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Boletín informativo de Septiembre 

Contenido de este número:
· ¿Dónde estamos en FlowerPower?
· Algunas iniciativas en distintas zonas
_________________________________________________________________________

¿Dónde estamos en este momento?
Actualmente estamos en la Fase de Implementación

En el anterior número explicamos de qué trata FlowerPower y el trabajo que se ha hecho para llegar a la fase de implementación. Ahora queremos profundizar más en los proyectos reales en los que estamos trabajando en distintas zonas. De esta manera esperamos que sea más fácil comprender -por qué- y –qué- están haciendo vuestros colegas cuando mencionan el FlowerPower.

Unos datos para daros una idea de las dimensiones de FlowerPower: 
+140
+180
+300
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A continuación algunos compañeros de distintas partes del mundo nos explican sus iniciativas de FlowerPower 
Norte América

[image: ]¿Qué puedes contar de tu iniciativa? 
Uno de mis proyectos es crear y desarrollar un programa de embalaje de Dümmen Orange reconocible para visibilizar la marca “For You” y promover programas nuevos y actuales.  

¿Cuál es la razón para hacerlo? 
El motivo es usar un embalaje diferente que sirva para destacar en el punto de venta. 
Rebecca Lusk
Directora de Venta Minorista, NA

¿Qué impacto tiene en el Grupo a nivel comercial y de personal?
Permitirá que el equipo de ventas interactúe con un nuevo canal (Garden Centers Independientes y sus proveedores). 
Los vendedores siempre quieren algo nuevo que ofrecer a los clientes. Esto les brindará la oportunidad de usar estos contenedores o maceteros como vehículo para vender más esquejes de Dümmen Orange. Además de sentir cierta satisfacción al ver en los puntos de venta plantas de nuestras empresas en un macetero con la marca Dümmen Orange. 

¿Cuál será el beneficio para nuestros clientes? 
Dará a los consumidores una alta satisfacción y rendimineto en sus jardines Comercializar nuestro material y genética de calidad ya demostrada en un contenedor sencillo y elocuente con el logo “For You”. 

¿Por qúe hacerlo ahora? 
Nuestro objetivo para los comercios de venta al público en Norte América es empezar a buscar canales alternativos fuera de nuestros socios habituales y desarrollar nuevos programas y soluciones para Garden Centers Independentes y así poder ampliar nuestras oportunidades a este nivel. Estos nuevos canales nos ayudarán a crecer en volumen y rentabilidad dentro del comercio minorista. Nuestro objetivo es seguir llevando a cabo planes como este de la iniciativa de presentación “For You” mediante la creación de más programas propios, exclusivos y hechos a medida para todos los segmentos de la venta al por menor. 

África
[image: ]
Uno de los proyectos en que estoy implicado consiste en optimizar los márgenes de seguridad que tenemos en la cadena de suminisitro de esquejes. Hemos visto que tenemos muchas seguridades distintas a lo largo de nuestra producción. Esta mejora nos daría la posibilidad de vender más esquejes o evitar faltantes en caso de que haya algún cuello de botella en producción. Ese exceso de producción da como resultado sobrantes, que se producen y se envían en algunos casos, lo cual genera un coste sin resultado en venta.  Bart Engels,
Director Operacional Regional

Esta iniciativa lo que busca es conseguir una organización optimizada de los márgenes de seguridad en nuestra cadena de suministro. Es decir, poder ajustar esos márgenes, que se han repetido o que son demasiado altos o simplemente que no se usan, para reducir así costes y centrarnos en aquellos márgenes que nos dan una ventaja competitiva necesaria en el mercado, pudiendo dar así un servicio más fiable y de calidad. En otras palabras, producir lo que necesitamos!

En nuestra industria es necesario un sistema más eficaz donde producción y demanda estén bien alineados. Al optimizar los márgenes de seguridad, lógicamente veremos tanto en nuestra producción como en las instalaciones de enraizamiento un mayor aprovechamiento de los esquejes usados.

Después de analizar la cadena de suministro en su totalidad y todos los cultivos, pensamos que podemos conseguir resultados óptimos, aprender de otros compañeros e implementar los modelos adecuados. Estamos deseando trabajar juntos y poder implementar cuanto antes esta mayor eficiencia en nuestras cadenas de suministro.

[image: ]APAC (Asia Pacífico)

¿Qué puedes contarnos de tus iniciativas? 
Tenemos 10 iniciativas de FlowerPower que se pueden agrupar en tres categorías: 1) Facilitadores; 2) Crecimiento en mercados donde ya estamos establecidos; 3) Entrar y crecer en mercados por explorar.  
1) Facilitadores: se trata de asegurarnos de que tenemos los fundamentos adecuados en nuestras tres unidades nacionales (China + Taiwan, Japón y Resto de Asia). Necesitamos asegurar los elementos básicos para dar el mejor apoyo posible a nuestros clientes y equipos comerciales. Nick Bennett
Director Comercial China y Japón

2) Crecimiento en mercados donde ya estamos establecidos: estamos presentes en Japón, Taiwan y China desde hace mucho tiempo, tenemos grandes clientes y grandes productos. Sin embargo, hay cosas que podemos hacer mejor para destacar en el mercado. Podemos sacarle provecho a nuestra marca y nuestra presencia y crecer agresivamente. 
3) Entrar y crecer en mercados por explorar: la empresa reconoce que durante mucho tiempo hemos desatendido algunos de los mercados de floricultura de crecimiento más rápido en el mundo junto con mercados desarrollados. Esta categoría de iniciativas se centra en asegurar que la empresa puede sacar lo mejor de estas oportunidades tan grandes.

¿Cuál es la razón para hacer esto? 
APAC tiene el 52% de la población mundial (4.4 billones de personas). El 90% de la población que va a pasar a la clase media en los próximos 10 años será de APAC y se estima que el valor de la floricultura minorista doblará los 100 billones de euros dentro de 5 años. APAC es una gran oportunidad para nosotros y de acuerdo a nuestra trayectoria, Dümmen Orange debería ser el proveedor de genética número 1 en este mercado, y lo podemos conseguir si invertimos, nos centramos, priorizamos y llevamos nuestra pasión por la floricultura a APAC. Creemos que por supuesto haciendo eso podemos ayudar a mejorar de manera significativa el desarrollo comercial de Dümmen Orange y crecer sustancialmente.

¿Cuál es el impacto para la organización a nivel comercial y de personal?
Hay tres beneficios clave: 
1) Expandiremos la marca Dümmen Orange a nivel global 
2) Conectaremos mejor con una amplia base de clientes, comprenderemos las nuevas tendencias y las necesidades de éstos, teniendo así una mejor información de cara a nuestras decisiones en hibridación. 
3) Transformaremos la empresa para estar presentes en el mercado de la floricultura con mayor oportunidad del mundo. 

¿Qué impacto tiene esto en el trabajo de los empleados? 
Ya veo un impacto muy positivo en nuestro equipo. Se está reconociendo el duro trabajo de éste y creando motivación, especialmente importante para los esfuerzos que todavía quedan por hacer. Esto tendrá una contribución significativa en los los resultados globales de Dümmen Orange. Veo que la planificación ya nos está dando una trayectoria a seguir y noto incluso más pasión que antes por parte del equipo para alcanzar y cumplir nuestros objetivos. 

¿Cuál será el beneficio para nuestros clientes? 
[bookmark: _GoBack]El beneficio para nuestros clientes es que tendremos una relación más estrecha con ellos y se podrán crear más colaboraciones. Creemos que podemos darles a nuestros clientes un mayor acceso a nuestra gama, invertir más en el desarrollo de las variedades que más necesiten, mejorar nuestra comunicación con ellos y también proporcionar más herramientas, como mini programas de WeChat para conocer con inmediatez lo que esperan de nosotros. Estamos alineados con ellos para innovar juntos en modelos de negocio y ayudar en aportar más a lo largo de la cadena de valor.

¿Por qué hacerlo ahora? 
Ya vamos tarde para entrar en APAC, pero la puerta sigue abierta y si lo hacemos ya, tenemos una gran oportunidad para lograr una posicion de liderazgo en ideas y producto en estos mercados estratégicos. La inversión necesaria es asumible para el gran beneficio que puede haber para Dümmen Orange y nuestros clientes. Actuando ahora podemos aprovechar una gran oportunidad para Dümmen Orange.


Si tienes ideas sobre temas que debamos incluir, háznoslo saber en  Flowerpower@dummenorange.com
Si estás interesado en saber más sobre el proyecto FlowerPower y tienes acceso a un ordenador, te invitamos a visitar nuestra página de intranet https://intranet.dummenorange.com/site/en/flowerpower

Thursday, 23 July 2020


Jueves, 18 de septiembre de 2020
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