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Ridehestproduksjon 1 Norge:

HESTEN SOI
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Norge er oppdrett av ridehest sveert

kostnadskrevende. Produksjon av

et fall kan kostnadsberegnes til ca

75 000 kroner (se forrige utgave av
Ridehesten). Fortlapende driftsutgifter
til dyrehold, utvikling og utdannelse av
hesten kommer ogsi raskt opp i haye
belap. For at hesteoppdrettsnzringen
her i landet skal lenne seg skonomisk,
mi kvaliteten pi hestene vare solid nok
til at markedet er villig til 4 betale en
pris som overstiger oppdrettets kost-
pris. Ambisjonen om 4 produsere kva-
litetshester som kan bringe overskudd
i oppdrettsvirksomheten, vil vere en
nedvendig overordnet milsetning for
alle profesjonelle oppdrettere.

Noen oppdrettere vil reservere seg
med 4 si: "Det ligger ingen okonomisk
ambisjon til grunn for min interesse
for hest og avl. Jeg avler fordi jeg sy-
nes det er spennende, interessant og
givende .”

Forsividt et fantastisk utgangspunkt
og innfallsvinkel, og den ekte hestein-
teressen er en avgjorende grunn til at vi
i Norge i dag avler mye god hest. Alle
vet at du ikke blir rik av hesteoppdrett,
og det er da ogsa sjelden noe sterkt mo-
tiv for 4 bedrive aktiviteten. Dersom
motivasjon og innfallsvinkel er fortje-
neste, finner du raskt ut at timebetalin-
gen er bedre innenfor andre sektorer
og bransjer. Det vil likevel vare tvin-
gende nedvendig 4 tilstrebe fornuftig

ekonomiplanlegging i sin virksomhet.
En sunn skonomi i oppdrettet er ogsi
av grunnleggende betydning for i ge-
nerere volum og @ke bedekningstallene
i avlen. Dette vil igjen fore til raskere
avlsfremgang og utvikling av hestema-
teriale med produksjon av enda bedre
hester som resultat. Fir oppdretterne
avsetning for sin produksjon, blir det

Jeg avler fordi jeg
synes det er spennende,
interessant og givende

tilstrekkelig interesse og skonomi til
at hoppene blir bedekket igjen. Blir
det stopp i omsetningenskjeden, vir-
ker dette selvfolgelig svaert negativt pa
produksjonsinteressen.

Prising av hest

Hva skal hesten si koste? Er det nod-
vendigvis en ssmmenheng mellom pro-
duksjonskostnad/reell verdi og hestens
eventuelle salgssum?

Svaret er nei. Nir det gjelder prisset-
ting av hest, kan produksjonskostnad i
noen grad vere retningsgivende, men
vil pa ingen som helst mite vere eneste
faktor som pavirker eller avgjor pris.
Det vil si at investerte penger i hesten

ikke er ensbetydende med hestens verdi.
For 4 forstd mekanismene som bestem-
mer prisen pi en hest, er det forst nod-
vendig 4 forsta og definere hvilken type
vare hesten representerer.

Hest som handelsartikkel kan van-
skelig sammenlignes med andre vare-
typer. Hesten som vare er ikke standar-
disert, og folger derfor ikke listepriser
slik som de fleste andre varer. Den en-
kelte hest som individ er forskjellig og
unik, og den enkelte kjoper har en per-
sonlig egendefinert innfallsvinkel til
hva hesten representerer av verdi.

[ si mite er kanskje hest som vare
mest sammenliknbart med verdivur-
dering av kunstgjenstander. Prisen er
istor utstrekning forankret i markedets
forstielse av en situasjonsbestemt affek-
sjonsverdi —uavhengig av produksjons-
kostnad. Nar man gir til anskaffelse av
hest, vil det ofte veere en investering i
positiv opplevelse og optimistisk for-
ventning. Forskjellen mellom investe-
ring i hest sammenliknet med kunst,
er at sistnevnte vare har en bedre ten-
dens til 4 bevare og eventuelt ogs stige
i verdi...

Kunstverk

La oss felge sammenlikningen noe vi-
dere. En kunstner vil aldri kunne ar-
gumentere med at kunstverkets verdi
skulle tilsvare produksjonskostnad i
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Den viktigste forutsetningen for en vellykket oppdrettervirksomhet
er genuin interesse og kunnskap om hesteoppdrett, der avlerne
ofrer alle sparepenger og fritid pa sin interesse

form av materiell og tidsbruk. Slik vil
det ogsi i noen grad veere for oppdret-
teren nir vedkommende tilbyr sine
"kunstverk” for salg. Som oppdretter
m4 du ogsi se pa deg selv som en type
kunstner, der den enkelte hest represen-
terer et kunstverk i
form av folelses-
messig pavirkning
og inntrykk. Fra et
oppdretters syns-
punkt vil det vere
hensiktsmessig
argumentere for a begrunne prisen sett
i forhold til produksjonskostnad, men
det er ikke uten videre gitt at produk-
sjonskostnaden kan dekkes dersom hes-
tens kvaliteter er utilstrekkelig.

Pi samme mite kan du heller ikke
nadvendigvis forvente i fa tilbake in-
vesteringer i hesten som ikke har ge-
nerert verdiekning. For den uerfarne
oppdretteren kan det vare vanskelig 4
vite hva som er riktig pris. Det vil da
veere fornuftig 4 innhente informasjon
fra aktorer som har erfaring med salg
av hest, og generelt orientere seg om
prisnivd/salgssummer pé tilsvarende
hester i markedet.

Oppgi pris

Nir du selger hest, er det viktig
at du kan oppgi pris ved fore-
sparsel. For kjoper er det van-
skelig 4 forholde seg til selgere
som har problemer med 4 gi konkret

pris, eller som oppfordrer kjoper til selv =

3 komme med bud. 4

Det kan ogsa veere lite hensiktsmessig

i en salgssituasjon & opplyse at hes

vurderes solgt. Dette vil umiddelbart:

oppleves som et noe halvhjertet moti=

vert salgsfremstot. Fra en kjopers syns-

punkt, vil det da vare av storre inter;
esse i henvende seg til aktorer somha
en tydelig og avklart salgsmotivasjon.

[ en del salgsannonser for hest opp-
gis "hoy prisklasse” som prisantydning.
Dette blir relativt intetsigende, lite kon-
kret prisavklarende og kan virke mis-

tenkelig med tanke pa eventuell over-
prising. Dersom du som selger onsker

i signalisere at hesten har eksepsjone

Hest er en investering
i opplevelse og
forventning

kvalitet, begrunnes dette best med fak-
tisk dokumentert prestasjon.

En del selgere opererer ogsd med pris-
intervaller. For eksempel prisantydning
eller prisforslag fra 120 000 il 150 000.
[ praksis vil potensielle kjopere uteluk-
kende forholde seg til
laveste angitte sum,
med mindre det ikke
er en situasjon med
flere samtidige in-
teressenter.

Ved salg er det ogsi
viktig 4 tenke rett hest og pris til rett
kjoper. A bestrebe seg pa at kundene
blir forneyd er av aller starste betyd-
ning. Dette medferer nemlig at kun-
dene kommer tilbake, og de vil rekla-
mere positivt til omverden. Dersom
kombinasjonen hest/rytter blir vel-
lykket, vil dette kunne generere mye
positiv reklame og markedsforing for
deg som oppdretter og din virksomhet.
Det vil tilfore avkomsprestasjon pi dine
avlshopper som ved neste korsvei kan

ke ettersporselen. Over tid vil dette
generere verdier og gkonomi 1 virk-
somheten.

Vedrorende prissetting av hest vil det
ogsd vere nodvendig @ benytte seg av et
differensiert prissystem. Det innebarer
at gode individer prises opp i forhold
til en normal pris , mens individer med
svak eller mangelfull kvalitet mé ned-
justeres prismessig. Dette gir en nod-
vendig dynamikk 1 markedet, og kjoper
mi ta stilling til hvilket prissjikt ved-
kommende onsker & bevege segi. Fra
selgers synspunkt vil du i mange tilfel-
ler vere bedre tjent med et raskt salg
til en lavere pris enn i avvente og hipe
pa en hayere salgssum. I mellomtiden
loper driftsutgiftene fortlopende, og
resultatet kan fort veere at "vinningen
gir opp i spinningen”, °
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Ifelge eiendomsmeglerne er tre ting
av avgjorende betydning: Beliggenhet,
beliggenhet, beliggenhet. Ved omset-
ning av hest er gjelder dette: Kontakter,
kontakter, kontakter!

Gode kontakter og nettverk er vik-
tige salgskanaler inn i markedet. Som
oppdretter kan du ikke sitte pa gjerdet
og tro at hestene uten videre selger seg
selv. Du mé selv aktivt oppsoke mar-
kedet for i presentere salgsproduktene
(hestene) for potensielle kjopere.

Det er rytterne som er konsumenten
i omsetningskjeden, og det vil da vere
ryttermiljeene, direkte eller indirekte,
vima bestrebe oss pd 4 komme i kontakt
med. Fokus ma rettes mot rideklubber,
ryttermiljoer, stevneaktivitet, trenere,
hesteselgere og ressurspersoner. Aktiv
markedsfering/ synliggjering gjennom
presse, annonser, hjemmeside og avrig
aktiv profilering er ogsa viktige og nyt-
tige hjelpemidler.

Aktivitet

Du kan ogsa selv medvirke til 4 skape
aktivitet som tiltrekker seg marke-
det, og utvikle samarbeidet innad i
oppdrettermiljoene. Det er viktig
at oppdrettermiljoet evner & skape
attraktive mate- og markedsplas-
ser som tiltrekker seg publikum o
presse. Oppdretterne ma evne 4 ska
tradisjoner knytter til arrangementet,
utstillinger og virksomhet, der omset-

ning av hest md vare en av innfalls-
vinklene. Presentasjon og profilering’
av hesten som salgsartikkel ma settesi

fokus, og arrangementsramme og inn-
hold mi tilrettelegges slik at det
ves innbydende og attraktivt for’hﬂ'
kjopegrupper. £

Merkevare
Utvikling og fokus pi merk

En god merkevare skjerper profi
forbedrer kommunikasjonen m
kedet. Utvikling av merkevarepro
av stor betydning for den enkelte

avlien starre sammenheng Dette
der si vel i forhold til nasjonal 30
ternasjonal kommunikasjon o
else.
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Norge er et hoykostnadsland, og
norsk oppdrettsnering har utvilsomt
noen okonomiske utfordringer sam-
menliknet med vire konkurrenter.
Bildet er likevel ikke helsvart, og det
er mange faktorer vi konkurrerer godt
pa. Kvalitetshesten er dyr i anskaffelse
uansett europeisk
land, og det er mange
eksempler pa at rik-
tig gode hester til
og med er billigere
i Norge enn andre
land. Dette kan for-
klares med et relativt smalt innenlands-
marked for de virkelig dyre hestene, og
generelt at prisene pa hest i Norge er
noe mindre differensiert enn i en del
andre land.

Vedrorende eventuelle prisforskjeller
mellom norskproduserte og importhes-
ter, kan dette regnestykket vaere nyttig
a ha i bakhodet: En hest fra Danmark
koster 50 000 danske kroner. Ved im-
port til Norge vil den totale kostnaden
inkludert valutakurs- variasjon, moms,
toll, offentlig veteriner og transport
bclupc seg til minimum 90 000 norske
kroner. Tilsvarende vil en importert
hest kjopt for 100 000 danske kroner

Rett salgsfokuset
mot ryttermiljoene

komme pa 160 000 norske kroner nir
alt er betalt. Denne merkostnaden for-
bundet med import av hest, medvirker
i stor grad til 4 utlikne prisforskjeller
mellom norskproduserte og importerte
hester.

Mange kjopere vil ogsi oppleve en
sterkere grad av narhet/
trygghet ved 4 kjope
hest lokalt, og stadig
flere ryttere velger ak-
tivt 4 ri pi norskpro-
duserte hester. Dette
kommer som et direkte
resultat av at det produseres kvalitets-
hester i Norge, og i tillegg til at norske
oppdrettere har lykkes i 4 tilfore mer-
kevaren "norskfedt” et reelt innhold.

Nir du kjeper hest i Norge, vil det
ofte vaere enklere 4 innhente opplys-
ninger om hesten og muligheten til 4
besiktige og prove hesten flere gan-
ger er ogsd bedre. Det finnes absolutt
positive konkurransefortrinn innen-
tor norsk oppdrettsnering, og det er
pé disse omradene fokus og innsats ma
rettes. Den enkelte oppdretter mé defi-
nere milsetning for egen virksomhet,
og velge innsatsfaktorer deretter,. M
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