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Virksomhedsradgivning — opleeg til workshop om business case

Tid og sted
LandboSyd, d. 5. juli 2011 kl. 12.30 — 20.00

Deltagere

Michael Sangild fra LandboSyds bestyrelse
Storkunderadgiverne i LandboSyd — 10 personer
Kristian Andersen som OSS og proces facilitator
Undertegnede som proceskonsulent

Formal

Madets formal er, at team storkunderadgiver skal arbejde med Storkunderadgivning som et forretningsomra-
de. Arbejdet udfgres i en workshop hvor resultaterne samles i en eller flere business cases, som efterfalgen-
de indgar beslutningsgrundlaget til den videre forretningsudvikling.

Dagsorden
1. Velkomst, formal med og forventninger til mgdet
Bestyrelsesmedlem og en fra direktionen ca. 20 min.

2. Work shop — se oplaeg til indhold pa side 2.

a. Arbejdeti 2 grupper — 1. session ca. 60 min.
b. Feelles preesentation og prioritering ca. 30 min.
c. Arbejdeti 2 grupper — 2. session ca. 60 min.
d. Feelles praesentation og prioritering ca. 30 min.
e. Udarbejdelse af business cases — 3. session ca. 30 min.
f. Aftale om neeste step — hvem ggr hvad? ca. 30 min.
3. Opsamling, forventnings afstemning, det videre forlgb ca. 15 min.

Bestyrelsesmedlem og en fra direktionen

4. Afslutning og eventuelt. ca. 5min.

Med venlig hilsen

Ivan Damgaard
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Markedschef

Opleeg til workshop

Inden mgdet:

1. Hver deltager afleverer senest ugen inden mgdet, egne forventninger til mgdet

2. Hver deltager afleverer senest ugen inden mgdet, en individuelt udfyldt Veekstdrivedialog

3. Hver deltager har reflekteret pa mgdets emner

4. Hver deltager udfylder en SWOT analyse, der har fokus p& Team Storkunderadgivere overfor storkun-
den.

5. Hvis muligt, vil det veere perfekt om en (og gerne flere) af deltagerne har udarbejdet et personligt om-
saetnings og ressourcebudget, ud fra den enkeltes forventninger og gnsker til det at vaere storkunderad-
giver (se vedhaeftede opleeg)

Mgdet:

1. Arbejdsmetode
Workshoppen er opbygget om individuelle input fra deltagerne til konkrete emner som
efterfglgende drgftes og prioriteres. De prioriterede input danner baggrund for udarbejdelse af en eller
flere business cases.

2. Organisering
Deltagerne arbejder i 2 grupper, som sammenseettes i relation til maksimal videndeling og synergi.
Grupperne praesenterer deres input overfor hinanden og deltagerne prioriter sammen inputs.

3. Indhold
1. session
a. Baggrunden for at udvikle storkunderadgivning —ca. 20 min.

i. Eksternt - Krav fra kunderne, hvilke?
ii. Internt - Mersalg til udvalgte kunder, hvad?

b. Kernekunden for storkunderadgiveren —ca. 20 min.
i. Arketyper — hvilke karakteristika har storkunden
ii. Greenseflader mellem “standard kunde” og storkunde

c. Produkter/ydelser malrettet storkunden —ca. 20 min
i. Hvilke produkter/ydelser vil veere unikke og/eller vore cash cows
ii. Greenseflader mellem produkter/ydelser til "standard kunden” og storkunden

2. session

d. Storkunderadgiveren —ca. 20 min
i. Profil internt - i LandboSyd og i forhold til kolleger
ii. Profil eksternt - overfor kunden og i markedet

e. Betalingsmodel storkunder —ca. 20 min
i. Timebetaling, Fastpris, Veerdibaseret fakturering, Differentieret prissaetning

f.  Hvordan maler vi effekten af storkunderadgivning —ca. 20 min

i. Eksternt hos kunden — kundetilfredshed, merveerdi, malstyring
ii. InterntilLandboSyd — meromsaetning, videndeling, synergi, fra "min kunde” til "vores
kunde”, malstyring
iii. Hvordan sikrer vi at forretningsomradet ”"Storkunderadgivning” bliver en succes ogsa pa
leengere sige
iv. Milepeelsplan og Key Performance Indikators (KPI ére)
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3. session
Input til business casen for forretningsomradet StorkundeRadgivning
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Forudseetninger:

>

YV VYV VYV

Business casen udarbejdes for det samlede Team Storkunderadgivning, men gerne
med udgangspunkt i den gennemsnitlige Storkunderadgiver

Afgraense hvad der er med og hvad der ikke er med i business casen

Preeciser beregningsgrundlag, sa der efterfglgende kan falges op

Hvor sandsynlige er de forudsete resultater

Hvilke forhold skal veere under kontrol

Hvilke risikofaktorer skal der holdes seerligt gje med

Indteegter og benefits

Salg/omseetning

i.

.
iii.
iv.
V.

Hvor mange storkunder forventes pr. storkunderadgiver

Forventet omseetning pr. produkt og ydelse

Storkunderadgiverens estimerede omsaetning pr. storkunde

@vrig estimeret omsaetning for storkunderadgiver — art og kr.

Minus den nuveerende omsaetning pa Radgiverne far opstart af Storkunderadgiv-
ning

@get salg/omseetning ved StorkundeRadgivning

Besparelser ved implementering af forretningsomradet Storkunderadgivning
Bedre image — hvad er indtaegten pa det

Bedre service — hvad er indteegten ved det

@get kundetilfredshed — hvad er indteegten ved det

@dget medarbejdertilfredshed — hvad er indteegten ved det

Andre ggede indtaegter og benefits

Omkostninger
@Jgede personaleomkostninger

Storkunderadgiverens estimerede ekstra tilkab af andre radgivere — hvem og kr.
Ekstra omkostninger til kompetenceudvikling

Ekstra omkostning til intern videndeling — "ikke direkte fakturer bart” til kunden
Ekstra omkostninger til software og hjeelpeveerktgjer

Andre ekstra omkostninger

@get deekningsbidrag

Den Europeaeiske Union ved Den Europeeiske Fond for Udvikling af Landdistrikter og Ministeriet for Fadevarer, Land-

brug og Fiskeri har deltaget i finansieringen af projektet.
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