
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hvad koster gedeosten? 
 

En del landmænd er i gang med fremstilling af specialprodukter eller direkte salg til forbrugere og detailkæ-

der. Der skal træffes en række beslutninger, uforudsete udfordringer kan dukke op, så der er en betydelig 

forskel i forhold til traditionel landbrugsproduktion. Det gælder både ved opstart og drift. Hvis du vil påbegyn-

de en produktion af særlig gedeost, der skal sælges direkte bedre restauranter i hovedstadsområdet, skal du 

tage stilling til en række forhold. Hvor skal der sættes ind med størst muligt udbytte uden at alle ressourcerne 

går til analyser og vurderinger? Du skal med andre ord have et ordentligt beslutningsgrundlag, før du går i 

gang, og når du skal prissætte produktet. 

 

Alle omkostninger skal med 

 

De færreste producenter af specialprodukter eller med direkte salg har helt overblik over alle omkostninger, 

der er forbundet med produktion og salg. Der vil typisk være langt flere omkostninger end ved traditionel 

landbrugsproduktion. Gedeosten skal emballeres, skæres i passende størrelse, køres ud til slutbrugeren 

etc., så det ikke kun kostprisen for gedemælk, der indgår. Og hvordan skal arbejdstiden aflønnes? Er det 

100 eller 300 kr. i timen? Et samlet overblik over alle omkostninger giver dels mulighed for at vurdere, om det 

er en god forretning, og hvad salgsprisen skal være. 

 

Hvad skal der så ske? 

 

Det afgørende spørgsmål er, om det kan betale sig? Kan produktet sælges til en pris, så alle omkostninger 

som minimum bliver dækket? Der er dog også andre udfordringer, der skal tages stilling til, men opgørelsen 

af omkostningerne er der allerede truffet en række valg, eksempelvis emballage og markedsføring. Der kan 

gennemføres mere detaljerede analyser, herunder markedsanalyser. Som nævnt skal alt krudtet ikke bruges 

på analyser, men jo bedre forberedelse desto bedre bliver beslutningsgrundlaget og dermed sandsynlighe-

den for succes. Mange penge, arbejdstid og ærgrelser kan undgås med et godt beslutningsgrundlag. 

 

 

Tjen penge på specialprodukter  
En værdikædeanalyse giver overblik over et økologisk specialprodukt ved at sætte tal på omkost-

ningerne til markedsføring, salg og distribution. Dermed bliver det lettere at organisere virksomhe-

den og justere forretningsmodellen.  
 

Hvis du ønsker at lancere dine egne økologiske specialprodukter, bør du for hvert af de tre vigtig-

ste produkter undersøge, om indtjeningen står mål med omkostningerne ved at fremstille og afsæt-

te dem. De omkostninger du allerede kender fra produktionen, bliver nemlig suppleret med mange 

nye udgifter til forarbejdning, emballage, distribution og markedsføring mv.. 

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


 

Ved at analysere værdikæden kan du afdække udgifter og indtægter direkte på produktniveau. 

Samtidig får du overblik over, hvilke led i kæden der skal have ekstra fokus med henblik på at op-

timere det økonomisk resultat.  

 

 

Udbytte af en værdikædeanalyse 
Ved at foretage en værdikædeanalyse får du: 
 En test af de økonomiske forventninger, der knytter sig til specialproduktet 
 Et stærkt værktøj til kommunikation med uundværlige medspillere, heriblandt kreditgivere 
 Overblik over økonomien i det enkelte produkt, inklusive viden om hvor i værdikæden der kan 

optimeres 
 Input til hvor fokus i den fremtidige forretningsudvikling af produktet skal ligge 
 Indsigt i, hvilke risici produktionen medfører, og hvilke valg der kan minimere risici. 
 

 

 



 

 

 

 

 

 


