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Virksomhedsradgiveren — Faser, Roller og Opgaver

Faser
Far 1. kontakt | Analyse Definere opgaven Lgsning/tilbud Seette holdet Falge op, sparre, sikre drift
‘l‘ Dynamisk strategi
/\ Strategisk radgivning
Risikohjulet
v Vv

== Forretningsudvikling

Optimering

Implementering

Procesledelse

Projektledelse
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Veerktgjskassen
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Veerktgjskassen - formal

Kundefokus
Fokus pa relations marketing og veerdiskabende samarbejde
At fremme dialogen med kunden

At analysere kunden og virksomheden helt overordnet
Vision og Mal
Udfordringer
Potentialer
Behov

At fa startet op professionelt med VirksomhedsRadgivning til
kunden, dvs. hvor skaber vi mest veerdi | forhold til kundens
vision/mal/behov/gnsker, de udfordringer han star overfor og
de potentialer der er i virksomheden



Far 1. kontakt

For farste kontakt o

- Indsamling af relevante data om kunden
CRM system
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Vigtige inputs
Virksomhedens data
Arsrapport
Budget
Dynamisk strateqi
Benchmarking
Kolleger
Naboer

Andre inputs, f.eks.:
Udtreek fra @konomidatabasen
Udtraek fra Kontorlgsningen
Udtreek fra fag-faglige databaser
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Deltidslandbrug

L Liebhaver
b pia -Portefglje
- wf
Livsstil
- Merveerdi
Bulk .
- Traditionel produktion

Pioner

- nye forretningsomrader




1. kontakt
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1. Kontakt Ton

- Pr. telefon
- Med en af kundens fag-faglige radgivere
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Fra produktsalg til SPIN-salg
i DEM!

~
Kundens DNA

-
DIG!
Din virksomheds DNA
Hvad er kundens problemer, dramme,

behov, mal?
Hvordan kan vi hjeelpe kunden med at

lgse/opfylde disse?

Hvad kan vi salge til kunderne?
Hvad er den specifikke ydelse som svar pa

Hvordan kan vi na flest kunder mest

effektivt?
Hvad er vores forhold til kunderne? Hvilke
dette behov?
Hvorfor vil kunden vaelge vores virksomhed

forhold bgr vi etablere?

Hvordan kan vi tjene penge pa vores
frem for alternativer?

kunder?
Hvilke ressourcer, kompetencer, processer,

Hvordan oplever kunden 0s?

Hvordan foretraekker vores kunder, at vi

veerdier, historier, brand, mennesker,

principper, m.v. skaber vaerdi for kunden?
adresserer dem?

Hvilken veerdi vil kunden betale for?

J -




Analyse
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Forsta kunden

Sgren Kierkegaard,
i “En Ligefrem Meddelelse”,
1859

4

"At man, nar det i sandhed skal lykkes en at fgre et
menneske hen til et bestemt sted, forst og fremmest
ma passe pa at finde ham der, hvor han er, og
begynde der”

"For i sandhed at kunne hjzelpe en anden ma jeg
forsta mere, end han - men dog vel fgrst og
fremmest forsta det, han forstar. Hvis jeg ikke ggr
det, sa hjaelper min mereforstaen ham slet ikke”



Analyseveerktgj
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Det blanke stykke papir




Analyseveerktgj
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/ Styrker at bygge pa \ / Svagheder at adressere \ / Sikre usikkerheder \ / Vigtige forandringer \
1. 1. 1. 1.
2 2. 2 2
3 3. 3 3
4, 4. 4. 4,
X AN J X AN J
/ Muligheder at kapitalisere \ / Trusler at minimere \ / Bastioner at forsvare \ / Omréder at aflaere \
1. 1. 1. 1.
2 2. 2 2
3 3. 3 3
4. 4, 4. 4.
N AN J X J X J

/ Top 3 udfordringer \ / Top 3 potentialer \
1. 1.
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Strategisk intention

Vision
Vzerdier Hvad vi sigter efter
Hvordan vi vil sammen
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Mission

Hvad vi repraasenterer o : : ..
P Mal — Hvordan vi konkretiserer visionen



Produceres
7.000 slagtesvin

Indkgb ved 30 kg

Bla SPF

2 stk. 600 KW vindmgller

Arligt produceres
2.500.000 KW/T

1 stk. vindmglle i Tyskland

Autoriseret kloakmester

Forhandler af AgriTank

Dynamisk strategi

- Virksomhedsbeskrivelse - Oversigtskort over bedriften

— Svin
Brutto udbytte ca. xx kr.

—_ Vindmgller
Omseetning ca. xx kr.

- Entreprengrvirksomhed
Omsaetning ca. xx kr.

- Salg af gylletanke

Omsaetning ca. xx kr.

Bedriftens 5 ars plan

Hver produktionsgren skal veere international

konkurrencedygtig pa udbytte og omkostninger.

Formalet er at bedriften til alle tider er salgbar.
| den strategiske udvikling er arbejdsgleede og
gkonomisk raderum vigtige veerdier.

Markbrug -
Brutto udbytte ca. xx kr.

Analyseveerktgj

370 ha grees
. 40 ha majs
750 ha J 100 ha fremavls korn
80 ha havre

‘ 160 ha grenkorn
JB 1tilJB3 J

Kan vande ca. 80% J

Meelkeproduktion
Brutto udbytte ca. xx kr.

Biogasanleeg
Omsaetning ca. xx kr.

450 malkekger

— 4 mio. kg meelk arligt

40 pladser i en indvendig

2 separations afsnit J
Delaval karussel J

Der produceres ca.
2.740.000 KW el

Samt 3.500.000 KW varme J




Koordinering mellem stald
og mark omkring korrekt
grovfodermangde

Undersege forsuring af gylle.

Koldkargaard A/S

Strategisk kompetencekort

Strategisk indsats
omkring marken

. Bedre udnyttelse af N
. Miljsansegning

Tidlig snitning, hver 4-5 uge

J

Ydelsesfremgang pa 750 kg

EKM, ved yderligere fokus
pa management

Hejre grasudbytter
Fasﬂ!oldelse af kvalitet
pa 1,1 Kg ts./FE

Strategiske mal

Konsolidering pa 1 mio. samlet over de

Gylle hurtig ud efter snitning

e

Tidlige sonercog tidlig hest
Undga frost

Renholdelse

naeste tre ar. Flytte fordelingen af afdrag
i retning af mere bank. Behov for
likviditet til reinvestering.

Kvaeg: Forbedre DB pr. ko med 1.000 kr.
pa samme kvote og fzrre antal keer.

Mark: Forbedre DB 2 pr. ha med x kr.

Hgjre majsudbytter

sort jord indtil 20 cm
samt optimering af kvaelstof

tholdelse af kvalitet

1 via hgjere udbytter samt fastholdelse af
pa 1,1 Kg ts./FE

nuvzrende god kvalitet pa 1,1 Kg ts./FE

Undersege resultater med
mangan og svampesprgjtning

J
Korrekt oplaring.
Bruge noget energi i starten
7
Klare instrukser ' L

Lebende optimering
og opfeigning

' Opmarksomhed punkt pa
biogas og vindmelle pa
sigt nar muligheden er der
N

Personaleoplaring
Bruge dem der, hvor
de giver mest

Finansiering vi‘a
korte variable lan

pa skrift.
lgangsetning af tavie

Foto: lnger Betaisen, Videncentret for Lan dbrog

God reproduktion
giver mulighed for
hej udskiftningsprocent

Korrekt fodring.
Foderckvalitet skal fastholdes
pa nuvarende niveau

Slagte de ca. 30 ringeste keer
Saledes ydelsesfremgangen
ikke giver kvoteproblemer

__* _Kalve: 5% J

Reducerer dedeligheden:
= Keer: Fra 5,7 til 5,0 %
+ Dedfedte: Fastholde 7,4 %

Strukturering af
arbejdsopgaver i stalden

—

Prisforhandlinger

- Handelsstrategi

. Flere udbydere sperges
. Samle en stor mangde

. Det rigtige tidspunkt J

Flere opfelgningsrapporter
og korrektioner
Bade stald og mark

Deler maskiner med kollegaer
N J

Udarbejdelse af maskinanalyse
Fokus pa maskinudnyttelse

Budgetopfelgning og
produktionsgrensregnskab




Business Model
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Skabe veerdi Veerditilbud Levere veerdi

Ressourcer og Nagleaktiviteter
Kerne
kompetencer

Produkter og ydelser Kunde Kunde
relationer segmenter

Distributions
kanaler

Netvaerk og
Partnere

Omkostnings struktur Betalingsstremme

Profitzonen
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Benchmarking

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

Unikke omrader
Vigtigste udfordringer
Vigtigste potentialer
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Definere opgaven

Definere opgaven




Tre typer radgivning
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1. 2. 3.
_ Strategi Strategiimplementering Forretningsudvikling

Landmandens
udfordring

Radgiverens
veerdiskabelse

Radgiverens
leverancer

Radgiverens salg

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

Skabe klar retning for
bedriftens udvikling

Iveerkseette
strategiimplementering gennem
valg af rigtige metode og yde
hjeelp hertil

Udvikle det eksisterende
forretningsgrundlag og
forretningsmodel hos
landmanden eller bygge nye

« Situationsanalyse

» Afklaring af muligheder

» Afklaring af strategiske
valg

* Formulering af klar
strategisk retning

« Nedbrydning pa
overordnet strategiplan

* Nedbrydning af overordnet
strategi pa delstrategier

* Nedbrydning af delstrategier
pa 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)

Strategiproces:
Analyse og strategiplan

Veerktgjer og bistand til at
implementere strategi

Analyse af forretningsmodel
og plan for forretningsudvikling
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Strategi

Strategi er beslutninger om, hvad
man ggr, og hvad man ikke ggr
— for hvem og hvordan.




Indseet
eget logo

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

Dynamisk Strategi

Fa overblik over
din virksomhed

- og lad andre kigge med

Jens Hansen
Bondegéardsvej 12
1234 Store Lilleby

PARTNER )

DLBR.

LANDBRUGSRADGIVIVING

Indseet
eget logo
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Forretningsudvikling
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Den svaere balance

Kerneforretning

DRIFT
- Ggre tingene rigtigt
- Ggre tingene bedre
- Bundlinje

UDVIKLING
- Ggre de rigtige ting
- Ggre tingene anderledes
- Ny veerdiskabelse og nye indteegter

Ny forretning



Mange
Syrker
VAEKST DIVERSIFIKATION B
Mange Mange
eksterne eksterne
muligheder trusler
TURNAROUND
Mange \

EXIT

svagheder
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VIRKSOMHEDSRADGIVNING

FRA DIN IDE 1iL DIN VIRKSOMHED

3. lgangseettelse

Implementering
Kommercialisering
Markedsfaring

Opfalgning

2. Lasning

Strategi
Forretningsplan
Prototype
Planlaegning
Risikoanalyse
Markedsanalyse
Fundraising

1. Ide fasen

Ide generering
Ide kvalificering / Ide screening
Strategisk analyse
Markedsvurdering
Forretningspotentiale
Forretningsmodel
Omkostningsvurdering
Finansiering / Fundraising
Ide prioritering

4. Drift

Forretningskoncept
Kunderelationer
Virksomhedsdrift

Organisation


http://www.infinitelearning.dk/wp-content/uploads/Kurser_udvikling5.jpg
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Implementering
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Hvad er Virksomhedsradgiverens rolle?

Radgiveren under implementeringen

Radgiverens roller veere mange. Nogle eksempler er kort illustreret

nedenfor

P

\
Rapporteringsfunktion
- Laver Igbende afrapportering pa de
enkelte projektplaner samt pa
projektportefgljen
* Fx til styregruppemgder,

ledergruppemgader, og lighende

~

Sparringspartner

« Agerer Igbende sparringspartner pa
projektet

Dette kan veere fagligt (hvis
konsulenten har fagviden) men ogsa
pa proces, input, hjeelpe med at

-

Bunsenbraender

« Sikrer at projektplaner fglges og
opdateres

« Opfordrer til fremdrift via Igbende
check-in mgder

fjerne forhindringer, kommunikere,
etc. /

~

N

Smgrekande

» Er projektleder

« Sikrer energi og engagement
« Kobler de rigtige folk sammen

v
\

/
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Strategiimplementering handler basalt set om at
sikre at strategien omseaattes til handling

Implementering handler om at finde og ivaerksatte midler, metoder, varktojer og
processer, som satter virksomheden i stand til at indfri formulerede strategier.

;.: KLARHED

~ VERTIKAL
& | FORANKRING

Gennem
fokus pa

ﬁ'f OVERBLIK

@ FREMDRIFT

»

% STYRING

“ FORANDRING

e

)

w Vv Vv v Vv

Princip 1.
Skab klarhed: Sikr klar retning.

Princip 2.
Oversaet og nedbryd pa delstrategier.

Princip 3.
Sikre overblik: Sikre sammenhaenge mellem
delstrategier og valg af metoder.

Princip 4.
Skab fremdrift: Sikr rette ledelse af
implementeringsindsatsen.

Princip 5.

Sikre styring: Brug vasrktejer til at styre fremdrift i
implementeringsindsatsen.

Princip 6.
Sikre forandringer: Implementér forandringsledelse.
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Lasning/tilbud

- Scoope opgaven
- Projektoplaeg
- Malhieraki
- interessenthandtering

Lgsning/tilbud

SCOPING

FORMAL,
SUCCESKRITERIER OG
LEVERANCER

SAMT AFGRAENSNING
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Seette holdet

Seette holdet
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Rollerne blandes i praksis

Forventningsafstemning om roller med klienten er afgorende

Ekspert
Vaerdiskabelse for klienten

* Faglighed og erfaring med et specifikt emne (eks.
Gardrad eller Risikostyring)

Rolle

* Undersgge og analysere sig frem til den “oebjektive
sandhed”. Fremla=gge de rigtige lesninger.

Answvar

* Stort medansvar for at “det rigtige geres”. Klienten wvil
med god ret kunne pege pa eksperten og sige at det
var dennes ansvar. Intet answvar for realiseringen af
forandringen

Facilitator
Vaerdiskabelse for klienten

* Den rigtige proces der sikrer felles/organisatorisk
forst3else, kompetencer og accept af forandringen

Rolle

* Undersgge og analysere sig frem til den rigtige
fremgangsmade. Isceneszstte processen.

Answvar

* Lille eller intet ansvar for endelige lgsning. Klienten har
selv givet indholdet til lesningen. Stort ansvar for
forankringen af l@sningen og “det geres rigtigt”

Driver

Vazrdiskabelse for klienten

* Fremdrift og energi i projektet omkring forandringen
Rolle

* Projektledelse — scoping, planlagning, organisering,
kommunikation, interessent- & risikohandtering.
Medeledelse, motivation, ressourcestyring og sikring af
kvalitet og rettidige beslutninger etc.

Ansvar

* Ansvar for at "det geres effektivt” og opgaven lgses
indenfor den aftalte ramme — tid, kvalitet og
ressourcer. Ansvar for interessenternes tilfredshed.

Coach
Veerdiskabelse for klienten

+ Refleksion omkring personlige udfordringer og svasre
valg og finde egne praktisable svar og lesninger.

Rolle

* Observers og lytte samt sperge til centrale/svasre
udfordringer — INGEM swvar. Overblik og sikring af at
samtalen/forlebet styres i den rigtige retning. Ansvar

Ansvar

* Sikre at samtalen er ligevaerdig. Ansvar for at
fokuspersonen nar laengere end denne ville have ndet
alene. Opfelgning pa mal og aftaler.



Folge op, sparre, sikre drift
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Falge op, sparre og sikre drift
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Virksomhedens performance

Kunderelationer Virksomhedsdrift

Strategi og mal Forretningskoncept

Risikoanalyse Ledelse og
management

Betalingsstrgamme Betalingsstrgamme
status fremadrettet

Virksomhedens
udviklingsfokus



