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Du kan got:lt fa succes med din specialbutik,
selvom du ikke ligger i en af de store byer. Vi har
besagt Vanilla i Vejle, som har fundet sin niche med
kager, chokolade ob_}:')r@d fra allergverste hylde.

\

erer sig for konditorfaget,
t unge konditorpar
kabt sig et navn med
jles centrum og
cer, herunder

— Vi overtog et helt tomt lokale, der havde hert til tgjbu-
tikken ved siden af. Der var intet kakken, intet nogetsom-
helst, men med hjzelp fra familien satte vi lokalet i tiptop
stand. Siden er vi vokset stille og roligt, og vi har lgbende
kunne investere i nyt udstyr med de penge, vi har tjent.
Den farste store investering var en tempereringsmaskine,
som er helt central i en forretning som vores, hvor chokola-
den er sa vigtig.

Sukkertoppen pa TV2.

Vi var nysgerrige for at hgre mere om tankerne bag forret-
ningen og om vejen derhen. r lig ikke gaet efter

e
n lineal, og fejlskud og feberredninger er
i tog en snak med Gabriel Ahlgreen, d
er- og keeresteparret bag Vanilla.

havde pa det tidspunkt et
et beholdt hun nogle

Hvad er ideen med jeres forretning?

— For at udtrykke det lidt freekt, sa havde Jeanette og jeg
faet nok af darlig kage. Vi ville ga all-in pa chokolader og
inere bagvaerk, og vi troede p3, at hvis vi ville det nok, sa
lle kunderne nok komme. Det har vist sig at holde stik.

en mindre by, hvor gdgaden er tom kl. 16. Sadan
og det betyder, at intet kommer af sig selv.
tant arbejde for at skabe opmeerksomhed

g det gor vi ved at deltage i alt det, vi har
i har et teet samarbejde med de andre

g vi deltager i alle aktiviteter, fx

g hvad der ellers sker.

SPROD #11- 2020 33



Konditori

34

Er Vejle stor nok til en specialforretning som jeres?

- Vi er rigtig godt tilfredse. Der ville sikkert veere flere kunder,
hvis vi 1a i Kebenhavn, men omvendt ville konkurrencen veere
benhard og huslejen endnu hgjere. Her i Vejle kunne vi se et hul
i markedet for kager og chokolade. Det er ogsa meget veerd.

— Det er sjovt at bemeerke, at mange Vejleborgere er stolte af
Vanilla. Vi har kunder, der kommer ind og siger noget i stil med:
"Vi har geester fra Kebenhavn, og vi vil germne vise dem, at vi har
noget helt specielt her i byen.” Det er jo fantastisk at producere
noget, kunderne gerne vil vise frem til andre.

- Vi er meget bevidste om at veere synlige, ogsa her i vores
umiddelbare naermilje. Vi har leert de andre butikker pa gagaden
at kende, og mange af dem er blevet gode kunder. De er ikke i
tvivl om, hvor de skal ga hen, nar de skal have en ekstra laekker
fedselsdagskage eller sma chokolader til personalekaffen.

— Samtidig er det lykkes os at opbygge gode kontakter til
hotellerne i omradet. Vores bryllupskager er i hgj kurs, og de er
blevet en vigtig del af forretningen. Der udnytter vi én af forde-
lene ved at ligge i en mindre by: Der er feerre om buddet. | 2019
har vi lavet mere end 100 bryllupskager, og pa en enkelt meget
travl weekend lavede vi ikke feerre end 13.

Har I ikke haft lyst til at ekspandere, nar det nu gér s& godt?

— | en periode havde vi et udsalg i Arhus, men det er et afsluttet
kapitel. Vi solgte sdmaend mange kager og chokolader der-
oppe, men vi kunne ikke tage den pris, som den hgje husleje
kreevede af os. Det var samtidig hardt at kere frem og tilbage
mellem Vejle og Arhus, sa efter en tid méatte vi indse, at resulta-
terne ikke stod mal med indsatsen.

— Hvis vi engang igen skulle prove at dbne en ny butik, sa vil vi
teenke meget over logistikken inden. Det bedste ville veere at
have produktion samme sted som udsalget, og sa bliver det et
starre projekt. Men lad os se; man ved aldrig ...

I lukkede i Arhus, men har til gengaeld nu to butikker i Vejle, for
driver | ogsa et lille bageri. Hvordan og hvorfor skete det?

— | efteraret 2017 lukkede det, der hed Brad & Co. Det var et
setup med bageri og café, som havde skabt sig en starre kunde-
kreds med et klart bradkoncept, men som desvaerre ikke kunne
fa pengene til at reekke. Vi havde ingen planer om at drive bage-
ri 0gsa, men pludselig var der et tomt lokale med fuldt funkti-
onsdygtigt maskineri blot hundrede meter veek, og vi begyndte
at overveje, om det faktisk kunne give mening alligevel.

—Mens Brad & Co. eksisterede, havde vi bemeerket, at mange
af vores kunder i konditoriet kom ind med bagerposer ovre fra
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Kunder ma godt ga forgaeves

Vi vil ikke have fyldte hylder hele dagen.
Det giver for meget spild, og det gar ikke
noget, at kunden oplever knaphed en gang
i mellem. Det opleves som eksklusivitet, at
alt ikke bare er tilgeengeligt 24/7. Og som
regel har vi noget andet at friste med.

Vaer tro mod dig selv og dine produkter
Jeanette og jeg har meget hgje standarder
for ravarer og tilvirkningsprocesser, og vi
gar aldrig pa kompromis. De wienerbrgd,
som Brad by Vanilla laver, er bagt med
smaer, for selvom den almindelige kunde
sjeeldent opdager, nar man bruger marga-
rine, sa ville vi fale, at vi gjorde mindre end
vores bedste.

Vi handler pa det, vi oplever

Verden omkring os er hele tiden i bevae-
gelse. Vi tager bestik af situationen, sa vi
ikke kommer til at kere i samme rille, mens
kunderne er vej i en helt anden retning. At

vi skulle overtage en bagerbutik var ikke en { I'FE]R 0S ER MAN EN GOD

dl afvores planer, men det var en mlig- EVERANDOR, NAR MAN ER LIGESA
R e EReEE R . | OPTAGET AF SIT PRODUKT, SOM VI ER

— 06 IKKE BARE EN MELLEMHANDLER

Vaer med i konkurrencer

Bager- og kokkekonkurrencer handler ikke
bare om fagligt bleer og medaljer. Vi har
meget ud af at deltage og se pa, hvad
andre ger, nar vi mgdes til forskellige kon-
kurrencer. Ideerne til nogle af vores bedst
seelgende produkter er opstaet, mens vi
jagtede guldet til fx Danmarks Bedste,
Kulinarisk VM eller Sukkertoppen pa TV2.

Sta frem som fagmanden

Diverse bagerprogrammer og kendte
kokke har gjort bred og kager til noget,
folk snakker om og interesserer sig for. Det
er fantastisk for vores branche. Men det
betyder, at vores kunder forventer at finde
fagekspertise bag disken, sa vi har valgt, at
en af os altid er her.
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dem. Det var tydeligt, at bagerbutikken trak kunder til fra et

stort opland, og at nogle af disse besggte os, nar de alligevel
var pa de kanter. Da Bred & Co. lukkede, blev vi bange for at
miste et traekplaster til omradet, sa vi kiggede pa hinanden,
nikkede og sprang ud i det.

— Det var en stor fordel, at udlejeren af bradbutikken ogsa ejede
maskinerne, der var der. Vi skulle bare skrive under, og sa kunne
vi i princippet begynde at bage med det samme. Det gjorde
beslutningen nemmere, at vi ikke skulle bruge tid og penge pa
at seette en ny butik i stand.

Hvordan har [ faet bradforretningen til at passe sammen med
konditoriet? Og giver det ikke en masse ekstra arbejde til jer?
— Vi kalder bradbutikken Brad by Vanilla, sa kunderne med det
samme ved, hvad de kan forvente af kvaliteten. Bageriets fire
medarbejdere karer butikken helt selvsteendigt, for Jeanette og
jeg vil ikke have dobbelt arbejde, bare fordi vi har to butikker.
Det er ogsa sjovere for dem, at de selv driver det. Og det gar
forrygende godt derovre; omsaetningen vokser konstant, og
konceptet med 100% surdej og skologi er et hit.

I tilbyder kurser i kunsten at lave chokolader.

Gider kunderne godt det?

- Ja, kurserne er blevet keempestort for os! Fra efterarsferien og
frem til jul kunne vi lukke butikken og leve af at atholde kurser i
fyldte chokolader og fledeboller. Det er typisk firmaer, der ger et
chokoladekursus til en del af et personalearrangement, men vi
far ogsa besag af familier og polterabender.

- Vi har mellem fire og ti kurser om ugen med op til tyve delta-
gere pr. hold. Nogle gange tager vi ud til firmaer, hvis der er fle-
re, end vi har plads til i vores kgkken. Kurserne ligger altid sidst

pa dagen, hvor vi er feerdige med at producere til butikken, og
pa den made udnytter vi vores tid og kekkenets kapacitet godt.

Man kan ikke undga at bemaerke de mange diplomer, der
haenger péa vaeggene. Flere gange "Danmarks Bedste” blandt
mange andre haedersbevisninger. Betyder konkurrencer meget
for jer?

—Ja, vi elsker at konkurrere, og vi deltager i alt det, vi kan slippe
afsted med. For os handler det om oplevelser og ideer. Jeg er
dessertkok pa kokkelandsholdet, og nar vi har veeret ude i ver-
den for at give den hele armen, fx til Kulinarisk VM, kommer jeg
hjem med masser af ny energi og hovedet fyldt med ideer.

— Faktisk er en af de sterste szllerter i butikken resultatet af en
konkurrence. For nogle ar siden vandt vi sglv ved Danmarks
Bedste med en sort kransekage, som var ret freek og nyskaben-
de, men som alligevel blev et hit blandt vores kunder bagefter.
Den er stadig en af de kager, vi seelger flest af.

- Kulturen omkring konkurrencer er ikke seerlig steerk i Danmark,
og det er synd. Der er s& meget at hente i at vaere med, eller
bare kigge pa. Ja, tit gar vi til ekstremerne i kampen om medal-
jer, men der er altid nogle ideer, der bliver siddende i baghove-
det: "Det her kunne jeg godt bruge derhjemme”.

I har valgt CBP som leverander.

Fungerer det godt for en nicheforretning som jeres?

- Ja, det fungerer perfekt. Vi er nemlig enige med CBP om, at
kvalitet kommer fer alt andet. For os er man en god leverander,
nar man er ligesd optaget af sit produkt, som vi er — og ikke bare
en mellemhandler.

— CBP's andet store fortrin er, at de hjeelper med alt det, der

ligger uden om ravarerne. m
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