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P& en mark nord for Arhusbor en mand med en mission: »Vi vil gernevaereden
vinhandel i Danmark, som giver kunder ne den bedste information og samtidig sedger
nogle af de bedste vine.«

En rékold fredag i februar. P& en &en mark lidt uden for Arhus er vinteren endnu en gang
vendt tilbage. Med sneklaadte bakketoppe og isglatte landeveje. En halvklam vind river i
ansigtet, og der er blygra vinterskyer, s langt blikket raskker.

Indenfor i en nedlagt staldoygning pa Asmusgarden i Lystrup kaamper en velvoksen varmeovn
for at holde den vaaste kulde fra deren. Langs den ene vaeg stér hundredvis af vinflasker klemt
ind imellem hinanden i et keampemaessigt reolsystem i hvidt treg og pd modsatte side sarger to
store industrikaleskab for, at butikkens udvalg af sydeuropag sk charcuteri og ditto oste har den
rette opbevaringstemperatur. Midt i det hele stér stedets ejermand og skagrer store humpler af
en langtiddagret Comté. Ifart varm strikswesater og knaehgje gummistevier.

Der er ikke meget optrak til selvhgjtidelig forstillelse over Gunnar Steen Jakobsen, og den 56-
arige vinhandler har aldrig for alvor forstaet den aura af snobbet bedrevidenhed, der omgiver
nogle af landets vinhandlere.

»Det behgver ikke at vaere s kompliceret at sedge vin. Vi vil gerne vaae den vinhandel i
Danmark, som giver kunderne den bedste information og samtidig ssdger nogle af de bedste
vine. Men det skal ikke ske pa nogen hgjtravende méde. Tingene skal ned pajorden, ellers
siger folk fraog gér ned i Fatex og keber tre flasker til en hundredkroneseddel ,« konstaterer
Gunnar Steen Jakobsen tert og sadtter trumf pa ordstrgmmen: »l bund og grund vil vi gerne
tjene penge pa at ville folk det godt!«

Den sidste bemagkning lyder som et ekko fraen tid, hvor den lokale kebmand endnu gav pa
klods til kvarterets beboere og aldrig kunne dramme om at snare sine kunder. Men
tilsyneladende har Gunnar Steen Jakobsen noget at have sin ambiti@se forretningsfilosofi i. |
hvert fald far hans vine gang pa gang flotte ord med pa vejen, nar de bliver anmeldt i landets
dagblade, og den opmazrksomme M/S-lasser har formentlig allerede lagt magrke il
forhandlernavnet »Bichel Vine« pa disse sider. Senest i forbindelse med Sgren Franks
gennemgang af »De store rade, hvor Gunnar Steen Jakobsens vine flere gange blev hevet frem
som eksempler pa gode kab til menneskepris.

»Det er vi daglade for. Det viser jo, at vi er godetil at finde noget ordentlig vin og ssdge det til
fornuftige penge,« siger Gunnar Steen Jakobsen.

GUNNAR STEEN JAKOBSEN er vinhandler con amore, og interessen for den gastronomiske
side af tilvaarelsen har efterhanden en del ar pa bagen. Alleredei gymnasiet stiftede han og et
par madglade kammerater deres egen madklub, som ikke gik af vejen for at servere hverken
gsters eller foie gras.

| studietiden fortsatte de kulinariske landvindinger i »Jysk Institut For Sammenlignende
Gastronomi«, der fortrinsvis var en tomandsklub, fordi de andre kandidater havde svaat ved at
holde samme kadence som instituttets stiftere.




»De var ikke serigse nok. Mad og vin er sgu en alvorlig sag. Det skal tages serigst, ellers kan
det vaze lige meget. | mine gjne rangerer et godt maltid mad og en god flaske vin patop-3-
listen over ting, der gar livet interessant.«

Den gstjyske vinhandler er oprindelig uddannet jurist. Men efter en halv snes & som
praktiserende advokat i Arhus, besluttede han sig for at forfglge en gammel drgm om at blive
landmand. | 1981 kebte han garden i Lystrup, og nogle & senere droppede han endegyldigt
juraen og blev gkologisk planteavier pafuldtid.

Defarste & var det udelukkende markarbejdet, der optog Gunnar Steen Jakobsenstid, men i
1986 begyndte han ogsd at sadge vin pa garden. | begyndel sen mest pa hobbyplan, men
allerede fire & senere var der gkonomi til at ansadte den ferste medarbejder. | dag har »Bichel
Vine« fire mand palanningslisten, men forretningsfilosofien er den samme som for 20 &r siden.

»Jeg vil kun handle med ting, jeg selv gider at putte i munden. Sadan har det altid vaaet. Vi gar
ikke ud og laver en forbrugerundersggel se og finder ud af, hvad folk gerne vil hadde
indenbords. Vi vil gerne udfordre danskerne og udvide deres horisonter. Vi er sat i verden for
at keampe mod standardisering og anonymitet. Derfor tager vi astrigsk vin ind, velvidende, at
den er svam at sedge, men fordi vi selv kan lide den og gerne vil vise vores kunder, hvad
pstrigske vinbander kan. | supermarkederne tamker man anderledes. Der sadger man stort set
ikke et eneste produkt, der ikke er testet igennem pa kryds og tvaars, sd man er sikker p3, at
kunden ogsa kan lide det og gider at ofre penge pa det.«

Kunderne hos Bichel Vine er ikke kun restauratarer, men i lige sd hgj grad private vinel skere
og gourmeter, som enten selv lasgger vejen forbi garden eller bestiller pr. postordre. Det sidste
er gratis, uanset om man bor i Ringkebing eller Rungsted.

»Det er selvfalgelig et dyrt koncept, hvisfolk kun bestiller en enkelt flaske, men heldigvis er
vores kunder gode il at samle deres kab,« fortadler Gunnar Steen Jakobsen, der tilfreds kan
konstatere, at antallet af kunder vokser stet hvert &. Men han vil ikke vaae starre for enhver
pris: »Vi vil gerne blive starre, men det skal ske pa ordentlige praamisser. Jeg gider ikke at tiene
penge paat vaare et dumt svin. Vi vil gare tingene pa vores egen made og handle med deting,

vi selv kan lide. Hvis andre ogsa kan lide det, er det fint med os. S&vil vi meget gerne blive
starre.«

DEN ALTERNATIVE FORRETNINGSFILOSOFI betyder ogsd, at Gunnar Steen Jakobsen
ikke har ansat en flok supersadgeretil at fremme salget af sine vine. Ligesom der heller ikke
bliver ofret penge patraditionel markedsfering, og i de 20 &r, Bichel Vine har eksisteret, har
Gunnar Steen Jakobsen aldrig betalt for at fa sit navn eller sine produkter i landets dagblade.
Han forlader sig udel ukkende pa mund-til-mund-metoden og bruger i stedet pengene pa at
afholde store alternative (og gratis) smagninger for husets kunder et par gange om aret - bade i
Kgbenhavn og i Arhus.

»Jeg vil hellere bruge mit PR-budget pa at lave et arrangement, jeg selv er med til, fremfor at

smide 20.000 kroner efter en forkromet helsidesannoncei et af landets store dagblade. Det er

sjovere kundepleje. Bade for mig og for kunderne,« forklarer Gunnar Steen Jakobsen og tager
sahul pa et mindre indlasg om forskellene pa hans butik og de store dagligvarekaader.

»Supermarkederne sidder p& 80 procent af det danske marked, mens vi blot har fat i et par
promiller. Derfor skal vi heller ikke opfare os som de store keader. Det er rystende, at 15-16
indkgbere bestemmer 80 procent af vareudbuddet herhjemme, og hvis ikke der var en starre
skov af smaimportarer som f.eks. os, ville udbuddet vaare meget keddligt. Vi braander for vine,




hvor banderne selv har fingrene nede i mosten, og modsat supermarkederne har vi et forhold til
den vin, vi sadger. Og vi ved noget om den.«

Af samme grund forventes det ogs3, at de ansatte deler indehave-rens lidenskab for vin. En
betingelse for at arbejde i butikken er ligefrem, at man tager en diplomuddannelsei vin pa det
anerkendte engelske vin-akademi »Wine and Spirit Education Trust«.

»Jeg siger, at vi vil vazre de klogeste inden for vin, og hvis ikke det bare skal veare tomme ord,
er vi ogsa nadt til at gare noget ved det. Men det er ikke kun for kundernes skyld, at jeg
uddanner mine medarbejdere. Jeg vil gerne have en ordentlig dialog med mine ansatte. Det skal
vage spandende at vagre vinhandler, ellers spilder man sin tid. Der er ikke noget ved at tjene
penge, hvisikke ogsa man har det §ovt.«

Og sa kommer den gstjyske vinhandler igen pa banen med sit behov for at behandle sine
kunder ordentligt.

»Jeg synes, man har en visforpligtelse til at ville folk det godt uanset, hvad man handler med.
Hvis jeg var skohandler, ville jeg ogsa have det bedst med at sedge et par ordentlige sko, der
var rare at have pa. Der er alt for mange, som taaker den anden vej: Hvordan far vi taget mest
muligt lever ud af leverpostejen, savi kan tjene flest mulige penge pa den. Det kan jeg slet ikke
forstd. Men ndr det er sagt, sd skal det selvfalgelig ogsa vagre en god forretning at ga pa
arbejde.«

| DAG ER DET ikke kun vin, der ryger over disken p& gérden nord for Arhus. Madsiden er
blevet styrket voldsomt de seneste r, og i dag excellerer »Bichel Vine« i alt fraitaliensk
parmesanost over franske traffel palser til feinschmecker olivenolie. En stor del af tingene har
Gunnar Steen Jakobsen selv opdaget og bragt med sig hjem fra sine studieture ned gennem
Europa, og filosofien bag madensindtog i butikken har varet klar fra start: At sadte yderligere
fokus pavinen i butikken og samtidig sla et slag for de gode ravarer.

»Der er dt for lidt kvalitet herhjemme. | supermarkederne er det udelukkende prisen, der
bestemmer udbuddet. Man vadger de varer, der sedger, og man ter ikke lgbe nogen risiko.
Supermarkederne siger, at det er forbrugerne, som bestemmer, hvad der skal sté pa hylderne.
Men det er lagn. Vi kan jo kun bestemme over de muligheder, butikkerne giver os, og vi far
dlet ikke nok at vadge imellem. Selvfglgelig har de store kasder ogsa kvalitet, men jeg forstar
ikke, at deikke tager det sidste skridt og henter flere gode sager ind i butikken. Omvendt er jeg
glad for, at det er sddan. | dag kan sadan nogle som osjo falov til at passe os selv, fordi
supermarkederne ikke tilbyder deting, vi ger. Sdjo mere Aldi, jo bedre for os. Som borger er
det skraskkeligt, men som forretningsmand er det fint nok,« konstaterer Gunnar Steen Jakobsen,
der oplever, at danskerne de senere ar generelt er blevet mere villige til at betale ekstrafor
kvalitet.

»Na&r vi kan gere det her, er det fordi, der er et marked for kvalitet. Og jeg er sikker p3, at der
ville vaare gkonomi i at 8bne en alternativ landsdaskkende kaade, som satsede benhérdt pa at
give kunderne ordentlig kvalitet. Det ville blive en keampe succes, tror jeg.«

Opfordringen er hermed givet videre.




