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En del planteavlere fremstiller Ssdsvees .. Gesvee
specialprodukter eller selger H’USK ﬂ DVCI’VC[C
ydelser direkte til forbrugerne, : ?
og mange har succes med kon- tvad er dit p .7'0 Aukt? 5
ceptet. Faktisk er hver syvende ttvordan er dit Pr‘OdﬂkT unikt?
danske landmand i gang med Hvewm er ma’[gmppcu?
Eller ?vervejgyt_eln elnetr];nfep livor stor cr malgrappen? -6-
orm for veerditilvakst. Det vi-

i ?
ser en omfattende sporgeun- tvad skal dit P roduk’r?kosrc.
dersogelse, som Videncentret ttvad med ﬁnansicring. gOde réd
for Landbrug gennemforte i ttvad wed kontrakter med ﬂfragcrc?
2013 blandt 7.000 landmand. Hvad med markcdsfwfng? 1 Find ud af hvad den
Som eksempler pd verditil- samlede fremstillingspris
vakst kan navnes direkte salg H . for dit produkt er.

usk at overveje...

til detailkeaeder eller slutbru-
gere eller specielle kornsorter
med henblik pa fremstilling af
specielle melprodukter.

Forbered dig grundigt
Beslutningen om at ga i gang
kraever grundig forberedelse
med fokus pa alle omrdder, der
kan pavirke resultatet. En del
‘veerditilvaekstere’ gar i gang
uden naevnevardige overvejel-
ser om markedsfering, priskal-
kulation og sa videre. Derimod
vil kendskabet til produktet og
produktionen som oftest vaere
i orden.

Det gdr nogle gange godt,
men i de fleste tilfeelde vil en
grundig forberedelse gge chan-
cen for succes, og der kan spa-
res tid og penge. Der er en be-
tydelig forskel pa fremstilling
af specialprodukter og traditi-
onelle planteprodukter og der-
med forskellige udfordringer
og muligheder.

Det er anderledes og ma-
ske ukendte krav, der gor sig
geeldende, ndr der skal gas nye
veje. Nye afsetningskanaler
kraever nye mader at tenke og
arbejde pa.

De forste overvejelser
For det forste er det vigtigt at
fa klarlagt, hvad dit produkt
egentlig er, og hvor det skaber
merverdi for slutbrugeren.
Hvad opnar kunden ved at
kebe produktet sammenlig-
net med andre produkter? S&
skal du vurdere, hvordan dit
produkt adskiller sig fra andre
produkter. Det kan for eksem-
pel veere, at dit produkt har en
unik historie eller egenskab.
Neeste trin er at fa estime-
ret markedets storrelse. Hvem
er malgruppen, og hvor stor er
den? En klart defineret mal-
gruppe gor det nemmere at
tilpasse en raekke aktiviteter
som for eksempel distributi-
on og markedsfering. Det er
ogsa vigtigt at fa lavet en ro-
bust omkostningskalkulation,
der viser fremstillingsprisen
inklusiv alle omkostninger,
sa dit produkt far den rigti-

ge pris.

Lav en business case
En raekke andre forhold skal
ogsd afklares, for der kan ud-

ferdiges en egentlig business
case. Det er vigtigt at fa styr
pa finansiering, kontrakter
med aftagere, markedsforing
med videre. Business casen
viser, om der er forretnings-
potentiale i at producere va-
ren. Den synligger de gkono-
miske konsekvenser ved at gd
i gang og er det egentlige be-
slutningsgrundlag for, om dit
projekt skal gennemfores.

Og sa kan du ga i gang

Er resultatet af business casen
positiv, er det med at komme i
gang med at fa planlagt og or-
ganiseret projektet. Her kan
en handlingsplan vare en for-
del for at fa koordineret alle
aktiviteterne: Hvem gor hvad
og hvornar?

Nar projektet er kerende,
skal du forholde dig til den
fortsatte udvikling af produk-
tet og eventuelt nye kunde-
grupper. Der kan vare behov
for inspiration fra andre i sam-
me situation, og netveerk er en
god mulighed.

2 Afklar hvem kunden er,

og hvor stort markedet er.
Hvorfor vil kunden give en
hejere pris for dit produkt?

3 Lav en business case,

der viser de gkonomiske
konsekvenser, ved
atgadigang med
veerditilveekst. Det kan
spare tid og penge.
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Om veerditilveekst
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Der kan opnas en mervaerdi
for ravaren - veerditilvaekst
- ved at springe et led over
i veerdikeeden og ved at
fremstille specialprodukter
eller kombinere begge dele.

¥ Hver syvende danske
landmand overvejer eller er
i gang med veerditilvaekst.

8 Interessen for
specialprodukter og direkte
salg til forbrugere og
detailhandelen er stigende.
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http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm



