Prispolitik for nordmannsgran-juletraeer

Afskovfoged Ivan Damgard Christensen.,

Nedensticnde artikel behandler pristast-
settelse pd NGR-juletrzer. Tidligere har
der veret kutyme for at arbejde med 4-5
kvaliteter, 1, IL, IIT og S/vragtracer.

Men i de sidste par &r er der officielt brugt
to kvaliteter, prima og sekunda. Baggrun-
den for denne forenkling har blandt andet
veerel at den “gamle” sortering kun blev
anvendt i indkgbsfasen hos producenten,
mens forbrugemne fir indtryk af en-to
kvaliteter, med nasten ens pris. Desuden
har der veret en tendens til et kvalitets-
skred fra I/TT mod I11.

Grundideen er, at den "gamle” kvalitet
I+11 + 50% af 111 i den sortering kaldes
prime, mens alt der er darligere kaldes se-
kinda.

I det fplgende vil jeg se pd fordele og
ulemper ved den nye sortering.

1

Tidshorisont

Stadchandlernes tidshorisont er absolut
den korteste indenfor handlen med jule-
trieer. Der er store professionelle stade-
handlere, men der er ogsd mange “dggn-
tfluer”, der salger en eller o smsoner,
hvorefter de stopperigen.

Grossistens tidshorisont vil varicre meget
clter hvor stort og etableret firmaet er.
Desverre ses der stadig mange nyc (og
gamlc) uscrigse grossister, der kerer over
hele Danmark og laver en hurtig handel
udelukkende foregen vindings skyld.
Producenterne kan opdeles i to grupper -
den enkelte producent og sclve branchen.
Den {@rste gruppe kan udggre den farlige
del. Han har faet plantet 4 til 2 ha med
NGR, fordi han har hert om denne “su-
per” produktion. Han tager méske ikke
kulturplejen s hgjtideligt og resultatet er
en kultur der udefra ser dérlig ud og som
producenten gerne s&lger forenslik til en
dyglig grossist.

Producenten har ikke gjort sig tanker om
opdeling 1 Prima og Sekunda og szlger
derfor kulturen som helhed til f.eks. se-
kundatre’s pris. Denne type af producen-
ter er de kortsigtede.

Branchen som helhed har nogle virkelige
professionelle og serigse producenter, der
lever af juletrmsproduktion, og deres tids-
horisont er derfor meget lang.

Handlingsparametre

Disse kan anvendes af bide producent og
grossist. Hovedomréder er:

1. Varens pris,
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Figur 1."Er disse trazer gode nok”.

2.
3.
4.

Udbudt mangde.
Produktudformning.

Salgsindsats: rcklame, emballage og
markedsforing.

5. Finansiering: kfedilgivning.
Grossister/producenter med en kort tids-
horisont vil is@er anvende varens pris som
vigtigste handlingsparameter, f.eks, ved
at tilbyde primatreaer til cn lavere pris end
andre grossister.

D¢ med lang tidshorisont vil anvende pkt.
2,3 og 4. Den udbudte mangde er dog af
mindre betydning silenge markedet ikke
er mattet (jvf. mxlkeproduktionen) eller
ligefrem preget af overskudsproduktion.
Derimod erpkt. 3og d vigtige. Viskal lave
et produkt, der er forskelligt fra andre

“darlige” produkter og som er klart bedre,

et stykke “danish design”. Herved vil for-
brugeren vide hvad det er han kegber, der
opstir pracferencer eller tillid til det dan-
ske NGR-juletrzer.

Men i den forbindelse er det vigtigt at pki,
1 ikke anvendes, idet der herved opstér
tforvirring omkring det danske trae’s kvali-
tetsmigssige veerdi, ndr to tilsyneladende
ens treeer koster forskelligt.

Pkt. 4 er klart rettet mod den lange tidsho-
risont. Det er spildt at anvende pkt. 4 hvis
visamtidig arbejder med en kort tidshori-
sont og en aktiv anvendelse af pkt. 1.

Det homogene marked er karakicriseret
ved at den enkelte kgber er indifferent
overfor hvilket tra han kgber og hvor det

kommer fra. P4 dette marked er hand-
lingsparameteren prisen.

Det modsatte er det heterogene marked,
hvor den enkelie ksber har prieferencer
overfor et dansk NGR-jultrze. PA denne
markedstype kan alle handlingspara-
metre anvendes, og de kan alle fi optimal
vierdi,

Styring af salgspris

For at opnd stabile og gennemskuclige
priser er der indfgrt et fruttoprissysten.
Herved kan en producent i teorien se gros-
sistens avance og den forventede salgs-
pris til stadehandter.

Igen gaelder det at et bruttoprissystem ¢r
et udmerket veerktaj for den lange tidsho-
risont, mens de med kort tidshorisont ofte
vil anvende 25% avancen som e hand-
lingsparameter, hvor de f.eks. veelger kun
at tjene 15% og derved selger varen 10%
billigere.

Is@er den direkie handel mellem produ-
cenl og tyske stadehandlere cr pracget af
denne totale misforstdelse af bruttopris-
systemet, idet den tyske stadchandler ofte
keber hos producenten til nettopriser +
15%. Herved gdelegger producenten
markedet for de danske grossister med
lang tidshorisont.

Prisdifferentiering
Definitionen pd dette er at der for samme
vare tages forskellige priser. En traditio-



nel anvendelse af prisdiffentiering er at

selge envare dyrttil de“rige” og billigere

til de “fattige”. De fattige kan her viere
ulande.

Men betingelsen for prisdifferentiering

er:

. De markeder produkterne selges til

skal holdes adskilt, ellers vil der vaere

risiko for re-eksport eller faldende pri-
ser og usikkerhed overfor produktet,

Det kan kun belale sig nér slger star

overlor fleie prisgrupper hvor efter-

spergslen til forskellige priser varierer
alt efter hvilket marked der betragtes

{forskellig priselasticitet),

3. Konkurrenterne md ikke fere en pris-
politik, der hindrer prisdificrentie-
ring, f.eks. ved at underbyde.

Mulighederne for prisdifferentiering er

derfor:

l. Geografisk prisdifferentiering.

2. Efter kgbers egenskaber (hprn og sol-
dater halv pris).

3. Efter anvendelse (sprit til medicin
contra sprit til spiritus),

Prima-sekunda opdelingen vil derfor ikke
i sig selv give anledning til prisdifferen-
tiering, fordi der skulle veere tale om to
forskellige produkter. NGR-juletraer kan
betragtes som standardvarer idet de udby-
des af forskellige producenter, men af kg-
berne betragtes somens.
Men en standardvare kan godt fore-
komme i forskellige kvaliteter, blot det er
muligt at graduere klart. Det sidste er
grundideen i den nye prima-sekunda sor-
tering.
En anden mulighed er en standardiseret
vare som f.eks. Coca Cola, der producercs
overalt i verden, men hvor kun én virk-
sommhed stdr bag. Varen bliver dilferentie-
ret, da Coca Cola adskiller sig fra andres
produkter isier via forbrugernes praefe-
rencer.
Dette kunne ogsi gelde for danske NGR-
juletreer hvor f.cks. PS kunne std bag. PS
har startet blidt op pi dette gennen deres
merkevareordning, hvor PS setter meaer-
ker pé treeer der kan betragtes som accep-
table i denne kvalitetssortering,
Forbrugerens praeferencer for danske
NGR-juletrzer vil herved kunne opbyg-
ges, iszr t kombination med den langsig-
tede tidshorisont fra svel producent som
grossist. Fordelen ved en standardiseret
vare er at det er muligt at opnd et stabilt
prisniveau i et relativt hgjt leje.

Det der p.t. sker pd eksportmarkederne er

for forbrugeren nasten at betragte som

prisdifferentiering. Og miseren starter
helt ude ved producenten, fordi disse ofte
vielger den lette lgsning - nemlig at szlge

hele kulturen uden at skulle afmzrke i

prima-sekunda.

I'ssonen ser man en del kulturer hvor der

e aftalt én pris pa f.eks. 32 kr., hvorefter

grossisten frit kan afmarke de trazer han

[

Figur 2. Der diskuteres prima og sekunda sortering,

vil kgbe.

Hvis bare grossisten afmerker i prima-se-
kunda trzeer er det kun producenten der
bliver sorteper. Det katastrofale er hvis
grossisten kun afim:erker i sekunda kvali-
tet og seelger partief videre til stadehand-
lere i Tyskland. Det medfgrer a1 de 10-
50% primatraer kan selges til forbruge-
ren til en lavere pris end hos nabostade-
handleren, der har k@bt nogle dyre prima-
wreer og derfor selvfglgelig skal have
mere pr. tree.

Og med den store mangde treer der i de
scnere r er kbt som sekundatraer er det
klart at forbrugerne bBliver usikre pd hvad
et dansk primatra er veerd fordi det optree-
der som en standardvare med prisdiffe-
rentiering pd de ’'rige” markeder som
f.eks. Schweiz. Her er der miske mulig-
hed for at tage cn hgjere pris for et meerke-
varetre end et tilsvarende i Tyskland fordi
den disponible indkomst pr. indbygger er
hgjere. Denne prissatning kaldes snob-
pris og anvendes f.eks. af B&O i Japan
med succes,

Eftersporgselsdeterminanter
I. Behov foren vare.

2. Disponibel indtzgt.

3. Pris.

4. Prispd andre varer.

5. Preference for vare.

Kun ved varer der spiiler en stor rolle pd
forbrugerens budget kan pkt. 2 og 3 fi ind-
flydelse med en substitionseffekt til
felge, f.eks. kgb af en bligran istedet for
en NGR.

Jo nzrmere prisen er pd to varer, der af
forbrugeren betragtes som ens, jo stgrre
substitutionseftekt vil der vaere tale om
hvis den ene stiger.

Behovet for et juletra er tilstede, s4 vimé
skabe praeferencer for et dansk NGR-jule-
tr& gennem markedsfaring. De grupper

der vil kgbe et dansk prima juletre vil
have sd stor disponibel indkomst at praefc-
rencer vil kunne fi dem til at betale hgjere
pris,

Den anden gruppe af forbrugere med rela-
tiv lav disponibel indtaegt er et helt andet
marked idet pkt. 24+3+4 sidr helt igennem,
ligesom den eneste handlingsparameter
ofte er prisen.

Forbrugeren betragter juletriet som en
massevare. Dette marked kunne f.eks.
forsynes med sekundatreer. Sekunda-
traeet kunne méske ligefrem bruges som
en introduktion af et NGR-juletra i for-
hold til en blagran. P4 tengere sigt vil det
méiske medfere praeference for et dansk
NGR-juletra af prima kvalitet.

Men hele tiden er det vigtigt at forbruge-
ren kan se forskel pa ct prima og et se-
kunda tree, ellers vil sekundatrzet presse
prisen ned pd primatrecrne.

Sammendrag

Vi skal som producenter viere opmeerk-
somme pd hvilket produkt vi selger og
hvad vi fér for varen.

Vi skal ved afmeerkning af treerne klart
adskille prima og sekunda treeer, s& for-
brugerne kan se forskel og derfor er vil-
lige til at betale ekstra for et primatre i
forhold til et sekundatre.

PS skal g& kraftigere ind i markevareord-
ningen og markedsfgringen af denne pd
eksportmarkederne. Prisspendet pd pri-
matreerne skal ggres mindre bide for at
undgd sammenblanding af prima- og se-
kundatrzer pa eksportmarkederne og for
at undgd priskonkurrence pd prima-
treerne nfr grossisterne har kebt den
samme vare til forskellig pris.

PS skal ikke gd ind i sekundatre-proble-
matikken, men blot lade de stedlige mar-
kedskrafter afggre om de kan selges.
Producenterne skal sprge for at handle
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med grossister der er serigse og langsig-
tede. Det indbefatter f.eks. at det skal
vaere grossister der kgrer markedsfaring i
samarbejde med producenterne.

Der skal ggres et kraftigt stykke arbejde
for at fa de kortsigtede producenter til-
knyttet en konsulentordning af denene el-
ler anden slags, sd vi undgér at de edeleg-
ger markedet for andre.

PS bgr via en kraftig markedsfering
@ndre markedet fra at veere homogent til

at vere heterogent med preferencer for
det danske markevaretrza.

Hgjere grad af prisdifferentiering pa spe-
cialmarkeder for at opnfl hgjere pris, evt. i
kombination med produktudvikling,
formklip.

PS skal pd dyrkningssiden spge at samle
erfaringer, si det danske primatrae opnér
stgrre grad af ensartethed og iszr at antal-
let af sekundatraeer reduceres betydeligt.
Sekundatrzeet kan kun betragtes som en

massevare med en beskeden avance, men
med en stor efterspargsel i stk. Hvis gros-
sisten er serigs kan sekundatreeet mar-
kedsfgres pd onmriider med lav disponibel
indkomst og kan méske dér medtere inte-
resse for primatrieer pd lengere sigt,

PS skal indfgre en eller anden form for
sanktion overfor producenter og grossis-
ter der misbruger bruttoprissystemet.

CERVUCOL® vildtbidmiddel

Ma kun anvendes som afskraekningsmiddel pa lov- og ndletrzeer
Mod MUS og andet vildt.
Praktisk pakket i doseringssprgjte-dunk (5 Itr.).

Dansk produkt - derfor konkurrencedygtige priser.
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Kvalitet og design
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