Stabile markeder — en feelles udfordring
af Ole Christensen, direktor DLG
Resume:

Handel med ekologiske afgreder har igennem de senere &r udviklet sig markant sdvel i Danmark
som uden for Danmarks granser, og ekologiske afgrader er i lighed med andre ravarer en
international handelsvare. Principielt er det positivt, at varer kan bevage sig pa tvars af
landegrenser. Udfordringen for danske producenter af gkologiske afgreder er at udvikle produkter,
som har s& meget veerdi som muligt for aftagerne af produkterne, herunder DLG, men ogsé andre
led 1 forarbejdningskeden.

@kologiske produkter har inden for planteavl haft en meget volatil prisudvikling — og nok reelt lidt
mere end pd konventionelle produkter de senere dr. En trend, som vi nedvendigvis mé forholde os
til og acceptere, der ogsa vil vaere geldende 1 fremtiden. Priserne pé ekologiske produkter vil alt
andet lige vaere pavirket af de internationale konjunkturer, sa den del af pris-volatiliteten kan nappe
elimineres. @kologiske produkter lider imidlertid under, at den samlede volumen i markedet er
relativt lille — derfor er der ikke samme fleksibilitet som ved konventionelle produkter. Det gaelder
for savel selger som keber af gkologiske produkter om at vaere ’vaks”, nar der er kebere hhv.
selgere 1 markedet. En alternativ strategi kan vare at benytte sig af DLGs puljeordninger inden for
afsetning af ekologiske afgroder.

Hertil kommer, at man som ekologisk planteavler er nedt til at vaere meget bevidst om, hvordan
totalmarkedet for de produkter man vil producere, forventes at udvikle sig. Man ber i et vist omfang
satse pa afgrader med et vaekstpotentiale og ikke kun produkter, som 1 forvejen er tilgengelige 1
store mangder i Danmark og internationalt. Et styrket samarbejde mellem DLG og de gkologiske
planteavlere vil give os bedre muligheder for at styrke den danske markedsposition internationalt

DLG-koncernen har et klart enske om at styrke sin gkologiske profil i Danmark og i de tilknyttede
selskaber, som DLG har 1 Ostersg-regionen, og vi ser flere muligheder for at styrke samarbejdet
med de enkelte producenter via en hgjere grad af kontraktavl, men ogsa ved at fremme dyrkningen
af proteinafgreder i Danmark for at reducere ath@ngigheden af import af protein, som ofte kommer
langvejs fra. I trdd hermed er det en overvejelse verd at gore danske proteinafgreder til en
eksportvare pd de nare markeder som f.eks. Sverige.

DLG satser ikke kun pd traditionelle kornafgreder og protein. Vi ser fortsat en stigende vaekst inden
for forarbejdet og uforarbejdet gront samt vegetabilske olier, hvor der ogsa er muligheder for at oge
samarbejdet med danske ekologer. Vi tror pé, at ekologiske grentsager og kartofler vil have et
voksende marked 1 de kommende &r — en markedsvakst, som vores fodevareselskaber vil forfolge.

Okologi vil vaere en betydelig og vigtig del af DLGs fremtidige strategi.



