Interview med driftsgkonomikonsulent Kristian Goul, Heden & Fjorden om bundlinje matchen, et delprojekt
"Din bundlinje nu”.

I bundlinje matchen konkurrerede centrene om at forbedre bundlinjen inden for 8-9 maneder

Det var en tveerfaglig indsats, hvor radgivere fra planteavl, regnskab og driftsgkonomi arbejdede sammen
om at skabe en dokumenterbar forbedring hos en landmand med grovfoderproduktion.

Konkurrencen var en stor motivationsfaktor

Kristian kom ind i projektet som ny ansat og nyuddannet gkonom og var derfor ngdt til at stille mange "dum-
me” spgrgsmal for at forsta kundens vision og nu-situation. Det viste sig at g@re en stor forskel i kundens til-
fredshed, fordi de mange "dumme” spgrgsmal gav stof til eftertanke.

Som kunden, Knud Rahbek selv udtrykker det, sa teenker landmaend alt for traditionelt og skal forstyrres godt
og grundigt for at se andre muligheder.

Det speendende ved opgaven var at arbejde sammen pa tveers af faglighed og arbejde med en landmand, der
var &ben for nytaenkning og havde lyst til at ga nye veje. Kristians personlige mal med projektet var, at bund-
linjen skulle laftes ved at fa kunden til at teenke mere som en virksomhedsleder end som landmand. Altsa at
have et mal, at have fokus pa hvor indtaegtsmulighederne ligger og falge op pa malene.

Kristian blev motiveret af det spaendende samarbejde, men det gav ogsa blod pa tanden, at der var en kon-
kurrence, hvor Kristian som ny og ukendt rddgiver kunne ligge lige i haelene pa den, der fgrte. Det lykkedes
ikke at overhale, men det var tilfaeldigheder, der afgjorde sagen. Nar der er en konkurrence har radgiveren
ogsa noget pa spil, og det giver en ekstra motivation for at sikre, at de aftalte handlinger bliver gennemfart.

Et vigtigt veerktgj i processen var handlingsplaner, budgetter og opfalgning. Der blev sat nogle klare og malba-
re mal, som fagkonsulenterne kunne seette tal pa, sa resultatet af indsatsen kunne males.

Det betgad, at Kristian havde let ved at fglge op, fordi det fremgik af handlingsplanerne, hvad der skulle falges
op péa og hvornar. Kunden roste ogsa handlingsplaner og budgetopfglgningerne, fordi han samtidig selv fandt
motivationen for at fglge op. Efter processen i grovfodermatchen har kunden veeret engageret i at udforme
budgettet, sa det viser malene og sa budgetopfelgningerne viser, hvilken succesgrad han har med sine mal.

S

Spergeteknik skabte erkendelse hos kunden af, at der var andre veje at ga. Det motiverede kunden at have
valgmuligheder og traeffe beslutningen efter, at have set pA mange muligheder.
N&r man har féet hjeelp til at se bredt pa situationen, s ved man bade hvad man veelger til og fra.

Handlingsplaner og et budget, som kunden selv har veaeret engageret i, lagde fundamentet for opfglgning.
Nar handlingerne er aftalt og beskrevet, arbejder man mere malrettet, fordi man ved, hvad der skal til.

Ré&dgiveren havde konkrete handlinger at falge op pd, og kunden leerte selv at falge op og glaedede sig til at
se budgetopfglgningen.
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