Konkurrencesituationen

v v v

Konkurrence- Brancheanalyse Konkurrence-
begrebet (2) maessige
(1) positioner
(3)

Fig. 9.1 Strukturen i kapitel 9.
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Sneever og bred konkurrence

Snaever Toyota Aygo vs. Opel Corsa
konkurrence Meerke

(brand)

Samme Toyota Aygo vs. VW Golf

produkt
Bred Samme behov Toyota Aygo vs. motorcykel
konkurrence

Rédighedsbelgb Toyota Aygo vs. nyt kgkken
\

Fig. 9.2 Fra snaever til bred konkurrence.



Grad af differentiering
Homogene (ens)

produkter

Stal Benzin Vaskepulver Meerkevaretgj  Mobil-
telefoner

l

Heterogene
(differentierede)
produkter

Skreeddersyet Maleri
cykel

l

A

Fig. 9.3 Skala for homogene og heterogene produkter.



De vigtigste konkurrenceformer

En stor og Fa store og
mange sma evt. nogle
sma

Grad af
preeference
Homogent Delvis Duopol Oligopol Fuldkommen
marked monopol konkurrence
Heterogent Monopol Differentieret  Differentieret  Differentieret  Monopoli-
marked delvis mono-  duopol oligopol stisk konkur-

pol rence

Fig. 9.4 Markedsstruktur og konkurrenceformer.



Strategiske grupper inden for ol

Special
kvalitet
' N
Mikrobryghuse: Luxusol:
e Svaneke Bryghus e Sort Guld
* @rbaek Bryggeri ® Red Eric
* Ngrrebro Bryghus ¢ Albani Giraf
e Husbryggeriet Jacobsen e Hancock Old Gambrinus
e Fur Bryghus [E——
e Sol
e Corona
Pilsneraol: e Heineken
* Carlsberg e Budweiser
* GrgnTuborg e Pilsner Urquell

e Ceres top

e Faxe Premium Discountgl:
¢ \/estfyns Pilsner
®33
e Star

» Dltype

Fig. 9.5 Strategiske grupper inden for gl i Danmark.

Kilder: Egen tilvirkning baseret pa bl.a. www.beerlabels.dk, www.gugge.dk, 2011.



Adgangsgbarrierer

Fig. 9.6 Porters model for konkurrencestrukturen i en branche (Porter’s Five Forces).

Adapteret fra Michael Porter: Competitive Strategy, The Free Press, 1980.



Konkurrenceparametres betydning

Pris-
konkurrence

Meerkevare-
profil

Veekst-
potentiale pa
markedet

Innovations-
evne

Horisontal
og vertikal
integration

Hvis der foregar en intens priskonkurrence i
en branche vil der som regel veere lave for-
tjenester at hente. Til gengeeld vil virksom-
heder, der tilbyder lavere priser, kunne opna
betydelige markedsandele, hvis der ikke er
seerligt store praeferencer hos kunderne.

Er der reelle preeferencer hos kunderne, vil
det veere af stor betydning, at man er i stand
til at skabe en meerkevareprofil for virksom-
hedens produkter hos mellemhandlere og
slutkunder.

Hvis der er lav vekst, vil de enkelte udbydere
ofte forsgge at sikre sig markedsandele ved
hjeelp af lavere priser.Til gengeeld kan der
ogsa i en periode med hgj vaekst veere kamp
om markedsandelene.

De forskellige udbyderes innovationsevne
har stor betydning for deres konkurrence-
dygtighed. Er man fgrst med nye produkter,
vil man ofte fa andel i en stgrre del af mar-
kedet.

En del virksomheder vil foretage horisontal
integration ved opkgb af eksisterende kon-
kurrenter pa markedet. Dette kan helt for-
rykke billedet af konkurrencesituationen.
Ved vertikal integration, opkgb af leveran-
dgrer eller ved at opkgbe eller etablere egne
distributionskanaler, kan en virksomhed
opna betydelige konkurrencefordele.

JYSK har succes pa markedet
for sengetgj mv. baseret pa lave
priser.

Coca-Cola kan tillade sig at tage
en vaesentlig hgjere pris end en
discount-cola og alligevel veere
den dominerende udbyder pa
markedet.

Telmore har med lave priser vee-
ret i stand til at opna en betydelig
markedsandel pa markedet for
mobiltelefoni, hvor der i en ar-
raekke har vaeret vaekst.

Jyske Bank er kendt for at veere
innovativ og kaldes »havkatten

i hyttefadet« blandt pengeinstitut-
ter.

Danish Crown har overtaget over
100 virksomheder siden 1970 og
er pa denne made blevet den
stgrste slagterikoncern i Europa.
Bestseller har gennemfgrt for-
leens integration ved at etablere
bl.a. egne Vero Moda, Jack & Jo-
nes og Exit butikker.



Konkurrenceparametres betydning (fortsat)

Exit barrierer | nogle brancher kan der veere tale om sa Danmarks stgrste gartneri, PKM,

(udgangs- hgje udgangsbarrierer, at branchens svage- som ligger pa Fyn, har stort set

barrierer) ste virksomheder maske slet ikke vil forlade ikke mulighed for at udnytte de-
branchen, men blot fortseetter bl.a. ved at res produktionsapparat til anden
tilbyde lave priser. Disse barrierer kan veere produktion, hvorfor der er tale
savel gkonomiske som strategiske og fglel- om hgje udgangsbarrierer.

sesmaessige.

Fig. 9.7 Betydningen af forskellige konkurrenceparametre i en branche.



Brancheanalyse for hgreapparater

Branchen er praeget af, at der er 6 betydende udbydere med
differentierede produkter. Priskonkurrencen er ikke sa afgg-
rende, da der er staerke preeferencer og hgje avancer.

Mellemhandlerne har en relativt stor forhandlingsmagt i
kraft af en koncentration af stgrre hgreklinikkeeder. Ligele-
des kan de enkelte landes sundhedsorganisationer veelge
at lave centrale indkgb. Den enkelte bruger kan ogsa have
en vis indflydelse ved kraftig preaeference for et bestemt
meerke.

Substituerende produkter er i dag ikke af seerlig stor betyd-
ning, men pa sigt kan det vaere, at det bliver muligt at fa en
operation, der kan genoprette hgrelsen.

Leverandgrernes magt vurderes ikke at veere seerlig stor,
selv om der kan indga vigtige delkomponenter i appara-
terne.

Der er relativt store adgangsbarrierer, da der allerede er
staerke preeferencer pa markedet. Det kan dog godt teenkes,
at en stor elektronikproducent kgber sig ind pa markedet.

Generelt er der en meget attraktiv konkurrencesituation i
denne branche, hvor den stgrste trussel synes at veere ver-
tikal integration i forhold til forhandlerleddet, dvs. kgbernes
forhandlingsstyrke.

Fig. 9.8 Brancheanalyse for hgreapparater.



Konkurrencekraefter pa dagligvareprodukter i Danmark 2009

Leverandgrernes
styrke

Substituering'

Fig. 9.9 Eksempel pa en brancheanalyse.

Kundernes styrke

Rivalisering

Nye indtreengere

Kilde: P4 baggrund af Datamonitor, Industry Profile, Household Products in Denmark, November 2010.



Nichevirksomheder

Markedsfglgere

Fig. 9.10 Typisk konkurrencestruktur i en branche.



Konkurrencemaessige positioner

Markeds-
leder

Markeds-
udfordrer

Markeds-
falger

Markeds-
nicher

Stgrst markedsandel

Foran med produktudvikling
Ofte den bredeste distribution
Stgrst promotionbudget
Fastseetter prisniveauet

Ofte et billigere produkt
Ofte bedre produkter

Ofte et bredere sortiment
Ofte en bedre service
Udvider sin distribution
@ger promotionaktiviteterne

Tilfreds med sin position
Aversion mod risiko

Kopierer ofte markedslederen
Virksomhedens veaekst afhaen-
ger af totalmarkedets veekst

Ofte mindre virksomheder
Betjener mindre segmenter,
som ikke er rentable for store
virksomheder

Virksomheden er specialiseret
i forhold til segmentet

Vil fastholde sin position
Udvide totalmarked
Forsvare markedsandel
@ge markedsandel

Vil gge markedsandelen
Angreb pa markedslederen
Angreb pa virksomheder,
som ikke har markante
konkurrencemaessige fordele

Vil opna en tilfredsstillende
indtjening

At kopiere markedslederen
At differentiere sine produk-
ter lidt

At foretage en lille forbedring
af produkterne

At opna en stor markedsan-
del og hgj indtjening inden
for nichen/segmentet
Produktspecialist
Kundespecialist

Geografisk specialist

Nike
Carlsberg
Apple iPhone
Toyota
Danske Bank

Adidas

Royal Unibrew
HTC
Volkswagen
Nordea

Puma, Reebok
Harboe, Fuglsang
Fiat, Renault
Jyske Bank, Syd-
bank

Hummel, Saucony
Mikrobryggerier
Rolex

BMW, Ferrari
Lollands Bank,
Max Bank

Fig. 9.11 Karakteristika, mal, strategier og eksempler i forhold til konkurrencemaessig position.



Markedsleder

Udvide Finde nye brugere Nike med nikewomen.com
totalmarkedet Udvide forbruget LEGO breetspil med pc-opkobling
Udvide markedsandelen  Opkgbe konkurrenter Toms ved opkgb af Bon-Bon
Etablere egne butikker Bestseller med online-butikker
Forsvare markedsan- @ge reklameindsatsen Danske Bank med annoncer og TV-reklamer
delen Lancere nye produkter Carlsberg med Jacobsen Bryg

Fig. 9.12 Strategier for markedslederen.



Markedsudfordrer

Frontal angreb Massiv reklameindsats Adidas (sportsudstyr)
Lave priser Skype (telefoni over internettet)
Flanke angreb  Bearbejde specialsegmenter Royal Unibrew (gl og sodavand)
Produktudvikling Apple iPod og iTunes (musik)

Fig. 9.13 Eksempler pa strategier for markedsudfordreren.



Kundeniche Geografisk niche

Fig. 9.14 Eksempler pa markedsnicher.



Markedsandele for ejendomsmaeglerkaeder i Danmark 2008 og 2010
Meeglerksede Markedsandel % 2008 Markedsandel % 2010

EDC 20,2 21,1
Nybolig 174 16,4
Home 174 14,7
Danbolig 13,9 12,3
Estate 5,1 5,3
Realmaeglerne 4,6 5,3
@vrige 21,5 24,9

Fig. 9.15 Markedsandele for ejendomsmeeglerkaeder i Danmark.

Kilde: Baseret pa Jyllands-Posten, 23. oktober 2010 og www.boligsiden.dk, 2011.



Konkurrentanalyse

Hvad »kan« konkurrenten? (kapacitet)

Nuvzerende Ressourcer
strategi Konkurrentens
Konkurrentens Reaktionsmgnster (»responsprofil«) interne situation
nuvaerende \ ® Er konkurrenten tilfreds med sin / (bade steerke og
konkurrence- nuveerende position? svage sider)
strategi e Hvilke handlinger og strategiskift
kan konkurrenten forventes at fore-
tage?
Antagelser * :vo;er.lkfonkurrentin sérdbar'{ " Malsaetning
. ® Hvad vil fremprovokere de stgrste o - .
Forudsastninger ~ og mest effektive modtreek fra kon- ™~ Mal i flere dlumen-
om virksomheden K > sioner og pa alle
urrenten? o
selv og om organisations-
branchen niveauer

Hvad »driver« konkurrenten? (motivation)

Fig. 9.16 Komponenter i en konkurrentanalyse.

Kilde: Adapteret fra Michael Porter: Competitive Strategy, The Free Press, 1980.



Vigtige elementer i forbindelse med konkurrentanalyse

Nuvaerende
strategi

Ressourcer

Malseetning

Antagelser

Reaktions-
mgnster

Som udgangspunkt for konkurrentana-
lysen ser vi pa, hvilken konkurrence-
strategi konkurrenten fglger (jf. fig. 5.13,
side 110). Fglger de en differentierings-
eller omkostningsstrategi? Deekker de
hele markedet, eller opererer de i en
niche?

Det er vigtigt at analysere og vurdere
konkurrentens ressourcer? Her vil man
analysere f.eks.:

e Pkonomiske ressourcer

¢ Produktionskapacitet

Ressourcerne vil have afggrende betyd-
ning for konkurrentens evnetil at rea-
gere i forhold til aktiviteter i markedet.

Hvilke mal prioriterer konkurrenten hg-
jest? Er det omseetning, markedsandel
eller indtjening?

Man ma ligeledes forsgge at danne

sig et indtryk af, om konkurrenten er
tilfreds med sin nuvaerende position,
eller om virksomheden er i gang med
at udvide sine aktiviteter. Endvidere kan
man inddrage konkurrentens vaerdier.

Virksomhedens antagelser eller forud-

saetninger kan deles op i 2 kategorier:

e Konkurrentens antagelser om sig selv

¢ Konkurrentens antagelser om bran-
chen og omverdenen

Har virksomheden en opfattelse af, at
det er dem, der er kvalitetsleder i bran-
chen? Maske betragter de nogle udby-
dere som mindre serigse, men i nogle
tilfelde kan de udvikle sig til serigse
udfordrere pa markedet.

Hvorledes vil en konkurrent reagere pa
forskellige forhold?

Vil de overhovedet reagere, og i givet
fald hvilket modtraek vil de sa foretage
sig? Hvis vi f.eks. szetter prisen ned, vil
konkurrenterne sa fglge med?

Fig. 9.17 Elementer i en konkurrentanalyse.

IKEA er i dag Europas fgrende keede af
mgbelvarehus med et bredt sortiment
af vel designede, funktionelle mgbler
til priser, der er sa lave, at sa mange
mennesker som muligt kan have rad
til dem. IKEA har saledes en udpreeget
omkostningsstrategi.

GN Store Nord er en bgrsnoteret dansk
virksomhed, som offentligggr sit ars-
regnskab. Heri kan man finde informa-
tioner om virksomhedens gkonomiske
udvikling og deres investeringer i pro-
duktionsanlaeg, produktudvikling etc.,
sa man kan fa et indblik i deres ressour-
cer til at agere pa markedet.

Novozymes, der er en dansk bgrsnote-
ret virksomhed inden for enzymer, har
en malseetning om at opna en organisk
salgsveekst pd mere end 10 % om aret.
Der forventes en overskudsgrad pa
mere end 20 %. Desuden er der
opstillet mal for at gge energiforsynin-
gen fra vedvarende og CO2-neutrale
energikilder til 50 % i 2020.

Cult opfatter sig selv som den fraekke
dreng i klassen og som markedsleder
pa energidrikke med og uden alkohol.
| den forbindelse har Cult haft en stor
tro pa sig selv. Samtidig har de fundet
et hul i markedet, som de store spillere
ikke var opmaerksomme pa. Maske har
de ment, at Carlsberg og Unibrew var
gaet lidt i sta, men det har vist sig, at
disse har reageret kraftigt pa udspillet
fra Cult ved bl.a. at lancere cider.

Elgiganten er kendt for at veere meget
hurtig i sin reaktion over for konkurren-
terne, f.eks. Skousen og Punkt1.



Strategisk
niveau

Taktisk
niveau

Operativt
niveau

Niveauer i forhold til konkurrentinformation

Bestyrelse,
Direktion

Divisionschefer,
Funktionschefer

Seelgere,
Marketing-
medarbejdere

Identifikation af muligheder og trusler
Markedsudvikling, produktudvikling
Opkgb af andre virksomheder og fusioner

Vurdering af indsatsen pa de enkelte markeder
Opstart af datterselskaber

Geografiske eller produktorienterede kampagner
Prisjusteringer

Argumentation over for udvalgte konkurrenter
Bearbejdning af den enkelte kunde

Udarbejdelse af websites, brochurer og reklamer
Selger- og kundeseminarer

Fig. 9.18 Konkurrentinformation opdelt pa organisatoriske niveauer.



Markedsstruktur pa det skandinaviske marked

Svaresommanc | Svere [Noge | rina | wige [

Virksomheden
Konkurrent A
Konkurrent B
Konkurrent C
@vrige
konkurrenter

Total

Fig. 9.19 Konkurrent-/markedsmatrix — produkt X pa det skandinaviske marked.



Konkurrentprofil

Resumé Hovedaktiviteter og strategi
Kommerciel/teknisk vurdering
Steerke/svage sider

Virksomhedsprofil Organisation

@konomi og regnskabsdata
Produktprogram Sortiment

Tekniske data
Prismg@nster Prislister

Rabatstruktur
Distributionssystem Datterselskaber, e-handel

Forhandlere, agenter, detailkaeder

Salgs- og markedsfgringsindsats Seelgerstyrke, e-handelsaktiviteter
Website, brochurer, annoncer, presseklip

Kundeprofil Store kunder
Segmenter
Supply Chain Management Vigtigste leverandgrer og samarbejdspartnere

E-procurement

Fig. 9.20 Eksempel pa opbygning af en konkurrentprofil.



Konkurrentsammenligning
Parametrenes vigtighed

Uden Vigtig Meget
betydning vigtig
X

Vores virksomhed

Lav Hgj
Konkurrent A
Benchmark« 1 2 3 4 5
X O A

1. Produktudviklingstid

2. Enhedsomkostninger QXA X
3. Kvalitetssikring O Xzﬂ X

4. Leveringssikkerhed Q >< A X
5. Prisniveau Q >< 4 X

6. Servicegrad O >< A X

7. Omseetning O><A X

Fig. 9.21 Sammenligning mellem virksomheden, konkurrent A og benchmark.



@vrige

(18%) ————ny

GE Wind (USA)
(40 %)

Mitsubishi (Japan) —

(8 %)

Siemens (Tyskland)
(12 %)
Vestas (Danmark)
(15 %)

Fig. 9.22 Markedsandele i USA 2009.



	Internationalmarkedsfoering-Trykklar.pdf


<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (Euroscale Uncoated v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /CMYK
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize false
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues false
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts false
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<

    /BGR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /CZE <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /ETI <>
    /FRA <>
    /GRE <>

    /HRV (Za stvaranje Adobe PDF dokumenata najpogodnijih za visokokvalitetni ispis prije tiskanja koristite ove postavke.  Stvoreni PDF dokumenti mogu se otvoriti Acrobat i Adobe Reader 5.0 i kasnijim verzijama.)
    /HUN <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /LTH <>
    /LVI <>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /POL <>
    /PTB <>
    /RUM <>
    /RUS <>
    /SKY <>
    /SLV <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /TUR <>
    /UKR <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [595.276 841.890]
>> setpagedevice


