Bruttoprissystemet

Af Frants Bernstoff og Esben Meller Madsen
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De to vasentligste forudszrninger

for sikringen af fremtidige prisstig-

ninger pi vore pyntegrentproduk-

ter er:

- en veldefineret struktur i vore af-
serningskanaler

- ogede markedsferingsindsatser

Imidlertid er de to punkter snzvert
sammenhangende og kan ikke loses
uafhzngigt af hinanden. Uden en
veldefinerer afsetningsstruktur, der
tillader vore grossister en fornuftig
indtjening, er der ikke penge til in-
vesteringer 1 oget salgsarbejde pi
nye markeder. Og uden nye marke-
der til det egede udbud, vi trods alt
far, (og gerne skulle have, hvis der
skal vere fornuft 1 vore investerin-
ger) lober vi uvegerligt ind i et for-
stzrket prispres.

Vi har tidligere praovet at give gros-
sisterne luft ved at satte priserne
ned. Udover at metoden ikke er vi-

dere tiltalende set med producen-
tojne, gav den heller ikke det enske-
de resultat. Laeren af eksperimentet
blev, at noget mere grundleggende
er galt. Et eksempel vil belyse det
yderligere.

Nobilis-markedet

Gennem de senere ir har vi veret
vidner til en ejendommelig prisud-
vikling pi nobilis-klip. Trods et
marked der ikke er blevet forsynet
med de mangder, det har efter-
spurgt, er priserne alligevel faldet.
Hvor tyske Mittelhindlere 1 slut-
ningen af 70’erne f.eks. gav 12-13
DM for 5 kg nob. II1, var prisen i
1985 9-10 DM! Tages samtidig det
udtalte kvalitetsskred fra 80'crnes
begyndelse 1 regning, er situationen
narmest barok. Nir producentled-
det tilsyneladende har kunnet fast-
holde ihvertfald en nominel pris-
stigning (se dog PS nr. 1 side 10)
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Fig. 1. Figuren viser de almindeligste distributionskanaler pa pyntegrentmarkedet.

Figuren er idealiseret derved, at samme grossist kan have torskellig stat

skyldes detalene en gunstig kursud-
vikling - ikke godt kebmandsskab.
Og med udsigten tl en sundere
dansk ekonomi med lav inflation,
kan vi neppe lengere klare proble-
merne ved hyzelp af kurs-fixfaksener.
Ihvertfald ma det vaere klart, at vi
star overfor et problem, der ikke
blot kan forklares med lidt los snak
om udbud og eftersporgsel. Virke-
ligheden synes oven i kebet nermest
at modbevise en sidan lovmassig-
lied! Forklaringen ligger da ogsi et
andet sted - nemlig 1 den fremad-
skridende oplesning af handels-
strukturen, som efterhinden har
bragt os 1 betenkelig nerhed af
anarkiet.

Bruttoprissystemet

Det forste trin i Pyntegrentsektio-
nens markedsferingsstrategi er der-
for at {4 bragt orden 1 handelsstruk-
turen, sidelebende med krav om en
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us i forhold til de markeder, hver han handler. Desuden er der flere

eksempler pa vertikal integration. For at bega sig pad markedet kraeves derfor en betydelig indsigl og erfaring.
Endelig foregér der en magtkamp melilem forskellige typer grossister. Sdledes er der en udvikling i gang, hvorversand-grosshandlernes maglt og

dominans oges.

Den for danske producenter bedste fremtidige stru
markedsfaringsinitiativer. | nr. 1 og 2 er der en tendens til, at
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ktur er kanal nr. 3, hvor den danske grossist har en selvstaendig status som kraever aktive
den danske grossist bliver umyndiggjort og ofle reduceret til agent.
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Fig. 1. Figuren viser de almindeligste distributionskanaler pa pyntegrentmarkedet.
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eksempler pd vertikal integration. For at bega sig pa markedet kraeves derfor en betydelig indsigt og erfaring.
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Den for danske producenter bedste fremtidige struktur er kanal nr. 3, hvor den danske grossist har en selvstaendig status som kraever aktive
markedsferingsinitiativer. | nr. 1 og 2 er der en tendens til, at den danske grossist bliver umyndiggjort og ofte reduceret til agent.
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jevnt stigende prisudvikling.

Figur 1 viser i skematisk form mar-
kedsopbygningen. Det for et mar-
kedsorienteret producentled inter-
essante er ikke sd meget nettoprisen
i skoven. Det vil snarere vare pris-
erne pi eksportmarkedet, der jo di-
rekte afspejler markedets sundheds-
tilstand, samt hvor store krav til
prisstigninger producenterne kan
forlange. Endelig handler producen-
terne med en lang rekke forskellige
typer af grossister, og de priser man
som producent opnir er derfor ikke
umiddelbart sammenlignelige. En
sammenligning af priser, hvor rabat-
sats og grossiststatus ikke inddra-
ges, vil oftest vere mere vildledende
end oplysende. Skal man som pro-
ducent derfor mile sin dygtighed
som kebmand, kraever det en sam-
menstilling af: BRUTTOPRIS,
GROSSISTRABAT OG GROS-
SISTSTATUS.

Sammenligner vi f.eks. kanal 1 og 5
er det indlysende, at den producent,
som for nobilis IIT opnér 6,50 kr./kg
i nettopris gennem kanal 1 har gjort
en god handel, hvorimod den pro-
ducent som fir 6,75 kr./kg ved han-
del gennem kanal 5 har gjort en me-
get ringe handel, idet han slet ikke

har udnyttet markedets muligheder.
Dertil kommer, at sidstnavnte
bringer uro pd markedet og prispres
pi de ovrige kanaler, hvilket giver
vanskeligheder for prisstigninger
det efterfolgende ar.

Skal vi derfor for alvor have leftet
markedet, sker det kun ved, at pro-
ducentleddet-har foling med marke-
det. Her menes ikke markedet ved
skovgerdet, men det markedsni-
veau, som er stadepladsindehavers
og Mittelhdndleres  prisniveau.
Konsekvensen af ovennzvnte er, at
producenterne ber anvende mar-
kedsprisen  (bruttoprisen) som
grundlag for deres prisdiskussioner
og faktureringer.
Foruds®tningerne for at fi brutto-
prissystemet til at fungere er imid-
lertid ogsa, at producenterne tileg-
ner sig en storre indsigt i og viden
om, hvad der foregdr pid markedet
-underforstdet: Eksportmarkedet.
Man kan derfor roligt fastsld, at det
ikke er blevet lettere at vare produ-
cent. En gennemferelse af brutto-
prissystemet stiller krav til produ-
centernes kebmandsmassige hori-
sont, viden og medleven. Omvendt
er pengene, der kan tjenes herved si
store, at det i sig selv burde kunne

lokke alle frem. Endelig er brutto-
prissystemet velkendt fra andre
brancher - f.eks. potteplantebran-
chen, hvor det fungerer serdeles
godt.

@get markedsfering
En genetablering af en veldefineret
afsetningsstruktur  vil have den
dobbeltvirkning, at det bliver lette-
re at f prisstigninger igennem, og
samtidig giver det som n®vnt gros-
sisterne mulighed for en indtjening
til brug i en eget markedsfering.
Med de overskuelige okonomiske
muligheder branchen har i markeds-
foringsmassig henseende, indtager
grossisterne en negleposition 1 mar-
kedsferingen. Den mélrettede di-
rekte salgerindsats, kombineret
med generel markedsforing og stot-
te fra Pyntegrontsektionen, vil give
den mest effektive udnyttelse af de
knappe midler.
Som indledningsvist nevnt hanger
onsket om eget markedsfering sile-
des uleseligt sammen med etable-
ringen af en veldefineret afs@tnings-
struktur.
Tankegangen er velkendt og enkel.
Nu skal den blot effektueres!
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INDHENT VENLIGST TILBUD.

Det rigtige indkobssted for
PYNTEGRONT- og JULETRASSEKTOREN
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Abies nordmanniana - Abies Procera (nobilis)
Picea abies - Chamaecyparis laws
i flere herkomstkontrollerede provenienser.
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