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| projektet 'Loft bundlinjen — Effekt og Proces’ har vi
spurgt ledere, projektledere, radgivere og landmand om,
hvad der skaber effekt i rddgivningen. De svarer alle det
samme. Der er nogle trumfkort, man ber spille ud, hvis
man vil opna en succesfuld radgivning:

Lav en kontrakt, hvor | afstemmer forventninger
og opstiller klare mal for radgivningen

Husk at teenke mal for effekten ind i radgivningen
fra starten

Ver en god medeleder, der styrer medet effektivt,
involverer deltagerne og fokuserer pa malet

Stil de rigtige spergsmal og skab refleksion
og ejerskab hos din kunde

Udarbejd en overskuelig og realistisk plan
med malbare mal og aftale om opfelgning

Felg op pa aftaler og hav fokus pa, om indsatsen
skabte de forventede resultater

| projektet har vi i ar haft ekstra fokus pa de tre kort Effekt,
Gamemaster og Gode spergsmal, da vi i tidligere pro-
jekter har udviklet og afprevet skabeloner for Kontrakt,
Handlingsplan og Opfelgning.

I lebet af aret har vi afprevet de forskellige vaerktejer i
projekt- og undervisningssammenhange, og vi er blevet
opmarksomme p3, at der allerede er projektledere og
radgivere, der forstar at spille deres kort rigtigt.

De udever hver eneste dag best practice inden for et
eller flere af de ovennavnte seks omrader. Hos disse
radgivere og projektledere oplever slutbrugeren — oftest
landmanden — at radgivningen skaber fremdrift og effekt.

Vi har samlet en raekke af de gode historier, som vi har
medt i lebet af aret. Historierne viser, at det nytter at
seette sigind i spillet og traekke sine trumfkort. Afhaengig
af din og din medspillers situation. Maske er din medspil-
ler en kollega. Maske befinder du digi en situation, hvor
du skal fungere som projektleder. Maske er du kriserad-
giver.

For at hjelpe dig til at fa succes med din radgivning har
vi udviklet seks kort, som du kan traekke frem og bruge,
nar du har behov for det. De kan give dig overblik og gere
det nemt for dig at vaelge det eller de kort, der passer i
den enkelte situation. Kortene kan du ogsa bruge til at
trene dine kompetencer en efter en, indtil du til sidst
mestrer hele spillet.

God fornejelse!

Udviklipigsk

DLBR Akademiet



Vi har fundet vores viden om, hvad der virker i rddgivningen ved at sperge radgivere og
landmand om, hvad de oplever, der skaber vardi. Deres ord er blevet til trumfkortene.

Du kan laese mere om de enkelte trumfkort herunder.

[ KONTRAKT ]

KLAR KOMMUNIKATION er en forud-
s@tning for alle gode relationer mellem
mennesker og saledes ogsa, hvis man
onsker et vellykket samarbejde med kol-
leger, kunder, ledere, leveranderer osv.
For at sikre klar kommunikation i sine
relationer til andre mennesker er det
derfor naturligt atindga en psykologisk
kontrakt, som forebygger uklarheder
om rollefordeling og malretter samar-
bejdet.

Kontrakten bruges som den rede trad
gennem medet og anvendes som et
veerktej til at styre medet eller samta-
len med. Kontrakter er statiske og ber
genforhandles, nar der er behov for det.
Den psykologiske kontrakt er oftest uud-
talt eller sker pa mundtlig basis. Er der
tale om et lengere samarbejde — f.eks.
en anszttelse eller et radgivningsfor-
leb - kan det dog vaere hensigtsmaessigt
ogsa at udarbejde en formel, skriftlig
kontrakt.

Enhver kontrakt kan deles op i tre.
Der er grundkontrakten, der forteel-
ler noget om, hvilken slags mede
eller samarbejde vi har, og definerer
deltagernes roller. Rammekontrakten
afklarer mal, rammer og ressourcer mht.
pris og tid. Mens den procesregulerende
kontrakt er selve dialogen om medet
eller samarbejdet og kan besvares med
spergsmal som "Er vi pa rette spor?” eller
"Holder kontrakten?” (se trumfkortet
Gamemaster).

Du kan laese mere om Kontrakt pd
landbrugsinfo.dk/raadgivning/
raadgivningsmetoder
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[ GAMEMASTER ]

| ENHVER INTERAKTION mellem men-
nesker foregdr et sprogspil med bestem-
te regler for samspillet. Pa radgivnings-
medet bestar sprogspillet f.eks. af tavse
forventninger om, at radgiveren tager
teten, alle mededeltagere praesenterer
sig, den faelles opgave afklares m.m. Et
sprogspil rummer altsa forventninger
om, at der sker en afklaring og fordeling
af opgaver, roller og lesninger.

DU STYRER SPILLET ...

| sprogspil er det vigtigt at sondre mel-
lem de to typer spillere gameplayer og
gamemaster.

Gameplayer kender det flles sprog
og reglerne for spillet.

Gamemaster har samme grundlaeg-
gende feerdigheder, men har derudover
ogsa en overordnet forstaelse for, hvor-
nar man ber spille det ene spil fremfor
det andet. En gamemaster besidder
evnerne til bade at styre og koordinere
samtalen imod felles definerede mal og
at udvikle medspilleren gennem aktiv
lytning og forstyrrende refleksionsska-
bende spargsmal og kan introducere
hypoteser, der giver ny forstaelse og
handlemulighed.

... MEN | ER LIGEVARDIGE SPILLERE
Der er to centrale forhold, man skal
forholde sig til som gamemaster. For det
ferste skal man acceptere, at man ikke
fungerer som ekspert, men derimod
indgar i en hjzlpende relation. Det
betyder, at man ikke tager kundens pro-
blemer pa sig og forsager at eliminere
dem med svar og lesningsmodeller. |
stedet udfordrer gamemaster sin med-
spiller pa hans tankegang om problemet
og evt. lesninger. Pa den made bruger
kunden egne erfaringer og udfordringer
til at skabe lesningsmodeller og udvikler
samtidig sine kompetencer.

Du kan laese

mere om
Trumfkort

i ridgivning og projektiedelse Gamemaster
pd landbrugs-
GAMEMASTER Aty
= givning/
raadgivnings-

metoder

[ EFFEKTKORT ]

'EFFEKTKORT — Den malrettede proces’
bidrager til et felles billede af strategi
og de indsatser, der skal til for at skabe
den adfeerd, der er en forudszetning for
de enskede resultater. Effektkortet giver
med andre ord overblik over sammen-
haenge, muligheder og barrierer.

Det udfyldte Effektkort fungerer som
kontrakt eller handlingsplan, der skal
felges op pa. Efter en aftalt periode
underseges derfor, om den enskede ef-
fekt er opnaet. Herefter dokumenteres
effekten, og man slar fast, hvad der vir-
kede, og hvordan det virkede. Ligesom
det underseges, hvorfor visse tiltag ikke
virkede.

Processen med at udfylde Effektkor-
tet skaber i sig selv effekt, da den giver
anledning til veerdifulde diskussioner,
der ellers aldrig ville finde sted. Diskus-
sionerne om resultat, indsats osv. bidra-
ger til et felles billede af muligheder
og udfordringer og afslarer forskellige
opfattelse af virkeligheden.

Processen med at udfylde effektkortet
sker i et samarbejde mellem alle invol-
verede medspillere.

Du kan laese mere om Effektkort pa
landbrugsinfo.dk/raadgivning/
raadgivningsmetoder




[ HANDLINGSPLAN ]

STYRPATRUMFERNE O 5

EN GRUNDLAGGENDE FORUD-
SATNING for at kunne flytte sig er
forandring, der skabes indefra som en
reaktion pa en forstyrrelse udefra. For-
styrrelsen giver motivation til handling
og &ndret adfaerd — forandring — hvis
motivationen ikke paduttes, men ud-
springer fra personen selv.

Derfor er evnen til at kunne stille
gode spergsmal essentiel, da gode
spergsmal fungerer som den udefra
kommende forstyrrelse, der motiverer
og seetter gang i kundens forandrings-
proces. Bade den store pa baggrund af
strategiske tiltag og den mindre foran-
dring af f.eks. arbejdsrutiner.

Den canadiske terapeut Karl Tomm
har udarbejdet en speciel teknik for
motiverende spergsmal, der bruges ver-
den over. Han mener, at alle spergsmal
stilles med en bestemt intention eller
bygger pa en given antagelse.

VZELG DIN TYPE SPORGSMAL

Karl Tomm arbejder med fire typer
spergsmal, der tjener forskellige formal.
De linezre og de strategiske spergsmal
giver overblik og handling, mens de
cirkulzere og de refleksive spergsmal
skaber motivation og ejerskab til hand-
lingerne. Da de forskellige spargsmal
tjener forskellige formal, kan de sjel-
dent sta alene, hvis man ensker at skabe
motivation til forandring. Derfor er der
behov for at kunne stille alle de forskel-
lige typer af spergsmal som radgiver.

Du kan laese mere om De gode
spergsmdl pa landbrugsinfo.dk/
raadgivning/raadgivningsmetoder

FOR AT FASTHOLDE alle medspilleres
fokus pa udvalgte fokusomrader og
dermed skabe den enskede forandring
er udarbejdelse af en handlingsplan et
effektivt veerkte;.

En god handlingsplan beskriver dels
malet for en given indsats inden for et
bestemt fokusomrade dels de tiltag,

der forer til de enskede mal. Handlings-

planer er altid skriftlige og udferlige og
beskriver minutiest tiltag og mal, der
skal veere tidsbestemte, malbare og
realistiske.

Sammenhzangen mellem tiltag og
mal i en handlingsplan ber altid fremga
logisk og ligetil, sa det er nemt at na de
opstillede mal, hvis tiltagene felges.
Handlingsplanens problemstillinger
og mal ma derfor ikke vaere komplekse
og uoverskuelige, men skal beskrives
meget enkelt.

Saledes ber en handlingsplan ikke
have som mal at haeve deekningsbidra-
get pr. arsko, men skal i stedet fokusere
pa den vigtigste forudseetning for, at
dakningsbidraget kan stige. Malet
kan derfor f.eks. veere et fald i antal-
let af tilfelde af yverbetendelse hos
ferstekalvs-keerne.

Hvis der er mulighed for det, er det
meget effektivt at indarbejde Quick
Winns i handlingsplanen. Det er tiltag,
der erfaringsmaessigt hurtigt skaber
resultater og malbar effekt, og Quick
Winns eger derfor den gensidige tillid
og skaber motivation for yderligere
handling.

Du kan laese mere om Handlingsplan
pd landbrugsinfo.dk/raadgivning/
raadgivningsmetoder

FOR AT SKABE effekt og fremtidig
motivation ber radgiver eller projektle-
der altid lave en opfelgning pa gen-
nemferelsen af de konkrete tiltag, der
er aftalt. Ogsa selv om det maske ikke er
vedkommende selv, der er ansvarlig for
gennemferelsen, men derimod kunden
eller maske andre radgivere.

En effektiv opfelgning er desuden
med til at give handlingsplanen vardi
(se trumfkortet Handlingsplan), idet
planens forskellige tiltag og vejen mod
de feelles mal folges taet. Opfolgning
pa handlingsplanens tiltag er med til
at fastsla, hvorvidt den ansvarlige for
gennemferelsen er motiveret. Ligesom
projektleder, radgiver eller anden an-
svarlig pa et tidligt stadie kan vurdere,
om tiltaget har den enskede effekt, sa
handlingsplanens mal opfyldes.

SADAN GOR DU
Nar handlingsplanen udarbejdes, laves
ogsa aftale om opfelgning, som alle
involverede er enige i. Ved at inddrage
alle involverede parter opnas falles
accept af opfelgningen, det veere sig pa
tiltag, som kunden selv skal udfere og
pa tiltag, som andre er ansvarlige for.
Opfelgning pa de tiltag, som kunden
selv skal gennemfore, kan indga i et
naturligt forleb, sa handlingsplanens
brug integreres vaesentligt bedre.
Derfor skal den person, der er ansvarlig
for opfelgningen, helst have et taet og
kontinuerligt samarbejde med kunden.
Ligesom tiltagene naturligt felger og
indarbejdes i tidsplanen for gennem-
ferelsen af andre aktiviteter f.eks. i et
normalt radgivningsforleb.

Du kan laese mere om Opfelgning pd
landbrugsinfo.dk/raadgivning/
raadgivningsmetoder




Vilandmaend har brug for
at blive udfordret, hvis vi
skal teenke i nye baner

‘l" de‘elltldslandmand KNUD RAHBEK




DELTIDSLANDMANDEN 7

En passende forstyrrelse gav
en gavnlig kursandring

Med hjeelp fra en ung og engageret radgiver fik Knud Rahbek taenkt godt og
grundigt over sin situation. Pa det grundlag kunne han med overbevisning

fortseette sit liv som deltidslandmand.

nud Rahbek er deltidslandmand, og sammen

med en anden deltidslandmand dyrker de ca.

300 ha med korn, fre, raps og kartofler. Knud
vari 2010 blevet i tvivl om, hvorvidt han skulle fortseette
med at vaere landmand, fordi jorden ikke gav et tilfreds-
stillende ekonomisk udbytte.

Pa det tidspunkt var Knuds drem at blive landmand
pa fuld tid, og han besluttede at stoppe op og vurdere
mulighederne sammen med sine radgivere fra Heden &
Fjordens radgivningscenter.

Med pa holdet af radgivere var en ung og nyuddannet
okonom, Kristian Goul, der vidste meget lidt om land-
brug og intet om kartofler, og det var Knud Rahbeks held,
for det beted, at der fremkom en raekke spergsmal, som
gav anledning til at teenke i helt nye baner.

"Vilandmand tenker meget traditionelt, og vi har brug
for at blive udfordret, hvis vi skal taenke i nye baner,” siger
Knud med et smil.

Dremte om fuldtid

| Knuds tilfeelde fik han tenkt godt og grundigt over sin
samlede situation og erkendte, at han har behov for sam-
spil med andre mennesker, herunder at han fik gleede og
energi fra sit job som leder i Arla. Samtidig er det vigtigt
at have tid til familien og andre ting end arbejdet. Knud
indsa, at et liv som fuldtidslandmand ville give mange
timers arbejde, mere tid alene, darligere ekonomi og for
lidt plads til familien. Og pa det grundlag kunne han med

overbevisning beslutte at fortsaette som deltidslandmand.
"Det gav ro at fa afklaret situationen og fa truffet beslut-

ningen, for man bruger enormt meget energi pa at ville
noget andet, og det er jo ikke altid, at graesset er grennere
pa den anden side af hegnet. Jeg lagde i stedet en ny

KRISTIAN GOUL, driftsekonomikonsulent
Heden & Fjorden radgivningscenter
telefon: 9629 6666

kgo@hflc.dk

Din Bundlinje NU

strategi for salg af afgrederne med langt mindre risiko. Jeg
seelger nu avlen pa 3-4 fastlagte tidspunkter, og kun ca.
1/3 af avlen 'gambler’ jeg med ved at sidde og vente pa
det helt rigtige tidspunkt for at slge,” fortzeller han.

Er blevet mere aben

Afklaringen er resulteret i et mal og handlingsplaner for,
hvad der skal ske, samt et budget, der er malrettet til at
kunne felge op pa handlingerne. Nu bruger Knud budget
og regnskabstal aktivt til at styre efter, og det er meget
mere interessant end tidligere, hvor regnskabet naermest
var et nedvendigt onde, der beskrev fortiden, og som man
ikke kan andre pa.

Ud over faglig afklaring har Knud andret sit syn pa sin
egen produktion, sa han nu er stolt af sin produktion og
ved, at han ger det godt ud fra de strategiske beslutninger,
han har truffet.

"Det har betydet, at jeg er blevet meget mere udad-
vendt og bruger landmandskollegerne i omradet mere
til sparring. Jeg har faet mod og selvtillid til aben og rlig
erfaringsudveksling. Det giver rigtig meget i forhold til
faglige input, og vi hjzelper hinanden meget i det daglige,”
understreger han. | dag stiller han sig ogsa gerne op og
fortaeller om sin virksomhed for sterre forsamlinger. Det
gjorde han ikke for, fordi han var perfektionistisk og be-
kymret for, hvad andre matte mene. Det er han ikke mere,
fordi han treeffer mere malrettede beslutninger.

"Kristian Goul var god til at felge op. Han var engageret
og nysgerrig efter, hvordan det gik efter strategiprocessen,
og det var godt, for man kan let falde tilbage i sine gamle
vaner,” siger Knud. Han er selv bedre til at felge op, fordi
der er lavet handlingsplaner, sa han ved pracis, hvad han
skal felge op pa og hvornar.

D’“ ‘




FOKUS 35 DB

tekst CLAUS QUIDING | | foto DAVID BERING

t nyt og fremadrettet samarbejde mellem to land-

brugsradgivere fra LR og en svinefagdyrlaege fra

Porcus har resulteret i, at 10 svineproducenter
har sat sig for at haeve deres dekningsbidrag.

Dyrlage Jesper S. Olesen har ssmmen med sine kollega-
er fra Porcus de seneste tre ar kert et projekt kaldet Fokus
35. Her var formalet at ege antallet af fravaennede grise
igennem motivationsveerktejer, undervisning og brug af
eksterne eksperter. Formalet var ikke nedvendigvis at na
de 35 fraveennede grise pr. arsso, men at komme teettere
pa, end man ellers ville vaere kommet uden projektet.
Fokus 35 blev en succes, hvor de deltagende besztninger
forbedrede sig dobbelt sa meget som landsgennemsnittet
pa arsbasis. Nogle af deltagerne i projektet efterlyste dog
indimellem svar pa de ekonomiske resultater af at ege
antallet af fravaennede grise pr. arsso. Derfor fik Porcus
ideen til at lave et projekt i samarbejde med radgiverne
fra LR® om dakningsbidraget.

"Vi dyrlaeger har jo fuld fokus pa sundheden i svinebe-
s@tningerne, men kan have svaert ved altid nejagtigt at
redegere for de ekonomiske fordele ved optimeringen.
Derfor kontaktede vi Niels Hegelund og Carsten Kragh
Paulsen fra LR@,” forklarer dyrlege Jesper S. Olesen om
opstarten af det koncept, de i dag kalder Fokus 35 DB.

Dyrl=ge og radgivere arbejder sammen
Fordelen ved deres radgiverteam er, at de kan angribe fra
tre vinkler. Niels Hegelund har den praktisk ekonomiske
tilgang til svineproduktion, Jesper S. Olesen den sund-
hedsmaessige synsvinkel og Carsten Kragh Paulsen, der er
radgivningschef i virksomhedsekonomi, kommer med det
okonomisk strategiske overblik. Tilsammen er de det per-
fekte team for en landmand, der vil forbedre sin ekonomi.

"Det er tveerfaglighed og samarbejde pa tveers af fag-
grupper, der virkelig rykker noget. Landmanden er jo
ofte mellemled mellem radgivere og dyrlaege og far ofte
stukket en seddel i handen, som han skal levere videre
uden yderligere forklaring. Her far han i stedet oplevelsen
af, at et teet samarbejde mellem radgiver og dyrlaege giver
et effektfuldt resultat i form af flere penge pa bundlinjen,”
forklarer Niels Hegelund.

Selve formen pa det, som de tre kalder effektskabende
radgivning, er en ERFA-gruppe med 10 landmand. Ud-
gangspunktet for arbejdet er landmandenes DB Tjek, der
udarbejdes to gange arligt.

Nysgerrige landmand med store orer
De 10 landmand har medtes en gang, hvor hver enkelt
landmand praesenterede sin bedrift og fortalte om fremti-
dige udviklingsomrader.

"Der var en utrolig god stemning pa det ferste mede.
Landmandene var bade indstillet pa at fortlle, lytte,
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hinanden rigtig'godt,” fortzeller
landmand Lars Hansen,der her tjekker
produktionstallene sammen med
dyrlzege Jesper S. Olesen, Porcts.
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10 FOKUS 35 DB

"Vi forseger at skabe.bddeen
konkurrencesituation og et © b=
sammenhold.i grippen,fortllet
svinekonsulent Niels Hégéluqd,_LR@'i

sperge og give gode rad videre til kollegerne. Der blev
skabt en god fortrolighed og dermed et godt funda-

ment for, at de 10 landmaend kan rykke sig i en positiv
retning. Hver enkelt har faet udleveret et ark, hvor de
skulle nedfzlde en handlingsplan for tre fokusomrader.
Kendetegnende for landmandene er, at de alle gerne vil
et spadestik dybere i udviklingen af deres bedrift bade
ekonomisk og i produktionen,” pointerer Jesper S. Olesen.

DB Tjek pa et hojere niveau
En af de landmaend, der deltager i ERFA-gruppen er Lars
Hansen fra Demmestrup pa Fyn.

"Jeg var ikke i tvivl om, at jeg ville deltage, da jeg
ferste gang herte om projektet. Jeg har to gange fer faet
lavet DB Tjek —uden at det dog ferte til noget konkret.
Derfor havde jeg egentlig besluttet aldrig igen at bruge sa
mange midler pa DB Tjek, nar det nu ikke ferte til nogen
@ndring. Min interesse blev dog vaekket igen, ndr man
blev sat sammen efter udarbejdelsen og pa den made for-
pligtede sig til at lave en handlingsplan —og endnu bedre
at skulle medes igen for yderligere opfelgning. Derfor er
dette set-up rigtig godt, da der i gruppen automatisk op-
star et pres i forhold til, at vi hver isaer far fert vores hand-
lingsplaner ud i livet. Det er en klar fordel, at der bade er
en dyrlage, en svineradgiver og en driftsekonom ind over,
de supplerer hinanden rigtig godt,” understreger Lars
Hansen, der regner med at kunne forbedre sine resultater
i forhold til dedelighed i farestalden, foderomkostninger
og avlsomkostninger via deltagelsen i projektet.

Intern konkurrence skaber resultater

Pa mederne bliver resultaterne fra hver enkelt bedrifts DB
Tjek delt ud til deltagerne, sa alle kan se tallene og male
sigmed hinanden.

Trumflort
1rbdgivning og

'HANDLINGS*:

PLAN

"Vi forseger at skabe savel en konkurrencesituation
som et sammenhold i gruppen, sa man pa den made bade
bliver hjulpet og presset af de andre landmand. Det, at
kunne male sine tal med de andre i gruppen, skulle gerne
skabe motivation til at agere og skabe forandring med det
fokus at forbedre sine egne resultater. De gode historier
fra de andre skal motivere, og sa oplever vi ogs3, at de
ofte lytter bedre efter, nar det er en anden landmand,
der fortaeller om sine positive erfaringer,” fortaeller Niels
Hegelund.

Alle skal op blandt de 10 % bedste
Der er planlagt to meder om dret de naeste tre ar i direkte
forlengelse af DB Tjek. Desuden vil de tre radgivere folge
op pa den enkelte landmand via mail og telefon for pa
den made at kunne stette landmanden i arbejdet med at
opfylde handlingsplanerne. Malet er, at landmandene
har omsat deres handlingsplaner til handling mellem
mederne, sa der kan laves nye planer og males pa effek-
ten af de gennemferte initiativer. De handlingsplaner og
resultater, de arbejder med i erfa-gruppen, vil landmaen-
dene ligeledes kunne bruge som dokumentation over for
banken.

"Vi har et usagt mal om at bringe den samlede gruppe
op blandt de 10 % bedste svineproducenter, nar der ma-
les alene pa deekningsbidraget,” papeger Niels Hegelund.

NIELS HEGELUND, svinekonsulent
LRO

telefon: 7658 7552 / 4045 0675
nih@Iro.dk

JESPER S. OLESEN, dyrlage
Porcus

telefon: 4079 2800
jesper@porcus.dk
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lagtesvineproducent Lars Jensen har de seneste

8 maneder tjent op mod 30 kr. ekstra pr. gris ved

at finde sin gamle vagt frem og bruge den til
udvejning ved levering. Men der skulle en del overtalelse
til, inden han sprang med pa projektet fra LandboNord
om at udveje grisene.

"Jeg hadede at veje grise, det var i min verden helt
umuligt, tidskraevende og noget vaerre bevl. Derfor var jeg
meget afvisende, da jeg forste gang herte om projektet.
Men Knud-Erik Nielsen var vedholdende, og han tilbed
at deltage hver gang, der skulle udvejes, sa jeg ikke stod
alene med det,” fortzller Lars Jensen, der selv passer
garden ved Hals. Her producerer han 10.000 slagtesvin
om aret og dyrker ca. 275 ha.

Alle har brug for en pracis leveringsstrategi
LandboNord star bag projektet omkring udvejning, og
her er svineradgiverne Merete Lehmann Andersen og
Knud-Erik Nielsen forundret over, at sa mange landmand
undervurderer vaerdien i at have den rigtige leverings-
strategi.

"Der er mange faktorer, der spiller ind i forbindelse
med en optimal levering til slagteriet. Derfor burde alle
landmaend have en klar strategi for deres levering. Der
skal tages hensyn til antal grise, antal opsamlingssteder,
leveringstidspunkt og selvfelgelig vaere fokus pa vaegten,
som det er lykkedes os at fa Lars Jensen til at fokusere
pa. Vi har regnet pa effekten af, at Lars nu er begyndt at

i

udveje grisene, og det viser, at han pa den sidste kvartals-
rapport har faet 30 kr. mere pr. gris, det vil i lobet af et

ar betyde over 200.000 kroner ekstra i indtaegt til Lars,”
forteeller Merete Lehmann Andersen.

Hun tilfejer, at tiltaget er en sikker gevinst for landman-
den, og hendes vurdering er, at 80 % af alle slagtesvine-
producenter kan opna en betragtelig gevinst ved at veje
grisene. Sarligt de producenter, der producerer Englands-
grise, kan tjene mange penge ved at veere pracise pa
vaegten.

Radgiver hj=lper istalden

Pa garden i Nr. Rottrup ved Hals er svineradgiver Knud-
Erik Nielsen netop ankommet for at hjalpe Lars Jensen
med denne uges udvejning, hvor 480 grise skal af sted.
Lars Jensen ser i dag langt mere positivt pd udvejning, end
fer han gik i gang i januar maned.

"Jeg ma jo erkende, at de ting, som afholdt mig fra at
udveje grisene for, ikke holder vand. Det tager Knud-Erik
og mig ca. 1% time hver anden uge at udpege de grise,
der skal af sted til slagteriet, og 80 % af dem holder sig
daginden for basisvaegten. Jeg vidste godt, at jeg ikke var
specielt god til at spotte grisenes vaegt, og derfor havde
jeg alt for mange grise, der var for store, nar de blev sendt
af sted, det viste min E-kontrol ogsa tydeligt. Jeg skulle
have mere nejagtighed ind i udveelgelsen af dem. Sa jeg
er ganske godt tilfreds med denne ordning, som jeg vil
fortseette med lenge endnu,” understreger Lars Jensen.
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LandboNord tilbyder hjzelp til udvejning
af slagtesvin

LandboNord sender en medarbejder med
ud i stalden for at hjeelpe med udvejningen
L andboNord udarbejder en individuel
leveringsstrategi for hver enkelt landmand
Veegtspredning kan reduceres fra 8,8 kg til
4,8 kg ved brug af vaegt til udvejning

Knud-Erik Nielsen har med sine 35 ars erfaring udviklet
et godt blik for at kunne vurdere grisens vaegt, og det
kommer nu Lars Jensen til gode.

"Mange er forskraekkede over at skulle i gang med at
veje, men det handler blot om at fa det sat i system. Her
hos Lars vejer vi maske kun to ud af ti grise, resten kan vi
vurdere med ejnene. Det er ikke den store investering,
der skal til for at komme i gang, de fleste steder star der
en vaegt i et hjerne som her hos Lars, hvor den var rustet
godt og grundig sammen. Det kraevede en del WD 40 den
ferste gang, men nu lugter den da igen af gris,” siger Knud-
Erik Nielsen.

Gevinsten motiverer
Lars Jensen er overrasket over, hvor nemt det har vaeret
for ham at finde sa mange penge pa bundlinjen.

"Det var jo penge, der 13 lige foran mig pa staldgulvet,
som jeg i dag bare samler op. Selvfelgelig kraever det en
arbejdsindsats, og man skal veere to til det, men gevinsten
ved indsatsen er fin. De 30 kr. ekstra pr. gris er jo en god
motivation for mig,” siger han, inden Knud-Erik og Lars
finder spraydaserne frem og gar i gang med den ferste
gruppe grise i stalden. Det foregar pa samme made hver
gang. Lars sender grisene ud pa gangen, Knud-Erik star
ved vaegten, og Lars felger grisene ind i vaegten, hvorefter
Knud-Erik marker dem. De fleste kan de spotte med
ejnene, sa i gennemsnit vejes fem grise pr. sti. Sadan gar
det de naeste 1% times tid, inden de har fundet 480 grise
med perfekt vaegt, som kan hentes i lobet af de naeste par
dage.

MERETE LEHMANN ANDERSEN,
HR-radgiver, svineradgiver
LandboNord

telefon: 96241884 /2010 6194
mla@landbonord.dk
KNUD-ERIK NIELSEN, svineradgiver
LandboNord

ken@landbonord.dk

telefon: 96241890/ 4095 4495

Loft Bundlinjen
Udvejning af slagtesvin
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14 TRUMF PA RADGIVNINGEN

ennem et ar har projektleder Eva Gleerup og

hendes kolleger pa Videncentret For Landbrug

arbejdet sammen med radgivere i DLBR pa at
lese problematikken i forhold til at fa landmandene til at
felge de rad, de far fra deres radgivere, og male effekten
af dem. Det har resulteret i konkrete redskaber og guide-
lines til landbrugsradgiverne.

"Vi har fundet en made til at strukturere radgivnings-
processen pa og skabt nogle redskaber, sa bade landmand
og radgiver kan skabe og male effekten af radgivnings-
processen. Radgivning af landmand kan sammenlignes
med at skulle tabe sig eller holde op med at ryge. Hvis mo-
tivationen ikke kommer indefra, sa lykkes det ikke. Mange
radgivere er ikke bevidste om, at selve det at radgive er en
faglig disciplin som at veere faglig pa f.eks. svineproduk-
tion. Den faglige viden er intet vaerd, hvis ikke den bliver
formidlet pa en forstaelig made, og det er det, vi nu kan
hjeelpe de 3.000 landbrugsradgivere med. Kort sagt skal vi
hjzelpe radgiverne til i fremtiden at gore det, vi ved virker
og har effekt,” fortaeller Eva Gleerup.

Projektet hedder 'Effekt og Proces’ og er et delprojekt
under paraplyen 'Left bundlinjen’. Projekterne er udle-
bere af krisen i 2008. Dengang blev det hurtigt tydeligt
for enhver, at der skulle fokuseres pa indtjeningen i pro-
duktionen ude hos landmanden. Det gav DLBR mulighed
for at seette fokus pa veerdien af radgivningen.

Opskrift pa god radgivning
"Vi har kigget pa, hvordan vi kunne male resultatet af
radgivningen, og hvordan vi stter landmanden i stand
til at modtage radene. Vi har derfor udarbejdet nogle
handgribelige redskaber til at skabe den bedste radgiv-
ning. Mange radgivere har altid gjort det godt og rigtigt,
og ved at bevidstgere dem om, hvorfor det fungerer, sa
kan de blive endnu bedre, og der vil blive sterre chance
for, at deres radgivning lykkes. Samtidig vil det gore dem
bevidste om, hvor deres kompetencer ikke raekker, og
hvor de med fordel kan udvikle sig. Vi har udformet seks
trumfkort, der kan hjelpe radgiverne til at italesette og
male effekten af deres radgivning. Hvis de seks elementer,
der indgar i vores vaerktej, anvendes igennem et givent
radgivningsforlab, sa garanterer vi, at rddgivningsforlebet
skaber effekt,” fastslar Eva Gleerup.

Trumfkortene virker faktisk i alle sasmmenhange, hvor
mennesker skal samarbejde, fx ogsa i projekterne i samar-
bejdet mellem Videncentret og DLBR.

Sperg og bliv klogere

Nogle af de nye elementer, som landbrugsradgiverne skal
til at treene, er bl.a. at kunne stille de rigtige spergsmal

og veere Gamemaster i radgivningsforlebet. | takt med at

I — N ——

landmandene bliver fagligt dygtigere, er der ifelge Eva
Gleerup brug for, at landmanden bliver udfordret og har
en sparringspartner i radgiveren, som han kan spille bold
op ad.

"Radgiverne skal hjelpe landmanden med at holde
de mange bolde i luften i forhold til medarbejdere,
prioritering af indsatsomrader, faglige prioriteringer,
investeringer og strukturer i virksomheden. Jeg er sikker
pa, at vi fremover vil opleve, at radgiverne bliver mere
bevidste om deres radgivning, og effekten vil blive mere
tydelig for begge parter. Disse elementer kan bruges
generelt i alle radgivningsforleb, men vi har selvfelgelig
funderet det i det landbrugsfaglige,” siger Eva Gleerup,
og tilfejer:

"Vi har fundet vores viden om, hvad der virker i radgiv-
ningen ved at sperge radgivere og landmand om, hvad de
oplever, der skaber vardi i radgivningen. Deres ord er ble-
vet til trumfkortene. Der er dog nogle ord, de har navnt,
som det er svaert umiddelbart at omsatte til handling.
For eksempel 'God kemi’, 'Empati’, 'En coachende tilgang’
og at'Ga ved siden af, frem for at komme som eksperten
der ved alt'. Hvordan 'ger’ man det? Omsat til noget som
man kan trene sigi, og som langt hen af vejen vil fere til,
at man for eksempel opfattes som empatisk m.v., sa har vi
valgt trumfkortene ’Gamemaster' og 'De gode spargsmal.’
Det handler om at kombinere de harde fakta med blede
vaerdier, og her er en anerkendt videnskab som system-
teori blevet bragt i spil,” pointerer Eva Gleerup.

Landmand med i processen

Konsulenterne har ogsa indsamlet viden ved at screene
alt, hvad der ligger i forvejen, som fx 'Dit kvaegbrug — dine
mal’, 'Forpligtende radgivning’ og 'Dit markbrug mod nye
mal’. De projekter er blevet analyseret for at se, om de
stadig er relevante heri2013.

"Vi har konstateret, at viden fra de tidligere projekter
stadig 'holder’ og kan bruges i radgivningen, men at der
samtidig manglede noget, som vi sd har tilfert. Vi har
ogsa undersegt den radgivmi er fungerer, altsa Best
Practice, blandt andet gennem €n effektgruppe og en
brugergruppe,” forklarer Eva Gl

Effektgruppen har bestaet afl

vere for pa den made at fa
produkter, som nu stilles ti
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To streger under
de sorte tal

Med projektet Back in Black gar radgivere hos Senderjysk Landboforening
benhardt efter at fa vendt landmeaendenes rede tal til sorte.

landbrug er for ejeblikket i fuld gang med at

forbedre deres tal pa bundlinjen i projek-

tet Back in Black hos Senderjysk Landbo-
forening. Naesten 50 assistenter og radgivere er involve-
ret i kampen for at vende landmandenes underskud til
overskud. Projektmanager hos Senderjysk Landboforening
Seren Greve Olesen er ikke bleg for at kalde projektet for
Danmarks bedste radgivningstilbud.

"Vi kunne maerke en efterspergsel i markedet og fra ban-
kerne om langt mere fokusering pa bundlinjen. Derfor se-
satte vi Back in Black, hvor vi benhardt gar efter at fa vendt
de rede tal til sorte,” siger Seren Greve Olesen.

Han har hentet inspiration fra projektet 'Din Bundlinje
NU', hvor han sad med i en inspirationsgruppe. Desuden
deltog de i ‘Bundlinjematchen’, og erfaringerne derfra gav
ham inspiration til at bruge projektet lokalt.

Dokumenteret effekt
Senderjysk Landboforening vandt den ferste bundlinje-
match pa landsplan og kom op at ride pa en succes; det gav
gejst til at lave deres egen 'Senderjyske Bundlinjematch’.
"Den gav os en masse synlighed, da folk fulgte med i kon-
kurrencen. Fejringen af vinderen gjorde vi meget ud af. Der
var champagne til landmanden og fejring pa centeret med
alle vores kollegaer. 'Bundlinjematchen’ var forleberen
for Back in Black, som vi startede med at udbyde i februar
2012. Jeg har arbejdet meget malrettet og veeret dedike-
ret til dette projekt, og det kombineret med, at direkteren
og cheferne i huset har bakket op og givet lov til at forfine
produktet, har betydet, at vi i dag star med et rigtig godt
produkt. Vi feler i huset, at vi har et unikt produkt, som
ingen andre har pa hylderne, og det gode ved det er, at vi

tjener penge bade til huset her og til landmanden. Der er
dokumenteret effekt af radgivningen,” understreger Seren
Greve Olesen.

Det bedste kom med

Deltagelsen i DLBR's 'Din bundlinje NU"i 2010 gav Seren
Greve Olesen en del input, som senere er blevet brugt i det
nuvarende koncept.

"Dengang sendte vi to konsulenter ud til landmanden for
at kigge pa forbedringer og finde et forbedringspotentiale.
Udfordringen dér var, at landmanden ikke fik lagt en plan
for opfelgning. Vi slap opgaven lidt for tidligt. Landman-
den sammensztter selv sit team i Back in Black typisk pa
tre radgivere, sa der kan komme kendte eller nye ansigter
ud pa bedriften,” forklarer Seren Greve Olesen. Han mener,
at'Din bundlinje NU’ var for billigt et produkt, da der ikke
var afsat tid til opfelgning — det var ifelge Seren Greve Ole-
sen, lidt for hurtig ind og hurtig ud.

"Det har vi lavet om nu. Landmanden betaler gerne for
den rigtige radgivning, nar han som her ser en klokkeklar
effekt,” understreger han.

Alt bliver malt

Nar en landmand melder sig til projektet skal han regne
med, at fa tilfert struktureret optimering, da teamet rykker
ind og satter fuld fokus pa maling af resultaterne.

"Vi kigger pa det faglige potentiale. Kvaeg, svin og plan-
ter gennemgas af fagkonsulenten, men vi kigger ikke pa
benchmarking, det er ikke interessant her og nu. Derimod
fokuseres pa den enkelte bedrift og det enkelte omrade.
Hver gang et tiltag lykkes, sa maler vi pa effekten af det og
synligger gevinsten. Vi konsulenter kan nu klart male, hvad




Tl

"Med Back in Black er der dokumenteret effekt af radgivningen,” fastsldr Seren Greve Olesen.

vi har bidraget med pa bundlinjen hos den enkelte land-
mand, det er motiverende og en stor tilfredsstillelse,” for-
teeller han, og fortsaetter: "Huvis vi ikke kan satte kroner og
ore pa, hvad vores forslag koster, sa virker det ikke. Vi skal
vide, hvad det f.eks. koster at skifte en medarbejder ud.
Alt skal kunne males, ellers er det ikke et element i Back in
Black.”

Har indledt et langvarigt forhold
Radgivere og ansatte hos Senderjysk Landboforening har
da ogsa taget projektet til sig pa tveers af alle afdelinger i
huset, men malet har ikke vzeret at arbejde tvaerfagligt.
"Vores mal har vaeret at skabe resultater, at det sa i denne
sammenhang sker bedst ved at arbejde pa tvaers af afde-
lingerne, er en ekstra gevinst. Det tvaerfaglige her i huset
har faet et loft, og vi har lest et problem i fzllesskab, da
vi er afhangige af hinanden for at kunne lese problemet.
Back in Black passer perfektind i DLBR, da det er et long-
term relationship, vi opbygger med landmandene. Det er
ikke en kvikhandel, men et langt sejt traek, hvor vi sammen
far gjort det rigtige i driften,” fastslar han.

Betragtelige gevinster

Rent praktisk foregar det sadan, at SLF sender et team af
radgivere ud til landmanden. De gar en tur gennem stalde-
ne og ender i stuehuset, hvor de giver et bud p3, hvad ud-
fordringen er pa den givne bedrift. Alle har deres bud, og
der kommer tveerfagligheden ind.

"Vi saetter os nogle mal, udarbejder en handlingsplan
og felger op. For eksempel arbejder vi grundigt med bud-
getkontrollen, som gdr fra mig videre til fagkonsulenten
tilbage igen og videre til banken. Det er en stor fordel at
have med i banken for landmanden, sa de kan se, at vi ta-
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ger action pa tingene, og de kan nemt gennemskue forbed-
ringerne. Landmandene selv bliver ogsa overrasket over
effekten, og det potentiale vi kan vise dem. Oftest er det
sma ting, der nogle gange skal &ndres for at kunne opna
en betragtelig gevinst. De indsatsomrader, vi prioriterer, er
landmandens beslutning. Vi synligger pa denne made vo-
res vaerdi og viser dem tydeligt, at vi tjener penge til dem.
Som f.eks. nar dedelighed er gaet fra 12 % til 9 %, det er
en konkret gevinst, der er til at fa oje pa og male effekten
af," siger Seren Greve Olesen.

Banken vild med projektet

| Sydbank er landbrugsradgiver Ulla Arnum glad for Sen-
derjysk Landboforenings projekt, som har hjulpet nogle af
hendes kunder.

"En af de positive effekter af sddan en proces er den sto-
re motivation, landmandene meder op med. Det er rigtig
godet, at der rykker et hold ind, som kan kigge hele bedrif-
ten efteri semmene og fa nyteenkning ind pa garden. De
far oje pa potentialet og kan ege indtjeningen. En vigtig
pointe ved denne form for radgivning er, at lesningen fin-
des i effektivisering og ikke ved bare at bygge nyt og sterre,
som kan vaere sveert at finansiere. Jeg oplever, at der er rig-
tig god opfelgning pa de projekter, og det er bade talmate-
riale og beskrivelser til os fra fagkonsulenterne. De far land-
manden til at teenke anderledes,” fortaller Ulla Arnum.

S@OREN GREVE OLESEN var projekt-
manager i SLF, da artiklen blev skrevet.
Nu er han leder i Syddansk Kvaeg
telefon: 7320 2600

sgo@sd-k.dk

MORTEN DAHL THOMSEN
Senderjysk Landboforening
telefon: 73202691 /2028 0511
mdt@slf.dk

Back in Black
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overlevelse

Pa Gammelgard kerer svineproduktioner?, som den skaz-g:'gfva kerne
er ikke leengere lejet ud. Sammen med virksomhedsrddgiverijeld
Askjeer, Jysk Landbrugsradgivning, har s@gﬂﬁ{! Stensgdrd .

fadet vendt den kritiske udvikling. - \

a

vineproducent Bo Stensgard gennemgik et
generationsskifte pa det vaerst taenkelige
tidspunkt i 2006-07, og det kunne maerkes
pa ekonomien, isaer i ar 2009. Her var overvejelserne
oppe, om han skulle afhande slaegtsgarden gennem
fire generationer. Vendepunktet kom dog, da Bo blandt
andet ved et radgiverskifte fik vendt udviklingen. Den
nye radgiver pa garden var virksomhedsradgiver Kjeld
Askjeer fra Jysk Landbrugsradgivning
"Vivar i gang med at gennemfere generationsskifte i
2006-07, og herefter satte krisen for alvor ind, jordpri-
serne faldt, og vores egenkapital forsvandt. Vi havde alle
mulighederne oppe til overvejelse, og det var virkelig
sveert, da det jo er min sleegtsgard. En af grundene til, at
jeg var naet derud, var, at jeg manglede opbakning. En
at sparre med rent fagligt, og det fik jeg, da Kjeld kom
ind i billedet. Det, at fa et zerligt svar, nar jeg spurgte, var

vigtigt, og sa kunne han indgive mig tro pa, at det kunne
lade sig gare, ogsa selvom vi ikke selv troede p3, at det
kunne lykkes. Jeg folte det som en mentor-ordning, og jeg
kunne ringe ham op nar som helst,” fortaeller Bo Stens-
gard om starten pa samarbejdet med Kjeld Askjzer.

Hard og kynisk proces

Virksomhedsradgiver Kjeld Askjeer er selv en erfaren svi-
neproducent, men en trafikulykke sendte ham i 2004 ind
pa en anden sti, nemlig som radgiver hos Jysk Landbrugs-
radgivning.

"Det er hardt og kynisk at skulle lave sadan en Turna-
round, som Bo har lavet, men det handlede jo om over-
levelse. Som radgiver skal man turde ga teet pa — og med
empati sige de ting, der er nedvendige. | dette tilfalde
har det vaeret afgerende, at Bo har gjort, som vi har aftalt.
Han handlede, og det giver effekt,” siger Kjeld Askjeer.
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Svinegard med produktion af torvegrise (30 kg) og slagtesvin

Bedriftens starrelse er ca. 750 arsseer, 9.500 slagtesvin,
14.000 30 kg og ca. 350 hektar jordbrug

Besaetningens sundhedsstatus er red SPF + mycoplastma

Han startede processen med at lave en dynamisk
strategi. Den dynamiske strategi startede med en god
forventningsafstemning og endte ud i en Gameplan, hvor
ferste opgave var at finde de lavthangende frugter.

De ferste hurtige gevinster blev hentet pa markbruget
og pa maskiner. Markbruget havde ikke kert optimalt
i en lengere periode, og da hans markmand sagde op,
blev det straks lejet ud. Ogsa i stalden var der begyndt at
komme store problemer, sa i lebet af tre maneder udskif-
tede han alle medhjalperne, for spergsmalet var, om det
var sygdom i besatningen eller medarbejderne, der var
skyld i de darlige produktionstal.

"Vores dyrlzege Pia Conradsen satte spergsmal ved de
ansattes evner og engagement i produktionen, og efter
flere knap sa heldige episoder i sobesztningen var vi
overbevist om, at driftslederen ikke var den rette. Det
satte en lavine i gang med medarbejdere, der selv rejste,
eller vi matte fyre, og herefter kunne vi starte pa ny med
nyt mandskab,” forteetter Bo Stensgard. | samme ombae-
ring blev lenudgifter gaet igennem med en teettekam.

500.000 kr. for meget i lon

"| starten af processen fik vi ekonomien kigget grundigt
efter, og det viste, at vi kun tjente 5.000 kr. om mane-
den, vel at marke for der skulle betales renter og afdrag.
Medarbejderne fik deres len, men resten sa ikke godt ud.
Kjeld skitserede for mig, hvordan vores lenudgifter 13, og
det viste sig, at de var alt for store, vi I3 % million kr. over
andre af vores starrelse. Sa det blev tilpasset, og vi ansatte
to nye fodermestre og to elever,” forteeller Bo Stensgard.
Med de hurtige resultater blev banken ogsa nemmere at
tale med, og Bos bankradgiver har vaeret helt tet pa pro-
cessen og har fulgt med i forandringerne. Indtil i dag har
han siddet med ved alle gardradsmeder. Nu er gardradet
opgraderet til en gardbestyrelse, dog uden banken.

Turde udfordre medarbejderne
En ting var at effektivisere i produktionen og fa lejet
markbruget ud, men der skulle samtidig ogsa udvikles

i

pa Bos evner som leder. Evner der var til stede, men som
han skulle turde sztte i spil. Derfor gik han i gang med en
lederuddannelse ved siden af og startede med lederud-
dannelsen "Fra strategi til resultater”, som er fortsat som
erfagruppe.

"En af de store opgaver var at fa medarbejderne
motiveret og inddraget i den nye struktur. Landmand og
radgiver skal sammen seette malene og forklare medarbej-
derne, hvad malene er og synliggere malene for dem. Hos
Bo udfordrede vi dem i starten med meget heje mal, men
vi ndede dem, og det gav respekt og skabte motivation,”
forklarer Kjeld Askjaer, der har syv lignende projekter
kerende i ojeblikket.

| dag vurderer begge, at de er kommet forbi de sterste
udfordringer, og forretningen er tilbage pa sporet.

"Hvis sadan en proces her skal lykkes, sa er der fem
ting, der skal prioriteres. Det er at kunne satte sig nogle
malbare mal, lave opfelgning og opfelgning og opfelgning
og til sidst et keempe engagement,” papeger Kjeld Askjeer.

Bo Stensgard er ogsa godt tilfreds med den udvikling
bedriften har gennemgaet.

"|eg feler, at svineproduktionen kerer, som den skal,
og jorden er ikke udlejet mere. Det var ikke helt efter
planen, atjorden allerede skulle tilbage til os, men jeg
har besluttet at se det som en udfordring, som skal lykkes,
sa der er lagt planer for, hvad der helt pracist skal ske i
marken. Der er meget mere struktur pa nu, og i forhold til
medarbejdere sa er malet at have fem medarbejdere, en
fleks-mand, og sa kan jeg fungere som virksomhedsleder,”
siger Bo Stensgard.

KJELD ASKJ4&R

virksomheds- og svinerddgiver,
Jysk Landbrugsradgivning
telefon: 76602386 /24791182
kas@jlbr.dk

TurnAround
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Planteavler Peter Amstrup
vagter samspillet og
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Dynamisk strategi skaber
udvikling hos erfaren landmand

Planteavler Peter Amstrup agter at beholde sin mangeadrige radgiver:
de forstar hinanden og far vendt alt — ogsa de emme punkter.

er er blevet forsket meget i, hvad der far god

radgivning til at rykke for landmanden. Hos

planteavler Peter Amstrup fra Bur ved Holstebro
er der ingen tvivl i forhold til at svare pa det spergsmal.
Han er nemlig overbevist om, at det handler om, at rad-
giver og landmand forstar hinanden.

"Der snakkes i disse ar meget om, at man skal skifte
radgiver i tide og utide for at opna sterst udvikling. Det er
jeg ikke enigi. Jeg far rigtig meget ud af at fa radgivning
af min planteavlisradgiver, som jeg har haft i mange ar, og
som jeg agter at beholde,” siger Peter Amstrup, der driver
en gard med kviehotel og 266 ha jord.

For tiden er han i gang med et radgivningsforleb fra rad-
givningscenter Heden & Fjorden, hvor planteavisradgiver
Bent Hedegaard deltager.

"Det har veeret vigtigt for processen at fa lavet en stra-
tegi, der feltes naturlig for Peter, og det er lykkedes. Sa i
dag arbejder vi ud fra en dynamisk strategi, hvis delemen-
ter vi har vaeret i gang med atimplementere i lidt over to
ar. Det vil sige, at vi nu kan male effekterne af indsatsen
indtil nu. Den dynamiske strategi giver landmanden det
totale overblik, da vi 'klipper bedriften op i delelementer
og opstiller mal for hver enkelt element, sa vi kan male
de enkelte resultater i kroner og ere. Desuden giver det
altid indsigt i nye muligheder pa bedriften,” forklarer Bent
Hedegaard.

Giver det totale overblik

Selvom Peter Amstrup er en erfaren landmand, sa var
han ikke sen til at reagere pa tilbuddet om at fa lagt en
dynamisk strategi.

"Jeg herte om det nye projekt og sprang pa med det
samme. Det har betydet, at jeg har faet skabt sterre
overblik over min bedrift, og vi har faet diskuteret nogle
emme punkter. En af de ting vi kan se, der er kommet

BENT HEDEGAARD, souschef,
Plante & Milje, Heden & Fjorden
mobil: 2441 2426

bh@hflc.dk

Dynamisk Salgsstrategi

ud af det, er f.eks., at jeg kebte for meget foder ind til
kvie-hotellet; det er nu reduceret, og samtidig har vi eget
tilveeksten. Begge dele har selvfolgelig vaeret positive for
regnskabet,” fortaeller Peter Amstrup.

Som en del af dynamisk strategi er lavet en dynamisk
salgsstrategi. "Det er ikke en standard salgsstrategi, jeg
har faet trukket ned over hovedet, men den er opstaet og
sammensat ud fra de samtaler, Bent og jeg har haft i lebet
af aret,” forteeller Peter Amstrup. Bent Hedegaard fortsaet-
ter: "Salgsstrategien er lavet pa skemaform, sa Peter feler,
at den er nem at overskue og anvende.”

Lesninger skabes i fallesskab

Bent Hedegaard har fungeret som planteavlisradgiver i
10 ar hos Peter Amstrup, og her vaegter Peter Amstrup
samspillet og ligevaerdigheden i samarbejdet.

"Det, at vi i faellesskab skaber lesninger, har stor vardi
for mig. Nar vi star over for problemstillinger, sa snakker vi
om det, og kraever det en @ndring, sa sker det. Selvom vi
diskuterer flere lesningsmuligheder, ender vi altid med at
aftale, hvilke handlinger vi ivaerksaetter. Sa nar Bent kerer
fra garden, har vi aftalt, hvem der gor hvad, og jeg er der-
for aldrig i tvivl om, hvad jeg skal gere. Vores kemi passer
godt sammen, og derfor lytter vi meget til hinanden. Vi
har ogsa indfert Fer- og Efter-hest-meder, hvor vi diskute-
rer igennem, hvad der gik godt, og hvad gik mindre godt.
Sa vi ikke laver samme fejl igen naeste ar,” papeger Peter
Amstrup.

Bent Hedegaard er helt enig i Peter Amstrups udlaeg-
ning, og han tilfejer: " Vi kan glaade os over de samme
ting og irritere os over det samme. Selvom det er Peters
penge, sa irriterer det ogsa mig, hvis noget ikke forleber
godt. Jeg har den teoretiske viden, der gor, at samspillet
giver effekt, og da Peter har et abent sind, tager han godt
imod radgivningen og ferer den ud i livet. Vi har lebende
telefonisk kontakt, hvor vi felger op pa det, vi har aftalt,
og sa snart vi ser et eller andet, giver vi feedback, bade
nar det er godt og skidt. Det er ogsa vigtigt for mig som
radgiver at synliggere, at vi nar de mal, vi setter, og at min
radgivning har effekt for landmanden.”

I



Landmand Jens Troelsen er ikke kommet siddende til sin fremgang.
Og efter at have deltaget i projektet 'Lean i Kvaegbruget' kan han notere |
savel en ekonomisk gevinst som bedre arbejdsgange pa bedriften. ||

tekst CLAUS QUIDING | | foto DAVID BERING
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26 LEAN I KVAGBRUGET

rojektet 'Lean i Kvaegbruget' blev i 2012 karet til

Arets projekt i DLBR. Projektet tog sit udspring

hos Videncentret for Landbrug, Kvaeg, der
sosatte deti 2010 som et udviklingsprojekt med special-
konsulent Ulrik Toftegaard Jensen for bordenden som
projektleder. Projektet har haft succes i alle led gennem
DLBR, nemlig pa Videncentret for Landbrug, pa de lokale
DLBR virksomheder og hos landmandene. Der har vaeret
kort tid fra projektstart til effekt hos landmanden, og
det har givet energi i alle led. Malet med projektet var at
skabe mere vaerdi pa bedrifterne med feerre ressourcer.
Der var 23 konsulenter og 80 landmand med i projektet,
hvor radgiverne fik uddannelse, treening og stette i at kere
Lean-processer.

"Der er ingen tvivl om, at man i Lean-projektet fik
implementeret et let tilgeengeligt veerktej, og at det
respektfulde samarbejde mellem projektledelse og pro-
jektdeltagere skabte forretning meget hurtigt. Radgiverne
leerer at tage afseet i kundens behov — at seette mennesket
for fagligheden, laerer at stotte en proces som et meget
effektivt vaerktej i radgivningen. De far bade nye kunder,
nye opgaver og nye kompetencer samt et langt bedre for-
hold til de kunder, der er med i Lean. De lokale centre far
en sterre omsaetning ved at fa et nyt og populaert produkt
at tilbyde kunderne. De centre, vi har talt med, har ogsa
gennem Lean eget samarbejdet pa tveers af faggrene,
fordi det er naturligt og lettere med brug af Lean,” fortael-
ler,” Ulrik Toftegaard Jensen.

Hurtig gevinst for landmanden

Tre af de lokale radgivere, der deltog i projektet er Mette
Fjordside, Heden & Fjorden, Mette Thorhauge, Lemvig-
egnens Landboforening og Anna-Sofie Kjaersgaard,
Vestjysk Landboforening. De forklarer her, hvad de kan se
af fordele ved at implementere Lean i bedriften.

"Lean er pa modtagerens praemisser, og det giver succes.
Landmandene far et veerktej, der far medarbejderne til
at engagere sig i forbedringer med hjertet. Engagerede
medarbejdere, der tager ansvar, er en drem for enhver ar-
bejdsgiver, og det er en stor ledelsesmaessig udfordring at
opna det. Har man faet motiveret medarbejderne, sa sker
forbedringerne hurtigt og med stort engagement. Det er
noget af det, mange landmaend har sveert ved, sa det har
veeret en god oplevelse. Det var fra starten et anderledes
projekt, hvor 'plejer’ ikke var med ombord, og mennesket
var i centrum, frem for et specifikt fagligt mal. Malet var i
stedet at fa landmand og radgivere til at skabe enskede
forandringer, og den konkrete forandring, var bestemt af
landmandens behov.”

Landmand Jens Troelsen kan hurtigt tilslutte sig rad-
givernes vurdering, og han kan efter at have deltaget i
projektet bade se en ekonomisk gevinst og bedre arbejds-
gange pa sin gard.

"Kveegbender har ikke varet vant til, at sa mange ting
er satisystem. Det er en enorm omvaltning for os at ga
fra 35 til 450 keer og fa en masse medarbejdere, hvilket
er en stor udfordring at fa til at fungere. Det har vi aldrig
lert, og her er Lean en keempe hjzlp. Celletallet er faldet
fra 250 til lige omkring 200. Det undrer mig rigtig meget,
hvorfor det er faldet lige pa det tidspunkt, som det er. Det
er der ingen logisk forklaring pa, ud over at malet om at
komme under 200, er blevet synligt, og vi har snakket om
det pa tavlemeder. Medarbejdere er selv blevet opmaerk-
somme pa malkerutiner og har taget mere ansvar for, at
aftaler bliver overholdt. Jeg vil tro, jeg kommer til at tjene
125.000 kr. ekstra naeste ar, ved at havde forbedret cel-
letallet til under 200,” vurderer Jens Troelsen.

Opfolgning afgerende
Forventningsafstemning er et baerende element i Lean,
hvor der hele vejen har vaeret teet kontakt mellem projekt-
medarbejderne og de lokale radgivere.

"De praktiske erfaringer er blevet samlet op straks,
og vaerktejerne er lebende tilpasset til den praksis, de
skal fungere i. Opfelgning har der vaeret meget af bade
hos konsulenterne og hos landmandene, det har holdt
processen i gang, og det sikrer fremdrift og opsamling af
erfaringerne. | Lean-projektet blev erfaringerne fra DLBR
konsulenterne og vores egne erfaringer fra opfelgning
hos landmandene heijt prioriteret,” siger Vibeke Fladkjaer
Nielsen, Lean-konsulent Videncentret for Landbrug,
Kvaeg.

Ny made at radgive pa
Selve konceptet indebaerer ogsa en ny form for rad-
givning, hvor radgiveren understetter processen, nar
landmand og medarbejdere skal lzere at bruge det nye
vaerktoj til forbedring af produktionen, mens det er land-
manden og medarbejderne, der er fagligt kompetente og
bruger deres viden til at selv at treeffe beslutningerne.
"Der var mange ting i spil, som gav succes i dette
projekt. Vi havde fra starten et klart mal, det var sat stort
op med uddannelse, treening og opfelgning. Radgiverne
valgte selv at ga med ind i projektet, og lederne pa de
lokale radgivningskontorer blev orienteret om projektets
mal og skulle committe sig til at evaluere resultaterne
ved projektets afslutning. Desuden var der en lille grad af
selvbetaling bl.a. i uddannelsen. Opfelgningen har vaeret
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Sammen med specialkonsulent Ulrik Toftegaard Jensen har Lean-konsulent Vibeke
Fladkjer Nielsen, Videncentret for Landbrug, Kvaeg, staet i spidsen for Lean-projektet.

planlagt fra starten, sa lederne vidste, hvad de ville blive
malt pa fra projektets start, og i januar 2013 kontaktes
lederne igen med henblik pa at evaluere resultaterne af
projektet. Det sammenholdt med et stort engagement
fra resten af projektmedarbejderne her fra stedet samt
de lokale DLBR Lean-radgivere gav det gode resultat,”
pointerer Ulrik Toftegaard Jensen.

De deltagende landmaend er heller ikke glemt og kan
forvente masser af fokus det kommende ar fra deres
radgivere.

"Vores Lean-konsulent, Anna-Sofie Kjaersgaard, kom-
mer stadig og felger op pa tavlemeder ind i mellem,
nogle gange kombineret med et andet radgivningsbeseg.
Bagefter far vi snakket om, hvad vi kan gere bedre, og om
vi husker at fa det hele vendt pa tavlemedet. Det vigtigste
er, at hun kan fortzelle, hvad andre ger. Det er rigtig godt
med inspiration, hun har maske set noget et andet sted,
der ogsa kan fungere her hos os,” papeger Jens Troelsen.

ULRIK TOFTEGAARD JENSEN
projektleder 'Lean i Kvaegbruget’
Videncentret for Landbrug, Kvaeg
telefon: 87405254 /21717745
utj@vfl.dk

VIBEKE FLADKJ/ZR NIELSEN
lean konsulent, fagligt ansvarlig
'Lean i Kvaegbruget’
Videncentret for Landbrug, Kvaeg
telefon: 87405514 /2120 2556
vin@vfl.dk

METTE THORHAUGE, kveegradgiver
Lemvigegnens Landboforening
telefon: 9663 0561 /4016 1830
mt@lemvig-landbo.dk

METTE HORDSIDE, kvagradgiver
Heden & Fjorden radgivningscenter
telefon: 2368 9154

mef@hflc.dk

ANNA-SOFIE KJAERSGAARD, kvaegradgiver
Vestjysk Landboforening

telefon: 4094 9554

ank@vjl.dk

Lean i Kvaegbruget
leankvaeg.dk
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P& Mikael Nerby Lassens farste '-

radgivningsmade talte radgiverne

ikke om @konomi, men om DiSC- ‘
profiler. Det blev en ojendbner. -

L ar
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tekst CLAUS QUIDING | | foto DAVID BERING
n personlighedsprofil fik for to arsiden afge-
rende betydning for Mikael Nerby Lassens made
at drive landbrug pa. Efter at have stresset rundt

i et par ar, hvor han blot kunne se resultaterne i kveegbe-
s@tningen blive ringere og ringere, var overvejelserne om
atafhande landbruget oppe at vende. Men'i stedet for
at lukke bedriften gik han i gang med en proces for at fa
vendt tilbagegangen til fremgang.

"Vi havde pa det tidspunkt virkelig rrug for at fa vendt
betten, men det kom som en stor overraskelse for mig,
at det rent faktisk var oppe i betten pa mig, at der skulle
@ndres noget,” griner Mikael Nerby Lasseni@ghentyder
til, at han startede med at stoppe nedturen ved at fa lavet
en personlighedsprofil. .

| “n

Ham selv der skulle udvikles ¢ N
Mikael Nerby Lassens ekonomiradgiver Benny Lage fra
Jysk Landbrugsradgivning var pa det tidspunkt i fuld gang
som tovholder i demoprojektet Kovending fra Dansk™
Kvaeg. Og Mikaels situation passede perfekt ind i deram-
mer. L g

"Vi skulle ikke redde landmandens verden, det skulle
han selv. Derimod skulle vi motivere ham og ege lysten til
at drive virksomhed. Vi skulle synliggere for ham, at der
var muligheder i hans bedrift. Vi startede med at lave en

skriftlig kontrakt med Mikael, hvor han lovede at ville se
pa alle 'hellige keer’ og committede sig til at spille positivt
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med pa de forandringer, der skulle til.

et robustaaét t gd i gang med
derfor var det me vigti ikdelskone Inge var med
i processen. Det er af] dréhde, a ﬁde@evnerne er til at
fa oje pa, 0 idste,Wiikael havde dem.Jeg kunne ogsa
maerke, at lysten ikke var helt slukket, selvom den var
meget langt vaek, derfor gfk vii gang'qid kovendingen -
hos ham,” fortaeller Benny Lage. ~

-
Okonomi kom bag i keen -
Jysk Landbrugsradgivming sendte tre radgivere ud til
Mikael, det var Ben m gl%gng;ni!(onsulent,_en
planteavlsradgiver grédgivé[}l_fé_mqg_rne
optradte Benny La amemaster’ ellerfacilitator for
processen, mens dre déltagehdé'k(')ﬂé:gél;:rﬁ'é"'fé VRl R
rste mode husker-Mikael tydéligt at + .
tokonori. Derirod bley dersnakket . -
der Bhy‘_fim-tldfg lavet

il IW",; ‘i, . e~

- o B B 250y, Yoy
kael. Det startsk t pa-en proces, hvordei s ar;s_"n TR -
medtes qlngqr}lugen,hvorMikg_qu Q%J?ge ﬁkiopgave;r“_ :§: “ﬁ

L] b‘

hver gang o e
"Vilavede kortefter en analyse af eko'ﬁfnmien, ogden - -:?
vi?e, atde la blandtde 10 % ringeste. Me'r].jeg havde fg! Y oe
starten en fgrnemmejlse,d'f, at detvar Mikael som leder,
der skulle arbejdes med forst. Man soger ofte den samme
mennesketype som en sely, og det er ikke godt. Proces-
sen foregik med en coachende tilgang, det vil sige, at jeg
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Virksamhedsrd gber Benny Lage og hansikelleger har
medvirket til at lefte Mikael Nerby Lassens bedrift op
blandt den bedste tredjedel.

stillede mange spergsmal og ikke kom med for mange
svar, sa ejerskabet for forandringerne mest I3 pa Mikaels
skuldre. Det gav ham ogsa motivation, da han helst selv
vil tage beslutningerne. Den coachende tilgang tvang
ham ogsa til at reflektere over de beslutninger, han havde
taget historisk set,” forklarer Benny Lage.

DiSC-profilen blev grundlaget for de @&ndringer, der
blev igangsat pa garden.

"Vi fik sat ord p3, hvorfor jeg reagerede, som jeg gjorde i
forskellige ledelsessituationer. Det var et wake-up-call for
mig, for jeg vidste jo, at noget var galt. Jeg teenkte, at jeg
matte knokle det op igen og gik derfor meget i stalden.
Men efter at vaere blevet bevidst om min egen personpro-
fil kunne jeg jo godt se, at jeg skulle ud af stalden, og at
min bedrift havde bedre af, at jeg ansatte en dygtig med-
arbejder, og sa skulle jeg bruge min tid pa noget andet.
Det, at have de rigtige medarbejdere, kan jeg se effekten
af nu,” understreger Mikael Nerby Lassen og tilfejer, at
det har vaeret vigtigt for ham, at der var konsulenter at
stotte sigop ad i den periode, da det var en svaer opgave
atgaigennem.

Kompetent bestyrelse tradte ind pa garden
Den 43-adrige landmand havde dog sine overvejelser,
inden han takkede ja til radgivningen.

"Det var jo et lidt fluffy produkt, jeg kebte, som jeg lige
skulle tage tillab til at springe med pa. Og nar jeg fortzeller
kolleger om det i dag, har jeg da ogsa lidt sveert ved at
selge det, men jeg har jo oplevet effekten pa egen krop,
sa prisen for radgivningen har tjent sig selv hjem mange
gange. Vi skabte hurtigt nogle resultater i kostalden, som
var med til at motivere mig yderligere. Jeg har i den grad
faet helhedsradgivning — jeg felte, at der pludselig tradte
en kompetent bestyrelse ind af deren, og det har vaeret
sundt. Jeg overvejer ogsa at lave et gardrad,” siger han.
Det var altsa en @&ndret ledelsesstil, der var neglen til suc-
ces pa Mikaels kveeggard, og det har betydet en anderle-
des hverdag og andre arbejdsopgaver for medarbejderne.

i

"Vi er blevet bedre til at supplere hinanden og forsta
den enkelte medarbejder. Vi opdagede, at ham, vi havde
i marken, havde en profil, der passede bedre til staldar-
bejde, sa det @ndrede vi med det samme. Vi er nu meget
bevidste om at anszette de rigtige folk. Nu kan jeg se,
hvorfor det maske er gaet skaevt med tidligere medarbej-
dere, eller i hvert fald hvordan jeg kunne have faet mere
ud af dem, hvis jeg havde kendt deres personprofil. Jeg er
blevet bedre til at felge op pa arbejdet i stalden og er helt
klart blevet en bedre leder, men kan samtidig se, at der
er omrader, hvor jeg kan forbedre mig. F.eks. ved MUS-
samtaler, som jeg nu forstar vigtigheden af, men stadig er
lidt usikker pa,” fortaller han.

Pa vej op blandt den bedste tredjedel

Nu halvandet r efter Benny Lage satte processen i gang,
har Mikaels bedrift |oftet sig fra at vaere blandt de 10 %
ringeste til at neerme sig den bedste tredjedel, og det
har selvfelgelig haft stor betydning for bankens syn pa
bedriften.

"Vi kom hurtigt et skridt foran banken og kunne doku-
mentere, hvor langt vi var ndet, da der var tydelig effekt
bag de nye tiltag. Her halvandet ar efter har vi kun meder
hver tredje maned, det er lige sa stille gaet fra ugentlige,
til manedlige meder, og til nu en gang i kvartalet,” fortael-
ler Benny Lage. Han har pt. flere bedrifter med i lignende
projekter, de fleste med samme positive effekt.

"Det har veeret hjlp til selvhjaelp —jeg gik med store
overvejelser om, hvorvidt jeg skulle stoppe som land-
mand, sa da tilbuddet kom fra Benny om dette projekt,
var det pa et helt rigtigt tidspunkt. | dag er det mildest talt
en del sjovere at komme i stalden, og lysten er storre end
nogensinde. Nu skal afregningen bare stige, men vi kan
dog glaede os over at have gode udbytter i bade mark og
stald,” slutter Mikael Nerby Lassen.

BENNY LAGE, virksomhedsradgiver
Jysk @konomi & Strategi,

Jysk Landbrugsradgivning

telefon: 76602174/ 2557 9835
bel@jlbr.dk

Jysk TurnAround (Kovending)



OM PROJEKTET
Dette magasin er et produkt i projektet Left Bundlinjen, delprojekt 'Effekt

og Proces'.

Projektet arbejder pa tvaers af andre projekter og har fokus pa at stille
processer og vaerktejer til radighed i alle led fra projekter pa Videncentret
for Landbrug, via DLBR eller andre, der arbejder sammen om at sikre, at

projekter og radgivning ndr ud og skaber vaerdi pa landmandens bundlinje.

Formalet med projektet er at samle og videreudvikle vaerktojer til
effektskabelse, processer og effektmaling. Vaerktejerne stilles til rddighed
pa Landbrugsinfo. Her findes ogsa historierne om Best Practice i rddgivning
og projektledelse. Endvidere trumfkortene og teorierne bag disse. Via
hjemmesiden bliver det ogsa muligt at vurdere sig selv i forhold til, hvor
godt man mestrer trumfkortene, og at finde kompetenceudvikling, der kan

understette én i at komme til at mestre hele spillet.

Laes mere pd landbrugsinfo.dk/raadgivning/raadgivningsmetoder
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