OSTERWALDERS FORRETNINGSMODEL

UDARBEJDELSE AF AFSATNINGSPLAN

MOBILE SVIN

PARTNERE

Tre landmaend producerer mobile graes grise. De har hver
deres produktionsenheder hertil.

De tre landmaend og en slagter har indgaet en samarbejdsaf-
tale om afseaetning af grisene.

Grisene slagtes pa lokalt slagteri efter anvisninger fra slagte-
ren (samarbejdsaftalen).
Slagteren star for opskeeringen af de halve kroppe.

De tre landmaend har hver aftaler med planteproducenter
om, at de indgar med deres griseenheder pa klovergreesmar-
ker i deres saedskifte.

De tre landmaend har en aftale med et bioraffinaderi om
levering af graesproteinfoder til grisene.

AKTIVITETER

Grisene produceres i et system, hvor grisenes adfeerd i
naturen forseges efterlignet. Om dagen fouragerer og roder
grisene pa marken i en indhegning, og om natten har de en
mobil hytte m. halm til rddighed svarende til, at de om natten
vil ga ind i skoven for at hvile sig/sove. Den sammenhzngen-
de indhegning og hytte flyttes i gennemsnit to gange i lebet
af dagen, saledes at grisene far nyt areal med grovfoder ca. to
gange om dagen varierende med arealets planteproduktion.

I hytten har grisene ogsa adgang til et kraftfoder med protei-
ner baseret pa lokalt produceret grees.

Nar produktionsenheden flyttes hen over jorden, fordeles
godningen pa marken. Det er malet, at der ikke forekommer
omrader med hgje koncentrationer af gadning, og at kveel-
stofudvaskningen derfor er lav. Der benyttes efterafgrader til
at opsamle naeringsstoffer. Det forventes, at fordampningen
af kveelstof ogsa vil veere lav i sammenligning med f.eks.
opsamling fra staldsystemer og udbringning pa marken med
gyllespredere. Det er dog endnu ikke dokumenteret.

Mere motion og graes har i undersggelser vist sig at give bed-
re kad%, mere struktur i kedet, bedre fedtfordeling og bedre
fedtsyresammensaetning.

1. LEVERANCER

Beskriv produktet.

Hvordan adskiller produktet sig i forhold til lign. produk-
ter - f.eks. hvordan er det produceret, har det en historie,
hvordan er smag, struktur og merhed, hvordan er det ernze-
ringsmaessigt og andre kvaliteter, der giver det egenskaber,
der kan have en vardi for kunder?

3. KUNDERELATION

Hvordan kommunikeres der med kunderne?

Hvordan bliver de potentielle kunder klar over, hvad |
tilbyder, nar de har behovet?

Kan der gores noget for, at det bliver lettere for kunderne at
foretage et kob, ndr de har et behov?

Hvordan kan der skabes en relation til kunden, som gor,
at kunden foler en storre tilfredshed, mdske en relation til
produktet og kommer tilbage?

Er der en relation, der kan gore kunderne mere interesse-
ret - f.eks. at sta pa torvedag lokalt og reklamere, deltage i
udstillingsarrangementer, afholdelse af eget arrangement
eller at tilbyde en bonus bestemt af kobsmangde eller
andre belonningsmader, der bevirker, at kunden har lyst til
atindgd i en relation?

RESSOURCER

3. KANALER

Der produceres 3x1200 svin om aret.

Hvordan far kunderne leveret/adgang til produktet?

Kan det ske pa steder, hvor kunderne i forvejen kommer?

Er der allerede nogen, der star for at levere andre varer til
kunderne?

2. KUNDER

Beskriv hvilke kunder, I skal afsatte til.

Beskriv det behov, kunderne har for produktet, hvor meget
og hvor ofte samt til hvilke formal?

Hvor mange kunder er det?

Hvorfor er kunderne interesseret i netop dette produkt,
og hvad er det ved produktet, kunderne er interesseret i?

Skal produktet tilpasses/forarbejdes for at styrke kunder-
nes interesse - f.eks. @ndret opskaring i forhold til gaengse
metoder?

OMKOSTNINGER:

INDTAGTER:




