
En CanPublish-udgivelse

“Sælg historien 
– om landbrugsprodukter”  

Bogen “Sælg historien – om landbrugsprodukter” udkom i 2014 som både trykt bog og e-bog, 

og er siden fulgt op af en blog, LinkedIn og Twitter samt suppleret af kursusmateriale.

Næste trin er oversættelser – bogen udkommer på engelsk og spansk i år.

Samarbejdet mellem forfatteren og CanPublish bestod af:

•	 Redaktion og korrektur 

Den første orienterende læsning, to redaktionelle runder med skriftlige  

kommentarer, samtaler og korrekturer

•	 Grafisk opsætning 

Layout, billedredaktion, grafer/tabeller, omslag

•	 Produktionsstyring og trykning

•	 Udgivelse, lagerføring, salg mv.

•	 E-bog

•	 PowerPoint og flyer

•	 Blog, LinkedIn og Twitter
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Forord

 
Kan man holde et selskab, hvor der kun serveres ost for gæsterne? Ja, det kan 
man, og det er tilmed en herlig oplevelse. Samtalen og samværet mellem de 
spisende er fantastisk. De kommenterer maden og er meget ærlige. Kvaliteten 
i samvær stiger, når substansen i maden slippes løs. I Frankrig lever kvaliteten 
frit. Det er et eventyrligt land at spise i. Man mærker, at råvaren betyder noget 
for rigtig mange mennesker. 

De åbne fødevaremarkeder myldrer af passionerede forbrugere, og præsen-
tationen af varerne er i særklasse. Når man køber ind der, bliver man altid in-
spireret og ønsker derfor også at involvere ens gæster i selv at opleve passionen.

I vores hjem i Danmark serverer vi af og til oste for et selskab på 10 perso-
ner. Vi køber typisk 8-10 slags oste i en ostebutik. Helst friskt skåret af en hel 
ost. Før gæsterne kommer, skal ostene være tempererede eller kolde afhængigt 
af ostetypen. Hver ost skal anrettes på en tallerken. Det er vigtigt, fordi ostene 
skal spises i en bestemt rækkefølge. Det sikres ved at sende en tallerken rundt 
ad gangen. 

Der er altid udfordringer i et selskab med f.eks. 10 mennesker. Gedeoste er 
ikke altid lige populære i hele selskabet. Flere gæster synes nemlig, at de smager 
for meget af ged. Men som regel går det. Vi beder alle tage lidt af hver ost. Mange 
spiser alt, skyllet ned med den rette vin. Det mest forunderlige ved selskaberne 
er som regel stemningen. Den er usædvanlig høj. Meget ærlig. Det er ikke pga. 
vinen, men på grund af diskussionen af maden, som er åben. Ærligheden blom-
strer. Hvem kritiserer et stykke kød over for værten? Det sker aldrig. Men ost kan 
man kommentere ærligt.

I Frankrig og Italien er det en fornøjelse at høre folk åbent dele deres mening 
om forskellige råvarer, når de spiser. Stærke bånd bliver knyttet stærkt i samvær 
om mad. Fordi vi er ærlige. 

Passionen og ærligheden omkring bordet med mange retter må kunne bru-
ges i andelsbevægelsens fødevareindustri. Ikke mindst fordi bevægelsens pas-
sionerede fødevareforædling historisk er baseret på ærlighed og tillid imellem 
landmænd.

Vores ærinde med Sælg historien – om landbrugsprodukter er at vise, hvordan 
det kommercielt er muligt at optimere forbindelsen mellem den passionerede 
forbruger og den passionerede landmand.
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Kapitel 2
Passion for fødevarer

Det tager lang tid at lære at blive en god landmand og sætte sig ind i, hvilke egen-
skaber jorden og stedet byder på, og hvordan det kan give den bedste  afgrøde, 
det bedste kvæghold til mejeriprodukter eller kød osv. Det er imidlertid ikke kun 
viden og erfaring, der driver værket. Landmænd bærer nemlig i sig en stor pas-
sion for deres virke. Den kommer fra deres forhold til gården, jorden, familien 
og området, de bor i. Tilknytningen til stedet er omdrejningspunktet for land-
mandens virke og hans stadige stræben efter at gøre en forskel. Han er tryg i de 
omgivelser og ved, at han har en historik, han kan trække på, og som peger ind 
i fremtiden for ham. 

For landmænd er der en højere mening med det, de gør, som passioneret dri-
ver dem til at producere den bedst mulige kvalitet, og ofte ser vi blandt land-
mænd, at de stædigt forfægter deres livsform til det sidste. Det handler naturlig-
vis også om at tjene penge, men den højere mening er vigtig for en landmand. 
Det ser man, når det er svære tider, hvor idealismen knirker i den andelsbevæ-
gelse, han ofte arbejde i og for. Det er specielt svært, når noteringen er lav på de 
afgrøder, kød eller mælk, han har satset hele sit liv på. Så er det virkelig passio-
nen, der skal trækkes på. 

Kooperativerne har på grund af deres ejerforhold en enestående mulighed 
for at bære landmandens passion videre i hele værdikæden. Det giver dem en 
uvurderlig mulighed for at sætte noget særligt i spil, som gør produkter og kon-
cepter unikke. Den kommerciel afdeling skal så at sige tappe den passion, land-
mændene har, og dele ud af den i tilstrækkelige doser. Nok til at den næste i kæ-
den bliver lige så passioneret, som landmanden selv er. Der er værdi i dette for 
alle parter. 

Det er desværre vores opfattelse, at en del af alverdens landmænds passion 
går tabt i løbet af værdikæden og næsten er forsvundet i de yderste led i værdi-
kæden. Men vi er også sikre på, at den relativt hurtigt kan sættes i spil igen. Det 
skal vi se nærmere på i dette kapitel, hvor vi har lavet en model, der beskriver 
den passion, som kommercialiseringen i et kooperativ bør begynde med. 
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Forfatteren Steffen Andersen skriver:

I april 2014 skulle jeg skrive ”Sælg historien – om landbrugsprodukter” færdig. Manuskrip-

tet havde været en tur omkring forskellige fagligt interesserede, men jeg manglede at få en 

professionel redaktør og et forlag til at arbejde med sprog, opsætning, struktur, korrektur-

læsning, trykning, udgivelse osv. Charlotte Paaskesen blev anbefalet af en god ven, så jeg 

tog kontakt til CanPublish. Og det er jeg fra først til sidst virkelig glad for. Charlotte gennem-

læste manuskriptet og fortalte mig, at der helt klart var stof til en bog. Det gjorde mig glad. 

Men det varmede endnu mere, da jeg mærkede, hvordan Charlotte involverede sig og arbej-

dede med bogens form, flow og udtryk.

 

Da det første kapitel var gennemredigeret, sendte Charlotte mig det. Og først troede jeg 

ikke, det var blevet redigeret. Men det betød selvfølgelig, at Charlotte havde afkodet min 

tone og respekterede den. Og endnu bedre havde forstærket udtrykket på en måde, så 

sprog og mening gik op i en højere enhed. Samtidig kunne hun udfordre nogle af mine skrå-

sikre fikse betragtninger, så jeg fik lov at argumentere for dem. Alternativt udelade dem. 

Bogen har fået stor ros for at være velskrevet, æstetisk i udtryk og med et lækkert lay out.

 

Processen, vi har været igennem, har ganske enkelt været fantastisk for bogen, mit skrive-

team og min egen udvikling som skribent. Og samarbejdet meget behageligt. Anne som la-

vede lay out var ligeledes virkelig en behagelig samarbejdspartner. Med lige den kant der 

gør, at man finder ud af, at ens egne små fikse ideer mht. det visuelle nok lige skal vendes 

med en professionel.

 

Vi tre har sammen med de to øvrige bidragsydere til bogen haft en upåklagelig proces.

 

Vi kan kun anbefale CanPublish til andre som ønsker at være tæt på processen og opleve 

seriøsitet og involvering, når manuskript skal blive til bog.

 

Venlig hilsen

Steffen Andersen
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