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Hvis noget er en faellesnaevner for
vores gkologiske bedrifter, sa er
det, at ikke to er ens, og i overfort
forstand at vi elsker at taenke nyt.
Landmandene (m/k) sidder ikke
pa handerne. Kreativiteten er stor,
og mange er enten i gang eller drammer om at tage skridtet videre og
laegge storre vaerdier ind i bedriften. Dyrkning og dyrehold, naturplejen,
oplevelserne og alt det andet, der knytter sig til selve driften er en pas-
sion. En anden er at tage sin produktion videre og seelge den direkte fra
garden eller til kunder, som bliver en del af gdrdens omgangskreds, eller
at forarbejde og skabe dejlige produkter, som ikke bare baerer gardens
stempel, men ogsa har sit individuelle praeg af 'mesterens’ handveerk og
personlige ideer med produkterne.

Jeg kan selv tale med om den utrolige forngjelse, der ligger i at forfalge
sine abler, til de star som en perlende cider pa de bedste restauranter,
eller til at kornmarken via malteriet og bryggeriet star foran de mest kri-
tiske, kraesne og kreevende ganers umiddelbare dom. Eller kornet, der
via molleriet er blevet til unikt bred osv. Det kan vaere nervepirrende,
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men det giver utrolig meget mening at vaere sa teet pa nydelsen og glae-
den over dét, man selv har brugt, dage, uger, maneder og ar pa at frem-
bringe.

Sa ingen skal holde sig tilbage, hvis de har en drem om at tage garden
videre til naeste niveau. Og selvsagt er der nok af udfordringer alt fra
myndighedsdelen, investeringer og udstyr, opskrifter og arbejdsgange,
salget og den uomgaengelige markedsfering. Alt sammen noget, der er
barnemad for forretningsfolket, men jomfrueligt land for de fleste land-
maend. Derfor er det godt, der er rdd og vejledning at hente i forenin-
gen. Vi har i snart en del ar arbejdet med vores fadevareradgivning, og
herunder forretningsplaner og alt hvad der tilhgrer for at have styr pa
idéerne og banken, sig selv og eegtefellen, vi har arbejdet med at under-
stotte gardsalg og alle de andre alternative salgsmuligheder, om samar-
bejdsmuligheder og det lokale ophaeng osv.

Dette heefte skulle gerne give endnu mere blod pé tanden. Og jeg kan
kun opfordre til, at | finder det mod og den entusiasme frem, der kan
give jer masser af spaendende oplevelser og meget gerne en bedre gko-
nomi!
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DET GODE LIV PA LIDT JORD

Jagten pa frihed og det gode liv en mantraet for flere af de sma, gkologiske mikrolandbrug.

| dette tema kan du made den tidligere Kalg-forstander, Helge Biilow, og Ole Olsen, der bager og szelger populaere
pizzaer, som er lavet af egne ravarer.

Forretningsudvikler Else Torp Christensen giver gode rad med pa vejen.

SUCCES MED EGEN FORARBEJDNING

Blandt gkologiske landmaend er dremmen om at blive faerdigvareproducent udbredt, og griber man det rigtigt an, er
dremmen inden for raekkevidde.

| dette tema kan du made Torben Kousgaard fra Varde Adal Lam, som bade opdreetter, slagter og parterer gardens
egne dyr; og Birgitte Busk, der braender for sine hyben.

Forretningsudvikler Else Torp Christensen og chefkonsulent Henriette Winther giver gode rdd med pd vejen.

SUCCES MED MARKEDSF@RING AF EGET BRAND

Skal den forarbejdede ravare szelges uden for garden og stadig kunne spores tilbage til producenten, far man brug for
at udvikle sit eget brand. Det har Niels & Grete og Gram Slot allerede gjort.

Mgd dem i dette tema, hvor chefkonsulent Helle Bossen og webredakter Tobias Egmose giver dig gode rad.

LOKALT SALG VIA DETAILKADER

Efterspargslen pa lokale varer bare stiger og stiger; men hvilke muligheder har man som gkologisk landmand for at
saelge sine produkter til dagligvarebutikkerne? Spgrgsmalet besvares i dette tema, hvor du kan mede Tolstrup £bler
og Samsg Mel.

@kologikonsulent Bjarne Hansen giver gode rad med pa vejen.

GARDBUTIKKER

En gérdbutik er meget mere end en kebmandsbutik. Det er stedet, hvor landmanden prover kreefter med kunsten at
saelge en vare. Det er ogsa i butikken, landmanden mgader forbrugeren og dennes krav, og ofte er butikken ngglen til et
storre salg til grossister, detailkunder og restauranter. | dette tema kan du mede Kirsten Sivertsen fra Stensbelgard og
Svend Erik Rasmussen fra Korsmedergard, der begge supplerer landbruget med direkte salg fra gardbutikken.
@kologikonsulent Bjarne Hansen og chefkonsulent Birgitte Jorgensen giver gode rad med pa vejen.
Forretningsudvikler Else Torp Christensen giver i dette tema ogsa anbefalinger til brugen af 1-2-3-guiden.

SAMARBEJDE OM PRODUKTION, FORARBEJDNING OG SALG

| dette tema kan du made en raekke landmaend, der samarbejder pa kryds og tvaers til gavn for deres landbrug.

Mad Karsten Kjeergaard fra Live, der samarbejder med Irma; og gartnerierne Seris og Skytte, der gennem samarbejde
har faet benene inden for i foodservicesektoren. Forretningsudvikler Hans Bach-Lauritsen fortaeller om mulighederne,
der dbner sig i kelvandet pa gode samarbejder.

FORRETNINGSPLANEN
Konsulenterne i @kologisk Landsforening har vist vej gennem temaerne i dette hzefte. Her har forretningsudvikler
Else Torp Christensen samlet en handfuld gode rad om, hvad en forretningsplan skal rumme.

MERE VIDEN ...
Her finder du links til hjemmesider, som kan hjzelpe dig videre, hvis du stadig har ubesvarede spargsmal.



4

-~

A o "'".‘ .
;»?V’“%‘* f’% . 5,"; 1‘

\ oz |
B
- -1

,‘
il i

o~

SR R h - RN
B U8B strukturudviklingen buldrer afsted med udsigt t
L ) \'l BStorre landbrug, har en gruppe innovative M[oger'skqgt en luk

priodtrend. En af dem er tidligere Kale-forstander Helge Biilow, som har
’ etableret et alsidigt gartne&gdkante;faf.nationalparken Mols Bjerge.
-

— - e

INSPIRATION TIL NYE AFSATNINGSSTRATEGIER - KOM TATTERE PA DINE KUNDER



SMA LA

—

DET GODE LIV PALIDT JORD

BRUG
VIS UMN

Jagten pa frihed og det gode liv er mantraet for flere af de sma,
gkologiske mikrolandbrug, som i disse ar skyder frem rundt om i landet.

@nsket om et varieret arbejdsliv, sterre arbejdsgleede og mere frihed
udger en veesentlig del af lennen hos det voksende antal gkologer, som
trodser strukturudviklingen og basere deres tilveerelse pa et mikroland-
brug med forskellige former for forarbejdning og lokal afsaetning.

Mens hovedparten af primarproduktionen i Danmark stadig ender
som mere eller mindre anonyme produkter pa dagligvarekaedernes
hylder, satser innovative gkologer pa specialproduktion af grentsager
eller kad og afseette produkterne lokalt. Efterspargslen er der, men
erfaringerne viser, at det ofte kraever bade stor talmodighed og hardt
arbejde at gare drgm til virkelighed.

LANDBRUG MED MANGE BUNDLINJER

Alligevel er de fleste mikrogkologer godt tilfredse med tilveerelsen, og
det haenger formentlig sammen med, at de, der veelger at basere deres
landbrug pa en lille jordlod, ofte ogsa er tiltrukket af en livsstil, hvor de

BEDRE TID TIL AT TALE MED NABOEN

ikke kun maler deres succes i den kontante beholdning pa bankontoen.
De opererer med flere bundlinjer, hvor de tillaegger det stor veerdi,
atde har en varieret arbejdsdag og et liv, hvor de er teettere pa bade
familien og kunderne.
Mange starter med at saelge uforarbejdet frugt og gront fra staldde-
ren, og den model kraever stort set blot et bord i skyggen for at komme

i gang.

BREMSER STROMMEN FRA LAND TIL BY

Der findes ingen statistiske opgerelser over antallet af gkologiske mi-

krolandbrug, men der er naeppe tvivl om, at den steerke forbrugertrend

omkring lokale varer og ensket om fuld transparens i fedevareprodukti-

onen gader jorden for flere fuldtids-mikrogkologer i de kommende ar.
Pa den made kan de sma arbejdsintensive landbrug bidrage til at

bremse stremmen af borgere, som flytter fra land til by.

Den tidligere Kalg-forstander realiserer det gode liv ved at arbejde med naturen og glade medarbejdere

Tidligere Kale-forstander Helge Biilow har fundet friheden og arbejdsglaeden
pd et mikrolandbrug i kanten af Nationalparken Mols Bjerge, hvor han bade
har tid til at nurse planterne, familien og til en snak med naboen.

Da Helge Biilow stoppede som forstander pa Kalg i 2011, blev han ansat
som leder af et forskningsgartneri under Aarhus Universitet, men ambi-
tionen gik i en anden retning.

- Jeg ville finde et sted, hvor jeg kunne realisere det gode liv ved at ar-
bejde med naturen og med glade medarbejdere. Det handler om at ska-
be liv pa gérden, men jeg vil ogsa have tid til at snakke med nabokonen
eller tage ned pa barnenes skole og hjeelpe med at lave en legeplads,
hvis der er behov for det, siger Helge Biilow.

VILLE UNDGA GALD
Efter flere ars tilleb giver han den nu fuld gas pa landbruget 'Helges’, som
ligger i udkanten af Nationalpark Mols Bjerge med udsigt over Kalg Vig.

Rammerne for familiens nye liv er et nedlagt kvaeglandbrug ved Grgn-
feldt pa Djursland med kun to ha jord og en del bygninger. Herlighe-
derne blev erhvervet pa en tvangsauktion, og siden har han investeret
masser af tid pa at rydde op pa garden og indrette to drivhuse af
genbrugte vinduer.

- Men det skulle ske stille og roligt, sa jeg ikke fik en stor gzeld, siger
Helge Biilow.

Overalt pa grunden er der bede med planter og buske - samlet over
100 forskellige arter og sorter.

GOR SOM JEG HAR PRADIKET
| ar har Helge Biilow blandt andet haft forrygende travit med jordbaer-
hesten, og undervejs blev tre tidligere Kalg-elever aflgst af tre polske
medarbejdere, som hjalp ham gennem de travle maneder i veekstsaeso-
nen, hvor der skal luges og hastes af de ca. 100 forskellige grontsager,
frugter og baer.

- Det kraever mange kompetencer, og nu realiserer jeg det, som jeg
har preediket for Kalgs elever med at satse pa stor diversitet og lokal
afsaetning, siger Helge Biilow.

SPZANDENDE OG B@VLET
Naeste step bliver at ggre garden til hjemsted for et lokalt fodevare-
feellesskab. Helge Biilow har desuden brugt en del krudt pa at skabe
en grafisk identitet og gore Helges kendt via Facebook, hvor kunderne
lebende kan folge med i de mangesidede aktiviteter pa garden.
Sammen med andre gkologer i omradet har han etableret brandet
Kale @kologi, og Helge Biilow ser store muligheder i samarbejdet i form
af erfaringsudveksling, faelles indkeb og maskinfaellesskaber.
- Det er rigtig spaendende og bgvlet, ... men jeg tror, det er fremtiden.

INSPIRATION TIL NYE AFSATNINGSSTRATEGIER - KOM TATTERE PA DINE KUNDER
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Drgmmen om en lille lokal fedevarepro-
duktion deles af mange, og gennem de
seneste ar har innovative gkologer vist,
at det er muligt at gd mod strammen og
skabe en baeredygtig produktion, selv om
de kun rader over 10-20 ha landbrugsjord
eller mindre.

- Det er stadig ikke sa udbredt, men i
gjeblikket pibler de frem i hele landet,
siger projektudvikler og fadevareradgi-
ver Else Torp Christensen fra @kologisk
Landsforening.

Hun har ydet radgivning til mange af
de nye mikrogkologer, som teller et stort
antal fritidslandbrug. Hun gjner dog en tydelig tendens i retning af, at
flere beslutter, at de vil gare produktion og salg af egne fedevarer til
deres primaere indtaegtskilde.

- Det handler om at tilbyde kunderne noget unikt, som de ikke kan
kebe andre steder, sa det bliver til en oplevelse at handle pa garden.

Else Torp Christensen
Forretningsudvikler
T:293946 48
etc@okologi.dk

GOR DIN LIVSSTIL TIL EN LEVEVEJ
- For du overvejer at sla dig ned som mikroproducent med direkte salg
fra garden, skal du gere dig helt klart, om det er noget, du vil leve af.
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0GE TIENKER STORT PA SMA LANDBRUG

For mange kan det ligne en idyllisk Morten Korch-drgm at etablere et
lille landbrug med lokal afseetning. Virkeligheden er ofte en anden, og
dog.

- Det er benhardt arbejde, men samtidig kan det give et fantastisk liv,
siger Else Torp Christensen.

Men der er stor forskel pa dremmen om at szelge lidt jordbeer eller
g ved en vejbod og til at opbygge et professionelt minilandbrug, som
skal kunne brgdfede en familie og eventuelle ansatte, og Else Torp
Christensens rad er klart:

- Hvis man drgmmer om store biler og dyre ferierejser, skal man
veelge en anden vej. At etablere et mikrolandbrug er et valg for hele
familien, som skal veere indstillet pa, at der er tale om en seerlig livsstil.
Til gengeeld kan man blive en vigtig spiller i lokalsamfundet.

DU KAN IKKE LEVE AF ARBEJDSGLADE

Ifolge Else Torp Christensen begar mange nyetablerede landmaend den
fejl, at de ikke far prissat deres produkter hgjt nok, og end ikke de mest
idealistiske gkologer kan leve af arbejdsglaede alene.

- Man er ngdt til at regne pa sine produktionsomkostninger og tids-
forbruget, sa man ved, hvad man tjener pa de forskellige produkter. Det
kan tage lige sa lang tid at passe 100 hgns som 10.000 hens i en stald
med masser af automatik, siger hun.



LILLE GALD - STOR FRIHED

DET GODE LIV PALIDT JORD

Ved at starte smat har Ole Olsen faet friheden til at forfolge sin drem.

Ole Olesen fra Oles Gard ved Hammel kastede sig over landbruget uden
anden kapital end et breendende gnske om at aendre discounttaenknin-
gen bag den hjemlige fedevareproduktion.

Det ville han ggre ved selv at ga foran og producere "fantastisk mad-.
Pa fa ar har den jyske landmand skabt en fremgangsrig virksomhed
med flere ansatte omkring salg af stenovnsbagte kvalitetspizzaer, hvor
han selv producerer hovedparten af ravarerne pa gardens fire ha plus
nogle lejede engarealer, hvor hans jerseykger bliver fedet op.

Pa loftet af gardens gamle stuehus har han indrettet et kglerum, hvor
skinker og hjemmelavede pglser modner ved 7-9 grader.

- Det her er mit skatkammer, siger en synlig stolt Ole Olesen og hol-
der en skinke frem foran sig.

BAGER | TO MOBILE STENOVNE

Mange kunder vaelger at hente pizzaerne ude pa garden. Andre bliver
bagt til diverse events, festivaler og private fester, hvor Oles Gard stiller
med en af sine mobile stenovne, som er blevet et stort hit.

- Jo flere penge man laner, jo mere binder man sig, og jeg vil ikke
binde en masse penge i maskiner eller jord. | stedet for at kebe jord til
160.000 kr. for en hektar giver det mere mening for mig at leje jord. Det
giver mig frihed til at leve min drem ud og lave lige det, jeg vil, siger
Ole Olesen, der beskriver sig selv som en iveerksaettertype, som ikke
nedvendigyis har lyst til at veere bundet til den samme produktion hele
livet.

Han fremhaever de ultimative fordele ved at have skabt sin egen lu-
krative niche uden at veere tynget af en keempe bankgzeld, som friheden
til selv at bestemme prisen pa sine produkter og samtidig vaere sikret
frineden til at kunne sgge nye veje, hvis han en dag bliver treet af livet
som pizzasaelger.

OLES PIZZAER ER | EN KLASSE FOR SIG

Hemmeligheden bag de populaere pizzaer fra Oles Gard er de gko-
logiske hjemmelavede ravarer og den forhaevede dej, som bliver
forbagt i 60-80 sekunder ved 450-480 grader i hans breendefyrede
stenovn.

Mens de fleste af landets pizzariaer benytter nogle af markedets
billigste rdvarer som topping, koster det hjemmelavede fyld pa Oles

pizzaer maske 20 kr.

Mozzarella, kartofler fra FavnenFuld, mayo, hjemmelavet chi-
limarmelade, tomater, granne urter og Vesterhavsost fra Thise er
standard i stort set alle pizzaer. Det toppes med forskellige af de
foreedlede kegdprodukter i form af raget kalveinderlar, salami og
luftterret skinke til 500 kr. per kg.

Nar bundene er bagt, kommer det friske fyld pa, og sa skal pizza-
en have 3-5 minutter i ovnen for fuld skrald, nar kunderne kommer
hjem, lyder Oles anvisning.

- Jeg vidste, at vi havde gang i noget
godt, men sidste dr pd NorthSide
Festival blev vi ramt af et godstog.
Folk stod i ke i halvanden time for

at fd vores pizzaer. Siden er det géet
sindssygt steerkt, og jeg har masser
af planer, siger Ole Olesen, som her
eri aktion under 2016-udgaven af
den drhusianske musikfestival.
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Torben Kousgaard har tidligere fdet hjeelp til produktudvikling fra
Aalbzek Specialiteter, men han hdber selv snart at kunne etablere
et minipalsemageri pa garden, som ud over eget slagteri bade har
staldderssalg, en gardbutik og eget eegpakkeri.
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HELE ARET

o .l ",_, Y A " :
' FRISKE FORSYNINGER
Moderfarene er en krydsning af Dorset og Suffolk, som kan komme i brunst
: ,‘.‘_I,-;’ hele aret og dermed sikrer en konstant forsyning af ked.

PI= Varde Adals Lam forventer at slagte 1000 lam om &ret.

YT
Ud over salget i gdrdbutikken bliver lammene solgt til lokale restauranter og
de kgbenhavnske butikker Spis Min Gris og Slagteren pa Kultorvet.
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SUCCES MED EGEN FORARBEJDNING

DER ER BEHOV FOR BKOLOGER,
DER TANKER | NYE BANER

Hjemmelavede gardprodukter er i hgj kurs.

Mens sterstedelen af landbruget satser pa bulkproduktion til fedevarein-
dustrien, er der et voksende antal landmaend, som i stedet satser pa at fa
mere veerdi ud af deres afgreder og dyr ved at forarbejde dem pa garden.

Danske forbrugere efterspgrger i stigende grad ’hjemmelavede’ gard-
produkter - det geelder seerligt den voksende gruppe af forbrugere, som
i forvejen foretraekker gkologiske varer.

Der findes ingen statistik over antallet af gkologiske landbrug med
egen forarbejdning, men fadevarerddgiver Henriette Winther fra @ko-
logisk Landsforening har de seneste ar hjulpet flere gkologer i gang,
og hun oplever, at et voksende antal landmaend sysler med tanken om
egen forarbejdning pa garden.

Landmaend har brug for at tjene mere pa deres ravarer. Det kan de
gore, ved at forarbejde ravaren pa garden - eller ved slet og ret selv at
sta for pakning og afseetning af gardens friske ravarer. Uanset om man

veaelger den ene eller anden lgsning, skal man som landmand veere
bevidst om, at gérden er ens varemzerke. Og det skal markedsfares for
at give veerdi.

Typiske gardprodukter er marmelade, polser, is, most og mel, men
ifolge Henriette Winther er der andre produktmuligheder, som ikke er
opdaget endnu.

Det handler om at finde dem, og hun mener, at gkologer har gode
muligheder for at opdyrke lukrative nicher med mere specielle produkt-
kategorier, hvor der er mindre konkurrence og dermed mulighed for en
bedre pris. Blandt andet fordi man som gardproducent star i den unikke
situation, at man selv bestemmer, hvilke ravarer man vil fremstille.
Dermed kan man skabe sig et unikt forretningsgrundlag.

- Hvis vi skal videreudvikle gkologien, er der behov for producenter,
som taenker i nye og anderledes produkter, siger hun.

DER ER FLERE FORDELE VED SELV AT FORE KNIVEN

Etablering af eget slagteri gjorde det muligt for parret bag Varde Adals Lam at droppe deltidsjobbene.

Med etablering af eget gardslagteri fik Varde Adals Lam sidste &r snor

i hele veerdikeeden, og det er der flere interessante perspektiver i for
familien Kousgaard, som farst og fremmest er blevet i stand til at gene-
rere en arbejdslen til sig selv.

Da Torben og Eva Kousgaard omlagde deres landbrug vest for Varde
til gkologi i 2012, havde parret gennem flere ar drevet et alsidigt land-
brug med staldderssalg af seg og grentsager, egen gardbutik og direkte
salg af hele lam til restauranter i lokalomradet.

Men ved at etablere eget slagteri far de mulighed for at opna en bed-
re samlet afregning for kadet fra de gkologiske lam, som eaeder sig fede
pa de flade vestjyske engarealer.

| dag slagter de hver uge 10-30 lam, og gardens indtjeningen har ndet
et niveau, hvor det ikke leengere er nedvendigt, at parret har deltidsar-
bejde uden for bedriften.

SLAGTERIET ER OMDREJNINGSPUNKTET

Gardslagteriet har hurtigt udviklet sig til det helt centrale omdrejnings-
punkt for livet pa garden, som omfatter 140 ha, hvoraf halvdelen er
forpagtede graesarealer.

Ifolge Torben Kousgaard giver det langt storre fleksibiliteten, nar
man selv har ansvaret for hele produktionen, fra lammene bliver fedt,
til de ligger som udskarne koteletter i kgledisken.

Han fremhaever ogsa de positive dyreetiske aspekter i at slagte lam-
mene hjemme pa garden, sa de slipper for en lang stressende transport
til et sterre slagteri. Et forhold som ogsa har stor betydning, nar han
skal markedsfare kedet.

Gdrdslagteriet giver samtidig bedre mulighed for produktudvikling,
da Torben og Eva Kousgaard hurtigt kan tage nogle fa kilo ked ned af
kedkrogen og lave sma testproduktioner.

- Det handler om at skabe unikke produkter og salge dem til slut-

brugerne, sa man far mulighed for selv at prissaette sine produkter. Pa
denne made far man mest merveerdi for sine ravarer, pointerer Torben
Kousgaard.

EN MEGET FLEKSIBEL MODEL
Ud over de gkonomiske fordele har slagteriet ogsa skabt stgrre sam-
menhang i familiens arbejdsliv.

- Tidligere brugte vi megen tid pa landevejen, nar vi kerte dyrene
til slagtning og skulle hente kgdet, siger Torben Kousgaard, som far
hjeelp af den slagteruddannede sgn, Emil, hver mandag, nar det er fast
slagtedag.

- Vi er ogsa blevet meget mere fleksible, og kunderne kan naermest
bestille varer helt frem til torsdag, hvor vi parterer og pakker kadet.

NASTE STEP ER ET POLSEMAGERI

Mens et slagtet lam typisk indbringer knap 2.000 kr., er prisen vaesentlig
hejere, hvis kadet bliver solgt som udskeeringer, i hakket form eller som
forskellige former for paleegsprodukter.

Hidtil har Varde Adals Lam derfor faet lavet en del pelser og andet
kedpalaeg hos gkologiske slagtere, men de skal ofte have ret store
maengder kad, ndr de skal lave en produktion. Derfor dremmer Eva
og Torben Kousgaard om selv at foraedle mere af kadet til forskellige
palaegsprodukter og skinker og dermed selv beholde hele merveerdien.

- I vinter legede vi med pglser og nogle tarrede skinker, men vi har
ikke lige en mio. kr. til at investere i et pglsemageri, sa vi skal finde
noget brugbart brugt udstyr, siger den vestjyske gkolog.

Varde Adals Lam har faet hjaelp til udvikling af slagteri og bistand til
at finde nye afsaetningskanaler fra Else T. Christensen fra @kologisk
Fedevareradgivning.
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BUSK BRENDER FOR SINE BAR

Etableringen af eget produktionskakken har givet et helt nyt perspektiv for hybenproducent Birgitte Busk.

Ndr du etablerer egen forarbejdning pd garden, er det vigtigt at fd afstemt for-
ventningerne med familien, som skal vaere klar til at acceptere, at hiemmet roder
fra kl. 08-16, selv om man gar hiemme, siger hybenproducent Birgitte Busk.

- Jeg ved ikke, om jeg er lykkeligere, end da jeg havde et lgnarbejde,
men nar jeg producerer mine egne varer, far jeg flere muligheder, siger
Birgitte Busk.

Hun driver Busk @kologi og tog i 2014 et nyindrettet produktionskak-
ken i brug hjemme pa gérden ved Brgnderslev.

Her laver hun forskellige hybenprodukter af baer fra bedriften pa 14
ha, som hun driver sammen med sin udearbejdende mand.

Direkte salg af grentsager og aeg bidrager ogsa til skonomien, men
det er arbejdet med at lave marmelade, syltede hyben og sirup af de
redorange bzer, som Birgitte Busk braeender mest for. Hun oplever det
som en stor glaede at se sine produkter pa hylderne i andre butikker.

- Det er dejligt, og det giver optimisme at se, at der er andre, der
synes, at de ting, jeg laver, er laekre.

Kimen til Birgitte Busks interesse for den tornede busk blev allerede
lagt, da hendes foraeldre tilbage i 1989 plantede 5.000 buske af sorten
Rosa Rugosa. | dag har Birgitte Busk overtaget roserne, og selv om hele

Ew adgwen

arets hgst endnu ikke er i hus, fylder baerrene godt i hendes fryserum.
Ved at fryse beerrene ned, er Busk @kologi sikret rdvarer, sa det er mu-
ligt at producere i takt med, at nye ordrer lgber ind.

ETABLERET UDEN KASSEKREDIT

Busk @kologi indrettede sit produktionskekken med tilherende maski-
ner for to ar siden. Regningerne blev betalt via en privat opsparing og
73.000 stattekroner fra LAG Nord, sa brugte maskiner var i hgj kurs, og
de gjorde det muligt at komme i gang uden at binde en masse penge i
produktionsudstyr.

Inklusive tilhgrende kelefaciliteter har Birgitte Busk totalt investeret
ca. 400.000 kroner, og hun har bevidst undladt at bede banken om en
kassekredit.

- For mig virker det uoverskueligt at have et sted, som man kan blive
ved med at dykke ned i, siger hun.

Til gengeeld folger den nordjyske hybenproducent gkonomien taet.

- Jeg tjener penge, og der er plus pa kontoen, men der er endnu ikke
nok til, at jeg traekker lon ud til mig selv. Alt bliver i firmaet.

STYR DIN FANTASI

Her i startfasen er Birgitte Busk meget bevidst om, hvor hun tjener
pengene, og hvor der er starst risiko for at bruge den sparsomme tid
forkert. Derfor laver hun intet uden forst at lave grundige beregninger.

- Jeg forseger at dele aktiviteterne op, sa jeg kan se, hvor jeg tjener
pengene. Nogle gange er det lidt spaendende at registrere, hvordan det
ser ud, nar maneden er omme. Men vi har ikke sat os hardere, end at
hvis ikke det kan lgbe rundt, sa kan vi dreje ngglen uden at ga fra hus
og hjem, siger den nordjyske hybenproducent.

Som nystartet producent fik Birgitte Busk hjeelp til emballagedesign,
markedsfering og afsaetning af @kologisk Fedevareradgivning, og i dag
efterlyser hun et forum, hvor sma fedevareparoducenter medes og
leerer af hinandens erfaringer.

- Min sterste haemsko er, at jeg far mange ideer, som jeg gerne vil
forfelge. Sa handler det om at skaere noget vaek i den anden ende.

| gjeblikket mangler hun kun de sidste detaljer pa etiketterne, for hun
er klar til at lancere sin egen rabarberkompot, som ifelge den nordjyske
ivaerksaetter passer godt til ostemaden eller i en dessert.

FLERE GKOLOGER T/ENKER STORT PA SMA LANDBRUG

Else Torp Christensen
Forretningsudvikler
T:293946 48
etc@okologi.dk

Ifolge forretningsudvikler Else Torp Christensen er der
nogle helt basale forhold, som landmanden skal tage
stilling til, inden han &bner staldderen for kunder:
Tilbyd kunderne noget unikt, som de ikke kan kgbe
andre steder, sa det bliver til en oplevelse at handle pa
garden.
Ga gerne sammen i lokale netvaerk med andre produ-
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center, hvor man szlger hinandens produkter. Men nar
man gor det, er det vigtigt, at man er tro mod sit koncept
og ravaregrundlag.

Start smat og sikkert, sd man ikke saetter familien i
stor geeld.

Taenk gerne stort, men veer klar til at tilpasse produkti-
onen i takt med, at efterspergslen andrer sig.



SUCCES MED EGEN FORARBEJDNING

DINE VARER SKAL HJZLPES PA VEJ

- AF DIG

Hvis du gar med en drem om at blive feerdigvareproducent, sa ger dig selv og din familie den tjeneste at
investere god tid i forarbejdet. Erfaringerne viser, at det gger succesraten betragteligt.

Det kraever arbejde og dedikation at etablere
egen fedevareforarbejdning, sa man skal ville
det. Det er vigtigt, at man er realistisk og gor
sig klart, hvor megen energi man kan og vil
investere i projektet, siger fedevareradgiver
Henriette Winther, der har base i @kologiens
Hus i Aarhus.

Hun har madt flere landmeaend, som er ble-
vet overrasket over, hvor mange kompetencer

Henriette Winther

Chefkonsulent det kraever at skifte rollen som landmand ud
121237923 med rollen som fadevareproducent. Pludselig
hw@okologi.dk

star man ogsa med ansvaret for produktudvik-
ling, markedsfering, salg og distribution.

- Hver af delene kan man tage hele uddannelser indenfor, kommen-
terer den garvede radgiver og fortsaetter:

- Men heldigvis kan mindre gore det. Det kan veere bade spaendende
og laererigt at give sig i kast med nye fagomrader, men se realistisk
pa, hvad du kan - og hvad du skal have hjeelp til. Samarbejder med for
eksempel kokke om produktudvikling, reklamefolk om formidling, eller
sparre med andre faerdigvareproducenter og radgivere kan vaere billige-
re end at forsege at laere alt selv fra bunden.

BRUG DE RIGTIGE VAERKTGJER

- Vi anbefaler altid, at den gode ide bliver bearbejdet og vurderet. Til
start er det rette veerktej en forretningsplan, og jo grundigere den er
udarbejdet, jo lettere er det at styre processen helt igennem og undga
dyrt kebte erfaringer, forklarer Henriette Winther.

e:Winther fra Gkol

FORARBEJDET ER VIGTIGT

For du starter egen forarbejdning pa gar-
den, skal du have styr pa:

Markedsanalyse

Er der kunder til det produkt, du har teenkt
dig at fremstille? Er der konkurrenter, som
laver det samme? Hvordan adskiller du dig
fra konkurrenterne? Vil kunderne betale
den pris, du skal have, for at du tjener
penge?

Finansiering

Har jeg selv penge til etablering af produk-
tionslokaler, og hvad med driftskapital?
Skal jeg finde en bank eller en investor,
som vil veere med?

Forretningsplan/budget

En forretningsplan er ngdvendig, ndr man
skal skaffe kapital og sikre sig, at man
holder sig pa sporet.

et

Radgivning

Undga fejlinvesteringer i indretning,
emballage, varedeklarationer m.m. ved at
sege professionel rddgivning.

Forretningsplanen beskriver nemlig bade produkterne, salgskanaler,
kunderne, konkurrenterne - og ikke mindst, om du kan fa en fornuftig
forretning ud af din idé.

Beskriv dit produkt, hvem skal kebe det og hvor - og tal sa med nogle
af dem for at blive endnu klogere og skarpere pa, hvad du skal. Under-
seg ogsa om der er konkurrenter, som fremstiller den samme vare. Find
dét som gor din vare anderledes end deres. Og overvej udviklingsmulig-
hederne - for hvad skal veere den naeste bestseller i din virksomhed, nar
kunderne skal holdes fast? Glem ikke at videreudvikle virksomheden,
dens produkter og markedsferingen af dem. Disse opgaver risikerer at
blive traeengt i baggrunden, ndr produktionen eri gang og leber med
meget af arbejdsdagen.

HOLD FOKUS PA @KONOMI OG DIT VAREMARKE

- Man skal veere indstillet pa en periode med forholdsvis stram gko-
nomi. Det er ikke sjaeldent, at der gar to-tre ar, for man har rad til at
treekke en lgn ud til sig selv, papeger Henriette Winther. Derfor leeg et
realistisk budget og hold teet gje med gkonomien hele vejen igennem.
Heldigvis henvender gérdprodukter sig typisk til kunder, som gar mere
op i kvalitet end pris, og det er veerd at huske i bade produktudviklingen
og prissaetningen.

Garden er dit varemaerke, sa det teeller til din fordel, hvis den er
ryddelig og tager sig godt ud.

- Mange vil veere interesseret i komme pa beseg og se, hvor varerne
bliver lavet - eller i det mindste se et billede af stedet pa hjemmesiden,
etiketten eller pa Facebook, siger Henriette Winther. Husk varerne skal
hjeelpes pa vej, og kunderne skal opdage dem.
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EALLE £G | SAMME KURV

Det kraever en grundig matchmaking, for du binder dig teet til en enkelt kunde.

Alle kender historierne om de teette og
succesrige samarbejder mellem henholdsvis
Thise Mejeri og Coop og mellem Gram Slot og
discountkaeden Rema 1000. De er siden blevet
fulgt af flere teette partnerskaber, og ifolge Hel-
le Bossen, der er fadevareradgiver i @kologisk
Landsforening, viser de to kendte eksempler, at
det kan give god mening at laegge alle sine zeg i
den samme kurv.

Helle Bossen Normalt er det god latin at sprede sin risiko
Chefkonsulent ved at satse pa flere forskellige kunder, men
T:31792700

ved at indga teette, langsigtede alliancer kan
du som producent under de rigtige omstaen-
digheder opna s& mange fordele, at de klart
overskygger ulemperne.

hb@okologi.dk

TANK | LANGVARIGE RELATIONER

- Det handler om tillid og om at arbejde ud fra en langsigtet strategi,
hvor du udvikler langvarige relationer til keeden, sa | far en feelles inte-
resse i at udvikle dit brand, siger Helle Bossen.

Derfor behgver man efter hendes vurdering ikke altid at veere forsig-
tig med at give en kaede eksklusivitet, men somi alle handler er du nedt
til ngje at overveje fordele og ulemper.

- Mange producenter forfglger en strategi med et samarbejde med en
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enkelt storre kunde pa hjemmemarkedet, og sé benytter de eksporten
som en mulighed for at oge salget yderligere.

FIND DEN RETTE PARTNER

Men fgr man banker pa hos kaedekontoret, skal du have helt styr pa
veerdierne bag dit produkt, og hvordan det passerind i den pageelden-
de kaedes sortiment.

- Det handler om at finde den rette partner med nogle vaerdier, der
passer til dine, og hvis du vil opna en merpris for din vare, skal du ogsa
kunne svare pa, hvorfor dit produkt er szerligt interessant for kaeden.

Finder du ikke det rigtige match, kan dét, der skulle udvikle sig til din
styrke, ende med at blive din svaghed, sa det vigtigste arbejde ligger
forud for kontakten med kaedekontoret.

DET ER IKKE RAKETVIDENSKAB

Helle Bossen opfordrer alle producenter til at tage ud og besgge bu-
tikkerne i de kaeder, de gerne vil levere til for at se, hvor der er plads til
netop ens eget produkt. For det lander pd indkgberens bord, skal det
desuden helst veere forsynet med en unik profil i form af en anderledes
historie og et spaeendende emballagedesign.

- Det er ikke raketvidenskab, og hvis du arbejder serigst med det, er
det ikke sa vanskeligt at fa lov til at praesentere dit produkt. Lige nu er
der nzermest kamp om de gode produkter, men indkgberne har travlt,
sa du far maske kun én chance for at szelge sit produkt.



SUCCES MED MARKEDSF@RING AF EGET BRAND

KROG KUNDEN MED DEN RIGTIGE MADDING

Hvis man ved, hvad man vil, er de sociale medier et billigt og effektivt redskab til at markedsfere lokale varer.

-Det nytter ikke meget at indrette en laekker
gardbutik eller dbne en velasorteret webbutik
med unikke produkter, hvis ingen kender dens
eksistens, og det behgver ikke at koste en
bondegard at fa en krog i kunderne, forklarer
Tobias Egmose, redakter for web og sociale
medier i @kologisk Landsforening.

Siden han blev ansat i @kologiens Hus

Tobias Egmose

Redaktar for web og i 2014, er det kun blevet mere relevant at
sociale medier udnytte mulighederne pa Facebook og andre
T:619749 00 sociale medier, og i en tid, hvor maengden af

te@okologi.dk kommunikation er i konstant vaekst, lyder hans

klare anbefaling til gkologiske landmaend, som
onsker en skarpere profil for at skabe mersalg fra garden:

- Omfavn Facebook! De fleste garde, jeg taler med, bliver allerede
omtalt pa sociale medier - men de er ikke altid selv til stede - og er du
der ikke selv, kan du heller ikke hgste vaerdien af din omtale. Det er pa
Facebook, du kan forteelle din historie. Der er sa mange gode historier
at fortzelle om gkologisk landbrug. Og jo mere du bruger af dig selv, jo
laengere nar du ud, siger Tobias Egmose.

Men fgr du begynder at skeerpe din profil via de sociale medier, skal
du have en forstaelse for, hvad de kan, og hvad de iser er gode til.

- Du skal vide, hvad du vil pa Facebook. Det er praecis, som nar du
fisker, hvor du saetter en madding pa krogen, der passer til den fisk, du
vil fange.

BRUG DIN SMARTPHONE

- Du kan fa lavet en billig hjemmeside fra ca. 10.000 kr. og opefter, som
du betaler up front, mens det ikke koster andet end din tid at brande dit
landbrug via for eksempel Facebook, siger Tobias Egmose.

Det kan blot handle om at snuppe et laekkert billede af solen, der star
op over marken i morgendiset, eller billeder af arets farste kartofler, og
poste dem pa FB.

- Den starste hurdle for mange er at komme i gang. De fleste har en
smartphone pa sig, nar de arbejder, og hvis du far integreret din forteel-
ling pa sociale medier i de daglige rutiner, behover det ikke at tage ret
lang tid.

FORBRUGERNE ER VILDT VIDEBEGARLIGE

- Du skal udnytte, at gkologien star meget hgjt pa forbrugernes dags-
orden. De mgder de gkologiske varer mange steder, men de er vildt

FRA BONDE TIL SALGER

videbegzerlige og vil gerne se, hvor varerne kommer fra, og hvem der
laver dem, pointerer Tobias Egmose.

Sa med mindre du har behov for en decideret webshop, er Facebook
efter hans vurdering klart at foretraekke frem for en hjemmeside, som
ofte ender som en temmelig statisk form for kommunikation, der sjeel-
dent appellerer til den moderne forbruger.

Behovet for kommunikation med kunderne varierer naturligvis fra
bedrift til bedrift, men som en tommelfingerregel mener Tobias Eg-
mose, at du bar poste nyt pa Facebook mindst en gang om ugen, men
hellere et enkelt godt skud hver fjortende dag end en handfuld marke
og uskarpe billeder fra stalden.

Er du usikker pa, hvordan du bedst muligt far kunderne i tale via de
sociale medier, bliver der ifglge Tobias Egmose snart udbudt en reekke
kursusforlgb, som kan hjzelpe dig pa vej.

DINE VIGTIGSTE ANSIGTER PA NETTET

00006

HJEMMESIDE FACEBOOK TWITTER INSTAGRAM

FACEBOOK ER LANDMANDENS NYE SKILT VED VEJEN

Der er mange muligheder for billig, lokal annoncering via Facebook

- Facebook er landmandens nye skilt ved vejen. Det er den tragt,
som fanger kunderne, og nar ferst de er pa Facebook, kan du maske
fa dem til at tilmelde sig dit nyhedsbrev. Nar du ferst ved, at de er
interesserede i at vide mere om dig og dine produkter, giver nyheds-
brevet mulighed for en effektiv og meget malrettet kommunikation,
siger Tobias Egmose, redakter for web & sociale medier i @kologisk
Landsforening.

Han fremhaever ogsa Instagram som et godt sted at preesentere
sine produkter.

- Via Facebook har du desuden mulighed for at lave annoncer,
som kun popper op i en bestemt radius fra din gard, hos dem der i
forvejen interesserer sig for eksempelvis gkologi og lokale ravarer.
Sa det er muligt at annoncere meget lokalt og frem for alt meget
malrettet, siger Tobias Egmose.

Birgitte Busk, der producerer forskellige hybenprodukter pa basis af egne
baer hjemme pa garden ved Brgnderslev, er et typisk eksempel pa en land-
mand, som blev overrasket over, hvor megen tid salgsarbejdet kraever, og
det er ikke lige hendes livret at sparke dere ind til potentielle kunder.

- Jeg bryder mig egentlig ikke om kasketten, der hedder ’salg’. | begyn-
delsen var jeg bange for at komme til ulejlighed, nar jeg besggte butikker-
ne, men efterhanden har jeg veennet mig til at sparge, om jeg ma kigge
forbi en anden dag, hvis indehaveren ikke lige har tid den dag, jeg banker
pa, og hidtil er der ikke nogen, som har sagt nej.
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INDTJENINGEN PER HONE ER FORDOBLET

SUCCES MED MARKEDSF@RING AF EGET BRAND

Da aegteparret Niels og Grete Friis i 2012 etablerede deres eget aeg-brand, havde de en ide om at geare lidt ned,

men sadan kom det ikke til at ga.

- Vores aeg blev en meget sterre succes, end vi havde regnet med, og
Fotex fristede os til at kebe naboejendommen, sé vi kunne gge produk-
tionen med 50 procent, siger Niels Riis.

| dag producerer han og Grete Riis gkologiske aeg fra fire adresser i
en radius af godt en kilometer midt mellem Randers og Hadsten. Den
arlige produktion pa 11-12 mio. aeg bliver alle solgt som aeg fra Niels &
Grete, og beslutningen om at sige farvel til den sikre afsaetning til det
store zegpakkeri Hedegaard Foods og gé solo har udviklet sig til en solid
succes.

- Vi tjener bade pa at lave, pakke og salge zeggene, og fortjenesten er
storre ved at pakke seg end ved at producere dem, siger Niels Riis.

Han vurderer, at indtjeningen per hane er mere end fordoblet, siden
de etablerede deres eget brand.

- Sa vi tjener mere nu, men vi arbejder ogsa mere, og i dag er der me-
get mere, der hviler pa mine skuldrer, siger Niels Riis, som har ansvaret
for 12-13 hel- og deltidsansatte medarbejdere.

PERFEKT TIMING | D@D BRANCHE

Da han og Grete i 2012 opsagde aftalen med Hedegaard og begyndte at
seelge deres aeg under brandet Niels & Grete, havde de lavet et grundigt
forarbejde for at undersgge markedsmulighederne for deres ag.

- Hvis du vilind hos en stor dagligvarekaede, skal du komme med et
feerdigt koncept og forsta deres forretning, siger Niels Riis.

Derfor allierede parret sig med @kologisk Fadevareradgivning, som
forsynede dem med data om den gkologiske forbruger og bidrog til
at skabe rammerne for brandet Niels & Grete, mens den endelige ud-
formning af emballagen blev lagt i haenderne pa kebenhavnske Yummi
Design, som i dag har overtaget ansvaret for Niels & Gretes kommunika-
tion via de sociale medier.

- Det er vigtigt, at vi har en tydelig forklaring pa alt, hvad vi foretager
os, siger Niels Riis.

Han er af samme grund ikke i tvivl om, at det har stor betydning, at
han investerede i professionel hjeelp under udformningen af det nye
brand, som blev lanceret pa et yderst gunstigt tidspunkt.

- Bkologien gik meget frem i de ar, og som aegproducent var vi en del
af en ded branche, hvor der ikke var sket en pind i 20 ar, siger han.

TRAT AF PRES FRA PAKKERIET
Det forste skridt pa rejsen mod selvsteendighed tog parret allerede i
1997, da de omlagde produktionen pa Hinge Segard til gkologi.

FODSLEN AF ET NYT £G-BRAND

Da Niels og Grete besluttede, at de villle udvikle deres eget aeg-brand,
indledte de et teet samarbejde med Bkologisk Fadevareradgivning for
at fa udviklet et staerkt koncept, hvor de gnskede at bryde med vane-
teenkningen i en konservativ a&egbranche.

Malet var at skabe en sterre indtjening ved at droppe samarbejdet med
de store landsdeaekkende pakkerier, s& de selv skulle sta for pakningen.

Forst skulle det afklares, hvor Niels og Grete kunne adskille sig i mar-
kedet i forhold til aeg. Hvad var der af muligheder? Hvad havde Niels
og Grete lyst til at gare anderledes? Og hvilke af disse ting gav mest
mening for forbrugerne?

Arbejdet med konceptet kom derfor til at handle om, hvordan man
ved at beskrive produktionen kan skabe en gget veerdi for kunderne.

Da mulighederne i markedet var afdaekket, tog @kologisk Fadevare-

- Vi kunne ikke forlige os med de konventionelle pakkeriers evindeli-
ge jagt pa storre og mere effektive bedrifter. Det gik kun ud pa at presse
priserne laengst muligt ned.

Men kravet om gget effektivisering fulgte med ind i den gkologiske
hensegdrd, og i slutningen af 2012 var Niels og Grete klar til at salge
deres forste aeg under eget brand.

Flere dagligvarekaeder var lune pa aeggene, og Niels var meget
overrasket over, at Dansk Supermarked slet ikke diskuterede pris pa det
forste made.

- De var mest interesseret i at fa et produkt, hvor de kunne differen-
tiere sig fra andre.

SALGSARBEJDET SLUTTER ALDRIG

- Mange begar den fejl, at de tror, at deres varer er solgt, bare fordi den
kommer ind i en stor detailkeede, men det eneste, kaeden tilbyder, er
hyldeplads, og i starten, da vi kom ind i Fgtex og Bilka, skete der ikke
noget, siger Niels Riis.

Han har leert, at man som producent selv skal ud og szelge varen, og
parret deltager derfor hvert ar i mange dyrskuer og messer, hvor de for-
teeller om deres aeg. Gennembruddet for det nye brand kom efter Ros-
kilde Dyrskue 2013, da det jyske segpakkeri vandt Arets Fadevarepris.

- Det var med til at booste salget, og det var ogsa pa dyrskuet, vi fik
kontakt med Naturmeelk, som opfordrede os til at seelge til catering-
markedet. Siden er salget vokset ar for ar, og vi kunne seelge flere g,
hvis vi havde flere, siger Niels Riis.

Mens buraegget oplever voldsom modvind, ma Niels Riis i dag sige
nej til flere potentielle kunder for at have nok zeg til de faste kunder.

radgivning fat i et designbureau, og sammen med Niels og Grete fik de
skabt et steerkt grafisk design til bade emballage og hjemmeside.

Resultatet blev et venligt koncept, der vaekker smil og samtidig
formidler nogle af gkologiens veerdier.

Herefter var der en vigtig proces med at afklare mulige samhandels-
partnere og finde ud af, hvordan afsaetningen skulle forlgbe. Niels kom
ret hurtigt i en teet dialog med Dansk Supermarked, som han allerede
pa det forste mgde kunne praesentere for et staerkt og gennemarbejdet
koncept.

Niels og Grete kunne saledes lave den endelige aftale med Dansk
Supermarked feerdig, for de investerede i et nyt pakkeri.

- Vi har faet vores frihed til igen at bestemme over vores egen produk-
tion, sagde Niels Riis, da de farste bakker landede hos Fatex.
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DEN IDEELLE PARTNER

Svend Brodersen og Anders Jensen behovede kun ét made for at
blive enige om rammerne for alliancen mellem Gram Slot og en af
landets mest fremgangsrige discountkoncepter, som pd fd Gr gjorde
det muligt at udvikle et nedslidt slot til en sprudlende kulturdynamo
med en alsidig og hastigt voksende landbrugsproduktion, som i dag
omfatter knap 2.000 ha.

Gram Slot og Rema 1000 har skabt et samarbejde med store og lange perspektiver.

Det er ikke altid en darlig ide at leegge alle sine aeg i den samme kurv.
Det er det succesrige strategiske samarbejde mellem discountkaeden
Rema 1000 og Gram Slot et godt bevis pa.

Ifelge begge parter snubler fordelene naermest over hinanden, mens
de har vanskeligt ved at fa gje pa negative konsekvenser af deres teette
samarbejde, hvor Rema 1000 har eneret pa alle produkter fra Gram
Slot.

Den starste udfordring for det sgnderjyske landbrug har veeret at
folge med efterspargslen, og at den hurtige ekspansion kraever stor
kapital. En udfordring som Svend Brodersen blandt andet handterede
ved atindlemme Rema 1000 i ejerkredsen.

- Men det er utroligt vigtigt, at man lytter til sig selv og ikke gar pa
kompromis med sine veaerdier, ndr man gar ind i et langvarigt samarbej-
de, siger Svend Brodersen.

DEN OPTIMALE PARTNER

Da hani2007 med hjeelp fra eksterne investorer overtog et nedslidt
Gram Slot, indledte han et leengerevarende samarbejde med markeds-
afdelingen i @kologisk Landsforening. Sammen lavede de en grundig
analyse af veerdierne bag den planlagte produktion pa Gram Slots
landbrug.

- Pa det tidspunkt vidste jeg intet om detailhandel, og det var vigtigt
at finde frem til en keede med de samme vaerdier og grundholdninger,
som vi har, s vi kunne etablere et langsigtet samarbejde, siger Svend
Brodersen.

Analyserne viste, at Rema 1000 arbejdede serigst med gkologien og
lignede den optimale partner.

Med hjeelp fra @kologisk Fedevareradgivning fik Gram Slot feerdig-
gjort koncept- og emballagedesign, sa Svend Brodersen i 2009 kunne
praesentere den norske franchise-kaede for et koncept med en steerk
historie, udkast til et emballagedesign og en klar vaekststrategi, som
Rema 1000 straks sa spaeendende perspektiver i.
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LANGSIGTET STRATEGI

Det er nu seks ar siden, at de fgrste poser med Gram-maelk landede i
Rema 1000, som pa det tidspunkt kun drev 182 butikker. | dag er det tal
vokset til 277, men den rejse, som Gram Slot har taget, er endnu mere
bemaerkelsesvaerdig.

- Vi kom ind i en meget veltrimmet kaede, hvor vi undgar fordyrende
mellemled, sa der ikke bliver lagt 50 pct. oven i vores pris. Nar Rema
aftager vores varer, sparer vi bade penge til salg, markedsfering og
distribution, siger Svend Brodersen.

Samarbejdet sikrer en fair pris til bade producent, kaede og slutkun-
den, men det er ikke de eneste fordele.

- Rema ved preecist, hvad deres kunder vil have, og pa den made
undgar vi at lave produkter, som ikke kan szlges, siger Svend Broder-
sen.

Samarbejdet gor det samtidigt muligt at udvikle nye produkter ud fra
en mere langsigtet strategi.

SAMARBEJDETS SEJR

Fra kun at drive et landbrug med ca. 440 ha og 180 malkekger dispo-
nerer Gram Slot med arets keb af den nye avlsgéard Vedsted Cotel i dag
over naesten 2.000 ha, mens malkebesaetningen har kurs mod 650 kger.

Selv om der er tale om en investering pa op mod 30 mio. kr., er Svend
Brodersen ikke bekymret over at overtage en kreaturgérd pa et tids-
punkt, hvor meaelkebanderne befinder sigi en historisk krise.

Med Rema pa bagsmaekken har han helt styr pd afsaetningen, som
vokser ar for ar, og han betegner Grams udvikling som ’samarbejdets
sejr.

At Rema 1000 undervejs valgte at blive medejer har kun gjort det
nemmere at skaffe den ngdvendige finansiering, og for Svend Broder-
sen er det ikke sa afgerende, hvem der star som ejer af jord og mursten,
men efter enske fra Rema sigter han mod en ejerandel pa 52 pct.



GOD KEMI OG FALLES VISIONER

SUCCES MED MARKEDSF@RING AF EGET BRAND

Samarbejdet med Gram Slot giver Rema 1000 mulighed for at differentiere sig fra konkurrenterne.

Kunderne i Rema 1000 kan hen over aret kabe flere end 20 forskellige
okologiske produkter fra Gram Slot, og hvert ar kommer nye til.
Produkterne er udviklet i teet samarbejde mellem Svend Brodersen,
der driver landbruget pa Gram Slot, og salgs- og marketingdirekter
Anders Jensen fra Rema 1000-kaeden, som i dag ejer ca. halvdelen af
det senderjyske storlandbrug.
- Samarbejdet med Gram Slot sikrer os adgang til unikke gkologiske

ravarer, og det giver os kontrol over produktionen helt fra jord til kunde.

Pa denne made far vi ogsa mulighed for labende at udvikle nye spaen-
dende melblandinger og mejeriprodukter, sa vi kan differentiere os fra
de andre dagligvarekaeder, siger Anders Jensen.

At det skulle na sa vidt, havde Rema-direktgren ingen anelse om, da
han i 2009 blev kontaktet af @kologisk Landsforening.

DISCOUNT MED HOLDNING
- De sagde, at de var i kontakt med en interessant landmand, som jeg
burde made, siger Anders Jensen.

Som indkebsdirektar for Netto havde Anders Jensen nogle ar tidlige-
re haft et teet samarbejde med @kologisk Landsforening, da Netto som
landets forste discountkaede satte gkologien gverst pa dagsordenen.

- I den forbindelse havde vi blandt andet holdt informationsmeder
om, hvilke krav producenterne skal leve op til, hvis de vil levere til en
stor kunde, siger Anders Jensen.

Men da han satte kurs mod Gram, var han alligevel noget spaendt pa,

Flere end 20 forskellige produkter fra Gram Slot finder i
lobet af dret vej til landets 277 Rema 1000-butikker .

SLOT

pkologisk
fuldkorns
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foa Gram Sk

hvad en enkelt landmand kunne tilbyde en af landets mest fremgangs-
rige discountkaeder, der arbejder pa at blive landets storste og vil vaere
kendt for at seelge fedevarer under sloganet: Discount med holdning.

DET PERFEKTE MATCH

Efter et made pa kun tre timer var samarbejdet en realitet, og allerede
aret efter landede de fgrste Gram-poser med maelk i Rema 1000-butik-
kerne.

- Inden jeg modte Svend Brodersen, havde han og @kologisk Lands-
forening lavet et stort strategisk forarbejde, og det viste sig, at vi havde
de samme ideer, siger Anders Jensen.

Han betegner samarbejdet som et perfekt match, hvor alle de ngd-
vendige kompetencer er samlet.

- Vi har kundeindsigten og ved, hvad kunderne vil have, og Svend
ved, hvordan man laver de bedste ravarer.

GOD KEMI OG FALLES VISIONER

Nar man ensker at lave denne type langsigtede samarbejder eller part-
nerskaber, er det efter hans vurdering helt afggrende, at der er en god
kemi mellem parterne.

- Nar man skal ind og arbejde mere langsigtet, kraever det desuden,
at man har de samme veerdier og visioner, siger Anders Jensen, som er
imponeret over, hvor hurtigt Gram Slot har udviklet sig, og hvor stor be-
tydning slottet har fadet som en dynamo for den lokale udvikling i Gram.

[Aﬁ

SLOT

okologisk
fuldkorns
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TRAVLE DAGE | PAKKERIET

Arbejdet med at sortere og pakke de nyhgstede discovery-abler i et-kilo-poser
i det lille gardpakkeri hos Tolstrup £bler er et tidkraevende arbejde.

Lis Andersen har fat i hvert enkelt aeble for at vurdere, om kvaliteten eri orden.
Kun de bedste ender i plastikposerne med aebleplantagens karakteristiske
emballage, der helt bevidst er holdt i ‘feminine’ brunlige og rosarede nuancer,
som skal appellere mest muligt til de kvindelige kunder.

De sterste og mindste abler blev allerede sorteret fra under selve hgsten
og ender i bedriftens lille mosteri, sa de kan salges som most sammen med
axblerne.

Da farst Tolstrup £bler var etableret som et steerkt brand, blev det nemmere
at fa sideprodukter med, og i saesonen leverer garden bade blommer, peerer og
baer til butikkerne.

Tidligere karte Lis Andersen og Holger Hansen selv ud til de gstjyske butikker
med zebler og most, meni ar, hvor Tolstrup £bler forventer at hagste op mod
100 ton aebler, har parret hyret en chauffer til denne opgave. Selv har de nok at
gore med at fa aeblerne i hus, pakket eller mostet.

Coly omw waw ov e,
KAN MAN GODT HANDLE MED
DE STORSTE KZADER

@stjyske dagligvarebutikker fra Coop-kaederne SuperBrugsen og
Kvickly har udviklet sig til interessante salgssteder for Tolstrup Zbler.

Fra den danske ableszeson begynder august-september og helt frem til lokale SuperBrugsen-butikker og en enkelt Kvickly i @stjylland.
arsskiftet pakker Lis Andersen og Holger Hansen hver uge et starre parti Da parret i 2008 plantede de forste 10.000 frugttraeer pa deres lille
abler og flasker med friskpresset aeblemost, som de leverer til seks landbrug nord for Horsens, var det tanken at afsaette aeblerne via Gasa.

I8  INSPIRATION TIL NYE AFSETNINGSSTRATEGIER - KOM TATTERE PA DINE KUNDER



De havde tidligere drevet en storre planteavlsbedrift, hvor de afsatte
kornet til DLG og andre grovvareselskaber.

- Nar du laver bulkvarer, mgder du aldrig kunderne, og vi ville gerne
teettere pa forbrugerne og have bedre kontrol over hele veerdikaeden,
siger Holger Hansen.

Via et laeengere radgivningsforleb hos fedevareradgivningen i @ko-
logisk Landsforening fik parret gjnene op for potentialet i lokalt salg
via dagligvarekaederne og egen gardbutik. Fedevareradgiver Henriette
Winther hjalp dem med at opbygge et steerkt brand med et nyt grafisk
udtryk pa emballage og hjemmeside. De laerte samtidig, hvad der skal
til for at gore sig fortjent til den merpris, som er ngdvendig for at gere
en handholdt produktion som deres rentabel.

Filosofien er enkel: Ved at springe et led over, kunne de fa en vaesent-
lig bedre afregning, og det er nadvendigt i en udfordret frugtbranche,
som konkurrerer med billige, udenlandske abler.

BANKEDE PA | BRUGSEN

- Det er en god ide at fa professionel hjeelp til at udvikle en forretnings-
strategi og etablere rammerne omkring sit eget brand med skilte og
emballage. Konsulenterne havde overblik og hjalp os med de rigtige
kontakter, siger Holger Hansen.

Rédgivningen sikrede, at parret kunne preesentere et faerdigt brand i flot
emballage med matchende hjemmeside, da de for fire-fem ar siden banke-
de pa deren i den lokale SuperBrugsen i Gedved, hvor brugsuddeler Mikael
Steiniche gennem flere &r har prioriteret varer fra lokale producenter.

- De giver os en fordel i forhold til vores konkurrenter, og mange kun-
der synes godt om, at aeblerne er bade lokale og gkologiske, siger han.

/ABLERNE KOMMER | FORRESTE RAKKE
Af samme grund er bade han og den handfuld andre butikker, som er
kommet med i kundekredsen siden, villige til at betale en hgjere pris for
a&blerne, som tilmed ofte fik de mest attraktive placeringer i butikker-
nes frugt- og grentafdelinger.

P& denne made er butikkerne bade med til at sikre en bedre bund-

LOKALT SALG VIA DETAILKADER

Sidste ar hgstede Tolstrup Z£bler kun 20 ton. | ar er hgsten landet pa
den gode side af 100 ton, men det er en arbejdskraevende opgave
at detailpakke ablerne. Til gengeeld betaler de lokale butikker en
hgjere pris.

Tolstrup Zbler skal konkurrere med andre gko-zebler fra bade ind-
og udland, og erfaringerne viser, at en pris pa 29,95 kr. giver den
bedste forretning. Bliver prisen hgjere, star for mange kunder af.

linje hos Tolstrup Zbler og til at bidrage til at brande bade den enkelte
butik og plantagens position som lokal producent.

- Coop har generelt gjort et keempe arbejde for at promovere gkolo-
gien. Det smitter af, og de butikker, vi handler med, ger et stort arbejde
for at fa vores varer frem i forreste raekke, siger Lis Andersen.

STORE SPRING FRA AR TIL AR
Sammen med Holger har hun beregnet en fast pris, som butikkerne skal
betale for aeblerne.

- Der ligger mange penge i pakkeridelen, sa vi forsgger at seelge mest
muligt gennem butikkerne og vores gardbutik, men vi skal have logistik
og lagerplads til at haenge sammen. Sa en del ryger til Gasa eller andre
grossister, siger Holger Hansen.

Ved prissaetningen er de desuden nedt til at tage hgjde for, at der er
stor variation i ablehgsten fra ar til ar. Derfor er det ogsa ngdvendigt at
fa en god pris i de ar, hvor der er en stor hest, sa der er lidt tilovers til de
darlige ar.

- Vi leverer en kvalitetsvare og er ngdt til at tage os godt betalt. Det er
de tyske abler, der satter prisen pa markedet. Dem kan vi ikke konkur-
rere med, fastslar Holger Hansen, som er meget bevidst om, at kunder-
ne vil se landmanden, sa parret laver en del demoer ude i butikkerne,
hvor kiloprisen typisk ligger pa 29,95 kr.

BADE COOP 0G FATEX TBRSTER EFTER LOKALE VARER

Kaedernes interesse for unikke, lokale varer er en langsigtet investering.

Som gkologisk fadevareproducent behgver du ikke leengere at
kunne forsyne en hel dagligvarekeede med dine produkter for at
komme ind i varmen. Tvaertimod har bade Coop og Dansk Super-
marked indledt et kapleb om at fa fingrene i de mest interessante
lokale produkter med den helt rigtige historie.

- Vi er oppe pd ca. 200 lokale produkter og har omkring 150, som
fungerer rigtig godt, siger Christian Christensen, der er chef for lokale
varer hos Coop.

Men i lighed med kaederne under Dansk Supermarked er Coop

endnu ikke i stand til at handtere ked og ferske varer samt frugt og
grontsager fra lokale producenter, hvis varerne skal distribueres
via kaedernes centrallagre. Derfor omfatter de lokale produkter
primaert kolonialvarer og drikkevarer med leengere holdbarhed.

DET LOKALE BLIVER TIL GULD

| gjeblikket gennemfarer Coop en test af varer ’Her fra egnen’ i en
stribe fynske butikker, og det er tanken, at konceptet med egnsva-
rer skal bredes ud til butikker i hele landet.

- Alenei lgbet af de seneste 12 maneder har vi haft en vaekst i sal-
get af nye varer pa 25 mio. kr., og malet er, at mindst 600 Coop-bu-
tikker skal tilbyde kunderne hyldefag med regionale varer ved
udgangen af 2018, siger Christian Christensen. Han sammenligner

lanceringen af lokale varer med Apples lancering af AppStore.

- Der ligger en stor guldgrube, som vi bare skal grave ned i, og de
lokale varer er et langsigtet strategisk tiltag hos Coop, som ikke gar
vk igen, siger han.

BEDRE BALANCE | FOTEX

Ogsa Fatex arbejder malrettet mod flere lokale varer. Opgaven med
at finde dem er lagt i haenderne pa direkter Bjarne Sidelmann fra
Go Local.

- Det er en mgjsommelig vej, vi gar. Lidt som da gkologien blev
grundlagt for mange ar siden. Vi er gdet et stykke ad vejen, men
vi er slet ikke i mal endnu. Men det kommer vi. For alle forbruger-
trends peger i den retning, siger han.

Aktuelt arbejder han pa at skabe den rigtige bredde og balance
mellem fedevarer og drikkevarer pa de to hyldefag, som p.t. er
reserveret til lokale varer i Fatex.

De rummer eksempelvis marmelader, mel, pesto og most, som
alle har en holdbarhed pa mindst tre maneder.

- Vi arbejder pa at fa aendret balancen i varesammensaetningen,
og det er malet, at vi skal ga fra ca. 50 til 75 forskellige lokale varer
i butikkerne, siger Bjarne Sidelmann, som efterlyser en debat om,
hvad det vil sige, at et produkt er lokalt.
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PLA STIL DE PROFESSIONELLE | DETAILHANDLEN

Hvis du far opbygget et staerkt brand, har styr pa kvalitet og emballage og kan levere til tiden, kan der vaere gode
penge i at szelge lokale saesonvarer via udvalgte butikker hos de landsdaekkende dagligvarekaeder.

Foto:Rasmus Bluhme, Moment Fetografi

Lokale varer har de seneste ar veeret det
store mantra i store dele af den hjemlige
detailhandel, og gkologernes hidtidige
favntag med lokalt salg via detailbutikker-
ne viser, at der kan veere god gkonomi i

at levere direkte til et mindre antal lokale
kaedebutikker.

Pa den made gar landmanden uden om
de etablerede pakkerier og grossister, som
for det meste tager sig godt betalt.

- Jeg oplever, at det er blevet klart nem-
mere at komme ind pa hylderne, end det
var for bare fem ar siden, men samtidig er
kravene fra detailhandlen blevet skrappere,
siger gkologikonsulent Bjarne Hansen fra

Bjarne Hansen
Bkologikonsulent
T: 21158706
bh@okologi.dk

@kologisk Landsforening.

Gennem arene har han radgivet bade gardmellerier, mosterier og pri-
maerproducenter af beer, frugt og grent, som med succes leverer direkte
til udvalgte butikker, hvor de fungerer som et attraktivt supplement til
keaedens faste sortiment.

EN VOKSENDE TENDENS
P& denne made navigerer producenterne uden om keedernes centrale
indkgbsafdelinger, og selv om der ikke findes aktuelle opgerelser over
omfanget af denne trafik, er Bjarne Hansen ikke i tvivl om, at det er en
tendens, som vil vokse sig endnu steerkere i de kommende ar - i takt
med at kaederne bliver bedre til at handtere de lokale varer.

- Men det kraever bade talent, de rigtige fysiske rammer og stor
professionalisme at fa succes med direkte salg til lokale kaedebutikker,
siger han.

K@BMANDSTALENT OG KUNDEKONTAKT
Den veaesentligste fordel for landmanden er, at han far en merveerdi,
som ger det muligt at generere sin egen len, men man skal arbejde for
det, forklarer Bjarne Hansen.

Det ved han bl.a. fra sin rolle som konsulent for Korsmedergard ved
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DET SKAL DU
HAVE STYR PA:

- Historien bag produktet

- Hgj kvalitet

- Forsyningssikkerhed
- Emballage

- Logistik

- Lagerplads/kglerum

- Overhold alle aftaler

Randers, som bade szelger egne grontsager og ag fra sin egen gardbu-
tik, via fedevarefaellesskaber, detailbutikker, restauranter og grossister.
- Det er lidt af en livsstil, hvor man skal have hele familien med, og
det er ngdvendigt med et vist kebmandstalent og lysten til at handtere

en teettere kundekontakt, siger den garvede konsulent.

ER DER BALANCE | TINGENE

Gennem arene har han radgivet mange gkologer, og han har selv tidli-
gere leveret egne grontsager til detailbutikkerne. Derfor ved han, hvad
der kraeves, og at det er nadvendigt at gore et grundigt hjemmearbejde,
for man opsiger kontrakten med den faste grossist og banker pa hos
den lokale kebmand med sit produkt under armen.

- Man skal gare op med sig selv, om merindteegten star mal med det
ekstra arbejde, man har med at skabe og vedligeholde sit brand og
pakke og bringe varerne ud til butikkerne, siger Bjarne Hansen.

Udfordringer er der nok af - en af de helt store er efter hans vurdering
usikkerheden om produktionens starrelse.

- Nogle afgrader er mere stabile end andre, men hvis man producerer
baer, frugt og grantsager, kan der vaere store udsving i produktionen
fra ar til ar, og det gor det vanskeligt for butikkerne at planlaegge salget
- isaer hvis alle produkterne kommer fra én enkelt producent, siger
Bjarne Hansen.

GA SAMMEN OM FALLES BRAND

Mens eksempelvis det lokale fadevarefzellesskab ofte har stor forstaelse
for diverse aendringer og udsving i leverancerne, er det et noget mere
stramt set-up, hvis man er leverander til detailbutikkerne, som sjaeldent
bryder sig om tomme hylder.

For at gare produktionen mindre sérbar rader Bjarne Hansen for det
meste producenterne til at etablere et forretningskoncept, der hviler
pa flere ben i form af forskellige kundetyper, da det er for risikabelt at
binde sig til en enkelt storkunde.

- Nar man leverer til detailbutikker, kraever det desuden hgj leverings-
sikkerhed, sa det kan vaere en god ide, hvis flere lokale producenter gar
sammen om et feelles, regionalt brand. Det var jo faktisk pa den made,
at hele andelstanken i sin tid blev fadt, siger Bjarne Hansen.
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LOKALT SALG VIA DETAILKADER

@landshveden er et af de mest populeere produkter fra Samsg Mel, som fik sit store gennembrud pa detailmarke-
det, da Fotex dbnede sine hylder for melet fra Kattegat-gen.

Samsg er kendt som hjemsted for en alsidig landbrugsproduktion. Kar-
tofler, log og graeskar er nogle af de produkter, som mange forbinder
med Kattegat-gen, og nu kan de fgje gkologisk gardmel til listen.

Siden 2013 har Ida og Morten @ster Kristensen fra Samsg Mel malet
mel af korn fra egne marker, og stille og roligt har de opbygget en
kundekreds, som er stor nok til, at beslutningen om at investere i en
stenkvaern og indrette et molleri begynder at ligne en god forretning.

-1 ar er vi begyndt at traekke lidt len ud til os selv, siger Morten
Kristensen, som ikke laegger skjul pa, at den storste udfordring for
gardmolleriet har vaeret at fa fyldt kundekartoteket.

- Salget vokser stille og roligt, men det er ikke gaet helt sa hurtigt
som forventet.

MERKUR OG M@LLEN REDDER GARDEN
Alligevel er Morten Kristensen meget taknemmelig over, at han for fire
ar siden skiftede til Merkur Bank, som troede pa hans melle-ide.

- Nu har vi bevist, at vi havde ret, og du kan godt skrive, at hvis ikke vi
var gaet denne her vej, sa havde vi ikke haft gdrden i dag. Mglleriet har
reddet garden, fastslar Morten Kristensen.

Det er en god viden at have i baghovedet pd de lange dage i molleri-

et, som stadig lidt for ofte farst stopper ved 11-12-tiden om aftenen.

Mens han handpakker poserne med mel, kan han ogsa gleede sig
over, at den veerdiforagelse, han skaber ved at forarbejde sit eget korn,
gor landbruget mindre sarbart over for de ofte ret store udsving, der
praeger verdensmarkedspriserne pa gkologisk korn. Den pris spiller ikke
den store rolle, hvis man selv har snor i hele vaerdikaeden og har sit eget
brand.

- Normalt skal bade grovvareselskabet, mglleriet og melgrossisten
tjene penge pa dit korn, for det nar ud i butikken, sa det handler om at
fa skaret flest mulige led vaek og fa kert mest muligt af vores eget korn
gennem gardmelleriet, siger Morten Kristensen.

PA HYLDERNE HOS FOTEX

Ud over de lokale kunder pa Samsg har Samsg Mel efterhanden faet
et solidt fodfeeste i en stribe gstjyske SuperBrugsener og restauranter
pa fastlandet, men den hidtil vigtigste kontrakt for det unge melleri
blevindgdet med Go Local, som salger melet til Fotex-kaeden via AB
Caterings landsdaekkende distributionsnet.

Det betyder, at partierne til Fatex er pa mindst en palle, som skal leve-
res pa nogle fa adresser, mens Samsg Mel selv skal levere de langt min-
dre partier mel direkte til de enkelte SuperBrugsener, og det tager tid.

- Salget vokser hele tiden. Vi tager det step by step, siger mglleren fra
Samsg, som lgbende investerer i at rationalisere arbejdsgangen i mglle-
riet for at reducere antallet af loft.

LOKAL BAGER GAV DET SIDSTE SKUB

Det var mgdet med bagermester Jacob Stiick, som for alvor satte skub
i mglle-planerne. Han abnede bageri i Ballen i 2011 og hans brgd impo-
nerede Morten Kristensen.

- Brodet var bagt pa langtidsheevet dej. Det smagte helt anderledes
end det, vi plejede at fa, og jeg sagde til Ida, at vi burde levere mel til én
som ham. Til sidst blev hun treet af at hgre pa mig. Hun tog ned til bage-
ren, og han fortalte, at han havde gaet med nogle af de samme tanker,
og sa tog tingene fart derfra, siger Morten Kristensen.

- Viinvesterer og effektiviserer i takt med, at vi far rad, siger g-molle-
ren, som pa en lang arbejdsdag kan male ca. 500 kg mel.

Morten Kristensen fra Samse Mel havde investeret
en masse timer og i omegnen af en halv mio. kr.,
for han i 2013 var klar til at male det forste korn.
Poserne med mel fra Kattegat-een bliver i dag
distribueret til alle Fotex-butikker via AB Caterings
landsdaekkende distributionsnet.
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Gdrdbutikken pa Stensbolgadrd er indrettet i en nyrenoveret leenge
pd@ 160 kvm, hvor der ogsd er plads til et staldderssalg. Her kan
kunderne alle ugens syv dage kabe grentsager, beer og ag fra
gdrdens 220 hans.

GARDBUTIKKER

GARDBUTIKKEN ER DIT
BEDSTE UDSTILLINGSVINDUE

Selv om flere og flere gkologer abner gardbutikker, er det ikke nedven-
digvis omsaetningen i selve butikken, som er mest interessant for dem.
Er der tale om en lidt sterre bedrift, peger gkologikonsulent Bjarne

Hansen fra @kologisk Landsforening pa, at gardbutikkens vigtigste
funktion i mange tilfeelde bliver at fungere som et effektivt udstillings-
vindue for grdens sortiment.

Samtidig giver driften af en gardbutik en god indsigt i, hvad det vil
sige at drive en fedevarebutik og dermed ogsa en bedre forstaelse for
de skrappe krav, som mange detailkunder stiller til producenterne.

- Via dialogen med gardbutikkens kunder far du samtidig vigtig vi-

den, som gor dig i stand til at producere endnu bedre varer, siger Bjarne
Hansen.

Dermed bliver butikken ngglen til at generere et gget salg til gros-
sister, detailkunder m.fl., som aftager langt storre maengder end de
private kunder.

- Hvis en grossist skal bruge 3 ton guleradder, vil han veere mere
tilbgjelig til at kebe dem pa et landbrug med gardbutik, fordi gardbu-
tikkens kunder allerede har testet varerne for ham, lyder begrundelsen
fra Bjarne Hansen, som i en periode selv har dyrket og handlet med
okologisk frugt og gront.

BOFFERNE BIDRAGER MEST TIL BUNDLINJEN

Teet pa halvdelen af omsaetningen i Stensbglgards gardbutik kommer fra kedet.

—— -
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Ud over egne produkter har gardbutikken pa Stensbglgard ogsa et
udvalg af isprodukter fra Hansen Is, gkologisk fjerkree fra Gothenborg
samt honning og drikkevarer m.m. fra lokale gkologer.

- Vi er ikke konkurrenter. Der er kunder nok, sa vi kan lige sa godt
hjeelpe hinanden, siger Kirsten Sivertsen.

Ud over den daglige leverance af ca. 3.000 | gkologisk maelk til
Hansen Is, bidrager gardens kger med masser af kad, som helst skal
afsaettes bedst muligt.

- Vi har nogen store flotte Limousine-krydsninger, som vi laver vores
produkter af. Det er ungdyr, som virkelig bliver forkeelet. Det er lige for,
de faktisk far lov at sove i vores seng, kan kunderne leese pa Stensbgl-
gards hjemmeside.

@nsket om at fa mere for kedet var hovedarsagen til, at Kirsten
Sivertsen og Johan Frederiksen sidste ar etablerede gardbutikken. Pa
denne made undgar de fordyrende mellemled, og efter et ar bidrager
kedet med ca. halvdelen af omsaetningen, men ogsa salget af gardens
g, grontsager og baer giver et vigtigt tilskud til driften

- Vi har aeg og kartofler hele aret. Det giver en del faste kunder. Vi ke-
rer kun med egne grontsager, og mange kunder har laert at kere herned
forst og kebe det, jeg har, og sa kere i Brugsen bagefter, siger Kirsten
Sivertsen.

STENSBALGARD

Familien er fjerde generation pa garden
Bedriften blev omlagt til gkologi i 1998

Landbruget driver 160 ha, hvoraf halvdelen er lejet jord
Grgntsager: 3 ha
Besaetning: 120 malkekeer af racen Rad dansk malkerace
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TIL LIVET SOM KBBMAND?

- Det er en livsstil at drive en gardbutik,
men hvis du griber det rigtigt an, kan det
ogsa blive en god forretning, lyder vur-
deringen fra Birgitte Jorgensen, som er
chefkonsulent for lokalt salg i @kologisk
Landsforening.

Der findes ingen aktuelle tal over antal-
let af gkologiske gardbutikker i Danmark,
men hun anslar, at det direkte salg fra

Birgitte Jorgensen gardene er vokset en del siden 2012,
Chefkonsulent hvor Danmarks Statistik senest opgjorde
T: 243490 49 antallet af gardbutikker til 2.880.
bij@okologi.dk Med afsaet i de staerke trends omkring

lokale varer forventer hun, at flere garde i de kommende &r indretter
gardbutikker for at saelge egne og kollegers lokale produkter.

VIDT FORSKELLIGE KOMPETENCER

- Der er mange gardbutikker, der tjener gode penge, men man skal gere
sig klart, at en del af bundlinjen ogsa kan handle om at fa gode oplevel-
ser og starre arbejdsglaede, siger Birgitte Jargensen.

Hun pointerer samtidig, at det kraever vidt forskellige kompetencer at
hive guleradder op af jorden og at fa en god pris for at lange dem over
disken. Sa fgr din aegtefzelle siger jobbet op for at opgradere jeres stald-
derssalg til en reguleer gardbutik, skal | gare jer helt klart, hvad det er
for en rejse, | skal ud pa og ngje overveje, om familien er klar til at tage
springet til en dobbeltrolle som béde landmaend og kebmaend.

MERE HARMONISKE RAMMER FOR FAMILIELIVET

De begrundelser, hun oftest harer fra landmaend, som vil etablere egen
butik, handler om, at de vil folge deres varer helt ud til slutbrugerne og
onsker at fa en teettere kontakt til slutbrugerne.

Andre dremmer om at forbedre familielivet ved at skabe nogle mere
harmoniske rammer for arbejdslivet, mens de fleste deler ambitionen
om at kunne skabe en bedre indtjening ved at springe et eller flere
fordyrende led over.

Det giver mere luft i skonomien, sa det ofte bliver muligt, at bade
mand og kone kan tjene deres len pa garden, som dermed i hgjere grad
bliver et feelles projekt.

-
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Ifolge Birgitte Jorgensen er det i mange tilfaelde helt realistiske
forventninger, men det kraever, at du formar at udnytte hele potentialet
ved det direkte salg og madet med kunden.

KEND DINE BEGRANSNINGER

- Der sker virkelig noget, nar du gar fra staldderssalg til gardbutik,

og der findes ingen faerdiglasninger. At indrette en gardbutik kraever

en individuel lgsning. Det er en unik mulighed for at saette gardens
produkter i centrum pa en made, som er tilpasset den enkelte gard, det
omrade, den ligger i, og de kunder, du vil nd ud til. Nar du ved, hvad du
vil, er du ogsa ngdt til at finde ud af, hvor dine begraensninger ligger, for
det kraever mange mandetimer at drive en gardbutik ved siden af selve
landbrugsdriften, siger Birgitte Jorgensen.

Etableringen af en gardbutik medferer desuden, at familien ofte
bliver bundet endnu teettere til gdrden, og det skal man vaere klar til, sa
kunderne ikke kommer til en lukket der.

- Du skal samtidig gore dig klart, om du er parat til rolleskiftet fra kun
at veere landmand til ogsa at blive kebmand, hvor det er en forudsaet-
ning, at du kan lide og tager dig tid til at snakke med folk, siger Birgitte
Jorgensen.

KUNDEN VIL SE LANDMANDEN
For du skruer gardbutikkens sortimentet sammen, er det ngdvendigt
at tage hgjde for, at mange af de varer, som tidligere primaert blev solgt
via specialhandlen og gérdbutikker, i dag har fundet vej til hylderne i de
store landsdaekkende dagligvarekaeder.

Men kunderne kommer ikke kun for at fa en pose kartofler eller en
bakke aeg med hjem.

- Nar man planlaegger sit koncept, skal man huske pa, at kunder-
ne primaert kommer for at kabe friske lokale ravarer og for at mede
landmanden bag produkterne. Folk vil gerne have oplevelser, og isaer
bernefamilierne vil gerne klappe dyr og med ud i marken og hive gule-
redderne op eller plukke jordbaer, siger Birgitte Jargensen.

Det kraever en del overvejelser, for du keber et kasseapparat og
abner egen gardbutik, men griber du det rigtigt an, kan det blive en
god forretning

HOLD FAST |
KUNDERNE

- Har du lige abnet en gardbutik,
kommer kunderne ofte af sig selv,
men ndr nyhedens interesse har lagt
sig, handler det om at lave tiltag, som
kan fastholde kunderne.

- Man skal vaere med pa beatet med
de tidlige seesonvarer, og har du en
fornemmelse for, hvad bradrene Pri-
ce vil bruge til deres mad i det naeste
program, er det de varer, du skal have
i din butik.

Okologikonsulent Bjarne Hansen.



GARDBUTIKKER

MAN BLIVER GLAD AF AT DRIVE GARDBUTIK

Men man skal ikke regne sin timelen ud, siger Kirsten Sivertsen, der sidste ar abnede gardbutik pa Stensbglgard.

Nar man dbner gardbutik, dbner man samtidig deren til en travl ar-
bejdsdag. Det kan Kirsten Sivertsen skrive under pa.

- Man stempler ikke ud kl. 16. Der er altid noget at lave, smiler den
sjeellandske gkolog fra skyggen af gardspladsens over 100 &r gamle lin-
detree, hvor gardbutikkens gaester tit tager en slapper ved havebordet
med den red- og hvidternede dug.

Hun braender for god mad, og nar hun gor regnebreettet op efter
abningen af gardbutikken, indtaster hun mange positive vaerdier, som
ikke kan males i kroner.

- Det er dejligt altid at veere hjemme. Det betyder, at jeg og min mand
altid kan spise sammen. Pa denne made hanger familie og arbejdsliv
bedre sammen, siger Kirsten Sivertsen.

Samtidig nyder hun det aktive og frie liv som landmand og de mulig-
heder, det giver.

- Man skal ikke regne sin timelgn ud, nar man selv dyrker alle gront-
sagerne til butikken. Men man bliver glad af det. Det er en meget stor
del af det, siger Kirsten Sivertsen.

KLAR ROLLEFORDELING

Stensbelgards marker ligger i det bakkede sjaellandske landskab ved
landsbyen Kyndelgse mellem Isefjord og Roskilde Fjord. Sammen med
landbruget danner gardbutikken pa Stensbeglgard rammen om et spaen-
dende og varieret arbejdsliv med en klar rollefordeling for bade Kirsten
Sivertsen og hendes mand, Johan Frederiksen.

Han har hovedansvaret for det store landbrug, mens hun er butiks-
chef, og det er ogsa hende, der passer grontsagerne og gardens 220
hgns, som holder til i et mobilt hansehus.

Selv om arbejdet med lugning og hest af friskt grent til butikken
stjeeler en del tid, har Kirsten Sivertsen aldrig fortrudt, at hun dabnede

Foto: Jakob Brandt
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gardbutikken, som ogsa omfatter et staldderssalg med et righoldigt
udvalg af arstidens salater, grentsager og kal m.m.
Dem hgster Kirsten Sivertsen tidligt hver morgen, nar hun har samlet aeg.

HOLDER MANGE ARRANGEMENTER

Hun har tidligere arbejdet som gkonoma i Region Sjzelland og er auto-
didakt landmand. | dag nyder hun at sta op til de mange ggremal, som
et alsidigt landbrug byder pa, og det liv, som gardbutikken skaber.

- | jordbaersaesonen har vi selvpluk. Senere pa aret kan kunderne
plukke majs, og vi holder mange arrangementer pa garden, hvor vi
forteeller, at vi er her, og hvad vi laver. Pa denne méde er vi med til at
mindske skellet mellem land og by, og vi har mange kunder, som kom-
mer helt fra Kebenhavn, siger Kirsten Sivertsen.

Kunderne vil gerne hgre om landbruget bag butikken. Det giver
interessante madsnakke.

- Nar man driver en gardbutik, skal man vaere dben og veere indstillet
pa at bruge tid pa kunderne, siger Kirsten Sivertsen, som ogsa salger
gront og ked via andre kanaler.

- Men avancen er starst i butikken, sa det handler om at fa mest
muligt solgt ad denne vej.

PA VEJ MED EGNE FAERDIGRETTER

Nar hun har en ledig stund, bliver den ofte investeret i gardens nye
projekt, som gar ud pa at dbne et gdrdkekken med café i forbindelse
med butikken.

- Vi mangler faktisk kun den endelige godkendelse af kokkenet. Nar
det dbner, kan vi nedbringe ravarespildet, og det er planen, at vi skal
forarbejde egne varer og lave feerdigretter, som vi kan salge i gdrdbu-
tikken, siger hun.

- KOM TATTERE PA DINE KUNDER
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| DAG KOMMER KUNDERNE AF SIG SELV

Korsmedergards velassorterede gardbutik holder abent alle ugens dage og bidrager med naesten en tredjedel af
gardens omsaetning.

G

En lille allé af grenne, strunke grankalsstokke leder kunderne fra
parkeringspladsen og op til deren i Korsmedergards gardbutik, som er
indrettet i lokaler, der tidligere husede Korsmedergards hensehus.

Da butikken abnede for 5-6 ar siden, solgte Svend Erik Rasmussen
primeert gardens egne varer, som bestar af et bredt udvalg af frugt og
gront fra gardens egne marker, vaeksthuse og frugtplantagen, som er
anlagt i den syv ha stor hgnsegard.

Selvom hani ar runder 80 ar, er han stadig ildsjeelen og den dyna-
miske drivkraft bag den alsidige bedrift, og han indsa tidligt, at hvis
gardbutikken skulle generere tilstraekkelig omsaetning til at holde abent
hver dag, var han ngdt til at supplere varesortimentet med kolonialva-
rer og kedprodukter fra andre producenter.

K@B ALT PA ET STED

Ifelge Svend Erik Rasmussen er det vigtigt, at kunderne ved, at de kun
behgver at handle ét sted for at skaffe ingredienserne til den almin-
delige madlavning, og at de oplever, at der altid er tid til dem, nar de
besgger Korsmedergard.

- Man skal vaere klar over, hvilken kundegruppe man vil handle med.
Der er en kundegruppe inde i de store byer, som gerne vil ud pa landet
og kebe varerne, dér hvor de bliver lavet. Her har vi flest kunder fra Ran-
ders, men de kommer ogsa helt fra Viborg og Aarhus, og mange af dem
er bgrnefamilier, som vil ud at se hgnsene og fa en snak om landbruget,
siger den kronjyske gkolog, som star i spidsen for en af landets mest
alsidige gkologiske, frugt- og grantsagsproduktioner.

Strategien har baret frugt, og Svend Erik Rasmussen anslar, at om-
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saetningen i gardbutikken de seneste ar er vokset sa meget, at den bi-
drager med naesten en tredjedel af gardens samlede omsaetning, mens
det stadig er gardens omfattende grentsagsproduktion, der fylder mest
i regnskabet.

KUNNE SALGE MEGET MERE

Gardbutikken kan dog langt fra omsaette hele gérdens egenprodukti-
on, og hver uge leverer han grgntsager til en bred vifte af sma og store
kunder.

- De sidste par ar er salget eksploderet, og jeg kunne szelge meget
mere, end jeg kan na at lave, siger Svend Erik Rasmussen, som flere
gange er ngdt til at sige 'nej’ til nye kunder.

| det daglige kan det af og til knibe med, at der er nok haender til at
na alle opgaver og holde ukrudtet i skak, og der skal szelges mange
kartofler, porrer og kal for at aflenne de 4-5 medarbejdere i marken.

- Men nar det er lenningsdag, synes jeg, der er for mange ansatte,
griner Svend Erik Rasmussen.

KUNDERNE KOMMER AF SIG SELV

Men gdrdbutikkens veaerdi skal ikke kun males i kroner. Butikken har
ogsa en vaerdi som branding af Korsmedergard, og den skal formentlig
tilskrives en del af forklaringen pa, at flere og flere professionelle kun-
der har fundet vej til gdrdens kundekartotek.

- Tidligere brugte vi meget krudt pa markedsfering, men i dag kom-
mer kunderne naesten af sig selv, og jeg er nadt til at sige nej til nogen,
fordi vi ikke kan producere nok varer, siger Svend Erik Rasmussen, som
planlaegger at fortseette det aktive landmandsliv, sa laenge helbredet
holder.

ANSATTE BAG DISKEN
- Jeg vil helst veere derude, siger Svend Erik Ramussen, og kigger ud
over markerne med kal, salat og rodfrugter.

- Men salget har grebet sa meget om sig, at skrivebordet tager en del
tid.

Derfor er det ekstra vigtigt, at han har en stabil leder af gardbutikken,
og han har ansat Gitte Rix som daglig leder af den.

Det er hende, der holder styr pa butikkens ca. 1700 varenumre, og
efter halvandet &r bag disken kender hun mange af stamkunderne, som
kommer kerende fra et sterre opland.

- De fleste kommer pa grund af vores grentsager og aeg, men salget af
kod og mel er ogsa kommet rigtig godt med, siger Gitte Rix.

Svend Erik Rasmussen runder i r 80 dr, men sa
lzenge helbredet holde, har han ingen planer om
at traekke sig tilbage fra driften af Korsmedergdrd,
hvor vaekstsaesonen 2016 vil blive husket som

et halvskidt ar, hvor sol og vand kom i for store
meaengder pd de forkerte tidspunkter.

Han har heldigvis aldrig kendt til stress, og selv om
han lever af det, betragter han gkologisk landbrug
som sin hobby.
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For mange kan det virke uoverskueligt at skulle saette sigind i alle de regler, der skal tages hensyn til,

ndr man starter sin egen fedevarevirksomhed.

Hjemmesiden www.lokalafsaetning.dk er et rigtig godt sted at starte,
hvis man er landmand med dremme om at udvikle sin virksomhed i ret-
ning af direkte salg fra garden. Her kan man nemlig ved hjzelp af tre klik
hente en udferlig guide, der besvarer en hel del af de spergsmal, der
melder sig, nar man uden forudgaende kendskab til fedevarebranchen
onsker at kaste sig ud i dette arbejdsomrade.

- Formalet med hjemmesiden er at guide de sma producenter, der
ikke er helt sikre pa, om de skal tage skridtet. Ved hjzelp af guiden far de
et fingerpeg om, hvor omfattende det er for eksempel at lave marme-
lade af sine overskydende bzer, siger Tine Fallesen fra Comida Fgdeva-
rerddgivning, der sammen med @kologisk Landsforening har udviklet
hjemmesiden.

OVERSKUELIGT
lokalafsaetning.dk udmaerker sig ved at strukturere den viden, der
allerede er tilgaengelig i vejledninger og guides, som ligger pa fedevare-
styrelsens hjemmeside.

- Ved hjeelp af 1-2-3-guiden far man adgang til den viden, der er rele-
vant for den type virksomhed, man gnsker at kende reglerne for, og det
er en stor hjeelp for mange, da det kan vaere sveert at overskue, hvilke

vejledninger, der er relevante, og hvilke, der ikke er, siger Tine Fallesen.

HJZALP TIL DEKLARATIONER
Fra og med 13. december i ar skal - med fa undtagelser - alle fedevarer,
der szelges i emballage, indeholde en nzeringsstofdeklaration.

- Vier sammen med @kologisk Landsforening i fuld gang med at
udvikle endnu en service, som ogsa vil blive tilgeengelig fra lokalafsaet-
ning.dk, siger Tine Fallesen.

Ved hjalp af den nye hjemmeside kan man fa beregnet naeringsstof-
indholdet af sine produkter.

- Man kan endda afslutte sessionen med at printe en label lige til at
saette pa emballagen, forteeller Tine Fallesen. Hun tilfgjer:

- Dog kan man denne gang ikke ngjes med tre klik, der skal mange til;
men man besvarer et spergsmal ad gangen, og afhaengigt af, hvad man
har svaret, feres man videre til det naeste spgrgsmal. Nar alle spargsmal
er besvaret, beregner et program pa hjemmesiden nzeringsstofindhol-
det pa baggrund af standardvaerdierne for naeringsstofindholdet i de
ravarer, der indgar i fadevaren.

I lebet af efterdret vil den nye service blive tilgeengelig pa hjemmesi-
den.
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Tilbage i 2012 madtes fra venstre landmand Karsten Kjeergaard, Irmas
innovationschef Leif Larsen, fodevarerddgiver Henriette Winther, @kologisk
Landsforening, og Jern Ussing Larsen fra Aurion for at diskutere og udvikle
rammerne for Lives produktion af ekologiske fadevarer til Irma-kaedens
knap 100 butikker.

Salget af kornprodukter og ked fra Live er et skoleeksempel pd et vellykket
samarbejde mellem landmanden, forarbejdningsleddet og en detailkzede.

Foto: Jakob Brandt
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- ANGUS KODKVAEG®

IRMA OMFAVNER LIVO

Coop-kaeden har faet eneret pa det gkologiske kad og korn fra limfjordseen,
som slet ikke kan daekke efterspargslen.

Live kan i ar fejre jubileeum efter 25 ars gkologisk drift pa limfjordseens
eneste landbrug. Karsten Kjaergaard, der driver landbruget pa den
statsejede g, kan desuden glaede sig over, at han pa femte ar er forste
led i et samarbejde med Coop-kaeden Irma, som har eneret pa det
okologiske korn og ked fra gens landbrug.

Det er fem ar siden, at Irma modtog de farste poser med speltmel fra
Live, og aret efter fik poser med kornprodukter fglgeskab af ’Kedkasser
fra Live’ med forskellige udskaeringer af Angus-ked.

Det er Aurion, som star for forarbejdning og pakning af Lives
korn, mens Friland har pataget sig opgaven med at slagte og partere
Angus-kvaeget fra Live og pakke det i salgsklare kedkasser pa 7-8 kg.

NORDJYLLAND PA LANDKORTET
- Alle er glade for samarbejdet, siger Karsten Kjaergaard, som ikke vil af-
vise, at han maske kunne tjene endnu mere pa kedet, hvis han valgte at
slagte uden om Friland, men hans hjerte har altid banket for andelstan-
ken, og han er tilfreds med den gratis branding, som Irma-samarbejdet
giver Livg.

- Som landmand har jeg det godt med, at alle far den samme afreg-
ning, og for mig er det dejligt at vide, at mine produkter far kebenhav-
nerne til at tale om Nordjylland, siger Karsten Kjzaergaard.

IRMA KALDER PA KALVENE
Hvert forar far han besked om, hvornar han skal sejle de 25-30 tyrekalve
med faergen til Ronbjerg og videre til slagteriet. Dyrene bliver slagtet
samme dag, og det gor Live-kedet til en seesonvare.

Det betragter Karsten Kjaergaard kun som en styrke. Det geelder ogsa
for en del af gens kornprodukter, som ikke raekker til hele saesonen.

- Det er dejligt at opleve, at mine produkter bliver udsolgt, og at
kunderne ma vente til naeste ar eller naeste hgst, for de kan fa dem igen,
siger han.

AURION GAR NYE VEJE
Hos Aurion er Jorn Ussing Larsen yderst tilfreds med samarbejdet
med Karsten Kjeergaard og hans leverancer af iseer spelt og flere andre

specialafgrader fra Live. Han ser oplagte markedsfgringsmaessige per-
spektiver i ideen om at give en dagligvarekaede eneret pa at forhandle
alle produkter fra en enkelt @. En ide som blev udviklet i fellesskab af
Irma og fedevareradgivningen i @kologisk Landsforening.

For Aurion har samarbejdet den sidegevinst, at Irma ogsa stiller
hyldeplads til radighed for produkter af de mange sma testproduktio-
ner fra Live, der har udviklet sig til lidt af et eksperimentarium for korn
og kerner.

- Det er med til at saette Aurion pa landkortet som en virksomhed, der
ter ga nye veje, siger Jorn Ussing Larsen.

FAR STABIL H@J PRIS

Karsten Kaergaard beskriver det som en god oplevelse at levere sit korn
til en lille fleksibel og meget dedikeret virksomhed, som stiller strenge
krav til kvaliteten.

- Aurion giver samtidig en stabil hgj pris, uden at folge de store ud-
sving, der ofte er i kornpriserne, siger g-bonden, der ogsa betragter det
som en del af lannen, at han kan se de mange Livg-produkter pa Irmas
hylder.

Produkterne omfatter bl.a. mel, melblandinger, musli og gredblan-
dinger.

LANCERER VILDT FRA LIV@

Ifolge Leif Larsen, innovationschef hos Irma, har kaeden veeret pionere
for gkologi i dagligvarehandelen, siden de farste gkologiske varer kom
pa markedet.

- Derfor er gkologi blevet en del af Irmas DNA, som vi gnsker at fast-
holde, og i og med at Live er 100 procent gkologisk, passer Live og Irma
fantastisk sammen, siger Leif Larsen.

Han beskriver gen som en naturperle, som alle kan veere stolte af, og
kunderne er glade for de okologiske varer fra gen.

- Efterspargslen pa produkterne fra Live er sa store, at vi kunne salge
mere, men vi har ’desvaerre’ begraensede arealer at dyrke pa, siger Leif
Larsen, som ser frem til i ar at lancere det forste vildt-ked fra Live.
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DET ER ANDELSBEVZAGELSEN 2.0

Lokale feellesskaber og samarbejder abner dere til nye muligheder for mange af landets sma fedevareproducenter.

| disse ar opstar der en raekke nye fzelles-
skaber og samarbejder blandt landets
sma innovative fedevareproducenter, og
ifolge Hans Bach-Lauritsen, forretnings-
udvikler i @kologisk Landsforening, kan
mange af dem fungere som inspirations-
| - kilde for resten af branchen.
f-‘ﬂi‘-jﬁ{ ¥ ¢ - Der sker rigtig meget pa omradet
: : - i gjeblikket. Vi har kun set toppen af
isbjerget. Forskellige former for samar-
bejde bliver en vigtig del af fremtiden, og
jeg er overbevist om, at de kommer til at
fylde rigtig meget - ikke mindst blandt de
mindre, gkologiske producenter, siger Hans Bach-Lauritsen.
Modellerne er mange. Nogle stifter deciderede iveerksaetterselskaber,
andre laver et mindre forpligtende samarbejde i form af en forening
uden feelles gkonomi. Falles for dem er ifelge Hans Bach-Lauritsen:
- De bliver en keempe fordel for de sma producenter, som dermed far
en platform for at vokse og udvide deres forretning.

Hans Bach-Lauritsen
Forretningsudvikler

T: 61974902
hba@okologi.dk

MERE ATTRAKTIVE FOR KUNDERNE
| gjeblikket torster dagligvarehandlen efter lokale varer, men hvis de i
storre stil skal finde vej til de danske husholdninger og professionelle
kokkener, er producenterne ngdt til at ggre dem mere tilgeengelige.

Det kan de ifglge Hans Bach-Lauritsen ggre, hvis producenterne
forstar at udnytte nogle af de mange fordele, der ligger i at gd sammen
om fzelles maskiner, lager, indkeb, salg og logistik m.m.

Lars Skytte har specialiseret sig i
at dyrke sommergrentsager til
detailhandlen. Via et samarbejde
med Seris har han nu fGet adgang
til foodservicemarkedet, som er
ved at udvikle sig til et vigtigt
ekstra ben under Skyttes Gartneri.

- Feelles indkab

- Feelles maskiner

- Feelles lager

- Feelles salg

- Feelles logistik

- Feelles vidensdeling
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- Isaer logistikken er en stor udfordring for mange sma producenter,
og ved at arbejde sammen bliver den bade billigere og mere enkel,
siger Hans Bach-Lauritsen.

Han peger ogsa pa, at feelles distribution kan gere varerne mere
attraktive for flere restauranter og butikker, som kan fa alle varerne
pa en gang. Samtidig kan feaellesskabet vaere med til at sikre en starre
forsyningssikkerhed for kunden.

FLERE NYE FALLESSKABER | LEJRE

Hans Bach-Lauritsen er selv involveret i to nye faellesskaber i Lejre
Kommune, hvor en gruppe grentsagsproducenter er gdet sammen og
har dannet et grantsagskonsortium, mens smaskalaproducenter af
kyllinger og aeg har dannet fjerkraeforeningen.

Begge initiativer skal gare det nemmere og billigere for medlemmer-
ne at producere og afszette deres produkter - bade lokalt og i Keben-
havn. Samtidig giver de nye strukturer rig mulighed for udveksling af
faglige erfaringer.

ANDELSTANKEN 2.0
Hans Bach-Lauritsen beskriver de nye lokale faellesskaber som en gen-
fodsel af den oprindelige andelstanke.

- Det er en form for relancering af andelstanken, hvor man sparer
penge ved at gd sammen om fzelles produktionsudstyr og udnytter for-
delene ved feelles indkeb af foder, sdsaed og emballage m.m., siger han.

Efter hans vurdering er det kun fantasien, der saetter graenser for,
hvilke typer feellesskaber der bliver dannet i det danske landbrugsland
i fremtiden.

Foto: Wasabifilm.dk




To af okologiens pionerer, Jan Algreen t.v. og Lars Skytte,
har féet succes ved at gd sammen om et feelles foodservice-
sortiment. Tilsammen far de et bredere sortiment, som

gor dem mere attraktive for de professionelle kakkener.

SAMARBEJDE OM PRODUKTION, FORARBEJDNING 0G SALG

Foto: Wasabifilm.dk

SAMARBEJDE GAR S@RIS 0G SKYTTE STARKERE

Samarbejde mellem to store producenter med eget pakkeri gar dem mere attraktive for foodservicegrossisterne.

Via et teet samarbejde med det sjeellandske pakkeri Seris har Skyttes
Gartneri pa Fyn faet et ekstra ben under virksomheden i form af et
hastigt voksende salg af gkologiske sommergrentsager til foodser-
vice-branchen.

Asparges, rabarber og friske salater. Listen over nyhgstede grontsa-
ger som forlader Skyttes Gartneri i Demmestrup er lang.

Som altid er detigen i ar de tidlige sommergrantsagerne, som fylder
mest pa de 65 ha, der danner grundlaget for den engrosforretning, som
Lars Skytte gennem mange ar har opbygget omkring salg til detail-
handlen.

Coop er Skyttes markant stgrste kunde, men den gkologiske pionér
har altid arbejdet ud fra et princip om, at han helst ikke vil have enkelt-
kunder, som aftager mere end halvdelen af hans produktion.

SAMMEN ER VI MERE ATTRAKTIVE

Det var derfor en keerkommen mulighed, da grentsagsavler Jan Algreen
fra Seris for tre ar siden kontaktede ham og spurgte, om gartneriet ville
levere varer til landets professionelle kekkener via det sjeellandske
pakkeri.

- Jeg havde kun solgt meget lidt til foodservice, men vi supplerer
hinanden rigtigt godt. Seris har specialiseret sin egen grentsagsproduk-
tion omkring de lidt tungere grentsager, kal og rodfrugter, og pakkeriet
havde i forvejen en teet kontakt til landets store foodservicegrossister.
Pa den made kan man godt sige, at vi var med til at gere ham lidt mere
attraktiv, da de fleste grossister helst vil have mest muligt fra den sam-
me leverander, siger Lars Skytte.

Den vurdering er Jan Algreen helt enigi. Han betegner foodservice-
markedet som meget vanskeligt. Af samme grund ansatte han i 2013

den tidligere direktor for frugt og grent hos Inco, Claus Engly, som
markedschef hos Seris.

Pa denne made fik han nyttige kompetencer pa kontoret. Det gjorde
det nemmere at skrue de rigtige tilbud sammen til landets foodservice-
grossister, som blev tiltrukket af den nye bredere produktpalet og den
storre forsyningssikkerhed, det giver, at Seris henter grentsager fra en
handfuld underleverandgrer, som udover Skyttes Gartneri omfatter
Svanholm og Ngrregérd pa Fyn, Arnakke og Stubberupholm pa Lam-
mefjorden og kartoffelavler Knud Christensen fra Varde, som alle kan
lukrere pa, at Jan Algreen har snor i salget.

- Vi seetter aldrig noget i produktion, uden at vi ferst har rygdaekning i
salgsleddet, siger Jan Algreen.

SAMARBEJDER ER VEJEN FREM

Hans egne 120 ha landbrugsjord ligger i et omrade, hvor det er vanske-
ligt at udvide produktionen pa grund af forskellige restriktioner, og han
betragter derfor nye samarbejder og gget produktion hos de nuvaeren-
de leverandgrer som den bedste vej til at opfylde vaekstambitionerne
bag Seris-maerket.

- Jeg har ingen ambition om at blive en stor jordbesidder, sa det er
naturligt at udvide ved at etablere nye samarbejder, siger han.

Den model er bade en fordel for Sgris og pakkeriets leverandgrer.

- Pa den made kunne Skyttes Gartneri og de andre leveranderer
koncentrere sig om at producere nogle flere af de varer, de i forvejen er
gode til at lave, siger Jan Algreen.

| det forste ar af samarbejdet pakkede Skyttes Gartneri en del af sine
egne foodservice-produkter, men i dag er det Sgris, som pakker langt
det meste.
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Hvis du ensker at starte direkte salg af dine produkter, er det nedvendigt med en forretnings-
plan - uanset om den kun findes inden i dit hoved eller er skrevet pa glittet papir.

- Planleegning er den bedste made at undga ubehagelige oplevelser pa i - Der er nogle grundlaeggende ting, man skal have styr pa, inden
forbindelse med start af ny virksomhed, siger Else Torp Christensen,der ~ man begynder at realisere dremmen - for ens egen skyld, men ogsa
arbejder med projektudvikling og projektservice i @kologisk Landsfor- af hensyn til for eksempel bank, kommune og fadevaremyndigheder,
ening. fortaeller Else Torp Christensen.

Hun har efterhdnden veeret sparringspartner for mange landmaend, Hun sammenfatter her de forskellige omrader, der skal overvejes, til
der dremte om at starte direkte salg af gardens produkter. en forretningsplan:

SAMARBEJDE 0G
SPARRING

- Gardbutiksudvalget i @kologisk Lands-
forening er et godt sted at starte, hvis
man gerne vil have kendskab til, hvilken
udvikling man kan forvente pd omradet,
understreger Else Torp Christensen.

Hun opfordrer ogsa til, at man i sin
omgangskreds finder et par stykker, der
er steerke pa relevante omrader, hvor
man selv er svag.

- Der er brug for mange kompetencer,
nar man bade skal producere, markeds-
fore, forarbejde, afsaette og forhandle
egne produkter, og de feerreste kan det
hele. Sa er det godt at finde et par styk-
ker, man kan sparre sine idéer med, siger
Else Torp Christensen.

Sparringspartneren kan ogsa veere en
konsulent eller en anden landmand, der
selv har vaeret igennem den proces, man
erpavejindi.

- Med mindre der er tale om en nabo,
der laver preecist det samme, som man
selv har planer om at lave, vil man hurtigt
opdage, at man har flere kollegaer end
konkurrenter. Derfor er der ogsa mange
landmaend, som arbejder med direkte
salg, der udvikler et samarbejde med
hinanden omkring produktionen og
afsaetningen, siger Else Torp Christensen.

Hun understreger, at samarbejder ogsa
kraever stillingtagen, inden de startes:

- Man skal gare sig klart, hvor mange
man skal samarbejde med undervejs - og
ikke mindst hvordan et samarbejde pavir-
ker skonomien i ens egen virksomhed.

HVAD GNSKER
KUNDERNE

Saelger man sine produkter til lokale dag-
ligvareforretninger, skal man ogsa kende
de krav, butikkerne stiller til maengde,
emballage, leveringssikkerhed og sa vide-
re. | det hele taget skal man veere bevidst
om hvilke afsaetningskanaler, der passer
bedst til den produktion, man gnsker at
lave, og hvilke krav de forskellige kanaler
stiller til produktionen.

- Man skal veelge den afsaetningskanal,
der giver det bedste gkonomiske resultat,
men som ogsa passer bedst til ens eget
temperament og til den tid, man har til
sin radighed. Ikke mindst skal man veere
realistisk omkring, at man kun kan vaere
ét sted ad gangen. Det kan veere hyggeligt
at std pa et torv, men det er ogsa tidskrae-
vende - og maske taber man indtjening i
produktionen og hjemmesalget, nar man
selv er veek fra garden, siger Else Torp
Christensen. Hun tilfgjer:

- Og sa skal man kende markedet:
Hvad efterspgrger kunderne, hvilke
kunder er man interesseret i, hvem er ens
konkurrenter, hvor meget kan man fa for
sine produkter? Svaret pa disse sporgs-
mal er grundlaget for at vurdere, hvor
meget man kan forvente at omsaette for.

Men aller vigtigst er det, at man har
fuldsteendigt styr pa sine omkostninger
og afsaetningspotentialet i produktionen.

- Har man ikke det, bliver indtjeningen
maske for lille, konstaterer Else Torp
Christensen.
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RAMMEVILKAR

Begrebet 'rammevilkdr’ daekker over
alle de ting, man ikke selv har indfly-
delse pa, men som har betydning for,
om planerne kan realiseres. Det kan
veere krav til fedevaresikkerhed eller
kommunens lokalplaner, som kan
veere en sarlig udfordring, nar der er
tale om, at virksomheden skal ligge i
en landzone.

- Bortset fra salg af frisk frugt og grent,
er alt direkte salg fra garden underlagt
fedevarekontrollen og bestemmelserne
i fedevarelovgivningen, siger Else Torp
Christensen og fortsaetter:

- Man skal altsa saette sigind i hvilke
muligheder, begraensninger og om-
kostninger, der er i forhold til fedeva-
rekontrol. Iseer har omkostninger til for
eksempel salmonellakontrol veeret en
overraskelse for mange. Og hvad angar
reglerne i fedevarelovgivningen, kan
man lige sa godt acceptere, at de er der
og indrette sig derefter. Her kan man i
dag fa radgivning fra fedevarestyrelsens
konsulenter, inden man gar i gang med
en produktion, og det er en stor fordel.




Foto:Rasmus Bluhme, Moment Fotografi

START SMAT

Det sidste rad fra radgiveren er ogsa
det vigtigste:

- Start smat - men teenk stort. Eller
med andre ord: Det gor ikke noget, at
man drgmmer om at veere en stor akter
pa markedet; men det er tilradeligt at
starte i det sma og derefter knopskyde
virksomheden til succes. Har man forst
lant en frygtelig masse penge til at rea-
lisere projektet, sa skal der ikke megen
tilbagegang til, for det hele veelter. Hvis
man i stedet tager udviklingen skridt for
skridt i takt med, at man har gkonomisk
mulighed for at ekspandere, sé har man
bedre mulighed for selv at vende mod-
gang til en ny succes. Hvis det for eksem-

pel ikke lykkes at skabe en fuldtidssucces

med en gardbutik, sa kan man raffinere
sin nicheproduktion og fortsaette pa et
niveau, hvor der bade er elementer af
hobby og forretning i virksomheden,
siger Else Torp Christensen.

Foto:Rasmus Blubine

KEND DINE EGNE
BEGRANSNINGER

N&r man har styr pa rammevilkarene,
skal man kende sine egne begransnin-
ger.

- Forst og fremmest skal man gare sig
klart, hvad og i hvor store maengder man
vil producere. Dggnet har kun 24 timer,
og hvis man baserer sin forretning p3, at
man skal seelge mere, end man kan folge
med til at producere, sa skal man ansaet-
te hjaelp, siger Else Torp Christensen.

Man skal altsé have en ret preecis
forestilling om, hvor arbejdskraevende
produktionen er - i marken/stalden, nar
produkterne skal handteres og szlges,
hvor megen tid man skal bruge pa analy-
ser, egenkontrol og kontrol fra myndig-
hederne - for slet ikke at glemme alle de
administrative opgaver.
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Foto:Rasmus Bluhme, Moment Fotografi
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GENEREL HJALP TIL START

IVERKSATTERHJALP OG FORRETNINGSUDVIKLING
» okologi.dk/succes
- Hvor kan jeg fa hjeelp til at komme videre selv? Hjaelp til iveerksaetteri og udvikling af forretningen
» fodevarerddgivning.dk
- Udvikling af produkter, emballage osv.?
» okologi.dk/virksomhed/markedsinformation
- Hvordan ser markedet ud for gkologi? Og dem som keber gkologi?
» okologi.dk/virksomhed/raadgivning-til-virksomheder
- Hvordan kommer jeg videre med afsaetning - pa hjemmemarked og til eksport?

» startogvaekst.dk
- Kommunale erhvervscentre - forretningsudvikling

LOKALT SALG
» lokalafsaetning.dk - 1-2-3 klik

- Fa hurtigt afprgvet dine ideer og fa henvisning pa regler mm., som du skal veere obs. pa
» okologi.dk/landbrug/raadgivning/lokal-afsaetning-af-dine-produkter

- Her kan du fa hjeelp til at komme videre med direkte salg
» okobasen.dk

- Her kan du leegge ind, hvad du har af produkter - og du kan se hvem der sgger efter hvilke produkter
» okokedsalg.dk

- Vil du producere kgd? Se handbog med vejledning
» okologi.dk/landbrug/viden/lokal-produktion-og-gaardsalg-af-koed

- Mere hjalp til kedproducenter

» okologi.dk/landbrug/viden/groentsagskatalog
- Hjeelp til grentsagsproducenter

FODEVARELOVGIVNING
» lokalafsaetning.dk
- Skal du finde ud af hvilke regler, som gaelder?

» foedevarestyrelsen.dk/Selvbetjening/Guides/Sider/Saadan-starter-du-ny-foedevarevirksomhed.aspx
- Hvad siger myndighederne om reglerne?

TILSKUDSMULIGHEDER, FOR EKSEMPEL
» innobooster.dk

» livogland.dk/lokale-aktionsgrupper
» futurefoodinnovation.dk

SAMARBEJDE MED ANDRE GKOLOGER:
» okologi.dk/samarbejde

- skal du samarbejde med andre gkologiske landmaend? Find vaerktgjer her, som kan hjeelpe dig til, at det bliver en succes.
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| @kologisk Landsforening arbejder vi for en verden,
der teenker og handler okologisk
- til gleede for mennesker, dyr og vores jord.

°s OKOLOGISK
5] landsforening
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