
SALG OG NYE KONCEPTER



Lokal og direkte 
afsætning er 

IKKE for amatører







IDÉ -> nyt koncept -> NATURKØD

Er det en 
god idè?



Verdens bedste kød

Freygaard mærket står for nordisk kvalitet: 

spisekvalitet, dyrevelfærd, naturlige fødevarer samt en 

produktionsform med hensyntagen til 

fødevaresikkerhed og miljø.

Navnet Freygaard er inspireret af guden Frey, som var en af 

de vigtigste guder i den nordiske mytologi. Han var særligt 

knyttet til afgrøder, landbrug, velstand og frugtbarhed

Kvægopdræt i Finland

- foregår som det foregik for år tilbage i andre EU lande -

dvs. på mange mindre bedrifter med et mindre antal kvæg 

pr. bedrift. Kun omkring 1% af det samlede antal kvæg i EU 

lever og slagtes i Finland. 

Jorden dyrkes heller ikke nær så intensivt, og der lægges 

stor vægt på dyrevelfærd og fødevaresikkerhed. 



Hvorfor er det en god idé?
- HUSK kundeperspektiv – kunde skal kunne spejle sig i dit HVORVOR!

- Grundlaget for din historiefortælling

HVAD

HVORDAN

FORMÅL

HVORFOR



DIN HISTORIE
- Fra 1 fjer til 5 høns

• Gårdbutik – her kan du selv fortælle historien til forbrugeren

• Detailhandlen – forbruger
• her skal indkøberen, salgsavisen, slagteren genfortælle din historie

• Engros – > restaurant / køkken -> forbruger
• Her skal grossist og det professionelle køkken genfortælle din historie

• Restaurant -> her skal kokken og tjeneren genfortælle din historie

HVORFOR



LOVE & REGLER

§§
• Primær drift
• Økologi
• Gårdbutik / stalddør
• Engros
• Markeder
• Videre forarbejdning
• Detail

www.lokalafsaetning.dk



KUNDER

• Hvem er de?
• Forbruger / detail / engros / restaurant
• Idealister / madentusiaster
• Hvor mange kunder skal du have?
• Hvor kommer kunderne fra?
• Nye / bestående
• Kantine, restaurant, cafe, hotelkæde
• Gourmet / hverdagsmad

Den første salg er IKKE det sværeste – det svære 
er gensalget!!!!!



ØKOTRAPPEN
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VALUE SHARE% - ORGANIC – MAT DEC 2018

Super Heavy +25%

Heavy Organics 12-25%

Medium Organics 6-12%

Light Organics 1-6%

Non Organics 0-1%

HVOR KØBER DEN ØKOLOGISKE FORBRUGER IND?





KUNDER

• Sæt dig ind i kundens behov? Og Kundens 
verdens billede.

• Husk du har et helt dyr, der skal sælges – det 
ved kunden ikke - og det er ikke kundens 
problem.

• Giv evt. en prøve til kokken / køkkenet. Det er 
en billig investering i en mulig kunde

• Kræver det speciel tilberedning?
• Er der specielle udskæringer?

HAR KOKKEN TID TIL AT TALE MED DIG?????? –
ELLER SKAL DET BARE VÆRE NEMT



MARKEDSFØRING
- husk hvem der er målgruppen

• Inspiration – se hvad andre gør godt
• SoMe – brug dem professionelt
• Øko-budskaber
• PR
• Skilte
• Tilbud
• Ambassadører
• Apps – ex. Goforlocal



LOKALT SAMARBEJDE
MELLEM PRODUCENTER



PLAN

• Hvad
• Hvordan
• Hvem
• Hvornår
• Økonomi



http://slagtehuse.dk/oekologi.aspx

HVEM KAN SLAGTE ØKOLOGISK?



Lokal og direkte 
afsætning er 

IKKE for amatører

Man kan IKKE være 
ekspert på alt!

- Spørg om hjælp
- KØB hjælp




