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HOLD FOKUS PA DINE VIGTIGE STRATEGISKE INDSATSOMRADER

Nar du som virksomhedsleder arbejder strategisk med din landbrugsvirksomhed,
baner du vejen for at skabe bedre ekonomiske resultater, og ikke mindst sterre arbejds-
glaede for bade dig selv og dine medarbejdere.

| en travl hverdag kan det maske glippe med at arbejde strategisk. Denne folder hjzl-
per dig med at holde fokus pa vigtige strategiske indsatsomrader.

| otte korte vejledninger med tilherende strategikort inspireres du til at arbejde med
forskellige strategiske emner som forretningsudvikling, rapportering, organisering,
kompetenceudvikling, rekruttering, netvaerk og samarbejdspartnere, interessentanaly-
se samt omverden.

Valg de emner ud, som er allermest relevante for dig og din virksomhed. Brug folder
og strategikort som inspiration til din egen selvudvikling eller som input til et strategi-
forleb sammen med din radgiver.

Den tid, du bruger pa at udvikle din landbrugsvirksomhed strategisk, er godt givet ud.
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SUCCESFULD VIRKSOMHEDSLEDELSE KRZEVER RAPPORTERING

Nar din virksomhed vokser og bliver mere kompleks, skal der lebende god rapportering til
at skabe et solidt beslutningsgrundlag for effektiv ledelse.

Har du analyseret, hvilke udfordringer
der i sidste ende pavirker din kassekreditudvikling?

Det kan f.eks. vare:

1) hojt sygefravaer hos en medarbejder,

2) sygdom i besatningen,

3) manglende engagement hos en medarbejder,
4) lav produktivitet

Har du opbygget et rapporteringssystem,
som opsamler al relevant information?

Det er f.eks. de negletal, som pavirker din kassekredit.

Relevante nggletal som f.eks. arsrapport og strategiske nggletal
som kassekreditudvikling

KORTSIGTEDE BESLUTNINGER 1 MDR.-12 MDR.

Folger du op overfor dine medarbejdere pa baggrund
af den viden, dit rapporteringssystem giver dig?

Det er vigtigt, at informationerne fra stald eller mark kommer tilbage
til medarbejderne.

Relevante negletal som f.eks. E-kontrol, ydelseskontrol og udbytter

HELT KORTSIGTEDE BESLUTNINGER <1-1 MDR.
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SUCCESFULD VIRKSOMHEDSLEDELSE KRZVER RAPPORTERING

Rapportering er ikke kun til for kreditgivers skyld.
Det handler om at skabe gennemsigtighed i virk-
somheden, sa du som ejerleder far et solidt beslut-
ningsgrundlag. Rapportering er derfor et oplagt
indsatsomrdde i din naeste strategiproces.

| dag er virkeligheden for mange ejerledere i landbruget,
at budgettet skal suppleres med en budgetopfelgning,
sa kreditgiver manedsvis eller kvartalsvis far indblik i
virksomhedens performance.

For en ejerleder, der har drevet sin landbrugsvirksomhed
i mange ar og har opbygget erfaring og stolthed omkring
sit livsvaerk, kan kreditgivers tilgang feles graenseover-
skridende. Men her er det vigtigt at huske pa, at rappor-
tering forst og fremmest er til for at styrke virksomhe-
dens interne forhold.

} Brug rapportering strategisk

Efterhanden som landbrugsvirksomhederne bliver sta-
digt mere komplekse, er rapportering et af de omrader,
du som ejerleder ber stille skarpt pa.

Du skal naturligvis have fokus pa, at kassekreditten ikke
lyser redt eller ligger over den aftalte kreditramme, men
det er ikke laengere nok bare at fokusere pa kassekredit-
tens udvikling. Hvis du styrer din virksomhed via kasse-
kreditten, risikerer du nemlig, at du ikke identificerer din
bedrifts reelle udfordringer.

Nar kassekreditten lyser radt, skyldes det helt overord-
net enten manglende indtaegter eller for mange ud-
gifter. Men ser du din bedrift efter i semmene, kan der
veere rigtig mange forklaringer pa, hvad et evt. overtraek

pa kassekreditten skyldes: sygdom i beszetningen, mang-
lende engagement hos medarbejderne eller lav produk-
tivitet, som i sidste ende far indflydelse pa likviditeten og
dermed pa din virksomheds kassekredit.

Ved hjeelp af rapportering kan du finde ind til kernen i
din virksomheds reelle udfordringer og skabe gennem-
sigtighed i dine forretningsgange. Det giver dig et solidt
beslutningsgrundlag for dine strategiske beslutninger.

> Rapportering giver indsigt

Med et rapporteringssystem far du indsigt i, hvor stor
en veerdi de enkelte forretningsomrader bidrager med.
Du kan dermed serge for, at informationerne kommer
fra staldgangen eller marken via dit skrivebord tilbage til
medarbejderne.

> Rapportering skaber overblik

Du far et bedre overblik over hvert forretningsomrade,
og medarbejderne i de enkelte forretningsomrader

far et bedre overblik over deres omrade. Det giver dig
mulighed for at handtere de udfordringer og muligheder,
som din virksomhed kommer til at std overfor.

> Rapportering giver beslutningskraft

Nar du farindsigt i og overblik over dine forretningsom-
rader, er du bedre rustet til at treeffe de rigtige strategi-
ske beslutninger for din virksomhed.

> Rapportering giver nye mal

Indsigt, overblik og solidt beslutningsgrundlag seetter dig
i stand til at fastseette nye strategiske mal, som du sam-
men med dine medarbejdere kan nedbryde i naervaeren-
de og realistiske indsatsmal for hvert forretningsomrade.

> Rapportering gor opfelgning mulig

Med rapportering far du mulighed for dagligt, ugentligt
eller manedligt at folge op pa malene for din virksom-
hed. Derved sikrer du, at du lebende kan lave de juste-
ringer, der naesten altid skal til, for at nd virksomhedens
fastsatte mal. Du styrer med andre ord virksomheden
ved at kigge ud ad virksomhedens forrude og navigere
udenom forhindringerne i stedet for at styre ved at se i
bakspejlet ved den drlige regnskabsaflaeggelse.

> Udvelg de rigtige malepunkter

Nar du veelger at saette fokus pa rapportering i virksom-
heden, er det vigtigt, at du far defineret, hvilke krav og
behov du har til et rapporteringssystem. Der er nemlig
uanede omrader at fokusere og male pa og en hel jungle
af metoder og it-lesninger, som kan understette din
rapportering. Desuden vil dine medarbejdere helt sikkert
stille spergsmal til, hvorfor de skal bruge ekstra ressour-
cer pd at indsamle data.

Det er vigtigt, at negletallene indeholder bade ekonomi-
ske og ikke-okonomiske negletal. Mange har en tendens
til udelukkende at fokusere pa de ekonomiske negletal,
men de vil sjzeldent vaere nok til, at du og dine medarbej-
dere kan veere pa forkant med potentielle udfordringer.

Kontakt din radgiver

Det anbefales, at du seger sparring fra din radgiver til at identifi-
cere de nogletal, der bedst kan bidrage til at skabe vaerdi pa lige
netop din virksomhed. Din radgiver kan ogsa hjzelpe dig med at
udarbejde en samlet losning for, hvordan data indsamles mest
optimalt.



GOD REKRUTTERING UNDERSTOTTER DIN STRATEGI

Find den rigtige medarbejder ved aktivt at tage stilling til alle vaesentlige dele af rekrutteringsprocessen. Med det perfekte match er det hurtigt og
effektivt at kere den nye medarbejder ind. Var ogsa opmarksom pa, om ledelsen af den nye medarbejder stiller nye krav til dig som leder.

> 1
® Hvor lang tid skal din nye medarbejder vaere ansat
hos dig?

»5

* Haransegerne til stillingen
kompetencer, som matcher
dine oprindelige mal?

® Hvilke opgaver skal han eller hun lese?
¢ Hvad forventer du dig af din nye medarbejder?

¢ Hvilken type medarbejder har du brug for?

> 2
¢ Hvad skal jobbet indeholde?

® Hvilke kvalifikationer skal din nye
medarbejder have?

2
Udvikling af
rekrutteringsplan

® Forstar ansegerne jobindholdet?

e Erjobbetinteressant for

ansegerne? ¢ Hvor skal jobbet slas op?

@
Rekrutterings-

processen set fra
ansegerens side

¢ Haransegerne selvindsigt nok
til at vide, om de er et godt
match til jobbet?

» 3

® Hvem styrer rekrutterings-
processen?

® Hvem sikrer, at budskabet om
jobbet kommer bredt ud?
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GOD REKRUTTERING UNDERSTOTTER DIN STRATEGI

Det har stor ekonomisk betydning for din virksom-
hed, om du rekrutterer de rette medarbejdere.
Rekruttering er derfor en vigtig strategisk indsats,
nar opgaverne bliver flere eller @ndrer sig, f.eks.
som folge af nye mal i din strategi.

Flere bedrifter bliver stadigt sterre. Og der vil alt an-

det lige blive brug for flere medarbejdere med andre
og mere varierede kompetencer end i dag. Da en god
rekrutteringsproces netop kan males pa, om du far
medarbejdere, som har de rette kompetencer til at
indfri dine fremtidige strategiske mal, vil det derfor, ogsa
i fremtiden, kunne svare sig at bruge tid pa at rekruttere
de rigtige medarbejdere.

> Dyrt at ansatte den forkerte

Hvis rekrutteringen ikke fungerer, kan det blandt andet
medfere, at dit ansegerfelt ikke er godt nok, og at du
maske kommer til at anseette den forkerte medarbejder.
Og det er dyrt at anseette den forkerte: Hele anseettel-
sesprocessen og oplaeringen tager tid, og en eventuel
opsigelse vil medfare ekstra udgifter. Derudover kan en
medarbejder med forkerte kvalifikationer betyde darli-
gere indtjening for din virksomhed.

> Det kraver systematik

Hvis ikke du har en systematisk tilgang til rekrutterings-
processen, vil du have vanskeligt ved at vurdere anseger-
ne op imod hinanden. Det anbefales derfor, at du laver
sammenlignelige forleb og samtaler, sa du kan foretage
en vurdering pa et ensartet grundlag.

> Nye ansatte giver andre muligheder

Nar du anseetter nye medarbejdere, giver det dig mulig-
hed for at opna flere resultater, end du kunne opna pa

egen hand. Det folger naturligt af, at der er flere haender
om arbejdet, men det skyldes ogsd, at du kan anszette
medarbejdere med kompetencer, som gar ud over dine
egne pa forskellige omrader.

> Fungerer din rekruttering godt?

Som landmand ber du overveje, om rekrutteringen
fungerer godti din virksomhed. Stil dig selv felgende
spergsmal for at finde ud af, i hvor hej grad rekruttering
baer vaere en del af dit strategiarbejde:

e Hardu de rigtige medarbejdere? Hvilken adfeerd
forventer du?

® Hardine medarbejdere de rigtige kompetencer til at
indfri dine strategiske mal?

e FErdine medarbejdere tilfredse med jobbet?

® \eddu, hvordan du motiverer dine forskellige med-
arbejdere?

e Hvorlangtid bliver de ansatte hos dig?

Er du usikker pa eller utilfreds med dine svar pa ovensta-
ende spergsmal, vil det formentlig give mening for dig at
arbejde videre med en rekrutteringsplan.

} Rekruttering som strategisk indsats

Nar du arbejder med rekruttering pa et strategisk ni-
veau, far du rekrutteringen til at understette den evrige
strategi for din virksomhed. Du far lavet en malszetning,
som beskriver, hvad du seger i en medarbejder.

Malseetningen kan blandt andet indeholde, hvilke op-
gaver der skal leses, og hvordan du forventer, at din nye
medarbejder praesterer.

Den kan ogsa beskrive den psykologiske kontrakt mel-
lem jer, som netop handler om forventninger, adfeerd og
motivation i anseettelsesforholdet.

| malseetningen vil du ogsa skulle vurdere markedet for
ansegerne. Du skal pa forhand forholde dig til, hvor man-
ge ansegere du vil f4, hvor stor forskel der vil vaere pa
ansegernes kompetencer, og hvor mange andre stillinger
ansegerne vil fa tilbudt.

Samtidig ber du overveje, hvilken type medarbejder der
er et godt match til din ledelsesstil. Hvis du selv er do-
minerende af natur og motiveres af klare, konkrete mal,
ber du f.eks. overveje, om ikke du ber anszette medar-
bejdere, som trives bedst med at fa klare instrukser frem
for at arbejde selvstaendigt. Du kan for eksempel fa lavet
DISC-analyser af udvalgte ansegere i forbindelse med
rekrutteringsprocessen.

Da der er en del flere omkostninger forbundet med
udferelsen af et job end lennen alene, skal du ogsa vur-
dere omfanget af de samlede udgifter, du skal aftholde i
forbindelse med jobbet. Det giver dig det fulde ekono-
miske averblik.

Nar alle dine malsaetninger ligger fast, vil du kunne ud-
arbejde en plan for din rekrutteringsproces og herefter
gennemfere rekrutteringen.

Inden du tilbyder en anseger jobbet, er det en god idé at
tjekke dine oprindelige malsaetninger, sa du er sikker p3,
at du anseetter den person, du oprindelig sogte.

Brug radgivning

Der er rigtig mange facetter i en rekrutteringsproces, og du kan
med fordel inddrage en person med erfaring. Det kan veere en
HR-radgiver i DLBR eller din egen ledende medarbejder, som har
erfaring med rekruttering. Hvis du har fornemmelsen af, at re-
krutteringsprocessen i din virksomhed kunne traenge til et brush
up, sa tag fat i en HR- eller strategiradgiver for at komme videre.



Ejerlederens kompetencer
¢ Huvilken strategisk udvikling skal din virksomhed ga efter? (Forstar du din forretning?)

FIND HULLERNE MED
GAP-ANALYSEN

GAP-analysen hjzelper
dig med at satte '
fingeren pa, hvor din
virksomhed mangler
kompetencer. Find
svaret pa felgende spargsmal:

® Hvornadr og hvilken jord skal du investere i? (Har du indsigt i markedet?)

e Hvad er den marginale omkostning pa dit hovedprodukt? (Har du fod pa ekonomien?)

¢ Har du holdt medarbejdersamtaler i ar? (Er du sikker i din ledelse af medarbejderne?)

* Hvordan har du grebet kommunikationen med banken an i ar?
(Ved du, hvordan du bedst kommunikerer med dine kreditgivere og andre interessenter?)
1. Hvilke kompetencer har din
virksomhed i dag?

2. Hvilke kompetencer far du
og dine medarbejdere
brug for til at understet-
te din virksomheds

udvikling?

Driftslederens kompetencer
e Hvad er det forste tegn pa faldende produktion?
(Har du og din driftsleder overblik over produktionen?)
e Rapporterer din driftsleder de rigtige negletal til dig?
(Har din driftsleder en god ekonomisk forstaelse?)
e Hardu ogdin driftsleder en god arbejdsdeling?
(Er du og din driftsleder ansvarlige for de rigtige ansvarsomrader?)
e Hvad motiverer medarbejderne, og kan de samarbejde?
(Har du og din driftsleder overblik over personaleledelsen?)

Medarbejdernes kompetencer

* Erdine medarbejderes faglige niveau tilstraekkeligt?
(Skal medarbejderne kompetenceudvikles?)
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Nar der er overensstemmelse mellem de kompe-
tencer, du har, og de kompetencer der er behov for
i din virksomhed, skaber du det bedst mulige rum
for din virksomheds udvikling.

Hver gang du treeffer beslutninger, der er komplekse,
usikre eller har en langsigtet tidshorisont, har du brug for
at kunne treekke pa strategiske kompetencer. Derfor er
det vigtigt, at du i din virksomhed har de ledelsesmaessi-
ge og strategiske kompetencer til radighed, som du reelt
har behov for.

Operationelle beslutninger
| hverdagen bruger du som ejerleder uden tvivl meget
af din tid pa operationelle spargsmal. Det kan dzekke alt
lige fra, hvordan du bedst uddelegerer arbejdsopgaver til
dine medarbejdere eller treeffer beslutninger med kort
tidshorisont. Det er kun naturligt, at det er sadan, det er,
for som ejerleder er du den naermeste til at sikre, at dine
medarbejdere kan praestere under de givne rammer.

Strategiske
sporgsmal

Taktiske
spergsmal

Operationelle
sporgsmal

Den ideelle

Den typiske
situation

situation

Ejerlederens anvendte tid

Som figuren ovenfor viser, bruger de fleste ejerledere
meget af deres tid pd operationelle spergsmal. Men
hvad ville der ske, hvis du vendte trekanten pa hovedet
ogistedet brugte sterstedelen af din tid pa strategiske
sporgsmal? Det kan veere sveert at afseette tid til at

stoppe op og gere sig overvejelser som: Hvorfor ger jeg,
som jeg gor? Kan jeg aendre nogen af rutinerne eller
arbejdsprocesserne og skabe endnu mere vaerdi? Men
det er vigtigt at tage sig tid til at stille dem, for det er
netop sadanne strategiske spergsmal, som er med til at
sikre, at du udnytter din virksomheds fulde potentiale.
Iseer hvis din virksomhed har de rigtige ledelsesmaessige
og strategiske kompetencer.

Fra operationelle til strategiske kompetencer
For at arbejde strategisk kraever det kompetencer sasom
forretningsforstaelse, markedsforstaelse og strategisk
teenkning. Kompetencer som disse bringer du i spil,
nar du for eksempel laver budget for de kommende ér,
overvejer opkab eller laegger din virksomhedsstrategi.
Her er der ofte behov for, at du taenker tre til fem arud i
fremtiden. For hvordan udvikler markedet sig og dermed
dine afseetningsmuligheder? Og hvordan forventer du,
at din produktivitet stiger fremadrettet?

Det kreever, at du afseetter tid til at agere strategisk og

teenker over, i hvilken retning din virksomhed bevaeger
sig, og hvordan du bedst muligt ndr dine malsaetninger.
Og det kraever, at din virksomhed har de strategiske og
ledelsesmeessige kompetencer, der er behov for.

GAP-analysen hjzlper dig pa vej
GAP-analysen hjzelper dig med at identificere de kom-
petencemzessige huller, du som ejerleder har brug for at
udfylde, enten hos dig selv eller dine medarbejdere. Det
er et steerkt veerktoj til at afdaekke, hvilke kompetencer
du har, og hvilke nuvaerende og fremtidige kompetencer
din virksomhed far behov for. Uanset om du bringer
veerktejet i spil i samarbejde med din raddgiver, eller selv
giver digikast med det, er der to grundlaeggende punk-
ter, du skal overveje:

® Hvilke kompetencer har min virksomhed i dag?

e Hvilke kompetencer far jeg brug for til at understot-
te min virksomheds udvikling?

Spergsmalene kan hjzelpe dig med at afdaekke, om du
for eksempel har de rette kompetencer til at kommu-
nikere bedst muligt med banken? I en tid som denne,
hvor mange landmaend er afhaengige af deres bank,
fordi de er udfordret pa likviditeten, er det f.eks. vigtigt,
at du og dine medarbejdere har de rette kompetencer
til at rapportere, hvordan det gar, og at du kan forklare
positive eller negative afvigelser i forhold til det budget-
terede. Her hjzelper GAP-analysen dig med at se, om din
virksomhed i tilstreekkelig grad har de kompetencer, en
sadan rapportering kraever. Interview dine interessenter
for at f& en god start pa en GAP-analyse.

Hvad er naste skridt?
Nar du har overblik over din virksomheds kompetencer
og har fundet kompetencegabene, er naeste skridt at
synliggere, hvilke kompetencer du fremadrettet skal
forbedre eller oparbejde, sa du nari mal med dine stra-
tegiske muligheder.

Maske skal du udvikle dine egne kompetencer og dine
medarbejderes. Eller maske har du brug for ekstern spar-
ring i form af en mentor eller en bestyrelse, der besidder
de kompetencer, du mangler for at kunne indfri dine
strategiske ambitioner. For at lukke din virksomheds
kompetencegab skal du derfor tzenke dit behov for nye
kompetencer ind i din strategi og rekrutteringsplan

Forst nar der er overensstemmelse mellem de kompe-
tencer, du og dine medarbejdere har, og de kompetencer
din virksomhed reelt har brug for, kan du udnytte din
virksomheds fulde potentiale og skabe rum for udvikling.
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FORRETNINGSUDVIKLING er en naturlig del af din strategiproces

Arbejd systematisk med forretningsudvikling.
Dermed sikrer du, at din forretningsmodel felger med tiden, og at din virksomhed ogsa i fremtiden har eksistensberettigelse.

» 7 Husk love og gode rad: » 1 Ny start:
® Hvilke love skal du huske at taenke ind?

® Har du ekonomi til forretningsudvikling?
e Hvor kan du hente gode rad?

— ® Kraever din okonomi, at du laver forret-
ningsudvikling?

> 2 Styrk idéen:

e Kan du beskrive din idé?
e \iser business casen, at du kan
tjene penge pa dit produkt?

» 6 skaf finansiering:

® Hvordan finansierer du din forretningsudvikling?

6 Skaf
finansiering

2 Styrk idéen
e Udvikling af idéen

® Bank og realkredit ® Forretningsmodel > 3 Kend markedet:
e Udviklingsmidler * Produktets e Hvem styrer rekrutteringsprocessen?
e Crowdfunding FORRETNING differentiering Y &

e Hvem sikrer, at budskabet om jobbet
kommer bredt ud?

» 5 Lav budget og planl=g:

e Hvad er dit budget? 3 Kend markedet

e Kunder
. . . -) - - -
o Hv!lken pris skal du tage f?r dit produkt? T } l‘ Beskriv orgamsatmnen:
e Hvilke milepzle skal du na? * Marketing

e Har du planlagt din forretningsudvikling
i detaljer?

e Passer din virksomhed til forretningsidéen?
® Har du og dine medarbejdere de rette
kompetencer?

® Hvem er dine interessenter?
® Huvilke risici leber du?




FORRETNINGSUDVIKLING ER EN NATURLIG DEL AF DIN STRATEGIPROCES

Nar du arbejder med strategi, har du ofte brug for
at tenke i forretningsudvikling. Du vil maske lave et
nyt produkt eller &ndre pa en arbejdsgang. Forret-
ningsudvikling handler ikke kun om at taenke nyt.
Det handler ogsa om at udvikle det eksisterende.

Forretningsudvikling kan vaere mange forskellige ting,
som feks. investering i en vindmaolle, etablering af en
gardbutik, investeringer i udlandet eller UK-produktion.
Der sker meget forretningsudvikling i landbruget, og
forskelligheden er utrolig stor.

P> sadan giver du dig i kast med forretningsudvikling
Hvis du har en idé til forretningsudvikling, ber du gere
dig nogle overvejelser, sa du sikrer dig, at du kommer
godt i gang. Ellers kaster du dig maske ud i nogle udfor-
dringer, du burde have undgaet, eller kommer aldrig i
gang.

Ved at svare pa nedenstaende spargsmal kan du afklare,
om forretningsudvikling skal veere en del af din strategj,
eller om du ber laegge dine krzefter et andet sted.

} Hvilken type forretningsudvikling er den rigtige
for dig?

Skal udviklingen af et nyt produkt veere en del af din
strategi frem for vaekst, turnaround eller optimering af
din eksisterende forretning? Det er vigtigt, at din strategi
haenger sammen med malene for din virksomhed, og du
skal derfor vaere sikker i dit valg af forretningsudvikling,
nar du veelger retning for din virksomhed.

> Er der et marked for dit produkt?
Hvem skal kebe dit produkt, og hvordan nar du ud til

dine kunder? Det er vigtigt, at du far defineret markedet.

Hvis du tidligere har haft leveringsret til et af andelssel-
skaberne, er det pludselig en ny verden for dig, at du selv
skal sikre dig kebere til dit produkt. Det vil ofte vaere den
sterste udfordring i forretningsudviklingen.

} Hvordan vil du blive udfordret som leder?

Hvilke ledelsesmaessige udfordringer forventer du at fa
i forbindelse med forretningsudviklingen, og hvordan
forventer du at handtere dem? Nar du udvikler din for-
retning, vil det ofte kraeve nye kompetencer. Derfor kan
du med fordel averveje, hvilke kompetencer du og dine
medarbejdere far brug for til at lese opgaverne.

Hvor meget tid forventer du at bruge pa den eksisteren-
de del af virksomheden samt det nye forretningsomra-
de? Du ber overveje om, du kan lese de samme opgaver
som i dag, eller om du har brug for nye medarbejdere til
at tage hand om forretningsudviklingen.

} Hvad er business casen?

Hvad er de ekonomiske mal for virksomheden? Hvor
meget skal du omseette, og hvor stor fortjeneste far du?
Hvor lang tid gdr der, fer mdlene indfries? Du skal have
fokus pa din business case, sa du er sikker pa, at du far en
storrelse i ekonomien, som retfeerdigger forretningsom-
radet i din virksomhed.

P> Passer idé og virksomhed sammen?

Kan din virksomhed handtere din ide? En virksomhed
har et livsforleb og vil pa forskellige tidspunkter have
forskellige styrker. Eksempelvis vil en virksomhed vaere
preeget af kreativitet i opstartsfasen, hvor en driftsori-
enteret virksomhed typisk vil have fokus pa styring. Der
er ogsa virksomheder, som udvikler szerlige evner for at
delegere, som f.eks. nar der er tale om flere selskaber.
Andre virksomheder er gode til at koordinere eller sam-
arbejde. Nar du overvejer, hvilke styrker og udfordringer
din virksomhed har, far du overblik over, om din forret-
ningsidé passer til din virksomhed.

} Arbejd bevidst med forretningsudvikling

Nar du arbejder struktureret med forretningsudvikling, 11
far du hjeelp til at komme i gang, og samtidig kommer du

hele vejen rundt om idéen. Pa den made sikrer du dig,
atidéen har potentiale, og at de udfordringer, der matte
veere, er synlige for dig. | en struktureret proces kan du

lettere sammenligne forskellige idéer og pa et oplyst
grundlag veelge den eller de idéer, som har sterst poten-

tiale for dig.

Selvfelgelig vil du stede pa udfordringer, som du ikke
havde teenkt pa fra starten. Lige meget hvor meget du
forbereder dig, vil alverdens planlagning ikke kunne
hindre udfordringer. Men en gennemtaenkt plan hjzelper
dig godt pa vej.

Kontakt din radgiver

Er du sikker pa, at forretningsudvikling skal vaere en del af din
strategi, sa tag fat i din strategiradgiver. Hvis du gerne vil vide lidt
mere om forretningsudvikling, sé laes mere pa Landbrugsinfo.



Virksomhedens storrelse

>

Vaekst via
kreativitet

Vakst via Vakst via
retning og styring delegering

Vakst via
koordinering

Vakst via
samarbejde

b Er du fagligt klaedt pa til at lede
og prioritere den kreative udvik-
ling af din virksomhed?

b Er din rapportering god? Feler » Har du sveert ved at give an-
dine kreditgivere sig informeret? svaret fra dig?

P Folger du op pa optimering af  » Hvordan sikrer du, at ansvaret
virksomhedens processer med  for en opgave gives videre til en
benchmarking-vaerktejer som medarbejder, der har de rette
Fraktilanalyse og Business Check? kompetencer, og som du har

b Arbejder du effektivt med din tillid til?
ledelse af virksomheden?

) Far du lebende koordineret

processerne i virksomheden, sa
der ikke er flere medarbejdere
om den samme arbejdsopgave?

» Er der behov foratdele ~ Tid
virksomheden op i flere mindre
enheder? Hvordan organiseres
det mest optimalt?

QX3 SEGES



Nar du udvider produktionen eller ansatter flere
medarbejdere, kalder udviklingen ofte pa ny orga-
nisering og nye ledelseskompetencer. Du udnytter
bedst din virksomheds fulde potentiale ved at
have fokus pa at tilpasse virksomheden til den nye
situation.

Enhver landbrugsvirksomhed gennemlever en raekke
udviklingsfaser over tid. Det er derfor vigtigt, at du fra tid
til anden stopper op og avervejer, om din virksomhed
har gennemlevet store andringer pa det seneste. Og
om udviklingen kalder pa ny organisering og nye ledel-
seskompetencer. For nar du leder din virksomhed med
den organisering og de kompetencer, der passer til din
virksomheds udviklingstrin, har du de bedste muligheder
for at optimere din bedfrift.

Ifolge Larry Greiner, amerikansk managementguru, er
der fem udviklingstrin i enhver virksomheds organisa-
tionsudvikling,

Kreativiteten rader
Virksomheden etableres pa det ferste udviklingstrin.
Det kaldes den kreative fase, fordi vaeksten bliver skabt
via kreativitet (se figuren). Her finder virksomheden sit
fodfaeste: Du og dine ansatte er optaget af at udvikle

Vaekst via
samarbejde

Vakst via
retning og styring

Vakst via
delegering

Vakst via
koordinering

Vaekst via
kreativitet

Virksomhedens storrelse

AL LAl A
A AL XA

jeres kompetencer, lzere virksomheden at kende og lefte
den ud pa markedet. Din vigtigste ledelseskompetence
er her at mestre det at finde pa nye og kreative tiltag.

Der skal retning og styring til
Pa naeste udviklingstrin begynder dine interessenter,
som f.eks. medarbejdere og pengeinstitutter, at efter-
sperge kompetencer som effektivitet, styring og mana-
gement. Det udleser en lederskabskrise, som betyder, at
du som virksomhedsejer skal mestre nye kompetencer.

Du far brug for kompetencer indenfor professionel
styring og kontrol og for at synliggere dine resultater ved
at skabe effektivitet og optimering. I denne fase vil du
typisk rekruttere nye medarbejdere eller en driftsleder,
som kan veere med til at lese managementopgaverne.

Delegering er godt
Ved overgangen til naeste udviklingstrin opstar der
en delegeringskrise. | takt med at du oparbejder nye
ledelseskompetencer og anseetter medarbejdere til
at deltage i at lese managementopgaverne, bliver de
kreative kompetencer, der kendetegner den ferste fase,
nedprioriteret.

Du ensker maske at udvide bedriften og produktio-

nen yderligere, og det affeder behov for kompetencer
indenfor delegering, s& din virksomhed fortsat veekster.
Ved delegeringen bliver noget af ansvaret og autoriteten
naturligt videregivet til kompetente, kreative medarbej-
dere eller ledere.

Kontrol er nedvendig
[ takt med delegeringen vil lederne fole, at de mister
noget af kontrollen. Det udleser en kontrolkrise, der
leder frem til fjerde fase, koordineringsfasen. Her har du
som ejerleder fokus pa at koordinere de kreative kraefter

og de styrende ledere. Det kraever ledelseskompetencer
indenfor koordinering.

Samarbejde skaber kreativitet
Nar virksomheden vaekster via koordinering, vokser bu-
reaukratiet. Det bremser udviklingen, fordi det haemmer
vaekst og effektivitet. Der opstar derfor en bureaukrati-
krise, som leder frem til femte og sidste udviklingstrin,
samarbejdsfasen. Her vender virksomheden tilbage til
tidligere faser ved for eksempel at danne nye, mindre
selskaber, der ligesom i forste fase eftersperger kreativi-
tet som kompetence.

Hvilket udviklingstrin er min virksomhed pa?
Er duitvivl om, hvorvidt du befinder dig ved en skilleve;
mellem to forskellige udviklingstrin — og dermed to for-
skellige ledelsesniveauer — kan du med fordel overveje
felgende fire spargsmal:

1. Hvilke dele af min tidligere lederrolle skal jeg slippe?

2. Huvilke dele af min tidligere lederrolle skal jeg fasthol-
de?

3. Hvad skal jeg tilegne mig for at opna succes i den
nye lederrolle?

4. Hvordan skal jeg eendre pa organiseringen af min
virksomhed?

Ved at arbejde med Greiners organisationsmodel og
udvikle dine ledelseskompetencer, sikrer du, at dine
kompetencer, vaerdier og prioriteringer matcher din
virksomheds udviklingstrin. P& den made sikrer du, at du
fortsat skaber de rette betingelser for veekst og optime-
ring.
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VAR BEVIDST OM DIT VALG AF NETVZARK OG SAMARBEJDSPARTNERE

Det har fortsat stor betydning for udviklingen af din landbrugsvirksomhed, hvilke faglige og sociale netvaerk
samt samarbejdspartnere du vaelger at omgive dig med.

Relevante spergsmal til dit valg af netvaerk
og samarbejdspartnere

HVEM ER MED | DIT NETVARK?

Kortlaeg dit netvaerk ved at stille dig selv spergsmalene: Hvem
kender jeg? Og hvem kender de? Med til dit netvaerk herer
alle lige fra gamle skolekammerater, kolleger og samar-
bejdspartnere til dine venner og naboer. Nar du har
skabt dig et overblik over, hvem der er med i dit per-
sonlige netveerk, kan du bedre tage stilling til, hvem

du har brug for at komme i kontakt med professio-

nelt for at styrke udviklingen af din virksomhed.

¢ Har du valgt dit netvaerk og dine samarbejdspartnere med
omhu?

e Giver dit netvaerk og dine samarbejdspartnere dig ad-
gang til viden, indflydelse, kontakt, anerkendelse eller
noget helt femte?

® Har du brug for at styrke og udvide dit netveaerk
—fagligt eller socialt?

¢ VVed du, hvordan lokalsamfundet ser pa din
bedrift?

® Passer dine samarbejdspartnere med
strateglen for din bedrift?

Borneskole e Deltager dine medarbejdere i
kol faglige og sociale netvark, der har
MM betydning for din bedrift?




VZER BEVIDST OM DIT VALG AF NETVARK OG SAMARBE)DSPARTNERE

Dit valg af bade faglige og sociale netveerk og af
samarbejdspartnere har fortsat stor betydning for
udviklingen af din landbrugsvirksomhed.

P> Netvaerk giver tilbage

Landmaend har traditionelt altid vaeret meget aktive del-
tagere i forskellige netvaerk. Det gzelder sociale og lokale
netvaerk som f.eks. den lokale idraetsforening og skole.
Og det geelder de netveerk, der udspringer af landbrugs-
erhvervet, sdsom erfagrupper, gardrad og bestyrelser,
mejeriets og slagteriets repraesentantskab, den lokale
landboforening eller lokalomradets familielandbrug,

Der er flere drsager til, at landmeaend altid har veeret
gode netveerkere, og at det ogsa for den moderne virk-
somhedsleder er en god idé at veelge sit netvaerk med
omhu.

Du fdr faglig viden

Ved at deltage i netveerk, der relaterer sig til landbrugs-
erhvervet, f.eks. i forbindelse med de landmandsejede
afseetnings- eller rddgivningsvirksomheder, tilegner du
dig relevant viden. Du kan ogsa indgd i bestyrelser i andre
landbrug eller andre erhverv og dermed ege dine kom-
petencer i at analysere virksomheder. Det er viden, som
duihej grad kan bruge i din egen virksomhedsledelse.
Desuden deltager rigtig mange landmeaend i forskellige
erfagrupper, der jo netop har videndeling som formal.
Det giver dig mulighed for vaerdifuld kollegial sparring.
Det samme geelder for medarbejdere, som deltager i
erfagrupper.

Du udever indflydelse

Som medlem i forskellige foreninger og netveerk far du
indflydelse pa beslutninger, der har betydning enten for

udviklingen i dit lokalsamfund eller i de virksomheder,
som du via erhvervet er medejer af.

Du har kontakt til andre mennesker

Udover det samarbejde, du naturligvis har med dine
medarbejdere, er din kontakt til andre mennesker i for-
bindelse med driften af dit landbrug rimeligvis begraen-
set. Nar du deltager i forskellige typer netvaerk, giver det
dig derfor mulighed for at fa input fra andre. Det er veerd
at prioritere — ogsa selvom din fritid er sparsom.

Du fdr anerkendelse i lokalsamfundet

Kontakten til andre mennesker i lokalomradet, som f.eks.
via idretsforeningen eller skolen, giver dig viden om,
hvad der ror sigi lokalsamfundet, samtidig med at det
giver andre i omradet kendskab til dig og dit landbrug.
Du bliver dermed mere synlig i lokalsamfundet, og det
giver dig bedre muligheder for f.eks. at rekruttere lokal
arbejdskraft.

> Valg dine samarbejdspartnere med omhu

Du afseetter som oftest dine varer til meget fa mod-
tagere, som f.eks. et slagteri eller et mejeri, og handler
med fa leveranderer. Desuden har du typisk samlet
finansieringen af din virksomhed hos to til tre finansielle
samarbejdspartnere. De fa samarbejdspartnere, du har,
er dermed uhyre vigtige for driften af din landbrugsvirk-
somhed.

Hvis du veelger de forkerte samarbejdspartnere, bliver
du sarbar, og der er derfor flere forhold, du skal tage i
betragtning, nar du som landmand beslutter, hvem du vil
samarbejde med.

Pris og kvalitet skal harmonere

Der skal ferst og fremmest vaere den enskede sammen-
haeng mellem pris og kvalitet hos de samarbejdspartne-
re, du ikke er sa bundet af som f.eks. foderleveranderer
og leveranderer af dyr. Dernaest er det vigtigt, at du
reagerer i det gjeblik, du oplever, at den sammenhaeng
forsvinder.

| forbindelse med valg af denne type samarbejdspartne-
re kan der ogsa vaere nogle "politiske”, geografiske eller
renommemaessige overvejelser, som kan veere udslagsgi-
vende for, hvem du veelger at samarbejde med.

Er samarbejdet strategisk vigtigt?

Du ber ogsa forholde dig til, om det samarbejde, du er
ved at indgg, er langvarigt og dermed har et strategisk
perspektiv. For tiden kan man ikke komme udenom, at
samarbejdet med finansielle samarbejdspartnere er stra-
tegisk. Det er meget vanskeligt at skifte bank, og derfor
er man som kunde bundet op pa det pengeinstitut, man
har valgt. Det betyder, at du neje bar overveje, hvilket
pengeinstitut du vaelger at samarbejde med, hvis du lige
nu star overfor at etablere dig. Dels skal pengeinstituttet
vaere overlevelsesdygtigt, ogsa pa langt sigt, dels skal det
have en strategi om fortsat at ville finansiere landbrugs-
erhvervet, sa du er sikker pg, at det ikke har planer om at
traekke sig fra det marked.

Selv i et frit finansielt marked er det ikke omkostningsfrit
at skifte samarbejdspartnere. Derfor skal du ogsa i den
situation neje overveje, hvem den bedste finansielle
samarbejdspartner er for dig.
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Input fra finansiel radgiver Input fra segtefelle

Input fra produktions- eller

Hvordan ser du din agtefalle som leder? | hvilket omfang kommunikerer og rapporterer
[l | FW virksomheden til dig som sparringspartner?
Hvordan fordeler din agtefalle sin tid )LL)

pa arbejde og fritid? e Hyilke trusler ser du for virksomheden?

® Erderlavthengende frugter i virksomheden,

Hvilk di igtige for dig at holde fast i
vilke vaerdier er vigtige for dig atholde fast som hurtigt ville kunne kapitaliseres?

og fore videre?

Input fra driftsleder eller

okonomiradgiver medarbejder
¢ Hvor ser du de sterste potentialer for S \ ‘1‘ ) 93*. ¢ Hvordan fungerer samarbejdet
virksomheden? = Y 2 L i virksomheden?

Input fra andre rele-
vante interessenter

Hvad er virksomhedens storste = X 7% e Erejerlederen en synlig leder?
svagheder? o e Erderklare mal for dit arbejde?

Fungerer alle arbejdsgange optimalt?

Leveranderer
Kunder
Erfa-gruppe
Kommunen

X3 SEGES



Med interessantanalysen far du et hurtigt over-
blik over, hvor din virksomheds styrker savel som
svagheder ligger. Analysen er et staerkt og virkelig-
hedsnart varktej, fordi det tager udgangspunkt

i, hvordan dine vigtigste interessenter oplever
virksomheden.

Formalet med interessentanalysen er at give dig som
ejerleder et billede af, hvordan dine interessenter op-
fatter virksomheden. Din radgiver udarbejder analysen
ved at indhente udsagn fra virksomhedens interessenter,
som kan veere badde medarbejdere og sparringspartnere.
P& den made far du et helhedsorienteret billede af din
bedrifts styrker og potentielle udviklingsomrader. Den
information er meget veerdifuld, nar du star midti en
strategiproces.

P> Din virksomhed set med andres ojne

Selvom det kan vaere graenseoverskridende at give sin
radgiver lov til at interviewe virksomhedens vigtigste
interessenter, giver interessantanalysen et nuanceret
indblik i, hvad der kendetegner virksomheden, samt hvil-
ke muligheder og trusler virksomheden star overfor.

| analysen kan radgiveren inddrage bade interne interes-
senter, som for eksempel medarbejdere eller cegtefeelle,
og eksterne interessenter, eksempelvis finansielle spar-
ringspartnere eller andre radgivere. Normalt interviewer
radgiveren 4-6 personer, og interessenterne bliver ud-
valgt i samarbejde med dig. Som ejerleder far du dermed
mulighed for at godkende, hvilke interessenter der skal
indga i analysen. Husk, at det er vigtigt ogsa at tage de
kritiske rester med.

Nar der er enighed om, hvem der skal interviewes, tager
din radgiver kontakt til interessenterne.

Sammenlignet med mange andre analyser er interessent-
analysen ikke tidskraevende i forhold til, hvor stor veerdi
den kan give dig.

Hvad siger de interne interessenter?

Fordelen ved at inddrage medarbejdere er, at du far ind-
blik i, hvordan andre i organisationen ser din virksomhed.
Det kan for eksempel vaere en ledende medarbejder, der
fungerer som mellemled mellem organisationen og dig
som ejer. Det kan ogsa veere en neglemedarbejder med
stor indsigt i og viden om din virksomhed. Alternativt kan
det vaere en ny medarbejder, der stadig ser pa organisa-
tionen med nye ojne, eller en medarbejder, som du ved
ser anderledes pa din virksomhed og dens udvikling,

Hvad siger de eksterne interessenter?

Der er ogsa fordele ved at inddrage virksomhedens
eksterne relationer. Virksomhedens bank- eller realkre-
ditforbindelse vil for eksempel fokusere pa din virksom-
heds ekonomiske og ledelsesmaessige performance,
mens andre radgivere har stor indsigt i virksomhedens
forretningsomrader.

Samtidig kan det vaere en fordel for dig, at din radgiver
interviewer en af virksomhedens eksisterende samar-
bejdspartnere, som for eksempel en leverander. Det
giver dig indblik i, hvordan din virksomhed er at arbejde
sammen med.

P> Hvilke sporgsmal far du svar pa?

Ved at anvende interessentanalysen som led i din
virksomheds strategiproces, kan du for eksempel fa svar
pa, hvad de udvalgte interessenter mener om felgende
sporgsmal:

® Huvilke styrker har din virksomhed?

e Hvilke svagheder i din virksomhed skal der tages
hand om?

* Hvilke vigtige forandringer star din virksomhed over-
for?

e Hvad er din virksomheds tre sterste potentialer?

e Hvad er din virksomheds tre sterste udfordringer?

Nar du far preesenteret analysens resultater, vil interes-
senternes udsagn veere anonymiserede. Pa den made
sikres det, at du far et zerligt og reelt indblik i dine inter-
essenters syn pa virksomheden.

}Interessentanalysen giver vaerdi

Ved at tage afseet i dine interessenters syn pa din
virksomheds styrker og svagheder i kerneforretning

og produktionsomrader skaber interessentanalysen et
nuanceret billede af dine potentielle udviklingsomrader.
Det giver stor vaerdi til din strategiproces.
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OMVERDENSANALYSEN GIVER VARDIFULDT INPUT TIL DIN STRATEGIPROCES

Ved at holde oje med megatrends i omverdenen, far du sat fingeren pa de muligheder, udfordringer og risici, din virksomhed skal handtere.
Det giver dig en konkurrencemaessig fordel.

Okonomiske megatrends? Politiske megatrends?

® Bestemmer jordpriser og renteniveau, om e Bliver din forretningsmodel pavirket af
din landbrugsvirksomhed kan indfri sit love, som regulerer miljo, handelsbarrie-
okonomiske potentiale? rer, moms, afgifter og arbejdskraft?

e Har generelle ekonomiske tendenser pa Stlgende Stlgende e Har international politik potentialet til
internationalt og nationalt niveau ind- befolknings- asiatisk at pavirke din virksomheds udviklings-
flydelse pa din virksomheds strategiske tilvaekst indﬂydelse muligheder, som nar et handelsembargo

muligheder? bremser eksporten af fedevarer?

Fremtidens
foedevaremarked

Miljo og
baredygtighed

Sociale megatrends?

¢ Har befolkningstilvaekst, aldersforde-
ling, uddannelsesniveau og ind-

komstfordeling i Danmark og globalt Sundhed Teknologl Teknologiske megatrends?
indflydelse pa din virksomheds . . , .
muligheder? ® Pdvirker genomforskning eller udvikling af

teknologisk isenkram, som f.eks. robotter

* Hvad betyder forbrugernes ensker til og kunstig intelligens din forretningsmodel?
fedevarer for din forretningsmodel?




OMVERDENSANALYSEN GIVER VARDIFULDT INPUT TIL DIN STRATEGIPROCES

Du kan ikke styre omverdenen. Til geng=ld kan
omverdenen styre og pavirke de muligheder, din
virksomhed har for at flytte sig strategisk. Ved at
kvalificere dit strategiarbejde med en omverdens-
analyse sikrer du, at du til slut star med en solid
strategi.

En analyse af omverdenen er ikke en strategisk be-
slutning pa linje med valg af organisering, kompeten-
ceudvikling eller rapportering. Men den er et staerkt
analyseveerktej at inddrage, nar du skal tage strategiske
beslutninger pa vegne af din landbrugsvirksomhed. Der-
med er den ogsa en betydningsfuld del af din strategiske
beslutningsproces.

Omverdensanalysen stiller skarpt pa din virksomheds
udviklingsveje og understotter din strategiproces ved at
pege pa de muligheder, der er, og seette fingeren pa de
udfordringer og risici, din virksomhed skal kunne handte-
re pa kortere og laengere sigt.

Ved hjzelp af omverdensanalysen far du skabt et overblik
over, hvordan omverdenen vil pavirke din virksomhed,
og samtidig laegger du fundamentet for en solid strategi,
som i sidste ende er med til at sikre dig en konkurrence-
maessig fordel.

> Intern kontra ekstern analyse

\Ved at lade en analyse af omverdenen indgd i dit strate-
giarbejde undgdr du ogsd, at din strategi far et ensidigt
fokus pa interne styrker eller svagheder i forhold til f.eks.
tekniske, ekonomiske og ledelsesmeaessige ressourcer
samt produkter og medarbejderressourcer.

Du er nedt til i tide at forholde dig strategisk til omverde-
nen, ellers er toget kert, for du nar at stige pa: Og aendre-

de rammevilkar rammer endnu hardere, hvis du kommer
for senti gang med at udnytte mulighederne eller tackle
udfordringerne.

> Omverdensanalysens byggeklodser

| en analyse af omverdenen vil du typisk undersage alle
de forskellige politiske, ekonomiske, sociale og teknologi-
ske megatrends, som kan pavirke din landbrugsvirksom-
hedienten positiv eller negativ retning.

Politiske megatrends

De politiske megatrends omfatter alle de love, som
regulerer miljo, handelsbarrierer, moms, afgifter og
arbejdskraft. De har alle stor indflydelse pa en landbrugs-
virksomheds forretningsmodel. International politik har
ogsa potentialet til at pavirke en virksomheds udvik-
lingsmuligheder, som nar storpolitik f.eks. udmenter sig i
handelsembargo, eller ndr nye stormagter melder sig pa
banen og rykker ved den globale magtbalance.

©konomiske megatrends

De deekker over generelle ekonomiske tendenser pa
internationalt og nationalt niveau, som har indvirkning
pa din virksomheds strategiske muligheder og forret-
ningsmodel. Jordpriser og renteniveau har f.eks. stor
betydning for, om din landbrugsvirksomhed kan indfri sit
okonomiske potentiale. Asien, og iseer Kina, buldrer frem
okonomisk i disse ar. Det kan ogsa pavirke din forret-
ningsmodel.

Sociale megatrends

Megatrends pa det sociale omrade omfatter den befolk-
ningsmaessige udvikling, herunder befolkningstilvaekst,
aldersfordeling, uddannelsesniveau og indkomstforde-

ling.

De forskellige modetrends, som i de senere dr er sldet
igennem pa sundhedsomradet, falder ogsa ind under
begrebet sociale megatrends. Og intet tyder pa, at der
bliver feerre af den type trends i fremtiden, snarere
tveertimod. De danske forbrugeres ensker til fedevarer
er nemlig under forandring. De eftersparger f.eks. et
langt mere varieret udbud af bade lokale fedevarer og
specialfedevarer end tidligere. Ogsa tillid til fedevarepro-
ducenten og den gode fortaelling om produkterne ligger
nu hejt pa de danske forbrugeres hitliste.

Teknologiske megatrends

De teknologiske megatrends inkluderer teknologiske
landvindinger, som har potentialet til at eendre din
forretningsmodel pa en gennemgribende made, uanset 19
om det drejer sigom genomforskning eller udvikling

af teknologisk isenkram, som f.eks. robotter og kunstig
intelligens.

> Omverdensanalysen er en ejenabner

Er du okologisk planteavler, kan omverdensanalysen
feks. hjeelpe dig med at averveje, hvilken kvaelstofforsy-
ning der er det bedste alternativ til konventionel gylle.
Ved at arbejde med omverdensanalysen kan du sdledes
finde svaret pa, om dit langvarige samarbejde med den
naerliggende maelkeproducent skal fremmes, eller om du
hellere vil stifte en biogasforening i lokalomradet og bru-
ge den afgassede okologiske plantemasse som gadning.

Har du faet en god forretningsidé som den ekologiske
planteavler i eksemplet ovenfor? @nsker du en turn-
around? Eller stiler du efter at heste de lavthaengende
frugter ved at optimere yderligere pa dit ressourcefor-
brug? Uanset hvilken strategisk korsvej du star overfor,
kan omverdensanalysen scette dine overvejelser i det
rette perspektiv.
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