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Se "European Agricultural Fund for Rural Development’ (EAFRD)

Markedsanalyser

3 centrale spgrgsmal

1) Hvilken information sgger man hos kunden?
2) Hvorfor skal landmanden bruge denne information?
3) Hvordan anskaffes informationen?

Formal
Formadlet er at ggre landmaend med mulighed for B2C salg mere kundeorienterede, sa de kan
leere deres marked bedre at kende, og derved gge landbrugets indtjening..

Landmaendene kan bruge forskellige metoder til at indhente informationer om sine kunder.
Det afgerende for valget af metoderedskab, er de 3 centrale overvejelser.

Metoder
Afheaengig af landbrugets karakter kan man sgge forskellige information hos kunderne.

Hvilken type branding virker hos den pageldende kunde? Gardsalg er ofte dyrere, da man her
ved hvad man far. Det i sig selv er penge veerd hos den bevidste forbruger. Ofte vil man
fremhaeve mindste én af fglgende parametre:
- Ansvarlighed: Folk der kgber gkologi identificerer sig ofte mere med forbruget end
andre. Sdledes kan det give mening for gkologiske landbrug at fremhaeve produktets
renhed og miljgvenlighed.


http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm

- Kvalitet: Folk der kgber varer ved et gardsalg er ofte mere kvalitetsbevidste. Sdledes
kan det give mening at fremhaeve produktets kvalitet.

- Oplevelser: Familier som kgber ved gardsalg vil maske vise bgrnene en gard? Saledes
kan man fremhaeve oplevelsen forbundet med handlen, og f.eks. lave fremvisninger
hvor kunder (og bgrn) kan interagere med dyrene.

Hvordan afkodes det hvilken typer kunder man er bedst tjent ved at henvende sig til? Hvem
er den primaere malgruppe?
- Ofte giver svaret sig selv, men det kan give god mening at registrere sine handler sa
man kan se hvilke kundegrupper der handler hvilke varer.

1.

[ forbindelse med betaling for kgbet kan man bede kunden oplyse
telefonnummer eller e-mail adresse. Andre interessante kvantitative spgrgsmal
kan vedrgre alder, kgn, postnummer og et afkrydsningsfelt: md vi kontakte dig
med et par spgrgsmal?

i. Hvis disse registreres sammen med varerne den pagaeldende kunde har
kgbt, er det let at lave en hurtig statistik over hvilke kunder man ggr
bedst ved at satse pa.

Man kan ogsa lave en konkurrence, sa kunderne har mulighed for at vinde en
symbolsk preemie. Det ggr kunderne mere tilbgjelige til at bruge deres tid pa at
udfylde et spgrge ark, hvis de ved lodtraekning blandt de besvarende, kan vinde
en mindre ting. Spgrgsmalene bgr veere af samme karakter som hvis de stilles
ved betaling.

i. Detkan f.eks. veaere et gavekort til butikken, sd man er ngdt til at komme
igen, eller ogsa et produkt som kraever vedligeholdelse eller eventuelt
kan opgraderes i butikken.

Man kan ogsa lave en rabatordning for medlemmer. Sa far de udsendt et
nyhedsbrev eller far tilbud pr. sms/e-mail samt 1 - 10 % rabat pa kgb i butikken
(evt. kan man szette en nedre granse for et belgb der udlgser rabatten). Pa den
made kan man lave et kundekartotek hvor folk indleverer oplysninger for at
spare penge. Samtidig med at de holdes “til ilden” i butikken.

Uddybende spgrgsmal:
i. Hvor har du hgrt om forretningen?
ii. Hvad kgbte du?
iii. Hvor tilfreds var du med dit kgb pa en skala fra 1 - 10?
iv. Kunne du finde pa at handle her igen?
v. Vil du anbefale andre at handle her?

Videncentret og din konsulent kan hjelpe dig med at tolke svarene, sa du finder ud af hvilke
tiltag der vil gavne bundlinjen mest muligt.

1) Almindeligt salg

a.

Forbundet med de produkter som ikke reklameres specielt, men som altid
haves i butikken.

2) Kampagnelancering

a.

Hvem er kampagnen malrettet?



i. Hvis det f.eks. er familier er store pakkelgsninger maske en fordel?

ii. Hvis det primeert er kvinder som handler i butikken, bgr de ogsa veere
target audience for en kampagne. I sa fald vil det give mere mening at
fokusere pa pathos i budskabet, dvs. appellere til kundens omsorg og
folelser.

iii. Hvis det primeert er zeldre som handler i butikken, kan man maske
vaekke en nostalgi ved at reklamere for produkter "ligesom i de gode
gamle dage”.

[ forbindelse med salg indhentes telefonnummer og/eller e-mail adresse.

Markedsfgringsloven
Man ma ikke udlevere oplysninger om kunder.

Man ma ikke opsg@gge kunder uden specifik tilladelse. Derfor skal kunden afkrydse et felt hvor
vedkommende samtykker til at modtage tilbud.



