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FAMILIEVIRKSOMHED: Tre generationer at
familien Christensen har gjort drikkevand og
isterninger til deres levebrad. Selv ikke de unge
kan slippe tamilievirksomheden.

MARIA HESSELVIG LANGE
maria.h langefjp.dk

uldskaer og doven er to
ord, der ikke eksiste-
rer hos familien Chri-
stensen. Her bliver
selv koner og kerester lagt pa
is, nar der hver uge skal pak-
kes flere tons isterninger,
som skal sendes ud til alt fra
tankstationer og slagterier til
festivaler og privatfester.
Familievirksomheden
Pluslce ApS er nemlig blevet
en sa stor succes, at hele fami-
lien ma give en hand med.
»Jeg har staet sammen med
fru Bodil en sen aften efter en
familiefest og pakket tre tons
is til Northside Festival, fordi
de var labet ter, sa det kraever
altsa ogsa sin kvinde at holde

mandene i den her familie
ud,« lyder det lattermildt fra
den 71-drige John Christen-
sen, der sammen med sa@n-
nerne Lars (24) og Tommy
Christensen (51) samt barne-
barnet Marc (25) startede
iSt'E'rl’lir'l,gE"-"erSEJI't“l}lE'dE'l'l

Pluslce for flere ar siden.

Penge i vand

LUd over Pluslce ejer familien
Christensen konceptet Frisk-
vand og firmaet AirConsult
ApS, der seelger og servicerer
vandkelere og isterninge-
maskiner til private og
offentlige virksomheder. 5al-
get af maskinerne dannede
tidligt grobund for en god
forretning, og da cafeer og
private begyndte at efter-
sparge isterninger 1 starre

mangder, opstod ideen il
Pluslce.

»] USA er det meget nor-
malt at kebe isterninger i
supermarkeder, men dan-
skerne har varet gode venner
med isposen, sa derfor har
kabe-isterninger varet no-
get, som danskerne har skul-
let vaenne sig til. Eftersparg-
slen tyder dog pa, at det er
ved at vende nu,« forklarer
Tommy Christensen.

| dag forhandles Pluslce
online og via tankstationer,
men iszer virksomheder og
professionelle bartendere er
blevet store fans af Pluslce,
der leverer alle lasninger i is.

»Mange virksomheder har
faet @jnene op for os, fordi vi
kan fryse produkterind i sto-
re isblokke. Senest har vi fros-

sel diamanter ind til en
messe, fordi det er mere sik-
kert, og sa skaber det et godt
blikfang,« fortaeller Tommy
Christensen.

Produktportefaljen taller
dog ogsa store isbarer, is-
skulpturer af kendte, og alt
hvad der ellers kan laves i is,
og derfor blev Lars og Marc
Christensen ogsa en del af
familievirksomheden i en
tidlig alder.

»Allerede da jeg gik pa han-
delsgymnasiet solgte jeg is til
halballer og pakkede is i
weekenderne. Det har bare
altid feltes naturligt at give
en hand med,« fortaeller Lars
Christensen, der i sommers
begyndte at arbejde fuldtid
med salg og marketing for
Pluslce, efter han havde faer-

diggjort sin uddannelse som
markedsfaringsakonom.

Lars Christensen star for al
kontakt til nuvarende og
fremtidige kunder, og det
indebarer bl.a. mader med
bade Dansk Supermarked,
Coop, OK og 7-eleven. En
chance som Lars Christensen
ikke tror pa, at han ville fa i
nogen anden virksomhed.

»S0m nyuddannet er del
sjeeldent, at man far sa stort
et ansvar, sa derfor larer jeg
allerede en masse,« siger Lars
Christensen.

Ogsa John Christensens
barnebarn, Marc Christen-
sen, er del af familievirksom-
heden. Han startede pa fuld-
tid for fire ar siden, da han
blev ferdiguddannet kale-
tekniker — praecis som sin far.

=Det har bare altid lagt i
kortene, at jeg skulle vare en
del af det. Selvom det har ko-
stet mange nattetimer og kre-
ative lesninger, har jeg altid
brazndt for det, og derfor
kunne jeg heller ikke se mig
selv andre steder,« fortaeller
Marce Christensen, som il
daglig serger for at servicere
alle virksomhedens maski-
ner.

| fars fodspor
Sperger man de to unge
mand, om de aldrig har
overvejet andre job langt
vaek fra deres faedre, er der in-
gen tvivl at spore:

«Nej,« lvder det enstem-
migt.

=3elvom de gamle en gang
imellem kan vaere lidt bagud

Dwag -

Sig Bl

Alle tre generationer | Plusice lader ofte arbejdet gribe ind i fritiden. Fotos: Jan Dage

pa it-fronten, sa ville jeg al-
drig finde mig et job med sa
mange udfordringer, som jeg
far i dag. Jeg laerer en masse
og far et kempe ansvar. Jeg
foler mig som en ivaerksatter
under vingerne,« siger Lars
Christensen, mens der kan
spores et stolt smil fra John
Christensen.

«Jeg ser jo selvielgelig
helst, at de unge skal overta-
ge virksomheden, sid jeg
snart kan traekke mig tilbage,
men vi har ogsa gjort det
klart for dem, at hvis de har
lyst til at prove andre udfor-
dringer, sa star det dem frit
for. P4 den made kan de ogsa
finde ud af, at deres faedre ik-
ke er helt sa strenge igen, « si-
ger John Christensen, og ha-
ster omgaende drillende grin

fra de unge mand, der er
overbevisteom, at han aldrig
gar pa pension.

»Virksomheden er blevet
en sa fasttemret del af vores
familie, at det wille wvare
merkeligt at lave andet.
selvom arbejdsugen let sni-
ger sig op pa 60 timer, er det
blevet en livsstil,« fortzller
Lars Christensen.

Chef eller far?

Og noget tyder da ogsa pa, at
det meste handler om is og
vand hos familien Christen-
sen. Elmalerne laber naesten
om kap pa fabrikkerne i Ebel-
toft og Lynge, og nar famili-
en mades, indrammer de da
ogsd, at snakken let falder pa
en ny istype eller den naste
firmaopgave.

Plusice

Isterningvirksomheden, Plusl-
e, ejes af familien Christen-
sen, der bestar af faderen John
Christensen, sannerne Tommy
og Lars og barnebarnet Marc
Christensen.

Virksomheden har to fabrikker
i henholdsvis Ebeltoft og
Lynge (ved Farum).

Familien ejer ogsa vand-
konceptet Friskvand og
firmaet AirConsult ApS, der
s@lger og servicerer drikke-
vandskelere og isterning-
maskiner.

«Det er én al ulemperne
ved at have en familievirk-
somhed. Det er svaert bade at
vaere far og chef samtidig,
men vi har faet skabt en god
balance, og ved at tingene ik-
ke skal tages for personligt.
Det er kun konerne, det gar
ud overen gang imellem, nar
vi kommer for godt i gang
med snakken,« siger John
Christensen.

Han bakkes op al barne-
barnet, Marc:

=]a, man kan i hvert fald
ikke sige, at vi ikke brander
for det, vi laver. Skal vi til fa-
miliefest, sa sker det ofte, at
vej for at levere noget is pa
vejen. Det vanner man sig
til,« lyder det drilsk fra Marc
Christensen.
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M Denne gang handler det
om at organisere sig med
kunden i centrum.
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Hvorfor skal virksomheder
organisere sig med kunden i
centrum?

wFordi kunder er naglen til at
drive en profitabel forretning.
Du kan have nok sa mange fan-
tastiske produkter pa hylderne,
men hwvis du ikke er i stand til at
tiltrazkke og fastholde kunder,
tjener du ingen penge. Det lyder
elementaert, men er en stor ud-
fordring for virksomhederne.
Kunder lever pa tvaers af en
organisation med kontaktflader
i mange afdelinger.

Derfor er det svaert at skabe
gennemsigtighed | kundeproces-
serne, og det er svaert at fa for-
skellige afdelinger til at arbejde
efter et faelles kunde- og profit-
mal. S& selvorn kundefokus har
vaeret pa toppen af ledelses-
agendaen i drevis, er det farst
nu, vi begynder at se de farste
eksempler pa virksomheder, der
lykkes.u

Handler det ikke om at have en
klar strategi, som holder fokus
pa kundeme?

wStrategien er vigtig, men be-
stemt ikke nok. Man kan itale-
satte kundefokus, men der skal
pgsa vaere organisatorisk klang-
bund. De allerfleste virksomhe-
der er bygget op omkring kom-
petence-siloer, hvor salg, marke-
ting, produktudvikling osv. ar-
bejder vertikalt med egne
performancemal.

Selvomn ledelsen lancerer en
kundefokus-strategi og stiller
alle de nedvendige kundedata
og analysevaerktejer til radig-
hed, sa er den vertikale organi-
sation ude af stand til at ekse-
kvere det tvaergaende kunde-
flow, fordi medarbejderne har
fokus pa egen performance og
ikke den samlede leverance ud
mod kunden. Det kan skabe
groteske situationer som f.eks.
banken, der var tre uger om at
udvikle et online banner, selvom
det var en forholdsvis simpel,
gentagen aktivitet. Processen
var umulig at speede op, fordi
de involverede afdelinger kun
folte ansvar for deres delleve-
rance, men ikke for at banneret
blev fardigt.u

Hvad kan virksomhederne goare
for at blive mere kundefokuse-
rede?

»De skal flytte kompetencerne
ud af siloerne og organisere
dem omkring kunden. Frem for
at male pa hvor mange kunde-
mader salg atholder, og hvor
mange kampagner marketing
lancerer, skal de ind og have fat
i selve kundeprocessen. Den far-
navnte bank tog tyren ved hor-
nene og samlede medarbejder-
ne fra siloerne i seks tvargaen-
de kundesegment-teams. Det
havde en enorm effekt og redu-
cerede produktionstiden fra tre
uger til to dage. Desvaerre findes
der ikke en grundopskrift pa,
hvordan man saetter kunden i
centrum. Det afhaenger af virk-
somhedsopbygningen. Men det
er helt afgarende, at man er pa-
rat til at droppe hensynet til in-
terne leverancer og traditionel
ansvarsfordeling. Det kan vaere
konfliktfyldt, og det er nok den
primaare ﬁrﬂag til, at sa mange
virksomheder har svaert ved at
saette kunden i centrum.a

Hvilken rolle spiller ledelsen i
denne proces?

nLedelsen skal bade udstikke
kursen og drive processen. Det
er en radikal @ndring, man pa-
farer organisationen, sa ledel-
sen skal vaere synlig, bakke op
og vaere | stand til at hdndtere
eventuelle konflikter. Det er ikke
nok at udnaevne en Chief Custo-
mer Officer-funktion, som man-
ge taler om i disse tider. Funk-
tionen som sadan er fin nok,
men den far kun vaerdi, hvis den
understpttes af en organisation,
der er gearet til at arbejde
kunde-centrisk. Det er ledelsens
opgave at skabe de organisato-
riske rammer og den faelles for-
staelse af profitmal og kunde-
livscyklus, sa alle arbejder for
kunden og kundeoplevelsemne i
stedet for at fokusere pa
processer og leverancer. i

Er der ikke en indbygget risiko
for, at de dygtige specialister
falder fra?

nlo. Alt andet lige er det jo me-
re stimulerende for f.eks. en
dyetig analytiker at sidde i et
team med andre analytiske spe
cialister og udvikle ideer, end at
sidde i en gruppe af salgs-, ud-
viklings- og marketingfolk. Der-
for er det ogsa vigtigt, at fast-
holde professionelle feellesska-
ber, nar man begynder at sam-
arbejde | tvaergdende teams.
Man kan f.eks. indfere faste me
der, hvor specialisterne mades |
kompetencegrupper og udvek-
sler erfaring og viden. | dag er
specialisternes hjemmebane de-
res kompetence-silo, som de
traeder ud af en gang imellem
for at koordinere med den avri-
ge organisation.«



