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LEVERANCE | HENHOLD TIL BEVILLING

Projekttitel:
Skovlandbrug - et baredygtigt landbrugssystem for planteavl og malkeproduktion (ROBUST)
Projektets formal er at udvikle, undersgge og udbrede SL i Danmark.

AP4:

Forretningspotentiale:
Formal: At udforske forretningspotentialet ved inklusion af SL i Them Andelmejeris og Sinatur Hotel og Konferences

brands samt forretningspotentialet ifm. etablering og drift af SL via Skovdyrkerne.

Aktiviteter:
4.1 Udvikling af SL-produktportefalje
4.2 Analyse af behov og vaerdiskabelse hos kunder
4.3 Udvikling af markedsfgringsmateriale for SL-produkter
4.4 Udvikling af digitalt dyrkningsvaerktgj

Milepzele:
4.1 Forretningsplan for Sinatur, Forum @stergaard og Nyborggaard lavet
4.2 Forretningsplan for Them, Sommerbjerg og Ellinglund lavet @kologisk Landsforening leverance

4.3 Forretningsplan for Skovdyrkerne lavet
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FORRETNINGSPLANER - OVERSIGT OVER FORLOB

STEP 2 STEP 3
STEP 1 . .
. Forretningsplan Overlevering /
Analyse [/ afdaekning . .
udarbejdelse anbefalinger
* Interview med hver deltager * Individuelle workshops (4 timer) * Praesentation af plan og
 Status og forventninger * Udarbejdelse af individuelle anbefaling for hver enkelt
* Opsamling og planlaegning handlingsplaner deltager
* Debrief til deltagere og » Handlingsplan for eksekvering
afstemning * Overlevering og anbefalinger til
projektleder
Maj Juni August
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BUSINESS MODEL CANVAS - THEM ANDELSMEJERI
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DENMARK

Them Andelsmejeri, Sommerbjerg og
Ellinglund

Key Partners
Samarbejdets partnere er:

®  Them Andelsmejeri
Them Andelsmejeri har fire
skologiske leverandgrer, der
leverer maelk. Mejeriet
producerer i dag en bred vifte af
oste

s  Sommerbjerg
Sommerbjerg har 800 gkologiske
malkekger og er leverander til
Them aAndelsmejeri

e Ellinglund
Ellinglund har 250 gkologiske
malkekger og er leverander til
Them Andelsmejeri

o Bkologisk Landsforening
@kologisk Landsforening har
bred erfaring med gkologisk
produktion i hele veerdikeeden,
produktudvikling og afsetning

Samarbejdet mellem Them Andelsmejeri,
Sommerbjerg og Ellinglund vedrgrer
udvikling, markedsfgring og salg af mere
beredygtige og grgnnere
mejeriprodukter med fokus pé klima,
natur og dyrevelfzrd, baseret pa
dyrkningsformen SL.

Key Activities

*  Planlzegning og eksekvering af
intern innovationsproces for at
frembringe de rigtige produkter

o Udvikling af SL-mejeriprodukter
og en undersggelse af deres rolle
i Thems sortiment

s Udarbejdelse af markedsanalyse
for sL-mejeriprodukter
[opfattede fordele), herunder
test af smagsvarianter

* Sortimentsanalyse hos
potentielle keeder for at kunne
positionere produkterne i
kategorien/keledisken

s Beregning af det individuelle
potentiale for landmeendene,
ved et samarbejdet med Them

s  Beregning af potentialet i at
indfgre SL-produkter i Thems
sortiment

* Felsomhedsanalyse vedr.
priserne hos landmandene og
detailkeeders betalingsvillighed

s  Plan for og eksekvering af
markedskommunikation

*  Plan for skalering af SL-
produkter

Key Resources
* Viden om SL hos landmand
s Ny-positionering af Thems oste —

Value Propositions
Arbejdstitel:
Them Lokal Skoveost

Argumenter ved 5L

* 5L giver et mere beredygtigt
produktionssystem i balance

s 5L bidrager positivt til
udfordringerne indenfor klima,
natur, miljg og dyrevelfzerd

s Kort vej fra landmandenes jord
til forbrugerens bord

Argumenter over for forbrugere

*  Ostfra kger der har adgang til
skygge, ly og |l i naturen

s  @get dyrevelfe=rd gennem mere
naturlig adfaerd hos kgerne

s  Mere natur, mere balance og
mere smag

s  Fralokale navngivne garde

Argumenter over for detailhandel

s  Them lancerer nyt brand og
soertiment (hejveerdiprodukter)

*  Mere baeredygtige oste til stette
for keedens
beeredygtighedsprofil

¢ Hgjere indtjening pr. ost

s Lokalproducerede oste

s  Ostens oprindelse (garden) er

Customer Relationships
Mellem Them og landmeaend
* Landmzendene er heltene og
kernen i Thems brandingprofil
s Gensidigt innovativt samarbejde
s  Fokus-strategi: Lokale niche-
produkter med hgjere
veerdi/dakningshidrag

Mellem Them og forbrugere

s Lokalt, smat, dansk og dejligt

s Stgtte til foretagender, der gor
noget godt for naturen, dyrene,
jorden og klimaet

s Nezrhed og vished om
produkterne og processen fra
jord til bord

& Mye smagsvarianter

Mellem Them og detailhandel

s Beredygtige high-end produkter
med bedre indtjening pr. enhed

s Eksklusivt sortiment, der
udelukkende afsettes udvalgte
steder

®  Lpft af oste-kategorien i
butikken via S5L-produkter

Channels
s  Tilbydes selektivt/eksklusivt til
enkelte detailhandelskseder

Customer Segments

s Malgruppen er ‘Den
gkobevidste’ og
‘Madentusiasten” i @kologisk
Landsforenings arketypeanalyse
(2017). De to
forbrugersegmenter udger hhv.
14% og 13% af de danske
forbrugere og veegter gkelogiske
og klimavenlige varer meget hajt
samtidig med, at de er villige til
at betale en merpris for disse
varer

* Keedernes behov er at kunne
tiltreekke bevidste forbrugere via
speendende nye produkter for at
fa del i det marked, der vaskster
mest

kendt
5L passer ind i nichestrategi s Tilbydes til food service-
* Samarbejder med eksisterende virksomheder, der gérop i

detailhandel i Danmark og i zpecielle produkter {lokalitet,
udlandet bl.a. via smag og baeredygtighed)

markedsagenter

Cost Structure Revenue
e Derforventes ikke en stigning i de bedriftsrelaterede produktionsomkostninger, idet omkostninger til s  Forbrugeren vil gerne betale for et mere baeredygtigt fedevareprodukt
drift af 5L fordeles pa besparede foderomkostninger, samt gevinsten ved de gvrige e 5L forventes at bringe en hgjere pris pr. kg meelk for landmandene pa +20%

gkosystemtjenester som 5L medf@rer
e Markedsfering af SL-koncept og en mere baredygtig profil
e Udvikling af nye SL-produkter og emballering

s Them forventer, at der kan sattes en merpris svarende til +20% ift. de eksisterende oste, som
mejeriet producerer

¢ Indsalget foregér via key account-arbejde eller formidles af markedsagenter i udlandet dvs. lengere
aftaler om at tage de nye Sl-oste i sortimentet hos keederne




BUSINESS MODEL CANVAS - SINATUR HOTEL & KONFERENCE
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Sinatur Hotel & Konference, Forum

@stergaard og lyhorggaard

Key Partners
Samarbejdets partnere e

®  Sinatur Hotel & Konference,
Harzldsk=r og Skarrildhus
sinatur er en &f Danmarks mast
b=redygtige hotel og
konferenczcentre med bide Det
@hologizke spisemaerke i sglv og
=n mélsaatning am at have =n
positiv klima- og naturpavirkning

#  Forum @stergaard
Forum @stergaard er en
gkologisk plantesvisbedrift med
180 ha, der producsrer afzrgder
til human knnzum
Nyboregaard er en ghologisk
planteavisbedrift med 125 ha,
der producerer afgrader til
human konsum

*  @hologisk Landsforening
dhkologizk Landsforening har
bred erfaring med gkalogisk
produktion i hele verdikzden,
produktudvikling of sfz=tning

samarbejdet mellem Sinatur Hotel og
konference, Forum @stergaard of
vedrgrer udvikling,
markedsfaring og salg af mers
b=redystige og grannere gkologiske
fade-/drikkevarer baseret pE’.

e Besbiis
udvikling af sL-produkter og en
undersagelse af deres rolle i
Sinaturs menuer

+ Jkonomisk
konsskvensberagning ved
omlzgning af Sinatur-menuer til
5L

#  Estimat af det totale sinatur
behaov for SL-produkier

*  Sypeey blandt Sinatur-gaester,
der underspger 515 Betydning far
opfattelsen af Sinaturs
b=redygtighed

#  Beregning &f det individuelle
potentials for landmaendens vad
&t samarbejde med Sinatur

#  Felzormhedsanalyse vedr.
prizerne hos landm=ndene og
Sinatur

#  Model fiar risikodeling mellzm
landmzznd og Sinatur

#  Flan for og eksekvering af
kommunikation omkring fordele
ved sL-produkter

#  Formidling af l=ring ved
omlzgning til 5L for food

Key Resources
#* iden om 5L og relevants SL-
afgrgder hos landmaznd
#  Erfaringer fra veletablerst
b=redygtighedskoncept hos

Value Propositions
Argumenter ved SL
*  3Lgiver et mere baeredygtist
produktionssystbem i balance
* 5L bidrager positivt til
udferdringerne indenfor kima,
natur, miljg og dyrevelfz=rd
*  ¥ort ve] fra landma=ndenes jord
til Sinaturs bord

Argumenter aver for gster

*  Mere b=redygtished og mers
balznce pa Sinsturs menu

*  Mere Kimavenlig
fadevareproduktion

*»  Fedevareproduktion til gavn for
naturen

»  Lokal sifg)natur pi fade- o
drikkevarer pd sinaturs menuer

Customer Relationships
Mellem landmznd og Sinatur
#  Etfair og langsigtet samarbejde
sikrer afsaetningsgaranti og
forsyningssikkerhed
+  aftaler om menu-
TaAMmens=tmning styrer
afgradeplanlzgning
#  Samarbejde emkring innovation
og produktion af speciells
afgrgder/produkter

Mellem Singiur 08 EBSSL

Deler interessen og tager ansvar
for beredygtige lasninger ifm.
fpdevareproduktion og -forbrug

#  Sinatur og de te landmaznd
indfrier kontinuerligt kundermes
krav til beeredyztighed

#  Eftersporgsel of kabekraft
FENNEM malrettet
markedsfaring &f SL-konceptet

Channels
#*  Menu og synlighed i de to
restauranter og ved direkte salg
fra hotellerna
#  Del af Sinaturs kemmunikation

Customer Segments

#  Fremadrettet alle Sinatur-
hoteller frem for kun pioner-
samarbejdet m. hotellerne
Haraldsk=r og Skarrildhus

*  MElgruppen r "Den
pkobevidste" og
“Madentusiasten” | @kologizk
Landsforenings arketypeanalyse
[2017). De to
forbrugerssgmenter wdggr hhw.
14% og 13% af de danske
forbrugere og vagter akologiske
og kimavenlige varer meget hajt
samridig med, at de er villige til
at betale en merpris for disss
varer

#  sinatur-hotellerne benyttes af en
lang rkke af virksomheder og
organisationer, der aktivk har
valgt et konferencested med en
b=redyzstig profil. Markedet eri
stigning som falge af, at flers
private of offentlige
organisationer udelukker steder,
derikke bidrager sktivt til
b=redygtighed

dyrkningsformen 5L | indeyEends Sinatur omkring b=redygtighed pi egne,
projekt er det Sinatur-hotellerne, betzlte of socizle mediar
Skarrildhus og Haraldskar, som er en del
af zamarbejdet med de to landbrug.
£ost BexpOve
®  Sl-produkter kom veere mere omkostningstunge at producers, men samtidig kon de sikre bedre *  En mere beredygtig oplevelse ifm. hotelopheld og konfarence

révarer og et kvalitativt bedre udbytte
#  Ekstrs omkostning ifm. markedsfaring af SL-konczpt oz 2n mers bezredygtig profil

#  Merprizen for indkeb af sL-produkter mellem landmand og hotel, udmgntes som mersalg | form af L]

flere kunder og ikke via en forbedret avance pr. kunde

of 2027

*  Primarproducenten har en indtjening gennem salg af sL-produkter til Sinatur (frugt, baer, nedder,
karn mm_)

sinatur har en indtjening gennem hotelophold, konferencer, restaurationsbesgg og et mindre dirskee
udszlg. Sarnlet forventer Sinatur en dget oms=tning pa hhw. 5% i 2025 og yderlizere 1% i bide 2026

*  Merpris for slutbrugeren forventes ikke | denne forretningscass
»  sLforventss at bringe en hgjere pris pr. enhed for landmzndens pé +10%
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- ANALYSE /
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NUVARENDE VEARDIKZADE

_____________________________________________________________________________________________________________

Forum @stergaard
Planteavl

Nybogaard
Planteavl

Sommerbjerg
Meelkeproducent

Ellinglund
Mazelkeproducent

J‘g O R GA N I C _ Rdédgivnin Information og varer lnforr:;tio_n: . enge
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STEP 1 - ANALYSE/AFDAKNING (STATUS PR. MAJ 2024)

Skovdyrkerne
Anders Kruse Elmholdt, Skovfogde

« Malfor projektet:
* Udvikle beslutningsveerktgj
* Markvandring
* Faktablad
* Digitaliseret dyrkningsmodel
* Mener at potentialet er reduceret grundet manglende
stotteordning
* Plan og budget er lavet
* Dererikke udsigt til godkendte regler/retningslinjer
for SL

Onske til fokus:

* Salgsplan for Skodyrkerne over SL
* Kanal og pris

* Markedsfgringsplan
* Kanal og pris

ORGANIC
DENMARK

Them Andelsmejeri

Soren Hansen, Direktor og Bjarne, Udviklingschef

Har udviklet recepter/produkter - ikke rene SL
produkter, men produkter hvor SL ingredienser indgar
(der er ikke defineret krav og principper)

Oste lavet pa forsegsbasis - flere er klar til produktion
Har faet tilsagn til SMV:Pro pulje til udvikling af
koncept

Er klar til at konvertere alle 5 andelshavere over pa
skovlandbrug

Mangler klare regler/principper (certificering) for hvad
gar produkterne unikke (fx @ko++)

* Hvornar kan man kalde produkterne ”Skovland”
Them mangler kundegrundlag - Sinatur er ikke nok -
der skal bade FS og detail pa

* Kan lave "Skovprodukter” til Sinatur (produkter

lavet pa gko-maelk med SL ingredienser)
Forventet merpris pr/kg ost fra gko til SL = +3-5%

@nske til fokus:

Skovdyrkerne arbejder pa retningslinjer/regelsaet
Them producerer/saelger Skovprodukter indtil
afklaring af ovenstaende

Beregning af forretningspotentiale, estimater

Sinatur Hotel & Konference

Hasse, Direktor og Nina, Kokkenchef (Haraldskaer)
Anne Cathrine, Kakkenchef (Skarrildhus)

* Erinteresseretiat aftage varer - mangler struktur,
sortiment, MOQ, priser
* Hvilke produkter kan aftages og hvornar
(seeson)/produktliste
* Distribution fra SL til Sinatur
* Mangler kommunikation/koncept til SL produkter -
hvordan kommunikeres det til gaesterne?
» Kan der udvikles specielt maerke/label?
Hvordan saettes hele vaerdikaeden i system
» Fokuserer mere pa forretningsmodel og
kommunikation end pa forretningsplan

@nske til fokus:

» Sikkerhed for leverance, distribution, forsyningskaede

* Produkt/sortimentsliste med priser og garanti for
maengder

* Kommunikation overfor gaester



STEP 1- IDENTIFICEREDE FOKUSOMRADER

Skovdyrkerne

Identificerede nogle initiativer

1. Udvikling af regler/retningslinjer for SL
2. Definition af kommunikation
3. Definition af salgskanaler

OL Leverancer

* Forretningsplan
* Workshop
* Bearbejdning af input
* Opleaegtil salgsplan

ORGANIC
DENMARK

Them Andelsmejeri

. Udvikling af regler/retningslinjer for

omlaegning af nuvaerende produktion
og maerkning

. Koncept og kommunikationsplatform
. Opbyggelse af business case/

salgspotentiale

Business case

* Workshop

* Bearbejdning af input

* Opleegtil salgspotentiale

Sinatur Hotel & Konference

1. Sourcing af SL produkter
2. Kommunikation til gaester

* Sourcingplan
* Workshop
» Bearbejdning af input
* Sikre tilgaengelighed af SL
produkter



STEP 2
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SKOVDYRKERNE

WORKSHOP - FORRETNINGSPLAN;

SALG & KOMMUNIKATION 7Y

SKOVDYRKERNE

HOLSTEBRO 13. JUNI 2024
M. ANDERS KRUSE ELMHOLDT
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MAL OG AMBITIONER 2024-27

5% af landbrugerne skal have skovlandbrug. - Skovdyrkerne skal levere radgivning til 50% til dem.

En ressource i alle 5 skovlandbrugsforeninger bruger 50% af sit &rsvaerk pa skovlandbrug.
Indtjeningskrav (db) pa 1,5 mdkk per region for skovdyrkerne, sa altsa:

. DB = kr. 750.000.

*  Omseetning =kr. 10.000.000

»  Svarertil ca. 20 projekter pr. region
Klar og skarp profil af Skovdyrkerne nar det kommer til Skovlandbrug
(tage hejde for 5 separate profiler pa Skovdyrkerne regioner)
Klar defineret produktpakke
(som tager hgjde for de forskelle og behov der er pa eks. Sjeelland og Jylland)
Skalerbar prismodel, der gor at vi kan tage hgjde for de forskellige regioner.
Malrettet markedsfarings/salgs-plan
Intern kompetenceudvikling ift.: Udvikling, pleje, hast biodiversitet

Dedikeret tid til opsggende og udferende salg - ses som investering (accepteret af ledelsen)

gORGANIC
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SKOVDYRKERNE

Estimeret omsastningsudvikling pr. region
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Baggrundsmfo (Skovdyrkerne):
Konsulentarbejde = 10-15% i db
Enterprise = 100% i db
Forventet 50/50 split af ovenstaende

* Opstartsradgivning: design, planteplan osv.

koster = kr. 20.000 for projekter af en
starrelse pa 10-15 hektar

Note:
e Detforventes, at nar der indfgres CO2
kvoter og ESG regnskab stiger potentialet
markant.

Omlaegningspraemier spiller en stor rolle
for incitamentet til Skovlandbrug.




BARRIERER OG UDFORDRINGER

Hvad kan udfordre mal og ambitioner?

Komme i kontakt med kunden

Indgangsvinklen er som oftest landbrugskonsulenter, som er i dialog med landbrugeren i
forvejen, men som ikke har Skovdyrkernes produkt med i "salgsmappen”

‘Kunden’ veelger en anden leverandgr

Konkurrencesituationen er, at landbrugskonsulenter fra f.eks. SAGRO og VELAS radgiver
om omlaegning. Det samme ger ICOEL m.f. (VELAS benytter Regent Farmer til radgivning)
Tilskudsmaessige rammebetingelser

Skaber usikkerheder og gor at landmanden bliver utryg ved investeringen

Manglende definitioner pa kriterier for et skovlandbrug

Intern organisering — 5 separate afdelinger

Ledelsesmaessig opbakning i opstartsfasen og etableringen af forretningsbenet

Stor geografisk spredning = potentielt store afstande fra konsulent til kunde

ORGANIC
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SKOVDYRKERNE

Hvad kan vi gare for at minimere barriererne?

Klar og skarp profil

Klar defineret produktpakke som kunden
intuitivt forstar

Malrettet markedsfaring

Malrettet salgsindsats

Forsege at pavirke via medlemskab af
interesseorganisation

Lav egen definition til start (afstem med
gvrig forsyningskaede)
Lav projekt med ICOEL til definition

1-2 frontlgber regioner

Best cases/business case
Profil kunde (f.eks. Gram Slot)
Incitamentsmodel og KPl’er




7
VZARDITILBUD SKOVDYRKERNE

Hvad er unikt ved Skovdyrkernes forretningsmodel til skovlandbrug?

«  Skovdyrkerne er vant til at teenke i langsigtede lasninger som reekker mange ar frem Varditilbud skal afspejle:

*  Detkraever lang horisont pa en investering til skovlandbrug

«  Design og arealplanlaegning * Viteaenkerilangsigtede lgsninger til
«  Effektiv drift - hjeelper landmanden pa lang sigt med at optimere din fordel
driftsgkonomi  Lokal tilstedeveerelse - 5 regioner, vi
«  Skovdyrkerne har kompetencer fra idé til dyrkning: fra radgivning om entreprise >

er altid taet pa

drift
* Vierenone-stop lgsning - du
»  Skovdyrkerne har en forretningsmodel (medlemskab) som sikrer tilstedevaerelse og

effektiviseringer behgver kun os, sa hjaelper vii hele

«  Skovdyrkerne har ‘lokal’ geografisk forankring processen
«  Ifm. skovlandbrug kan skovdyrkerne gere brug af eksisterende veerktgjer de bruger i * Visikrer effektivitet v.h.a. de rette
dag, eks. nuvaerende model til beregning af kulstof binding veaerktajer

*  Unikt partnernetveaerk - kan tilbyde kunden en one-stop lgsning

s ORGANIC
s=x DENMARK



MALGRUPPE

1. Primaer malgruppe

(ny kundegrupper)

2. Sekundar malgruppe

(Eksisterende kunder)

3. Tertizer malgruppe

ORGANIC
DENMARK

Landmand
F.eks. Planteavl, dyreproduktion

Ny kundegruppe

Skovejere

Eks. skovejere med 5-10 ha landbrugsjord

Offentlige og private jordejere
F.eks. Vandveerker, folkekirken, kommuner,

private virksomheder

N

SKOVDYRKERNE

Kunderejsen

Nuvaerende model er at leads kommer ind via:

» word-of-mouth (eks. naboen arbejder med skovlandbrug)
* Tema-aftener

» Case-beskrivelser

Folk sidder med en arealressource, som de gerne vil anvende
pd en anden mdde - kan de tjene nogle flere penge ved at
gore noget andet?




MALGRUPPER - POTENTIALE OG TILGENGELIGHED

MALGRUPPE

Karakter

Kompleksitet

Tilgeengelighed

Estimeret potentiale

MALGRUPPEVALG
(PRIORITERING)

ORGANIC
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Landbrug der gerne vil skovbrug

Meget bred malgruppe fra hobby til meget kommerciel

Generelt skal der veere gkonomi i det, i hvert fald pa den laengere
bane

Kan veere veaerdidrevet

Middel kompleksitet:

*  Skovdyrkernes nuvaerende positionering som ikke giver
umiddelbar adgang til landbrugerne

* Landbrugskonsulenterne bevaeger sig ind pa samme faglige
omrade som skovdyrkerne, uden ngdvendigvis at have de faglige
kompetencer

Middel tilgengelig

e Landmand besgges i dag af landbrugskonsulenter, sa vi skal
‘presse’ os ind pa markedet

e Landmaend er vant til brug af konsulenter, sa barrieren er lav

* Krzever en stor del fysiske besgg

-> Stort potentiale

Estimeret 1.800 landmaend

Nar der kommer CO2 kvoter og ESG regnskab vokser potentialet
markant (estimeret 4.000 landmaend)

| dag 30% af skovejerne derfor forventet ogsa 30% af landmandene

PRIMAR

Skovbrug med landbrugsjord

Nuveerende malgruppe

Begrzaenset af at skovdrift er det primaere — kun mindre arealer til
skovlandbrug

Skovlandbrug er sekundzer fokus

Kan veere veerdidrevet

Lav kompleksitet
* Positionering
¢ Adgang til medlemmer

Stor tilgeengelighed — del af daglig forretning
¢ Stor medlemsbase
¢  Malrettede markedsfgringsmedier

-> Lille potentiale

Skovbrug har primaer fokus pa skov — relativt begraensede arealer til
skovlandbrug

SEKUNDAR
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SKOVDYRKERNE

Offentlige og private jordejere

Der ligger store arealer, som kan optimeres
Skovlandbrug passer ind i CSR teenkegang

Stor kompleksitet
* Nyt forretningsomrade — ny tilgang til kunder
* Identifikation af beslutningstagere

Lille/kompleks tilgaengelighed
*  Ukendt marked
*  Ukendt beslutningsstruktur

-> Estimeret stort potentiale

* Offentlige institutioners ‘grgnne’ malsaetninger
*  Private virksomheders baeredygtigheds- og CSR strategier
*  ESGregnskaber

TERTIAR



PRODUKT OG PRISFASTSATTELSE

Basis produkt Medlemskab i Skovdyrkerne
Basis for dialog/radgivning m.m.
1 arligt konsulentbesog

Tillaegs produkt* Konkret planlaegning/radgivning
v. gnsker om etablering af skovlandbrug
Brug af eksisterende veerktgjer (planlaegningsfasen)
VIGTIG: Giver adgang til alt andet!

Etablering** Etablering af skovlandbrug (total entreprise)
Her er Skovdyrkerne unikke

Nyt produkt Serviceabonnement (guld, selv og bronze)
Specielt mod primaer malgruppe
Anders/skovdyrkerne definerer selv denne service!

Ad*) Der er andre der kan levere det samme pd planlaegningsfasen, som Skovdyrkerne (ICOEL, VELAS etc.),
men fra etableringsfasen og nedefter er de unikke.

Ad™*) Etableringsfasen er som regel 3 dr pa etablering af skov, men lzengere ved et skovlandbrug pga.
bunddaekke er lengere om at etablere sig
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SKOVDYRKERNE

Eksempel:
» 10 HAejendom (kr. 1500 om dret)

« 20timer d en pris pa kr. 970, som
medlem

* Kr.50.000 per HA

Note

Brand
Vzerlcilairt\jlb{,d Produkdparametre Prisoptimering Kundefastholdelse

Basis Et steerkt veerditilbud Flere produktparametre Prisalternativer kan give
kan sztte flere giver bedre udnyttelse af bedre avance men ogsé
produktparametre i spil prisalternativer storre kundetilfredshed




KONKURRENTER

Malgruppe

Produkter/aktiviteter

Prisstruktur

Konkurrence fordele
(for konkurrenten)

Konkurrence ulemper
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Skovdyrkerne

Landmand

Skovejerne

Offentlige jordbesiddere
Stgrre virksomheder

Regen Farmer
(VELAS)

Malrettet bade mindre projekter
(deltidslandmaend) og stgrre
projekter med flere parter (eks.
kommuner)

* Landmand

*  Kommuner

* Foreninger

* Fonde

* Netvaerksmgder (eks.
Netvaerksmgde skovlandbrug
med griseproduktion)

e Kurser til jordbrugere

* Feelles udvikling og forskning

* Indsats for verificering af effekter
i regenerative dyrkningsmetoder

e Har allerede adgang til
malgruppen (landmaend) i dag.

* Har leveret radgivning og udfgrt
Skovlandbrugsprojekter
(casebeskrivelser) — first mover
advantage

ICOEL

Landmaend

Spiras (landbrugs-
radgivningscentre)

Medlemsbaseret
radgivningsvirksomhed til
landbruget og erhverv

* lLandmand

* Virksomheder

N
SKOVDYRKERNE

Selvstaendige landbrugs

konsulenter

Landmaend

\ Skovdyrkerne udfylder selv! /



SALGSPLAN

1
5% af landbrugerne
skal have
skovlandbrug.

2
Skovdyrkerne skal
levere radgivning til
50% til dem.
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Landmand som gerne vil
skovlandbrug

Skoveejere med Landbrugsjord

Offentlige og private jordejere

1. Opsggende Salg

2. Leadgenerering

3. Etablering af
samarbejdspartnere

1. Opsggende salg

2. Leadgenerering

1. Opsggende salg

Pr. region udvaelges i testperiode (2024) 3 landbrug, som skal
have beseg
Der planlaegges markvandring for landmaend (2025)

Annoncering/PR betalt/ubetalt

Analog: Landbrugsavisen, @koNu avisen, Gratis aviser f.eks.
Landbrug Nord, Medlemsblad (Skovdyrkerne)

Online: @koNu online magasin, Facebook (f.eks.
Landbrugsnetvaerk)

Lokalradio

Samme tilgang som ”Regen Farmer”. Opsgg relevante
landbrugsfaglige partnere

Private: Eks. SAGRO, SPIRAS, andre
Offentlige: L&F, ICOEL, andre

Pr. region udveelges i testperiode (2024) 3-5 medlemmer med
sterst potentiale, som skal have besgg
Events
e Markvandringer
*  Skovrejsningsarrangementer
Effektiv udnyttelse af arlige medlemsbesag

Skovdyrkernes egne medier: Aviser, nyhedsbrev, YouTube mm.

Annoncering/PR betalt/ubetalt i branchemedier
Facebook
Lokalradio

Lav prioriteret liste over potentielle kunder
*  Prioriter ift. kompleksitet og sandsynlighed for at
lykkes
Opseg potentialer med centraliseret beslutningskraft f.eks.
Folkekirken, BaneDanmark, LEGO
Find lavt haengende frugter f.eks. Dilling, som har kebt
Kan der laves en ‘Best Case’?

SKOVDYRKERNE

NU

NU

2025/2026

Skovdyrkerne udfylder selv!




HANDLINGSPLAN

N

SKOVDYRKERNE

Lave produktbeskrivelser inkl. abonnementsmodel

Egen definition af kriterier for skovlandbrug (afstemmes med avrige ROBUST deltagere pa et senere tidspunkt)
Faerdiggar konkurrentoverblik

Feerdigger salgsplan (ressourcer, hvornar)

Udvikling af kommunikationsplatform

Udvikle markedsferingsplan til relevante kanaler

Opstil realistisk budget med udgangspunkt i mal og ambitioner

Udvikling af projekt til fremtidig certificering af skovlandbrug
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Anders

Anders

Anders

Anders

Innovationscenter for
@kologisk Landbrug

Anders

Anders

Innovationscenter for
@kologisk Landbrug

Medio Uge 27

Medio Uge 27

Medio Uge 27

Medio Uge 27

Oktober 2024

Oktober 2024

TBD

TBD



THEM
ANDELSMEJERI

WORKSHOP - BUSINESS CASE

THEM, 24. JUNI 2024

M. SOREN HANSEN OG BJARNE ANDERSEN
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Them

andelsmejeri siden 1888
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MAL OG AMBITIONER 2024-27 Them

andelsmejeri siden 1888

Malet med skovlandbrugi Them, er at bringe gkologien skridtet videre til en version 2.0
Andelshaverne/landmandene skal vaere med og vaere motiveret for at arbejde med skovlandbrug
Al gkologisk maelk (5 andelshavere) kommer fra Skovlandbrug (dvs. lever op til standarderne for/kravene til Ud af de 1,5 mio. kg gkologisk ost Them
producerer arligt, saelges 1,2 mio. kg. som
skovlandb rug) okologisk i dag, og 0,3 mio. kg konverteres til
«  Totalindvejet maelk til Them pr. ar =50 mio. kg maelk konventionel
* Totalindvejet skologisk maelk =15 mio. kg maelk (svarer til 1,5 mio. kg ost) ‘

Omlaegningen til skovlandbrug skal gere det

- dvs. 1,5 mio. kg gkologisk skovost skal pa markedet

muligt for Them at seelge samtlige 1,5 mio. kg ost,
Them kan udnytte introduktionen af Skovlandbrug til at sikre sig en bedre markedsposition pa gkologien end den som gkologisk, og dermed n en bedre

indtjening pa hele den gkologiske volumen.

de haridag, hvor markedet domineres af iseer Thise og Naturmaelk

. Them har brug for et steerkt koncept, som kan imgdekomme konkurrencen fra staerke koncepter som "hgmaelk”, "graesmaelk” osv. 5 Ssin
aggrundsinfo:

. Them har brug for en staerkere fortaelling omkring deres gkologiske sortiment, som kan differentiere gkologisk produktion endnu mere * Them hari dag 18% af det danske
marked for guloste

fra konventionel, som i dag ogsa arbejder med udvalgte gkologiske parametre (uden brug af GMO m.m.) , .
* Them erisaer kendt for deres agilitet,

Skovlandbrug skal gare det muligt for Them at tage en sterre del af Foodservice-markedet, hvor der ogsa er starre hvor der ikke er langt fra idé til
produkt
marginer at hente * Omsaetningssplit: Detail 80%, FS

10%, Oste-grossister 10%
* Brand/PL split: 50% brand / 50 % PL

ORGANIC
DENMARK



MAL OG AMBITIONER 2024-27 (FORTSAT) Them

andelsmejeri siden 1888
O Skovlandbrugskal bidrage til en salgsfordeling, hvor Thems brandede portefelje udger en starre andel af

omsaetningen end i dag, hvor den ca. udger 50%
O Derskalsikres funding til etablering af skovlandbrug, gerne via private fonde
*  Den nadvendige investering (for beplantning af skov) er tidligere blevet vurderet til kr. 100.000 pr. hektar
over en 5-arig periode
«  Thems 5 gkologiske andelshavere ejer tilsammen 130 hekta = Samlet investering over 5 ar =13.000.000
mio. kr.
O Derskal etableres teette samarbejder pa tvaers af handlen (detailkaeder, kantinekzeder, grossister), som kan stgtte

op om udviklingen af dansk landbrug, i form af eksklusiv skovlandbrugs brands / PL’er med skovlandbrug

ORGANIC
DENMARK



Them
BAR R I E R E R OG U D FO R D R I N G E R andelsmejeri siden 1888

Hvad kan vi gere for at minimere
barriererne?

Hvad kan udfordre mal og ambitioner?

s ° * Deltage aktivt i udarbejdelsen af
O Manglende definitioner pa Skovlandbrug, som gar det svaert at gennemskue ,,bran%hestandarder,, :
* Them (meelkeproducenter) kommer med

muligheder/barriere - hvad bliver omkostningen reelt set for Them, ved fuld konvertering til bud pa hvad der kan lade sig gore

Skovlandbrug?

* Undersgge muligheden for funding fra
private virksomheder

O Omlaegningsekonomien (skovrejsningsomkostningen bliver for stor
gningso ( J & & ) * Udnyt SMV-midler til at sikre fundamentet
Q Manglende funding for investeringen
U Motivationen blandt alle 5 maelkeproducenter, 2 af producenterne braender for det og er * Haveenklar strategi/plan for omlaegning
» Klar og tydelig kommunikation omkring
allerede en del af ROBUST projektet, mens de resterende er mere tevende/modvillige forretningspotentialer
» Skabe feelles forstaelse for vaerditilfarslen
O  Tydelig synliggerelse af de fordele et skovlandbrug bidrager til, nar det kommer til: ved Skovlandbrug via best case eksempler
o fra nuvaerende projektdeltagere (Ellinglund
. Biodiversitet & Sommerbjerg)
. Co2-binding i jorden (hvor meget kulstof bliver der bundet udenfor jorden ogi jorden)
) Neeringsstoffer * AU og KU har udfgrt test, men endelig
. Dyrevelfaerd (nar dyrene bevaeger sigi traeeerne og udenfor traeerne) - endelige resultater analyse mangler.
. Udvaskning » Skulle have vaeret feerdige sidste ar
* Eneste testresultater der foreligger er pa
. Udbytter dyrevelfzerd, hvor analysen er yderst
. Lysindfald (som en del af udbytter) positiv ift. at bevise at skovlandbrug
bidrager positivt
C Osv.
2 F ORGANIC
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VAEKSTMULIGHEDER Them

andelsmejeri siden 1888

Hvordan skal Skovlandbrug vaere med til at lafte Thems
SALGSUDVIKLING THEM OKO/SKOV OST

Fremtidig

O Alt gkologisk ost er omlagt og szelges som gkologisk skovost, uden behov salgsfordeling af 1,5
mio. kg okologisk ost

forretning?

for konvertering til konventionel

O Foraget DB pa 5 kr. pr. kg (potentiale pa kr. 7.500.000 om aret nar alle kg Konventionel 20 % 20 % 0% 0%

(0,3 mio kg dst)

seelges som skovlandbrug)

L Bedre samarbejdsvilkar med handlen, mulighed for laengerevarende @kologisk . 80 % 80% 80 % 50 %
(+XX DB/KG ift. konventionel) (1,2 mio. kg ost)

samarbejder/partnerskabsaftaler med fx Rema 1000 eller Salling Group

O Skubbe til efterspargslen sa Them kan forgge indvejningen af gkologisk @kologisk 50 %
Skovlandbrug 0 % 0% 20 % Eszng;; /5/
meaelk (mulighed for foragelse af de 15 mio. kg maelk) (+5,00 DB/KG ft. okolog) Detail = 25%

*  Somudgangspunkt ikke gennem nye andelshavere, men gennem

mere maelk fra nuvaerende ejere

gORGANIC
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BUSINESS CASE

HVOR MEGET VIL DET KOSTE FOR THEM AT OMLAGGE TIL SL?

OMKOSTNING (TYPE)

1. Etablering af skovlandbrug
2. Vedligeholdelse af skovlandbrug

3. Hostaf afgrader

4. Mindre dyrkningsomrader pga. SL
(10% af det dyrkede areal tages ud af markfladen)

5. Nyt udstyr/maskiner?

6. Kontrol?

7. Markedsfering af SL koncept
(brandudvikling, positionering, markedsfering)

8. Emballageudvikling

9. Ekstra salgsressource (ekstra fokus pa FS/eksport)

HVORNAR (IMPACT)

Ar 1-5 (fra 2026)
Arligt
Arligt
Arligt
Arligt
Arligt
Arligt (fra 2026)
Arligt (fra 2026)

Arligt (fra 2026)

*ICOEL = Innovationscentret for @kologisk Landbrug
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DENMARK

OMKOSTNING PR. AR

2,6 mio. kr.
0 kr. (jf. ICOEL*)

0 kr. (jf. ICOEL)
0 kr. (jf. ICOEL)

0 kr. (jf. ICOEL)

0 kr. (jf. ICOEL)

1,5 mio. kr.

0,1 mio. kr.

0,4 mio. kr.

HVOR MEGET KAN THEM TJENE PA AT ETABLERE SL?

INDTJENING (TYPE)

1. Konvertering af den gko maelk som nu szelges som
konventionel (i dag svarer det ca. til 0,3 mio. kg.)

2. Merindtjening pr. kg. gkologisk ost solgt som skovost
(jf. forrige slide, er 20% konverteret til skovost i 2026,
0g 50% i 2027)

3. Opna starre FS-andel af Thems totale salg
(i dag =10 %, 15% i 2026, 20% i 2027)

4. Fa etableret eksport salg af SL produkter
(0% i 2026, 5% i 2027)

5. Ekstra indtjening pa afgreder fra SL ?

HVORNAR (IMPACT)

2026

2026
2027

2026
2027

2026
2027

b

andelsmejeri siden 1888

°

PR. AR

1,8 mio. kr.
(6 kr/kg ekstra ift. konventionel)

1,5 mio. kr.
3,75 mio. kr.
(5 kr./kg ekstra ift. gko ost)

0,75 mio. kr. (10 kr./kg)
1,5 mio. kr. (10 kr./kg)

0,00 mio. kr. (10 kr./kg)
0,75 mio. kr. (10 kr./kg)

0 kr. (jf. ICOEL)



BUSINESS CASE (EXCEL)

Them

andelsmejeri siden 1888
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2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030
. r KOMMENTARER
Indtjening (total) Okr. 0kr. 4.050.000 kr. 7.800.000 kr. 7.800.000 kr. 7.800.000 kr. 7.800.000 kr. . .
: * Ifalge business casen, vil
Omkostninger (total) 0kr. 2.600.000 kr. 4.600.000 kr. 4.600.000 kr. 4.600.000 kr. 4.600.000 kr. 2.000.000 kr. . ) 2 ke
I alt okr. -2.600.000kr.  -550.000 kr. 3.200.000kr.  3.200.000kr.  3.200.000kr.  5.800.000 kr. investeringen pa skovland bf“‘g
Cashflow -2.600.000kr.  -3.150.000 kr. 50.000 kr. 3.250.000kr.  6.450.000kr.  12.250.000 kr. veere tjentind i 2027, hvorefter det
kommer til at give et positivt afkast.
INDTJENING 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 * Business casen viser ogsa, at Them
: : : ikke ngdvendigvis behgver at szelge
Konvertering af nuveerende gko kilo, der saelges som konventionel - kr. - kr. 1.800.000 kr. 1.800.000 kr. 1.800.000 kr. 1.800.000 kr. 1.800.000 kr. . -
samtlige 1,5 mio. kg. som skovost,
Merindtjening pr. kg ostsolgt (1,5 mio. kg saelges som SL) - kr. - kr. 1.500.000 kr. 3.750.000 kr. 3.750.000 kr. 3.750.000 kr. 3.750.000 kr. for at det er en proﬂta bel forretnlng
Opna starre FS-andel af Thems totale salg - k. - k. 750.000 kr. 1.500.000 kr. 1.500.000 kr. 1.500.000 kr. 1.500.000 kr. at etablere Skovlandbrug.
F4etableret eksport salg af SL produkter -k -k -k 750.000 kr. 750.000 kr. 750.000 kr. 750.000 kr. * Business casen bygger pa flere
Ekstraindtjening pa afgrader fraSL - kr. - kr. - kr. - kr. - kr. - kr. - kr. antagelser: seto fomge slides
Mulig upside ved sterre indvejning af gko maelk - kr. - kr. - kr. - kr. - kr. - kr. - kr.
q q q o F L4 F L r F r
Total indtjening pr. ar 0 0 4.050.000 7.800.000 7.800.000 7.800.000 7.800.000 Beskeering/vanding ikke relevant i Thems case,
hvor treeerne plantes for at skabe skyggeeffekter
OMKOSTNINGER 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 til dyrene og ikke plantes med haest for oje
Etablering af Skovlandbrug - kr. 2.600.000 kr. 2.600.000 kr. 2.600.000 kr. 2.600.000 kr. 2.600.000 kr. - kr.
| Thems tilfeelde plantes der hovedsageligt
Vedligeholdelse af Skovlandbrug - kr - kr - kr - kr - kr - kr - kr lavtraesarter, som primeert skal bidrage positivt
LMM&LWSHHGH - kr - kr - kr - kr - kr - kr - ke [ til dyrevelfeerd m.m.
L_Mjmmmngsméﬂpr pga. skoviandbrug - kr - kr - kr - kr - kr - kr - kr I* . R
Vurderingen fra ICOEL, er at dyrkningsfladerne
I Nyt udstyr/maskiner? - kr. - kr. - kr. - kr. - kr. - kr. - kr. I"i ikke bliver bergrt, selvom Them vil arbejde med
I I eks. 10% traedeekke = skov. Them vil kunne have
Kontrol? - kr - kr - kr - kr - kr - kr - kr det samme antal dyr gdende efter etableringen.
Markedsfgring af SL koncept - kr. - kr. 1.500.000 kr. 1.500.000 kr. 1.500.000 kr. 1.500.000 kr. 1.500.000 kr.
Emballageudvikling -k -k 100.000 kr. 100.000 kr. 100.000 kr. 100.000 kr. 100.000 kr. Udgift til maskiner/udstyr er indeholdt i
omkostningen til etablering. Etablering af
Ekstra salgsressource (ekstrafokus pa FS/eksport) - kr. - kr. 400.000 kr. 400.000 kr. 400.000 kr. 400.000 kr. 400.000 kr. — skovlandbrug, kreever som udgangspunkt ikke
Total omkostninger pr. " 0 ” 2600000 4600000 ' 4600000  4.600.000 = 4.600.000 2.000.000 nye/andre maskiner end dem landmanden

allerede har tilgeengelig.




Them
HAN D LI N GS PLAN (TH EM AN D E LSM EJ E R I ) andelsmejeri siden 1888

Deadline

Aktivér landmandene (Gert og Mads) og fa defineret rammerne for skovlandbrug - Them kommer med oplaeg til kriterier

indenfor deres produktionsgren (maelkeproduktion) Them Andelsmejeri Seraies

Innovationscentret for

Udvikling af kriterier/standarder i faellesskab med andre ROBUST deltagere aleere s Ll Q3 2024
Genbesgg business casen og vurdér om antagelserne skal justeres til Them Andelsmejeri Q3 2024
. . . . . . . . o . . Them Andelsmejeri/ o

Arbejd aktivt med at sikre funding fra private funde til etablering af SL (13 mio. dk over 5 ar), ved hjzelp af SMV-pulje il sresiomaring 2. Halvar 2024
Informér og motiver Them andelshavere Them Andelsmejeri TBD
Igangsaet dialoger pa tveers af handlen for at sikre commitment til omlaegningen Them Andelsmejeri 2. Halvar 2024

o ope . . o . . . . . Innovationscentret for o
Fa klarhed over vaerditilfarslen ved omlaegning til SL (pa parametre som dyrevelfaerd, biodiversitet, co2-binding etc.) o I e 2. Halvar 2024
Udvikling af kommunikationsplatform for Skovlandbrug Innovationscentret for 2. Halvar 2024

@kologisk Landbrug

(5 ORGANIC
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SINATUR
HOTEL & KONFERENCE

N

WORKSHOP - FORRETNINGSPLAN;

FORRETNINGSMODEL &

KOMMUNIKATION SI NA_ I l l R
HOTEL & KONFERENCE

HARRALDSKZ£R 17. JUNI 2024

M. HASSE BONDE-STERUP OG
ANNE CATHRINE CHRISTENSEN
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MAL OG AMBITIONER 2024-27 SINATUR

HOTEL & KONFERENCE

* Leveoptil visionen ’7mad med holdning”
* Historiefortaelling
* Veere front-runner pa gkologi 2.0
» Danske rdvarerisaeson (der hvor ravarerne smager bedst)
* Fortzelle at vi statter op om leverandgrer der har samme veaerdier
* Vil gerne betale mere for varerne
» Tilpasserindholdet pa tallerkenen, sa tallerkenen som udgangspunkt ikke bliver dyrere
* Logistik ma ogsa gerne vaere dyrere til en begyndelse
* Alle 6 hoteller skal i 2027 have skovlandbrugsprodukter pa menuen
» Der eren definition pa skovlandbrug de kan forholde sig til og kommunikere ud fra
* Okologi-andelen er ca. 70% i dag i Sinatur
* Enmalsaetning om at skovlandbrugs-andelen skal veaere ca. 15% i 2027 pa total fedevareindkagb
* Total F&B indkgb pa 22 mdkk
* Totalt ravareindkeb pa 13mdkk + indkgb fra smaleveranderer pa 3mdkk = 16 mdkk => 15% af 16mdkk = 2,4 mdkk

» Skovlandbrugsprodukter bliver en del af Moving Hospitality-netvaerket som er Guldsmeden, Sinatur, Brachner Hotels, Arthur Hotels, Dallund slot

2 ORGANIC
L‘J DENMARK



BARRIERER OG UDFORDRINGER

Hvad kan udfordre mal og ambitioner?
*  Hvordan kan vi kommunikere konceptet til gaesten?
* Anvendelse af skovlandbrugsprodukter falder oftest pa manglende definitioner/standarder
*  ”Lokale” ravarer teeller hgjere i et ESG regnskab
* Logistik pa ravarerne fra mellemleddet
*  Grossisterne har mere kompleksitet ved at samle skovlandbrugsprodukter fra flere
leverandgrer end et par leverandgrer
. Niche produkter er dyrere i transport, fordi de optager den samme plads pa lastbilen

som andre stgrre varenumre

Tilgeengelig volumen

@konomi (specielt ift. mellemled/grossit)
. Hvad er den gkonomiske upside for grossisten (Hasse forventer en 1:1 konvertering)

. Produkterne skal veere konkurrencedygtige

ORGANIC
DENMARK
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SINATUR

HOTEL & KONFERENCE

Hvad kan vi gare for at minimere barriererne?

» Klart og skarpt koncept og kernehistorie
» Klare definitioner/rammer for SL

* l|kke enten/eller men bade/og

» Dialog med grossister om opstart og
samhandelskriterier
* Alle grossister er vant til at arbejde med
special produkter med lille volumen
* Kan der laves 3-ars plan?

* Lav 3-ars plan for behovs/volumen udvikling
pa produktniveau

* Forventet upsides for grossist:
20% prisstigning pa produkter
Volumentilvaekst - gko 2.0/differentiering
CO2 afgift og ESG regnskab




Hp
SORTIMENTSMULIGHEDER 2024-27 INATUR
ESTIMERET SINATUR BEHOV
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UDVIKLINGS-/VEKSTMULIGHEDER SINATUR

HOTEL & KONFERENCE

Input til ICOEL til udvikling af Skovlandbrugs produkter:
. Definition/retningslinjer for Skovlandbrug
*  Samlet oversigt over, hvilke landmaend som har skovlandbrug
* Hvad ertilgeengeligtidag?
Skovlandbrugsgruppen pa FB har omkring 2600 medlemmer
»  Oversigt over afgrgder, mejeri, kad => Hvad er tilgaengeligt/hvornar
* Seeson/helér

et

Hvad er prisen i hele veerdikeeden?/gennemarbejdet P&L

gORGANIC
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HANDLINGSPLAN SINATUR

HOTEL & KONFERENCE

Definition af kriterier for skovlandbrug Igll%\l/:gizzsl_caennjg:jcg)r September
Udvikling af kommunikation mod geaesten (med udgangspunkt i kommunikationsplatform fra OCOEL) Hasse & Anne Cathrine Oktober 2024
Udvikle markedsfgringsplan til relevante kanaler Hasse & Anne Cathrine Oktober 2024

_ . . _ . Innovati.onscenter for Oktober 2024
Lav samlet oversigt over, hvilke landmaend som har skovlandbrug + afgrgder (overblik over sourcing muligheder) @kologisk Landbrug
Lav 3-ars rullende plan og opstil realistisk budget for skift af ravarer (ar 1 - detail, ar 2-3 forventninger) Hasse & Anne Cathrine November 2024
Udvikling nye menuer med SL produkter Anne Cathrine Lebende
Indled dialog med gvrige Sinatur hoteller om implementering mhp. Fuld implementering 2027 Hasse & Anne Cathrine Primo 2025
Forbered og opstart dialog med Moving Hospitality-netvaerket om implementering og ‘feelles’ tilgang til grossister Hasse & Anne Cathrine Medio 2025

(5 ORGANIC
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STEP 3

- ANBEFALINGER
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OVERORDNET HANDLINGSPLAN TIL PROJEKTLEDER

AKTIVITET

Klar definition af kriterier for skovlandbrug

Udvikling af kommunikationsplatform

Lav samlet oversigt over, hvilke landmand som har skovlandbrug + afgrader (overblik over
sourcing muligheder) de naeste 3 ar

Plan for videreudvikling af Skovlandbrug efter ROBUST-projektperiode (evt. ERFA-gruppe)

Udvikling af projekt til fremtidig certificering af skovlandbrug

Fa klarhed over veerditilferslen ved omlaegning til SL (pa parametre som dyrevelfzerd, biodiversitet,
co2-binding etc.)

Aktivering af handlen (dagligvare + foodservice) ift. skovlandbrug for at sikre commitment til
omlaegningen (evt. i nyt projekt) og skabe interesse hos forbrugerne

ORGANIC
DENMARK

ANSVAR

Innovationscenter for
@kologisk Landbrug

Innovationscenter for
@kologisk Landbrug

Innovationscenter for
@kologisk Landbrug

Innovationscenter for
@kologisk Landbrug

Innovationscenter for
@kologisk Landbrug

Innovationscenter for
@kologisk Landbrug

Innovationscenter for
@kologisk Landbrug

DEADLINE

Okt. 2024

Dec. 2024

Nov. 2024

Dec. 2024

TBD

Dec. 2024

TBD



HANDLINGSPLAN (SKOVDYRKERNE)

AKTIVITET

Lave produktbeskrivelser inkl. abonnementsmodel

Egen definition af kriterier for skovlandbrug (afstemmes med evrige ROBUST deltagere pa et senere tidspunkt)
Faerdigger konkurrentoverblik

Feerdigger salgsplan (ressourcer, hvornar)

Udvikling af kommunikationsplatform

Udvikle markedsfaringsplan til relevante kanaler

Opstil realistisk budget med udgangspunkt i mal og ambitioner

Udvikling af projekt til fremtidig certificering af skovlandbrug

ORGANIC
DENMARK

ANSVAR

Anders
Anders
Anders

Anders

Innovationscenter for
@kologisk Landbrug

Anders

Anders

Innovationscenter for
@kologisk Landbrug

N
g7
\ .

SKOVDYRKERNE

DEADLINE

Medio Uge 27

Medio Uge 27

Medio Uge 27

Medio Uge 27

Oktober 2024

Oktober 2024
TBD

TBD



HANDLINGSPLAN (THEM ANDELSMEJERI)

Aktivér landmandene (Gert og Mads) og fa defineret rammerne for skovlandbrug -
Them kommer med oplaeg til kriterier indenfor deres produktionsgren
(meelkeproduktion)

Udvikling af kriterier/standarder i feellesskab med andre ROBUST deltagere

Genbesgg business casen og vurdér om antagelserne skal justeres til

Arbejd aktivt med at sikre funding fra private funde til etablering af SL (13 mio. dk over
5 ar), ved hjaelp af SMV-pulje

Informér og motiver Them andelshavere
lgangseaet dialoger pa tvaers af handlen for at sikre commitment til omlaegningen

Fa klarhed over veerditilfgrslen ved omlaegning til SL (pa parametre som dyrevelfzerd,
biodiversitet, co2-binding etc.)

Udvikling af kommunikationsplatform for Skovlandbrug

ORGANIC
DENMARK

Them Andelsmejeri

Innovationscentret for
@kologisk Landbrug

Them Andelsmejeri

Them Andelsmejeri/
@kologisk Landsforening

Them Andelsmejeri

Them Andelsmejeri

Innovationscentret for
@kologisk Landbrug

Innovationscentret for
@kologisk Landbrug

Them

andelsmejeri siden 1888

Q32024

Q32024

Q32024
2. Halvar 2024

TBD

2. Halvar 2024

2. Halvar 2024

2. Halvar 2024
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HANDLINGSPLAN - SINATUR SINATUR

HOTEL & KONFERENCE

Innovationscenter for

Definition af kriterier for skovlandbrug Pkologisk Landbrug September
Udvikling af kommunikation mod geesten (med udgangspunkt i kommunikationsplatform fra OCOEL) Hasse & Anne Cathrine Oktober 2024
Udvikle markedsfgringsplan til relevante kanaler Hasse & Anne Cathrine Oktober 2024

_ . . ' . Innovati.onscenter for Oktober 2024
Lav samlet oversigt over, hvilke landmaend som har skovlandbrug + afgrgder (overblik over sourcing muligheder) @kologisk Landbrug
Lav 3-ars rullende plan og opstil realistisk budget for skift af ravarer (ar 1 - detail, ar 2-3 forventninger) Hasse & Anne Cathrine November 2024
Udvikling nye menuer med SL produkter Anne Cathrine Lebende
Indled dialog med gvrige Sinatur hoteller om implementering mhp. Fuld implementering 2027 Hasse & Anne Cathrine Primo 2025
Forbered og opstart dialog med Moving Hospitality-netvaerket om implementering og ‘feelles’ tilgang til grossister Hasse & Anne Cathrine Medio 2025
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OPTIMAL FREMTIDIG VERDIKADE

———————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

Forum @stergaard
Planteavl

i

Planteavl
Kunde x

Foodservice

Andre
Planteavl

Grossist(er)

Nybogaard i

— KundeY

Andre
Mzelke + kad producent

: > Kunde Z
Sommerbjerg

Mzlkeproducent

Detail

Ellinglund g Kunde £

Meelkeproducent

_______________________________________________________________________________________________
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