Italien - afsaetningsmuligheder ?

af Kaj Ostergard

Italien begynder at vise stgrre interesse
for dansk producerede juletrzer og klip-
pegrgnt. Samtidig ser vi en udvikling
navnlig i Norditalien, der ggr dette mar-
ked interessant,

[ denne artikel tegner vi et generelt por-
treet af Italien som markedsomréide. Vi vil
i en efterfplgende artikel i naste nr, af PS
Néledrys beskrive handelen med juletreer
og klippegrent.

Kildematerialet til denne artikel stammer
hovedsagelig fra et eksportseminar. P4 se-
minaret holdt handelssrid Bent B. Nielsen
et indleg om markedsfering.

Geografi og historie

Italiens stgvleformede geografi er vel-
kendt. Arealet er godt 300.000 km?2 - d.v.s.
7 gange Danmarks stgrrelse - og befolk-
ningstallet 57 mill., d.v.s. godt 10 gange
Danmarks.

Som Middelhavsland er klimaet mildt og
somrene ganske varme. Koldt vintervejr
er normalt i bjergene 1 landets nordligste
og centrale omrader.

Italiens samling som ét rige realiseredes
for kun godt 100 4r siden. Kongedgmmet
varede fra 1861 til 1947, Den nye grund-
lov for republikken Italien widte i kraft
den 1. januar 1948. P& det tidspunkt var
landet krigshzrget og gkonomien helt i
bund. I 50'erne og 60'erne aflgste den ene
politiske krise den anden. Erhvervslivet
blev dog genrejst, og fra slutningen af
70'erne har mere rolige politiske forhold i
hgj grad begunstiget erhvervslivet og
gkonomien.

I en rekke henseender falder landet i 3 de-
le, Norditalien - Mellemitalien - Syditali-
en og de italienske ger.

Norditalien har et befolkningstal pa ca. 25
mill., Mellemitalien 12 mill. og Syditalien
incl, Sicilien og Sardinien 20 mill. Admi-
nistrativt er landet inddelt i 20 regioner,
omfattende 95 provinser, som i alt omfat-
ter 8.083 kommuner.

De regionale forskelle er meget betydeli-
ge og afspejler stadig i nogen grad tidlige-
re tiders smdstatssamfund. Ogsd Italien
har en Nord-Syd-problematik béde gko-
nomisk, politisk og mentalt.

Erhvervsforhoid

lialiens g¢konomi og erhvervsforhold er
sterkt preeget af disse forskelle. Nordita-
lien er karakteriseret ved en mellemeuro-
paeisk mentalitet, et veludviklet landbrug,

et dynamisk erhvervsliv og en koncentra-
tion af storindustri.

I modsetning hertil udggr Syditalien, Si-
cilien og Sardinien et typisk middelhavs-
omride med en anden livsform, en relativ
svag gkonomi og en rekke regioner med
tilbagestiende landbrug og udviklings-
problemer for andre erhvery.

35 &rs massiv investering af statsmidler
m.v, i udviklingsprojekter i Syditalien har
endnu ikke kunnet indsnevre forskellen i
indtjening og levestandard hos befolknin-
gen i nord og befolkningen i syd. Mellem-
italien med hovedstaden Rom reprasente-
rer ef gennemsnit og et bindeled mellem
syd og nord, en stabiliserende faktor i det
italienske samfund.

1 europ®isk sammenhang har Italien nu
om dage en sterk gkonomisk position. Ef-
ter en officiel revwrdering af bruttonatio-
nalproduktet 1 1986 indtog Italien faktisk
ur. 5 pd ranglisten over de store vestlige
industrinationer, og nationalproduktet har
siden da veret pd hgjde med Storbritanni-
ens. Bagsiden af medaljen er arbejdslgs-
heden pd godt 12% og et enonmt under-
skud pd statsbudgettet.

Regeringen tager nu fat pd problemerne
omkring beskatnings- og momsunddra-
gelser, som skgnnes at andrage et belgb
svarende ti mere end halvdelen af under-
skuddet pd statsbudgettet.

Samhandel

Danmarks samhandel med Italien har i en
lang Arrakke vist et betydeligt dansk
overskud. Verdien af eksporten til Italien
nfede | [988 op pd nzesten 9 mia. kr., og
Italien er dermed blevet det 7. stgrste mar-
ked for dansk eksport.

Nasten to tredjedele af verdien af den
danske eksport udggres af levnedsmidler,
Kgd og fisk har traditionels haft et solidt

marked 1 Italien. En raekke serigse pro-
gnoser viser, at den italienske import af
levnedsmidler vil have stigende tendens i
de kommende ar. [talien er ikke selvfor-
synende med levnedsmidler, landbrugs-
produktionen kan ikke gges vesentligt, og
fiskefangsten i Middelhavet er for nedad-
giende.

P4 industrisiden har vore resultater hidtil
vaeret mindre tilfredsstillende, sammen-
lignet f.eks. med eksporten til Frankrig.
Det forekommer séledes ikke acceptabelt,
at eksporten af maskiner til Italien ikke er
stgrre end vor eksport af maskiner til Hol-
land.

En reekke negative faktorer kan nevnes:
Sprogbarrieren, mentalitetsforskelle, for-
domme med hensyn til italienske kgberes
pélidelighed, italiensk bureaukrati, kon-
kurrencen fra den lokale industri, der fav-
oriseres af bestutningstagere pd alle ni-
veauer og mange andre forhold, som dan-
ske eksportgrer dog med held har tacklet
pd si mange andre markeder, f.eks. i
Frankrig. Resultatet er, at man ikke har
opndet en tilfredsstillende grad af mar-
kedsdeekning undtagen miske i Norditali-
en. Alene dette forhold indbyder til en for-
steerket indsats i Italien.

Ser vi p udviklingen i1 den danske eksport
af juletracer og klippegrgnt er denne sam-
menstillet i fig. 1.

Som det ses af tallene, er de samlede
meangder ikke store. Arsagerne til denne
mangdemassige ret lille eksport, skyldes
i hgj grad ovennavnte forhold. Heraf er
iseer sprogbarrieren samt frygten for
manglende pélidelighed hos importgreine
fremherskende. Det altafggrende har ogsi
veeret betalingsevnen.

Analyserer vi eksporttallene lidt mere, vi-
ser disse imidlertid en s posttiv udvik-
ling, at markedet er verd at bearbejde

Mangdemasssig udvikling | Danmarks eksport til Italien 1984-90.

Juletreer - stk. Klippegrgnt - tons
Ar NGR/NOB Andre NGR/NOB Andet
1984 1500 - - 3 -
1985 1500 350 7 -
1986 1900 - 5 -
1987 1900 - 13 10
1988 12000 100 29 [
1989 19600 400 17 [
1990 27100 5700 52 25
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yderligere. Det skal dog bemarkes, at
mengden af danske treeer pd det italienske
marked er noget stgrre end statistikken vi-
ser. Vi ved siledes - gennem samtaler med
sydtyske grossister, at en del danske NGR
treer re-cksporteres fra Tyskland til Itali-

en.

Grundlag for eksport

Uanset om det drejer sig om at forgge €l-
ler pAbegynde eksport til Italien, er det en
forudsatning, at man har eller skaffer sig
et godt kendskab til en rekke praktiske
forhold.

Hvor kedeligt det end lyder, bgr der ud-
fares en stykke skrivebordsarbejde for at
f4 et helt grundlzggende indtryk af afset-
ningsmulighederne,

Markedsstrategi

Bliver konklusionen af de praliminzre
undersggelser, at der er et rimeligt godt
grundlag for at iveerksette eksport, bliver
neste fase at velge den rette strategi. Det
enkelte danske firma vil normalt have sin
egen model for eksportens tilrettelaggel-
se, men det er ikke altid, modellen uden
videre passer til italienske forhold.
Naturligvis er det bekvemt, hvis man kan
ngjes med en enkelt forretningsforbindel-
se, forudsat man derved kan opné en pas-
sende markedsdkning. Italien er et stort
land, og relativ i italienske distributgrer
er landsdekkende, og ofte er netop disse
ikke interesseret i at udvide aktiviteterne
med et nyt produkt. De er med andre ord
meget krzesne. Dette gelder ikke mindst
firmaerne 1 Norditalien, hvor importhan-
delen er lokaliseret.

Dette moment mé tages ngje i betragtning
af nye eksportgrer til Iralien, der i for-
handlinger med agentemner ikke bar lade
sig tromle ned af det sedvanlige italien-
ske krav om eksklusivitet. Man mé i det
mindste lade dette spargsmél std abent,
indtil det har vist sig, hvilke salgsresulta-
ter, der opnés. 1 langt de fleste tilfzelde vil
den danske eksport til Italien vaere bedst
tjent med en geografisk spredning af et
passende antal (4-5) hoveddistributgrer,
en model, som erfaringsmzessigt har givet
tilfredsstillende resultater for en raekke
kendte firmaer. )

At finde en eller helst flere passende for-
retningsforbindelser er langt fra nemt. Det
bliver endnu vanskeligere, hvis man ope-
rerer med en meget pracis profil af egne-
de emner. Ofte risikerer man, at et emne,
der passer til profilen, aldeles ikke er
Abent for eller interesseret i et forretnings-
mzEssigt samarbejde. Selve lokaliseringen
af agenter eller importgrossister er proble-
matisk, idet geengse italienske hindbgger
(KOMPASS ITALIA, SEAT, messekata-
loger) i vidt omfang er misvisende, updli-
delige og ikke blot nogeniunde udtgpm-
mende. Brancheorganisationer er seedvan-
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ligvis meget lidt samarbejdsvillige - nog-
le anser endog medlemslister som veeren-
de nzrmest starshemmeligheder. Men bé-
de ambassaden 1 Rom og generalkonsula-
tet i Milano kan alligeve! bistd danske
eksportgrer.

I Praksis er der dog ofte brug for yderli-
gere bistand, f.eks. med kontraktforhand-
linger, lkke alene kan sprogvanskelighe-
der ggre sig geeldende, men ogsd kon-
traktforholdets hele udformning, og ikke
mindst dens juridiske holdbarhed ngdven-
diggear juridisk medvirken.
Erfaringsmassigt er hurdlerne navnlig
avancens stgrrelse, kontraktforholdets
kredittider, sanktionerne ved forsinket be-

taling samt tilskud til brochuremateriale,
reklame og messedeltagelse. Specielt
vedrgrende kredittid skal n&vnes, aten af-
tale om 60 dages kredit under italienske
forhold nasten altid betyder, at betaling
normalt vil indtraffe efter 90-120 dage!
Afslutning

Som det fremgar af artiklen er der et in-
teressant marked for juletrzeer og klippeg-
rgnt specielt i Norditalien. Man bgr dog
ikke undervurdere problemer som spro-
get, overholdelse af aftaler og betalings-
vilje. Disse problemer vil ggre eksporten
mere problematisk og kraver hgj profes-
sionalisme af de danske eksportgrer, der
giver sig 1 kast med dette marked.

Vi har manipuleret lidt med ltaliens beliggenhed i forhold til Danmark,
hvilket skulle vise, at vi er komimet naarmere en sterre eksport til Halien.




