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Den 20. april 2016 fik vores mongolske partnere besog af to folketingsmedlemmer fra Danmark. Besoget fandt sted i partner-

skabsnetvaerkets hovedkontor i Ulaanbaatars centrum. | midten sidder gaesterne Tine Bramsen (S) og Josephine Fock (A) omgivet af
Mongolsk Dansk Selskabs bestyrelse og medlemmer, bestyrelsesmedlemmer og medarbejdere i partnerskabsnetvaerket NTS samt
repreesentanter fra NTS-lokalafdelingen i Khan-Uul.

Styrkelse af Partnerskabsnetveerk 2016

rojektet fik tilladelse til en sa-

kaldt no cost extension (forlen-
gelse uden yderligere omkostnin-
ger), saledes at projektets stotte fra
Danida gennem CISU (Civilsam-
fund i Udvikling) er afsluttet den
20. december 2016. Projektet fik ca.
3 maneders projektforleengelse.

Ved éarets udgang var der etab-
leret 94 lokale business-udviklings-
grupper, som omfatter 1.462 famili-
er. Grupperne har opsparet 299 mio.
tugrik [846.000 kr.]. Spare- og L&-
negrupperne har ydet 14n til deres
medlemmer pd i alt 796 mio. tg.
[2,3 mio. kr.]. Gruppernes social-
fond rddede over 9,2 mio. tg.
[26.000 kr.].

Projektets lokale partner NTS
faciliterede storre lan til udvikling
af relevante medlemmers iverksat-
teri gennem kontakt og fortalervirk-

somhed over for finansielle institu-
tioner og kommunale myndigheder.
P4 den made fik nogle lokale busi-
ness-udviklingsgrupper eller grup-
pemedlemmer adgang til sterre l1an.
Lan for 66 mio. tg. [187.000 kr.]
kom fra banker og 60 mio. tg.
[170.000 kr.] fra lokale myndighe-
ders udviklingsfonde. Det nyligt
etablerede Spare- og Lanekoopera-
tiv har ydet lan for 67 mio. tg.
[190.000 kr.] til sine medlemmer si-
den kooperativets etablering i 2015.

85 mikro- og sma-businesses har
udvidet deres forretninger, 52 nye
businesses er blevet etableret og 22
businesses er blevet omdannet til re-
gistrerede virksomheder eller ko-
operativer.

Generelt har projektet veret en
stor succes, og nasten alle malene
er opnéet til trods for Mongoliets

okonomiske krise, der har pavirket
projektet og projektets malgrupper
pa mange mader.

Dansk Mongolsk Selskabs be-
styrelse besluttede i efteraret 2016
at bevilge de 535.000 kr., som sel-
skabet rader over for at stette de
igangsatte sociale projekter. Med
denne stotte kan projektet fortsatte
palavt blus i 2 ar. Derefter regner vi
med, at vores lokale partnerorgani-
sationer kan blive selvbarne.

2016 var endnu et ar med mange
aktiviteter:

e Afholdt 4 centrale kurser for
120-130 personer.

e Afholdt 4 kurser i hvert af de in-
volverede lokale omrader med
deltagelse af ca. 1300 personer.

fortscettes side 28

Konsulent Jes Colding har varet tilknyttet Styrkelse af Partnerskabsnetvarket i 2016. Pa baggrund af en
raeekke interviews med udvalgte medlemmer af NTS-netvaerksgrupperne udarbejdede han en serie business
cases, som giver et indblik i de forskellige problemstillinger, som skal handteres af de mange initiativrige
iveerksaettere. De tre forste cases bringes pa de naeste sider. Flere falger i kommende numre af Ger.
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Tod Goyol:
En ny skreedderforretning

Enkhmaa Puervdorj lcerte at sy, mens hun deltog i en af NTS’s selvhjeelpsgrupper i Dund-
gobi Aimag. | maj 2016 slog hun sig sammen med Mukh-erdene Shagdarjav og to andre i
et forsog pd at std pd egne ben som ivcerkscettere med egen skraedderforretning: Tod Goyol
(Enkelt Design). Men for man etablerer et firma, er der mange beslutninger, der skal tages,
og mange forberedelser, der skal gores.

! el OB
Enkhmaa Purevdorj og Mukh-erdene Shagdarjav i
deres nye skraedderi.

Gér man med en drem om at starte
egen virksomhed, er det vigtigste
at gore sig klart, om man har et pro-
dukt eller en viden, andre menne-
sker er villige til at betale penge
for. Efter flere ars opsparet erfaring
i en NTS-sygruppe og deltagelse i

et kursus 1 syning af euro-
paisk tgj mente Enkhmaa,
at der matte vere et mar-
ked her. Sammen med tre
andre begyndte hun i maj
2016 at sy sportstgj og tej
efter mal i en europe-
isk-mongolsk blandings-
stil. Kunderne kommer
med deres egne snitmen-
stre og stof. De har modta-
get ordrer fra skoler, ber-
nehaver og enkeltpersoner.
De bruger ingen penge pa
reklame og satter forelo-
big deres lid til kundernes
anbefalinger.
Produktionen finder
sted dels i et lille, lejet lo-
kale, dels i hjemmet. Ma-
skinerne og udstyret er
finansieret gennem privat
opsparing, selv om Enkh-
maa er medlem af en NTS
Spare- og Léanegruppe. Men sy-
gruppen ensker at ekspandere og
har derfor behov for at indkebe
materialer og nyere og mere mo-
derne maskiner. Dertil skal de bru-
ge 5 mio. tugrik [14.000 kr.], som
de héber at kunne lane fra NTS’s

lanekooperativ. Konkurrencen pa
det lokale marked er stor, da der
findes adskillige andre konkurre-
rende skraddere pa det forholdsvis
lille marked. De kender ikke deres
produktionsomkostninger og er
ikke sikre pa, hvor mange penge de
tjener pa hver ordre. De kender hel-
ler ikke deres kapacitet. Deres
langsigtede mal er at etablere en
egentlig virksomhed med deres
eget brand og deres eget design.

Vejen frem

For at gore sig kvalificeret til at op-
tage et sé stort [&n som 5 mio. tg.
ma Tod Goyul foretage en raekke
undersogelser, analyser og beslut-
ninger, som de skal praesentere i en
forretningsplan. Selv om de méaske
alligevel ikke ansgger om et lan, er
det vigtigt, at de tager en rackke be-
slutninger og planlegger, hvordan
de vil nd deres mal:

1. Hvad er det, der gor dem til no-
get serligt i forhold til andre
skreeddere? (Hvad er deres
USP eller Unique Selling
Points).
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. Vil de specialisere sig i fabri-
kation af fx sportstej? Hvis de
gor det, har de mulighed for at
opbygge sarlige kompetencer
og/eller kunne reducere om-
kostningerne.

. Kan de szlge mere, hvis deres
priser er lavere? Hvis de speci-
aliserer sig, kan de s®lge deres
produkter til lavere priser.

. Hvad koster det at fremstille
tajet? De bliver nedt til at be-
regne deres fremstillingsudgif-
ter inklusive udgifterne til ma-
terialer, arbejdskraft og en an-
del af de faste omkostninger.

. Vil de kun fremstille skreedder-
syet tgj eller ogsa udvikle de-
res egne modeller og designs?
Hvis de vil szlge stangtgj, bli-
ver de nedt til at investere i la-
gerstyring, produktudvikling
og markedsforing.

. Onsker de at szlge deres pro-
dukter uden for lokalomradet?
Hvis det er tilfeldet, skal de
finde ud af, hvordan man af-
setter og distribuerer produk-
terne 1 fjernere beliggende
markeder som fx Ulaanbaatar
eller nabo-aimagerne.

Fokuspunkter

10.

11.

. Hvor stort er deres marked?

Nar de har besluttet sig for,
hvilket produkt de vil speciali-
sere sig i, ma de gennemfore
markedsanalyser for at forstd
storrelsen af og vacksten i dette
marked.

. Hvordan vil de gere folk op-

merksom pa deres produkter?
De mé beslutte sig for, hvilke
reklameaktiviteter, de vil inve-
stere 1 som fx udstillinger, skil-
te, kataloger, hjemmeside, bro-
churer osv.

. Hvis de onsker at udvikle et

brand for Tod Goyol, mé de in-
vestere 1 et logo, maske gen-
overveje firmanavnet og finde
mader at gere sig synlig pa
over for kunderne.

Er det nedvendigt at optage et
lan, eller kan de vente og spare
penge op af deres eget over-
skud til nye investeringer? Det
er bedst at undgé lantagning,
hvis det pd nogen made kan
undgas.

Hvor meget ensker de at szlge,
og hvor meget kan de produ-
cere? Det er afgerende vigtigt,
at de afstemmer afsatningen af

deres produkter med deres pro-
duktionskapacitet for ikke at
havne i forsinkede leverancer
og utilfredse kunder.

12. Hvor hurtigt ensker de at vok-
se? Det er vigtigt at veere tal-
modig og have en glidende
vaekst, nar man etablerer et
mindre firma samt at have nog-
le realistiske forestillinger om,
hvordan og hvorndr malene
kan nas.

Jes Colding

Mukh-erdene og Enkhmaa har store pla-
ner for fremtiden.

® Hvis man gerne vil starte et nyt firma, er det ikke tilstreekkeligt at have et produkt,
en faglig kunnen eller at braende for sagen. Man ma ogsa forberede sig og be-
slutte sig for, hvilke behov virksomheden skal deekke, og hvad der skal vaere
dens saerkende i forhold til konkurrenterne - hvorfor skulle kunderne veelge netop
dit firma og ikke et af de andre?

® Det kan veere en god idé med et praecist fokus, da det er bedre at vaere virkelig
god til at fremstille ét produkt end halvdarlig til 10 forskellige.

® Opsaet mal og udarbejd en forretningsplan, der beskriver hvordan og hvornar, du

planlaegger at na dine mal.
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Kollektiv Kraft:
Dromme er ikke nok

Muijil bleo NTS-medlem i 201 | og sluttede sig til Spare- og Lanegruppens |8 medlemmer.
Sammen med fem andre besluttede han at danne en gruppe med navnet Kollektiv Kraft, der
skulle dyrke og scelge grontsager fra | hektar land. Skent gruppen har udviklet arealet,
produktionen og salget gennem de sidste 3 dr, har den ogsd mdttet sande, at det er meget
kreevende at virkeliggere drommen om at blev en succesrig iveerkscetter.

Muijil er ikke leengere pé arbejdsmarke-
det, men bruger nu sin energi pa at op-
leere andre i at dyrke grontsager og ud-
vikle sit eget jordlod.

Foruden at producere uldartikler
og sy taj i en NTS-gruppe beslutte-
de Muyjil sig for at danne en gruppe
til at drive et mindre kommercielt
landbrug pa 1 hektar land lige uden
for Mandalgobi. Efter sin pensio-
nering som russisklaerer besluttede
han sig for at forfelge sin livslange
passion for havedyrkning og at bi-
drage til Mongoliets »Grenne Re-
volution«, hvor befolkningen gen-

nem de sidste 20 &r er blevet til-
skyndet af regeringen til at dyrke
grontsager til eget forbrug og med
henblik pa salg.

Han har undervist mere end 200
personer i 15 sum over hele Dund-
gobi Aimag i at dyrke grentsager
og bruge dem som en stadig vigti-
gere ingrediens i det mongolske
kokken. Hans drem er — sammen
med sine fem kolleger fra NTS — at
opdyrke den tildelte hektar land
100% og dyrke tilstreekkeligt med
grontsager til at drive en lille, men
profitabel forretning. Han tror pa,
at de kan na op pa en totalomseet-
ning pé 20 mio. tugrik [56.000 kr.]
fra grundstykket ved at dyrke efter-
spurgte afgreder og udvide den
dyrkede del af arealet fra 33% til
100%.

Han har investeret mange penge
i at indhegne og klargere arealet,
men hans nuvarende brend leverer
kun tilstreekkeligt vand til vanding
af 1/3 del af arealet. Derfor er han
pajagt efter 15 mio. tg. til en ekstra
pumpe. Af den nuvaerende produk-
tion selger han kun ca. 1/3, da ster-
stedelen af produktionen gér til
ham selv og hans familie. Sa for

gjeblikket er salget meget begraen-
set og aktiviteten ikke kommercielt
lensom. Mujil dremmer ogsa om at
skabe et brand.

Kollektiv Kraft har ogsa en an-
den udfordring, da fire af de fem
medlemmer er over 70 ar. De far
derfor hjelp af en medarbejder,
som bor pa stedet og udferer meget
af det harde arbejde mod gratis
husleje og adgang til grentsagerne.

Nu skal gruppen beslutte hvilket
miks af grentsager, der skal dyrkes
pa basis af egne behov og den loka-
le efterspergsel og ikke pa grund-
lag af hvilke afgreder, der giver
den sterste fortjeneste pr. m*. Mujil
héber, at det lokale bystyre vil bi-
drage til finansieringen af en ny
brend, ligesom det ogsa bevilgede
pengene til den ferste brend og til
selve jordloddet.

Vejen frem

I sagen Kollektiv Kraft er gruppens
udfordringer meget store og fore-
kommer nasten uleselige. Hvis
ikke det lokale bystyre eller nogen
anden beslutter sig for at donere en
ny brend, og hvis ikke sammenszet-
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ningen af NTS-gruppen fér tilfort
yngre kreefter, vil den intensive ud-
nyttelse af hele arealet forblive en
drem. Da de lokale myndigheder i
disse ar understreger betydningen
af baeredygtighed, vil de kreve af

Muyjil, at han i form af en anseg-
ning/forretningsplan dokumente-
rer, hvordan gruppen forestiller sig
at opna en fortjeneste og kunne til-
bagebetale et 1dn, hvis de agter at
optage et. Noget lignende vil gel-
de for NTS’s lanekooperativ. Den
Spare- og Lanegruppe, som Mujin
er medlem af, vil ikke veere i stand
til at yde et 1an pa 15 mio. tg. Man
vil ogsé kraeve, at Kollektiv Kraft
undersoeger, om udbyttet fra 1 hek-
tar rent faktisk kan né op pa 20 ton,

Fokuspunkter
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Grundet mangel pa vand og arbejdskraft udnytter Kol-
lektiv Kraft kun 33% af det areal, der er til radighed.

og om efterspergslen pa det lokale
marked er tilsvarende stor nok.
Dertil skal undersgges prisniveauet
og typen af afgreder.

Den anden sterre forhindring
for, at Kollektiv Kraft kan leve op
til gruppens malsatning
om at blive en levedyg-
tig virksomhed, er
manglen pa arbejdsevne
hos gruppens medlem-
mer. Det kan dog leses
ved at ansatte mere ar-
bejdskraft i det omfang,
indteegterne tillader det.
Men det bedste vil vere,
hvis flere yngre med-
lemmer af NTS slutter
sig til gruppen.

Gruppens enske om
at etablere et brand er
maske ikke relevant i
dette tilfelde. Formélet med at
skabe et brand er at sikre en
gjeblikkelig og positiv genkendel-
se hos kunderne og dermed bane
vejen for at acceptere hgjere priser,
end hvad der ellers er standardpri-
sen pa markedet. Kunden til et
varemarkeprodukt baserer sit kab
pa den antagelse, at produktet er af
en bedre kvalitet end standardpro-
duktet, hvilket tillader selgeren at
forlange en hgjere pris, end hvad
de faktiske produktionsomkostnin-

ger tilsiger. Branding handler séle-
des ikke kun om at vaere en kendt
producent eller produkt, som man-
ge NTS-iverksattere har en tilbe-
jelighed til at mene, men indebaerer
investeringer i at blive genkendt pa
markedet gennem forskellige ka-
naler som fx events, annoncer, skil-
te m.v. Branding indebzrer nor-
malt ogsad udformningen af et logo
og et navn, der er let genkendeligt
og forstéeligt for kunderne, og som
uden besver bliver associeret med
produktet.

Jes Colding

Artiskokker dyrkes i Kollektiv Krafts ene-
ste drivhus.

® |kke alle grupper er i stand til at udvikle sig til levedygtige virksomheder. | nogle
tilfeelde er de strukturelle forhindringer for store, som her hvor investeringsbeho-
vet og arbejdskraften ikke er afstemt med iveerkseetternes forestillinger.

® |kke alle mennesker er iveerkseettere eller har de fornodne evner til at drive en
virksomhed - det er ikke ensbetydende med, at Kollektiv Krafts samlede indsats
er irrelevant eller uden betydning. De producerer bade sunde og basale fodevarer
til en rimelig pris til mange mennesker samtidig med at styrke faellesskabet i

gruppen.

® |kke alle produkter behover at straebe efter at blive et ‘brand’.
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Tillid: Arbejdslos i byen
eller selvsteendig pa landet

Erdeneshoo Tsamba sluttede sig til NTS i 2014, da hun boede i et lille hus som arbejdslos
alenemor i Ulaanbaatar. Med et Idn pd 2 mio. tugrik [5.600 kr.] fra sin NTS Spare- og Ld-
negruppe i ryggen besluttede hun i 2015 at blive hyrde og flytte til Khan-Uul. Siden da har
hun til stadighed udvidet sin forretning med salg af meelk til den lokale befolkning og et
neerliggende yoghurtmejeri. Hun har planer om at fortseette udvidelsen af sin virksomhed
for en skonne dag at blive i stand til at tilbyde andre medlemmer af NTS et job.

)i oo Sy
For Erdeneshoo blev hyrde, levede hun

et gleedeslost og inaktivt liv i Ulaanbaa-
tar.

Erdeneshoo Tsambas liv har ikke
altid veeret let. Hun mistede sit job
som salgsmedarbejder kort efter
revolutionen i 1991 og har siden
kaempet for at give sine bern en
god opveaekst som alenemor. Da
hun tilsluttede sig NTS i 2014 og
blev medlem af en Spare- og Lane-
gruppe, var hun alene, nedtrykt og
uden arbejde. Aret efter besluttede
hun sig for at &endre sit liv. Hun in-
vesterede sin beskedne opsparing i

en ger og flyttede fra hovedstaden
til Khan-Uul-distriktet ca. 40 km
uden for Ulaanbaatar. Hun rejste
sit nye hjem pé et lille jordlod og
fik et l&n pa 2 mio. tg. [5.600 kr.]
fra NTS til at indkebe to keer. Hun
betalte lanet tilbage i lobet af 6 ma-
neder og fik et nyt 1&n pa 2 mio. tg.
til at kebe to keer mere. Ogsa dette
lan er nu tilbagebetalt.

Med 40 liter meelk dagligt nar
Erdeneshoo op pa en omsatning pa
nasten 1 mio. tg., og udover at be-
tale sine to 1an tilbage har hun inve-
steret fortjenesten i et hegn om sit
grundstykke og en lille muret
staldbygning. Hun er nu i stand til
at kebe foder til sine fire keer til
den kommende vinter og overvejer
for tiden et nyt 1&n til to keer mere,
som sammen de ventede kalve vil
bringe hendes besatning op pa 8.
Hun regner med at fortsatte denne
vaekstmodel, til hun nar op pa
10-12 keeri2017, som er det antal,
der er plads til i stalden, og som er
den mangde malk, hun kan hand-
tere pé egen hand.

Erdeneshoo lagde ud med at
selge sin malk til de lokale og

foretage daglige ture til omrader
nar lufthavnen. Nu har hun opda-
get, at et nerliggende yoghurtme-
jeri er parat til at kebe al hendes
melk, hvis hun er villig til at indga
i en leveringsaftale, der forpligter
hende til daglige leverancer af en
vis minimumsmengde. Mejeriet
vil dog ogsé kunne aftage hendes
malk ud over det aftalte minimum.
Hun er allerede sluppet igennem
dets kvalitetstest, og leveringsste-
det er ikke langt fra hendes hjem.
Hvis hun skriver under pa aftalen,
vil det ikke blot reducere hendes
daglige transportomkostninger
med 5.000-20.000 tg., men ogsd
give hende mere tid sammen med
keerne eller til andre ting.

Gennem de 2 sidste ér er prisen
pa dyrefoder til vinteren steget me-
get, fordi efterspargslen er vokset,
og Erdeneshoo er bekymret for, at
det vil sluge hele hendes fortjene-
ste, da hun allerede bruger mere
end 2 mio. tg. arligt pa proteinpul-
Ver.

Siden hun forlod Ulaanbaatar
for at blive selvstendig hyrde, er
hendes livskvalitet blevet vesent-
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ligt forbedret, og hun maerker glee-
den over sin egen succes. Selv om
hun méaske kunne gé pa pension al-
lerede naeste ar, er pensionen lille,
og hun regner da ogsé med at fort-
sette udvidelsen af sin forretning.

Vejen frem

Erdeneshoo ser frem til at nd sin
kapacitetsgrense pa 10-12 keer og
derefter se tiden an. Hun har netop
modtaget licensen pa sit jordlod,
og hun vil ogsé gerne bygge et hus
pa stedet, da geren er dyr og be-
sveerlig at vedligeholde. Hun har
regnet ud, at hvis hun szlger al sin
melk til yoghurtmejeriet, som be-
taler en rimelig pris for meelken, og
dermed kan reducere sine trans-
portomkostninger med 3 mio. tg.,
vil hun kunne opné et overskud ef-
ter udgifter til dyrefoder pa 7 mio.
tg. pr. fire keer, som érligt vil belo-
be sig til en fortjeneste pd omkring
20 mio. tg. ved fuld kapacitet.
Hun kan endda muligvis forbed-
re resultatet yderligere ved at kebe
dyrefoder fra andre leveranderer
end de lokale i Khan-Uul, og ma-
ske kan hun slé sig sammen med
andre hyrder og foretage feellesind-
keb for at opnd endnu lavere priser.
Denne form for kooperativ appel-
lerer til Erdeneshoo, som oprinde-

Fokuspunkter

lig sluttede sig til NTS for netop at
blive en del af et feellesskab.

Og Erdeneshoos ambitioner
raeekker endnu leengere. Hun bliver
lejlighedsvis hjulpet af sin datter,
men er ellers den eneste person i
denne NTS-gruppe. Hun synes, at
hun lerer en masse, og nar hun har
naet grensen for sin kapacitet,

neshoo, at hun kan medvirke til
skabe jobs og give noget tilbage til
NTS, som inspirerede og gjorde
hende i stand til at blive en uafhen-
gig forretningskvinde pé landet i
stedet for en deprimeret arbejdsles
1 byen.

Jes Colding

kunne hun maéske taenke
sig at dele sine erfaringer
med andre NTS-medlem-
mer, som ogsa kan blive
hyrder og slutte sig til hen-
des gruppe. Sammen kan
de keobe foder, forhandle
kontrakter 1 fellesskab
med yoghurtmejeriet for at
opna bedre priser og ma-
ske indkebe en varevogn,
som de alle kan fi gavn af,
og som maske kan give en
ekstraindtaegt ved at szlge
transport til andre af de
sma, lokale virksomheder,
som ikke selv har rad til at

i
Pa mindre end 2 ar er det lykkedes for Erdeneshoo

at etablere denne lille kvaegfarm i Khan-Uul pa et
stykke jord, hun netop har modtaget licens til. Ud-
viklingen af virksomheden har hun finansieret gen-
nem lan fra NTS og indtaegter fra driften.

G

investere i et keretgj. Erde-
neshoo er klar over, at det maske er
bedre for forretningen, hvis hun
keber en bil, for hun bygger sit hus,
selv om hun er ivrig efter at forbed-
re sin livskvalitet.

Ved fremover at dele sine er-
faringer med andre NTS-medlem-
mer eller arbejdslese foler Erde-

® Hvis man er tilstreekkelig malbevidst og har et vist mal af forretningssans, kan
man pa relativt kort tid tage sit liv i egne haender og forandre det til det bedre -
med lidt hjeelp fra faellesskabet og lan fra NTS.

® FEn talmodig tilgang til forretningsudvikling reducerer risikoen og ger det gradvist
muligt selv at finansiere ekspansionen, hvis man er parat til at reinvestere de for-
ste ars indtaegter i forretningen.

® En god forstaelse af markedet (potentielle kunder) parallelt med en god forstael-
se af omkostningsstrukturen og mulige salgspriser giver et solidt grundlag for at
Skabe en baeredygtig virksomhed.
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Traditionelt Kunsthandvcerk:
Uinge iveerkscettere

I maj 2015 dannede seks unge medlemmer af NTS i Undurshil Sum en gruppe med henblik
pad at fremstille uldprodukter og andet, som eftersperges lokalt. Som startkapital fik de et
ldn fra NTS Spare- og Ldnegruppen og fra lokalstyrets udviklingsfond. De har nu fdet en vis
erfaring og stdr over for vigtige beslutninger omkring produkter, marked og priser, sd de

kan yde deres bidrag til at holde pd de unge i lokalsamfundet.

Undurshil Sum i Dundgobi Aimag
er et lille samfund bestdende af 400
familier med i alt 1.500 indbyg-
gere. Som s& mange andre sma
landsbysamfund er Undurshil ikke
i stand til at holde pa de unge, sa
snart de har néet den arbejdsdygti-
ge alder. Dertil bliver der skabt alt
for fa jobs lokalt.

Sammen med tre andre NTS-
medlemmer besluttede Urantugs
Dolgorjav, Demchigsuren Namjil-
dorj og Uranbaigali Munkhtsetseg
sig for at preve at @ndre pa situa-

Sammen med tre andre unge stiftede Urantugs,
Demchigsuren og Uranbaigali virksomheden Tra-

ditionelt Kunsthandveerk i Undurshil Sum i maj
2015 for at skabe jobs til de unge i lokalsamfundet.

tionen ved 1 maj 2015 at
oprette Traditionelt Kunst-
handverk. Det lokale by-
styre havde allerede gen-
nem nogen tid forsegt at
motivere lokale ivaerksat-
tere ved at oprette en 150
mio. tugrik [438.000 kr.]
stor jobskabelsesfond,
men en stor del af lanene
blev brugt til privatforbrug
og aldrig betalt tilbage.
Derfor blev ldnene omdiri-
geret til kun at kunne soges
af grupper. Traditionelt
Kunsthéandverk segte og
fik bevilget et 1&n pa 8,5
mio. tg. [24.800 kr.]. Desuden op-
naede gruppen et 1an pa 3,5 mio. tg.
fra den lokale NTS Spare- og La-
negruppe; tilsammen gjorde lane-
ne det muligt at anskaffe det forste
udstyr og materialer til at starte en
produktion op.

Blandt de seks gruppemedlem-
mer var der allerede opnéet stor er-
faring med at fremstille filttefler,
bl.a. fordi nogle af medlemmerne
havde lert filthdndvaerket i den lo-
kale NGO, Asral, som havde ned-
droslet sine aktiviteter og afskedi-

get personale. Gruppen havde ogsa
kendskab til salgspriser og havde
beregnet, at de ville kunne frem-
stille tofler med en ombkostning,
der gjorde det muligt at selge tof-
lerne for 25.000 tg. [73 kr.] pr. par i
stedet for de 40.000 tg., som Asral
havde solgt dem for.

Gruppen, der startede med at
fremstille kager og mongolske
dell, besluttede sig ogsa for at pro-
ducere andre efterspurgte lokale
produkter som fx puder, saddel-
tasker, ger-dekkener og matter for
dermed at kunne holde gang i om-
setningen pa alle tider af éret til
den lokale sum og fra 2017 til na-
bodistrikterne.

Men deres beregninger viste, at
produktionsomkostningerne i for-
bindelse med flere produkter ville
blive af en sddan sterrelse, at de
ikke ville vaere konkurrencedygti-
ge med andre producenters varer
pa markedet. De blev hurtigt klar
over, at de matte indkebe materia-
ler i store kvanta for at kunne redu-
cere produktionsomkostningerne
og dermed opnd en fortjeneste.
Fremstillingsprisen blev beregnet
pa grundlag af en timelen pa 1000
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tg. [3 kr.] og en bruttofortjeneste pa
50%.

Produktionen foregér i et kom-
munalt falleshus, hvor de betaler
en mindre husleje. Salget sker pri-
mert gennem udstillinger. Grup-
pen vil gerne ekspandere for at ska-
be jobs og tiltreekke flere medlem-
mer til en egentlig fabrikations-
virksomhed. Man ensker at kunne
tilbyde filttefler og andre produk-
ter af hej kvalitet og spendende
designs pa basis af en sund forret-
ningsmodel. Pa leengere sigt vil de
gerne i et samarbejde med danske
designstuderende udvikle mode-
rigtige modeller, som har appel til
turister, og som desuden har eks-
portpotentiale.

Vejen frem

Da Traditionelt Kunsthdndvaerk
ved, hvordan man ret pracist be-
regner sine produktionsomkostnin-
ger, er de ogsa i stand til at afgere,
om de kommer til at tjene penge pé
at fremstille et produkt holdt op
mod den pris, som folk pa marke-
det er villige til at betale. Hvis ikke
de kan opna et tilstreekkelig inter-
essant overskud (30-50%), ma de
enten beslutte sig for at standse
produktionen af dette produkt eller
undersgge muligheden for at redu-

Fokuspunkter

cere omkostningerne gennem en
mere effektiv fremstillingsmetode
eller lavere materialepriser, fx ved
direkte indkeb i Kina.

De kan ogsé forsege at fa mar-
kedet til at acceptere en hgjere pris
ved at tilfere produktet en mervaer-
di set med kundens gjne. Det kan
gores ved dels at udvikle nye og
anderledes designs, som ikke ses
andre steder pd markedet (fx i sam-
arbejde med danske designere),
dels at skabe et brand, som de mar-
kedsforer som verende bedre end
markedets standardprodukter.

Hvis de beslutter sig for at age
salget ud over det direkte salg til
kunder pa diverse udstillinger, skal
de huske at foretage en grundig an-
alyse af nye markeder og indregne
en fortjenstmargen til de forhand-
lere, de ensker at gore brug af'i dis-
tributionskaeden. Da medlemmer-
ne er unge, kan de ogsé overveje at
bruge internettet og de sociale net-
veerk og salge direkte til slutbru-
gerne og dermed beholde hele for-
tjenesten selv. Denne lgsning méa
kombineres med en brandingstra-
tegi og udvikling af et logo og ma-
ske et nyt navn, der er lettere at
identificere for bade de mongolske
og udenlandske kunder.

Der er stadig mange beslutnin-
ger, der skal tages af gruppens

medlemmer og mange forhold, der
skal tages i betragtning, nar de skal
planlaegge firmaets fremtid: valg af
produkter, markedssegment, rekla-
me- og brandingaktiviteter, USP
(Unique Selling Points), kapacitet,
distribution osv. Den bedste vej til
at skabe et overblik, som fremtidi-
ge beslutninger kan bygge pa, vil
vere at nedfelde det hele i en for-
retnings- og tidsplan, hvor vaeksten
kan planlegges trin for trin — man
ma lere at kravle, for man kan ga.
Men efter den unge gruppes fly-
vende start vil de uden tvivl vere i
stand til at foretage de rigtige valg
og overvinde de mange forhindrin-
ger, de kommer til at mgde pa deres
vej.

Jes Colding

Traditionelt Kunsthandveerk har anskaf-
fet sig nyt udstyr som denne filtkartema-
skine, der gor, at de nu kan koncentrere
sig om at fa produktionen og salget i

gang.

® FEn solid viden om produktionsomkostningerne er et godt grundlag for at traeffe de
rigtige valg af produkter, som kan give en fortjeneste med en forsvarlig margen.
Det er vigtigt ikke at ville det hele og fokusere pa produkter med en staerk USP,

® | mange omréder er stotte fra lokalstyrets uadviklingsfond til radighed for iveerkseet-
tere, der gor sig umage med at analysere deres forretningsmodel og demon-
strerer en evne til at tilbagebetale lan og udvikle deres forretning.

® Samtidig med, at det er godt at have hoje ambitioner og planer for fremtiden, er
det lige sa vigtigt at planleegge veeksten trin for trin for dermed at nedbringe risi-
koen og have tid til at samle erfaringer og lobende tilpasse sig forholdene.
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Bayanbogd:
Mere salg til nicheprodukt

Da Chuluuntsatsral Tsagaanmaam i 2006 flyttede fra sin nomadetilvgerelse pd landet til
byen Sainshand i Dornogobi Aimag for at bernene kunne komme i skole, kunne hun ikke fa
noget arbejde. 1 2008 meldte hun sig ind i en NTS-gruppe med fem andre medlemmer, der
syede og dyrkede gransager. Med muligheden for at fd et Idn hos NTS bestemte hun sig for
at etablere en virksomhed for at opdyrke en hidtil overset niche i markedet: salg af gedeost

gennem detailhandelen.

LN
Tsagaanmaam har brugt sine feerdig-
heder fra barndommen til at etablere
Bayanbogd og har dermed formaet at
komme ud af arbejdslosheden.

e |

Som barn i en nomadefamilie lerte
Chuluuntsatsral at fremstille me-
jeriprodukter pa den traditionelle
made. Det kom hende til gode, da
hun trods sin uddannelse som sko-
leleerer kom til at std uden for ar-
bejdsmarkedet, da hun flyttede til
byen af hensyn til sine berns ud-
dannelse. I 2013 fik hun sit forste
l&n pé 600.000 tg. [1.750 kr.] i hen-

des NTS Spare- og Lanegruppe,
som derefter hjalp hende med at
udarbejde en forretningsplan og
soge om et lan pd 20 mio. tg.
[58.500 kr.] fra regeringens noma-
deudviklingsfond. Hendes drem
var at szlge gedeost gennem de-
tailhandelen — et efter hendes vur-
dering temmelig uopdyrket mar-
ked.

Hun investerede stort i udviklin-
gen af en serie smukt designet og
tillokkende emballage, som evne-
de at fange kundernes opmaerk-
somhed i butikkerne. Hun klarede
ogsé at fa et 1an hos et lokalt mine-
selskab, som er forpligtet til at stot-
te sociale initiativer i lokalomra-
det. Det gjorde hende i stand til at
opna en godkendelse fra de mon-
golske sundhedsmyndigheder og
sette stregkoder pa emballagen.
Hun anslar, at hun med det nuvee-
rende salg kan opretholde sin le-
vestandard de kommende 7-8 ar.

Hun bor nu igen pé landet, hvor
hun holder 1000 geder. Hun produ-
cerer selv osten bistaet af sine bern
og lest tilknyttede studerende i hgj-
sesonen. Selv om hendes emballa-

ge er udformet med henblik pé salg
i supermarkeder, er det kun 30% af
salget, der gir via denne kanal.
70% saelges direkte til forbrugerne
pa udstillinger og lokalt. Firmaet
har en fortjeneste pa 50%; heri er
dog ikke indregnet udgifter til ar-
bejdskraft i salgsprisen. Detail-
butikkerne salger hendes produk-
ter til en pris, der ligger 20-30%
hgjere end ved det direkte salg til
kunderne. Chuluuntsatsral har pa
det seneste oplevet et pres pa pri-
serne, som hun mener skyldes den
okonomiske krise i Mongoliet, og
hun har maéttet nedsaette priserne
for at opretholde den samme pro-
duktion, som hun har hafti2014 og
2015.

Bayanbogds nuvarende pro-
duktionskapacitet er begraenset til,
hvad Chuluuntsatsral kan produ-
cere over en aben ild i sin ger med
begraenset udstyr og produktions-
partier pa kun 20 liter. Hun drem-
mer om at investere i udstyr pa pro-
fessionelt niveau og indrette en fa-
brik i byen, hvor hun kan forarbej-
de melk fra andre leveranderer.
Hun ensker at blive den fjerde in-
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dustrielle leverander af udelukken-
de gedeost pa det mongolske mar-
ked og at indregistrere et firma, in-
vestere i maskiner til produktion af
youghurt, ansatte arbejdslese
medarbejdere og afsette produk-
terne 1 hele Mongoliet. Men hun
kan godt marke, at hun mangler
kapital for at realisere alle sine pla-
ner og dremme.

Vejen frem

Skent Chuluuntsatsral har vaeret i
stand til at tilbagebetale alle sine
lan, er det ikke pé baggrund af sin
arlige indtegt, som med ca. 10
mio. tg. [30.000 kr.] er alt for be-
skeden til at afvikle 1dn. Hun har
saledes mattet betale lanene tilbage
ved hjelp af andre indtegter fra
landbruget. Det er derfor uklogt for
Bayanbogd at patage sig yderligere
laneforpligtelser, for der er opnéet
sikkerhed for, at salget kan vokse
og finansiere tilbagebetalingen af
lan i fremtiden.

Selv om Chuluuntsatsral har en
steerk fornemmelse af, at hun kan
selge ubegrensede mengder af
gedeost til det mongolske marked,
har hun ingen sikkerhed for, at det
virkelig er tilfeeldet. Med bistand
fra NTS har hun undersegt marke-

Fokuspunkter

det og talt med forhandlere
1 Ulaanbaatar, hvor mere
end 50% af Mongoliets be-
folkning lever. Overalt har
hun féet positiv respons.
Men indtil nu har hun ikke
solgt sterre partier gennem
detailhandelen og har in-
gen erfaring med at salge
produkterne uden for de
lokale supermarkeder. Det
vil derfor indebaere en me-
get stor risiko at optage
store lan pa dette tidspunkt
og investere i en fabrik, for
efterspergslen i markedet
er blevet efterpravet. Pa den anden
side er det forstaeligt, at Chuluun-
tsatsral er nerves for at patage sig
store leverancer pa 500 enheder til
supermarkederne, for hun rent fak-
tisk er i stand til levere séddanne
mangder.

En made at komme uden om
dette henen-og-egget-dilemma er
at skabe sterre produktionskapaci-
tet ved at sl sig sammen med an-
dre hyrder — hvoraf nogle maske er
NTS-medlemmer — og leegge dele
af produktionen ud til dem i over-
ensstemmelse med Bayanbogds
krav til kvalitet i produktion og
emballering. P4 denne made kan
firmaet naerme sig supermarkeder-

Gennem de sidste 3 ar har Bayanbogd investeret
et stort belob i produktudvikling og markedsfering.
Firmaet er nu parat til at uadvide salget til supermar-
keder i hovedstaden Ulaanbaatar.

ne i Ulaanbaatar og tilfredsstille
servicekravene.

Det vil dog kreve, at Bayan-
bogd indregner udgifter til lonnin-
ger i sine kalkulationer, s& at un-
derleverandererne kan afregnes
med korrekte priser for deres pro-
dukter, hvor de leverer bade melk
og arbejdskraft. Ved at bruge un-
derleveranderer vil Bayanbogd
kunne @gge sit salg, og den samlede
indtjening vil relativt hurtigt ages,
hvilket med tiden vil kunne finan-
siere etableringen af den fabrik,
Chuluuntsalsral dremmer om —
maske endda uden at optage flere
lan.

Jes Colding

® Hvis man kun foretager store investeringer i produktuavikling, er det sveert at ska-
be en lensom virksomhed. Nar udvalget af produkter er pa plads, ma fokus rettes
mod salg og markedsforing for at vinde fodfeeste pa markedet.

® Kapacitetsbegraensninger grundet den handveerksmaessige produktion kan forbi-
gdende afhjeelpes ved at etablere et netvaerk af underleverandorer, der arbejder i
henhold til firmaets specifikationer. Det giver bade en fleksibel produktion og hol-
der omkostningerne nede, indtil en stabil, hoj eftersporgsel er etableret.

® At patage sig store laneforpligtelser kan slore billedet og skjule det faktum, at en
produktion muligvis ikke er rentabel. Det samme gor sig geeldende, hvis arbejds-
lonnen ikke er medregnet i omkostningskalkulen.
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Elbeg: Fra hobby til

landsdeekkende virksomhed

Dulamjav Chultem arbejdede i 29 dr som skolelerer, for hun gik pd pension i 2007. For
pensionsudbetalingen kobte hun en ny symaskine, sd hun kunne udvikle sin hobby: at sy
kunstfeerdige dragter til skolearrangementer. | 2014 dbnede hun et veerksted og butik. |
2015 tilmeldte hun sig NTS i Khan Uul, fordi hun gnskede at veere med i et feellesskab. Ved
hjelp af Idn fra NTS er hun nu pd vej frem og har planer om at anscette folk for at kunne
imodekomme en storre eftersporgsel i markedet efter traditionel bekleedning.

Dulamjav har oplevet en stabil vaekst, si-
den hun startede Elbeg i 2014. Hun er
sikker pa, at markedet for traditionel be-
klzedning vil fortsaette med at vokse grun-
det den styrkede kulturelle bevidsthed i
Mongoliet.

Gennem sine 29 &r som lerer hav-
de Dulamjav Chultem ofte lejlig-
hed til at bruge sine faerdigheder i
at sy traditionelle mongolske drag-
ter i forbindelse med arrangemen-
ter pa skolen. Da hun gik pd pen-
sion, var det derfor naturligt for
hende at viderefere sin hobby med
at sy for skoler og folk i nabolaget.

Hun opdagede hurtigt, at der var et
stort behov for den form for be-
kleedning som folge af den sterre
kulturelle bevigenhed for alt mon-
golsk efter revolutionen i de tidlige
90’ere. Hun bemarkede ogsd en
tendens mod at kombinere de rela-
tivt fa traditionelle modeller med
mere moderne kreationer praeget af
den skiftende mode. Hun fornem-
mede, at der 14 et marked og vente-
de, og 1 2013 tog hun skridtet og
indrettede et veerksted ner hendes
private hjem. Aret efter oprettede
hun virksomheden Elbeg.

Hun arbejdede hardt og begynd-
te at fole sig isoleret og alene i sit
vaerksted, sa 12015 sluttede hun sig
til NTS, hvor hun tilmeldte sig en
Spare- og Lanegruppe og oprettede
sammen med sin sen en lille pro-
duktionsenhed. Sammen har de
oplevet en stot vaekst i virksomhe-
den med salg til skoler (80%) og
lokale (20%). Dulamjav har flere
gange féet og tilbagebetalt 1an pé 2
mio. tg. [1.450 kr.] fra NTS til en
rente pa 5% pr. méned for at kunne
kebe nye ravarer og udstyr. Tidli-
gere kunne hun fa mikrofinanslan

til kun 0,85% 1 rente pr. méaned,
men det er mere fleksibelt og for-
delagtigt for gruppen at lane hos
NTS.

Foruden produkternes fremra-
gende kvalitet er Elbeg ogsa kon-
kurrencedygtig pa prisen, som er
den halve af, hvad skredderne i
Ulaanbaatar tager. Dulamjav fore-
trekker en fleksibel prismodel,
hvor hun vurderer, hvad kunderne
har rad til at betale. S& selv om hun
har en god fornemmelse af sine
produktionsomkostninger, er det
ikke altid det afgerende for salgs-
prisen.

Elbeg salger sine varer gennem
det personlige netverk og anbefa-
linger inden for det mongolske
skolevasen. Dulamjav har vaeret sa
langt borte som i Erdenet for at
tage imod ordrer og tage mal. Hun
har ogsa brugt netvaerket gennem
NTS og deltaget i salgsudstillinger
organiseret af NTS. Hendes eneste
salgsmateriale er en pravebog med
fotos og kommentarer fra de 100
kunder, hun har betjent siden star-
ten. Hendes kapacitet er begraenset
til hende selv og lejlighedsvis hen-
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des sen, som ogsa driver en virk-
somhed med udstyr til snustobak.
Hun overvejer nu, hvordan hun kan
ekspandere for at blive i stand til at
honorere efterspergslen.
Dulamjav feler, at hun er ved at
blive for gammel til at lofte pro-
duktionen alene, s hun dremmer
om at ans&tte 3-4 unge mennesker
og oprette en produktionslinje,
som vil frigere hende til at udfere
salgsarbejde og udvikle nogle af
hendes andre smévirksomheder:
bagning af bred og sko til bern.

Vejen frem

Med Dulamjavs fortid i skolesek-
toren har hun mulighed for at drage
fordel af sine erfaringer. Hun ber
derfor rette sin salgsstrategi mod
skoler i hele Mongoliet, hvor efter-
sporgslen efter dragter til skolear-
rangementer er voksende. Alle an-
dre forretningsmuligheder, hun
stoder ind 1 pad sin vej, ber hun
engagere sig i efter omstendig-
hederne. Som den improviserende
iveerksatter Dulamjav er, ma hun
huske at holde fokus og ikke spre-
de sig for meget, hvilket hun risi-
kerer, hvis hun ensker at udvide
skreddervirksomheden samtidig
med bageriet og barneskoene. Hun
bliver nedt til at vaelge og koncen-

Fokuspunkter

trere sig om den mest lovende for-
retning, som synes at vere skred-
deriet.

Hyvis Elbeg skal né sit mél om at
kunne indkebe tilstraekkeligt pro-
duktionsudstyr til 3-4 ansatte, er
det pakraevet, at overskuddet pa de
igangveerende aktiviteter oges, s
der er midler til at reinvestere i
virksomheden. Det kan ske ved at
indfere en mere stram prispolitik
og sikre, at alle ordrer giver et
overskud pa 40-50%. Desuden méa
Dulamjav kende sine omkostnin-
ger inklusive udgifter til arbejds-
kraft, for hun ansatter personale,
som skal aflennes med en timelon.

P& markedsforingssiden har
Elbeg en realistisk mulighed for at
etablere sine produkter som et
brand inden for det forholdsvis
snavre skolesegment. Det vil inde-
bare udarbejdelsen af et logo, som
kan sys ind i den enkelte vare, samt
videreudvikling af hendes referen-
cebog til et egentligt produktkata-
log. Salget til skoler i hele Mongo-
liet kan understottes af et website,
hvor skolerne kan finde inspiration
til deres arrangementer samt pla-
cere ordrer og fremsende maltag-
ninger. Som supplement hertil kan
Dulamjav besege skoler rundt om 1
landet for at yde rddgivning og per-
sonligt salg.

Dulamjav har mulighed for at
finde personale i NTS-netverket,
og nar kapaciteten forst er opbyg-
get, kan hun overveje at byde ind
pa de sterre udbud af standard-sko-
leuniformer, hvor hun maske kan
opbygge et lager af forholdsvis bil-
ligt stof 1 forbindelse med storind-
kab.

Jes Colding

Dulamjav vil gerne anseette folk til at ud-
fore det meste af syarbejdet under hen-
des ledelse, sa at hun i fremtiden kan
koncentrere sig mere om salg og mar-
kedsforing.

® Hvis du har noget, der gor dig seerlig, er det vigtigt at udnytte denne saerlige kun-

nen eller viden, da det giver dig en konkurrencefordel.

® Hvis du er den fodte ivaerkseetter, er fristelsen til at se forretningsmuligheder
overalt stor, og der er en risiko for, at manglende fokus vil fa det hele til at lobe ud

i sandet.

® Nar motivationen er af social karakter, hvilket er kendetegnende for mange
NTS-medlemmer, kan det nogen gange veere fristende at saelge uden fortjeneste.
Men i det lange lob vil denne indstilling forhindre virksomheden i at udvikle sig og
Skabe nye jobs, som ogsa er et socialt gode. Det er vigtigt at taenke langsigtet.
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Munkh Ashig:
Querlevelse kraever overskud

I 2012 vandt en NTS-gruppe pd 9 medlemmer et udbud om at blive forpagtere i 10 dr af et
5 hektar stort areal, stottet af et tjekkisk udvikingsprojekt. Landmand Gantulga Lhamjav og
hans hustru Ulziijargal Choijamc, som er ledere af gruppen, har nu gennem 4 dr indhgstet
nyttige erfaringer med hensyn til hvilke afgrader, der er egnede til Dornogobis terre klima.
Skont et stigende salg er de under pres for at oge indtjeningen, sd de i lobet af 6 dr kan bli-
ve gkonomisk beeredygtige og mdske blive i stand til at forlenge forpagtningsaftalen.

Mineingenior Ulzijjargal Choijamec, som
har veeret tilknyttet NTS gennem 20 ar,
og hendes aegtefaelle, landmanden Gan-
tulga Lhamjav, star i spidsen for gruppen
Munkh Ashig.

1 2008 dannede 11 NTS-medlem-
mer i Sainshand Sum — alle med er-
faringer inden for landbruget —
Munkh Ashig Union. Formélet var
at udbrede viden om landbruget,
hvilket der ikke er tradition for i
Gobiomradet. Men efter en méalret-
tet indsats fra myndighedernes side
og oplering ved bla. Munkh
Ashig, har dette @ndret sig gennem
de sidste 20 ar, og mange kan nu
leve af at dyrke jorden.

Gruppen, som nu er reduceret til
9 medlemmer, fik et storre gen-

nembrud, da de 1 2012 vandt et ud-
bud om at forpagte 5 hektar land
under et tjekkisk udviklingsprojekt
i samarbejde med Dornogobi Ai-
mag. Af projektets oprindelige 8
parceller er gruppens den sterste. [
dag er der kun 3 aktive parceller til-
bage, hvilket hovedsageligt skyl-
des, at tilveerelsen som bonde ikke
er forenelig med den nomadiske
livsform. Gruppen behovede ikke
at foretage de indledende investe-
ringer pa 300 mio. tg. [860.000 kr.]
i jord og maskiner, da dette blev
stillet frit til ridighed gennem pro-
jektet. Men den er ansvarlig for alle
driftsomkostninger i forbindelse
med dyrkningen.

I gruppen er det Gantulga
Lhamjav, der er uddannet land-
mand. Han har gennem arene ud-
viklet en serlig evne til at udpege
afgroder, der er specielt egnede til
klimaet i Gobi. I de forste ar af for-
pagtningen lagde man stor vagt pa
at eksperimentere med forskellige
sorter kartofler, chili, lag, meloner,
tomater, agurker og mange andre
afgrader pa de 5 hektar, herunder
tre store drivhuse. Man har ikke

skelet serlig meget til markedspri-
serne, nar man har skullet udveelge
plantearter. Produkterne opbevares
i underjordiske bokse og se&lges
aret rundt.

Gruppen har reserveret en del af
de 5 hektar land til fortsat opleering
i dyrkningsmetoder. Andre NTS-
medlemmer har mulighed for at
lane et mindre grundstykke, hvor
de kan dyrke deres egne afgroder —
et tilbud 18 medlemmer har benyt-
tet sig af. Til at finansiere driftsud-
gifterne det feorste ar fik gruppen et
lan pa 8 mio. tg. [23.000 kr.] fra
Landbrugets Udviklingsfond, som
efterfolgende er betalt tilbage. Si-
den det forste driftsari 2012 med et
salg pa 20 mio. tg. [57.000 kr.] er
indteegten kun steget med 20% til
24 mio. tg. 1 2015. Med et fast per-
sonale pa 2-4 personer og 10 sa-
sonarbejdere samt andre driftsom-
kostninger har gruppen endnu ikke
genereret et overskud. De har dog
heller ikke tabt penge, og de har sat
10% af salget ind pa en konto til
uforudsete udgifter.

Alt salg foregér direkte til kun-
derne, og 80% af omsatningen
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Munkh Ashig er seerligt begunstigede ved ikke at skul-
le afseette penge til afskrivninger pa driftsmidler, da
disse gjes af aimagen.

sker lokalt, mens 20% salges i
Ulaanbaatar og Dundgobi via lej-
lighedsvis afsetning af hele last-
vognfulde meloner af gruppens
medlemmer. De har forsegt sig
med at drive en detailbutik i Sain-
shand, men matte lukke den fa ar
senere pd grund af for hgje omkost-
ninger.

Munkh Ashig vil gerne fortsaet-
te med at udbrede kendskabet til
dyrkningsmetoder og afgreder, der
passer til de lokale forhold. Samti-
dig vil de gerne have, at deres be-
drift star som et eksempel for andre
til at blive ekonomisk selvbaren-
de. De har ogsa testet nye afgroder
som fx soya og sorte ris for mulig

Fokuspunkter

eksport til det japanske
marked pa lengere sigt,
og de har féet positiv re-
spons pa kvaliteten af
deres produkter.

Vejen frem

Med 6 ar tilbage af kon-
trakten er det afgerende
for Munkh Ashig, at de
koncentrerer sig om at
blive gkonomisk bare-
dygtige i fremtiden.
Strengt taget arbejder
gruppen delvist pa basis
af statsstotte, da de hverken betaler
leje af jorden eller afskrivninger pa
maskinparken. De betaler kun en
lav skat pa 500.000 tg. [1.400 kr.]
om dret. Med andre ord ville det
oplevede O-resultat faktisk vise sig
at vere et underskud, hvis renter
og afskrivninger blev tillagt drifts-
omkostningerne.

Et areal pé 5 hektar burde yde
det dobbelte eller endda det tredob-
belte i forhold til den nuverende
afsetning pa 24 mio. tg. om é&ret.
Skent nogle af dyrkningsforsegene
ber fortsette pa langt sigt, skal
gruppen bade analysere, hvilke af-
groder der kan opnd den hgjeste
markedspris pr. m* dyrkningsareal

og reducere forsggsarealet for der-
med at opna en storre produktion.

Samtidig skal Munkh Ashig re-
ducere deres athangighed af det
lokale marked, da der kan fore-
komme lokale overskudspukler af
visse produkter, som det fx er sket
med meloner, hvor priserne faldt
lokalt. De har allerede indledt den-
ne proces ved at opsgge andre mar-
keder som fx Ulaanbaatar og
Dundgobi, men der skal flere un-
dersggelser til for at finde ud af,
hvilke priser produkterne kan sal-
ges til pa de forskellige markeder.

De kan ogsa overveje at afsatte
deres produkter via mellemhand-
lere pa andre markeder, hvor de
ikke selv er til stede. Her ma de
vaere opmerksom pa transportom-
kostningerne og kebmandenes
avancer. Gruppens store udfor-
dring bliver derfor adgang til nye
markeder og mindre athangighed
af det lokale marked. Det vil kreeve
mere omfattende markedsundersg-
gelser samt analyser af de mest vel-
egnede afgrader og distributions-
kanaler.

Jes Colding

® Nar et forretningskoncept er stottet udefra, kan det meavirke til at slore virksom-
hedens egne praestationer. For at sikre en sund okonomi pa langt sigt ma virk-
somheden have fokus pa indtjeningen.

® For stor aftheengighed af det lokale marked kan destabilisere en virksomhed, som
kan blive tvunget til at nedseette priserne, hvis hiemmemarkedet er overforsynet.
Derfor bor alle virksomheder undersoge mulighederne for at afsaette deres pro-
dukter pa andre markeder end det lokale.

® (gsa inden for landbruget er det af afgorende betydning at kende sine omkost-
ninger og den potentielle indtaegt pr. kvadratmeter, sa at man kan foretage de ret-

te dispositioner med hensyn til valg og salg af afgroder.
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Mongol Deel: Fremskridt
gennem gget produktivitet

Da Tserenlham meldte sig ind i NTS i 2007, var hun alene i sin lille virksomhed. Nu ville
hun gerne veere en del af et starre feellesskab. Siden da er hendes NTS-gruppe vokset til 30
medarbejdere, der alle arbejder i eget hjem. Med et svigtende syn ser Tserenlham sin fremti-
dige rolle som vejleder og koordinator i takt med, at firmaet udvider sine aktiviteter.

Efter sin tilmelding til NTS i 2007 har
Tserenlham Bazar ikke alene udmeerket
sig ved at veere en habil syerske, men
ogsa en driftig forretningskvinde, der
skaber mange jobs og tager leerlinge.

Tserenlham Bazar fandt hurtigt ud
af, at hun som enlig syerske i eget
hjem ikke ville veere i stand til at
drage fordel af den foregede efter-
spargsel efter traditionel mongolsk
beklaedning i kelvandet pa den na-
tionale vackkelse efter sovjetperio-
den. Da hun sluttede sig til NTS,
medte hun mange andre kvinder,
der var lige sa dygtige til kvalitets-
syning, som hun selv, eller kvinder,
der var parat til at tage ved laeere af
hende. Siden da er hendes gruppe
vokset til 30, som alle arbejder
hjemme under hendes opsyn.

Det viste sig, at Tserenlham
ikke alene er en ualmindelig dygtig
syerske. Ogsa som iveerksatter og
forretningskvinde ger hun sig be-
market. [ starten medte kunderne
op med deres egne snitmenstre og
materialer, men efterhanden har
hun féet overbevist 30% af kunder-
ne om at kebe stofferne af hende i
hendes lille engrosudsalg, som hun
har indrettet i sit hjem.

Hun har en dyb forstaelse af
virksomhedens omkostninger og
er i stand til at realisere en fortjene-
ste pa 25% pa skraeddervirksomhe-
den og 50-60% pé stofsalget, hvil-
ket samlet set giver et tilfredsstil-
lende overskud. Desuden har Tse-
renlham opdaget, at hun ved at spe-
cialisere hver syerske til kun at sy
hver sin del af en dell kan opna
lavere produktionsomkostninger,
hejere kvalitet, hurtigere levering
og starre produktion samtidig med,
at det gor det vanskeligere for an-
dre at kopiere hendes modeller.
Hun har opdelt produktionen i fem
specialiserede  operationer, alle
med faste priser og kvalitetsmal.

1 2012 besluttede hun sig for at
lade sit firma registrere som en of-
ficiel virksomhed, som ud over de
30 hjemmesyersker beskaftiger

fem tidligere arbejdslese medar-
bejdere som lerlinge. Med tiden er
det hendes plan, at sgnnen, som
driver en stofforretning i Ulaan-
baatar, skal overtage firmaet.

Som en konsekvens af, at Mon-
gol Deel drives fra hendes private
hjem i Mandalgobi, er familien
generet af den konstante trafik til
og fra huset. Tserenlham er derfor
under pres for snart at finde et an-
det sted at drive forretning. Hun
dremmer om at bygge en lille fa-
brik, idet hun regner med at kunne
producere fem gange den nu-
varende produktion med hendes
30 syersker.

Med det nuvarende aktivitets-
niveau med et salg pa ca. 4-5 mio.
tugrik [ca. 12.000 kr.] om méneden
og en positiv veekst og indtjening
er realiseringen af hendes drem in-
den for rekkevidde. Med hensyn
til markedsfering og distribution
har Mongol Deel hidtil betjent sig
af kundeanbefalinger og udstil-
lingssalg. Hun har nu taget de for-
ste skridt henimod en egentlig
brandingstrategi ved at sy vare-
marker i alle sine produkter. I dag
selger hun ca. 70% af sine produk-
ter lokalt og 30% 1 hovedstaden,
hvor malene til tojet bliver taget.

CoOCcCaACaAC aOC aOC aOC O O aAC A A C O C O O O O A C O C A C O OO Cc A aCc A C A C O O Cc A aACcaACc aACc O O O OO caCc aCc acacac o cacacaCcac a3
= T e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ] e e i e e e e e e e e e el e e e e e e e =




DANSK MONGOLSK SELSKAB GER 99

EECRCaGdE GG CaGaE G A BN E G AGAE A E NG A EaGAC A EAG A AG G A G HE A A B AG A G AEAGAGAE A EAC A AGaG A A Gac A o e ag g

reekke andre aktiviteter, som kan 6. Etablere et afsatningssystem

Vejen frem

Foruden at skane familielivet ved
at flytte til en anden lokalitet og
maske opfere sin egen fabrik har
Tserenlham mange andre planer:

1. Hun ensker at udvide sin for-
retning med salg af stoffer i
Ulaanbaatar og ved at impor-
tere stoffer direkte fra Kina.

2. Hun deltog for nyligt i en
NTS-salgsudstilling i Kina,
hvor hun laerte meget om ned-
vendigheden af produktudvik-
ling for at tilfredsstille og til-
passe sig kinesisk smag og
storrelser pa tej. Hun vil gerne
ind pé dette marked, hvor hun
ogsd opdagede, at mongolske
knapper er meget populare og
efterspurgte.

3. I kelvandet pa en @jenopera-
tion ensker Tserenlham at ned-
drosle sit eget syarbejde og i
stedet koncentrere sig om at
fungere som produktionsleder,
salgschef og mentor for de
mange nye lerlinge, sé at fir-
maet kan udvikle sig endnu

medvirke til at udvikle firmaet og
udnytte den prisfordel, som den
specialiserede produktionsmetode
medforer:

1. Bede en grafisk designer om at
udforme et enkelt og identi-
tetsskabende logo og sy det ind
1 hvert eneste kledningsstykke
sammen med et telefonnum-
mer.

2. Oprette en hjemmeside med
mulighed for direkte salg i hele
Mongoliet.

3. Udarbejde et opdateret katalog
med eksempler pa populare
modeller og kvalitetspraver pa
udvalgte stoffer.

4. Med kataloget som inpira-
tionskilde for kunderne kan
Mongol Deel maske begynde
at afsatte sine produkter via
detailhandlen og vil sandsyn-
ligvis dermed kunne pévirke
kunderne til at vaelge stofferne
fra firmaets katalog og dermed
gge oms&tningen.

5. Benytte NTS-netvaerket pa

med henblik p4 mongoler i ud-
landet, som kan bestille deres
dell via hjemmesiden.

. Ansatte en yngre person med

en uddannelse inden for design
og marketing til at udvikle pa-
letten af produkter og salgsar-
bejdet, s& at Tserenlham kan
koncentrere sig om hendes
styrker inden for produktio-

nen.

Jes Colding

]

mere i fremtiden. landsplan til afsatning af pro- | Ved at udvide forretningen med salg af

dukter ved at inddrage det i stoffer har Mongol Deel veeret i stand til
g at oge fortjenesten pa de fremstillede

Foruden de ovennavnte basale ini- salgsarbejdet og maltagningen | ey Ny er de pa udkig efter at indkobe
tiativer overvejer Mongol Deel en mod en vis provision af salget. | stoffer direkte fra Kina.
Fokuspunkter

® Hvis man uavikler forskellige produktionsmetoder, kan man reducere sine om-
kostninger og dermed opna en prisfordel pa markedet — dvs. saelge mere — eller
opna en staorre fortjeneste — eller begge dele.

® \Ved trin for trin at reinvestere fortienesten i firmaet — i denne case et stoflager —
kan man udvikle andre forretningsmodeller, der kan meavirke til en storre fortje-
neste og bidrage til at finansiere opforelsen af en lille fabrik.

® Det er en vigtig forudsaetning at have fuld kontrol over produkternes kvalitet, for
man starter med at saelge sine produkter som et brand, da kundernes forventnin-
ger til et noget dyrere varemaerkeprodukt skal opfyldes.
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King of Plant:
Rid med pa helsebolgen

Da Gan-Adiya Davaasambuu startede salgsarbejdet for det multinationale pyramideselskab
DXN i 2009, var hun nok opmeerksom pd den voksende interesse blandt mongoler for at

forebygge eventuelle helbredsproblemer, men hun havde ingen anelse om den rolle, den rode
svamp fra Malaysia skulle komme til at spille i hendes liv.

Siden Gan-Adiya begyndte at seelge
DXN'’s Reishi-svampe for 7 ar siden er
hun blevet selvfinansierende og planleeg-
ger nu de nzeste trin i firmaets udvikling.

Mongolerne er generelt meget op-
taget af deres sundhed. Det har ba-
net vejen for en maengde medicin-
ske og sygdomsforebyggende pro-
dukter i de senere ar. Ikke mindst
det malaysisk hjemmeherende
MLM-firma [netvaerksbaseret
markedsforing — red.] DXN har
forstéet at ride med pé denne bgl-
ge, siden det begyndte salgsarbe;j-
det i Mongoliet for 10 ar siden.

Efter at have meldt sig ind i
NTS-netvaerket i 2009 blev Gan-
Adiya Davaasambuu hurtigt en af
DXN’s superselgere med hoved-
vaegten pa afsatning i Dundgobi
Aimag. Pé basis af MLM-koncep-
tet leder hun ikke alene salget af
DXN-produkter fra sit medlems-
kontor i Mandalgobi, hun er ogsa
ansvarlig for at rekruttere og ud-
danne nye supersalgere. Hun far
provision af begge aktiviteter.

Siden hun fik sit ferste 2.500
kroners lan til inventar og drifts-
udgifter fra sin NTS Spare- og La-
negruppe, gor hendes nuverende
manedlige pengestrom pa ca.
5.000 kr. det muligt at finansiere
hendes eget lager af produkter og
de dermed forbundne omkostnin-
ger. Hun beskeeftiger nu én fuld-
tidsansat medarbejder.

Selv om hun har oplevet en
salgsfremgang pa 50% i lebet af de
sidste 3 ar, frygter hun stadig for at
miste omsatning, hvis hun ikke
har varerne pa lager, som er det
kunderne kraver, nar de kommer
ind fra erkenen. Hun ensker derfor
at fordoble butikkens lagerbehold-
ning ved at fortsaette med at reinve-
stere dele af sin fortjeneste i firma-
et. DXN forlanger forudbetaling af

alle ordrer og tilbyder dag-til-dag
leverancer.

Hun har ogséd investeret i en
barbar computer og projektor for
at kunne tilgd DXN’s centrale gko-
nomistyringssystem og for at lave
presentationer for nye medlem-
mer. Hver lordag afholder hun in-
formationsmeder, hvor hun forsg-
ger at rekruttere nye medlemmer.
Hun rejser ogsé jeevnligt til andre
egne af Mongoliet for at selge sine
produkter. Hun har erhvervet sin
viden om produkterne gennem
kurser i Ulaanbaatar og to gange i
Malaysia.

Hendes personlige mél er at sik-
re sin fremtid, sin families sundhed
og velstand og at fortsette med
selv at kunne finansiere sin forret-
ning. Hun vil gerne op pa et salgs-
niveau svarende til »Storambassa-
der« inden for DXN-systemet og
opna en manedlig indtegt pa
20.000-80.000 kr. i lgbet af 10 ar,
hvor hendes son kan overtage for-
retningen.

Hun foler, at dette mal er real-
istisk dels p& baggrund af den hid-
tidige veekst, dels fravaeret af direk-
te konkurrenter og den stadig sti-
gende eftersporgsel i markedet for
helseprodukter.
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King of Plant driver et distributionscenter
i Mandalgobi i Dundgobi Aimag. Det er
nedvendigt at have et bredt udvalg af
varer pa lager for ikke at ga glip af et salg,
nar nomaderne kommer forbi.

Vejen frem

Gan-Adiya planlegger at nd sit
mal ved at forege lagerbeholdning-
en til over 25.000 kr. og intensivere
sit salgsarbejde uden for Dundgobi
Aimag til selv fjerntliggende egne,
herunder ogsé Kina. S& hun er ned-
saget til at frigere sig fra andre ak-
tiviteter for at f mere tid.

Hun far brug for 20 superszl-
gere som medlemmer inden for
DXN-systemet — i dag har hun kun
ét medlem. Hun regner med at né
dette mal ved at oplaere 5 talentful-
de medlemmer ad gangen. Blandt
hendes nuvarende 1.500 medlem-
mer er der kun 10 forhandlere, og
hendes plan er at gge dette antal

Fokuspunkter

ved at leegge mere pres pa
medlemmerne i fremtiden.

Skent det er Gan-
Adiyas plan at blive ved
med at strikke og bruge al
sin energi pé at udvikle sal-
get af DXN-produkter, har
hun ogsa mulighed for at
vaelge en anden vakststra-
tegi ved at bygge videre pa
hendes aktiv, som er de
1.500 medlemmer/kunde-
kreds. Sa lenge aktivite-
terne ikke er i konkurrence
med DXN’s produkter, er
det tilladt. Hun kan fx gere
folgende:

1. Gore udvalget af produkter
storre ved at inkludere andre
helserelaterede produkter, som
potentielt kan have interesse
for hendes nuvarende, sund-
hedsbevidste kundekreds (fx
rensecreme, massageproduk-
ter, puder, massageudstyr
osV.).

2. Acceptere andre MLM-spil-
lere, der kan supplere hendes
vareudvalg, da hun allerede er
fortrolig med salgsapparatet
(fx skenhedsprodukter).

King of Plant beskeeftiger for tiden én medarbejder
pa fuld tid i servicecentret i Mandalgobi.

3. I sin markedsfering gere brug
af kundeanmeldelser, bade af
kendte personer (kendiseffek-
ten) og almindelige forbrug-
ere, som har haft positive ople-
velser med anvendelsen af
DXN’s produkter.

4. Gore mere brug af internettet
og de sociale medier som
Facebook for at rekruttere nye
medlemmer og holde medlem-
merne informeret om nye pro-
dukter.

Jes Colding

® FEvnen til at opsnappe nye tendenser i samfundet, som i dette tilfeelde den nye
helsebolge, er noglen til langvarig succes i forretningslivet. En SWOT-analyse
(styrker, svagheder, muligheder, trusler) kan veere et nyttigt redskab til en vurde-

ring af markedet.

® \Ved at reinvestere storstedelen af sit overskud i firmaet kan indtjeningen foroges
eksponentielt fx som i denne case, hvor et storre varelager eller bedre salgs-
veerktojer direkte kan oge salget.

® Skont det ofte kan vaere en god strategi at holde sig til det kendte, ma ivaerkseet-
teren konstant overveje, om der er lavthaengende frugter, der uden alt for mange
ressourcer kan oge omseaetningen og skabe et storre kundeunderlag.
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Ochir Zorigt:
Fra jord til bord

Da Erdenebat Lkhaaya efter nogle drs arbejde i Korea vendte tilbage til Mongoliet i 2010,
havde han sparet tilstreekkeligt op til at kunne kebe 3 hektar land i Khan Uul-distriktet ca.
45 km fra Ulaanbaatar. Han stillede veerdien af sin jord som sikkerhed for et bankldn pa
10.000 kr. til at starte et landbrug. Siden da har Erdenebat opbygget en rentabel virksom-
hed med en omseetning pd 130.000 kr. Ndr virksomheden har ndet sin maksimale produk-
tionskapacitet, planleegger han at gd ind i direkte salg til forbrugerne.

NTS-gruppeleder Enkh-Uugan P, til ven-
stre og grundleegger og ejer af Ochir
Zorigt, Erdenebat Lkhaaya, har fundet en
kreativ made at samarbejde pa. De opna-
ede en vaekst i produktion og salg i 2015
pé 30%.

Gennem de senere ar er mongoler-
nes madvaner blevet mere og mere
forfinede. Restauranter med frem-
med mad er blomstret op overalt i
landet, dog iseer i Ulaanbaatar. Det
har skabt en stigende efterspergsel
efter flere gronsager og dermed ba-
net vejen for oprettelsen af Ochir
Zorigt, et kooperativ grundlagt af
agronomen Erdenebat Lkhaaya,
der leverer et stort udvalg af gren-
sager aret rundt: kartofler, salater,
svampe, broccoli, tomater, agur-
ker, paprika, squash m.m.

P& hans eget 3 hektar store areal
med 10 drivhuse og 2 hektar for-
pagtet jord til dyrkning pé friland
naede han i 2015 op pa et samlet
salg pa ca. 130.000 kr. og indkas-
serede en nettofortjeneste pa ca.
10%, hvoraf stgrstedelen blev rein-
vesteret i to nye drivhuse og sterre
driftskapital. Erdenet finder hele ti-
den pa nye smarte méader at mini-
mere sine produktionsomkostnin-
ger pa, séledes er en af hans origi-
nale ideer nu blevet kopieret af
mange andre farmere i omrédet.
De bygger nye drivhuse af gratis,
beskadigede bilforruder. Det er bil-
ligere og giver et storre hostudbytte
end drivhuse af plast.

Men ogsa pa andre omrader har
Erdenebat demonstreret sine inno-
vative talenter: han planlegger at
dyrke mere kostbare afgreder og
hegste dem, néar priserne er hgje.
Han har etableret en lille besaetning
bestaende af 10 koer, som ikke ale-
ne leverer malk til eget forbrug og
salg, men ogsé leverer gratis god-
ning til produktionen af gkologiske
gronsager. Han holder gje med,
hvad andre farmere dyrker, og

undersoger markedet for, hvilke
produkter der eftersporges, og
hvilke afgreder det ikke kan betale
sig at dyrke. Han serger for kun at
dyrke grensager, der har en hgj
salgspris pr. kvadratmeter udbytte.
Erdenebat meldte sig ind i NTS
for 3 ar siden, og gennem sit med-
lemskab af en Spare- og Lanegrup-
pe fik han let adgang til kortfriste-
de lan (2.000 kr.) til forarssaningen
og beskaftigelse af sesonarbejde-
re. Han fik ogsd mulighed for at
fastansatte medarbejdere, og tre i
hans nuvarende stab pa seks per-
soner er medlemmer af den 11
medlemmer store NTS-gruppe,
han dannede sammen med Enkh-
Uugan P., som er gruppeleder.
Med undtagelse af 20%, som
slges lokalt, bliver sterstedelen af
produkterne afsat gennem syv for-
handlere pa forskellige lokale mar-
keder med en baredygtig fortjene-
ste pa 40-50%. Ochir Zorigt er ikke
i stand til at efterkomme den stadig
storre eftersporgsel, selv om tilfo-
relsen af tre ny drivhuse 1 2015 for-
ogede produktionskapaciteten med
30%. Sé& for gjeblikket forseger
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Erdenebat ikke at finde nye mane-
der at afsatte sine varer pa.

plast.

Vejen frem

Inden for de naste 5 &r har Ochir
Zorigt planer om at opfere endnu
fem drivhuse og optimere udbyttet
og kvaliteten af produktionen. Nér
det er gennemfort, vil firmaet op-
rette sine egne udsalg. P4 den made
far de bedre kontrol over distribu-
tionen og er ikke athaengig af kun
syv forhandlere. Det vil ogsa med-
fore en storre gennemsigtighed og
generere nyttig information om
markedet som fx kundernes pre-
ferencer og prisudviklingen, vigtig

Fokuspunkter

Erdenebats originale idé med at bruge odelagte bilfor-
ruder til sine drivhuse giver ikke blot lave byggeudgif-
ter, men giver ogsa et starre udbytte end drivhuse af

information nar der skal tages be-
slutninger om hvilke afgreder, der
skal dyrkes i de 15 driv-
huse og pa det 5 hektar
store areal.

Endelig vil invol-
veringen 1 distribu-
tionsleddet sikre, at den
fortjeneste pa 40-50%,
som i gjeblikket ligger
hos forhandlerne, vil til-
falde Ochir Zorigt under
forudsatning af, at om-
kostningen ved at drive
detailhandel ikke over-
stiger den sterre ind-
tjening. Med Erdene-
bats hidtidige méde at
agere pa, er det-
te scenarie ikke
sandsynligt.

Med 40% af den mon-
golske befolkning under
18 ar vil et stigende antal
unge erhvervsstuderende
eller andre veluddannede
unge sgge ud pa arbejds-
markedet 1 de kommende
ar. Til at bistd med over-
gangen til direkte salg ber
Ochir Zorigt overveje at
ans@tte en af disse yngre
kandidater til en lav lon,
men med mulighed for bo-
nus i tilfeelde af succes.

Rigelige maengder organisk godning opbevaret i
bla tonder fra landbrugets 10 koer sikrer bade en
billigere og bedre produktkvalitet og en 100% ga-
ranteret okologisk produktion.

En sddan medarbejder kunne
ogsé bidrage til at udvikle et egent-
ligt Ochir Zorigt varemerke, idet
firmaet kommer til at kontrollere
bade produktkvalitet og distribu-
tion og dermed eventuelt kunne
tage en hgjere pris for varerne, hvis
markedet responderer postitivt.

En direkte ugentlig leverance af
kvalitetsprodukter fra sasonens
gronsager til travle bymennesker
og til en hej pris har vist sig succes-
rigt i andre lande og kan ogsé vise
sig at veere en farbar vej for Erde-
nebat og hans medarbejdere.

Jes Colding

® Oiriginale og utraditionelle produktionsmetoder kan veere en effektiv made til at
reducere omkostningerne pa og fa virksomheden til at vokse hurtigere.

® Selv ndr man har at gore med en moden virksomhed, kan NTS-netveerket tilfore
medlemmerne konkurrencemaessige fordele som i dette tilfaelde, hvor en let til-
gang til midlertidig finansiering og palidelig arbejdskraft har bidraget til at fa en al-
lerede etableret forretning til at vokse.

® Ofte kan en utraditionel tankegang, hvor man soger nye aktiviteter med relation til
den allerede igangveerende produktion, bidrage til at befaeste virksomheden og
oge indtjeningen og kontrollen med markedet.
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Zagsgal the: Steerk person-
lighed fremmer vceksten

Da Doljin Dashgaa i 2002 fik stillet diagnosen leverkreeft, som hun overlevede efter en
operation, begyndte hun at drikke the af blade fra krydderplanten zagsgal, der vokser i
Gobigrkenen. Pd mirakulgs vis opdagede hun, at theen havde en gavnlig virkning pd hendes
helbred. | 2008 startede hun en produktion af the. Med bred stotte fra NTS, som hun til-
meldte sig i 2007, har hun siden udviklet sin forretning til den i dag er en multimillion-virk-
somhed med Doljin som central pr-figur og international mediedarling.

Doljin Dashgaa er en omvandrende re-
klame for sit produkt, hvilket styrker dets
troveerdighed, brandet og salgspotenti-
alet.

Kort efter at Doljin Dashgaa i 2007
havde meldt sig ind en NTS-grup-
pe for at fremstille kager, dannede
hun 1 2008 en gruppe med fem an-
dre medlemmer, der producerede
the pé basis af zagsgal-planten.
Hun var selv begyndt at drikke the-
en, som havde haft en gavnlig virk-
ning pé hendes helbred.

Fra gammel tid er zagsgal-plan-
ten, der gror vildt i Gobierkenen,
blevet brugt til urtethe for at styrke

immunforsvaret hos mennesker. I
dag er effekten videnskabeligt be-
vist, og theen er meget udbredt i
hele Mongoliet.

Gruppen fik et bankldn pa
50.000 kr. til anskaffelse af udstyr
og et lan pa 13.000 kr. hhv. 3.000
kr. fra NTS til indkeb af emballage.
Doljins datter kautionerede for 1a-
nene, som nu er betalt tilbage.
NTS’ lokale koordinator hjalp
Zagsgal the med laneansggninger-
ne, udformning af emballage, del-
tagelse i salgsudstillinger, stregko-
der til detailhandlen, nomineringer
til produktpriser og meget mere. |
2011 var salget steget til et niveau,
der muliggjorde en formel regi-
strering af Zagsgal Tea Production
LLC.

Indtil 2015 afsatte Zagsgal the
sine produkter, der nu er oppe pa
fem forskellige varekategorier, ale-
ne gennem 10 supermarkeder i
Dornogobi, men efter at distribu-
tionen er blevet udvidet til tre su-
permarkedskader i Ulaanbaatar er
salgeti 2015 mere end fordoblet pa
1 ar, og eftersporgslen ser ikke ud
til at have toppet.

Verdikaeden er noje planlagt for
at sikre, at hvert led i keeden har en
tilfredsstillende indtjening — to for-
handlere i Ulaanbaatar tjener 20%
for deres rolle som forhandlere, og
supermarkedet tjener 38%, af hvil-
ke de betaler 10% i moms. Néar det
kommer til produktionsomkostnin-
gerne er disse begransede, da ra-
varen er frit tilgeengelig i erkenen,
og de faste omkostninger er lave,
fordi produktionen finder sted i et
anneks ved siden af Doljins private
bolig.

Den sterste variable omkostning
er de fem ansatte og emballagen,
men alligevel er Zagsgal the i stand
til at opna et baeredygtigt overskud
pa mellem 50% og 60%. For nylig
deltog Doljin i en NTS-organiseret
salgsudstilling i Kina, hvor hun
blev kontaktet af en kinesisk le-
verander, som kunne levere embal-
lage til en pris, der var 75% lavere
end den mongolske leverander.
Doljins markedsuddannede datter,
som har tilbragt 7 ar i Shanghai,
har hjulpet til med at producere og
oversatte reklamemateriale, skilte
og firmaets Facebookside.
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| dag tilbyder Zagsgal the fem produkter,
hvilket betyder, at produktionen stadig er
relativt overskuelig. Aimagstyret har ud-
stedlt en tilladelse til, at firmaet kan ind-
samle zagsgalplanter inden for en radius
af 60 km fra byen.

Virksomheden har ansegt om og
faet en godkendelse af de mongol-
ske sundhedsmyndigheder og har
desuden indsendt en patentanseg-
ning for 3 ar siden. Antallet af
modtagne priser — for det meste ba-
seret pA NTS’ nomineringer og én
for at vaere forbilledlig skattebeta-
ler — er imponerende. Det har re-
sulteret i en vedvarende interesse
fra massemedierne, som gerne vil
bringe Doljins personlige historie.
En TV-dokumentar om hende og
hendes firma er blevet optaget og
udsendt pd mongolsk TV, og en

Fokuspunkter

russisk TV-kanal har ogsa planer
om at bringe et program om hende.

I kelvandet pa Doljins deltagel-
se i en salgsdelegation til Japan, or-
ganiseret af den lokale aimag-
bestyrelse 1 Dornogobi, kom fem
japanske videnskabsfolk til Sain-
shand for at besgge hende. Habet
er, at besoget inden lenge kan bane
vejen til det japanske marked.
Zagsgal the sazlger ogsa godt i
Kina pa salgsudstillinger to gange
om aret. For nuveerende er produk-
tionskapaciteten tilstreekkelig, men
den kan let udvides ved at ansette
flere arbejdslese medarbejdere og
ved at producere i to- eller tre-
holdsskift.

Vejen frem

I forlengelse af hendes lovende
gennembrud pa de to nye marke-
der, Japan og Rusland, overvejer
Zagsgal the at udarbejde salgsma-
teriale pa forskellige sprog om the-
ens mange kvaliteter, om Doljins
egen historie og maske om forbru-
gernes erfaringer. Hvis salgsgen-
nembruddet lykkes vil det sikkert
ogsé vaere en god idé, hvis patent-
beskyttelsen udvides til lande uden
for Mongoliet.

Efter sin 25 ar lange karriere
som rentgentekniker er det uden
tvivl en overveldende udvikling

for Doljin, men bevidstheden om,
at det produkt, som hjalp hende,
ogsa kommer mange andre menne-
sker til gode i fremtiden, er dybt til-
fredsstillende. Ogsa for NTS er det
en stor tilfredsstillelse, at en af
organisationens selvhjalpsgrupper
med dens stotte har udviklet sig til
en international succeshistorie.

Jes Colding

Doljin star ved siden af sin theposema-
skine, som kan deekke behovet i nogen
tid med anseettelse af mere personale og
skifteholdsarbejde.

® Nar en virksomhed har et enkelt steerkt produkt, som stikker ud pa markedet, er
vejen til succes som regel kortere end under normale konkurrencebetingelser.

® En god historie tiltraekker mediernes opmaerksomhed og skaber brand- og rekla-
meveerdi for millioner og booster salget.

® En klar distributionsstrategi fra begyndelsen, der leverer passende incitamenter til
alle led i veerdikaeden, baner vejen for hurtig vaekst. Det er kun muligt, hvis start-
omkostningerne er tilstraekkeligt lave og det alment accepterede prisniveau pa
markedet er hgjt nok til at opretholde en lang veerdikaede.
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8 Spare- og Lanegruppe gen-
2 b t: Hvord ik det?
‘| besogt: Hvordan gik det:

I Ger 97 fra 2017 kan man lese historien om Yanjmaa Demberel: hvordan hun efter at
have sluttet sig til NTS i 2014 forvandlede sig fra at veere en ulykkelig, arbejdslos single-
mor i Ulaanbaatar til at blive en dynamisk, selvsteendig forretningskvinde i Khan-Uul med
salg af meelk til lokalbefolkningen og leverancer af meelk til det lokale youghurtmejeri. En
fascinerende historie om en kvinde, der bliver ved med at suge viden til sig og udvide sin
forretning. Denne og de felgende cases er skrevet i efterdret 2019.

gere lokale NTS-koordinator, Bayra.

Yanjmaa Demberel sidder aldrig
stille. I 2016 solgte hun melk fra
fire keer og var netop begyndt pa
at levere mealk til et youghurt-
mejeri, hvor hun selv matte betale
dyrt for at fa transporteret mel-
ken. Efter 3 ar rader hun nu over
15 keer og har tegnet leverings-
kontrakter med tre anerkendte
youghurtfirmaer, som péa daglig
basis athenter melken pa hendes
bedrift efter forst-til-molle-prin-
cippet. Det giver hende en indtegt
pa 20-28.000 tugrik [45-60 kr.]
om dagen.

Til venstre viser Yanjmaa stolt en af sine kalve frem i sel-
skab med sit barnebarn, som besoger hende i skoleferi-
en. Pa billedet til hajre star hun sammen med den tidli-

For at konsolidere
sin forretning har
Yanjmaa udvidet sin
virksomhed med svi-
neavl. I maj 2018
kebte hun to dregti-
ge grise, og 1 dag, 12
maneder senere, er
hun den glade ejer af
fem grise (hvoraf
den ene er dregtig)
og 20 smagrise. Hen-
des plan er at opfodre
dem til de er fuldt
udvoksede og kan
opné en pris pa 400-500.000 tg.
stykket [ca. 1000 kr.]. Hun har al-
lerede med held afsat nogle fa
svin pad markedet i Ulaanbaatar.
Priserne er stigende pa grund af en
storre efterspergsel efter mongol-
ske svin i Kina. Yanjmaa agter at
indhente pristilbud fra flere ind-
kabere 1 markedet, nar hun afsat-
ter flere svin ad gangen.

Yanjmaa er ogsa blevet kloge-
re, nar hun indkeber dyrefoder,
idet hun forseger at kebe det me-
ste om efteraret, nar priserne er
20% lavere.

Det er ikke hele hendes fortje-
neste, der er blevet reinvesteret i
virksomheden. Hun har ogsa faet
mulighed for at forsede tilverel-
sen med en bil, en lille varevogn,
et nyt tv og et koleskab.

Og sé er Yanjmaa ikke laengere
alene — hun har fundet en ny
mand, som hun har giftet sig med.

Ogsa hendes familiemedlem-
mer har nydt godt af hendes suc-
ces. De far regelmassigt gratis
melk af hende. Og hendes berne-
bern beseger hende i deres skole-
ferier, hvor de nyder den rene
landluft og hjeelper til pa bedrif-
ten. Forhdbentlig lader de sig ogsa
inspirere af deres bedstemors for-
retningssans.

Vejen frem

Yanjmaa gnsker fortsat at udvikle
virksomheden og bygge nye stal-
de, men hun vil ogsa gerne bygge
et hus pa grunden, da hendes ger
er dyr og besverlig at vedligehol-
de.

Jes Colding
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'"Mongolske pickles’ bruger
Facebook som salgskanal

Da Oyunnemekh Dashdondog arbejdede som ingenior kunne hun ikke forestille sig, at hun
en dag ville starte sin egen forretning, der bdde ville give hende et mere tilfredsstillende
arbejdsliv og en god indtaegt. Efter at hun for 6 dr siden havde tilmeldt sig en NTS Spare-
og Lanegruppe var hun i stand til at starte sin forste succesrige virksomhed. | dag driver
hun en velassorteret forretning, der selger grontsager, pickles, fraplanter samt madlavnings-
kurser, og hun bruger internettet til at markedsfore sine produkter. Oyoko - hendes keele-
naon - er et dynamisk og lysende eksempel for andre pd, at tilbagetraekning fra arbejdsmar-
kedet ikke er ensbetydende med afslutningen pd en aktiv tilvcerelse, men kan veere en mulig-
hed for at bruge sine evner og erfaringer til at udleve sin drom om at starte egen virksom-

=

| — i

Oyoko tilbyder sine kunder undervisning

i, hvordan man tilbereder rdvarerne bade

online og i sin lejlighed i Ulaanbaatar,

hvor kunderne ogsa kommer for at af-
hente deres varer.

For 12 ar siden flyttede Oyoko pa
landet for at vaere nermere sine
foreldre, som havde kebt et jord-
stykke i Khan-Uul. Som faguddan-
net ingenier var hun i tvivl om,
hvad hun skulle tage sig til ude pa

steppen. Hun forsggte sig med svi-
neavl, men fandt hurtigt ud af, at
det indebar for meget arbejde og en
ulidelig stank. Hun folte sig ogsa
ensom og isoleret efter at have le-
vet mange ar i Ulaanbaatar. Men sé
— for 6 ar siden — medte hun den lo-
kale NTS-koordinator Bayra, som
foreslog hende at slutte sig til en
NTS Spare- og Lénegruppe med
aktiviteter inden for dyrkning af
grontsager. Her leerte hun, hvordan
man pa bedst mulig méde dyrker
grontsager, og hun udvekslede er-
faringer med de andre ni medlem-
mer af gruppen. Hvert ér siden da
optog hun et lan fra Spare- og La-
negruppen. I begyndelsen brugte
hun pengene til at kebe fre for,
bygge drivhuse og en brend til
overrisling af arealet. I 2018 inve-
sterede hun 1,5 mio. tg. [3.300 kr.]
i produktionsudstyr til pickles. Al-
lerede det ferste ar producerede
hun 3000 glas pickles, som ind-
bragte hende en sindtegt pa 6 mio.

Oyoko markedsforer sine pickles og an-
dre produkter under brandet MONGOL.
Hun er meget bevidst om betydningen af
at opbygge et brand for at indgyde kun-
derne tillid til hendes produkter og for at
bevare deres loyalitet.

tg. 1 2019 planlagde hun at forege
produktionen til 6000 glas, iser
agurke-pickles. Glassene, som hun
indsamler fra kunder, venner og fa-
milie, seetter hun en label pa med
hendes varemarke MONGOL.
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Foruden picklesproduktionen dyr-
ker Oyoko 16 forskellige slags
grontsager og slger mere end
1000 freplanter.

Til afsetning af produkterne an-
vender Oyoko moderne teknologi:
hun har mere end 5000 folgere pa
Facebook, hvor hun reklamerer for
sine produkter. Indtil videre over-
stiger efterspergslen hendes pro-
duktionskapacitet. Hun transpor-
terer sine produkter til sin lejlighed
1 UB, som hun har beholdt efter at
vaere flyttet pd landet. Kunderne
athenter deres indkeb i lejlighe-
den, som Oyoko ogsé benytter til
madlavningskurser, hvor kunderne
leerer, hvordan de skal tilberede de-
res ravarer. Hun underviser ogsa
andre NTS-medlemmer i gront-
sagsdyrkning. I vinters deltog hun i
Landbrugsministeriets seks kurser
1 »Gren udvikling«, og hun er ble-
vet certificeret treener i miljovenlig
grontsagsdyrkning.

Pé grund af det direkte salg til
kunderne kan Oyoko szlge sine
produkter til en lavere pris end i de-
tailforretningerne. Andre medlem-
mer af hendes NTS-gruppe bringer
jevnligt deres egne produkter til

Fokuspunkter

lejligheden i UB, hvor de
ogsé kan salge deres varer,
sd Oyoko er stadig meget
aktiv i NTS, hvor hun er le-
der af deres Spare- og La-
negruppe.

Vejen frem

Selv. om Oyoko har haft
stor succes med sine aktivi-
teter, som bl.a. har gjort det
muligt for hende at bygge
et nyt hus til sig selv og sine
foreldre samtidig med, at
hun bruger det gamle hus til
at producere pickles, har
hun planer om at udvide
forretningen. Fordi hun har
sin egen brend, opsamler
regnvand og genbruger
vand i en septiktank, har
hun masser af vand til sin
radighed, som hun kan bru-
ge til at etablere badefacili-
teter til folk i nabolaget og
til et vaskeri.

Jes Colding

Oyoko i et af sine drivhuse lige efter saningen. Hun
har i alle 6 ar, siden hun begyndlte, sorget for at in-
vestere i sit firma. Kun i 2017 gjorde hun en undta-
gelse, da hun besluttede at bygge et nyt hus til sin
familie og sine foraeldre. Det gor, at hun nu kan bru-
ge det gamle hus til fabrikationen af pickles.

® At gore brug af moderne teknologi som fx Facebook er en effektiv made at

forkorte salgskaeden pa, sa man hurtigere kan raekke ud efter kunderne og und-
ga fordyrende mellemled. Det gor det muligt at opna en hgjere indtaegt eller mere
konkurrencedyagtige priser.

® Hvis man kan tilbyde sine kunder en merveerdi ud over selve produktet, som fx
kurser i madlavning bade online og fysisk, opnar man med stor sandsynlighed en
storre loyalitet blandt kunderne.

® Man ma markedsfore sine produkter for at gore dem attraktive over for kunderne,
sd de har tillid til produkterne og i sidste ende er villige til at betale en hgjere pris
for dem.

® Tilbagetraekning er ikke ensbetydende med afslutningen pa en aktiv tilvaerelse —
det kan veere starten pa en ny karriere.
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Spare- og Lanegrupperne:
NTS’ beeredygtige rygrad

Siden 2012 har NTS arbejdet for at etablere Spare- og Ldnegrupper i sdvel lokale land-
distrikter som i bysamfund over hele Mongoliet. | drene 2012-16 blev der oprettet 97
Spare- og Ldnegrupper i otte geografiske omrdder med i alt 1.462 medlemmer. Selv efter
projektets afslutning har de fleste af grupperne fortsat deres aktiviteter. Et lysende eks-
empel pd en gruppe, som har fortsat og udvidet sin virksomhed, har hjemsted i Khan-Uul.

= -
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Erdeneshoo star foran den ger, der i dre-
vis var familiens hjem. Takket veere
Spare- og Lanegruppen har svineavien
og nu kveegdriften sat familien i stand til
at opfere huset i baggrunden.

12013 indmeldte den i dag 58-ari-
ge Erdeneshoo Tsedendozji sig i
en NTS Spare- og Lanegruppe pa
10 medlemmer. Hun syntes straks
godt om at vere en del af fzlles-
skabet og etablerede mange ven-
skaber inden for NTS. Gennem
arene har hun modtaget adskillige
lan fra Spare- og Lanegruppen,
som har hjulpet hende og hendes
familie med at kebe dyrefoder til
50 svin, reparere deres tag og for
nyligt til indkeb af kveeg. Hun har
tilbagebetalt samtlige 14n inden
for 3 maneder og tilmed veret i
stand til at betale den manedlige

rente pa 5%, som geor det s attrak-
tivt for gruppens medlemmer at
spare op hver méned.

Gennem de seneste ar har Erde-
neshoo veret leder af den lokale
NTS Spare- og Lanegruppe, hvor
hun har haft succes med at udvide
aktiviteterne. P& et tidspunkt, da
Spare- og Lanegruppen havde
naet et medlemstal pa 20 medlem-
mer, var de tvunget til at dele
gruppen i to, idet en Spare- og La-
negruppe fungerer bedst med kun
10-15 medlemmer.

Et af arene lykkedes det for
hendes gruppe at opspare 15 mio.
tg., og grundet en hyppig udlans-
aktivitet realiserede gruppen et
udbytte pa 6,2 mio. tg., hvilket be-
ted, at gruppens medlemmer fik
udbetalt mellem 200.000 tg. og
800.000 tg. 1 tilleeg til deres op-
sparing ved den arlige udbetaling.

Vejen frem

Erdeneshoo har to hovedambitio-
ner for fremtiden: den ene er at
opspare tilstrekkeligt med midler
til at kunne kebe en lille varevogn,
der kan bruges til at transportere

Efter adskillige &r med svineavl har Er-
deneshoo og hendes familie for nyligt
besluttet sig for at investere og fokusere
mere pa kvaegavl. | dag har de 13 koer.

produkter til hende selv og hendes
NTS-kolleger pé forretningsmaes-
sig basis. Hun har allerede pabe-
gyndt opsparingen i Spare- og
Lanegruppen.

Hendes anden ambition er at
fortseette med at udvikle den
Spare- og Lanegruppe, hun er for-
mand for, sd at flere mennesker
leerer, hvordan man sparer op og
far adgang til at optage lan til
finansiering af deres smé virk-
somheder i fremtiden.

Jes Colding
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Case #14

NNTS’ Spare- og Lanekooperativ:
finansiering af sma virksomheder

Som en del af det CISU-finansierede projekt i drene 2012-16 oprettede NTS 97 Spare-
og Lanegrupper i 8 omrdder i Mongoliet. Skent grupperne var i stand til at yde de fleste
mikro-virksomheder et Idn, var de ofte for sma til at tilfredsstille udldnskravene i smd og
mellemstore virksomheder. Derfor oprettede NTS et Spare- og Lanekooperativ kaldet
NNTS med en tilstreekkelig kapacitet til at finansiere dette vigtige virksomhedssegment.

I januar 2019 blev Oyungerel Vangan (til
venstre) udneevnt til direktor for NNTS
efter Tungalag Nyamaa.

NNTS blev oprettet med 23 med-
lemmer i 2014. Juni 2019 har
NNTS 115 medlemmer og en ka-
pital pa over 100 mio. tg. [220.000
kr.], som lanes ud til omkring 40
lanere, som hver har optaget et 1an
pa 0,5-8 mio. tg. I de forlebne 4-5
ar har kun én lantager ikke betalt
lanet tilbage i henhold til reglerne,
men afdrager stadig pa lanet, sa
der indtil nu ikke er registreret no-
gen misligholdelse. Men grundet
manglen pé kvalificeret personale

pa NTS’ regionale kontorer til at
vurdere lanernes kreditvaerdig-
hed, er lanerne i dag koncentreret i
Ulaanbaatar og byens umiddel-
bare omegn.

Eksempler pa smé og mellem-
store virksomheder, som ikke har
kunnet f& 1&n hos bankerne eller
diverse udviklingsfonde, men
som har nydt godt af 1an fra NNTS
er:

1. En syforretning

2. En producent af filttefler

3. En smykke- og souvenirprodu-
cent

Under ledelse af Tungalag Nya-
maa i arene 2004-18 har NNTS
konsolideret bade sin vaekst og sit
organisatoriske  grundlag, da
NNTS indferte en ledelsestruktur
bestaende af en hovedbestyrelse
med fem medlemmer, et tilsyns-
udvalg pa tre medlemmer og et
kreditudvalg pa fem medlemmer
som kraevet af Mongoliets koo-
perativlov. I januar 2019 overtog
Oyungerel Vangan direkterstillin-
gen. Hun har 39 érs erfaring fra
den finansielle sektor og stor
ledelseserfaring.

NNTS har bevist sin finansielle
baredygtighed, efter at stotten fra
CISU opherte 1 2016. Det har kun
vaeret muligt ved dels at aflenne
personalet under mindstelennen,
dels ved hjelp af frivilliges ind-
sats og dels ved generelt at spare
pa omkostningerne. Alligevel har
NNTS lykkedes med i samme
periode at etablere bade en risiko-
og reservefond og en social udvik-
lingsfond.

Vejen frem

NNTS’ forretningsstrategi er at
forege medlemstallet til 300 med
en samlet opsparing p& min. 180
mio. tg. [400.000 kr.], da det vil
gare det muligt for kooperativet at
operere pa fuld forretningsmeessig
basis. Da NTS i perioden 2019-22
agter at oprette regionale organi-
sationer med lokale koordinatorer
1 13 omrader over hele Mongoliet,
kan NNTS bruge de lokale koor-
dinatorer til at yde l&n til de sma
og mellemstore virksomheder i
landdistrikterne ogsé i fremtiden.

Jes Colding
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