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Gemidan Ecogi’s rolle omkring affald
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Skitse af et Ecogi anlag
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Maksimal udnyttelse af det organiske
potentiale
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Planlaeg eksport salget
(struktureret markedsudvaeigelse)

Totale marked

Relevante Ikke-relevante
markeder markeder

Finscreening -

Kilde: Dansk Industri



Kortlaeg og vurder markederne

- Fgrst defineres vigtige parametre for bade for konkurrenceevne og
markedseffektivitet

« Hver parameter vurderes med hensyn til betydning og med hvilken
sikkerhed, den kan bestemmes

Der efter “scores” alle parametre og resultatet vises i et diagram, der
kan benyttes til prioritering af markederne



Resultat for Gemidan Ecogi

Mindre attraktivt marked Mere attraktivt marked
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Prioriter eksport markederne

Hoj
Overvej

o alternative Fokusmarkeder

= markeder @

;

G

B

5 e,

g w6 J

x Mindre vervej

interessante intern
markeder opprioritering

Lav

Markedsattraktivitet



Go to market plan

Nar markedet er valgt, skal der blandt andet ageres pa fglgende:

- Der skal foretages markedsrelevante produktbeslutninger

- Valg af malgruppe

- Valg af eventuelle samarbejdspartnere

- Valg af eksport form (agenter, direkte salg, datterselskab osv.)
. Positionering pa markedet

Tilpasse organisationen (kompetencer og kapacitet)




Mulige samarbejdspartnere

De danske ambassader og_Trade Councils kan veere gode samarbejds-
partnere nar man vil ind pa et nyt marked eller hvis man vil indhente
detaljeret information.

P& mange markeder kan man komme med i sakaldte "Strategiske

Business Alliancer”, hvor man sammen med andre (prlmaert) danske
virksomheder kan Iave en samlet markedsfgring saledes at man kan
tilbyde "TurnKey” Igsninger
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Yderligere information pa http://ecogi.dk
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