentlige produkt, men primert drejer sig om den fremadrettede lettere miljgpavirkning.

Vi vurderer at alle virksomheder skal besidde muligheden for at kunne omstille sig til den
nye miljg-virkelighed, som vi mgder med hastig fart.

Ovenstaende skal sattes i kontekst med FIBCen, og her skal der settes forskellige initiativer i
gang, for at sikre at produktet kan leve op til de fremtidige CSR-krav mm, som uden tvivl,
over tid, vil blive sat at de store virksomheder der aftager produkterne. Branchen skal her
som helhed veere klar til at besvare de spergsmal der matte komme, sa produktet overlever

det kommende arti. Klimatilpasning skal taenkes ind i alt lige fra salgsarbejdet, til

24



Stefan Paludan - 126876
Dharsan Uthayakumar - 121033
HDMM Afgangsprojekt (DMAMO1015E)

produktionsmetoder og ravareforhold, da det er denne faktor der kommer til at veere
altafgerende det naeste arti.

2.4.6 Lovgivningsmaessige faktorer:
Flere og flere lande forbyder plastikposer og denne trussel skal naturligvis tages alvorligt for
hele branchen. Det er dog veerd at bemeerke at FIBCen har en mere regular anvendelse end

almindelige plastikposer, og befinder sig dermed pa et andet marked.

Andre forhold, som ogsa er vigtige at forholde sig til, er de arbejdsvilkar som producenternes
medarbejdere har. Man bgr veaere med til at sikrer ordentlige forhold for medarbejderne i
lavtlgnnede producentlande, saledes a FIBC opretholder et positivt image pa denne front,
hvilket kan anses at veere en god mulighed for at kompensere mod et mindre godt miljg-
image. Dette kan gares ved hjelp af foreninger, arbejdstilsynspersonale mm. Det ses at
arbejdsgivere hyrer arbejdskraft uden kontrakter som lgnnes sort. Dette bgr branchen som

helhed prgve at undga.

Der foregar meget i verden i gjeblikket i forhold til nye toldsatser, brexit aftaler / ikke aftaler
og hele verdensordenen er pa spil. | forhold til FIBC-branchen ses det tydeligt at USA's
havede toldsatser pa produkter produceret i Kina, har en effekt. Produktionen til det
amerikanske marked stiger i Indien

2.4.7 Opsummering af pest

Ud fra vores PESTEL analyse vurderer vi, at der iser bar kigges pa 2 omrader indenfor
produktudvikling — set ud fra hele branchens synspunkt. Det farste er at der rent teknologisk
bliver udviklet et genbrugsmateriale, der kan anvendes til selve produktionen. Til at starte
med kan det vare en mindre procentdel af det samlede vav, men det vil veere til hele
branchens fordel hvis det teknisk kan lykkes at produktionen kan foretages med f.eks. 20%

genbrugsplast.

Sekundeert vil det vaere meget speendende for branchen som helhed hvis produktionen kan
foretages teettere pa slutkunderne. Iser for den vestlige verden, vil det vere interessant at
kigge pa om der kan etableres mere automatiserede produktionsmetoder, sa lokale fabrikker

kan etableres.
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Nedenfor i figur 8 belyses kort et udtreek af de essentielle trends og faktorer, som pavirker
markedet for FIBC.

Politiske @konomiske Sociokulturelle

-Globalt modstand pa plastikposer -Corona-krisen -Corona krisen

-Handelskrig mellem USA og Kina -Valutafald pa USD og EU -Efterspgrgsel pa medicin

-Toldforhold -Fald i oliepriserne -Miljgbevidsthed og virksomheders CSR

-/ndringer af efterspgrgslen
pa varegrupper
-Samarbejde pa tvaers af

granser
Miljgmaessige Lovgivning
-Virksomheders SCR og
-Globalisering og transperanthed miljakrav -Plastikforbud
-Verden er blevet mindre - kortere vej til -Arbejdsvilkar i produktionslande og
producenter -Miljsbevidshed muligheder for dansk regering at stille "krav"
-Kgbsadfserden har &ndret sig -Toldsatser

Figur 8: opsummering af PESTEL analysen egen tilvirkning

2.5 Porters 5 forces
Formalet med at anvende Porters 5 forces i denne opgave, er at fa et overblik over FIBC

markedets attraktivitet.

2.5.1 Truslen fra potentielle indtraengere:

Markedet er i gjeblikket kendetegnet ved et markant sterre udbud end efterspgrgsel. Det
betyder at potentielle indtrengere, hvor entry og exit barrierer er lave er noget der i gjeblikket
presser markedet. Det ses at f.eks. hollandske virksomheder etablerer lokale kontorer i
Danmark, og at disse intensiverer deres jagt pa kunder pa det danske marked. Objektivt
skyldes dette bade at disse virksomheder (f.eks. NNZ) har en bevidst vaekststrategi, og at de
tilsyneladende mangler omsatning pa hjemmemarkedet. Disse indtreengere er dygtige til at
underbyde markedet med kvalitetsprodukter, sa de far fat i en gnsket markedsandel.
Indtreengere er ogsa tyrkiske producenter der ansatter danske konsulenter, som arbejder
hjemmefra. Deres strategi er ikke meget anderledes, men deres verdikade er anderledes, da
det er en producent der ansatter arbejdskraft i Danmark. En meget interessant udvikling som
viser at vejen fremadrettet kan veere at binde slutbruger og producent tettere sammen. Sa vidt
det vides er der pt. ikke indiske fabrikker der endnu har ansatte i Danmark, men det vil veere

et naturligt naeste skridt.

Ovenstaende betyder at der er hard konkurrence fra potentielle indtreengere. Men det betyder

ogsa at disse potentielle indtreengere kan bevaege sig til at blive spillere pad markedet, sa
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truslen er reel og stor. Betydende for dette er dels digitalisering, altsa det er meget nemt at
kommunikere selv om afstanden er stor. Saledes kan kundebesgg erstattes af billeder og
video materialer, og dette understgtter direkte dialog med producenten, og dermed udfordres
distributarrollen. Samtidig ses det at store udenlandske selskaber etablerer sig som

distributarer pa vores hjemmebane” med danske konsulenter.

| vores gruppe vurderes det samtidig at en fremadrettet trussel i hgjere grad vil veere at de
store indiske producenter som har for lav omsatning, og som er traette af at lokale
distributgrer handler dem langt ned i pris ved at spgrge flere fabrikker, vil ga direkte pa
markedet i Danmark. Hvis de er dygtige, er det en mulighed, for de taler alle engelsk og er
teknologisk med langt fremme. Pa den lengere bane, vil det vaere denne handelsform der vil
preege markedet for de allerstgrste aftagere. Mod det taler, at selv store danske virksomheder,
veerdseetter dialogen med en dansk distributer, og fremfor alt, sikkerheden i den lokale
samhandel. Hvis der er problemer med en leverance, vurderer mange at et Indisk selskab vil
vaere sveert at fa penge eller hjelp fra. Denne usikkerhed vil med tiden udviskes og

formindskes.

2.5.2 Truslen fra substituerende produkter:

Det er sveert at se konkurrence fra substituerende produkter, da FIBC er et specialudviklet
opbevaringsprodukt som er ganske unikt. Det unikke bestar i den styrke man har evnet at
opbygge i et let produkt. F.eks. kan en bigbag indeholde 1500 kg, og selv veje 1,50 kg.
Denne ratio pa 1:1000 er ikke at finde andre steder gruppen bekendt. Papkasser kommer
aldrig op pa tilsvarende styrker, men sakaldte oktabiner kan til dels veare en substitution. Men
for det farste er den vaesentligt mere kostbar, og for det andet kan den kun lgftes og handteres
med en palle under. Stalkar kan anvendes som alternativ indenfor fadevareindustrien. Disse
er dog meget tunge, bade fysisk og omkostningsmaessigt, ligesom de fylder meget, ogsa nar
de er tomme, bade fer og efter brug. | mange tilfeelde kan dem der benytter bigbags ogsa
veelge at pakke i mindre 25 kg. poser. Det er dog is&r noget der anvendes i 3. verdens lande,
0g Vi ser mere et skifte fra 25 kg. poser mod de store bigbags, end omvendt, da mere og mere

produktion automatiseres.

Hvis FIBCen skal substitueres, skal det ske fordi der kommer nye materialer til, men i det

tilfeelde vurderer vi, at der mere vil veere tale om en optimering fremfor substitution. Her
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teenker vi isar pa at man finder ud af at anvende andre plasttyper, hvor endnu mindre

materiale skal anvendes, eller at man kan ga helt over pa genbrugsmaterialer.

2.5.3 Leverandgrens forhandlingsstyrke

Leverandegrer til branchen, anses som veerende producenterne, har i denne branche
forholdsvis meget magt. Alle store aftagere er afhaengige af, at det produkt der leveres, er i
samme kvalitet hele tiden, og derfor ofte last pa producent niveau. Dette giver leverandgrerne
en position hvor de lyttes til, og har en vis magt i forhandlingssituationer. | det nuveerende
marked som er praeget af usikkerhed pga. coronavirus, mindskes forhandlingsstyrken, da flere
fabrikker lukker pga. restriktioner. Det skaber usikkerhed og ger at kunder vil have flere
godkendte leverandgarer.

2.5.4 Kunder

Kundernes forhandlingsstyrke er stigende da den overordnede efterspargsel i markedet er
udfordret. Der er mange aktgrer at veelge imellem, og mange der kan imgdekomme de krav
som den enkelte kunde stiller. Udfordringen for kaberne / kunderne er at mange er afhangige
af ensartethed i deres forsyningskaede, da de bliver mgdt med flere og flere krav til beviser
for deres leverancer. Disse skrappe krav viderefgres bagudrettet i forsyningskaeden, og gar
det sveerere at skifte emballageleverander. | mange tilfelde skal et eventuelt skifte godkendes
af flere af egne kunder og yderligere led. I denne forbindelse skal det navnes, at en FIBC har
direkte kontakt med kundens produkt, og derfor er i en kategori som besvarligger et skifte af
leverandgar, og ej kan sidestilles med f.eks. en palle.

2.5.5 Konkurrenceintensiteten

Vi mener, at kunderne pa markedet er loyale, og vores tidligere undersggelser viser at der er
preeferencer, der ikke siger noget om priser. Der er risiko og omkostninger forbundet med at
skifte leverandgr, og man kan differentiere sig pa kvalitet og individuelle lgsninger. Der er
samtidig mange leverandgrer der alle har kapacitet til mere forretning hvilket skaber
konkurrence.

2.8.6 Branchens attraktivitet

| gruppen vurderer vi at branchen er attraktiv! Fgrst og fremmest fordi man med handelstalent
kan komme langt i denne branche uden store omkostninger. | og med at der kan handles i
hele verden, med mange producenter giver det mange muligheder. Samtidig er kunder loyale

og der kan skabes praference.
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2.6 OT-analyse (ekstern SWOT)

Ud fra ovenstaende analyse af Glecos makro miljg, har vi dannet os et overblik over hvilke
faktorer i markedet der er vigtige for Gleco at forholde sig til. Disse faktorer er som tidligere
naevnt nogle som Gleco ikke kan pavirke, hvorfor faktorerne enten kan veere en trussel eller
en mulighed for Gleco. Nedenfor figur 9 ses en sammenfatning af en OT-analyse over de
vaesentligste trusler og muligheder der indfinder sig pa Glecos marked.

Trusler Muligheder

Cowid19 Cowdl19

Plastikforbud Globalisering og
transparenthed

Bulk afsztning af ravare,

Kortere vej til producenterne .
JEP medicin, madvare mm.

Automatisering i
Miljebevidsthed produktion og
shutbrugerinvolvering

Bwggeri og affaldshantering

Figur 9: OT-analyse — egen tilvirkning

2.6.1 Muligheder

Verden er blevet mere globaliseret og teknologisk, det betyder at kunder indenfor FIBC har
nemmere mulighed for at fa indsigt i selve markedet og i spillerne heri. Dette kan betragtes
som en mulighed, og grundet den stigende udvikling af informationssggning pa nettet, mener
vi at der er gode muligheder i at skabe en steerkt visuel identitet bade online og offline. Med
rette kommunikation og veerdieksponering er det muligt, at udstille sig i et bedre lys for
omverdenen. Et eksempel kan vare, at man promoverer donationer eller andre

goodwillinitiativer der hjzlper eller skaner miljget.

FIBC er i dag godkendt af bade BRC>! og de kan UN certificeres til transport af farligt gods —
helt op til kategori 3, saledes stiger anvendelsesmulighederne hele tiden.

Produktionsmaessigt bar der foreligge muligheder for yderligere automatisering. | dag
handsyes produktet, og transporteres over store afstande til kunden. Hvis automatisering var

31BRC er en britisk standard for fadevaresikkerhed (British Retail Consortium)
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muligt, kunne produktion i hgjere grad etableres ved slutbruger, og mindre transport og
lavere CO2 udslip ville felge. Et fint argument ved salg af produktet. Samtidig ville
Europeeiske producenter i hgjere grad kunne tenke i miljgvenlige baner, hvilket kan veere

med til at sikre produktets overlevelse.

Muligheder for afsatning pa det danske marked bar ogsa kunne stige som fglge af gget

anvendelse indenfor byggeri, affaldshandtering med videre.

En stor veekstmulighed ligger der indenfor beviset pa at denne emballagetype er miljgvenlig.
Fokus pa den unikke egenvagt / transportvagt ratio som et argument for lavt co2 aftryk pa
lille maengde plast pr. enhed. Og samtidig fokus pa at plast ikke er sa farligt for miljget, hvis

det h&ndteres korrekt.

2.6.2 Trusler
Her i april maned 2020 er den altdominerende faktor Covid19 — og denne pandemi skaber
naturligvis usikkerhed pa det globale marked og pavirker mekanismerne inden for bade

udbud og efterspargsel for FIBC-kunder.

Det er selvfolgelig uvist, hvor leenge denne usikkerhed vil vare — og hvad de endelige
konsekvenser vil vare. Det antages, at der kan forventes stagnering af efterspargsel pa visse
varegrupper, mens der muligvis kan opleves en umiddelbar gget efterspargsel pa
medicinaludstyr, medicin, kemikalier, enzymer. Samlet set vurderer vi Covid19 til at veere en
serigs trussel mod efterspgrgslen generelt, hvilket kan fare til gget konkurrence, lavere
omsetning og indtjening. Visse sektorer vil ga helt uden om Covid19, disse ber der fokuseres

pa og holdes fast i.

Vi anser iser trusler fra den alt om sig gribende klimadebat, som verende det mest relevante
trusselsbillede at fremhave. Truslen kommer iser fra lovgivers side, som vi ser udvikle sig
for tiden, med forbud mod plastikposer introduceret i mange lande. Dette kan udvikle til at
omfatte FIBC, men det kan ogsa vaere at vi slet ikke ser det neerme sig. Den store forskel er at
FIBC i hgj grad handteres af professionelle, ogsa nar det kommer til affaldshandtering. Bade
pa CBS og i offentligheden generelt tales der om en klimakrise. Vi mener at det er relevant at
benavne dette, men ogsa satte det i perspektiv. Vi forstar det saledes, at dem der overlever
pa sigt, er dem der tilpasser sig den nye klimadagsorden, deraf ordet krise. Det er mere en

forandringsproces end en typisk krise, som set under finanskrisen eksempelvis. Under alle
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omstaendigheder er det vigtigt at veere med og tage klimaet alvorligt, og analysere hele vejen i
forsyningskeeden hvor der kan sattes ind.

Ligesom globaliseringen og den teknologiske udvikling kan vere en mulighed. som
beskrevet ovenfor, sa vurderes den ogsa til at kunne veere en trussel. Globaliseringen der gar
verdenen mindre, betyder nemlig ogsa at slutkunder / forbrugere har kortere vej il
producenterne og dermed mindskes behovet for distributerer. Det skal naevnes at vi anser
distributgrens rolle som veerende relevant stadigveek, men den er truet i hgjere grad nu end
tidligere. Det er der flere grunde til. Den primeere grund er produktkendskabet, hvor der i
mange tilfeelde foretages lokale analyser af kundens behov, og denne proces er en del af
relations skabelsen, hvorefter der kan handles. Flere og flere kaber efterhanden ind pa
baggrund af specifikationer, fremfor leverandgrens (distributerens) analyser, og dette er med
til at udfordre rollen. Mange kunder kaber mindre volumener lang vejs fra. Disse kunder har
behov for en der kan samle deres ordre med andres, for at de kan kabe fra Indien, og her er
distributgren relevant. Som det er nu, kan producenterne ikke handtere tusindvis af slutkunder
der kaber mindre partier ad gangen, hvorfor de har stgrre incitament til at arbejde med

distributgrer der har mulighed for at kabe starre partier.

3. Intern analyse:

Den interne analyse skal give et dybt og klart indblik i Gleco. Analysen vil give os et billede
af Glecos strategiske position samtidig med at den ogsa vil vise virksomhedens sterke og

svage sider.

3.1 Organisationsstruktur

Gleco A/S er et aktieselskab som har til huse i egne lokaler med tilhgrende lager i Slangerup.
Nuvarende lokaler blev kabt i 2015, med overtagelse primo 2016. Gleco er en del af et joint
venture i Kina, hvor Gleco ejer 50% af produktionsvirksomheden Laizhou Kun Feng Gleco
Plastic Products Co. Ltd.

Gleco er en handelsvirksomhed, hvor stgrstedelen af virksomhedens omsatning sker via
produktet FIBC. Gleco har med stor succes tilvejebragt nogle meget store kunder, som i
mange ar har veeret grundstammen i virksomhedens omsztning og indtjening. Saledes, som
tidligere navnt, star de 10 starste kunder for ca. 50 mio. ud af virksomhedens ca. 90 mio. pa

dette produkt. Disse store kunder er primart baseret pd “egen” produktion i Kina, hvor den
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resterende del af omsatningen kommer fra trading via indiske og tyrkiske partnere, hvor
Gleco A/S optreeder som distributar, som andre aktgrer pa markedet.

| virksomheden er der i dag 9 medarbejdere og organisationsstrukturen er forholdsvis flad,
hvor Anne er gverste led i organisationsdiagrammet. Grundet Glecos starrelse, er det
uundgaeligt at alle ikke har lidt med hinanden at gare. Virksomheden er dog opdelt i

forskellige ansvarsgrupper, hvor Anders er operationel leder og referere direkte til Anne. Den

operationelle del er opdelt i salg, indkab og logistik, der samarbejder med hinanden og derfor

er i teet dialog. Indkab, salg og logistik refererer direkte op til Anders samt Anne.
| virksomheden er der to stettefunktioner (IT samt vedligeholdelse og frokost) hvor begge
disse refererer direkte til Anne.

Glecos Organisationsdiagram

CEO
Anne Glasel

coo
Anders Holm T Vedligeholdelse og frokost
Mads Jergsholm Bierrings Annette Birk Jakobsen
Sales Director Indkgh Logistik

stefan Paludan Christian Leksa Tina Ulriksfeldt

Konsulent Konsulent Varelager
Christian Leksg Klaus Holmsgaard Kim Lindenstrgm

Figur 10: Organisationsstruktur for Gleco. Egen tilvirkning.

3.2 Veerdikaedeanalyse

Veerdi kan vaere vanskelig at konkretisere i en B2B virksomhed, da veerdien ofte skabes i
relationen mellem szlger og kaber, og dygtige selgere formar, ved aktiv lytning, hurtigt at
identificere hvor der kan skabes vardi, hos den enkelte kunde. Det er er helt essentielt i et
konkurrencepraeget marked, at der er fokus pa veardiskabelse, ogsa med henblik pa at

differentiere sig fra de andre aktarer.

Vi har valgt at lave en vaerdikade analyse — figur 11, for netop at lave den omtalte
konkretisering af begrebet vaerdi, og for at fa et godt overblik over hvor Gleco rent faktisk

skaber den verdi, kunderne betaler for og veerdsatter.
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Stgtte-aktiviteter Virksomhedens Infrastruktur: smal organisationsstrukiur o stort beslutningskraft hos den enkelte medarbejder
Menneskellige ressourcer: Motiverede medarbejdere der lafter frihed under ansvar

Teknologi: Mulighed for at arbejde ude i marken, mulighed for lager i egne lokaler

Indkgb: Bred erfaring med kvalitetsindkab i Asien

Vareproduktion: Samarbejdsfabrikkerne skal producere det der er solgt

Primzr-aktiviter Markedsfgring og Salg  |Glecos Produktion |Indgiende logistik Udgaende logistik [Service og opfalgning
- Kundekontakt - Design - Vareindhentning -Ordrehandtering - Mulighed for lager

- Tilbudsgivning - konstruktion - Produktionsoverblik  |-Varepluk - Leveringstid

- Forhandling - Indkab - Dialog med fabrikker  |-Levering til kunder |- Hyldeopfyldning
- Kundebesgg - Prisforhandling |- Dialog med transporter - Planlzgning
- Tolddeklarering

Figur 11: Glecos veerdikeede. Egen tilvirkning

Marketing og salg ligger forrest i Glecos verdikaede, da veerdiskabelse starter her. Det er
geeldende bade for nye og eksisterende kunder, og salgsafdelingen i Gleco er primus motor
for hele forretningen og verdiskabelsen. Det skal forstas saledes, at s&lgeren starter med at
kontakte en potentiel kunde. Processen er herefter, at kundens forretning forstas, og selgeren

fremkommer med lgsningsforslag, der er en optimering i forhold til hvad kunden har nu.

| forbindelse med at der afgives tilbud og forhandles med den mulige kunde, foregar i
forleengelse heraf Glecos produktion, hvor farste led er designet af produktet. Her er det ogsa
seelgeren der designer lgsningen, da det er selgeren der er produktekspert, og kender kundens
forretning. Denne indsigt / udsigt, danner rammen om maden Gleco arbejder pa. Nar kunden
har accepteret, og konstruktionen er designet, ofte i forbindelse med producerende
virksomhed som sparringspartner for seelgeren, placeres indkeb og salg endeligt. Det er i
ovennavnte fase, at begrebet veerdi skal visualiseres for kunden, og kunden skal overbevises

om at Gleco kan skabe starre veerdi en andre, for netop denne kunde.

Fra indgaende logistik og frem i vaerdikaden, er det den faktiske vaerdi der skal skabes. Altsa
nu skal det der er solgt, produceres og leveres i overensstemmelse med, hvad kunden er
blevet lovet og forventer. Det er vigtigt, at den indgaende logistik fungerer og netop her star
Gleco steerkt med +25 ars erfaring i import fra farst Tyrkiet og siden Asien. Grundet egen
fabrik i Kina, har Gleco et ben i det producerende led, og dermed stgrre indblik i den

indgaende logistik, som allerede starter nar varen skal produceres. Bred erfaring med
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toldbehandling, forskellige tilladelser til selv at tolddeklarere mv. gar Gleco fleksibel og

selvsteendig, og alt gods kebes FOB®?, sa skibstransporten arrangeres og styres af Gleco selv.

| udgaende logistik er Gleco med stort lager, fast lager og logistik personale, altid klar til

hurtigt at ekspedere fra lager til kunde. Gleco har store lagerbeholdninger generelt, set ud fra

at man gerne vil have en stgrre ordre og samtidig sikrer kundens forsyningskeede, ved at gere

sig uafhaengig af preecise leveringer fra producenterne. Det skaber stor veerdi for kunderne, og

er ikke noget flere af konkurrenterne kan eller vil tilbyde i samme omfang. Med COVID-19 i

mente er det et bevis nu og fremadrettet at et lager af varer der star klar i Danmark, er

veerdiskabende. Da Indien er under lock down, kan man sige, at Glecos kunder oplever, at de

ikke meerker dette eksportstop fra Indien, da Glecos lager holder dem forsynet.

Det bringer os videre til sidste punkt i veerdikaden, indenfor primare aktiviteter, og her
sluttes ringen med salgerens opfalgning pa handlen med Gleco, og tilbuddet om at starte
processen forfra, eventuelt med a&ndringer. Ved at holde lager, kan Gleco hele tiden

overvage, hvornar kunden skal bruge varer igen.

Stetteaktiviteterne skal fglge de primere aktiviteter, og i vores analyse vurderer vi at dette
kriterie er opfyldt. Det er vigtigt at seelgerne kan arbejde frit, og at det ligger til
salgsmedarbejdernes personlighed, at der kan traeffes selvsteendige beslutninger. Samtidig
skal rammerne for logistik og indkab vere pa plads, sa det kan gares effektivt af selgerne.
Der benyttes kun godkendte producenter af selgerne, sa disse ikke laver egentlig sourcing,

men indhenter maske flere priser fra eksisterende producenter. Dette er pa plads.

Til sidst bemaerkes det at logistik skal handteres af kompetent medarbejder, da denne
funktion er essentiel for verdikaeden, bade i forhold til diverse produktionsoverblik, men
ogsa for at sikre at netop Glecos varer kommer farst i kgen hos producenter langt vaek, for
derefter at sikre at de kommer hurtigt hjem. Handteres dette ikke, vil selgerne fale sig
stressede over ikke at leverer det der er aftalt, og veerdien er utilstraekkelig.

3.2.1 Veerdiskabelse
For at veerdikeeden kan fungere optimalt og efter hensigten, sa er det vigtigt at veere

opmarksom pa de processer, som Glecos kerneforretning er baseret pa.

32 Free on board — frit leveret pé skib
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Som det ses i nedenstaende cirkeldiagram, er det vigtigste for Glecos kunder er
leverancesikkerhed og produktets kvalitet. Gleco verdiskabelse i relation til
leverancesikkerhed gares ved at tilbyde lagerlgsninger for kunderne. Vi mener at Gleco er
markedsleder ift. at mgde netop leveringsikkerhed, ved hjalp af eget stort lager og ikke bar
investere yderligere i at indfri kundernes forventninger til dette.

Spgrgsmal om: Hvor stor betydning har nedenstaende i forhold til dit samarbejde med

Gleco?

Haj betydning

10.34%
24.14%

15.17%

11.72%
23.45%

15.17%

B Leverancesiikerned [} Produktets Kvalitet [l Produktets pris [l Mulighed for lager hos Gleco og mindrefyppigere leveran cer

Samarbejdet med konsulenten B Fersonlig dgivning og produktudvikiing

Figur: 12: svar pa spgrgsmal nr. 11: Dit syn pa vores produkter: Hvor stor betydning har nedenstaende i forhold
til dit samarbejde med Gleco?

Ud fra ovenstaende cirkeldiagram kan vi se, at vaerdien for Glecos kunder ogsa skabes ved
produkternes kvalitet. Gleco har mange forskellige producenter, og kan tilbyde forskellige
kvaliteter. Hvis konsulenten evner at analysere kundes behov, og derved kvalitets
forventninger, er der rig mulighed for at levere fra en producent der matcher kundens
forventninger. Ogsa her mener vi at Gleco er velfunderet og har et tilpas bredt udvalg af

producenter til at mgde kundens behov og forventninger.

Prisen er vigtig for kunderne, med en fylde pa 15.10% i vores spargeskema?, og denne kan
derfor bruges som et vaerdiskabende parameter. Prisen kan bruges til at komme ind hos nye

kunder alene, eller sammen med de andre parametre. Prisen kan bruges til at skabe

33 svar pa spergsmal nr. 11: Dit syn pa vores produkter: Hvor stor betydning har nedenstaende i forhold til dit
samarbejde med Gleco?
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preeference for Gleco, ved prisbillige tilbud, hvilket kan antages at vaere vigtigt set pa, at

Gleco er et "mellemled”.

3.3 Forretningsmodel
Glecos nuvaerende forretningsmodel er baseret pa at den enkelte medarbejder arbejder med en

hgj grad af selvstendighed. Den grundleeggende praeemis for Glecos eksistens er kgb og salg
af industriemballage, og dette afsejler sig i meget hgj og simpel grad, i maden forretningen

drives pa til daglig. Alle salg er baseret pa et tilsvarende keb, og derved er modellen meget

enkel i sin opbygning.

Den primare handel er baseret pa at kunden forespgrger et produkt, produktet tiloydes, og

handlen afsluttes efter endt levering af den givne ordre.

Gleco er lagerfarende i en raekke standard emballager, som kunder kan ringe ind og kabe en
tilfeeldig kvantitet af, men igen, langt sterstedelen (+90% af omseatningen) er kundetilpasset i

bade ordrestarrelse, leveringsform, tid, kvalitet og pris.
Eksempler pa handler:

e En kunde bestiller en container, der transporteres fra fabrikken til havnen, for derefter
at blive fragtet med skib. Direkte leveret fra producent til kunde. En container
indeholder typisk en omsaetning pa 400.000 kr. for Gleco og lav deekningsgrad pa ca.
10%. Der falges lgbende op til kunden mhp. ny leverance.

e En kunde traekker de sidste 4 paller ud af 16 fra Glecos lager. Der laves ny aftale om
hjemtagelse af 16 paller, igen via container / skib. Her vil en typisk deekningsgrad
ligge pa ca. 15-25%.

e En kunde skal bruge varer senere i ar, Gleco tager varerne hjem til lager for tidligt, for
at veere sikker pa at holde lev. Tid

e En kunde bestiller en given maengde til levering om ca. 4 uger hvis det haster, og ca. 3
mdr. hvis det ikke haster, fra henholdsvis Tyrkiet og Indien.

For at synliggare Glecos nuvarende forretningsmodel og skabe det ngdvendige overblik, har
vi valgt at lave fglgende Business Model Canvas. Modellen belyser, hvilke aktiviteter der

tilsammen skaber Glecos verdiskabelse til kunden.
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Key Partners Key Activities Value Proposition Customer Relationship Custoumer Segments
Egen fabrik i Kina, Distribution af fibc
Produktionsvitksomheder
. . . . Sikker og holdbar emballage der producerer bulk varer,
Egen fabrik og konform kvalitet  |Opbevaring pa eget lager il transport, produktion o |Kunder forventer at der er sat fer e A T AT
opbevanng af bulk varer |ansigt pa, at Deres fabric er besagt |enzymer eller
Inda_uto Indien - Prisbilliz + Produktudvilting og at vi som leverander k_ende.r morgenmadsprodulter.
kvalitet = dem og deres behov og situation.
Mulizhed for at kombinere |Vier produkteksperter og det
Dhoot Compack Indien — Meget mmport fra flemesten med  |forventes at vi finder lasninger der
billig lokal opbevaring pi eget  |fungereri samspil med lnmden. Der
lager. forventes seriasitet og @tlizhed
Isbir Sentetik Tyrkiet — Hej Key Resources om.lm:ng plro dulkt kvalitet og
lovalitet _— leveringstider.
Atea Ambalaj Tyrkist — Prisbillig | Quality produets, IT E:;g::tts f:: lgr': ﬁ:?ﬁ
+ hoj kvalitet udstyr, telefon, P ) P
opkobling hver som den enkelte kunde
o . i helst, biler til at bezoge
Sunvision Tyrkiet — Hurtiz funder - Ch .
annels

Tilbyder ogsa mindre kunder

Veluddannet personel i etk e

I g;ts?n.k (it zrundet stor indgiende i
leverning - - ﬂowh Kundebesag, telefonisk
opfelgning for at sikre kunde
Lerrppaery tilfredshed og behovsafdelning,
SRR dgr i hurtig kommunikation via primser
matche rette kvalitet / maj.l.h
pris og udfare account
management og knytte
stzerke relationer.
Pilidelige logistikpartnere
Omkostninger Indtjening
Medarbejderes lon, transport, lokale og lageromkostninger. De betaler for rettidiz levering og ensartet produlktiovalitet.
rellamationer Betaling pr. leveret ordre, typisk +30 dage, ordrefakturening i
store intervaller.

Figur 13: Business Model Canvas figure, egen tilvirkning

3.3.1 Kritik af nuveerende forretningsmodel
Det bemarkes i gruppen, at efter analysering af Glecos forretningsmodel samt Business

Model Canvas, ses der et stort potentiale for i hgjere grad at lase kunder til Gleco, med
samarbejdsaftaler, hensigtserklaeringer med videre. Hele Glecos eksistens er hangt op pa
enkelte ordrer, hvor udsigtsniveauerne for gensalg er uklare, og relativt hurtigt kan smuldre.
Der er risiko for stor churn, ved gget konkurrence eller pludselig nedgang i markedet. Der vil
veere fordele i at sikre flere kunder pa en laengere bane, bade igennem samarbejdsaftaler og

lagerbeholdninger.

3.3.2 Immaterielle aktiver i Gleco:
Business Model Canvas kan kritiseres idet, at denne kun viser de materielle vaerdiskabende

faktorer i Gleco. For at belyse de immaterielle verdier, der ogsa er med til at statte op
omkring veerdiskabelsesaktiviteterne for kunden, har vi ud fra Aakers princip omkring de 4

elementer; Structure, Systems, People og Culture, valgt at kigge neermere pa disse.
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3.3.2.1 Structure
Den interne struktur i Gleco er praeget af, at der er tale om en familiebaseret virksomhed. Den

strukturelle organisering er ikke komplet, da der ikke er en hgj grad af uddelegeret ansvar og

bemyndigelse ned igennem organisationen.

Der er ingen skriftlige aftaler mellem Gleco og de produktionsfabrikker af FIBC der
samarbejdes med om f.eks. eksklusivaftaler i et givent omrade. Dette kunne vare en fordel at
implementere, idet mange af varerne er med logo fra kundevirksomheden, hvilket kan
antages at veere en risiko, hvor produktionsfabrik har mulighed for at handle med slutkunden.
Desuden kan en medarbejderopsigelse treekke produktionsvirksomheden med sig, hvis ikke

der foreligger skriftlige allianceaftaler.

3.3.2.2 Systems
Det bemarkes, at Gleco ikke besidder et CRM-system**, hvorfor vidensdeling blandt

medarbejdere ikke foregar i vaesentlig grad. Det er sveert for ledelsen at have indblik i historik
og forhold mellem Gleco og kunderne. Da de enkelte s&lgere besidder alt viden, om de
enkelte kunder, vil det veere sveert for Glecos ledelse at indhente viden mm om kunden. Dette
kan veere en udfordring ved bl.a. medarbejderopsigelser, sygdom, fyringer, omstrukturering

af kunder og ansattelser af nye medarbejdere.

Gleco er en virksomhed, hvis berettigelse ligger i kab og salg af bigbags. Det bemarkes at
selgerne ikke arbejder med lgnningspakker der er afregnet ud fra performance. Dette virker
umiddelbart som en Ignmodel hvor det er svart at skabe incitament fra seelgeres side i forhold
til motivation for merperformance og for at ga den ekstra meter. Ydermere bemarkes det, at
der ikke er opsat nogle individuelle salgsmal til selgerne.

3.3.2.3 People

Medarbejderne i Gleco har veeret ansatte i mange ar og er derfor et aktiv med stor viden,
erfaring og indsigt i markedet som Gleco opererer pa. Der arbejdes ikke med deciderede
motivationsprogrammer, hvorfor der til tider kan vere udfordringer i forhold til at lgfte

indsats.

Et bemarkelsesvardigt aspekt ved Glecos marked er, at det ikke er vanskeligt at lave
’salgsarbejdet” uden om Gleco, eller lignende virksomheder. Det ses, at medarbejdere skifter

fra lev. 1 til lev. 2 og tager store kunder med. Herefter skifter denne salger igen virksomhed

34 Costumer relation management — system.
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og skifter til lev. 3 og tager kunder med fra bade lev. 1 og 2. Det ses altsa at kunderne handler
med seelgeren i lige sa hgj grad som med virksomheden, og at relationen er lige sa vigtig som

produktets kvalitet, som nedenstaende graf fra vores kundeanalyse nedenfor afspejler.

Spgrgsmal om: Hvad er du mest tilfreds med ved samarbejdet med Gleco?

ReZidig levering

Persaniyg kontakt
Of relabon

Prodiuktets
ivalitet

Figur 14: Svar pé spgrgsmal 12: Hvad er du mest tilfreds med ved samarbejdet med Gleco?

Pa baggrund heraf anbefales det Gleco at der udarbejdes konkurrence og / eller

kundeklausuler til nuveerende og fremtidige ansettelser.

3.3.2.4 Culture
Farst og fremmest er Gleco kendetegnet ved at vaere en familievirksomhed og dette afspejles

i kulturen. Indehaverne er fokuseret pa trivsel blandt medarbejderne, i hgjere grad end at
fokusere pa deres performance. Indehaverne er kulturbarere, hvorfor deres ageren, smitter af
pa resten af organisationen. Der efterlyses tydeligt kommunikeret mission og vision, som
arbejdes ned igennem hele organisationen, sa felles mal og forstaelse etableres hos alle.
Dette vil ogsa medfare en gget vidensdeling og felles kommunikation.

Ritualer i form af fastlagte salgsmgder, manedsmgder vil ogsa skabe en felles platform og
samle folk, med plads til sparring mv. Indehaverne uddelegerer ikke reelt ansvar, da f.eks. en
procurement manager skal have godkendt initiativer af indehaverne, og dette medfarer
mangel pa reelt ansvar. Et andet eksempel er en salgsdirektgr der ikke afholder mus-samtaler
eller kan foretage egne ansattelser / opsigelser, dermed ikke besidder reel autoritet.
Indehaverne kan med fordel uddelegere mere, og fremadrettet holde medarbejderen op pa om

ansvaret lgftes som gnsket.
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3.4 Nuveerende strategi

Set pa hvordan Gleco i dag arbejder med dets forretningsmodel, sa er det primaert rettet mod
dets eksisterende kunder og mindre pa nye kunder. Der er stor fokus i at fastholde
eksisterende kunder, skabe relationer til disse og dermed efterfalgende at foretage et gensalg
til denne kunde. Set pa Battlefield-modellen — figur 15, er der altsa dermed tale om en strategi

hvor der er fokus pa relationer.

TN Lot ?

Fokus pa relationer

MNew Bizz

- Fokus pa
indsatser

4

Old Bizz
- Fokus pa Cross

Sellingiverdiskabelse

Figur 15: Battlefield model — slide fra Sales Management

For nuvaerende virker det til, at Gleco ikke har en decideret vaekststrategi som falges, men
mere en “lgs” strategi der lyder pa, at der gnskes at skabe hgj indtjening/omsetning. Hvordan
denne skabes er stadig op til den enkelte medarbejder, men der er ingen overordnet strategi
om at veekst skal opnas igennem hverken markedspenetrering, markedsudvikling,

produktudvikling eller diversifikation.

3.5 Regnskabsanalyse af Gleco
En gkonomisk analyse af Glecos regnskab over de sidste 5 ar, giver et indblik i Glecos evne

til at drive en profitabel virksomhed.

Som regnskabet i bilag 3*° viser s kan det ses at Gleco har formaet at skabe en
omszatningsvakst pa ca. 40% over de sidste 3 ar, fra ca. 66 mio. kr. til ca. 94 mio. kr. (2017

—2019). Det kan antages at virksomheden har formaet bade at tiltraekke flere nye kunder og

35 Bilag 3 — Glecos regnskab
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afseette flere / starre maengde af dets produkter til dets eksisterende kunder. Ved en analyse af
Glecos 30 starste kunder, kan det konstateres at fra 2017 til 2019 er der bare 1 nyt
kundeemne i top30%¢. Resten er eksisterende kunder der har gget deres volumen hos Gleco.
Dette understreger at Gleco er gode til at fastholde kunder, men i relativt lille omfang formar
at tiltreekke nye kunder, som ogsa nedenstaende cirkeldiagram beviser, med en hgj og meget

genkgbssandsynlighed pa samlet +94%

Genkgbssandsynlighed

2.70%

40.54%

54.05%

@Megethej  EMegetlv [ Hej Lav
Figur 16: svar pd spgrgsmal 13: Hvor stor er sandsynligheden for at du vil genkgbe hos Gleco
Det ses samtidig ogsa i regnskabet under samme 3ars periode som ovenstaende, at
bruttofortjenesten ogsa har haft en vaekst pa ca. 47%. Ud fra dette, vurderer vi at Gleco har
formaet at gge omsztningen og samtidig forbedre indtjeningen hvis man sammenligner 2017
med 2019.

Ekstraordinaert bemarkes der ogsa, at primeere resultat i samme periode har haft en positiv
vaekst pa 68%, hvilket er imponerende taget omsatningsstigningen i betragtning. Ud fra
ovenstaende kan det konkluderes, at det er lykkedes at skabe omsatningsstigning, stigning i
deekningsbidrag og endnu kraftigere stigning i primeere resultat. Det er dermed lykkedes for

virksomheden at tjene flere penge pr. omsat krone pa trods af kraftig omsatningsstigning.

36 Udtraek fra Glecos gkonomisystem
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For at fa et dybere indsigt i virksomhedens evne til at tjene penge, ser vi pa nedenstaende

nggletal.
Glecos Nggletal
Arstal 2019 2018| 2017 2016( 2015 2014
Daekningsgrad 15,36 16,26 |14,75 |16,08 |13,61 (10,98
Overskudsgrad 5,69 535 4,81 5,31 4,78 12,97
Kapacitetsgrad 1,62 1,53 1,53 1,53 1,56 |1,38

Nulpunktsomsaetning | 55,69 |45,55 (37,96 42,41 (52,93 |56,05

Afkastningsgrad 12,80 (10,06 (9,19 11,38 12,49 |7,53
Likviditetsgrad 1 161,04 (140,69 [156,3 169,05 |150,1 |131,65
Soliditetsgrad 40,47 (334 31,8 27,6 22,8 (40,00

Egenkapitalens
27,04 30,1 37,6 48,5 [457 [183
forrentning 1

Figur 17: Nagletal for Gleco, egen tilvirkning

Dakningsgraden: | analyseperioden gar deekningsgraden fra 10,98% til 15,36%. Set isoleret

pa den farnaevnte periode fra 2017 til og med 2019 ser vi at deekningsgraden gar fra 14,75 til
15,36 hvor omsatningen samtidig stiger fra 66 mio til 94 mio. Det er med andre ord lykkedes
Gleco at haeve omsztningen og tjene flere penge pa denne omsatning, hvilket er
bemarkelsesveerdigt. Dette heenger sammen med at den primare omsetningsstigning
tilskrives eksisterende kunder, der bruger mere.

Overskudsgraden: Glecos overskudsgrad er hgjest i 2019, sammenlignet med de andre ar.

Overskudsgraden ligger stabilt, med undtagelse af 2014 som var under 3,0. Gleco er dermed

dygtig til at styre de faste omkostninger og tilpasse disse til indtjeningen.

Kapacitetsgraden: Gleco dakker sine kapacitetsomkostninger med 1,62 gange, og dette er

den hgjeste kapacitetsgrad i perioden. Igen er det tilfredsstillende at se denne faktor stige,
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samtidig med at omsatningen stiger. Gleco gger altsa afstanden til nulpunktet ift. indtjening,
0g vi vurderer at en kapacitetsgrad over 1,50 er meget tilfredsstillende.

Nulpunktsomsztning: Gleco har formaet at gge afstanden over hele perioden til Deres

Opunktsomsetning.

Ar 2019 2018 2017 2016 2015 | 2014
Afstand til
np-oms 38.07 30.90 27.99 26.86 21.95 19.94

Figur 18: egen tilvirkning ud fra bilag 3 — Glecos nggletal

Pa trods af at Gleco formar at gge afstanden til 0 pkt. oms. — bemaerkes det at denne er
stigende. Séledes er det samlede omkostningshillede hgjere i 2019 end bade 2018 og 2017.
Omk. Bgr holdes i ro. En faktor i dette billede er personaleomkostninger der er ca. 700.000
hgjere end 2018.

Afkastningsgrad: Beskriver afkastet i % pr. omsat krone, som bruges til at deekke belgb
bundet i aktiver. Glecos totale aktiver gar fra 29 mio. i 2014 til 41 mio. i 2019. De totale

aktiver stiger lgbende, men indtjeningen malt pa primert resultat stiger kraftigere end
aktivmassen. Fint styret, sa der bade investeres i virksomheden, og der sgrges for at
indtjening falger med.

Soliditetsgrad: Soliditetsgraden viser som navnet antyder hvor solid, eller fglsom,
virksomheden er overfor fremtidigt tab. Soliditetsgraden viser hvor stor en andel af
virksomhedens aktivmasse der er bundet op pa fremmed kapital. | Gleco stiger egenkapitalen
fra 2018 til 2019 fra 13,60 til 16,90 mio. hvilket pavirker soliditetsgraden positivt, da
aktivmassen bare stiger fra 40,70 til 41,70 mio. Grundet den hgjere egenkapital, vil Gleco sta
steerkere end hidtil, til at klare f.eks. tab pa baggrund af COVID-19 krisen.

Egenkapitalens forrentning: Selvom resultat efter renter er steget betragteligt i 2019, fra 4,10

til 5,30 er egenkapitalens forrentning faldet fra 30,10 til 27,04. Dette skyldes den vasentligt
hgjere egenkapital der gar fra 13,60 til 16,90 mio. Begge tal er meget tilfredsstillende

markedsrenten pa ingenting taget i betragtning.
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3.6 SW Analyse pa Intern situation
Ved hjzlp af den indsigt, vi har faet ved at udarbejde Glecos interne situation, er

nedenstaende SW-analyse foretaget, som belyser virksomhedens styrker og svagheder.

Styrker Svagheder

0 o

g?ofj)uelifirjrl::\t/)i fIIsom hed Fa samarbejdsaftaler

Hgj agilitet Lav tilgang af nye kunder

Lager Manglende vidensdeling

Solid gkonomisk Manglende klausuler

Erfaring i markedet Udviklingsstrategi

Erfarende medarbejdere Mar!gle_nde .
motivationstiltag

Hgj kundefokus Mangler feellesretning

Figur 19: SW-analyse, egen tilvirkning

3.6.1 Styrker

Gleco starste styrke er forholdet til kunderne. Kunderne fgler at deres tilknyttede konsulent
bade er kompetent, relevant og vaesentlig, hvilket skaber relationer som er noget af det
vigtigste, for at kunne sikre en vedvarende indtjenende forretning. Det betyder at Gleco far en
chance til hvis prisen eller kvaliteten ikke sidder helt perfekt, set fra kundens synspunkt. Som
det fremgar af tidligere figur 14, er kunderne ogsa meget tilfredse med kvaliteten pa
produkterne, hvilket ogsé kan tilskrives medarbejdernes design af produkterne.

Ovenstaende sammenfatter punkterne hgj kundefokus, erfarne medarbejdere, erfaring i

markedet osv.

At Gleco har 50% ejerskab af den kinesiske produktionsenhed ses som en styrke, fordi det i
manges gjne flytter Gleco fra distributarrollen til produktionsrollen. Det betyder meget for
store virksomheder at Deres leverandgr er det producerende led, dels for at opna indflydelse
helt ind pa fabrikken, og dels for at skere fordyrende mellemled veek. Kunder som
Novozymes, Haldor Topsge og Hoganas er utvivisomt en del af Glecos portefglje fordi man

ser Gleco som producent.

Gleco har en stor styrke ved at veere en solid virksomhed med gode regnskabstal i mange ar i
treek. 1 2019 var resultatet far skat ca. kr. 5.85 mio. og med en egenkapital pa kr. 16.86 mio.
har Gleco de gkonomiske muskler til at investere i udstyr, medarbejdere og lager af varer —

som der forefindes 2.000 pallepladser til under eget tag. Gleco er agil og kan omstille sig
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hurtigt, ogsa i kraft af at alle samarbejder er baseret pa enkelte ordrer. Man har saledes altid
skullet kunne omstille sig til enten at fa eller ikke fa store ordrer. Det er selvfalgelig en

udfordring, men ogsa en styrke at kunne navigere i.

3.6.2 Svagheder
Ser vi pa svagheder kan vi naevne samarbejdsformen, som er baseret pa enkelte ordrer. Det er

en svaghed fordi Gleco pa den made hele tiden vil veere truet af konkurrence fra andre
leverandgrer, og konsulenterne skal dermed hele tiden vaere opmarksomme pa at fa den
naste ordre. Der bliver bundet meget tid og energi, ved at man ikke er sikker pa naste ordre,
og konsulenterne formar af samme grund ikke at pakke en kunde vak, og beveege sig mod
nye emner. Dette forer til og haeenger sammen med en lav tilgang af nye kunder, fordi der
mangler fokus i den retning. Der er mangel pa incitament for at skaffe nye kunder, hvilket ses

da der ikke findes KPI eller lignende.

Vi ser det som en svaghed, at der ikke foregar tilstreekkelig vidensdeling, sa de forskellige

medarbejder lgfter hinanden, og ikke begar de samme fejl.

Det er en svaghed, at der ikke er kommunikeret tydelige visioner og missioner, som alle kan

lzene sig op ad.

De manglende klausuler gar Gleco relativt truet, hvis en medarbejder forlader firmaet til
fordel for en konkurrent. Bade fordi klausulen mangler, men igen pga. arbejdsformen hvor
konsulenten har hele samarbejdet med kunden. Der er saledes ikke andre internt i Gleco der
kender den enkelte kundes relation til Gleco. Samtidig med dette mangler ogsa et CRM-
system, til netop vidensdeling, sikring af at oplysninger tilgar Gleco, og fjerne risiko ved
medarbejders opsigelse.
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3.7 TOWS-matrix
Ud fra analysen pa Glecos eksterne og interne miljger, er der blevet fundet nogle muligheder,

trusler, styrker og svagheder. Disse er blevet summeret op i et SW samt en OT-analyse der

sammen udggr en SWOT for Gleco.

Ud fra de vaesentligste faktorer fra SWOT-analysen er nedenstaende TOWS-analyse lavet.
Her ses der pa, om der er mulighed for at udnytte mulighederne og mindske/eliminere
truslerne med de styrker som Gleco i dag besidder. Desuden ses der ogsa pa hvordan

virksomhedens styrker kan kapitaliseres og ikke mindst hvordan svagheder kan vendes til

styrker.
TOWS Matrix for Gleco
Styrker (S) Svagheder (W)
\\\ 1. 50% ejerskab af produktionsvirksomhed 1. F3 samarbejdsaftaler
\\\ Interne Hdj agilitet 2. Lav tilgang af nye kunder
\\ Fohold 3. Lager 3. Manglende vidensdeling
Sy 4. Solid gkonomisk 4. Manglende klausuler
\\\ 5. Erfaring i markedet 5. Udviklingsstrategi
Eksterne S 6. Erfarende medarbejdere 6. Manglende motivationstiltag
Fohold \\ 7. Hgj kundefokus 7. Manglerfaellesr?tning
8. Minimal fokus pa branding og markedsfaring
Muligheder (O) SO - Tiltag WO - Tiltag
1. Covid19 52+53+54+01+03 02+03+ W1+ W2
2. Globalisering og Pkonomisk styrke i virksomheden, Kapatilisering af behovet for bulkafsatning ved
3. Bulk afsaetning af ravare, omstillingsdygtighed samt varelager giver indgdelse af partnerskabsaftaler samt frigivning
medicin, madvare mm. virksomheden mulighed for at tilpasse og af tid til fokus pa nykunder
4. Automatisering i produktion  indordne sigi krisetider samtidig med at
og slutbrugerinvolvering kunne levere FIBC til kunder tiltrods for
5. Byggeri og affaldshantering nedlukning af produktionsfabrikker grundet
lagerdepat
ST-Tiltag WT - Tiltag
1. Covid19 S52+55+56+57+T1+7T3 T1+T3+T4 + W1+ W3 + W8
2. Plastikforbud Komptent personale med haj kundefokus Glecos berettigelses kan styrkes ved ggning af
3. Kortere vej til producenterne skaber relationer og praeferencer + gkonomi  dens markedsfgring, tiltreekning af nye kunder
4. Miljgbevidsthed til at "forske" i miljgfremmende tiltag og ved at indga partneraftaler med dets kunder.

Figur 20: Tows matrix, egen tilvirkning

3.7.1 SO-tiltag:

Gleco bar som tiltag serge for, i langt hgjere grad, at markedsfare sig pa at veere den mest
stabile og palidelige partner i branchen. En naturlig del af samarbejdet med Gleco bestar af at
Gleco holder lager for kunden, for at sikre et tettere samarbejde, og for at kunden far det
mest optimale ud af import fra Fjerngsten, kombineret med eget lager. | denne tid under, og i
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tiden efter, COVID-19 vil det vaere relevant for alle kunder at hgre mere om, for alle oplever
lige nu at det er sveert at fa leverance sikkerhed, med den usikkerhed verden oplever.

3.7.2 WO-tiltag:

Det mest oplagte tiltag i WO-kombinationen er at viderefgre argumenter navnt ovenfor.
Dette skyldes at en af Glecos svagheder, og formentlig den starste er manglen pa
samarbejdsaftaler. Denne svaghed sgges elimineret ved at etablere lageraftaler pa skrift med
alle typer kunder. Dette vil vaere en bade naturlig og fordelagtig handelsform, som bar
implementeres til eksisterende og nye kunder. Dette vil ogsa frigive ressourcer blandt
medarbejdere i Gleco, da aftalen er mere sikker end nu.

3.7.3 ST-tiltag:

Det er helt essentielt at en virksomhed som Gleco har steerke relationer til sine kunder. Det er
en mere og mere udsat position at leve som distributgr i en mere og mere globaliseret verden.
Relationerne vil gare at kunderne har en praeference for Gleco, ogsa selvom billigere
muligheder kan opsta. Gleco bgr udnytte en solid gkonomi til at veere med i forreste linje for
at skabe mere og mere miljerigtige lasninger. Der bar leegges et budget for denne del af
markedsfaringen, og afsettes timer til det. Dette vil ogsa ggre at hvis truslen fra plastikforbud
eller miljgbevidsthed stiger, vil Gleco vare hurtigere til at spotte dette, og foretage
foranstaltninger der kan imgdega problemet.

3.7.4 WT-Tiltag:

Det er meget vigtigt at Gleco gger opmarksomheden rettet mod nye kunder.
Markedsfaringen mod dette skal intensiveres, sa Gleco hele tiden gger kundebasen, bade for
at imgdega konkurrence og trusler fra plast med videre. Markedsfaringen ber overvejes gget
bade nationalt og internationalt, da Glecos lager ligger fint til at deekke stgrre omrader

geografisk, og transport generelt er blevet billigere.

4. Fremtidige strategier

Med udgangspunkt i gnsket om at skabe en omsatning pa 120mio i 2021 er det veesentligt at

fa beskrevet, hvilke strategier Gleco bar arbejde med for at opna dette.

Vi har valgt at starte vores strategiske vaekstanalyse, med to kendte teoretiske modeller, som
vil hjelpe os med at vurdere, hvilken vej der virker som den rigtige for Gleco at ga. De to

teorier er Ansoffs vaekstmatrice og Porters generiske strategier. Ud fra vores analyser, ser vi
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styrker i Glecos handtering af nuvaerende kunder. Der er staerke relationer til kunderne, de er
loyale, og vi bevager os i et marked hvor der er mulighed for at skabe preeference.

Samtidig opererer Gleco i et stabilt marked, hvor meget i hgj grad er til at forudse. Dette skal
ikke forstas som at vi kender fremtiden, men det er ikke et dynamisk marked hvor forhold
skifter ofte. Dette gar at Gleco har et fint afseet til at udvide samme tilgang som nu, men i

veesentlig hgjere grad at omhandle fokus pa tilgang af nye kunder.

4.1 Ansoffs Vaekststrategi
Vi vaelger derfor at vores vaekststrategi skal vaere markedspenetrering. Dette bade fordi vi

har afgranset os til det danske marked, hvor Gleco allerede befinder sig, samt fordi vi mener
at udvikling af nye produkter i Glecos produktportefalje vil tage leengere tid, end vores
problemformulerings tidshorisont. Ved markedspenetrering vil Gleco i alt enkelthed, gge dets

markedsandel pa det marked vi allerede opererer i, med produkter der allerede tilbydes.

4.2 Porters generiske strategier
Porters generiske strategier er en matrix der beskriver forskellige tilgange til at skabe

konkurrencemaessige fordele, overfor valgte malgrupper. Som beskrevet ovenfor gnsker vi at
arbejde ud fra strategien; markedspenetrering og behovet for at tiltreekke nye kunder vil
dermed veere i stgrre fokus i det kommende og naeste ar. Markedsandelen gnskes gget ved
hjelp af en differentieringsstrategi.

Det er meget vigtigt for Gleco, ogsa distributarrollen taget i betragtning, at de fortsat
differentierer sig, sa de fastholder og udvider evnen til at skabe praferencer. Saledes vil
Gleco bade imgdekomme truslen fra kreative og evt. prishilligere konkurrenter og kunder der

handler direkte med producenter.

Ved at kombinere Ansoffs veekstmatrice og Porters generiske strategier, bliver det tydeligt at
Gleco skal jagte nye kunder, og de skal fa dem i hus ved at tilbyde noget som konkurrenterne

ikke ger, saledes at Gleco kan differentiere sig.

Vi er klar over, at ved at skulle differentiere sig ved hjelp af et produkt der ligger som non-
critical item i Kraljics matrix, patages en stor udfordring. Dette mener vi fordi, at Glecos
kabere vil mene og argumentere for, at produktet blot er en specifikation der skal i udbud, vie
tenders, og Gleco skal sa pavise at deres produkt og lgsning er sa unik, at det ikke bare kan
sendes i udbud.
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Vi mener dog at det er vejen frem, hvis Glecos vakst skal vaere holdbar og solid. Det kraever
de dygtigste konsulenter, der kan illustrere og seelge nye og andre lgsninger end hvad kunden
anvender i dag. Det kraever ogsa at selve produktet adskiller sig, ved at vere en del af en

mere kundetilpasset lgsning end hvad konkurrenterne formar at tilbyde.

Ved at vaelge veekststrategien markedspenetrering i kombination med differentiering, er vi
opmarksomme pa at vi ogsa ma vealge fra indimellem. Det er ikke muligt at fa haevet Glecos
omsetning til det gnskede niveau, indenfor fastsatte tidsramme, uden ogsa at bruge
omkostningsfarer strategien, hvor Gleco er billigst. Nar det er sagt kan Gleco, sa snart de er
inde som leverander, forsgge at traeekke henimod differentiering, i samarbejde med kunden,

for at sikre langsigtet samarbejde.

Vi er opmaerksomme pa at vores strategier ikke ma pege i hver sin retning, og dermed skal
veere konvergente. Det mener vi er tilfeldet, da det i mange tilfeelde vil veere ngdvendigt med
specielt lave priser for at fa nye kunder ind, altsa omkostningsfarer. Med andre ord skal
Gleco veelge, hvor det er ngdvendigt, at tilsidesette indtjening for at skaffe nye kunder / ny

omsetning.

6. Implementering af valgte strategier

6.1 Strategisk tilgang
Vores strategiske tilgang til at skabe veekst, er som navnt differentiering, med mulighed for

at omkostningsfarer kan spille en rolle i opstart af samarbejder. Denne strategi kraever en hgj
grad af vaerdiskabelse og dermed ogsa strategisk salg, hvormed der menes at Gleco skal

forsgge at haeve kundens konkurrenceevne. Det kraever en hgj grad af involvering og indsigt i
kundernes virksomheder, hvilket opnas ved at falge principperne for det vaerdiskabende salg,

som er:

1. Se det problem kunden ikke har opdaget:
- Hjeelp kunden med at forsta egne udfordringer, problemer og
muligheder pa nye eller andre made — skab en udfordrende dialog.
2. Skabe den ikke-forventede lgsning
- Hjelp kunden med at opna endnu bedre og sterkere forankrede
lgsninger.

3. Mulighedernes advokat -samarbejdspartneren
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- Veere kunders advokat internt og sikre at du tilvejebringer din
virksomheds fulde kompetencer i samarbejdet.

Denne veerdiskabelse kraever at kunderne besgges, og at relationer etableres, og dette er

ressourcekraevende.

6.2 Salgsorganisation
Vi ser en oplagt mulighed for at kigge pa Glecos salgsorganisation. Gleco er en virksomhed

med en solid gkonomi og tilfredse kunder med hgj genkabslyst. Med det nuvaerende fokus pa
differentiering skaber Gleco allerede verdi for kunderne. Der foretages kundemgder,
behovsafklaringer og der tilbydes tilpassede lgsninger, og dette kundefokus er vigtigt at

fastholde og udvikle.

Gleco lavede en omsztning pa 94 mio. i 2019 primaert pa salg til eksisterende kunder. Vi ser
at der er rig mulighed for at gge omsatningen ved at fastholde de nuverende kunder, men i
hgjere grad end hidtil ogsa fokusere pa at der skaffes nye kunder til. Her identificerer vi nogle
organisatoriske udfordringer, med seelgere der har meget faste rutiner/adfeerd, og som har
vaeret i virksomheden i mange ar. Szlgerne har egne kunder som passes, plejes, og besgges,

men vi mener der mangler tilgang af nye kunder, grundet manglende incitament.

Det er vigtigt at pointere at de kunder Gleco har, ikke kun er kunder grundet tilknytningen til
deres konsulent. De satter faktisk hgjere pris pa bade produktet og leveringssikkerheden, og
de gnsker selv i +90% af tilfeeldene at genkabe®’. Glecos salgsteam skal fremadrettet forsta,
at den eksisterende portefalje skal plejes, men det er ikke leengere her, at stgrstedelen af
arbejdstiden skal allokeres.

6.2.1 Fremtidig salgsorganisation
Fremover skal der starre fokus pa at indhente nye kunder, da det bade er relevant for at skabe

veekst, minimere risiko og fordi det er her Gleco ikke performer i hgj grad, i nuveerende
situation. For at vurdere, hvad det kraever at lave salgsarbejde i Gleco, opstilles faglgende

scenarie.

37 Se bilag 1 og Svar pa spargsmal 13: Hvor stor er sandsynligheden for at du vil genkabe hos Gleco
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Som naevnt pa side 12 er et gennemsnitligt arligt salg til 1 kunde pa ca. 321.000 kr. Det
vurderes, at denne afseetning kraever 10 salgskontakter (mail eller opringning), og 2
salgsmader arligt. Det forudseettes at en salgskontakt tager 1 time, og et mgde tager 7 timer
med karsel osv. Vi gnsker at fortszette med at selgerne star for indkeb og forhandling med

producenterne til egne kunder, dette vurderes at tage en dag, se beregning i figur 21:

1 kunde / tid: Antal atimer sum timer
Mader 2 7 14
Salgskontakter 10 1 10
Indkab ) 1 8
Total forbrug i timer 32

Figur 21: tidsforbrug pr kunde, egen tilvirkning

Da en seelger arbejder fuld tid, kan han/hun varetage 220 arb. Dage * 7,50 timer = 1.650
timer / 32 timer = 52 kunder. Sammenholdt med et salg pa 321.000 kr. bar en szlger derfor
omsette for 16.700.000 kr. Der er stor forskel pa den ngdvendige ressource allokering til
starre og mindre kunder, og ovenstaende er en gennemsnitlig betragtning, som skal anvendes

til at skabe et overblik over salgsstabsbehovet.

| og med at vi gnsker at gge fokus pa tilgang af nye kunder, vurderes det at tage 10
salgskontakter af 1 time (inkl. at finde lead, kvalitetssikre leadet, mgdebooking, opfalgning
mv), samt 5 salgsmgder af %2 dag at indfange en ny kunde. Mange vil kraeve mindre tid, men
en forventet hit rate pa omkring 50% og mange vil ikke komme i hus, hvorfor det forudsattes
at tallene er rigtige at regne pa. 10 timer + 2,5 dage giver 4 dage. For at haeve omsatningen
med 35 mio. kr. skal der skaffes 35.000.000 / 321.000 = 110 nye kunder * 4 dage = 440
arbejdsdage hvilket svarer til 2,0 ny salgskapacitet.

Huvis eksisterende salgsstyrke haever salget til nye kunder ved at acceptere, at man kan
handtere 52 kunder, som er langt flere end i dag, samt at der dermed er tid til at skaffe nye
kunder for 5 mio. kr. kan de 3 eksisterende sa&lgere tage 15 af de 35 mio., og dermed ser
regnestykket saledes ud: 20.000.000 / 321.000 = 62 nye kunder * 4 dage = 248 dage.

Samlet vurderer vi pa baggrund af ovenstaende at Gleco ved hjelp af nye initiativer til
motivation, opfglgning med videre til eksisterende medarbejdere, bgr ansatte 1 ny konsulent,
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som vil haeve kapaciteten i salgsstyrken til det gnskede niveau, da vores mal er at ramme

samlet omsatning pa 120 mio.

6.2.1.1 Omkostningsbillede ny szelger
Salgsprofilen Gleco anbefales at anseette, skal vaere en ambitigs og energisk yngre

mand/kvinde, som straeber efter et job med mulighed for hgj indtjening.

Denne profil tilbydes en grundlgn pa 30.000 kr. pr. maned, hvilket ligger godt i forhold til
jobindeks Igntabel®. De farste 6 maneder bar betragtes som ren investering, der andrager

180.000 kr. For at vurdere afkastet ved denne investering, er nedenstaende tabel lavet:

Maned af ansattelse Fastlgnikr Provisionikr Samletikr Indtagtikr  Omsaetningi kr

7 30,000 15,000 45,000 80,000 1,000,000
8 30,000 18,000 48,000 96,000 1,200,000
9 30,000 18,750 48,750 100,000 1,250,000
10 30,000 21,750 51,750 116,000 1,450,000
11 30,000 21,750 51,750 116,000 1,450,000
12 30,000 24,000 54,000 128,000 1,600,000
13 30,000 24,750 54,750 132,000 1,650,000
14 30,000 25,500 55,500 136,000 1,700,000
15 30,000 27,750 57,750 148,000 1,850,000
16 30,000 28,350 58,350 151,200 1,890,000
17 30,000 36,900 66,900 196,800 2,460,000
18 30,000 37,500 67,500 200,000 2,500,000
Total ar 2021 360,000 300,000 660,000 1,600,000 20,000,000

Figur 22: forenklet forventningsoverblik over omkostninger vs indtjening for ny salger, egen tilvirkning

Vi er bevidste om at der ber kalkuleres med omkostninger i form af bil og pension, men disse

er for nemheds skyld indeholdt i provisionsdelen.

Ovenstaende er geldende for ar 2021 hvor fokus udelukkende er pa omszatning fremfor
indtjening. Efterfalgende skal dekningsgraden haeves, sa den samlede forretning for

anseettelsen forbedres.

6.2.2 Ny ledelse af salgsstyrken
For de eksisterende medarbejdere, og den nye konsulent, vil indfgrelse af KPI ér vaere en

made at fastholde ny fokus pa nye kunder. KPI bgr indeholde béde leaders og laggers®®,

hvilket er et udtryk for henholdsvis tal der indikerer en adfeerd, fx antal mgder eller opkald,

38 Se bilag 5 side 81
39 Sales management hdmm efterar 2019
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og en opnaet omsatning eller antal af nye kunder. De fastsatte mal skal veere valide og (reelt)
accepterede. Et eksempel pa mal kunne vere afholdelse af mgder med nye kunder = 3 hver

anden uge og tilgang af nye kunder skal vere 3 stk. pr. maned.

Da vi har valgt en differentieringsstrategi, er det vigtigt at salgsmedarbejderen er i besiddelse
af en blanding af analyzers og prospectors fokus*. Dette vil gare personen i stand til bade at
analysere kunders behov med en forsigtig tilgang, sa tilfredshed opnas, og samtidig skal
personen kunne opsgge nye muligheder naturligt. Den nye szlger ber fa samme KPI’er som
de andre i teamet, men med primert fokus pa udviklingen af forretningen til nye kunder. En
del mindre kunder kan tildeles, sa produktkendskab mv. kan etableres her. Det vil vaere en
forudseetning at ny selger har branchekendskab, eller kan lzere branchen meget hurtigt at

kende, s& vi kan né vores mal.

Det er vigtigt, at fremtidige salgsmader ikke alene tjener til formal at den potentielle kunde
leerer mere om Gleco, men at der er en gensidig aftale om det gnskede udbytte af madet. Der
skal fremsendes agenda som skal accepteres af kunden, og professionaliseringsgraden skal
loftes. Madet skal ses som et produkt, i lige sa hgj grad som det produkt vi gnsker at szlge.
Indholdet skal afstemmes, og aftales pa forhand.

Gleco skal implementere sambesgg for alle konsulenter, sa der jeevnligt sikres at
konsulenterne formar at salge pa den made vi gnsker, at de er opdaterede og velforberedte.
Dette ber gares hver anden maned, og skal ses som et vearktgj for optimering og forbedring af

afholdte mgder samt udbygning af konsulenternes faglige kompetencer.

6.2.3 Motivation
Med udgangspunkt i Herzbergs motivationsteori®! analyseres, hvordan Gleco kan skabe

tilfredse og motiverede medarbejde indenfor salg. Herzberg opdeler sin teori i 2 akser;

vedligeholdelsesfaktorer og motivationsfaktorer.

Vedligeholdelsesfaktorer skaber primart utilfredshed ved ikke at veere opfyldt, men kun
kortvarig motivation. Gleco star steerkt allerede pa disse parametre, som f.eks.; Kontorets

faciliteter, frokosten, sommerfesten (er planlagt), len, tryghed osv.

40 S3les management hdmm efterar 2019
41 https://net2change.dk/herzbergs-motivationsteori/
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Der vil vaere mere at komme efter i motivationsfaktorerne, som er den anden akse, som f.eks.:

Anerkendelse (at leder roser uopfordret), belgnning for specielle praestationer, mulighed for
at tilpasse arbejdet til egne gnsker, udviklingsmuligheder, indflydelse, delegering og

involvering.

Vi har tidligere navnt, at der er mangel pa incitament til at fa fat i nye kunder. Dette kan
lzses ved at introducere bonus ved optagelse af nye kunder som et vaerktgj, og denne Igsning
passer ogsa ind i Herzbergs teorier (speciel belgnning), hvor det er vigtigt at der fremadrettet

anerkendes og belgnnes for gode preestationer.

Sammenlignet med Maslows behovspyramide*?, kan man sige at vedligeholdelsesfaktorerne
skal veere opfyldt forst, og dernast bygger man motivationsfaktorerne ovenpa — i nevnte
reekkefglge. Maslows og Herzbergs teorier understatter saledes hinanden, og starter begge
med de basale behov (Ign sa vi kan kabe mad og betale husleje) og slutter med egobehov som

kan veere en bonus for nye kunder.

Vi er meget opmarksomme pa R-1-K* — dvs. at Resultater = Indsats x kapaciteter. Som
ledere monitorer og styres der efter disse 2 parametre, ved enten at tilfare viden (kapacitet),

eller patale behov for hgjere indsatser.

6.3 ldentitet
For at styrke vores strategiske tiltag ser vi pa Glecos visuelle identitet og brandrecognition,

digital tilgeengelighed og tilstedeveerelse.

6.3.1 Visuelle identitet og brand recognition
Glecos Big bags er i bergring mange steder og er samtidig ogsa eksponereret pa veje,

byggepladser mm. Det vurderes at det er muligt at udnytte denne eksponering mere ved at
foretage starre tryk af Glecos logo og brand pa de solgte bigbags. Brandet bar blive ensartet
pa tveers af al markedsfering og kommunikation som Gleco foretager sig. Man bgr anvende
samme navn, og samme farver mm som afspejler Glecos brand. Helt konkret foreslas det at
den sikkerhedslabel der sidder pé alle bigbags, indeholder et stort og redt ”Glecotainer” logo

fremadrettet. Labelen laves i sig selv starre.

42 https://net2change.dk/maslows-behovspyramide/
4 RIK model fra sales management session 5 side 9 | power point
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6.3.1.1 Mulig gevinst
Gleco sikrer en hgjere grad af brand-recognition og eksisterende samt nye kunder vil

hurtigere forbinde label og logo med brandet Glecotainer. Det er vores forventning at Gleco
kan tiltreekke opmarksomhed ved at skabe stgrre eksponering. Det kan altsa vaere med til at
paminde eksisterende kunder omkring tilstedeveerelsen men ogsa veere med til at tiltreekke
nye kunder.

6.3.1.2 Realisme

Der er allerede en label med et lille tryk pa bigbagen i dag, derfor vil dette tiltag ikke medfare
yderligere omkostninger.

6.3.2 Digital tilgeengelighed

Gleco er i dag preeget af at veere en traditionel virksomhed, vis styrker ligger i selve
keb/handel/distribution. Der ses gode muligheder for at hgste vardi ved at fokusere mere pa
elementer der stgtter op omkring selve salget og dermed omsetningen. Helt konkret vurderes

det, at Glecos bar fokusere mere pa deres owned-media: deres hjemmeside.

Denne bgr moderniseres saledes den er informativ og attraktiv for besggene, og har en visuel
konkurrencestyrke i forhold til konkurrenternes hjemmesider. Dette kan til et begraenset
budget gares ved bl.a. et facelift af hjemmeside, samtidig med at der implementeres konkrete

call-to-actions muligheder eller live chat/support funktioner for besggene.

Samtidig vurderes det ogsa, at videopraesentationer eller andre moderniserede praesentationer
af deres sortiment vil gavne muligheden for at skabe en bedre preesentation af

lasningsmuligheder for den enkelte kunde.

Der vurderes ogsa at tilbuddene der gives til kunder, ber indeholde konkrete men samtidig
ogsa simple beskrivelser af tilbudte produkter. Tilbuddet skal afspejle Glecos generelle
visuelle identitet og digitaliseres igennem eks. GetAccept**

Ud fra Pestel-analysen kan vi se, at Google er et eftertragtet sggested. Som markedsleder pa
det danske marked og for at fastholde denne position, skal Gleco veere i stand til at blive

fundet pa search-relaterede sggninger og der anbefales derfor at arbejde med seo-optimering

af www.gleco.dk.

44 https://www.getaccept.com/price
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6.3.2.1 Mulig gevinst:
At kunder har hurtigere og nemmere adgang til Gleco hvor de kan blive hjulpet direkte via

chatfunktionen — og hvor nye kunder evt. kan udfylde en ’kontakt mig” formular.

Det kan her antages, at der vil blive frigivet mere tid hos de enkelte seelgere grundet mindre
behov for mgdeafholdelse. Det bliver nemmere med demonstration da det kan praesenteres

online.

Ved brug af GetAccept kan tilbud gives sammen med en videopreasentation eller
videogennemgang. Dette vil gare det muligt at simplificere, hvad tilbuddet indeholder og der
vil samtidig veere mulighed for opsetning af automatiske godkendelses pamindelser. Gleco
vil minimere tid og spergsmalsrisiko ved denne lgsning. Derudover vil Glecos ledelse have
adgang til et overblik over tilbud der er ude, forventes at blive lukket og som er tabte... og ud
fra denne data optimere i salgsafdelingen. Samtidig kan der ved videoindhold og evrigt

design sgges at fa skabt den verdi som salgsarbejdet i gvrigt skal afspejle.

Med en seo-optimeret hjemmeside sikrer Gleco synlighed overfor et pullbaseret publikum.
Ved et pullbaseret publikum er der tale et publikum der ud fra eget initiativ og behov
foretager en sggning pa et givent produkt. Denne form for publikum er ofte meget sveer at
tiltreekke og har derfor rigtig hgj veerdi.

6.3.2.2 Realisme

GetAccept er et enkelt og nemt veerktaj, hvor prisen starter pa 25usd pr. maned pr.
medarbejder, hvilket vi mener er en overkommelig pris taget muligt udbytte i betragtning.

Seo-optimering af www.gleco.dk kan gares bedre ved at skabe en mere moderniseret
hjemmeside uden de starre investeringer. Med fokus pa linkbuilding, forbedret
brugeroplevelse, mindre stgj / irrelevant information og mere relevans, sa vil dette vere et
stort skridt.

6.3.3 Glecos tilstedevaerelse
| forleengelse af ovenstaende, sa mener vi at Gleco i grove traek ber fokusere mere pa deres

synlighed, online og offline. Udover de farnavnte tiltag bgr Gleco generelt have smarketing-
begrebet®, hvor salg og marketing integreres, med i det daglige arbejde. Dette kan f.eks.

gares ved at dele cases af virksomhedsbesgg og hvordan man har hjulpet en given kunde pa

45 https://www.vainu.com/blog/smarketing-sales-and-marketing-alignment/
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bl.a. Linkedin. For at skabe synergi mellem brandrecognition og Linked-in opslag anbefales
det, at der blandt Glecos medarbejdere skabes mere stramlinede profiler saledes vedvarende

kontekst skabes.

Som vi sa i pestanalysen sa er verden blevet mindre, mere digital, mere transperant og
miljgorienteret. Gleco kan sta bedre ved at promovere og kapitaliserer mere pa de “gode
gerninger” som f.eks. donation af handsker under Coronatid, fokus pa gode arbejdsforhold pa

fabrikkerne, solceller pa taget mm.

6.3.3.1 Mulig gevinst:
Ved at teenke Smarketing ind i det daglige salgsarbejde vurderes det at det er muligt at skabe

mere awareness omkring Glecos produkter, og det vil statte op omkring salget og den
gnskede omsetning for 2021.

Udover brand-awareness sa kan Gleco ogsa drage fordel af Social-Selling der kan opnas
gennem opslag af gode mgder pa LinkedIn, hvor kunde og indkeber “tagges”. Disse vil deles
i samme miljg/marked som Gleco og Glecos kunde befinder sig i hvorfor spredningen af
budskab eller besked kan antages at veere henvendt mod et attraktivt publikum. Dette element
kan bl.a. vaere med til at styrke Glecos position for at tiltreekke nye kunder, som er en del af

den valgte markedspenetreringsstrategi.

Ved deling af Glecos lidt blgdere veerdier og de gode gerninger der foretages ud fra et
samfundsmaessigt perspektiv, er gnsket scenarie at kunders perception af Gleco &ndres. Vi
kan ikke &ndre pa at Gleco lever af at slge plastmateriale, men kan Gleco i stedet associeres
med at de har fokus pa ikke at have bgrnearbejdere pa fabrikker, fokus pa arbejdsforhold,
hjeelpe det danske samfund mm, s& kan Gleco opveje og modarbejde plastikproblematikken.
Dette tiltag er en del af den overordnede differentieringsstrategi, hvor det skal skabe veerdi
for en kundes CSR-perspektiv ved at arbejde med en virksomhed (Gleco) der teenker pa

samfund.

6.3.3.2 Realisme
Det vurderes at det er meget realistisk at arbejde mere med Social-Selling og der bade er en

direkte samt indirekte gevinst at hente her. Direkte gevinst er kontaktopbyggelse til nye
kunder og den indirekte gevinst er:

- Tilstedeverelsen overfor eksisterende kunder

- At Gleco er aktiv og at kunderne er i fokus

- Differentieret tilgang til kunder og de lgsninger der udarbejdes
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- Psykologisk lasning af kunden der er med i delingen/opslaget
o Formar man at tagge kunden og kundes virksomhed for ogsa at skabe
synlighed for dem, sa vil kunden ogsa veere med til at skabe den gode
historie” og kunden vil have svere ved at skifte leverander.
Hyppigere brug af LinkedIn og deling af gode cases vil ikke have nogen direkte gkonomisk
post for Gleco. Udover deling af gode cases mm pa de sociale medier, sa kan disse ogsa deles
som native-content med gnske at opna starre reach. Dette er en billig made at foretage
markedsfaring pa og vurderes til at veere en fin start pa paid-annoncering med formal at skabe
veerdi og trafik til egne sider for en virksomhed, hvor markedsfering kan antages at vere
forholdsvis nyt.

7. Konklusion
Vi kan konkludere, at der er beleeg for at Gleco kan opna en omsatning pa 120 mio. i 2021.

Dette kan vi konkludere fordi Gleco har leveret flotte resultater, mange ar i treek, og derfor
har et optimalt afseet til at investere i fremtiden. Alene det argument at Gleco skabte en
omsetningsstigning fra 2018 til 2019 pa ca. 28 mio. til 94 mio. beviser at der er et attraktivt
marked med et stort og flytbart omsatningspotentiale. Dette faktum, kombineret med en
fleksibel og agil position som producerende distributer, med mulighed for at implementere

mange forskellige tiltag, ger at der hurtigt kan a&ndres og optimeres, i en gnsket retning.
Som svar pa vores problemformulering der lyder:

Hvordan kan Gleco A/S optimere fremadrettet strategi for at na en omsatning pa
120mio i 2021?

Er svaret at det er vigtigt at Gleco formar at forny sig, pa de rigtige punkter, som pointeret i

denne opgave.

Farst og fremmest skal der skabes en salgskultur med faste mal og rammer, som fokuserer pa
salg til nye kunder, for det er der plads til. Gleco er en naturlig partner indenfor sit felt, og
Glecos kunder kommer gerne igen. Dette skal udnyttes til at allokere nye og eksisterende
ressourcer i retning af ny forretning. Der bgr ansettes nye medarbejdere. Ikke kun for at
haeve omsatningen, men ogsa for at hjeelpe en ny kultur pa vej. En kultur som er praeget af, at
det er veerdiskabende kab og salg Gleco lever af, og at Gleco har evnerne til at gere tingene

anderledes og bedre end konkurrenterne.
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| kombination med forskellige IT tiltag, iseer inden for salgsstyring, relations overblik og
markedsfaring, som skal medfare starre synlighed pa digitale og sociale medier, vil behovet
for de traditionelle plejende besgg og opfglgning mindskes, og der kan og skal stilles krav om

ny forretning hos bade eksisterende og nye personaler.

Det skal tilstreebes at lase kunder og leverandgrer i hgjere grad, for at understrege
ovenstaende, og mindske de mentale ressourcer der bruges pa at evaluere hvorvidt en kunde

kommer igen eller ], eller om leverandgren sgger Glecos forretning andre steder.

Vi konkluderer, at en distributer rolle ikke er fortid, tveertimod. Der er meget at tilbyde,
indenfor FIBC markedet i Danmark, som distributar. Det er bare vigtigt at Gleco er
opmarksomme pa egen rolle, og forsgger at skabe vaerdi for kunderne i den rolle. Kunderne
har brug for en produkt- og logistikekspert, der hjelper med at flytte deres emballage fra
Asien til dem. Gerne kombineret med opbevaring hos Gleco, saledes at alle gener ved import
lang vejs fra i store meaengder kan medfare, elimineres, og kunderne faler de far det bedste

mulige.

Tiden under COVID-19 pandemien har laert os hvor afhengige Gleco er af eksterne faktorer
og at de eksterne faktorer arter sig. Gleco har varet pavirket i hgj grad, af denne pandemi,
bade i forhold til forsyningen af varer, hvor medarbejdere har arbejdet fra, og hele
forretningsgrundlaget som eksperter i import har veeret truet. Fabrikkerne abner op igen, og
tingene er ved at normalisere sig. Gleco kan bruge denne tid til som inspiration til hele tiden
at analysere eksterne faktorer, og finde bade muligheder og trusler heri. Af samme grund har
vi brugt en relativt stor del af denne rapport pa de eksterne forhold. For undertegnede har
perioden sat en streg under hvor vigtigt det er at Gleco far importen fra Asien op at kare igen,
saledes at vi kan differentiere os fra neertliggende produktionsenheder.

Vi har ogsa leert hvor vigtig selve differentieringen er, og vi har under processen med at
skrive denne opgave fundet ud af at selve eksistensgrundlaget for en virksomhed som Gleco
er differentieringen. Hvis Gleco ikke differentierer sig, vil der altid vaere en der er billigere pa
dette marked, og Gleco kan blive udkonkurreret pa det parameter. Men vi er pa et marked

med praeference, og Gleco er i stand til at differentiere sig.

Vi er overbeviste om at Gleco vil komme godt igennem denne forandringsproces, og komme

i mal med de ambitigse malsatninger fastsat her.
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Bilag 1 - svar fra spgrgeskema

Q1 - Dit syn pa vores service: Hvor tilfreds er du overordnet med den service du far fra

Gleco?

24%

Detractor

B Detractor [ Passive [l Promoter

Field Choice
Count
Detracior 24.44% 1N
Passive 2667% 12
Promoter 48 89% 22
A5

Q2 - Dit syn pa vores service: Hvor tilfreds er du med den radgivning du far fra din

konsulent hos Gleco?

W Detractor [l Passive [l Promoter

51.22
Field i:::
Detractor 1220% &
Passive 24.35% 10
Promoter 63419 26
a1
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Q3 - Dit syn pa vores service: Hvor tilfreds er du med din tilknyttede konsulent fra Gleco?

meget utitfreds

wiilfreds

o 2 4 B B 10 12 14 16 18 20 =
§ . . Std )
Field Minimum Maximum Mean . Variance Count
Deviation
Dit syn pa vores service: Hvor tilfreds er du med din tilknyttede
1 slent fra Gleco? 100 4.00 324 0.98 0.96 41
Chuoi
Field oice
Count
1 meget utitfreds 1220 5
2 utilfreds 240% 1
3 tilfreds 4 14
4 meget tilfreds 51 72 il
41
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Q6 - Dit syn pa vores service: Hvad synes du om kontaktfrekvensen fra din konsulent?

For haj
nkaktfrekvens.

For lav
lonkaktfrekvens.
_
loonkaktrekvens.
L] L] 10 15 20 % a0 %
. . Sid .
# Freld Ilimirmam Maimum Mean - Variance Count
Deviation
Dit syn p& vores senvice: Hvad synes du om kontaktfrekvensen fra
1 1.00 3.00 105 0.32 010 30
din konsulent?
2 56%
7.69%
B9.74%

B Forlav kontaktfrekvens [ Tilpas kontakifrelvens (7] For haj kontaktfrekvens
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Q7 - Dit syn pa vores service: Hvor hej er sandsynligheden for at du vil bestille eller

foresperge vores produkter online, hvis muligheden var der?

Ingen sandsynlighed
Hij sandsyniighed

Lict sandsynlighed

a
N I
B
&
@
-
=]
=
-
-
&
-
=

Fietd Minimum Mascimum Mean S'd Variance Count
Deviation

Dit syn pa vores service: Hvor haj er sandsynligheden for at du vil

1 bestille eller foresparpe vores produkter online, hwis mulipheden var 100 3.00 216 0.68 0.46 vl
der?
Ficd Choice
Count
1 Ingen sandsynlighed 16.22 &
2 Lidt sandsynlighed 51 35 19
3 Hej sandsynlighed 32.43 12
7

Showingrows 1 - 4 of 4

Q8 - Dit syn pa vores service: Hvad kan vi forbedre for dig som kunde hos
Gleco?

Dit syn pa vores service: Hvad kan vi forbedre for dig som kunde hos Gleco?

Hurtigere leveringstid

Synes | ggr det meget godt.

leveringstid

??

nej det tror jeg ikke

BEDRE RETNING AF JERES FEJL!

skarpere priser

Sikre, at Stefan Paludan er min kontakt fremadrettet, ligesom nu.

Give en pracis leveringsdato istedet for blot et ugenummer.

Vigtigt altid at have et lager af de varer som vi bestiller og i en sasonbetonet virksomhed
hurtigt skal kunne genbestille

Se tidigare svar.
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Servicen er pa det nivau vi forventer

Altid have varer pa lager

Ingen anelse

Det kunne vaere fint med en online lager status af vores big bags hos Gleco, tilsvarende hvor
nar komme der flere hjem pa lager og hvad har vi tilbage af

en given ordre m.m.

Priserne

Bliver nok svaert. Men billigere priser

Dit syn pa vores service: Hvad kan vi forbedre for dig som kunde hos Gleco?
Hurtigere leveringstid

Synes | ggr det meget godt.

Dit syn pa vores service: Hvad kan vi forbedre for dig som kunde hos Gleco?
leveringstid

??

nej det tror jeg ikke

BEDRE RETNING AF JERES FEJL!

skarpere priser

Sikre, at Stefan Paludan er min kontakt fremadrettet, ligesom nu.

Give en pracis leveringsdato istedet for blot et ugenummer.

Vigtigt altid at have et lager af de varer som vi bestiller og i en sasonbetonet virksomhed
hurtigt skal kunne genbestille

Se tidigare svar.

Servicen er pa det nivau vi forventer

Altid have varer pa lager

Ingen anelse

Det kunne vaere fint med en online lager status af vores big bags hos Gleco, tilsvarende hvor
nar komme der flere hjem pa lager og hvad har vi tilbage af

en given ordre m.m.

Priserne

Bliver nok svaert. Men billigere priser
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Q10 - Dit syn pa vores produkter: Pa en skala fra 1-10, hvor tilfreds er du med det kebte

produkt fra Gleco?

14

Meget 2 z 4 ] E 7 E] 5 Mege
uiilteds 1 tilfredts 10

Field Minimum Maximum Mean S'd Variance Count
Deviation

Dit syn pa wores produkter: P3 en skala fra 1-10, hvor tilfreds er du

med det kabte Wt ira o 1.00 10.00 8.26 176 2.09 38
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Q11 - Dit syn pa vores produkter: Hvor stor betydning har nedenstaende i forhold til dit

samarbejde med Gleco?

30

20

o

Ha betydning Nogen betydning Lille betydning Ingen betydning
# Field kinimum Maxinmum kean Std Deviation Variance Count
1 Leverancesikkerhed 100 2.00 105 0.23 0.05 37
2 Produktets Kealitet 100 2.00 108 0.27 0.07 7
3 Produktets pris 100 2.00 141 0.49 0.24 37
4 Mulighed for lager hos Gleco og mindredhyppigere leverancer 1.00 4.00 192 102 105 7
5 Samarbejdet med konsulenten 100 3.00 143 0.55 0.30 7
6 Personlig dgivning og produktuchikling 100 3.00 168 0.62 0.38 37
#  Field bﬂ:':ri - hc“:g::w bﬂ;ig:ing Ingen betydning Total
1 Leverancesikkerhed 94.59 35 5.41% 2 00% O 0.0 a kT
2 Produktets Kalitet 91.89 M Bll% 3 0.00% 0 0.0¢ 0 kT
3 Produktets pris 50.46% 22 054% 15 00% O 0.0 a 7

i| i

M Leverancesikkerhed

M Produktets Kvalitet

M Produktets pris

M Mulighed for lager hos Gleco og mindrefhyppigere leverancer
Samarbejdet med konsulenten

M Personlig radgvning o produktudvikling
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_ Hej Mogen
3 Field betydning betydning
4 Mulighed for lager hos Gleco og mindre/hyppigere 45.05% 17 70 10
leverancer o o
Samarbejdet med k Jenten 50.46% 22 37.84% 14
P g r3dgivring og produlctudvikling A0 54% 15 51.35% 19
Showingrows 1 - 6 of 6
Haj betydning
10.34%
24 14%
30.16%
15174
11724
23.45% 33 35%,
15174
Lille betydning
30.00%
60.00%
10.00%
100 00%
B Leverancesikkerhed ([ Produkiets Kvalitet

Samarbejdet med konsulenten

Lille -
ning Ingen betydning
16.22% 6 10.81% 4
270% 1 0.00% O
B.11% 3 0.00% O
Nogen betydning
217%
4.76%
2381%
re
15874
Ingen betydning

B Fersonlig radghwing og produktudvikling

B Produktets pris [l Mulighed for lager hos Gleco og mindrefyppigere leverancer

Total
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Mogen betydning

a 5 10 15 0 25 EL]
# Fisld bm:":riing
1 Leverancesikkerhed 94,59 5
2 Produktets Kvalitet 91.89 o
3  Produktets pris 50.46% 22
4 Mulighed for lager hos Gleco og mindrefhyppipere 45,05 17
leverancer
Samarbejdet med konsulenten 50 A5 22
Personlig rAdgivning op produktudvikling 40.54% 15

T —
I
I
[
-
.

M Leverancesikkerhed

B Produkiets Kvalitet

M Produktets pris

M Mulighed for lager hos Gleco og mindrehyppigere leverancer
Samarbejdet med konsulenten

[l Personlig radgivning og produkiudvikling

a5
Mogen Lille .

betydning betydning Ingen betydning Total
541% 2 00% O 0.0 0 7
8.11% 2 0.00% O 0.00% O 7
40.54% 15 0.00% O 0.00% O 7
270 10 16.22% 6 1081% 4 a7
37.84% 14 270% 1 0.0 0 7
19 811% 3 0.00% O 7

Showingrows 1 - 6 of 6
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Q12 - Hvad er du mest tilfreds med ved samarbejdet med Gleco

e -
- _
e _
Personlig kontakt
og relation
Produkiets
iovalitet
a 1 2 3 I 5 B 7 B 5 10 un 1z 13
- - Sid i
# Field Minimum Maximum Mean o Variance Count
Drerviation
Hvad er du mest tilfreds med ved samarbejdet med Gleco -
1 100 5.00 227 118 1.39 v
Selected Chaoice
#  Ficld Chees
Count
1 Personlig kontakt og relation 32 .43 12
2  Produktets kvalitet 32.43 12
3  Prisen 1351 5
4  Retidig levering 18 92 T
5 Andet 270 1
7
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Q16 - Dit syn pa vores produkter: Hvad kan vi forbedre pa vores produkter?

Dit syn pa vores produkter: Hvad kan vi forbedre p3 wores produkter?

Jeg har ingen ekstra krav

Prisen

RETTE FORKERT FARVE

Sikre kvaliteten fra Jeres leverandarer, vi har haft en uheldig leverance - som har vaeret til stor besveer for beppe parter.
Se tidigare svar.

Pas 111 i far dem som vi vil have dem

Leveringssikkerhed og tid

Al produktet altid har samme kvalitet og stemelse.

ved ikke

Diet er vigtigt at vi holder en ensartet god kvalitet, na vi anvender jeres big bags pa 8 forskellige fabrikker pa halvautomatiske anlsg, der ma ikke vaere
afvigelser ! noget der forsinker produktionen, dette har vi ikke plads til

Prisen

Prisen
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Q13 - Hvor stor er sandsynligheden for at du vil genkebe hos Gleco?

-

o z 4 B ] 10 12 14 15 18 20 2z
Field kinimum Mascimum Mean Std Deviation Variance Coumnt
1 Hvor stor er sandsynligheden for at du vil penkebe hos Gleco? 1.00 4.00 154 0.68 0.46 Er)
Field Choice
Count
1 Meget haj S4.05% 20
2 Haj A0.54% 15
3 Law 2 1
4 Meget lav 270 1
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2.70%

40.54%

2.70%

I Meget hej

I Meget lav

BHe Wl

72



Stefan Paludan - 126876
Dharsan Uthayakumar - 121033
HDMM Afgangsprojekt (DMAMO1015E)

Q14 - Pa en skala fra 1-10, hvad er sandsynligheden for at du vil anbefale Gleco til en

anden virksomhed?

B Devactor [ Passive [ Promoter

37.84

e
Detractor 1351% 5
Paszive 35.14% 13
Promoter 51.35% 19

kv

Showingrows 1 - 4 of 4

73



Stefan Paludan - 126876
Dharsan Uthayakumar - 121033
HDMM Afgangsprojekt (DMAMO1015E)

Q17 - Har du andre kommentarer til samarbejdet med Gleco?

Har du andre kommentarer til samarbejdet med Gleco?

Diet fungerer fint

hej

Nej

Er blevet mepet skuffet over en fiejlfarve

wvirker fint, selv under en situation - hvor der reklameres owver produkitet.

Se fidigare svar. Ar ndjd med Stefan Paludan.

Nej

Mej. Synes peneralt samarbejdet er podt o der er forstaelse for vores udfordringer
MNej

Kun at jeg som Indkebs dhefl er godt til freds med det samarbejde jeg har med Anders Holm og Christian Leksa
Emormt godt samarbejde

Fort=aet det gode arbejde
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Bilag 2 — BluePacks Regnskab
Moderregnskab

RESULTATREGNSKAB - BEL@B1  2019-12 201812
HELE 1000

Valutakode DKK DKK
Nettoomsatning - -
Vareforbrug 0 0
@vrige omkostninger - -
Bruttofortjeneste 6.987 6.045
Personaleomkostninger -3.822 4772
Afskrivninger -512 -B27
Kapacitetsomkostninger -60 0
Primaert resultat 2592 747
Finansielle indtagter 2 T
Finansielle udgifter -608 -795
Andre finansielle indtegter elleru 471 529
dgifter netto

Finansielle poster netto -135 -260
Ordinaert resultat 2458 486
Ekstraordinare poster 0 0
Resultat fer skat 2458 486
Skat af arets resultat -490 42
Arets resultat 1.968 445
BALANCEREGNSKAB -BEL@BIH 2019-12 201812
ELE 1000

Valutakode DKK DKK
Goodwill 0 0
@vrige immaterielle anlaegsaktiver 0 0
Immaterielle anlagsaktiver i alt 0 0
Grunde og bygninger 0 102
Andre anlag og driftsmidler 915 1.178
@vrige materielle anlegsaktiver 0 0
Materielle anlagsaktiver i alt 915 1.280
Kapitalandele 1.363 1.643
Langfristede tilgodehavender 0 0
Andre langfristede finansielle anl 554 5b4
a&qgsaktiver

Finansielle anlagsaktiver i alt 1916 2197
Anlagsaktiver i alt 2831 3477
Varebeholdninger 8.209 12.209
Tilgodehavender fra salg og tjienes 1.936 1.849
teydelser

Tilgodehavender hos nzristaende  3.613 1.436
parter

Andre tilgodehavender 404 h37

201712

DKK

7.066
-5.815
-669
6.374
692
433
-748

-315
378
378
63
5

201712

DKK

1.584

1.584

1.543

1.543
3680
11.433
3.040

2848

43

201612

DKK

1.297

1.297
-264
1.033

201612

DKK

1.745
1.745

1.529

1.529
3.628
9.605
1.230

3.649

154

201512

DKK

6.135
-5278
82
5361
774
1.009
-513

496
1.270

1.270
-107
1.163

201512

DKK

1.279
1.278

1.953

1.953
3785
10.295
1.364

4620

168
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BALANCEREGNSKAB - BEL@B I H
ELE 1000

Veardipapirer

Likvide midler
Omsatningsaktiver i alt
Status balance
Selskabskapital
Overfert resultat
Udbytte

@vrige reserver

Egenkapital fer minoritetsinteress
ernes andel

Minoritetsinteressernes andel
Egenkapital i alt

Udskudt skat

Hensattelse

Langfristet gald til realkreaditinsti
tutter

Langfristet gald til banker

Langfristet gald til nartstaende p
arter

Anden langfristet gaeld
Ansvarlig lanekapital (Samlepost)
Langfristet gald i alt

Kortfristet gaeld til nertstaende pa
rter

Kortfristet gaeld til realkreditinstitu
tter

Kortfristet gaeld til banker
Selskabsskat
Varekreditorer

Anden gzld

Kortfristet gaeld i alt
Passiver i alt

N@GLETAL - BEL@B | HELE 1000
Dakningsgrad

Overskudsgrad

Kapacitetsgrad

Afkastningsgrad

Likviditetsgrad 1

Soliditetsgrad

Egenkapitalens forrentning 1

ANNET
Antal ansatte

201912

14.185
17.016
2.000
2515
1.500
943
5458

5458
129
129

133

133
830

6928
0
1.844
1.694
11.296
17.016

201912

1.6
15,2
125,57
321

36

201912
9

201812

48
16.079
19.557
2.000
2017

1.248
5266

5.266
177
177

=

[ R e [ R |

0

9591
0
2554
1.969
14.114
19.557

201812

1.1

38
113,93
26,9
84

201812
11

201712

25
18.239
21918
2.000
1.569

1.294
4853

48563
195
195

4.862
1.993
16.869
21918

201712

1.1

32
108,12
22,1
7.8

201712
12

201612

25
15.437
19.265
2.000
1.365
1.850
1.277
6492

6.492
172
172

3.580
2121
12.601
19.265

201612

12
7.1
122,51
337
20

2016-12
11

201512

3649
20.651
24 436
2.000
1.788
2.300
1.700
7.788

7.788
231
231

4897
2230
16.417
24.436

201512

1.1
32
12579
39
16,3

201512
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Bilag 3 — Glecos Regnskab

REGNSKABSPERIODE 20?; 2017-12 2016-12 2015-12 2014-12
Valutakode DKK DKK DKK DKK DKK
Nettoomsaetning 93.756 76.443 65.952 69.269 74.881 75.99
Vareforbrug 0 - = - =

@vrige omkostninger = - - - -
Bruttofortjeneste 144 12.433 9.727 11.136 10.193 8.34
Personaleomkostninger -8.866  -8.146  -6.362 -7.27 -6.539 -6.028
Afskrivninger -197 -195 -192 -173 -78 -57
Primaert resultat 5.335 4.092 3.173 3.679 3.576 2.255
Finansielle indtaegter 1.28 2.188 1.857 960 679
Finansielle udgifter 1147 -1.233 1 -1.219 -1.548 -746
Andre finansielle indteegter 800 - i i i

eller udgifter netto

Finansielle poster netto 933 955 638 -588 -67
Ordinaert resultat 5.025 4.128 4.318 2.988 2.188
Ekstraordinaere poster 0f- - - -
Resultat fgr skat 5.846 5.025 4.128 4.318 2.988 2.188
Skat af arets resultat -1.286 -933 -745 -793 -709 -546
Arets resultat 4.56 4.092 3.383 3.524 2.28 1.642
5L ANCEREGNSKAB thele 2018 201712 201612 201512 201412
Valutakode DKK DKK DKK DKK DKK
Goodwill 0 - - - -

@vrige immaterielle

anlaegsaktiver 01- ) ) )
Immaterielle anlaegsaktiver i 0 - i i i

alt

Grunde og bygninger 9.827 7.748 7.876 - -

Andre anlaeg og driftsmidler 244 197 260 206 284
@vrige materielle

anlaegsaktiver 01- ) ) )
Materielle anlaegsaktiver i alt 10.071 7.944 8.136 206 284
Kapitalandele 3.533 - - - -
Langfristede 91 3533 3533  3.533  3.533

tilgodehavender
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Andre langfristede
finansielle anlaegsaktiver

Finansielle anleegsaktiver i
alt

Anleegsaktiver i alt
Varebeholdninger

Tilgodehavender fra salg og

tjenesteydelser

Tilgodehavender hos
neertstaende parter

Andre tilgodehavender
Veerdipapirer

Likvide midler
Omseetningsaktiver i alt

Status balance
Selskabskapital
Overfort resultat
Udbytte

@vrige reserver

Egenkapital for
minoritetsinteressernes
andel

Minoritetsinteressernes
andel

Egenkapital i alt
Udskudt skat
Hensaettelse

Langfristet geeld til
realkreaditinstitutter

Langfristet geeld til banker

Langfristet geeld til
neertstdende parter

Anden langfristet gaeld

Ansvarlig lanekapital
(Samlepost)

Langfristet gaeld i alt

Kortfristet gaeld til
neertstaende parter

Kortfristet gaeld til
realkreditinstitutter

14.21

27.46
41.67
41.67

16.87

3.623

13.695
15.884

9.141

1.68

91

0

194
26.991
40.686
40.685
500
11.882
1.2

0

13.582

0

13.582
115
115

0

7.804

7.804

933

1.158

3.533

11.567
11.742

9.29

804

1.12
22.959

34.527
500
8.881
1.6

10.981

10.981
50
50

8.807

212

3.533

11.759
8.651

9.131

1.264
84

1.42
20.558

32.317
500
7.202
1.2

8.902

8.902
19
19

11.235

1.11

3.533

3.876
12.455

9.567

1.518
365

846
24.76

28.636
500

4.837
1.2

6.537

6.537

5.601
856

3.533

6.302
10.203

12.76

504

170
23.637

29.939
550
11.431

11.981

11.981

225
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Kortfristet geeld til banker 6.469 - - - -
Selskabsskat 198 - - - -
Varekreditorer 8.704 6.68 6.022 8.798 8.154
Anden gaeld 1.721 2.19 2.916 3.072 4.286
Kortfristet geeld i alt 17.05 19.184 14.689 12.161 16.496 17.954
Passiveri alt 41.67 40.685 | 34.527 32.317 28.636 29.939
ANDET 201182' 2017-12 201612 201512 2014-12
Antal ansatte 8 9 10 - -
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Bilag 4 — Glecos nggletal

Arstal 2019 2018 | 2017 2016 | 2015 | 2014
Daekningsgrad 1536 | 16.26 | 14.75 16.08 | 13.61 | 10.98
Overskudsgrad 5.69 535 4.81 5.31 478 2.97
Kapacitetsgrad 1.62 1.53 1.53 1.53 1.56 1.38
Nulpunktsomsaetning 55.69 | 45.55] 37.96 42.41 5293 | 56.05
Afkastningsgrad 12.80 | 10.06 9.19 11.38 | 12.49 7.53
Likviditetsgrad 1 161.04 | 140,69 | 156,3 | 169,05 | 150,1 | 131,65
Soliditetsgrad 40.47 334 31,8 27,6 22,8 | 40.00
Egenkapitalens 27.04| 301| 376| 485| 457| 183
forrentning 1

Ar 2019 2018 | 2017 2016 | 2015 | 2014
Afstand til np-oms 38.07 | 30.90| 27.99| 26.86| 21.95| 19.94

Bilag 5 — gennemsnitslgn for account manager — udtraek fra

Jobindeks.dk

Din jobtitel

‘ ®  Account manager (1683) ‘

Omrade

‘ % Region Sjzlland ‘

Uddannelse

‘ Kortere videregdende uddannelse ~ ‘

Erhvervserfaring Ledelseserfaring Alder

E BE RENEN

Antal CV'er

31.215 kr.

Gennemsnitlig manedslen

8

s

10-15k 15-20k 25-30k 30-35k 35-40k 40-50k

I grafen ser du, hvordan Ignniveauet for CV'erne fordeler sig. Du
kan f.eks. se, hvad flest tjener, og om der er stor spredning mellem
den hgjest og den lavest lgnnede.

Det viste lenniveau er et gennemsnit lavet ud fra oplysninger fra de
C\'er i vares database, som passer bedst til dine sggekriterier.
Tallene er brutto og er oplyst af brugerne selv. Derfor kan vi ikke
garantere for ngjagtigheden.

kjul v
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