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Agenda

* Litt om kompetansenettverket

* Hvorfor fokus pa forretningsmodell, prissetting og
markedsfgring/salg?

* Hvordan har vi gjort det?

Matnavet pa Maere



HVA ER MATNAVET PA MARE?

Matnavet pa Maere har ansvar for a utvikle,
koordinere og tilby matfaglige
kompetansetiltak
Malet er gkt verdiskaping hos sma og
mellomstore matprodusenter
Arlig finansiering fra Jordbruksforhandlingene
Malgruppe: Bender som foredler egne ravarer
Besgksordning, kurs og andre
kompetansetiltak
5 kompetansenettverk i Norge:

- Midt: Maere Landbruksskole

- Nord: NIBIO i Tromsg@

- Vest: Sogn Jord- og hagebruksskole

- Sgr: Nofima i Stavanger

- Pst: Nofima pa As




Hvorfor fokus pa
forretningsmodell,
kunde og salg?
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Hvorfor fokus pa forretningsutvikling?

 Skal det veere varig sa ma det gi verdi

* [kke apenbart hvordan man kan skape tilstrekkelig verdi av
markedshagen — behov for prosess, strategi og uttesting!



Hvordan har vi gjort det?

* Kunder og kundebehov
* Forretningsmodellering i praksis — hvordan skal du tjene penger?

* Salgsmetoder, kalkulering og prissetting
 Teamsmegte — bgr vaere en praktisk prosess



Kunder og kundebehov:
Hva er det du egentlig
selger?

— eller hvilket behov dekker
du?

—)

Introduksjon til
forretningsmodellering



Forretnings-
modellering i
praksis

|

- @ruppeprosess
med fiktivt
eksempel

- Individuell
prosess med
egen modell




Siljes gard — forretningsmodell «barnehage»

Key Partners
Partnere

l .
@ Key Activities
o Kjernealktiviteter

v

Key Resources
Ressurser

L

Vqlue Propositions =
Verdilofte s
Pedagogisk
opplegg - dekker
rammeplan

Kvalitetsinnhold i
barnehagen -
sgknadspress

Sunne unger som

Customer relationship .

Kunderelasjon

Besgksopplegg for
familien
Besteforeldredager

Channels a-
Kanaler o °o
Kommunikasjon

bhg

Ungene selger (til
pesteforeldre)

Hente/pickup i bhg

Customer Segment i@‘

Kundesegment

Stjgrdal barnehage

Foreldre i
Barnehagen

Foreldre/ besteforeldre

Gratis grgnnsaker
til barnehagen

Abonnement

400 kasser a 5 kg
100kr/kg = 200tnok

er glade i
2000kg grgnnsaker
20 sorter
Dugnad -
familieopplevelser
Pedagogisk
kompetanse Inntekter til
barnehagen (til et
Cost St godt formal for
‘ost Structure ungene)
Kostnader .
' - o | Revenue Streams
Gjennomfering ¥ | Inntektsstrom
pedagogisk opplegd
Dugnadsdager
reduserer

arbeidsbehov

ol

Salg av
grgannsakskasser

Tilleggsinntekter
apne dager?




Salgsmetoder, kalkulering og prissetting

* Valg av salgsmetode .
(kunde/kanal) * Teamspresentasjon

* Hvilken pris skal du selge for? ‘ * Bgr veere en praktisk

prosess pa dette
* Produktkalkulering i praksis temaet

|BEREGNING AV DEKNINGSBIDRAG OG DEKNINGSGRAD | |stMULERINGER |
| Prkg Pr stk Simulering med dagens priser og dagens arsvolum

Ravare og emballasjekostnader | kr 68,37 | kr 32,82 Omsetning pr dagsproduksjon 40 302

Arbeidskostnader ‘ kr 11,08 | kr 5,32 Dekningsbidrag dagsproduksjon 13170

| @vrige variable kostnader _ kr 050 [kr 0,24 Dekningsbidrag pr kg produksjonskjett av larr 88

Sum variable kostnader ] ke 799alkr 3837 Arsvolum [kg] 1 000
Dekningsbidrag arsvolum 38 805
Antall produksjonsdager arsvolum 29

Beregning av dekningsbidrag

Dekningsbidrag ‘ kr 38,81 | kr 1863

Pris inkl. for!(ex. Mva) i kr 118,75 | kr 57,00 Simulering av bidrag i ulike salgssegmenter

Pris ink. fort (inkl Mva) 15 %| kr 136,56 | kr 65,55 Pris DB [kr/kg] DB [kr/ar]

Dekningsgrad DG= 3.7 % Engros (ekskl mva) 57,00 kr 18,63 kr 18 626,3
Direktesalg (ekskl mva) 89,34 kr 50,97 kr 50 965,
Anslag volumfordeling Omsetning [kr/a DB [kr/ar)

: Engros 20% 11400 kr 3725,
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