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Introduktion
agroBRIDGES projektet (https://www.agrobridges.eu/) har til formål at bygge broer mellem producenter og forbrugere og genoprette

landmænds markedsmæssige position ved at styrke dem med praktisk viden om nye forretnings- og markedsmodeller baseret på 

korte fødevareforsyningskæder.

I beslutningsstøtteværktøjet (DST) (https://agrobridges-toolbox.eu/decisionsupporttool/) identificeres fem forretningsmodeller for korte 

fødevareforsyningskæder. Disse er fællesskabsstøttet landbrug, salg ansigt til ansigt, detailhandel, onlinehandel og forbedret logistik.

Dette dokument definerer:

● Salg ansigt til ansigt forretningsmodellen

● Forretningsmodellen Business Model Canvas, som anvendes til at identificere vigtige drivkræfter for at udvikle nye forretninger

● Value Proposition Canvas, som anvendes til at illustrere forholdet mellem funktionerne eller udbuddet af en tjeneste og behov hos

kunder og markeder

● Eksempler på organisationer/tjenester, der følger denne model

For yderligere information om metoden henvises til D2.1: Kategorisering af forretnings- og marketingmodeller for SFSCs, som kan

findes på: https://www.agrobridges.eu/wp-content/uploads/2022/03/agroBRIDGES_D2.1_SFSCs-BM-categorisation_v1.0.pdf
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Definition af forretningsmodellen

I Salg ansigt til ansigt (face to face) modellen køber forbrugeren direkte et produkt fra producenten/forarbejderen på en Face-to-

Face-basis. Tre salgskanaler i denne forretningsmodel overvejes i analysen: A) Gårdbutikker, B) Farmermarkeder, og C) Selvpluk.
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Business Model Canvas

Forretningsmodellen Business Model Canvas tilbyder et visuelt diagram med elementer, der beskriver værditilbud, infrastruktur,

kunder og økonomi relateret til bestemte forretningsmodeller, og hjælper virksomheder med at tilpasse deres aktiviteter ved at

illustrere potentielle afvejninger.
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Face-to-Face – Business Model Canvas

Nøglepartnere Vigtige aktiviteter

Vigtige ressourcer

Value proposition Kunderelationen Kundesegmenter

Kanaler

Omkostningsstruktur Indtægtskilder

- Lokale landmænd

- Lokalsamfund

- Aktører i 
forsyningskæden, der 
laver noget lokalt

- Lokale producenter

- Specifikke dage til at 
sælge produkter i 
landdistrikterne.

- Formidle fordelene ved
modellen.

- Reduktion af madspild = 
positive 
forbrugeroplevelser

- Lokale butikker tæt på 
gården 

- Personale uddannet til at 
fremme lokale produkter 
og produktionsfordele for 
forbrugerne

- Producenterne sælger 
deres produkter direkte til 
forbrugerne, hvilket 
forbedrer gennemsigtig-
heden og tilliden. 

- Fremme efterspørgsel og 
produktion af højkvalitets 
og etisk producerede 
lokale fødevarer fra små 
producenter. 

- Social interaktion som 
nøgleforstærkerfaktor.

- Madspild minimeres

- Tydelig begejstring for 
fødevarernes oprindelse.

- Engager kunden til at være 
en del af netværket.

- Madspild minimeres som 
en merværdi.

- Sociale netværk
- Begivenheder på gården
- Produktformidling og -

markedsføring “mund til
mund”

- Udendørsmarkeder

- Målgruppe: 
Forbrugere med præference 
for lokale og økologiske 
fødevarer, der købes direkte 
fra producenterne.

- Interesse for sunde
fødevarer, samfundsud-
vikling, landmænds styrke og 
miljø.

Primære indtægtskilder
- Salg direkte på produktionsstedet eller tæt på
- Deltagelse i særlige arrangementer eller på

messer
- Abonnementsmodel er også tilgængelig for at 

øge husstandenes involvering.

Muligheder for omkostningsreduktion
- Distributionsomkostninger.
- Højere udbytte end ved brug af 

mellemhandlere.

- Omkostninger til oplagring
- Driftsomkostninger
- Udgifter til markedsføring og 

formidling



Beskrivelse af elementerne i Business Model Canvas

● Nøglepartnere - Forretningsalliancer for at få succes med forretningsresultater.

● Nøgleaktiviteter - De nødvendige aktiviteter for at benytte forretningsmodellen.

● Nøgleressourcer - De aktiver, der giver virksomheden mulighed for at skabe værdi for kunderne.

● Værditilbud/value proposition - De produkter og tjenester, som en virksomhed tilbyder. Osterwalder: "Et samlet overblik over

produkter og tjenester, der tilsammen repræsenterer værdi for et specifikt kundesegment. Det beskriver den måde, hvorpå en

virksomhed adskiller sig fra sine konkurrenter og er grunden til, at kunderne køber fra et bestemt firma og ikke fra et andet "

● Kundeforhold - De relationer, som en virksomhed opbygger mellem sig selv og sine kunder.

● Kundesegmenter - Målgruppen for en virksomheds produkter og tjenester.

● Kanaler - Midlerne til at levere produkter og tjenester. Dette omfatter marketing- og distributionsstrategi.

● Omkostningsstruktur - beskriver de vigtigste monetære konsekvenser (typisk udgifter og gæld), når du opererer under

forskellige forretningsmodeller

● Indtægtsstrømme - Virksomhedens indtægter. De forskellige indtægtsstrømme skabes af virksomheden aktiviteter. Den måde

en virksomhed får indtægter fra de forskellige kundesegmenter.
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Værditilbud/Value Proposition Canvas

Value Propositions Canvas er en ramme, der kan være med til at sikre, at et produkt eller en service er

fokuseret omkring det, kunden værdsætter og har brug for.
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Face-to-Face – Business Model Canvas

- Fødevarekollektiver, 
der beskæftiger sig med 
indkøb af lokale og 
økologiske fødevarer og 
distribution blandt 
deltagende husstande.

- Farmermarkeder.
- Samarbejdsmodel for 

at reducere madspild og 
antal kørte fødevare-
kilometer

Værdiskabere

Problemløsninger

Produkter & 
Serviceydelser

- Fremme gennemsigtighed gennem uddannelse og
sprede fordelene ved lokale fødevarer (sociale
medier, arrangementer, ansigt til ansigt-interaktion,
besøg på gården).

- Skab tilgængelige og overkommelige pladser til lokale
markeder i byområder.

- Fleksible tjenester, hurtig og nem kundeservice
og "one-stop-shop"-modeller.

- IT-baseret løsning som en mulighed for at
sprede information i lokalsamfund

- Produktudvikling baseret på forbruger-
tendenser og samarbejde for at skabe en
mere konstant og ensartet fødevare-
forsyning.

Kundejob

- Følelsesmæssige
faktorer som
(positive følelser ved
køb, tilfreds-stillelse
af nysgerrighed og få
større kenskab til
producentens
processer.

- Funktionelle
faktorer (spise ikke-
konventio-nelle
produkter).

- Trendy faktorer om
lokalt
fødevareforbrug

Problemer

Gevinster

- Bred vifte af lokale produkter, ikke kun egne
produkter

- Forbrugernes bekvemmelighed ved at
tilpasse sig ansigt til ansigt-modeller.

- Uregelmæssige forsyninger.
- Manglende engagement i forhold til

landmænd.
- Markedskendskab og tillid.

- Høje priser sammenlignet med
almindelige markeder.

- Oplysninger om produkternes
oprindelse, dyrkningsbetingelser...
øget bevidsthed

- Produktkvalitet, rimelige priser
og tilgængelighed

KundeprofilVærdi proposition



Beskrivelse af elementer i Value Proposition Canvas

Værditilbud/Value Proposition

● Produkter og tjenester - De specifikke produkter og tjenester, der driver skabelsen af værdi og løser problemer for kunderne.

● Værdiskabere– Hvordan produkter og tjenester skaber gevinst for kunderne, og giver dem merværdi.

● Problemløsninger – En beskrivelse af præcis, hvordan produkter og tjenester vil løse problemer eller udfordringer for

kunderne.

Kundeprofil

● Gevinster – De fordele, som kunden forventer og/eller har behov for, det der ville glæde kunden, samt de aktiver eller

aktiviteter, der kan øge sandsynligheden for at vælge et værditilbud.

● Problemer – De negative oplevelser, følelser eller risici, som kunden oplever.

● Kundejob – Funktionelle, sociale og følelsesmæssige opgaver, som kunderne forfølger at udføre, problemer, de forsøger at

løse, og behov, de ønsker at tilfredsstille.
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Eksempler på organisationer/tjenester, der følger denne model
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Service / Organisation Link Region / Land Salgskanal Forretningsmodel

Rokkedyssegård Rokkedyssegård Region Sjælland / 

Danmark

Pluk-selv, gårdbutik og 

gårdcafé

Face-to-Face

Fru Møllers Mølleri Fru Møllers Mølleri RegionMidt/ 

Danmark

Gårdmølleri og gårdbutik Face-to-Face

Gaardbageren Gaardbageren RegionMidt / 

Danmark

Gårdbageri og gårdbutik Face-to-Face

Kræmmergaard Kræmmergård RegionMidt / 

Danmark

Pluk-selv og gårdbutik Face-to-Face

https://rokkedysse.dk/
https://frumollersmolleri.dk/
https://gaardbageren.dk/
https://kraemmergaard.dk/
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