Direkte handel

Af godsejer Mogens Holck, Naesbyholm

De faldende realpriser pé savel juletreer
som pyntegrgnt har Idet en del producen-
ter til i de senere dr at udvise en stigende
interesse for at selge deres produkter “di-
rekte” - altsd uden om danske grossister -
til udenlandsk aftager. Et andet motiv til
direkte salg kan vaere gnsket om at sikre
sin afs@tning, idet en afs@tning lengere
ud i distributionsleddet ofte medvirker til
en storre grad af loyalitet overfor leveran-
dgrens produkter.

Definition

Indledningsvis skal det understreges, at
hvor det tidligere var muligt at opnd en ho-
jere pris til en udenlandsk grossist med
samme serviceniveau, som en tilsvarende
dansk grossist, mid dette idag betragtes
somen undtagelse. Nar der derfor skal op-
nds en “merpris” ved direkte handel, mé
produkterne afsettes lengere ude i distri-
butionskanalerne.

Er udgangspunktet salg til lagerforende
dansk grossist skal produkterne afseaties
til udenlandsk mellemhandler, partihand-
ler, blomstergrossist eller lignende for at
det har nogen gkonomisk mening at tale
om direkte handel. Producenten ma med
andre ord pétage sig rollen som lagerfo-
rende og distributgr.

Avancestruktur

Denne opgave skal producenten naturlig-
vis tage sig betalt for. Rabatsatsen til den
lagerforende grossist er 25%. og til parti-
handler/blomstergrossist er den 15%. Ud-
cangspunktet er derfor minimum 10%
med tilleg al transportomkostningerne.
Hertil kan komme tillieg for specifikati-
onsordrer, ndr lesset skal sammensicties
af flere sorteringer.

Det er for afs@etningen al’ vores samlede
produktion vigtigt, at producenten opret-
holder den avancestruktur, som er gwl-
dende pi det marked. hvortil han ensker at
afsette sine produkter.

Vi har desveerre set eksempler pd, at pro-
ducenter har solgt partier af klippegront
eller juletrzer til udenlandske opkabere
med et for lille tilleeg i forhold til nettopri-
sen til dansk grossist. Baggrunden kan
veere manglende kendskab til opkoberens
placering i distributionskaeden eller at
producenten er tilfreds med 25 ore ekstra
pr. kg gront og nogle kroner pr. nord-
mannsgran,

Danske lagerforende grossister har ofte
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Skal disse traeer salges direkte.

med rette papeget, at en sidan fremgangs-
mide er odeleggende for prisniveau-
el pa markedet. Man kan vel nieppe tale
om organiserede, direkte handeler i disse
tilfeelde, men alene om kortsigtede profit-
hensyn, som alle producenter desvierre
mé undgeelde for pd liengere sigt.

Det kraever naturligvis et indgiende

kendskab til markedet at kunne fastseatte
den optimale avanceprocent, si meget
mere som spontan  priskonkurrence
blandt grossisterne ikke er et ukendt fiwe-
nomen,

Omkostninger ved direkte handel
Producenten mi gore sig klart, at det er



forbundet med betydelige omkostninger
at distribuere sine varer lngere ud i af-
sztningsleddene,

De ekstra omkostninger ved den direkte
handel bestir for en vaesentlig del af ad-
ministrationsomkostninger:  Kundekon-
takt i sesonen via telefon/telefax, plan-
legning af den fysiske distribution,
kontakt til vogrninand, udstedelse af ud-
fgrselsbeviser m.m. Hertil kommer lgn-
omkostninger til specifikationsordrer
(lesning af div. sorteringer}, som dog som
nzvnt ber opkraves ved et tilleg til pri-
sen,

Kontakten til kunderne skal plejes - gerne
isesonen-men i hvert fald med et opfelg-
ende besgg hos kunden umiddelbart ef-
ter s&sonen for at udbygge tillidsforhol-
det og sikre en hgj grad af loyalitet over for
producentens produkter,

Lejlighedsvise rejseomkostninger i for-
bindelse med reklamationssager eller
genforhandling af vilkar undgas heller
ikke, uanset hvor professionelt eksporten
er lagt tilrette.

Lagerfering

Dertil kommer en rekke ikke umiddel-
bart kvantificerbare forhold: Da de ende-
lige bestillinger ofte afgives med kort var-
sel, ligesom der mé pregnes at skulle
foretages efterleverancer, er producenten
ngdsaget til i et vist omfang at opbygge et
lager.

Han md péaregne, at der kan blive tale om
stgrre eller mindre partier, som ikke kan
blive afsat gennem den direkte handel.
Dette er naturligvis specielt en risiko ved
klippegrgniet, idet oparbejdningstiden
her er stgrre end ved juletraerne.

Har producenten flere niindre aftagere,

Kontakt Arborea Dania
og fa opfyldt den farste forudsatning
for god skovekonomi.
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Arborea Dania
Dansk Planteproduktion AlS
Ribevej 4547 - 8723 Losning
TIC 756312 11 - Fax, 73650573

vil han kunne minimere lageret og vil i
alle tilfelde kunne operere med et mindre
lager end en lagerfgrende grossist p.g.a.
den stgire frihedsgrad i oparbejdningen.
Risikoen flyttes derved over til lager pd
rod.

Betalingssikkerhed

Vanskeligheder med at opné samme grad
af betalingssikkerhed, som ved handel in-
den for landets granser, er sivel et geo-
grafisk som et kulturelt problem. Grund-
lzggende bgr der ikke eksporteres uden
bankgaranti, forudbetaling etler anden
sikkerhed, som daekker leverancen 100%.
Anvendes bankgaranti stitlet af uden-
landsk (tysk) bank, skal producenten
veere meget opmarksom pd udformnin-
gen. Ofte indeholder de et krav om, at di-
verse originale dokumenter udstedt af le-
verandgren sammen med en af kunden
underskrevet erklering om modtagelse/
accept af leverancen skal prasenteres i
banken for at garantien kan effektueres.
Under tidspres cller ved kundens mang-
tende vilje til at kvittere for modtagelsen
kan disse krav vare umulige at opfylde.
Teletaxkopier af originaldokwmenter ac-
cepteres ikke,

Alternativet er at anmode kunden om at
stille bankgarantien i dansk bank, men
dette ernormalt forbundet med yderligere
besvear for kunden og optattes let af ham
SO mistro.

Men af hensyn til producentens forhand-
lingsposition i reklamationssager er det af
afggrende betydning,at han har mulighe-
den for at kunne ggre garantien geldende.
Hertil kommer, at den jo kan blive akiuel
ved betalingsudeblivelse.

Konkiusion

Af ovenstdende kan man konkludere, at
direkte handel fordrer en ganske betyde-
lig oms=tning for at dakke sivel de di-
rekte omkostininger (specielt administra-
tionsomkostninger) som de indirekte
omkostninger (lager-, rejse- og ggede de-
bitoromkostninger), ligesom det for at
sikre en risikospredning er npdvendigt
med et stgrre antal kunder.

Nér farst producenten har gjort sig nogle
betragtninger over disse forhold, kan det
meget vel vise sig, at der kun er meget lide
eller intet ar hente i forhold til at handle
med den lagerfgrende danske grossist -
vel at meerke, sdfremt grossisten udfgrer
sin lagerfunktion.

Der har i de seneste ir vist sig ¢n uheldig
praksis blandt de lagerfarende grossister i
Danmark tili stadig stigende grad at over-
fgre lagerrisikoen til producenten,

De disponerer ved indgdelse af rammeaf-
taleren vis procentdel af deres forventede
salg. (Det er mit indtryk, at procenten va-
rierer en del fra grossist til grossist), Den
sidste mere risikofyldie andel overlades
det til producenten selv at tage risikoen
for.

De lagerfgrende grossister er sitedes selv
medvirkende til at accelere en udvikling
henimod den direkie handel - en udvik-
ling, som erhvervet neppe kan veere tjent
med.

Markedsferingen ber foretages af folk,
som har et indgfiende kendskab til marke-
det. Det har vi ofte hgit fra vore grossister.
Men de bar til gengeld teve op til deres
forpligtelser, som lagerfgrere. Det er bl.a.
derfor grossisterne tilbydes en stgrre rabat
end den gvrige mellemhandel.
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