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Historisk godt arsregonskab
i Danish Crown

Danish Crown har aldrig for tjent sé mange penge til sine ejere som i regnskabsdret 2019/20.
Pd tveers af koncernen er der fremgang i indtjeningen. Derfor kan Danish Crowns ejere se
frem til en historisk hgj efterbetaling for deres leverancer af grise.

or fire ar siden satte Danish Crown
F sig et strategisk mal om at lafte

afregningen for ejernes griseked
med 60 gre pr. kilo i forhold til gennem-
snittet i Europa. Det mal indfrier Danish
Crown i regnskabsaret 2019/20, hvor det

gennemsnitlige forspring til det europaei-
ske indeks var pa 131 gre.

- Det er et steerkt resultat. Vores store eks-
port til Asien og serligt Kina, som har vee-
ret ramt af afrikansk svinepest, har sikret
en hgj lgbende afregning til landmanden
for griseked. Samtidig har DAT-Schaub og
vores aktiviteter inden for foradling laftet
indtjeningen betragteligt. Det bekraefter
0s i, at vi sa rigtigt med vores 4WD-strate-
gi om at skabe mere foraedling pa tveers af
kategorier og markeder, og vi star med et
styrket brand, der kan bidrage til en mere
bzeredygtig produktion, siger Jais Valeur,
der er Group CEO i Danish Crown.

Starkere end nogensinde

Danish Crowns omsatning stiger med
otte procent til 60,8 milliarder kroner.
Resultatet af den primeere drift gar 13 pct.
frem til 2,860 mia. kr., mens nettoresul-
tatet lander pa rekordhgije 2,141 mia. kr.
Heraf bliver over 1,6 milliarder kroner
sendt ud til ejerne.

- Vores selskab star steerkere end no-
gensinde efter et ar, hvor vi farst fik en
historisk hgj betaling for vores grise, og
derefter har set afregningen falde gennem
et halvt ar pa grund af COVID-19 og senest
udbruddet af afrikansk svinepest i Tysk-
land. Det er udefrakommende faktorer, der
har ramt markederne, men det har ikke
givet slinger i valsen i forretningen, og det
ser jeg som en stor styrke, siger Erik Bred-
holt, der er formand for Danish Crown.

Medarbejdernes fortjeneste

Jais Valeur understreger, at medarbej-
derne har en stor aktie i det historiske
resultat.

- Medarbejderne har ydet en helt eks-
traordinar indsats gennem corona-Kkri-
sen. Vi har bevist, at vi har en robust
forsyningskaede, selv om enkelte af vores
fabrikker i perioder har veeret udfordret af
COVID-19. Det har styrket vores relatio-
ner med kunderne, og derfor er det - pa
trods af en markant nedgang i salget til
foodservice-segmentet i anden halvdel af
regnskabsadret - lykkedes at opretholde
en tilfredsstillende indtjening, siger Jais
Valeur.

Fremgangen i indtjening er medvirkende
til, at Danish Crowns balance og kapital-
orundlag er historisk steerkt.

- Retningen er rigtig i alle dele af forret-
ningen, men der er stadig en del at hente
gennem et gget samarbejde og staerke-
re integration pa tvers af koncernen.
Sidelgbende kommer vi til at markere os
endnu mere i beeredygtighedsdebatten
med konkrete aktiviteter. Vi har lanceret
en ambitigs plan for brugen af soja, og
inden udgangen af 2020 vil alle Danish
Crowns danske leverandgrer af grise vere
en del af koncernens baredygtigheds-
program Klimavejen, sa vi har en steerk
platform at lancere nye initiativer fra,
siger Jais Valeur. ®

Pd trods af COVID-19 og afrikansk
svinepest stdr Danish Crown stcerkere
end nogensinde.
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DAT-Schaub o9
foradlingsselskaber
pa fremmarch

Danish Crowns aktiviteter indenfor forcedling og ikke mindst
DAT-Schaub er et starre aktiv end nogensinde for Danish Crowns
ejere. De fire forretningsenheder har i regnskabsdret 2019/20
tient 70 pct. mere, end de gjorde for fire dr siden.

Tekst: Martin Christensen
Foto: Red Star Photography

a Danish Crown i november 2016
D praesenterede sin 4WD-strategi,

var det med at klart budskab om
at investere i at udvikle koncernens akti-
viteter indenfor foraedling og ikke mindst

fortsaette vaeksten i DAT-Schaub. Begge
dele er lykkedes.

Ved udgangen af regnskabsaret 2019/20
leverer DAT-Schaub, Sokolow i Polen,
svenske KLS og Danish Crown Foods
tilsammen et EBIT-resultat, der er naesten

700 mio. kroner hgjere, end det var i
regnskabsaret 2015/16.

- Det seneste ar har vi virkelig hgstet frug-
terne af de strategiske beslutninger, vi tog
i efteraret 2016. DAT-Schaub ggr det helt
fantastisk, og bade KLS og Danish Crown
Foods har stor fremgang, mens Sokolow
holder niveauet efter fremgang i de fore-
gdende ar. Det er helt afggrende, at vi nu
holder fast og fortsatter udviklingen, for
det er vejen til sikre Danish Crowns ejere

en konkurrencedygtig afregning, siger Jais
Valeur, der er Group CEO i Danish Crown.

Retningen er sat

Danish Crowns 4WD-strategi handler

i korte traek om at gare koncernen til
markedsleder i Nordeuropa og opbygge
ledende positioner i Europa eller globalt
inden for bacon, konserves og pizza-top-
pings.

Gennem opkgb af virksomheder i Dan-
mark, Polen, Sverige og Holland er bade
omsatningen og Danish Crowns position
styrket i Nordeuropa og inden for de tre
kategorier.

- Vi er et godt sted og fokuserer nu pa at
vokse organisk. Det skal vi gare ved at
styrke vores samarbejde med kunderne,
sa vi skaber vardi for dem, nar de har
vores produkter pa hylderne. Vi har flyttet
os betragteligt pa den front, men vi kan
gore det endnu bedre ved at positione-

re vores produkter gennem malrettet
markedsfering og innovation. Med andre
ord: Retningen er rigtig, men vi kan stadig
gore det bedre, siger Jais Valeur. @

Danish Crown er blevet styrket
af gode opkeb i bade Danmark,
Holland, Polen og Sverige.
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Fremogang i Danish Crown
Beef trods COVID-19

Danish Crown Beef har taget store skridt frem i lobet af dret. Der er et godt momentum i
virksomheden, og det sikrer en betragteligt hgjere restbetaling til ejerne end sidste dr, men
orundleeggende er markedet for okse- og kalvekad udfordret pa tveers af Europa.

C orona-pandemien har siden marts
sat dagsordenen pa det europaei-
ske marked for okse- og kalvekad.
Det kostede isar i foraret, da COVID-19-
pandemien ramte Europa i forste omgang.
Pa trods af udfordringerne med at afsaette
sarligt de dyre udskeringer som meor-
brad, oksefilet og entrecote, s kommer
Danish Crown Beef godt ud af regnskabs-
aret.

- Vi har i lgbet af aret styrket indtjenin-
gen og kommer ud af regnskabsdret i en
sterk position. Afregningen til vores ejere
har, sammenlignet med resten af Europa,
veeret konkurrencedygtig hen over aret,
men desvarre pa et lavt niveau. Det er
priserne pa det europziske marked for
okse- og kalvekad, som presser afregnin-
gen til de danske landmeend, fordi der er
et stort udbud af sarligt irsk, hollandsk
og sydamerikansk ked, siger Finn Kloster-
mann, der er CEO i Danish Crown Beef.

Den udbetalte restbetaling til kreaturan-
delshaverne bliver i alt 1,47 kr. pr. leveret
kg. i arets lab.

- De danske fabrikker har igen haft en
steerk drift. Vi fortsatter med at gge
produktiviteten og investerer fortsat i
automatisering, men det er i hgj grad
takket vaere dygtige og fleksible medar-
bejdere, som har vist uforlignelig holdand
gennem COVID-19-pandemien, hvor vi
gang pa gang har skullet omstille os med
meget kort varsel for at mgde kundernes
efterspgrgsel og samtidig sikre, at vores
ejere far deres dyr slagtet, siger Finn
Klostermann.

- Derudover har ejerne udvist stor tdlmo-
dighed i forbindelse med slagtningerne,
hvor vi har haft en god dialog hele vejen

igennem. Det har varet en stor styrke

for vores virksomhed, at bade ejere og
medarbejdere har arbejdet efter samme
mal - nemlig at komme sa fornuftigt gen-
nem pandemien som muligt, siger Finn
Klostermann.

Afgorende detailhandel

Det manglende forbrug i foodservice-
sektoren pa tvers af Europa har betydet,
at detailhandlen har vaeret en endnu vig-
tigere handelspartner for Danish Crown
Beef, og Finn Klostermann glader sig
over, at der er taget markante skridt for
at styrke salget og synligheden af dansk
okse- og kalveked pa det danske hjem-
memarked.

- Gennem aret har vi kert en reekke kam-
pagner i samarbejde med vores kunder

i detailhandlen, hvor vi sammen tager
ansvar for at positionere dansk okse- og
kalveked steerkt i danskernes bevidsthed.
Det gaelder forst og fremmest kampagner

Der er blevet taget markante skridt for at
styre salget dansk okse- og kalvekad pd det
danske hjemmemarked.

for Dansk Kalv og Dansk Kedkvaeg, men
ogsa hakkekadet og de edle udskaeringer
er der arbejdet malrettet med gennem
kundernes kampagner.

Derfor er det ogsa en positiv CEO, der
kigger ind i naeste regnskabsar.

- Vi har taget vaesentlige skridt fremad.
Danish Crown Beef star som organisation
et godt sted. Vi far det bedste ud af vores
faciliteter, og vi har et godt samarbejde
med vores kunder. Malet for det kommen-
de ar er at holde momentum i organisa-
tionen, fortsatte den positive udvikling

i Tyskland og i Scan-Hide og samtidig
komme endnu tettere pa de danske kun-
der og forbrugere gennem fortsat fokus
pa baredygtighed og dyrevelferd, siger
Finn Klostermann. e
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Anne Marie Klausen og Lissy Jensen fik hver iscer dronningens fortjenstmedalje
efter at have arbejdet mere end 40 dr pd slagteriet i Herning.

Dobbelt op pa fortjenst-
medaljer 1 Herningo

Tekst og foto: Daniel Winther Pedersen

er var brede smil og en god
stemning, da Anne Marie Klau-
sen og Lissy Jensen skulle have

overrakt deres fortjenstmedaljer efter at
have veret ansat pa Danish Crown-slagte-
riet i Herning i mere end 40 ar.

Begge startede i peolsemageriet, indtil det
lukkede i nullerne, hvorefter Anne Marie
fortsatte pa slagtekaden indtil hendes
40-ars jubileeum, og Lissy fortsatte i skee-
rehallen og stoppede efter i alt 47 ar pa
slagteriet. Begge er nu gaet pa henholds-
vis efterlen og pension.

Normalt foregar overrekkelsen sammen
med fabriksledelsen, neermeste chefer og

familien, der kommer og overvarer det og
er med til at fejre medarbejderen.

Men pad grund af COVID-19 blev det
normale arrangement udskudt, og efter
flere maneders venten blev det i stedet
til, at de to medaljemodtagere blev fejret
af fabrikschef Kaj Meldgaard, tillidsmand
Kurt Hgj, driftsleder Henrik Knudsen og
skaeremester Martin Nielsen pd en café i
Herning.

Anne Marie var glad og stolt over at mod-
tage medaljen, og hun kigger tilbage pa
sine 40 ar pa slagteriet med stor glaede.

- Jeg gik pa efterlgn

for et ar siden, og
jeg savner kollega-

erne. Der er sket
meget pa de 40 ar,
jeg har arbejdet

pa slagteriet.

Anne Marie
Klausen og Lissy
Jensen har faet
fortjenstmedal-
jer, da de begge
harveeret ansat i
Danish Crown i
mere end 40 dr.

Det hele skal ga hurtigere nu, der var
mere tid til sjov og spas i gamle dage. Men
jeg har nydt den jargon, vi har haft, og
humoren. Det savner jeg, siger Anne Marie
Klausen.

Lissy er enig med sin nu tidligere kollega
gennem 40 ar.

il

Jeg er da stolt over, at vi
her har to medarbejdere,
som har veeret hos os i
mere end 40 dr.

n

Kaj Meldgaard

- Tingene bliver ikke pakket ind pa et
slagteri. Man siger tingene, som de er, og
sa kommer man videre med det samme.
Jeg har veeret pa slagteriet i 47 ar, og det
har jeg selvfolgelig, fordi jeg var glad for
at vaere der. Ogsa selvom det i de sidste
ar skulle ga langt hurtigere, siger Lissy
Jensen.

Fabrikschef pa Danish Crown-slagteriet
i Herning Kaj Meldgard var stolt over at
uddele de to fortjenstmedaljer til Anne
Marie og Lissy.

- Jeg tror, at medarbejdere, som er pa
samme arbejdsplads i mindst 40 ar, er en
uddeende race. Folk zapper mere i dag.
Derfor er jeg da stolt over, at vi her har

to medarbejdere, som har veret hos os i
mere end 40 &r. Det tager jeg som et posi-
tivt tegn pa, at vi gor nogle ting rigtige, sa
medarbejderne har lyst til at blive hos os,
siger Kaj Meldgaard. e



‘One Sweden’ bidrager til
en staerk performance i
svensk detailhandel

En kombination af et storre kampagnepres, nye produktlanceringer og gode
synergier fra Danish Crown Foods Sweden resulterer i en steerk preestation
I den svenske detailhandel.

anish Crown Foods Sweden opstod tilbage
D i slutningen af oktober 2019 som en para-

plyorganisation bestdende af KLS Ugglarps
og Danish Crown Foods. Og selvom stgrstedelen af
det nye samarbejde indtil videre har veeret under en
verdensomspandende pandemi, sa kan man ifglge

landechefen Fredrik Andersson, allerede nu se de
positive resultater af at tzenke som 'One Sweden’.

- Vi Kklarer os rigtig godt pa det svenske detailmar-
ked i gjeblikket, og udover den ukontrollerbare
faktor i form af COVID-19 pandemien, der har givet
detailhandlen flere kunder, sa har vi ogsa selv gjort en
reekke ting, som vi kan hgste frugten af nu. Vi har faet
gget kampagnetrykket markant, i uge 40 lancerede vi
en reekke nye produkter, og sa begynder synergierne
fra'One Sweden' tankegangen virkelig ogsa at give
pote. Samarbejdet har givet os en hel anden styrke,
siger Fredrik Andersson, der er landechef i Danish
Crown Foods Sweden.

[ uge 44 13 salget til den svenske detailhandel pa et
index 108 i forhold til sidste ars resultater malt pa
kroner og ore.

Kollegaers fortjeneste

Fredrik Andersson understreger dog ogsd, at selvom
han satter ord pa de fine preestationer i detailhandlen,
sa er det i virkeligsheden dem, som har fingrene i det i
dagligdagen, som skal have anerkendelsen.

- Al rosen ber faktisk g3 til alle vores gode kollegaer,
som til dagligt har kontakten til butikkerne og er
dem, som kaemper for, at Danish Crown bliver endnu
mere tydelig og dominerende i de svenske butik-
ker. De gor virkelig et fremragende stykke arbejde,
som vi bestemt ikke kan vere foruden, siger Fredrik
Andersson.

Fredrik Andersson slutter af med sige, at man selv-
foglelig haber pd, at man kan fortseette succesen de
naste mange maneder, selvom verdenssituationen er
sa uforudsigelig, som den er i gjeblikket.

- Grundet pandemien er vi jo alle mere eller mindre
pa lidt ukendt grund, selvom det har stdet pa lenge
efterhanden. Men set fra vores stol, sa har vi alle mu-
licheder for at kunne fortsatte de gode takter og ma-
ske endda have salget yderligere og dermed fa en god
start pa det nye regnskabsar. Det er i hvert fald det,
som vi hdber og gar efter, siger Frederik Andersson. e

En reekke tiltag

pa det svenske
detailmarked har
resulteret i en stcerk
preestation for Da-
nish Crown Foods
Sweden, siden det
opstod i slutningen
af oktober 2019.
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ar man skaerer ind til benet, sa
tjener Danish Crown penge pa at
selge produkter. Salget af pro-
dukter er grunden til, at Danish Crowns
andelshavere kan fa en acceptabel pris for
deres dyr, og det er produkternes skyld,
at alle os ansatte kan fa lgn for at ga pa
arbejde.

Derfor seetter vi i dette nummer af Krogen
fokus pa et udpluk af de produkter, store
som sma, der har vaeret med til at forme
Danish Crown til den omfattende kon-
cern, det er i dag.

Produkter som Tulip Bacon, der for alvor
satte skub i den danske eksport af gri-
sekad tilbage i slutningen af 1800-tallet
og sidenhen har udviklet sig til at blive
Nordeuropas ferende baconmaerke, og
et produkt som so-yveret, der har en helt
anden verdi pa thailandske restauranter,
end mange danskere gar og tror.

Historierne i fokus

Felles for alle fremhavede produkter i
dette tema er, at der er fokus pa historien
bag produktet. Det er fortaellingerne

om, hvordan en pepperoni fra den lille

midtjyske by Thorning har overtaget hele
det europaiske marked, og hvordan Jens

Munch fra Skagen i 10 ar keempede med

at lave den perfekte skinke, som i dag er

landskendt som Skagen Skinken.

Det er historier, som er med til at styrke
de enkelte maerkers brand, men ogsa for-
retningens brand og vores allesammens
arbejdsplads pa den lange bane. ®

I denne udgave af Krogen scetter vi fokus pa
historierne bag en reekke udvalgte produkter.
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Skinkemester

Munch fra Skagen

Det var ncesten blevet en bescettelse for Jens Munch, tredje generation af

Slagter Munch i Skagen, at lykkes med at skabe det, der i dag er kendt

som Skagen Skinken. Det endte med at tage den rutinerede slagter over

ti dr, for han havde et, for ham selv, tilfredsstillende produkt.

ar jeg siger lufttgrrede skinker,
N teenker du sikkert pa Sydeuropa.
Du teenker pa Italien og Spanien, hvor der
er stolte traditioner for at terre skinkerne
i mange maneder. Parmaskinke, serrano-
skinke og de spanske sortfods-skinker -
alle er luftterrede skinker, som er ver-

denskendte for deres smag og handveer-
ket bag.

Hvorfor har vi sa ikke lavet det samme i
Danmark, hvor vi har masser af kvali-
tetsgrise, og hvor vi elsker at spise de
sydeuropeiske tgrrede skinker?

Kort sagt, fordi det danske klima med en
markant hgjere luftfugtighed end i Syd-
europa gor det hamrende svert.

Det vanskelige klima afholdt dog ikke
slagter Jens Munch, tredje generation
af slagterforretningen Slagter Munch i
Skagen, fra at opfinde Skagen Skinken,

der i dag er en af Slagter Munchs mest
kendte specialiteter. Kiloprisen pa Skagen
Skinken er desuden pa cirka 300 kroner.

Enild blev taendt

Det var pa den kempestore tyske fode-
varemesse Anuga i starten af 1990'erne,
at Jens Munch tilfeldigt lagde vejen forbi
en stand fra Tyrol, hvor der var luftterrede
skinker. Jens Munch blev pa en og samme
tid forelsket og forbandet.

For de luftterrede skinker fra Tyrol faldt
lige i Jens Munchs smag. Men de gstrigske
skinker teendte ogsa en ild i slagteren fra
Skagen. For hvis de kunne lave de skinker
i Tyrol, sa kunne han selvfolgelig ogsa
lave fantastiske lufttgrrede skinker hjem-
me i Skagen.

- Jeg blev fascineret af de luftterrede
skinker fra Tyrol. Den intensitet, som
skinken fik efter at have fermenteret i
flere maneder, var fantastisk, og de havde
ramt en flot balance. Det var pa mange
mader tilfeeldigt, men i det gjeblik satte
jeg mig for, at jeg ville lave en luftterret
skinke, som kunne hamle op med det, jeg
lige havde smagt, fortaller Jens Munch.

Begyndte fra nul og et par

turer til Italien

Tilbage i sin slagterforretning i Skagen
skulle Jens Munch sa finde ud af, hvordan
i alverden han kom i gang med at lave
disse luftterrede skinker. Der var ingen
kultur for at lave det hjemme i Danmark,
sd Jens Munch var pa bar bund.

Jens Munch begyndte med at kontakte sit
krydderifirma, som kunne hjelpe ham

med noget grundviden og hvilke ingredi-
enser, han kunne bruge til at konservere,
fermentere og til at give de luftterrede
skinker de rigtige smage.

il

Jed var virkelid blevet
bidt af at skulle lykkes
med skinker.

n

Jens Munch

Italienerne i Parma-regionen har luftter-
ret deres skinke i mange hundrede ar. Det
har de kunnet gare, fordi de med havet
taet pa, bakker/bjerge og en meget tor luft
har kunnet tgrre skinkerne. Altsd med
hjeelp fra naturen. Jens Munch skulle selv
skabe de rigtige fysiske forhold med kole-
rum osv., da naturen i Skagen ikke kunne
klare opgaven pa naturlig vis.

Og hvordan sjusser man sig frem til, hvor
leenge skinken skal ligge i en bestemt
temperatur med en given luftfugtighed?
Hvornar skal de vaskes, og hvornar skal de
saltes?

Slagter Munch matte en tur til Italien.



Jens Munch er tredje generation
af Slagter Munch i Skagen.

- Jeg var virkelig blevet bidt af skulle lyk-
kes med skinker. Det var jo en videnskab,
og det motiverede mig til at ville knaek-
ke koden. Jeg fik en dansk direkter fra
et vinfirma, der importerede italienske

vine, til at hjelpe mig med at arran-
gere et besgg pa et produktionssted i
Italien. Vi tog afsted og fik den store
rundtur. Vi matte selvfolgelig ikke ga
og tage noter, tage billeder eller andre
ting, der kunne afslere, at jeg var
kommet for at fa nogle forretnings-
hemmeligheder med mig hjem. Sa vi
skulle forsgge at lure pa temperaturer
og metoder og sa ellers huske det hele i
hovedet, siger Jens Munch.

Den sidste del, den del med at huske
det hele i hovedet, gik ikke sarlig godt.
Hverken for Jens Munch eller direktgren
af vinfirmaet.

Derfor fik Jens Munch aftalt en ny inspi-
rationstur til Italien, denne gang sammen
med sin medarbejder Rasmus, der var
polsemager hos Slagter Munch.

- Jeg vidste, at Rasmus var meget bedre til
at huske ting, og det gik da ogsa meget
bedre anden gang. De ting, jeg ikke kunne
huske, kunne Rasmus huske og omvendt.
Det gav en grundide om, hvordan det
skulle lykkes at lufttgrre skinkerne hjem-
me i Skagen, siger Jens Munch.

For meget salt og for krydret

Efter turene til Italien begyndte det at
rykke i processen med at lave de lufttor-
rede skinker. Jens Munch havde nu faet
mere styr pa de forskellige stadier, skin-
ken skal igennem. Det var iseer tempera-
turerne og luftfugticshederne.

- En luftterret skinke skal groft sagt ople-
ve de fire arstider i sin tilblivelsesproces.
Sommer er dog ikke 40 grader, og vinter
er ikke frost. Men det er grundprincippet,
forteeller Jens Munch.

De forste Skagen Skinker var dog ifalge
kunderne for salte, mens Jens Munch ogsa
syntes, at de mange krydderier gjorde
smagen og duften nermest parfumeret.
Sa der skulle justeres igen.

Pa det tidspunkt havde Slagter Munch
0gsd kebt nogle lokaler pa havnen i
Skagen og indrettet det som et skinkehus
med forskellige kelerum og rygerum.

Jens Munch er en mand, der gar op i
detaljerne. Det er tydeligt pa rundturen i
skinkehuset pa havnen i Skagen.

il

En lufttorret skinke skal
groft sadt opleve de fire
drstider i sin tilblivelses-
proces.

n

Jens Munch

Der skrues op og ned pa handtagene, og
handtag er der mange af, nar man laver
luftterrede skinker. Man kan lade dem
ligge lidt leengere her og der, senest har
Jens Munch droppet alt brug af nitrit og
erstattet det med havsalt. "Det kan altid
blive bedre" virker til at vaere Jens Munchs
tankegang og drivkraft.

- Det tog over ti ar, for jeg i midten af
OO’erne havde en Skagen Skinke, som jeg

P rodukte,-

og kunderne
var tilfredse
med. Det var
en kempe
forlgsning, for
det var jo blevet
en passion og missi-

on, at det skulle lykkes. Nar

det er sagt, har kollegaerne og jeg hele ti-
den videreudviklet pa Skagen Skinken. Vi
har fat i skinkerne 25 gange fra de kom-
mer ind, til de cirka 14 maneder senere
forlader skinkehuset som Skagen Skinker.
Det er mange processer og muligheder for
justeringer, siger Jens Munch.

histoyje

Der er siden midten af OO'erne ogsa
kommet en Grand Cru-udgave af Skagen
Skinken. Her ligger skinken et helt ar
leengere. Det giver et svind pa cirka 42
pct. fra den oprindelige griseskinke til
den cirka 24 maneder senere er blevet en
Grand Cru Skagen Skinke. En almindelig
Skagen Skinke svinder cirka 33 pct. fra
start til slut.

- Jeg ved ikke, om vi nogensinde stopper
med at eksperimentere og forsgge pa at
videreudvikle Skagen Skinken. Lige nu
ligger der en skinke, som nasten er tre ar
gammel. Den skal vi smage, nar jeg fylder
713&ri januar. S ma vi se, hvad det kan,
at den er blevet ét ar &ldre end grand
cru-udgaven, fortaeller Jens Munch. e
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Sonderjysk so-yver er

thailandsk

elikatesse

Selvom det endnu ikke har vundet forbrugernes hjerter i Danmark, sd er
dansk so-yver en fornem delikatesse for scerligt thailandske forbrugere,
specielt hvis de kan fd dem fyldte med frisk so-mcelk.

Tekst: Martin Christensen
Foto: Morten Fauerby

DanmarKk er vi rigtig glade for griseked. En ud-
I skaring, de danske forbrugere dog ikke er glade
for, er so-yveret.
I Thailand er det dog en anden snak. Siden slutningen
af 2012 har slagteriet i Skaerbaek sendt so-yvere til
Thailand, og det beted en mangedobling af prisen
pa so-yveret, som forhen blandt andet blev brugt til
mink-foder.

- Det er en stor ting i Thailand, og de er villige til at
betale ekstra, hvis der er masser af frisk so-maelk i
yveret. Det er en ret interessant udskering rent fag-
ligt, fordi man skeerer fedt, svaer og brystvorterne af
og slutter med en udskaring, der er sa langt fra det,
man plejer at selge, siger Rone Stokholm Kruse, der
er mester i Guldrummet.

For at so-malken ikke bliver darlig, inden det kom-
mer til eksempelvis Thailand, er det afggrende at
holde keadets temperatur nede, indtil man kan fryse
den faerdige udskering.

Stjernekok gav det en chance

Rone Stokholm Kruse har haft so-yveret inde pa livet,
da han sammen med michelin-kokken Jesper Koch,
som ogsa er kendt fra programmet Masterchef, var pa
inspirationstur i Skaerbaek.

- Dengang var Jesper tilknyttet Guldrummet som
konsulent, og i 2016 var vi rundt pa slagterierne i
koncernen for at blive inspireret. Da vi var i Skaerbek,
faldt Jesper over so-yveret, som han var helt vild med.
Derfor fik vi hurtigt stablet en aftale pa benene, og
Jesper eksperimenterede videre med det, fortaeller
Rone Stokholm Kruse.

Thaileenderne koger og griller yverne, der er pa star-
relse med en lille handbold, og andre gange bruger
de dem i supper. Jesper Koch pregvede de samme ting

med so-yveret og gav ogsa ideen videre til
sine to brgdre, Lasse og Michael Koch, og
de serverede det alle tre pd deres restau-
ranter i en periode.

Danskerne takker nej

Selvom Koch-bredrene gav so-yveret et arligt
forsgg, og andre anerkendte danske restauranter
som for eksempel Alchemist, har prevet det af, sa har
det aldrig for alvor vundet indpas i danskernes hjerter.
Ifglge Rone Stokholm Kruse er grunden meget simpel.

- Selvom vi danskere elsker vores grisekgd og har
nogle meget stolte udskaringer, sa er vi omvendt ogsa
meget vanemennesker, nar det kommer til kad. Derfor
har noget sa fjernt som so-yveret nok meget svart
ved at vinde plads pa tallerkenen hos danskere, og jeg
tror da heller ikke, at vi kommer til at se en eksplosi-
on i so-yver-forbruget, selvom man selvfelgelig aldrig
skal sige aldrig, siger Rone Stokholm Kruse. @

Imens danskerne
takker nej til so-
yver, er det en stor
delikatesse i Thai-
land, hvor yverne
bade bliver kogt
og grillet.




Tekst: Martin Christensen | Foto: Rone Stokholm Kruse

Alt for ocammelt
svinebryst blev til
kaempe succes

En forglemmelse | Guldrummet og et nysgerrigt sind forte til det,
vi [ dag kender som krogmodnet svinebryst, som er blevet en stor
succes og mdske stadig har noget uforlast potentiale.

i glemmer alle sammen fra tid
til anden, men det er sjeldent,
at der kommer noget godt ud af

det. Det gjorde der en fordrsdag i 2017 hos
Guldrummet i Kolding, da skaeresvenden
matte komme med en tilstaelse, mens de
var i gang med at teste nogle produkter
pa grillen.

- Da vi stod der og grillede, kom skae-
resvenden ud og fortalte, at han simpelt-
hen havde overset et modnet svinebryst
fra Friland, og det havde nok haengt der
i en 3-4 maneder efterhanden. Men vi
smed et stykke pa grillen, fordi vi jo lidt
er nogle kadnerder, og vi blev da ogsa
klogere. Vi troede, at fedtet ville veere alt
for harskt efter sa lang modning, men

det gav tveertimod noget rigtig mert ked,
siger Rone Stokholm Kruse, der er mester
i Guldrummet.

Uhgrt tilberedning

Der viste sig at veere en del modnet svine-
bryst, som havde haengt lengere end en
maned, som fgr var modningsgraensen.
Efter abenbaringen med det alt for gamle
svinebryst, testede Rone og de andre i
Guldrummet videre og kom frem til det,
man i dag for det meste bare kalder krog-
modnet svinebryst.

Som slagter og kednerd er Rone Stok-
holm Kruse da ogsa serlig begejstret for
produktet.

Et modnet svinebryst blev overset i 3-4
mdadneder, men endte med at blive et rigtig
moart stykke kad med stor salgssucces.

- Det helt specielle ved dette produkt er,
at man kan grille det helt fra rat og stadig
fa noget virkelig laekkert og mert kad. Det
er helt uhert med bryststykker, fordi man
normalt ikke kan ngjes med at smide det
pa en grill eller pande. Det gor det jo me-
get spendende rent fagligt, men det giver
ogsa forbrugeren et helt fantastisk stykke
kad, siger Rone Stokholm Kruse.

il

Vi har en meget
personlid kontakt til
kunderne, hvor vi ogsd
kan tilpasse os til deres
onsker.

n

Rone Stokholm Kruse

Stor salgssucces

Rone Stokholm Kruse forteeller videre, at
det krogmodnede svinebryst egner sig
serlig godt til Guldrummets koncept,
fordi kundekontakten er meget personlig
og i hgj grad praeget af specialbestillinger.

- Guldrummet er jo lidt den lille speci-
albutik i det store indkgbscenter. Vi har
en meget personlig kontakt til kunderne,
hvor vi ogsa kan tilpasse os til deres gn-
sker. Det er ogsa tilfeeldet med krogmod-
net svinebryst, fordi kunderne gnsker
forskellige modningslengder, siger Rone
Stokholm Kruse.

Kunderne er da ogsa glade for det lidt for
gamle svinebryst. Guldrummet saelger
rundt regnet omkring 100 kg. om ugen,
og ifalge Rone, sa har det potentiale til
meget mere.

- I Guldrummet har vi jo kun et vis antal
kunder, vi kan salge til, sa der er et
naturligt loft pa vores salgsvolumen. Men
jeg tror helt sikkert, at produktet ogsa har
potentiale ude i detailhandlen, hvis det en
dag lander derude, siger Rone Stokholm
Kruse. @
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ulip Bacon skubbede
til verdenshistorien

Hvordan kan det veere, at Tulip Bacon bare er vokset og vokset gennem to
verdenskrige og over 130 dr? Og hvorfor blev det lige Tulip bacon, som Europa

skulle spise? Det forsager vi at give dig svaret pa her.

Tulip navnet er ble-
vet et synonym med
bacon i danskernes
bevidsthed.

V‘If ulip er Danmarks zldste varemaerke. Det blev
registreret i forbindelse med, at man for alvor
satsede stort pd bacon-eksporten tilbage i
starten af 1900-tallet. Derfor er det heller ikke sa

underligt, at danskerne i dag naesten ikke kan skille
de to ting ad.

- Vi ved fra tidligere analyser, at Tulip-navnet er
synonymt med bacon i danskernes bevidsthed. Det er
selvfolgelig i hoj grad et resultat af produktets lange
og stolte historie, fortaeller Michael Brandt Jensen, der
er Director i Marketing and Innovation Europe.

England vendte udviklingen

Helt tilbage i midten af 1800-tallet var Danmarks
stogrste fodevareeksport dog ikke gris og bacon, men
derimod korn, som primaert blev sendt til England.
De danske landmeaend var ved at blive udkonkurreret
pa korn-markedet af USA og Rusland, og i 1887 band-
lyste Tyskland ogsa al import af danske grise, som
dengang svarede til omkring 300.000 grise om aret.

De danske landmaend var med andre ord nedt til at
nytenke deres eksport. Det lykkedes i den grad med
bacon-eksporten til England, som oplevede en stor
stigning i befolkningstallet pa dette tidspunkt. Eks-
porten af bacon vendte dermed udviklingen for
de danske landmand og startede eksporteventy-
ret, som Tulip Bacon stadig lever godt af i dag.

Inden udgangen af 1800-tallet
gik omkring 90 pct. af dansk
griseeksport til England, og det
var ogsa en stor del af arsagen til,

at bacon blev en del af briternes
traditionelle morgenmad, som det
stadig er i dag.

Skabt til eksport

Eksportsucceserne med Tulip

Bacon har siden slutningen af

1800-tallet naesten staet i kg, og

med varemarke-registreringen af
Tulip i 1909 var vejen banet til et
stort eksporteventyr, som kun kort er
blevet afbrudt af de to verdenskrige.



Selvom det godt kan lyde som om, at det
hele startede med lidt treengte landmaend,
sa er det ikke sa tilfeeldigt, at det lige

var Tulip Bacon, der skulle blive en stor
eksportsucces.

- Konkurrencefeltet er praeget af, at der
er mange lokale producenter i de enkelte
lande, som ikke rigtig har teenke i eks-
portbaner. Og fordi vi allerede dengang
var en voksende eksportnation, sa teenkte
landmandene og slagterierne meget i
eksport. Det er faktisk Tulip Bacons helt
store styrke. Det har helt fra start veret
tenkt som et produkt, som skulle pa
tvars af landegraenserne, siger Michael
Brandt Jensen.

Det samme produkt

Michael Brandt Jensen fortzeller videre, at
Tulip Bacons gode omdgmme gennem
artier i hgj grad skyldes, at man kontinu-
erligt har haft fokus pa at beholde den
samme gode kvalitet, sa forbrugerne ikke
bliver skuffede, nar de keber en pakke
Tulip Bacon.

- Vi er meget bevidste om, at vi skal veere
forsigtige med at @ndre drastisk pa Tulip
Bacon, fordi det er en meerkevare, som
forbrugeren kender som en sikker havn,
de kan genkende og vende tilbage til. Der
er selvfalgelig noget vedligeholdelse af
meerket og smajusteringer af selve pro-

duktet, som vi foretraekker at lave sadan,
at de understgtter rejsen mod at blive et
endnu staerkere produkt i et europaeisk

perspektiv, siger Michael Brandt Jensen.

Den seneste merkbare justering skete,

da man udskiftede Tulip 3-pak-modellen
fra vakuumpakning til gaspakning pa det
danske marked. Med skiftet laftede man
ifglge Michael Brandt Jensen Tulip Bacon
op til et nyt niveau, som forbrugerne klart
ser som en forbedring.

il

En af vores helt store am-
bitioner i de kommende dr
er at lafte salget af Tulip
Bacon i Tyskland.

rn

Michael Brandt Jensen

Stadig uforlgst potentiale

Over 100 ar efter, at det allerferste Tulip
Bacon forlod dansk grund, er Tulip Bacon
stadig det fgrende bacon-meaerke i Nord-
europa. Der er dog stadig masser af euro-
paere, som ikke spiser nok Tulip Bacon.

Varemcerke-registreringen af Tulip i 1909
har banet vejen til et stort eksporteventyr for
Tulip Bacon.

Sarligt hos vores tyske naboer, som ogsa
var en del af starten pa bacon-historien,
haber man at skabe en endnu staerkere
position.

- En af vores helt store ambitioner i de
kommende dr er at lgfte salget yderligere
af Tulip Bacon i Tyskland, hvor Tulip Ba-
con allerede er det farende baconmeerke.
Men sammenlignet med andre lande, sa
spiser tyskerne meget lidt bacon, sa hvis
vi kan lafte forbruget til at naerme sig
dansk malestok i et land med 83 millioner
indbyggere, vil der virkelig vaere noget at
komme efter, siger Michael Brandt Jensen.

Selvom Danish Crown-koncernen er Euro-
pas ferende bacon-producent, sa er der
stadig en stor milepzel at jagte.

- Vores strategiske malsatning er at blive
det forende europeeiske bacon-meerke,
hvor vi blandt andet rigtig gerne vil
konvertere vores 2. pladser i Sverige og
Norge til at blive markedsleder i disse
lande. Vi har startet rejsen og er ferende
1 Danmark og Tyskland, men vi arbejder
hardt pa at kunne accelerere yderligere i
den kommende fremtid, slutter Michael
Brandt Jensen. @

Krogen - November 2020

—
(5]



Krogen - November 2020

—
o)}

Dry-aged burgeren startede som et biprodukt, man gerne ville have mest mulig gevinst ud
af, men endte med at blive Danish Crown Beefs mest solgte produkt i dansk foodservice.

Biproduktet blev
storre succes end
hovedproduktet

Tekst: Martin Christensen
Foto: Thomas Alcayaga

ar man laver eksklusive udskae-
ringer, er der ofte et biprodukt.
Det havde man ogsa i Holsted

og Aalborg, hvor man udbener forfjer-
dingerne fra ngje udvalgte keer for at fa
hajkvalitetsked som hajreb til de danske
supermarkeder.

- Nar man skarer hgjrebene og det andet
fra forfjerdingen, er der en del smaked til
overs. Vi var lidt i tvivl om, hvad vi skulle
gore med det, fordi det var modnet. Men
sa var der en, der fik den gode ide for
cirka seks ar siden, at vi kunne lave det

til dry-aged burgere. Det gav vi et forseg,
og nu star vi sa i dag med et fremragende
produkt, siger Pia Mejl Krautwald, Product
Development Manager i Sdr. Felding.

Forfjerdingen, der bliver brugt, modnes

ti dage pa krog i Holsted eller Aalborg.
Det overskydende smaked bliver sent til
Sdr. Felding, hvor de i de sidste seks ar har
lavet det til dry-aged burgere.

300 tons burgere om aret

Siden ideen opstod tilbage i 2014, er dry-
aged burgeren blevet en stor succes i iseer
dansk foodservice.

- Vi startede med at salge det
til detailhandlen uden stor
succes. Derefter prgvede vi

det af i dansk foodservice,
hvor vi ogsd kempede lidt med
interessen, men efter lidt introduktion
steg salget eksplosivt. [ dag salger vi cirka

300 tons dry-aged burgere om aret, og
det er Danish Crown Beef's starste salgs-

succes pa det danske foodservice-marked,

siger Henning Sennichsen, der er Senior
Director, Sales, DK.

Henning Sennichsen forteaeller videre, at
man stadig salger dry-aged burgeren til
dansk detail, selvom det er i mindre grad,
fordi dry-aged burgeren med sin lave
opteede holdbarhed ikke egner sig saerlig
oodt til at ligge i kgledisken. Den lave
holdbarhed er ikke et problem, ndr man
leverer det pa frost til foodservice.

Blev et allemandseje

Dry-aged konceptet var egentlig ment til
de finere restauranter, men det fik dry-
aged burgeren lavet om pa ved at blive en
succes hos alle typer af restauranter og
cafeer.

- Det er da lidt sjovt,
at konceptet var
tilteenkt de fine
spisesteder, og at
det sa med
dry-aged
burgeren

faktisk er kommet helt ud i detailledet. Vi
er ogsa begyndt at sende noget ned til det
italienske og spanske foodservice-
marked, sa det er i hgj grad blevet alle-
mandseje, siger Pia Mejl Krautwald.

Henning Sgnnichsen tror da ogs3, at dry-
aged burgeren er kommet for at blive.

- Helt ubevidst ramte man jo en god
timing for seks ar tilbage, for siden da er
burgere kun blevet mere populzere hos
de danske forbrugere, og det er bestemt
kommet for at blive. Derfor tror jeg heller
ikke, vi har set den sidste succeshistorie
omkring dry-aged burgeren, siger Hen-
ning Sgnnichsen. e

Dry-aged burgeren opstod i 2014 og
er lavet af overskydende smdked.




Tekst: Martin Christensen | Foto: Danish Crown

Mou startede med for dyre
melboller ved keabmanden

Nar de fleste danskere tcenker pd et suppemcerke, tcenker de pa Mou. Det Id dog ikke i kortene
pa Hjertingvej i Esbjerg i 1950'erne, at Sigurd og Vera Mous slagterforretning skulle blive til en

succesfuld suppeforretning. Her fdr du historien om, hvordan Mou blev til.

elvom man nesten ikke kan teenke pa suppe
S i dag uden ogsa at tenke pa Mou, var det ikke

egteparret Sigurd og Vera Mous intentioner at
starte en succesfuld suppeforretning.

Da de flyttede ind pa Hjertingvej i Esbjerg i 1953 var
det for at starte en slagterforretning, og selvom det
gik godt, begyndte de at prove forskellige ting af, for
eksempel smorrebrad, fordi supermarkederne be-
gyndte at selge mere ked. En dag, da Vera Mou skulle
lave suppe, kom hun dog pa en rigtig god idé.

- En dag, vi skulle have suppe, havde jeg ikke lavet
melboller. Jeg vidste, at kesbmanden havde en 115
grams pakke melboller fra Findus, som kostede hele
1,75 kroner. Sa kom Sigurd og jeg til at snakke om, at
det kunne vi da lave til en bedre pris. Sa vi begyndte
at lave ked- og melboller pa min mors opskrift,
forteeller Vera Mou i en portraetvideo, man kan finde
pa Mou.dk

Bollerne blev til suppe

Salget gik over al forventning. Ked- og melbollerne
blev sa populzre, at andre slagtere kom og kebte bol-
lerne for at s®lge dem i egen forretning. Og sa blev
det Sigurd Mous tur til at fa en god idé.

- Vi havde frysere over hele forretningen for at kunne
folge med. Da der var gaet et stykke tid med bollerne,
sagde min mand: "Skal vi ikke preve at lave suppe
0gsa?". Det gjorde vi sa, og de blev solgt med det sam-
me. Det blev sadan, at folk kom og bestilte til lordag,
nar de skulle have gaster, fordi det skulle bruges til
natmad. Sa det var tit svaert at lave nok suppe, fortael-
ler Vera Mou.

Slagterforretningen blev for lille

Den forste suppe, Mou-agteparret begyndte at lave,
var oksekgdssuppen. Den store efterspergsel pa sup-
perne og ked- og melbollerne betad, at slagterforret-
ningen pa Hjertingvej i Esbjerg blev for lille.

Derfor besluttede de sammen med deres sgn Agnar
Mou at bygge en fabrik pa Mukkerten 13 i Esbjerg.

':I:I'I:ﬁ::';::':
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- Vi byggede forst 225 kvadratmeter, men det var alt
for smat. Sa snart vi havde produceret noget, var det
ude af deren igen. Sa byggede vi 500 kvadratmeter
til. Det var stadig for smat. Sa byggede vi en hal mere
til. S manglede vi noget til emballagelageret. Sa det
byggede vi over pd den anden side af vejen, fortaeller
Vera Mou.

Flere hundrede millioner portioner suppe er siden
blevet lavet pa adressen, og alle er med udgangs-
punkt i Sigurd og Vera Mous opskrifter. En god suppe
tager tid, og den laves af gode ravarer.

11995 solgte Sigurd og Vera Mou sa Mou Suppe til
Danish Crown-koncernen, og i dag drives Mou-fabrik-
ken pd Mukkerten 13 af Danish Crown Foods. e

Mou startede med
at lave kad- og mel-
boller i 1953. I takt
med at forretningen
voksede, begyndte
Mou-cegteparret at
lave supper.
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Pepperonien fra
Thornino erobrerede
Europa

Danish Crown Toppings i Thorning er pd under to drtier blevet Europas P
forende pepperoni-leverander. Her er historien om, hvordan en pepperoni I‘Od UR tel'n
fra en lille midtjysk by blev Europas mest solgte pizzatopping. h iS tOl‘ie Cs |
Tekst: Martin Christensen
Foto: Danish Crown

dig ind, nar du teenker pa Danish Crown. Men
faktum er, at koncernen er den suveraent stor- - En dag sagde Steffen til mig, "vi
ste producent og leverandgr af pepperoni i Europa. skal vere selvstendige”. Det synes
jeg var en god ide, sa vi lagde ud
Tilbage i 2018 kebte koncernen nemlig DK-Foods, som med at kebe Borring Polsefa-

P epperoni. Det er nok ikke det forste, der falder Men det blev de ikke ved med at veere.

allerede dengang var Europas sterste leverander af brik i 1995, hvor Steffen blev
pepperoni til frysepizza-producenter og restauranter. ekspert i pglseproduktion,
mens jeg til at begynde med
- Hvis du som pizzaproducent i dag gerne vil levere fortsatte mit job i Steff Houl-
til et supermarked i Europa, indeholder svaret fra berg. Vi endte med at tage
detailledet altid noget a la: 'l kaber vel ogsa jeres pep- det helt store skridt i 2003,
peroni hos DK-Foods i Danmark?’ Det siger lidt om, hvor vi etablerede DK-Foods
hvor meget vi ejer markedet i Europa, siger Per Larsen i Thorning, siger Per Larsen.

der er medstifter af DK-Foods og i dag er CEO for
virksomheden, som siden opkegbet har heddet Danish Steffen Ramsgaard trak sig
Crown Toppings. egentlig tilbage fra arbejds-
markedet i 2019, men for nyligt
har han startet endnu en fabrik
“ op, som o0gs3 bliver en del af
Danish Crown Foods.

Vi kopierede fra hist o9 pist
P f cp Ligesom mors frikadeller

02‘ Iavede en OPSI“‘if L. Da Per Larsen og Steffen Ramsgaard

startede fabrikken op i Thorning, var det
7y ikke pa et blankt stykke papir.

Per Larsen - Vi startede ikke med vores egen unikke op-
skrift, hvilket jo er lidt specielt. Vi kopierede fra hist
og pist og lavede en opskrift, som vi justerede til per-

'Vi skal vaere selvstzendige’ fektion. Der er heller ikke meget produktudvikling, i

Nar Per Larsen fortaeller om pepperonieventyret, siger det vi laver, fordi det lidt er som mors frikadeller. Det

han altid 'vi’. Det hele startede nemlig med, at han og er altid det samme, men alligevel vil alle gerne have Danish Crown er

hans makker Steffen Ramsgaard medte hinanden i dem, siger Per Larsen. den storste produ-

starten af 1990'erne, da de begge arbejdede pa Vestjy- cent og leverandor

ske Slagterier i Struer. Steffen var produktudviklings- Per Larsen forteaeller videre, at de dog laver en smule af pepperonii  ~____~
chef, og Per var eksportchef. produktudvikling, nar de far nye kunder. Europa.



- Det er de smd knapper, vi justerer pa med nye
kunder. Jeg tror pa, at nar pepperonien fgrst kommer
pa en pizza med ost, tomat og alt andet, sa kan stor-
stedelen af forbrugerne ikke smage forskel. Kunden
kommer ogsa til os, fordi de har smagt eller hart om
vores produkt, sa derfor skal vi jo ikke revolutionere
det produkt, siger Per Larsen.

Pepperonien er en folkevogn

Ideen om, at pepperonien forst og fremmest skal
vare sikker, konsistent og bedst til prisen er ifglge
Per Larsen ogsa en stor del af arsagen til succesen i
Thorning.

- Steffen havde en unik evne til at industrialisere,
automatisere og effektivisere pepperoni-produk-
tionen, hvor den alle andre steder skete pa
fabrikker, der mere lignede store slagter-
butikker. Vi teenkte vores pepperoni
som en folkevogn i stedet for
en Rolls Royce, og det er
stadig vores helt store
styrke. Vi leverer ikke
et special-produkt,
men et konsistent og
sikkert produkt, der
er bedst til prisen,
siger Per Larsen.

Per Larsen
forteeller ogsa,
at en stor del af
finjusteringen
af produktet
gik ud pa at
opna en kon-
sistent og lang
holdbarhed.

- Den lille
videnskab, der
er i pepperoni-
produktion, er, at
fedtet i pepperonien
ikke ma harske over
tid, altsa at fedtet oxi-
derer, og produktet derfor
bliver helt hvidt. Ndr en ny
kunde kommer til os, smager
de pa deres pepperoni, og sa ses vi
isen om 12 maneder. Man har ferst en
handel, ndr kunden er kommet aret efter og
godkendt selvsamme pepperoni. Der er altsa en
lang indsatstid pa vores produkter, siger Per Larsen.

God til at sparke dare ind

Mens Steffen Ramsgaard var eksperten pa produk-
tionsdelen, sa var Per Larsen kebmanden, der fik
handlerne i hus.

- Vi har jo lidt veeret det perfekte makkerpar, som har
veeret skarpe pa hver vores omrader. Jeg tog selvfal-
oelig de gode relationer og erfaringer med mig fra
mine tidligere stillinger, og det har vaeret en fordel for
os, fordi vi ikke har skullet starte helt fra bunden. Og
sd har jeg ogsa bare altid varet god til at sparke dere
ind, siger Per Larsen.

Omkring 2011 var mavefornemmelsen hos makker-
parret, at det, de havde gang i, godt kunne blive rigtig
stort. Salget til Europa voksede, og de fik kontakt til
de helt store producenter som Dr. Oetker, Nestlé og
Freiberger. Historien om, hvordan de begyndte at
levere til verdens storste frysepizza-producent, Frei-
berger, er et godt billede pa, hvordan deres pepperoni
0gsd har spredt sig via deres gode netvark.

il

Nu deelder det bare om at
oge markedsandelene, o9 sd
mangler vi jo stadid at blive
den forende leverandeor i
foodservice-sektoren.

n

Per Larsen

- Vi havde rakt ud til dem utallige gange, men de var
fuldsteendig ligeglade med os. Jeg havde dog en tidli-
gere kollega, der var ven med Uli HoeneB, praesident
for fodboldklubben Bayern Miinchen. Stidzuckers
formand, der ejer Freiberger, skulle se fodbold sam-
men med Uli, og min tidligere kollega har abenbart
sagt til Uli, om han ikke kunne prikke til formanden
og fortaelle om os. Klokken otte dagen efter ringede
Freiberger og spurgte, om vi ikke kom til Berlin for at
lave en aftale, griner Per Larsen.

Pepperoniens fremtid

I dag er DK-Foods hovedleverander til alle de rele-
vante kunder i Europa, undtagen tre; Subway, Lidl og
Nestlé. De sender dog allerede fakturaer til alle tre,
og generelt ser fremtiden lys ud for pepperonien fra
Thorning.

- Vi regner med, at vi om 12 maneder skal diskutere,
om fabrikken igen er blevet for lille. Vi har ogsa spar-
ket deren ind hos de sidste tre kunder, der er relevan-

te for os i Europa i frysepizza- og restaurant-sektoren.

Nu gzelder det bare om at ege markedsandelene, og
sd mangler vi jo stadig at blive den fgrende leveran-
der i foodservice-sektoren. Derfor er der ingen grund
til at lefte foden fra speederen, slutter Per Larsen. @
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Tekst og foto: Aske Gott Sorensen

45 ar med fuld fart pa

Nancy Christiansen kunne 27. oktober 2020 fejre 45 dr i Danish Crown Beef.
Hun har veeret med siden Bylderup Bov og regner ikke med at stoppe forelobigt.

gentlig var dremmen at blive pee-
E dagog, men nar ens far er mester

pa det lokale slagteri, sa var det
oplagt for Nancy Christiansen at benytte
muligheden for at tjene penge inden stu-

diet ved at komme i arbejde i pakkeriet pa
kreaturslagteriet i Bylderup Bov.

Her startede hun i 1975, og det blev hun
sa glad for, at hun blev. Da slagteriet

i Bylderup Bov blev lukket i 1999, tog
hun med til Tender for at arbejde videre.
Sidenhen blev Tender slagteri lukket og
samlet i Holsted, men ogsa her tog Nancy
Christiansen turen med i nye omgivelser,
og nu kan hun fejre 45-3rs jubileeum i
Danish Crown Beef.

- Jeg faldt jo godet til pa slagteriet. Det var
et godt sted at starte som 18-arig. Man fik
en vennekreds, og vi har et godt sammen-
hold i pakkeriet. Sa det startede som et
arbejde, men det er jo blevet mere til en
omgangskreds - iseer i tiden i Bylderup
Bov og Tender, siger Nancy Christiansen.

Hele vejen igennem har hun arbejdet i
pakkeriet, og selvom omgivelserne er skif-
tet, sa er arbejdet fortsat det samme.

- Vi har altid skullet lave noget, uanset
hvor vi var. De er blevet bedre til at passe
pa en, sa man ikke skal lgfte sd meget.
Her kan man patale det, og sd bliver der
gjort noget for at lgse det. Vi har altid
bgjet os efter kasserne, men det er noget
andet i dag.

En lang dag

Bopalen er stadig i Bylderup Bov, sa der-
for er det en lang dag, nar der skal kares
til Holsted. Dagen starter 20 minutter i
fire om morgenen og slutter kvart over
fire om eftermiddagen, men det er ikke
noget, der far Nancy Christiansen til at
ville holde.

il

Jed har altid veeret dlad
for det, jed lavede, sd jeg
har ikke fortrudt

rn

Nancy Christiansen

- Jeg var ikke klar til at holde, da jeg kun-
ne ga pa efterlgn. Jeg har ikke ondt nogen
steder, og tiden flyver jo afsted, ndr man
har nok at se til. Jeg har altid vaeret glad
for det, jeg lavede, sa jeg har ikke fortrudt,
at jeg ikke blev paedagog.

- Jeg har aldrig haft det sadan, at jeg ikke
gerne ville af sted pa arbejde igen. Jeg
manglede den faste dag, som jeg plejer.
Jeg har én gang holdt en maneds ferie i
traek, men sa kan man ogsa marke, at
man mangler at lave noget. @

Nancys arbejdsdage starter 20-minutter
i fire om morgenen og slutter kvart over
fire om eftermiddagen.



Sokotéw har i mange dr stottet aktiviteter og organisationer, iscer i de polske lokalsamfund. For
forste gang i ar sponsorerer Sokotow det 11. polske fodboldmesterskab for born fra bernehjem.

Sokolow sponsorerer
fodboldmesterskab for
foraeldrelose born

Tekst: Martin Christensen

alle former for aktiviteter i Polen
sasom miljgbeskyttelse, beeredygtig
madproduktion, stette og udvikling af

I arenes lgb har Sokotow stgttet

medarbejdere og de mange lokalsamfund.

Det er ikke tilfaeldigt.

- Vi leegger en stor indsats i at give tilbage
til det polske samfund pa mange for-
skellige mader. Faktisk er statte til disse
aktiviteter og organisationer en af grund-
pillerne i vores virksomheds strategi, siger
Marcin Balanda, PR- og kommunikations-
direktor i Sokotow.

Sunde livsstile prioriteres

Et af de vigtige emner, som Sokotéw isaer
gerne vil fremme, er sunde livsstile blandt
begrn og unge.

Derfor stotter Sokotdw kampagner, tiltag
og organisationer, der fremmer fysisk ak-
tivitet, og for farste gang i ar sponsorerer
Sokotdéw derfor det 11. polske fodboldme-
sterskab for bern fra bernehjem.

- Vi er meget glade for at sponsorere det
11. polske fodboldmesterskab for bgrn fra
bernehjem. Med vores sponsorat hjalper
Sokotow bern med at forfelge deres
sportslige passioner, mens de har det
sjovt i et frirum fra hverdagen. Det er vi
stolte og taknemmelige for at veere en del
af, siger Marcin Balanda.

Det 11. polske fodboldmesterskab for bgrn
fra bernehjem er organiseret af "Nadzieja
na Mundial” (Hope for the Cup) forenin-
gen. Det er den storste sportsbegivenhed i

Polen for bern fra pleje- og uddannelses-
institutioner.

Det er det hele vaerd

Udover at sponsorere det polske fodbold-
mesterskab for bern fra bernehjem, sa
stgtter Sokotéw ogsa Marcin Gortat Camp,
som er startet af den tidligere NBA-spiller
Marcin Gortat.

“Mierz Wysoko" (The sky is the limit)
foreningen, som Marcin Gortat har skabt,
hjaelper unge mennesker med at forfglge
deres egne sportsdremme. For at na de
mal har Marcin Gortat ogsa skabt de meget
populare lejre og treningskurser for barn
og unge, som hedder Marcin Gortat Camps.

Sokotow har en lang tradition for at statte
tiltag og organisationer, der fremhcever
sundhed og fysisk aktivitet.

Sokotéw har veeret partner i dette initiativ
i mange ar, og de giver ogsa deltagerne
sunde snacks for at vise de unge atleter, at
sundhed og god smag godt kan ga hand

i hand.

- Det er en stor forngjelse for os alle i
Sokotow at stette disse aktiviteter, kam-
pagner og organisationer. Det er det hele
veerd, nar man ser gladen, falelserne og
succeserne hos de unge mennesker, siger
Marcin Balanda. e
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Tekst: Aske Gott Serensen | Foto: Danish Crown

Bacon-kategorien
skal loftes yderligere
1 Tyskland

Selvom Tyskland producerer meget bacon, spiser tyske forbrugere ikke meget af det. Derfor har Europe-
afdelingen i Danish Crown Foods og Group Commercial Excellence gjort et stort stykke arbejde
med at identificere og evaluere fremtidige vaeekstmuligheder indenfor baconkategorien.

anish Crown Foods har i arevis haft en
D positiv udvikling i Tysk detail inden for

baconkategorien med en markedsandel i
dag pd omkring 50 pct., men baconkategorien skal
udvikles yderligere i den tyske detailhandel, og de
tyske forbrugere skal kende brandet bedre. Derfor
har Europe-afdelingen i Danish Crown Foods lavet et
stort arbejde sammen med Commercial Excellence
for at lgfte hele kategorien og skabe mere lgnsom
vaekst.

Det er blevet til fire konkrete initiativer,
som nu skal presenteres for kunderne:

1. Fokus pa gget salg gennem flere
forbruger-aktiviteter og synlighed i
butikkerne

2. Distributionen til butiksnettet skal
gores bredere, herunder synlighed hos
vindende discountkader

3. Kampagnetrykket skal gges i udvalgte
regioner

4. Yderligere to nye varenumre introduce-
res indenfor det brandede sortiment

Fremgangsmaden blev udviklet af et struktureret
projektarbejde fra Commercial Excellence baseret

pa interne og eksterne markedsdata og analyser,
fortzeller Christian Daub, der er director for tysk detail
i Danish Crown Foods.

Danish Crown
Foods garind i en

- Vi var klar over, for vi startede projektet, at vi havde
white spots [vekstmuligheder red.] i vores kunde-

arbejde. Imidlertid var det et falles projekt med ny fase, hvor Tulip

Commercial Excellence-teamet, som var rigtig godt til Bacon skal styrkes
at papege mulige konkrete handlingsomrader, som vi for de tyske forbru-
kunne fokusere yderligere p3, siger Christian Daub. gere.

Potentialet for vaekst er til stede. Hvor en dansker
spiser 1,9 kg. bacon om dret, er det

tilsvarende tal for en tysker kun
0,31. Derfor glaeder Christian
Daub sig til at fa strategien

ud til kunder og forbrugere.

- Danish Crown Foods
bliver saledes en
bedre partner for
detailbranchen. Vi
garind i en ny fase,
hvor vi kan spille
en del af en endnu
mere drivende
rolle for detail-
branchen, og hvor
vi er mere aktive
med kunder og
forbrugere. Det er
en ny strategisk
retning, hvor vi
skal bygge Tulip
Bacon som et
brand pa det

tyske marked. Vi
har allerede haft



en positiv udvikling pa Tulip branded bacon, og nu
skal vi accelerere den rejse, siger Christian Daub.

Positive kunder

De fire initiativer er ens for alle detailkunder pa det
tyske marked, men vagtes forskelligt for hver enkelt.
Nogle kundemgder fokuserer mere pa distribution,
mens andre fokuserer pd kampagner.

il

Vi har haft et succesfuldt
pilotprojekt, som har bekreftet
veerdien af at arbejde struktureret
sammen med forretnings-
enhederne.

rn

Henrik Ravn Christensen

Christian Daub og hans team med Key Account Mana-
ger Stefan Platen og Head of Category and Business
Development Dimitri Ternovoj havde ferste mede
med REWE Group og deres supermarkedskanal i uge
41, og de indledende tanker var positive.

- Vi definerede en pakke med yderligere nationale
og regionale kampagner som det sterste punkt og
derudover 4-5 punkter, som skulle haeve bacon-ka-

tegorien i REWE, sa det er et godt sted at starte. I
begyndelsen af november har vi et mgde med EDEKA
og derefter resten af detailkunderne, siger Christian
Daub.

Udrulning i koncernen

Hos Commercial Excellence-afdelingen er Senior
Director Henrik Ravn Christensen glad for det
arbejde, som er blevet lavet pa det tyske marked. Nu
begynder arbejdet med at se, hvordan det kan bruges
i resten af koncernen.

- Vi har haft et succesfuldt pilotprojekt, som har
bekreeftet veerdien af at arbejde struktureret sammen
med forretningsenhederne. Samarbejdet har helt
konkret resulteret i, at vi sammen har identificeret et
value uplift, der er langt hgjere, end vi indledningsvist
troede var muligt, siger Henrik Ravn Christensen.

Om arbejdsmetoden fortzeller Henrik Ravn Christen-
sen.

- Vi kommer med en funktionel vaerktejskasse og

en struktureret analytisk metode. Den indsigt, der
skabes herigennem, er et grundlag for at identificere
forbedringspotentialer, nar vi kombinerer den med
den dybe forretningsforstaelse, der er i vores katego-
riteams og i de lokale markeder.

- Neeste stop er det italienske marked, hvor vi med
samme tilgang vil arbejde pa at hjalpe Carlo Giussani
[landechef red.] og teamet med at lafte veerdien af
baconkategorien, siger Henrik Ravn Christensen. ®

I Tyskland spiser
man kun 0,31 kg.
bacon om dret,
hvorimod man i
Danmark er oppe
pd hele 19 kg.
bacon.
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Vores produkter hitter pa
det engelske marked

COVID-19 folgerne har i England haft en positiv indvirkning pad salget
af vores produkter, og markedet er i en positiv udvikling.

Tekst: Azra Mujacic

a COVID-19 udbruddet for alvor
D startede i marts, lukkede mange

lande over hele verden ned. Det
beted, at mange restauranter, caféer og
andre fastfoodrestauranter lukkede. For
England var det et stort problem, at fast-
foodrestauranterne lukkede, da mange
forbrugere er vant til at spise ude og har
derfor matte finde andre muligheder.
Sjovt nok, sa steg salget af kogebager
eksplosivt, og engleenderne begyndte at
lave mere mad derhjemme og deraf ogsa
et aget forbrug af vores produkter.

- De sgger noget, som er nemt og pro-
teinrigt - og noget, som de kan have
liggende i skabet, fortaeller Kent Riis, Vice
President, International, Danish Crown
Foods, og tilfgjer, at en anden faktor i det
stigende salg nok ogsa relaterer sig til
deres finansielle situation pa nuveerende
tidspunkt.

Arbejdslgsheden er stigende og ikke alle
har arbejdslgshedsforsikring. Det presser
mange familier, som skal lave mad til de-
res familie for feerre midler. Det drejer sig
ikke kun om aftensmaden, men ogsa om
mad til midt pa dagen, hvor bgrnene nor-
malt har faet bespisning i skolen og nu er
hjemme pa grund af lock down. Derfor er
de nedt til at finde alternativer.

- Vores produkter er et billigere alternativ.
Det er mad, som nemt kan tilberedes

pa flere forskellige mader, for eksempel
steges eller brases. Samtidig er det prote-
inrige produkter, som har en fin smag og
konsistens, fortaeller Kent Riis.

Staerke fremtidsudsigter
Kategoriens produkter er ledet af "corned

beef”, som er processeret hakket oksekad.

Derudover er det "hot cans”, hvilket er

faerdigretter, som kan tilberede direkte
pa en pande eller kasserolle. Det, som
vi leverer, er "cold cans”, som er proces-
seret hakket svinekgd, men med mange
anvendelsesmuligheder. Produkterne
produceres pa vores fabrik i Vejle.

il

Vi er optimistiske pd frem-
tiden for vores engelske
marked. Vi har dog et
Brexit lige om hjornet

n

Kent Riis

Da COVID-19 kom, var Danish Crown i
stand til at levere, da vi havde kapacitet
ledig pa fabrikken. Denne kapacitet er
ogsa fyldt ud nu, og derfor har vi netop

ansat yderligere nye 40 kollegaer for at
kunne fortsatte leveringen til bade Eng-
land, men ogsa til andre markeder. Vores
leveringsevne har gjort, at vi har vaeret

i stand til at vinde markedsandele fra
konkurrenterne og cementere partnerska-
berne med vores kunder i England.

Dette er kombineret med en steerk indsats
fra vores organisation i England, som har
varet ngdsaget til at arbejde hjemmefra
igennem langere tid, men samtidigt har
kunne holde fast i forretningen og relati-
onerne til kunderne kerende.

- Vi er optimistiske pa fremtiden for vores
engelske marked. Vi har dog et Brexit lige
om hjernet, men uanset om fgdevarerne
skulle stige en smule grundet nye told-
satser, sa har vi evnet at sikre fadevarer til
englaenderne og er klar til at levere endnu
mere, hvis muligheden skulle byde sig, og
vi har en lang tradition for at have gode
relationer til kunderne og yde den service,
de eftersporger, slutter Kent Riis. ®

Under COVID-19 er
englenderne be-
oyndt at lave mere
mad derhjemme,
hvilket har resulte-
ret i et gget forbrug
af vores produkter.



Tekst og foto: Martin Christensen

elvom Danish Crown laenge har
S varet en virksomhed, der har haft

journalisternes interesse, sd er inte-
ressen bestemt ikke blevet mindre det se-
neste ar. Ifglge analyseinstituttet Aalunds
arlige PR Barometer Business er det dog
gaet godt. Sa godt, at de har kdret Danish
Crown som Danmarks bedste indenfor
bade aktiv og generel pressekontakt.

coviD-19

- Jeg er naturligvis rigtig glad for, at vi

Ansat pé slagteri i Horsens testet DOSitiV som virksomhed er blevet karet til at vaere

SENESTE dt pa vingerne, da et russisk kampfly fulgte et amerikansk bombefly ind ove Danmarks b?dSt,,e tl press.e hdndtering.
Det er et bevis p4, at klassiske dyder som

at veere tilgeengelig og at give journalister-
ne fair arbejdsvilkar stadig veerdseettes.
Det skal vi holde fast i, og sa gelder den

o P P samme regel i relationen til journalister
a nls l Own el som i alt sport. Man er aldrig bedre end

sin sidste kamp, siger Jens Hansen, der er

pressechef i Danish Crown.

blevet pressens e

Udover at Danish Crown er blevet karet
til at veere de bedste i Danmark til pres-
sehandtering, er topledelsen i Danish

e S e ven Crown ogsa blevet anerkendt for deres
presseindsats med en 2. plads i topledel-
seskategorien.

Aalunds drlige PR Barometer Business har kdret
. . . Faktisk er Danish Crown gaet frem i
Danish Crowns kommunikationsapparat som det bedste alle fem Kategorier | undersogelsen.
I Danmark til at hdndtere aktiv og generel pressekontakt, I image-kategorien er Danish Crown
o . . landet pa en 20. plad d d gaet 25
mens topledelsen ogsd avancerer til en 2. plads i ancer pa en =3 prads og cermec gac

pladser frem siden sidste dr, mens man i

ressehdandtering. ordentligshedskategorien er rykket hele 26
y
pladser frem og landet pa en 14. plads. e
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Tekst: Martin Christensen | Foto: Danish Crown i butikkerne. Derudover kan forbrugerne
ogsa vinde en raekke praeemier gennem
konkurrencer pa Coops app, siger Torben

Stor kampagne skal =

P Y Hgjere salgsniveau
ﬂ e l<end Sl<ab e t tll De forste par uger vil salgskonkurren-
2 cen have fokus pa de tre krogmodnede
Py P produkter, som eksempelvis nakkekote-
B Ol‘ nholmel‘ l‘ lS en letterne, som allerede har pan succes. Ef-
2 terfglgende vil fokusset vaere pa de mest
populere detailpakkede varer, mens der
En ny kampagne, der blandt andet indeholder en rcekke konkurrencer, til slut i salgskonkurrencen og dermed

skal veere med til at oge opmeerksomheden omkring Bornholmergrisen ~ ©25d1 kadmpaggerl‘ vil vaere fokus pa de
S : . b ter.
og lofte det almindelige salg til et hojere niveau fremadrettet. resterende produxter

- Selvom vi kun lige er startet, er vi kom-

ornholmergrisen har haft kobber- Den store del af kampagnen er dog kon- met rigtig godt for land. Vi har selvfelgelig
B bryllup i ar pa det danske marked, kurrencerne, hvor bade forbrugerne og store forventninger til kampagnen, hvor
og det bliver blandt andet fejret enkelte butikker kan vinde praemier. vi ikke gar sd meget efter et hgjt peak i
med en stor kampagne, som skal veere med salgstallene under kampagnen, men mere
til at lafte en af Danmarks bedst selgende - Vi har startet en salgskonkurrence satser pa at have det almindelige salg,
specialgrise til nye hgjder. blandt butikkerne, hvor en butik fra hver nar der ikke lige er et kampagnetryk. Det
kaede kan vinde en luksus inspirationstur haber og forventer vi at lykkedes med
- Selvom Bornholmergrisen er blandt pa tre dage til Bornholm til alle medar- gennem denne kampagne, siger Torben
Danmarks mest kendte specialgrise, sa bejdere. Det har vi gjort, fordi erfarin- Pedersen. e
har den stadig et uforlgst potentiale, gen viser, at det altid slar positivt ud i
som vi selvfelgelig ensker at indfri. For salgstallene, nar butikkerne kan fa lov til
at indfri det potentiale, kraever det, at at konkurrere lidt med hinanden, men Kampagnen bestdr af fysisk reklame i butik-
flere danske forbrugere kommer til at ogsa fordi der pa denne made bliver gjort kerne, en raeekke digitale marketingelementer
kende produkterne, og derfor er netop ekstra ud af udsmykningen og reklamen og konkurrencer.

at gge opmarksomheden og kendskabet
til Bornholmergrisen kampagnens helt
store mal, siger Torben Pedersen, som

er Director i Retail-afdelingen i Danish
Crown Foods.

Konkurrencer for bade

forbruger og butik

Kampagnen er startet i uge 44 og kommer
til at kere frem til uge 52. Den er i hgj
grad stykket sammen i samarbejde med
Coop, og kampagnen kommer til at keore

i bade Kvickly, SuperBrugsen og Irma.
Udover fysisk reklame i butikkerne og til-
budsaviser, er der ogsa en rakke digitale
marketingelementer.
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Danish
Crown

Blans

8. december

40 ars jubileeum
Holger Petersen
Opskering aften

Herning

3. december

30 ars jubileeum
Peter Binderup
Nielsen
Slagtegang

Horsens

17. november

45 ars jubileum
Hans Karpinski
Drift . Dag

1 december

40 ars jubileeum
Irene Kristiansen
Slagtegang

Ronne

27. november

25 ars jubileum
Karsten Gross
Slagtegang

X

11. november - 18. december 2020

ubilarer

Skarbak
3. december
30 ars jubileeum
Jens Schou
Slagtegang

Saby

2. december

35 ars jubileeum
Michael Nielsen
Opskaring dag

DAT-
Schaub

Horsens

2. december

35 ars jubileeum
Rene Holmquist
Erichsen

Saby

19. november

30 ars jubileeum
Seren Holm
Serige

8. december
40 ars jubileeum
Dan Berg

Foods

Kolding Detail
20. november

25 ars jubileeum
Mogens Poulsen
Teknisk Afdeling

21. november

25 ars jubileeum
Leif Kim Jensen
Office

Randers

25. november

35 ars jubileeum
Ulla Pedersen
Grocery Sector

Vejle Nord

1. december

40 ars jubileeum
Anne Kathrine
Pedersen
Daésekontrol

s

X
4

Her er
redaktionsudvalget

Her kan du se, hvem der sidder i Krogens redak-
tionsudvalg. De sparrer med journalisterne, der
skriver artiklerne i Krogen, kommer med forslag
og giver efterkritik.

Flemming Lars Henning
Nielsen Steffensen Lonstrup
Slagteri- Arbejdsmiljo- Tillidsmand,
arbejder, og miljo- Danish Crown
Danish Crown repreesentant, Beef
Pork Danish Crown Aalborg
Herning Pork

Ringsted

b.
Ole Carlsen Henrik Rafn Arne Skov
Fabriksdirektor, Tarmrenser, Produktions-
Danish Crown talsmand, medarbejder,
Pork DAT-Schaub Danish Crown
Blans og Horsens Beef
Skeerbak Holsted

L

Charlotte Michael Ravn PEIG

Vollmer Kommunika- Winther

HR-konsulent tionsansvarlig, Pedersen

Danish Crown intern kommu- Redaktor

Pork nikation Danish Crown

Saby Danish Crown Randers
Group

=

Har du
en ood ide?

Har du en idé til en historie? Er der en artikel,
du savner at laese i dit medarbejderblad? Eller

et emne, du synes, traenger til at blive sat fokus
pa? Sa grib fat i dit lokale medlem af redaktions-
udvalget eller mail til Krogens nyhedsmail
newsroom@danishcrown.com

Krogen - November 2020
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Vi star sterkere end
nooensinde for

en 19. november kunne vi praesentere
“ D et historisk godt regnskab for Danish
Crown i 2019/20. Man fristes til at
Vi kan faktisk sige, at resultatet bad pé endnu en tur i 2020’s
- 4 forunderlige rutsjebane, hvor hele folelsesre-
2Odt gore det gistret efterhanden har varet i spil.
endnu bedre.

Efter denne tur kan vi dog godt tillade os
" at smile og vaere stolte af os selv, for dette
resultat er sa sandelig vaerd at veere stolt af.
Resultatet er et staerkt bevis p3, at pa trods af
den utraettelige COVID-19 og en lidt uforudsi-
gelig afrikansk svinepest, sd har i medarbej-
dere ydet en ekstraordineer indsats gennem
corona-krisen. I har alle sammen en stor aktie
i dette resultat - ja, det kunne faktisk overho-
vedet ikke have ladet sig gare, hvis det ikke
var for jeres indsats.

Jais Valeur,
koncernchef

Med dette resultat viser vi ogsa, at vi er en
robust virksomhed og arbejdsplads, som pa
trods af vores stgrrelse, kan dreje relativt
skarpt om et hjerne og skifte kurs. Da COVID-
19 for alvor ramte Europa, og foodservice-
markederne sandede til, tilpassede vi
/ pa rekordtid vores produktion til at
A kunne levere pa den store stigning i
)‘ ~ efterspergslen fra detailmarkedet.
£
sted i sommers, hvor andre slagterier
sprang til for at hjelpe, er et godt bevis
pa, hvor staerke et hold, vi er. Jeg oplever en
stgrre sammenhangskraft og holdand pa
tvaers af vores forretning, og det er stort at se.

Vi hjalp ogsd hinanden internt og

oor det stadigvaek, nar COVID-19

sniger sig ind pa vores slagterier og
fabrikker. Saerligt situationen i Ring-

Med andre ord, sa gar alle forretningens dele
i takt og i den rigtige retning. Men nar vi har
oladet os over resultatet og delt det stolt med
ner og fjern, sa skal vi huske, at der stadig

er en del at hente. Vi kan faktisk godt gore
det endnu bedre. Det kan vi gore ved at age
samarbejdet og have staerkere integration

pa tveers af koncernen, sa vi spiller hinanden
endnu bedre i fremtiden. Sidelgbende skal vi
naturligvis markere os endnu mere i baere-
dygtighedsdebatten med konkrete tiltag og
aketiviteter.

Inden da ma og skal vi dog glade os over

det historiske resultat, som vi har praesteret i
feellesskab. Ja, der har veeret udefrakommende
faktorer, der har skubbet til os og verden om-
kring os, men internt i koncernen har vi holdt
snuden i sporet og gjort dét, som vi er bedst til.
Og det er forst og fremmest jeres fortjeneste,
at vores virksomhed og arbejdsplads star steer-
kere end nogensinde for. Keempe, kempe tak
for en helt isennem fremragende indsats. @



