En mangfoldighed af traeer

Af Klaus Sall, Radgivningsfirmaet Sall&Sall

Danske producenter af juletreeer er i den
interessante position, at deres veesentlig-
ste konkurrent pa eksportmarkederne i
de kommende ar bliver den danske mer-
produktion.

Det er ikke sandsynligt, at der gennem
en bedre markedsfgrings- og salgsindsats
kan findes yderligere 10 mio. kunder, der
har de samme praferencer for kvalitet og
pris, som vore nuvarende kunder. Det
bliver derfor afggrende for den fremtidi-
ge markedsudvikling, om der kan pro-
duktudvikles juletraer, der tiltaler andre
kundegrupper. Men hvem kan udfgre
denne produktudvikling?

Markedsudfordringen

Den ggede produktion pa maske 10 mio.
treeer, som i vort danske perspektiv, med
stor selvfglgelighed omtales som vort
behov for at afsette ekstra 10 mio. traeer
pa eksportmarkederne, har medfgrt, at
udbud af og marked for treeer, er blevet
analyseret i to interessante rapporter i
Igbet af 1997. Sammenstilling af disse to
rapporter giver et godt perspektiv pa de
udfordringer, juletreesbranchen star over
for i de kommende fem til ti ar.

Et hovedresultat fra udbudsundersggel-
sen er, at den samlede produktion af jule-
treeer (RGR, NGR/NOB og BGR/andre)
i de enkelte europ@iske lande stort set
vurderes som stabil i de kommende ar
med undtagelse af Danmark, hvor pro-
duktionen stiger med ca. 100 %. Et andet
hovedresultat i undersggelsen er, at der
sker en koncentration af udbuddet pa
nordmannsgran, siledes at det samlede
udbud af nordmannsgran tredobles og
stiger med 20 mio. treer, hvoraf Dan-
mark tegner sig for de 50%, altsa 10 mio.
treeer. Den danske branche har saledes
stor mulighed for at pavirke prisdannel-
sen og kvalitetsparametrene pa markedet.
Hvis den danske branche ikke lever op til
denne mulighed, vil det blive den danske
branche selv, der blive den store taber.
En markedsundersggelse har forsggt at
kortlegge forbrugere og forhandleres
interesser og holdninger til juletreer og
klippegrgnt. Undersggelsen beskriver
mange forhold pa vore nuvarende og
potentielle markeder, som har interesse i
forbindelse med at gge salget af vore
nuvarende produkter. Rapporten frem-
legger derimod ikke et datamateriale,

Figur 1. En produkti-on, der ogsa tager udgangspunkt i forbrugernes onsker

f.eks. til sma eller pottede nordmannsgran juletrzeer, vil ogge muligheden for at

afsaette fremtidens produkter.

Figur 2. Renholdelse af gkologiske juletreeer er en af de opgaver, producenter

og maskinfabrikker kan samarbejde om for at fa et produkt, der opfylder specifi-
cerede kvalitetskrav. Her traeer renholdt med Striglen og radrenser.

der kan bekrefte, at afs@tning ved en
bulk-strategi er en realistisk afsetnings-
mulighed (meget store mangder, ensartet
produkt). Det store spgrgsmal "Kan vi
afsette 10 mio. treer ekstra, og hvor-

dan?", der var en veasentlig del af afsat-
tet for at igangsette undersggelsen,
besvares ikke.

Hvis Danmarks nuvarende bulk-afsat-
ningsstrategi ikke er tilstraekkelig til at
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sikre afsetning af den fremtidige mer-
produktion, kan der sidelgbende med
denne vare et behov for en afsetnings-
strategi, der baserer sig pa differentieret
afsaztning (tilpasning af produktet til for-
skellige markedssegmenter). Differentie-
ret afsetning kunne f.eks. tage udgangs-
punkt i markedsundersggelsens doku-
mentation vedr. pottede traer, sma treer
af god kvalitet, gkologiske traer, stan-
dardtilpasning af traeerne til juletrasfod,
levering af treeer monteret med fod eller
optimering af treer til salg som "gave-
traeer".

Hvor ligger udfordringerne ?

Hvis bulk-strategien er rigtig, ligger de
kommende ars udfordringer primert i
bedre markedsfgring og salgsindsats af
de eksisterende produkter. Disse initiati-
ver omfatter udbygning af pressekontakt,
bedre markedsovervagning, bedre koor-
dination mellem marketing og salgsind-
sats, malrettet opbygning af nye marke-
der m.v. Opgaver som brancheforenin-
gen og eksportgrerne allerede har faet
godt igangsat. Disse opgaver kan ogsa
omfatte behov for at opbygge mere lang-
sigtede kontrakter mellem producent og
eksportgr, og mellem eksportgr og kun-
der, bl.a. med henblik pa at opbygge en
bedre prisstruktur og en bedre tilbage-
melding fra markedet til producenterne.
Hvis strategien med differentieret afszt-
ning er rigtig, bestir opgaven bdde af
produktudvikling og en endnu stgrre
markedsfprings og salgsindsats, med
henblik pa at fastholde kernen af det
nuverende bulk-salg og udvikling af
markeder for de nye produkter.
Branchens kvalitetskrav ma forventes at
blive udfordret steerkere pa de almindeli-
ge markedsvilkars betingelser. Juletras-
branchen stair med det problem, at de
skerpede kvalitetsstandarder 1 fortsat
mindre grad reflekterer slutbrugernes
preferencer, derimod kan de stigende
kvalitetskrav til producenternes traer
opfattes som forsgg pa at beskytte mar-
kedsprisen. Imidlertid er flere af de for-
uds@tninger, som en sadan beskyttelse
bygger pa ikke til stede. For det fgrste
kan producenterne selv ga pa markedet
og sxlge alle deres treer eller blot visse
sorteringer af deres treeer uden om de
"organiserede" aktgrer. For det andet bli-
ver de deklassificerede treer af fortsat
stigende kvalitet, og kan saledes udmer-
ket tilfredsstille et stort kundesegment -
kunder, som ikke forstar sorteringsstan-
dardens kriterier for "hgj kvalitet", og
maske samtidigt ikke oplever, at de dyre
hgjkvalitetstreer tilfredsstiller kundens
egne gnsker til kvalitet.

Hvad skal produktudvikles ?
Der er behov for er en kvalitetsorienteret
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produktudviklingsindsats. Dette ikke for-
staet i relation til det europziske sorte-
ringsreglement, men derimod i forhold
til slutkundernes definering af kvalitet.
Treerne skal "forarbejdes" eller "foraed-
les", sa de skreddersyes til at tilfredsstil-
le nogle veldefinerede kundesegmenters
kvalitetsgnsker. Dette produktudviklings-
arbejde tager derfor afset i at identificere
et eller flere store kundesegmenter, som i
dag ikke far tilfredsstillet deres gnsker til
traeernes kvalitet.

Ideer til den kundeorienterede produkt-
udvikling kan hentes blandt andre fra de
personer, som er i professionel kontakt
med eksportmarkederne. Derudover kan
man i markedsundersggelsen i en vis
udstrekning finde data, som kan bidrage
til at kvantificere kundesegmenterne.
Den produktudvikling, der er fokus pa i
branchen i dag, drejer sig primart om at
effektivisere produktion og hgst af treer-
ne. Man kunne kalde det prisparameter
orienteret produktudvikling. En sadan
effektivisering er specielt interessant i et
marked, hvor pris er af stigende betyd-
ning som konkurrenceparameter.

De tiltag, der er taget vedr. gennemfgrel-
se af forbedret logistik, har et noget bre-
dere perspektiv og kan formodentlig
bidrage til styrke afs@tningen af de dan-
ske traeer, da den bidrager til at mellem-
handlerleddene far mindsket transport-
omkostninger og diverse tab.

Hvem skal produktudvikle ?

Den danske juletraesbranche bestar ho-

vedsageligt af tre aktgrer.

Producenterne, der ser det som deres pri-
mere opgave at dyrke et produkt, der
opfylder specificerede kvalitetskrav,
og som under et vist pres kan formas
til at levere produkter, som har en
begrenset forarbejdning.

Eksportgrerne, der ser det som deres pri-
mere opgave at opkgbe det fardige
produkt og afs@tte det til den uden-
landske opkgber til aftalt tid, pris,
kvalitet og mangde.

Brancheforeningen for producenterne,
der ser det som en vasentlig rolle at
varetage en samlet markedsfgring af
danske traer pa eksportmarkederne.

Hertil kommer Forskningscentret for
Skov og Landskabs Afdeling for Pynte-
grgnt og flere maskinfabrikanter mv.,
som har en sterk tilknytning til branchen.
Der er saledes ingen af branchens
nuvaerende aktgrer, der arbejder med en
strategisk baseret markedsorienteret pro-
duktudvikling. Pa grund af den opsplit-
ning som eksisterer i branchen med de
forskellige roller fordelt pd mange ind-
byrdes konkurrerende virksomheder, kan
kundeorienteret produktudvikling kun
gennemfg@res i bredt sammensatte grup-
per, som representerer branchens fulde
rollefordeling.

Konklusion

Hvis branchen med de nuverende mar-
kedstiltag ikke har mulighed for at styre
markedsudviklingen for nordmannsgran,
ma man forvente, at markedet i de kom-
mende ar ikke blot vil blive praeget af et
stigende udbud af juletreer, men ogsa af
at et stigende antal producenter, der pa
egen hand forsgger at sikre egen afseat-
ning direkte pa eksportmarkederne. Den-
ne udvikling vil forsterke en tendens til
priskonkurrence. For at mindske denne
udvikling ma branchen igangsztte initia-
tiver, der kan give producenterne tro pa,
at markedet ikke vil kentre, og at en af
producenternes bedste garantier for en
stabil markedsudvikling er at indgé i et
tettere samarbejde 1 branchen.

Det er min bedste overbevisning, at
sadanne initiativer bgr indeholde en
betydelig produktudviklingsindsats, der
er orienteret mod at tilfredsstille kunder-
nes kvalitetskrav, i modsatning til pro-
duktudvikling, der er rettet mod at til-
fredsstille det europaiske sorteringsreg-
lements kvalitetskrav, og i modsa@tning
til at satse pd rationaliseringsgevinster
rettet mod produktion til et prisorienteret
bulk-marked.
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