Gang i Eksporten
Et udviklingsprogram for smd og mellem-
store virksomheder i juletraesbranchen

Af Henrik Mainz, Dansk Juletraesdyrkerforening

Med finansiering fra Erhvervsfremme Sty-
relsen har foreningen sosat et program, der
skal dygtiggore medarbejdere i sma og mel-
lemstore virksomheder indenfor eksport-
omradet.

I samarbejde med et professionelt eksport-
konsulentbureau tilbyder vi en reekke af
vores medlemmer en kursusraekke, der har
til hensigt at uddanne medarbejdere til at
bega sig professionelt pa eksportmarkedet.

Baggrund

En udvikling, der gennem de seneste 4 ar
har medfert en markant forringelse af ind-
tjeningsevnen for de danske juletraesprodu-
center, har sat gang i en stigende aktivitet
hos producenter for at forsege den direkte
eksport. Flere og flere producenter gar nu
direkte til de udenlandske opkebere i et for-
sog pa at opna en del af den avance, der lig-
ger i den del af distributionskeeden, der
starter ved den danske grossist. Det med-
forer, at de virksomheder, der i forvejen
opererer pa markederne, oplever, at en raek-
ke af disse nye eksporterer optreeder ganske
uprofessionelt. Det geelder bade vedr. pris-
seetning, handelsbetingelser og meget andet.
Adskillige af vores medlemmer har derfor
opfordret foreningen til at tage dette emne
op.

Hvis den eneste salgsparameter, man
anvender i sin markedsfering, er en billigere
pris end de traditionelle salgskanaler, opnar
man maske en beskeden gevinst pa kort sigt,
men generelt er man siledes med til at
mindske de indkebspriser, som de uden-
landske aftagere er vant til at betale i Dan-
mark. Det er til skade for hele den danske
prisstruktur. Det er saledes nedvendigt, at
man som eksporter kender sin rolle og sine
opgaver som led i en leengere distributi-
onskeede.

Da det samtidigt i forbindelse med den sti-
gende internationalisering bliver lettere og
lettere at gennemfere konkret salg ud af
landet, er behovet for konkret viden i hej
grad til stede, og det er saledes i hele bran-
chens interesse, at en hvilken som helst
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eksporter, der opererer pa markedet
optreeder sa professionelt og serigst som
muligt.

Programmet

Eksportudviklingsprogrammet er udformet
som en kursusreekke bestaende af et antal
moduler, der hver iser beskriver en raekke
af de forhold, man som eksporterende virk-
somhed meder. Modulerne er emneopdelte,

men grundigt udarbejdet med henblik pa
netop pyntegront- og juletreesbranchen.
Saledes er emner som markedsanalyser, risi-
koafdaekning, markedsfering, prisseetning og
distributionssystemer eksempler pa temaer,
der tages under behandling. Herudover
tages der specifikt ogsa fat pa de traditionelt
store danske eksportmarkeder. Eksempelvis
gennemgas Tyskland som marked med
focus pa muligheder, konkurrenter, efter-
sporgsel gkonomi m.m.

I tilknytning indeholder programmet for
hvert deltagende firma en personlig spar-
ring med eksportudviklingskonsulenten,
hvor den enkelte virksomheds potentialer
og muligheder bliver kortlagt. Her er der
ogsa mulighed for at anvende konsulenten
direkte til praktisk eksportarbejde.
Programmet har kert siden oktober 1999 og
er ved indgangen til februar maned halvvejs
gennem forlebet, som forventes afsluttet
omkring april maned. Der er saledes god
mulighed for at anvende den nyerhvervede
viden i forbindelse med saesonen 2000.

Er programmet nodvendigt?

Der har veeret megen debat om det hen-
sigtsmeessige i at uddanne flere eksporterer
pa et i forvejen overfyldt marked. Det har
blandt andet lydt som argument, at man
som producent skulle holde sig til det, man
var bedst til - nemlig at producere, hvorefter
dem, der er gode til at seelge, kan gore det.
En forleengelse af denne argumentation vil-
le vel sa betyde, at de firmaer, der er gode til
at sezlge ikke ber producere, for her ligger
deres ekspertise ikke. Sadan kan man efter
vores mening ikke reesonnere. Med 4000
producenter i Danmark vil der altid veere
behov for et grossistled, der pa serigs vis kan
samle produkterne op og eksportere dem til
gavn for savel grossistfirmaet selv og leve-
randererne. Tilgangen til eksportmarkedet
sker imidlertid under alle omsteendigheder i
et samfund under fortsat internationalise-
ring. Det er derfor vigtigt, at en hvilken som
helst konkurrent pa markedet kender sin
rolle og sine opgaver. Det eksisterende eks-
portled har derfor stor interesse i at dette
program gennemferes med sa godt resultat
som muligt, idet deres indtjeningsmulighe-
der er direkte afhengige af den adfeerd, der
ligger i eksportindsatsen blandt den samle-
de mengde af eksporterer. En serigs kon-
kurrent vil altid veere bedre end en userigs.
Juletreesdyrkerforeningen vil derfor fortseet-
te bestraebelserne pa at professionalisere det
uundgaelige, nemlig at flere producenter
handler direkte med udlandet, idet vi for-
soger at etablere yderligere et program til
gennemforelse i det kommende halvar. Erfa-
ringerne fra det forste program vil naturlig-
vis komme det efterfelgende til gode, men
allerede nu ma det siges, at der er sa gode
resultater af det hidtidige gennemforte, at
Erhvervsfremme Styrelsen ser velvilligt pa
yderligere bevillinger.

Figur I. Informationsbrochure
udgivet af Dansk Juletraesdyrker-
forening i forbindelse med
“Eksportudviklings programmet”.
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