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Økonomistyring

Økonomistyring handler om at træffe og gennemføre 
rationelle beslutninger

Virksomhedens strategi gennemføres som planlagt og 
rejse advarselssignaler, hvis der opstår uforudsete 
hændelser eller hvis grundlæggende forudsætninger 
ændres undervejs
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Erfaringerne fra deltagere  ->   rådgivningsvirksomheden

Erfaringerne fra deltagere -> projektet -> DLBR 



Deltidslandmanden har ikke behov for økonomistyring 

Men vil gerne:

• Vide om man kan gøre det bedre som landmand

• Vide om pensionsindbetalingerne er optimale

• Vide hvor meget man må forvente at skulle betale i skat sidst på året

• Vide hvordan kassekreditten ser ud når året er omme 

• Vide om det var en god idé at forpagte de ekstra hektarer

• Sikre sine værdier i ejendommen og få det optimale ud af et salg

Hvad siger deltidslandmanden så:

Sagt på rådgiver-sprog: Ja, deltidslandmanden har brug for økonomistyring
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Tal så det er til at forstå…

Alle snakker om 
benchmarking, men ingen 

fortæller hvad det er
Råbalance – hvad er det 

for noget?

Fortæl mig hvad jeg kan 
bruge det til

Hvad er værdien af 
jeres produkter og 

ydelser?



Økonomiprodukter til deltidslandmænd

Hvad kan indholdet 
være i relation til 
deltidslandmand 

Hvad er fordelen for 
deltidslandmanden

Hvad er udbyttet for 
kunden

Hvad er udbyttet for 
DLBR-virksomheden

Ø90 Online
Kasseregistrering, 
lynmoms, råbalance og 
evt, budget og opfølgning.
Se de enkelte dele 
nedenfor

Der kan løbende være 
bogført og landmand kan 
udskrive råbalance når 
han har brug for det.
Der er et større incement 
fra både landmand og 
assistent til at få 
kontoplanen tilrettet

Landmanden har 
fingeren på pulsen (hvis 
det er vigtigt)
Når der er bogført kan 
der trækkes en 
råbalance, der hurtigt kan 
afslutte diskussionen om 
status og hvad der er 
plads til i det kommende 
kvartal.
Stort ejerskab til egen 
økonomi

Man får knyttet kunden 
tættere, idet det bliver 
sværere at skifte fra Ø90, 
når man som landmand 
også bruger det som 
bogføringsmodul.

Kasseregistrering Se ovenfor

Fakturering Ikke relevant for ret 
mange

Har ikke styr på om det 
kan være økonomisk ok 
at anvende for de, der 
har en form for direkte 
salg, f.eks kød.

Professionel fakturering ?

Statusseddel Online udfyldning af 
statusseddel

Relevant hvis man 
anvender Ø90 online

Fri for papir og 
tilbagesenddelse

Fri for indtastning

Automatisk data En del deltidslandmænd 
bruger lokale 
leverandører, der ikke er 
tilmeldt, men det må 
komme an på den 
konkrete situation

Mindre bogføring Arbejdslettelse arbejdslettelse



Økonomiprodukter til deltidslandmænd

Hvad kan indholdet 
være i relation til 
deltidslandmand 

Hvad er fordelen for 
deltidslandmanden

Hvad er udbyttet for 
kunden

Hvad er udbyttet for 
DLBR-virksomheden

Budget Hurtigt budget – 5 års 
overslag med kalkule

Hurtigt overslag på 
investering eller ændring 
i produktion. F.eks hvad 
betyder det at sætte 
slagtesvin ind

Mulighed for at vise at 
man kan levere 
rådgivning

Årsbudget med
Indlæsning af sidste års 
regnskab og tilretning til 
krav til indtjening

Ved større investeringer 
eller omlægning er der 
overblik over udvikling af 
resultat og likviditet

Budgetopfølgning Hænger uløseligt sam-
men med ovenstående

Råbalance
Landmænd med Online 
trækker råbalance når der 
er bogført

Hvis man som landmand 
selv laver 
kasseregisteringen, vil 
det være oplagt at man 
også får glæde af 
råbalance

Løbende overblik og 
ejerskab til egen 
økonomistyring

Dejlige kunder, der 
garanteret har spørgsmål 
til opfølgning.
Gode ambassadører

Spark-døren-ind service 
umiddelbart efter 
halvårsmoms fra 
økonomikontoret til de 
deltidslandmænd, hvor 
kontoret bogføring og 
moms

Uden besvær status på 
økonomien

Mulighed for i 2. halvår at 
disponere, så man –
også i skat – fremstår 
som virksomhed

God indgang til kontakt 
og evt. opfølgende 
opgave

Viser at I vil kunderne

Skatte regnskab / 
flexregnskab

Med og uden 
virksomhedsordning

Skatteoptimering og 
mulighed for enkel 
virksomhedsordning

Sikkerhed for at opfylde 
myndighedskrav og 
modvirker at skat 
opfatter virksomheden 
som hobby

Generelt gode 
regnskaber at fylde huller 
med i produktionen



Økonomiprodukter til deltidslandmænd

Hvad kan indholdet 
være i relation til 
deltidslandmand 

Hvad er fordelen for 
deltidslandmanden

Hvad er udbyttet for 
kunden

Hvad er udbyttet for 
DLBR-virksomheden

Årsrapport For de deltidslandmænd 
der har en produktion, 
hvor der er fokus på 
resultat i produktionen og 
hvor relevante analyser 
giver værd.

Kræver en produktion af 
en vis størrelse.

Relevante analyser kan 
være:

Mulighed for bedre at 
analysere årets resultat 
end ved et 
skatteregnskabet alene.

Kan være en fordel i 
forbindelse med 
optagelse af lån mm.
Giver mulighed for 
benchmarking og 
relevante analyser til de 
landmænd, der gerne vil 
vide, hvor de tjener 
pengene

Fundament for at kunne 
levere en del andre 
ydelser , f.eks. 
benchmarking

Opmærksomhed på at 
salg af årsrapport, der 
ikke bruges til noget vil 
opleves som en dyr 
løsning

Fremskrivning af nudrift

Med mulighed for at 
korrigere 
fremskrivningsprocenter

Hurtig og billigt billede af 
krav til indtjening i det 
kommende år

Fantastisk nem måde at 
få ”budget” for en enkel 
drift ud de store udsving. 

Nemt at se hvilke kunder, 
der har behov for 
rådgivning eller evt. et 
egentligt budget

Mål og potentiale Fokus hvor der er 
mulighed for at øge 
indtjeningen i 
produktionen

Oplevelse af at 
regnskaber skaber 
merværdi og ikke blot er 
en gennemgang af tal

Meget nem disposition 
for fokusområder ved 
gennemgang af 
årsrapporten

Driftsgrensanalyse Mulighed for 
benchmarking på 
udvalgte driftsgrene, 
f.eks kornproduktion, 
kartofler, slagtekalve eller 
-svin

Hvor er jeg som 
deltidslandmand god og 
hvor kan jeg blive 
inspireret af andre

Jo flere 
deltidslandmænd, der er 
med i ØDB, jo bedre 
benchmarking for de, de 
ønsker det



Økonomiprodukter til deltidslandmænd

Hvad kan indholdet 
være i relation til 
deltidslandmand 

Hvad er fordelen for 
deltidslandmanden

Hvad er udbyttet for 
kunden

Hvad er udbyttet for 
DLBR-virksomheden

Benchmarking
Virksomhedsanalyse på 
tilsvarende 
deltidsbedrifter
Eller produktionsanalyse 
på udvalgt 
produktionsgren

Sammenligning med 
andre bedrifter der ligner

Inspiration til 
fokusområder

”blive bekræftiget i at jeg 
er god”

Nemt at give merværdi 
for kunder, der 
sammenligne

Input til erfagruppe

E-arkiv
Papirer samlet og nem 
adgang til fakturaer

Ingen problemer med at 
se bilag, der er afleveret 
til økonomikontoret. 
Nemt at slå op i stedet 
for at bladre i mapper

E-faktura
Kræver at 
deltidslandmanden har 
leverandører, der levere 
e-faktura. 

Hvis der anvendes 
mange små lokale 
leverandører kan det 
være svært at se 
fordelen. Så det er 
individuelt.

Nem bogføring – og 
konkurrencestærk pris 

Knytter kunderne tættere 
til kontoret, da det bliver 
sværere at skifte en 
privat revisor





DB Kødkvæg

Regneark til benchmarking af 
kødkvægsbedrifters 
produktionsresultat

Findes hos kødkvægrådgiverne

DB_Kødkvæg.xls



Workshop for deltidsrådgivere 

VirksomhedsRådgiverens
Værktøjskasse 

19. november 2013

Specialkonsulent forretningsudvikling 
Ivan Damgaard

http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm


VÆRDIER
ADFÆRD

VÆRDIER

MISSION

VISION

HANDLINGS
PLANER

MÅL

STRATEGISKE
INDSATS-
OMRÅDER

Budgetter

Strategisk implementering
Handlinger og  operationalisering

STRATEGISK ANALYSE



1. kontakt Analyse Definere opgaven

Vækst

Diversifikation
Forretningsudvikling

Optimering

Turn Around

Implementering

Strategisk rådgivning

Sætte holdet

Virksomhedsrådgiveren – Faser, Roller og Opgaver 

1. 2.

3.

Dynamisk strategi

Følge op, sparre, sikre drift

Risikohjulet

Procesledelse

Projektledelse

Før

0.

Faser

Løsning/tilbud



Værktøjskassen
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Værktøjskassen - formål

Kundefokus
Fokus på relations marketing og værdiskabende samarbejde
At fremme dialogen med kunden
At analysere kunden og virksomheden helt overordnet

Vision og Mål
Udfordringer
Potentialer
Behov  

At få startet op professionelt med VirksomhedsRådgivning til 
kunden, dvs. hvor skaber vi mest værdi i forhold til kundens 
vision/mål/behov/ønsker, de udfordringer han står overfor og 
de potentialer der er i virksomheden



Før første kontakt
- Indsamling af relevante data om kunden

- CRM system
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Før 1. kontakt
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Vigtige inputs
Virksomhedens data
Årsrapport
Budget
Dynamisk strategi
Benchmarking
Kolleger
Naboer
Andre inputs, f.eks.:

Udtræk fra Økonomidatabasen
Udtræk fra Kontorløsningen
Udtræk fra fag-faglige databaser



Segmentering

Positionering

Løsning

Koncept



2008 2020*

Mælkeproducenter 5.100 1.900

Svineproducenter 3.800 1.700

Specialiserede: planteavl, mink m.v. 6.500 3.500

I alt fuldtidslandmænd 15.400 7.100

Deltidslandmænd 28.000 15.000

Jordbrugsbedrifter i alt 43.400 22.100

Landbrugs markedet – antal bedrifter 

*2020 - Fremskrivning fra Fødevareøkonomisk Institut



Livsstil
- Merværdi

Liebhaver
-Portefølje

Bulk
- Traditionel produktion

Pioner
- nye forretningsområder

Deltidslandbrug



1. Kontakt
- Pr. telefon

- Med en af kundens fag-faglige rådgivere
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1. kontakt



Fra produktsalg til SPIN-salg

DIG!
Din virksomheds DNA

Hvad kan vi sælge til kunderne?

Hvordan kan vi nå flest kunder mest 
effektivt?

Hvad er vores forhold til kunderne? Hvilke 
forhold bør vi etablere?

Hvordan kan vi tjene penge på vores 
kunder?

Hvilke ressourcer, kompetencer, processer, 
værdier, historier, brand, mennesker, 
principper, m.v. skaber værdi for kunden?

DEM!
Kundens DNA

Hvad er kundens problemer, drømme, 
behov, mål?

Hvordan kan vi hjælpe kunden med at 
løse/opfylde disse?

Hvad er den specifikke ydelse som svar på 
dette behov?

Hvorfor vil kunden vælge vores virksomhed 
frem for alternativer?

Hvordan oplever kunden os?

Hvordan foretrækker vores kunder, at vi 
adresserer dem?

Hvilken værdi vil kunden betale for?



Analyse
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Analyse
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Forstå kunden 
Søren Kierkegaard, 
i “En Ligefrem Meddelelse”, 
1859 

”At man, når det i sandhed skal lykkes en at føre et 
menneske hen til et bestemt sted, først og fremmest 
må passe på at finde ham der, hvor han er, og 
begynde der” 

”For i sandhed at kunne hjælpe en anden må jeg 
forstå mere, end han - men dog vel først og 
fremmest forstå det, han forstår. Hvis jeg ikke gør 
det, så hjælper min mereforståen ham slet ikke” 



Det blanke stykke papir
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Analyseværktøj
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VIRKSOMHEDSANALYSE
Styrker at bygge på

1.

2.

3.

4.

5.

Svagheder at adressere

1.

2.

3.

4.

5.

Muligheder at kapitalisere

1.

2.

3.

4.

5.

Trusler at minimere 

1.

2.

3.

4.

5.

Sikre usikkerheder

1.

2.

3.

4.

5.

Vigtige forandringer

1.

2.

3.

4.

5.

Bastioner at forsvare

1.

2.

3.

4.

5.

Områder at aflære

1.

2.

3.

4.

5.

Top 3 udfordringer

1.

2.

3.

Top 3 potentialer

1.

2.

3.

Analyseværktøj



VisionVision

Strategisk intention

Værdier

Hvordan vi vil sammen

Mission
Hvad vi repræsenterer

Mission
Hvad vi repræsenterer

Hvad vi sigter efter

Mål – Hvordan vi konkretiserer visionen

Analyseværktøj



Bedriftens 5 års plan

Hver produktionsgren skal være international 
konkurrencedygtig på udbytte og omkostninger. 
Formålet er at bedriften til alle tider er salgbar.
I den strategiske udvikling er arbejdsglæde og 
økonomisk råderum vigtige værdier.

Entreprenørvirksomhed
Omsætning ca. xx kr.

Mælkeproduktion
Brutto udbytte ca. xx kr.

Dynamisk strategi
- Virksomhedsbeskrivelse - Oversigtskort over bedriften

Biogasanlæg
Omsætning ca. xx kr.

Markbrug
Brutto udbytte ca. xx kr.

750 ha

JB 1 til JB 3

Kan vande ca. 80%

370 ha græs
40 ha majs
100 ha fremavls korn
80 ha havre
160 ha grønkorn

450 malkekøer

4 mio. kg mælk årligt

2 separations afsnit

40 pladser i en indvendig
Delaval karussel

Samt 3.500.000 KW varme

Der produceres ca. 
2.740.000 KW el

Salg af gylletanke
Omsætning ca. xx kr.

Vindmøller
Omsætning ca. xx kr.

Svin
Brutto udbytte ca. xx kr.

Årligt produceres
2.500.000 KW/T

Blå SPF

Indkøb ved 30 kg

Produceres
7.000 slagtesvin

2 stk. 600 KW vindmøller

Autoriseret kloakmester

Forhandler af AgriTank

1 stk. vindmølle i Tyskland

Analyseværktøj





Profitzonen

YDELSER KUNDERINFRASTRUKTUR

Omkostnings struktur Betalingsstrømme

Produkter og ydelser Kunde

segmenter

Ressourcer og 

Kerne

kompetencer

Netværk og 

Partnere

Nøgleaktiviteter

Distributions

kanaler

Kunde 

relationer

Skabe værdi Levere værdi Værditilbud

VÆRDI FANGST

Business Model



Benchmarking

Virksomheden benchmarket mod de 10-25% bedste
med samme produktion, muligheder, udfordringer

Unikke områder
Vigtigste udfordringer
Vigtigste potentialer

Analyseværktøj



Definere opgaven
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Definere opgaven



Tre typer rådgivning

1.
Strategi

2.
Strategiimplementering

3.
Forretningsudvikling

Landmandens 
udfordring

Finde ud af hvor bedriften 
overordnet skal hen og 
hvordan den kommer
derhen

Finde ud af hvordan bedriften 
implementerer en overordnet
strategi

Finde ud af hvordan bedriften 
udvikler kerneforretningen eller 
ny forretning

Rådgiverens 
værdiskabelse

Skabe klar retning for 
bedriftens udvikling

Iværksætte
strategiimplementering gennem 
valg af rigtige metode og yde 
hjælp hertil

Udvikle det eksisterende 
forretningsgrundlag og 
forretningsmodel hos 
landmanden eller bygge nye

Rådgiverens
leverancer

• Situationsanalyse
• Afklaring af muligheder
• Afklaring af strategiske 

valg
• Formulering af klar 

strategisk retning
• Nedbrydning på 

overordnet strategiplan

• Nedbrydning af overordnet 
strategi på delstrategier

• Nedbrydning af delstrategier 
på strategiske projekter

• Implementering af 
strategiske projekter

• Ledelse af implementerings-
indsatsen

• Afklaring af 
forretningsgrundlag

• Afklaring af 
forretningsmodel

• Fornyelse af 
forretningsgrundlag

• Fornyelse af 
forretningsmodel

• Implementering af fornyelse 
(se punkt 2) 

Rådgiverens salg Strategiproces: 
Analyse og strategiplan

Værktøjer og bistand til at 
implementere strategi

Analyse af forretningsmodel
og plan for forretningsudvikling



Strategi
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Indsæt 
eget logo

Jens Hansen
Bondegårdsvej 12
1234 Store Lilleby

Indsæt 
eget logo

DIN KONTAKT
Navn Navnesen
Tlf 1234 5678
nn@nnnnn.dk



Forretningsudvikling
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Den svære balance

DRIFT
- Gøre tingene rigtigt
- Gøre tingene bedre

- Bundlinje

UDVIKLING
- Gøre de rigtige ting

- Gøre tingene anderledes
- Ny værdiskabelse og nye indtægter

Kerneforretning

Ny forretning



Virksomhedens SWOT og Forretningsudvikling
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Mange
eksterne

muligheder

Mange
interne
styrker

Mange
eksterne
trusler

Mange
interne

svagheder

VÆKST

TURNAROUNDOPTIMERING
”rydde op”

DIVERSIFIKATION

EXIT



VIRKSOMHEDSRÅDGIVNING
FRA DIN IDE TIL DIN VIRKSOMHED

1. Ide fasen
Ide generering

Ide kvalificering / Ide screening
Strategisk analyse
Markedsvurdering

Forretningspotentiale
Forretningsmodel

Omkostningsvurdering
Finansiering / Fundraising

Ide prioritering

2. Løsning
Strategi

Forretningsplan
Prototype

Planlægning
Risikoanalyse

Markedsanalyse
Fundraising

3. Igangsættelse
Implementering

Kommercialisering
Markedsføring

Opfølgning

4. Drift
Forretningskoncept

Kunderelationer
Virksomhedsdrift

Organisation



Implementering
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Hvad er Virksomhedsrådgiverens rolle?
Rådgiveren under implementeringen

Rådgiverens roller være mange. Nogle eksempler er kort illustreret
nedenfor

Rapporteringsfunktion
• Laver løbende afrapportering på de 

enkelte projektplaner samt på 
projektporteføljen

• Fx til styregruppemøder, 
ledergruppemøder, og lignende

Bunsenbrænder
• Sikrer  at projektplaner følges og 

opdateres
• Opfordrer til fremdrift via løbende 

check-in møder

Sparringspartner
• Agerer løbende sparringspartner på 

projektet
• Dette kan være fagligt (hvis 

konsulenten har fagviden) men også 
på proces, input, hjælpe med at 
fjerne forhindringer, kommunikere, 
etc.

Smørekande
• Er projektleder 
• Sikrer energi og engagement
• Kobler de rigtige folk sammen
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Løsning/tilbud
- Scoope opgaven

- Projektoplæg
- Målhieraki

- interessenthåndtering
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Løsning/tilbud



Sætte holdet
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Sætte holdet
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Følge op, sparre og sikre drift

21. november 201336...|

Følge op, sparre, sikre drift



Virksomhedens performance

Strategi og mål

Betalingsstrømme
fremadrettet

Betalingsstrømme
status

VirksomhedsdriftKunderelationerOrganisationForretningskoncept

RisikoanalyseVirksomhedens
udviklingsfokus

Ledelse og 
management



Workshop for deltidsrådgivere

LMO

Trigevej 20, Søften 

Hinnerup

19. nov. 2013

Kræn Ole Birkkjær

Videncentret for Landbrug

http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm








2020: Virksomhedslandbrug



2020: Virksomhedslandbrug med 1000 malkekøer

I/S
8 medarbejdere i stald og på mark
18.000 tons grovfoder
11.000 tons mælk
900 kvier
24.000 tons gylle









Helhed – og herlighed

• Placeringen og 

proportioneringen af nye 

bygninger/anlæg 

• Logistik, pladser, gårdsplads, 

vejføringer

• Beplantning

• Materiale- og farvevalg

• Oprydning i den eksiste-

rende bygningsmasse

• Anden anvendelse af 

tiloversblevne bygninger

• Eventuelle udvidelser





Byggeri og Teknik



Byggeri og Teknik



Hærvejen i Jylland



Immervad gamle kro





Krav til hygiejne og toiletforhold



Toiletvindue



Tiloversbleven bygning ca 2005



Fru Møllers mølleri 2008



Det første mølleri

Eget økologiske korn
Bl.a. spelt



Gårdbutik med egne produkter

Godkendelsesprocedure for produktion og 
handel med fødevarer



Hygiejenegodkendelse



Forretningen kører nu med udlejet café og catering





 

SWOT 
Styrker at bygge på 

1. Mange fagområder under 
samme tag 

2. Godt omdømme 
3. 
4. 

Svagheder at adressere 
1. Forretningsudvikling erikke 

vores styrke 
2. Ø90 mangler mulighed for 

tilpasning til skæve produk-
ter 

3. Manglende fokus fra ledel-
se 

4. ”begrænset” af vores fag-
lighed 

5. Manglende ressourcer til 
deltidsområdet 

Muligheder at kapitalisere 
1. DLBR samarbejdet 
2. Tværfaglighed 
3. Mange lovkrav giver folk i 

butikken 
4. Markedsføring af kompe-

tencer - kendskab 
5. Likviditetsanalyse, mang-

lende i skatteregnskaber 

Trusler at minimere  
1. Kunden ser ikke værdien af 

det vi laver 
2. Private rådgivere 
3. 
4. 

Sikre usikkerheder 
1.  
2. 
3. 
4. 
5. 

Vigtige forandringer 
1. Forandre kollega-

ers/organisationens indstil-
ling/holdning 

2. 
3. 
4. 

Bastioner at forsvare 
1. Deltid skal forblive en del af 

DLBR /have en ligeværdig del 
2. 
3. 
4. 

Områder at aflære 
1. Tro at alle er ens 

/efterspørger det samme 
2. 
3. 
4. 

Top 3 udfordringer 
1. Begrænset af vores faglighed 
2. Deltid – være et ligeværdigt rådgivningsområde (or-
ganisation + kollegaers holdning) 

3. Potentielle kunder   - Rådgivningsbehov 
   - Kendskab til DLBR 
   - DLBR’s kompetencer 

Top 3 potentialer 
1. Lovkrav 
2. DLBR samarbejdet 
3. 

http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm


 

SWOT 
Styrker at bygge på 

1. Stor viden 
2. Stort netværk 
3. Gode produkter 
4. Stort branchekendskab 
5. 

Svagheder at adressere 
1. Stort brancekendskab 
2. 
3. 
4. 
5. 

Muligheder at kapitalisere 
1. Udnytter ikke vores potenti-

ale overfor kunderne 
2. 
3. 
4. 

Trusler at minimere  
1. Ø90 
2. Manglende udvikling 
3. 
4. 
5. 

Sikre usikkerheder 
1. Tænk ud af boksen 
2. 
3. 
4. 
5. 

Vigtige forandringer 
1. Vi skal være mere lyttende 
2. 
3. 
4. 
5. 

Bastioner at forsvare 
1. Vi kan landbrug 
2. 
3. 
4. 
5. 

Områder at aflære 
1. Vi giver kunden det vi tror 

han har brug for 
2. Ressourcer, tid, økonomi 
3. 
4. 

Top 3 udfordringer 
1. Udnytter ikke vores potentiale overfor kunderne 
2. Stort branchekendskab 
3. Ressourcer, tid, økonomi 

Top 3 potentialer 
1. Vi giver kunden det vi tror han har brug for 
2. Tænk ud af boksen 
3. 

http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm


 

SWOT 
Styrker at bygge på 

1. Faglig landbrugsviden 
2. Landsdækkende 
3. Lovgivningsviden aktuel 
4. EU støtte ansøgning 
5. 

Svagheder at adressere 
1. Definition af deltidskunden 

(landmanden) 
2. Synlighed overfor ikke 

landmænd 
3. Rådgivning efter fakta ikke 

efter værdier 
 
 Muligheder at kapitalisere 

1. Værdibasseret rådgivning 
2. Åbenhed overfor de forskel-

lige kunder 
3. Møde vores kunder uden 

forudindtagethed, uden ma-
teriale mv. (det blanke styk-
ke papir) 
 
 

Trusler at minimere  
1. Konsulenterne bliver selv-

stændige 
2. Fuldtidslandmænd i besty-

relserne --> mindre fokus på 
”Deltidsrådgivning” 

3. 
 

Sikre usikkerheder 
1. Selvhøjtidelighed 
2. 
3. 
4. 
5. 

Vigtige forandringer 
1. Strukturforandringer ”væk 

fra klassisk landmand” 
2. Ny lovgivning 
3. 
4. 

Bastioner at forsvare 
1. Faglighed 
2. Ø90 
3. 
4. 
5. 

Områder at aflære 
1. Lukkethed (det virker så-

dan) 
2. Synlighed overfor ikke 

landmænd - landboere 
3. 
4. 

 

Top 3 udfordringer 
1. Vi er for grundige til vores arbejde 
2. Synlighed 
3. Selvhøjtidelighed 

Top 3 potentialer 
1. Faglighed 
2. Ø90 
3. 

http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm


 

SWOT 
Styrker at bygge på 

1. Faglighed (tvær) 
2. Markedsandel  
3. Loyale kunder 
4. Troværdighed 
5. Netværk 

Svagheder at adressere 
1. Faktureringskrav 
2. Uopfordret kontakt 
3. Berøringsangst 
4. Tid 
5. 

Muligheder at kapitalisere 
1. Åbne spørgsmål 
2. Information 
3. Kontakt  
4. Relation 
5. 

Trusler at minimere  
1. Kundens dårlige økonomi 
2. Priskonkurrence (underby-

der) 
3. Mangel på kvalificeret ar-

bejdskraft 
4   

Sikre usikkerheder 
1. Kundegrundlagets størrelse 
2. Kundens rådgivningsbehov 
3. Mindre loyalitet generelt 
4. 
5. 

Vigtige forandringer 
1. ”Bedre sælgere” 
2. Mere åbenhed 
3. Bedre til at kommunikere og 

markedsføre 
4.  

Bastioner at forsvare 
1. Uvildighed 
2. Troværdighed 
3. Redelighed 
4. Uafhængighed 
5. Rettidighed 
6. Forskellighed 

Områder at aflære 
1. Berøringsangst 
2. Manglende selvtillid 
3. Afgive noget magt – ansvar 

og dagsorden (til kunden) 
4. 

Top 3 udfordringer 
1. Udgangspunkt i kunden 
2. Få kundens familie med på banen - lytte 
3. Skabe bevidstgørelse, handlekraft og ansvar 
 

Top 3 potentialer 
1. Faglighed og produkter 
2. Bedre sælgere – mere salg 
3. Medarbejder ressourcer – forskellighed - kompeten-
ceudvikling 

http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm
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Workshop for deltidsrådgivere d. 19. november hos LMO, Søften havde til formål at demonstre-
re erfaringer fra tidligere arbejde omkring økonomistyring til deltidslandmænd til en større 
gruppe af deltidsrådgivere. Der blev til workshoppen samarbejdet med projekt 5620, 5714, Løft 
bundlinjen, sæt din viden i spil – genbevilling for at bruge erfaringer på tværs af projekterne og 
dermed skab større effekt ved den viden som indhentes. Deltagerne til workshoppen er fundet 
igennem projekt 5620, 5714 ligesom dagsordenen er udviklet i dette projekt, mens projekt 
7281, økonomistyring stod for afholdelse og demonstration af eksisterende erfaringer.  
Organiseringen i DLBR-virksomhederne for deltidsansvarlige er overvejende rettet mod en 
økonomikonsulent, da deltidskunderne ofte har den tætteste kontakt med økonomikonsulenten 
grundet regnskabspligten. Deltagerne til workshoppen var derfor hovedsageligt økonomirådgi-
vere.  
Formiddagens program havde fokus på at formidle erfaringer om økonomistyring til deltids-
landmænd, som særligt retter sig mod at der skal bruges et andet sprog når rådgiveren hen-
vender sig til deltidslandmanden, idet deltidslandmanden ofte ikke kender til de faglige økono-
miudtryk. Herved skabes en dårligere rådgivning, da kunden ikke er bevidst om hvad han får. 
Der var endvidere indlæg omkring værktøjer, som kan understøtte en bedre behovsafdækning 
af kundens reelle behov, for på den måde at kunne kommunikere mere præcist på kundens ni-
veau. Idet det ofte er økonomikonsulenten, som er første kontakt med deltidslandmanden var 
der ligeledes et indlæg om nye måder hvorpå der kan skabes kontakt med deltidslandmænde-
ne. Dette gik særligt på at underbygge og bruge samarbejdsrelationer mellem deltidsland-
mændene. Alle indlæg havde til formål at demonstrere hvordan økonomirådgivningen til del-
tidslandmænd kan gøres bedre og mere effektiv. 
Eftermiddagens workshop havde fokus på at deltagerne skulle diskutere og demonstrere, hvor 
de ser udfordringer og potentialer i deres rådgivning til deltidslandmænd gennem udarbejdelse 
af en SWOT-analyse. Under denne diskussion blev det demonstreret at rådgivere også selv 
ser kommunikation med deltidslandmand som en udfordring. Det blev bl.a. diskuteret at den 
dårlige økonomi hos nogle deltidskunder er en udfordring for rådgiveren og at det kan være 
svært at sælge de rigtige økonomistyringsprodukter hertil. Det blev også tydeliggjort at Ø90 er 
en vigtig bastion at forsvare, og at det fulde potentiale heri ikke er udnyttet til deltidslandmænd 
på nuværende tidspunkt. Endvidere vil en tættere og dialog og bedre behovsafdækning kunne 
understøtte et øget salg af økonomiydelser til deltidslandmanden. 
Erfaringer fra denne workshop samt erfaringer hentet igennem fokusgruppen for økonomisty-
ring til deltidslandmænd, vil blive bearbejdet i 2014.  
 
 
Skrevet af konsulent, Mathias Utoft Jørgensen 
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