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WILLIAM SCHAAR ANDERSEN
- SPECIALKONSULENT SEGES

Arbejdsomrader

Produktionsgkonomi inden for @kologi
Strategi og forretningsudvikling
Fadevarenetveerk og Veerditilvaekst
Censor indenfor strategi og ledelse

Kontakt info

SEGES

@konomi & Virksomhedsledelse
T 8740 5179

M wis@seges.dk




DAGENS INDHOLD

Velkomst og introduktion

e Hvem er veerditilveeksterne ? - Eksempler
Markedsanalyse

e Hvor mange veerditilveekster er der og hvor store er de?
Hvilke radgivningsbehov og ydelser er der pa omradet
e Hvem skal pa banen med radgivning og med hvad?
Veerktgjskassen

e Veerdikeedeanalyse — Skab overblikket over gkonomien i
produktionen

e Forretningsmodel — Fa overblik over virksomheden
Debat
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https://youtu.be/w3mA5IznDDI
https://youtu.be/w3mA5IznDDI
https://youtu.be/w3mA5IznDDI

DIFFERENTIEREDE PRODUKTER

Fadevaren tilfgres
en oplevelse

Graden af veerditilveekst Bagekurser/mallen
Skeerbaek Mglle

Hagj
Ravare
med
merveerdi
Ravare i
Prisstruktur
Lav
Traditionel pris Differentieret pris :—_
Den traditionelle Den traditionelle produktion Fodevaren tilfgres
landbrugsproduktion tilfgrt merveerdi en ekstra service
Havre til svineproduktion Havre til konsum Brgd bagt pa havre

Skeerbaek Mglle
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EKSEMPEL PA ET FGDEVARENETV/AERK

FRU MALLERS M@LLERI - IKKE MED | PROJEKTET

3 forskellige forretninger
Samme kundegruppe

Samme lokalitet

Synergi - omsaetning

www.frumollersmolleri.dk

fieraqervel 3H. 8300 O

{

Ci¢

' |
|

Abningstider i butikken

' Torsdag 12-18
F i i e Fredag 12-18

"MOLLERI Lerdag 9-15
| Fru Mellers Mellerl maler den langsomtgdende sten-
kvaarn kornet fra gardens marker. Det friskmalede mel
omsaatter Fru Moller til timodstaeligt bagvaark, som
s@lges i den bugnende gardbutik. Her finder du ogsa et
rigt udvalg af hjemmelavede specialiteter.

Abningstider i risteriet
Torsdag 12-17
chulumenda coffee Fredag 12-18
Lerdag 9-15
| kafferisteriet Chulumenda Farm Coffee kan du feige din
kaffes vej fra gron benne 1l velduftende indhold | din kop.
Hejlandskaffen ar 100 procant Arabica og kemmer direkte fra
den canskejede Chulumenda Farm | Zambia.

Abningstider | restauranten
s Torsdag 12-23
h Freda 12-23
Madhimlen*  [oeeg 10.23
Bordreservation: 61 60 03 61
| Madhimlens Madhus kan du | en unik atmosfzaere skyile
de ypperste retter fra det modere landkekken ned med
formidable vine. Omdrejningspunkiet er arstidens ravarer,

og hovedparten af ked, grant og kornprodukter leveres af
Fru Mellers gérde og andre lokale producenter.




VALUE ADDED VED GULER®YDDER:

- PRODUKT, VAERDITILVAEKST, FORARBEJDNING, KUNDEFOKUS

Gulergdder (Bulk) 5 kr./kg
@ko. gulergdder (Bulk) 10 kr./kg

Vaskede gulergdder 1 kg. 19 kr./kg™
Snack gulergdder 175 g 45 kr./kg

Rakost 300 g 47 kr./kg

@ko. juice 1l. 20,95 kr./liter




Forsiden Omos Selskaber og meder Fjerkrae Gardbutik Detsker Opskrifter WEBSHOP

Sendagsbrunch
hver sendag
kl. 9.30-12.00

- [kke bare et maltid, men
en oplevelse for bade store
og sma!

Bordbestilling er nodvendig!

LIVETS STORE FESTER

FODSELSDAG, KONFIRMATION, BRYLLUP

ABNINGSTIDER
ONSDAG-FRED,
LORDAG 9-13 24

GARDBUTIK

- GOTHENBORG
ARRANGEMENTER _ . __= FRILANDSFJERKRA

FIRMA

26. marts 2015



FAKTA OM MARKEDSUNDERS@GELSEN

Hvor mange veerditilveekster er der?
Hvor ligger de geografisk?

Hvor store er de?

Hvordan ser de ud?

Spgrgeskema udsendt til 18.423 landmaend
e Heraf gennemfgrte 7.117 alle besvarelser
e 362 gennemfarte ikke alle besvarelser

10 | 26. marts 2015
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Overvejer du at ==ndre din nuvarende traditionelle produktion til en produktion med

nicheprodukter?

Jeg er i gang med produktion af
nicheproduktion igennem
kentraktproduktion (eks. Laarkevang)

Jeg er igang med produktion af
nicheproduktion gennem
specialproduktion (eks. Friland)

Jeqg er i gang med produktion af

nicheproduktion igennem egen
afsaetning (eks. Salg til restaurent ell. ..

Ja jeg ensker at producere
nicheprodukter pa sigt

Jeg er i tvivl om jeg ensker at producere
nicheprodukter

MNej jeq ensker at bibeholde min
nuvaerende produktion

26. marts 2015

OVERVEJER NICHEPRODUKTION
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Vaerditilvakst Spgrgeskema svar fra 7.117
landmaend

Overvejer du at eendre din - 9% erigang
nuveerende traditionelle - 5 9% overvejer
produktion til en produktion med En ud af syv landmaend

' nicheprodukter? | er i malgruppen

Jeg er i gang med produktion af
nicheproduktion igennem
kontraktproduktion (eks. Laerkevang)

Jeg er igang med produktion af
nicheproduktion gennem
specialproduktion (eks. Friland)

Jeg er i gang med produktion af
nicheproduktion igennem egen
afsaetning (eks. Salg til restaurent ell...

Ja jeg gnsker at producere
nicheprodukter pa sigt




Fra lead user niveau om
veerditilveekst

VARDITILVAKSTERENS DRIVERE

@nske om bedre
natur og milj@

10%

Stolthed over
produktet

51%

@nske om at
arbejde med
kvalitetsprodukter

20%

13 |

Hgjere gkonomisk
indtjening
38%

Dyrevelfeerd
34%

Ansvarlighed
19%

@konomisk
tryghed

21%

At veere taettere pa
forbrugeren

10%

Kontakt med
forbrugeren

26%

@nske om nye
udfordringer

9%




FORDELT OVER HELE LANDET

Vezrditilvaekst med kontraktproduktion,
specialproduktion eller direkte afsztning
() Antal bedrifter

[ ] bedrift pr. postor. (283)
- 2 bedrifter pr. postnr. (160)
- 3 bedrifter pr. postnr. (72)

[ 4 til 11 bedrifter pr. postnr.  (56)

14 | 26. marts 2015




Hvor stor omsaetning/bruttoudbytte har
virksomheden i alt pa hele din landbrugsbedrift?

Krydset med: Hvilken omsaetning har du pa dine nicheprodukter?

FraO - Fra 600.000 over 2 mio.
600.000 Kkr. kr. til 2 mio.
kr.

0 -1 mio. kr.

1-2 mio. kr.

2 -4 mio. kr 22.5%
4 - 6 mio. kr. 27,9%
8 - 12 mio. kr. 19,8%ﬁ

Starre end 12 26,1%
mio. Kr. —

Ved ikke 0,3% 0,0% 0,0%

| alt

15 | 26. marts 2015



Hvor afsaetter du hovedsageligt dine
nicheprodukter?

Krydset med: Hvilken omsaetning har du pa dine nicheprodukter?

over 2 mio. kr.

FraO - Fra 600.000 kr. til
600.000 kr. 2 mio. kr.

Nationalt i eks. stgrre 5,0%
landsdaekkende
supermarkeder

Gennem udvalgte 5,0%
specialbutikker

Via fast 38,3%
kontraktproduktion

Selvstendigt via egne 17,5%
salgskanaler (webshop,

aftale med restaurenter,

catering, osv.)

Via gardbutik (oplevelser; 19,2%
abenhus mm.)

Ved ikke 0,8%

16 | 26. marts 2015



STAMPENBORG
- HANNE DAMTOFT JOHANSEN




ENEMZARKET

VIDEO

KALVEPRODUKTION

| 26. marts 2015




HVILKE BEHOV FOR RADGIVNING

19 | 26. marts 2015



I hvilken forbindelse ville du i stgrst omfang
sgge radgivning?

Krydset med: Hvilken omsaetning har du pa dine nicheprodukter?

Fra 0 - 600.000 Fra 600.000 over 2 mio. kr. Ved ikke | alt

kr. kr. til 2 mio.

kr.
Hjeelp til 13,5% 10,0% 5,5% 9,1% 11,1%
afseetningsmuligheder

Hjeelp til 5,8% 3,3% 4,6% 9,1%
forretningsplanlaegnin
g

1!
S5,

Hjeelp til optimering af < 328% 39,2% 495% > 9,1% 37,0%
produktion

Risikoledelse 2,3% 2,5% 11,0% 9,1%
(minimere risiko i

forhold til
ravarepriser,
salgspriser,
renteudvikling,
finansiering)

Hjeelp til netvaerk 5,1% 5,8% 1,8% 9,.1% NG

Hjeelp til 11,9% 12,5% 3,7% 18,2%
markedsfgring

Ved ikke 21,2% 12,5% 12,8% 36,4% 18,0%

20 | 26. marts 2015




I forbindelse med opstart af ny produktionsform,
I hvilken fase oplevede du da de stgrste
udfordringer?

Krydset med: Hvilken omsaetning har du pa dine nicheprodukter?

Fra 0 - 600.000 kr. Fra 600.000 kr. til 2 over 2 mio. kr. Ved ikke I alt
mio. kr.
Idéer og udvikling af 6,4% 2,5% 4,6% 18,2% 5,4%
produkter

Med en sikker idé, men 7,7% 9,2% 8,3% 9,1% 8,1%
med udfordringer i at
seette idéen i produktion

Driften med fokus pa 20,1% 23,3% 21,1% 18,2%
effektivisering af

produktionen

Veekstfasen med forsgg 6,1% 9,2% 5,5% 9,1%
pa videre udvidelse med

flere produkter

Afsaetningsfase med 14,7% 15,0% 23,9% 0,0%
fokus pa mersalg og

eksport af varerne

Jeg har ikke oplevet alle 33,5% 25,8% 22,9% 18,2%
faserne og har ikke haft
udfordringer alle steder

11,5% 15,0% 13,8% 27.3% 13,0%

WG © Fo
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Fra lead user niveau om
veerditilvaekst

VARDITILVEKSTERENS BEHOV

Behovene kan struktureres i nedenstaende omrader:

Produktionsoptimering

Marketing og salg
Produktudvikling

Distribution

Netvaerk, radgivere og bestyrelser
Business case og forretningsplan

o 0k wbdE

22 |



Fra lead user niveau om
veerditilveekst

VARDITILVAKSTERENS BEHOV
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Fra lead user niveau om
veerditilveekst

VARDITILVAKSTERENS BEHOV
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Fra lead user niveau om
veerditilveekst

VARDITILVAKSTERENS BEHOV
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Fra lead user niveau om
veerditilveekst

VARDITILVAKSTERENS BEHOV
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Fra lead user niveau om
veerditilveekst

VARDITILVAKSTERENS BEHOV
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Fra lead user niveau om
veerditilveekst

VARDITILVAKSTERENS BEHOV

28



Fra lead user niveau om

KUNDESEGMENT 1 - SMA OG MELLEMSTORE™
LANDBRUG MED GARDBUTIK

Udfordringer:

e Manglende forretningsfokus

e Lille salgsvolumen og meget specifik pa et eller fa produkter
e  Produktet saelges ofte som ravare

e Ofte placeret (langt) ude pa landet

Styrker:
e Hijertet er med i produktet — god til story telling, nar kunden star der

Svagheder:

e Mangler tro og lyst til at komme fra "bod ved vejen” til rigtig forretning

e Mere startet som en hobby af eegtefeellen end som en forretning

e  Tror produktet seelger sig selv

e  Produktets kvalitet er mere producentens hjerteblod end "value for money” for kunden

36 |



Fra lead user niveau om
veerditilvaekst

KUNDESEGMENT 2 - SMA OG MELLEMSTORE
LANDBRUG | VAEKST

Udfordringer:

° Grundlaeggende drifts- og optimeringsfokus

° Hgje produktionsomkostninger pa nicheprodukt

e  Skarpt produktfokus — modsat markedsfokus

° Den pressede bundlinje fremmer ikke brug af de nagdvendige/dyre radgivere
° Lille salgsvolumen

° Lavt deekningsbidrag

Styrker:

° Stort engagement — god til story telling - nar kunden star overfor
e  Steerk kvalitetsindsigt og produktkendskab

Svagheder:

Udnytter ikke, at nicheproduktet ofte har en hgjere markedsveerdi
Udnytter ikke mulighederne i markedsorienteret produktudvikling
Presset bundlinje

Tror, produktet seelger sig selv

Vil ikke investere i salg og markedsfaring

Finansiering af forretningsudvikling

37 |



HVAD SKAL DE TILBYDES
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Veerditilvaekster

- Hvor kan DLBR byde ind med
radgivning og sparring?
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Fra lead user niveau om
veerditilvaekst

VAERDITILVEKSTERE HAR IKKE
SELV FOKUS PA

Nicheproduktets kvalitet har en hgjere markedsveerdi
Markedskraefter — muligheder og udfordringer

Markedsorienteret produktudvikling

Salg

Markedsfaring

Pa forhand helt at vide, hvad de vil saelge/hvad de tilbyder

Hvilke produkter der saelger/giver overskud og hvilke der ikke gar
Pa forhand at udarbejde business case og forretningsplan




Fra lead user niveau om
veerditilvaekst

HVOR KAN DLBR BYDE IND MED RADGIVNING
OG SPARRING

Bestyrelser med forngdne kompetencer
Specialistviden pa fadevarer

e  Produktudvikling

e Distribution

e Fgdevaresikkerhed/kontrol
Facilitering af netveerk med andre nicheproducenter
Processen fra "ide til forretning”

e Business case

e Forretningsplan

Strateqi

e Bulk strateqi

e Differentieringsstrategi

e Veerdikeeden

e Diversifikationsstrategi
@konomistyring

Optimering af produktionen

Salg og markedsfaring

e Ogsailokalomradet




VARKTOISKASSEN

42 | 26. marts 2015



Value added

- Merveerdi .
=1
'Entreprengr og landmand’ .
'Merveerdi pa afsaetning’ Multi-bru g :Birretk’;ﬁ?og flar:(ctl_rr!tar;d’
Bygger egen salgskanal -Portefglie orte ﬁ,Je ar aktiviteter ’
Fokus: 'Hgj DB og kvalitet’ J Fokus: ’ Afkast af kapital
A - ' — 3
Bulk
'Stor landmand’ -Stordrift

'Mere af det samme’
Fokus: ’Omkostninger & stordrift*

43 | 26. marts 2015


http://www.danishexporters.dk/grafik/danishexporters/staticpages/vindmoelle.jpg
http://www.berlin-apartments.avingo.de/images/berlin29.05.0565.jpg
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FRA BULK-PRODUCENT TIL VAERDITILVAKSTER
- ET MEGET STORT SPRING

Skal du lykkes godt sa skal
du forsta din forretningsmodel!

Bulk Veerditilvaekst
-Stordrift

- Merveerdi

TR 'Stor landmand’ 'Entrepreneur og landmand’
Sl \Mere af det samme’ = |§‘ 'Merveerdi pa afsaetning’
Bl Fokus: 'Omkostninger Bygger egen salgskanal

d N & stordrift* e ~ Fokus: 'Hgj DB og kyalitet




NY FORRETNINGSMODEL KRAVER NYE
KOMPETENCER

Fagligt omrade Bulk Veerditilveekster

Udliciteret til
andelsvirksomheder
Leverer en ravare med faste
definitioner f.eks. k@dprocent

Produktudvikling Udvikle sit eget unikke produkt

Markedsanalyse

Udliciteret til Forretningsmodel

Markedsindsigt andelsvirksomheder

Markedsfagringsstrategi
Udliciteret til Logo

TGRS TEITg andelsvirksomheder mv.

Indsigt i kundesegmenter
Markedsanalyse
Forretningsmodel

Afseetning En livslang kontrakt med
Aftale med kunder andelsvirksomheder

46 |



| dag seetter vi fokus pa
disse to ting I Veerktgjskassen

Veerdikaedeanalyse: Luksus flpdeis solgt til en gros og detail a
Lars Landmand
Girdbutikken
Vardive; 6
8200 Arhus N
Mmngde
. 2942 0000 1 En gros
[Maengde | kalkulen: Antal liter 9.400 2400
Enhed Antal Ke. Sumisit  Sumpr. enhed]
| 05] 15275
1 75| 53.463 569
1KG| 13| 70500 750|
1 atk] 13| 10622 113
1KG| ,13] 3525 375
Pr.ill 1 661 62134 661
Embaliage 11] 1 323 30.268 32
Jton Timer| 0,13] 176250 18,75
| = A
I 1 | 0 S
lalt 453.762 —.a
Arlig__ Fordeling Sumialt  Sum pr. enhed|
000 100%] 2000 021
Elekiricitet 000  100%] 8.000 085
5000|  100%] 6.000 064
Lon 26400|  100%)| 26.400 281
: : Skabe vaerdi Veaerditilbud Levere vaerdi
[Kapacitetsomkostninger | alt 42,400 100% 42.400 a5
Forrentning og mv. Enhed Arlig__ Fordeling Sumialt  Sum pr. enhed|
Rontaboid ) 720 INFRASTRUKTUR KUNDER
Emm««» 15000 75% 11250 1.20
Forsikring 10000] __75% 7500 080 Ressourcer ag Keme Produlter og ydelser seg
| .000 75% 5.250 056 o Hvad kan jeg leverer th Hvem vil vi sige 147
| 25.000 75% 18.750 199 Hvad skl jog kurne? Kunderne? (Mad opleveber.
[Zummuw diftsmidier 3500] __75% 18.750 199 sundhed, valter)
[ i fast ejendom 80000  75% 0000 638

Distridutions kanaler
Hvordan skalvareme
bringes udtil kunderne?

—

Omkostnings strutur Betalingsstramme
Hvilke omiostringer har vi? Hvor kommer pengene fra og hvar gl de hen?

Profitzonen

N4

47 |  26. marts 2015




Kend
fremstillingsprisen pa dit produkt

« Hvem skal jeg seelge til?

« Og hvad ggr det ved mine omkostninger
og indtaegter?

Vardikaedeanalyse: Luksus flgdeis solgt til en gros og detail




HAR DU ET SOLIDT DB PA DIT PRODUKT?

e Hvad kan du ggre for at gge dit DB og herigennem
forbedre din produktgkonomi hele vejen til
bundlinjen?

e Hvilke indsatsomrader skal have mere fokus?
e Huvilke fravalg er du klar til?
e Er dine nuvaerende afseetningskanaler de rigtige?




METODE TIL INDSIGT | PRODUKTETS
@GKONOMI

e Beregn fremstillingsprisen pa produktniveau
e Falg din gkonomi for hvert led | vaerdikaeden
e Hvor kan der optimeres og hvor betydende er det?

e Huvor risikofglsom er de vigtigste parametre?

e Fa et overblik over dine handlingsmuligheder
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Kalkule: Luxsus flgdeis solgt til en gros og detaijl

Lars Landmand

Gardbutikken

Waardivej B

G200 Birks M

M=ngde M=ngde

TIF. 2342 Ok En gros Detajl
Meengde i kalkulen: Antal liver | 9400 2400 7000

I alt

Endhed

Stukamkostninger Antal Sum | alt

Sum pr. enhed

Endhed

Kapacitetsomkastringer Sum | ale

Sum pr. enhed

Farrentring og afskrivninger my. Sum | alt Sum pr. enhed
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Stykomkostninger Endhed Antal Kr. Sum | alt Sum pr. enhed
Turpriz [lan og braendstaf] P'r tur & 575 10.350 4 .31
Etiketter PrL 2400 0.5 1320 0,50
Lan 1& 150 2.700 113
Stykomkostninger i alt 14.970 6,24

Stukomkostninger Endhed Antal kr. Sum | alt Sum pr. enhed
Etiketter Pr. L To0o0 0.5 5,600 0,80
Markedstaring butik 1 1000 15.000 297
Lon Timer 3375 150 50.625 .23
Stykomkostninger i alt 33674 10,60
Sialg biprodukt Lier - TSR0 ¢ -3.25: -24.570 -2 Al

Antal Sumlalt  Sumpr. enhed
Salgspriz En gros EZE Pl 2400 132.000 55.00
Fremstilingspriz En aros B26 : 173.245 72,19
Resultat ved =alg En gros -41.245 -17,13
Fesuat Detafseld ]

Antal Kr. Sumlalt  Sumpr. enhed
Salgspriz Detai Pl 70000 FO00 430.000 70.00
Fremstillingspris Detajl 535.861 T6.55
Resultat ved salg Detail -45.561 -6.55

antal kr. Sumlalt  Sumpr. enhed
Resultat En gros salg -341.245 -17.13
Rezultat Detajl zalg -45.861 -6.5%5

Resultat i alt [incl biprodukt] =665

o
_—
—
—
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o
o
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HVILKE VALG ER DER TILSTEDE
DET PAG/ALDENDE STED

e + 5 kr. pa hvert produkt
e Resultat fra -62.536 til -15.536 kr.

e Flere producenter om samme anlaeg
e Fra 75% af renter og afskrivninger til 30 %
e Resultat fra-62.536 til +11.714 k.

55 |
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Lars Landmand

Gardbutikken

Vaardive| B

§200 Az N

M=ngde M=ngde

TIF. 2342 00w En gros Detajl
Maengde i kalkuler: Antal liter - 2400

1 alt

Stukamkostninger Endhed Antal Sum | alt Sum pr. enhed

K.apacitetsomkastringer Sum pr. enhed

Farrentring og afskrivninger muy. Sum | alt enhed




Stukomkaostninger Endhed Antal kr. Suml alt Sum pr. enhed

Turpriz [len g breendstof] Pr tur 18 575 10,350 d4.31
Etil:etter PrL 2400 (IR 1320 0,80
Len 1a 150 2700 113

Stykomkostninger i alt 14.370 6,24

Stukomkostninger Endhed Antal kr. Sum | alt Sum pr. enhed
Etiketter Pr. L To0o 0.s S.E00 0.a0
Markedstaring butil: 1 18000 15.000 257
Len Timer F37.5 150 S0.625 .23

Stykomkostninger i alt 33,674 10,60

Salg biprodukt : Liter © 75E0 -3,25: -24.570 -2 61
Areal kr. Sumlalt  Sumpr. enhed

Salg=priz En groz B2E ‘Pr.L. £.400 : 132.000 55.00
154. 255 g4.23

Fremztilingspris En gros B2E
Resultat ved salg En gros

-2 265 -9.23

Aowal KL Sum | &l Sum pr. enhed

Salgspris Detajl PrL. v.0oo: o ¥0.00: 430,000 70,00
Fremstillingspris Detail 430569 68,65
Resultat ved salg Detail 9,431 1,35

Antal Kr. Sumlalt  Sumpr. enbhed

Bes=ulat En gros salg -22.288 -9.29
Re=ultat Detajl =alg 3,431 1.35
1.714 1,25

Resultat i alt [incl biprodukt])

P

=
—
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HVILKE VALG ER DER TILSTEDE DET
PAGALDENDE STED

e Andre salgskanaler?
e Salg til 5 store events i vaffel?
e Gennemregn denne salgskanal
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FORRETNINGSUDVIKLING

e Nar vi skal forretningsudvikle, har vi brug for en
analyse af hele forretningen

e Mange modeller. Vi anvender en meget praksisnaer
model

Skabe vaerdi Varditilbud Levere vardi

INFRASTRUKTUR KUNDER

59 |



De grundlaeggende elementer af en forretningsmodel

Det grundlaeggende valg i forretningsmodellen, der forteeller, hvordan man
vil skabe, levere og indfange veerdien af sine indsatser

Skabe veerdi Veerdi Levere veerdi {il
"
Hvordan? Hvad? Hvem?

b 4 4
' ™y
Hvor meget?

\. J

Indfange veerdi

Hvordan leverer vi hvad til hvem — og til hvilken veaerdi?

o
_—
—
—
——
e
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Analyse af, hvilke veerdiparametre der har
betydning for slutbrugeren, og som kunden
er villig til at betale en merpris for

Kerneaktiviteter Veerdi-tilbuddet Relationen til kunderne

f— Hvem er kunden

Partnere

S =
O

.

-

Nggleressourcer

Salgs- &
leveringskanaler

62 | 26.marts 2015



' ]

RU MOLLERS

Eksempel: Mel ved Fru Mgller (fiktiv case)

Hjemmemalet
melvarianter i hgj

kvalitet og meget De besgrger stedet 4
Jeg er selv i historieforteelling gange arlig + heraf en

butikken 40 ud af ,
52 weekender i%k\

Manden der —7Z
producerer kornet :

Madhimlen der N (&5l
sgrger for mange ”
besggende X

gang i Madhimlen

Kvinde, 40 ar har
lige set den store
bagedyst

—
{

~

-

NN som ogsa har 12
melvarianter pa Fyn
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Besgg i fysisk butik
samt nethandel




Landmeaend er steerke pa produktionssiden

Men den enkelte har typisk begraenset
viden om kunderne og hvilke parametre
kunder veerdseetter i produktet

Kerne aktiviteter Vaerdi-tilbudde Relationen til kun

B
Partnere @ / \

= r

S
Q. /
Omkostninger [ ® NP
\/ l

Naogleressourcer
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MULIGHEDER OG UDFORDRING VED SALG
TIL DETAILKADERNE

e http://video.dlbr.dk/secret/11366274/ff62712725f0819e
2dfd4459d3443ebl
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http://video.dlbr.dk/secret/11366274/ff62712725f0819e2dfd4459d3443eb1
http://video.dlbr.dk/secret/11366274/ff62712725f0819e2dfd4459d3443eb1
http://video.dlbr.dk/secret/11366274/ff62712725f0819e2dfd4459d3443eb1

COOP:

VI MANGLER 400-500
producenter — ALLE
PRODUKTER KAN
SALGES -

> SEGES



OVERVEJELSER VED OPSTART AF LOKAL
AFSATNING — DETAIL

Sjeelen og forretningen

Er kunderne i butikken?

Skriftlige aftaler

Fadevaresikkerhed (keedebegraensninger)
Leveringsbegraensninger (splitleveringer)
Prisseetning

Markedsfaring og opfalgning
Distributionsudfordringen (maengder)
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AFTALEN MED DETAILHANDLEN = SKRIFTLIG
ELLER MUNDTLIG?

Pris

Maengde

Leveringstid

Returvarer

Labels

Deltagelse | markedsfaring /salg
Hvordan markedsfaring
Standardaftale findes.
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TID TIL DEBAT

e En ud af syv landmaend er i malgruppen for radgivning
indenfor omradet veerditilvaekst

e Erdetnoget DLBR ggaridag?
e Erdetnoget DLBR vil i fremtiden?

e Samarbejde ?
e Etfaelles besgg ved landmanden?

78 | 26. marts 2015



TAK FOR I DAG

e Besgg vores hjemmeside pa Landbrugsinfo
e Ring og fa en snak om omradet
e Willilam S. Andersen — 8740 5179

e Tak for ordet
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