PrOd U ktm eSSG 2012 (medsend gerne et billede til

Iotudgave]

Landmandens gevinst (nar den nye "model” er
i drift — redeger gerne for det der er bidraget ved )

[Overskrift — ”One liner”]

Hvad kreever det

Hvordan males effekten?

Forretningspotentialet i DLBR-
virksomheden (med den nye model- redeger gerne
for det der er bidraget ved den nye model)

Antallet af kunder
Salg pr kunde

Andet
evt:

Link evt. til en case for en forretningsplan eller en business
case i en DLBR-virksomhed eller vedlaeg den. Har du ikke det,
og er interesseret i at f& en s&dan til at understgtte dit produkts
gennemslagskraft sa kontakt Bo Overgaard i Salgs og Forret-
ningsudvikling.

Stottet af
Fodevareministeriet og EU

Den Europzeiske Union ved Den Europaeiske Fond for Udvikling af Landdistrikter
og Ministeriet for Fedevarer, Landbrug og Fiskeri har deltaget i finansieringen af projektet

Krav til radgivernes kompetencer (de
der skal leverer produktet)

Krav hvis DLBR-virksomheden vil del-

tage i implementeringen af (de
nye)muligheder i produktet

Gevinst inter i DLBR-virksomheden
ved at deltage i demonstratio-
nen/implementeringen

Hent mere viden
Faglig viden findes pa: [link]

Den gode forteelling
Gode historier om (det gamle produkt)
findes her: [link(s) til artikler m.m.]

Na kunderne
Markedsfgringsmateriale findes her:
[link(s) til produktblade, folder, roll-ups
m.m.]

Kontakt (produktejer, udstiller)
Navn T: xxxx xxxx E: xxx@vfl.dk


http://lbnu.dlbrblog.dk/?p=46



