
Lemvig Landboforening 

Virksomhedsrådgivning  

Inputs til Lemvig Landboforenings 

værktøjskasse 

18. 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 

http://www.vfl.dk/


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 



Virksomheden i ”top 5%” har fundet den optimale balance 

- hvor er din virksomheds største udfordringer og potentialer? 

Virksomheden 

Produktion 

Økonomistyring 

Handel 

Ledelse og 
management 



Værktøjskassen 

Lemvig Landboforening version 1.0 



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 



Analyse 

Analyse 



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 



Vision 

 

Strategisk intention 

Værdier 

Hvordan vi vil sammen 

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 



Analyseværktøj 



Profitzonen 

YDELSER KUNDER INFRASTRUKTUR 

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 

DLBR Virksomhedsrådgivning - Business Model 

Analyseværktøj 



Benchmarking 

Virksomheden benchmarket mod de 10-25% bedste 

med samme produktion, muligheder, udfordringer 

Unikke områder 

Vigtigste udfordringer 

Vigtigste u-udnyttede potentialer 

Analyseværktøj 



Definere opgaven 

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 a 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 



Dynamisk Strategi 
 Mål

 At levere en strategi til kunden

 At afdække leads fra kunden

 Hvem er ansvarlig for indsatsen

 Rådgiveren der arbejder med strategisk rådgivning og dynamisk strategi 

 Indsatsområdet – Dynamisk Strategi

 Velbearbejdet produkt

 Proces

 Kunden fortæller og svarer på spørgsmålene

 DLBR rådgiveren udfordrer på kundens svar og styrer processen

 DLBR rådgiveren leverer den renskrevne strategi til kunden

 Pris

 Afhængig af virksomhedens kompleksitet, men typisk fra 15000 kr. og op.

 Hvem skal der efterfølgende videndeles med

 Kundens kernerådgivere, den kundeansvarlige, driftsøkonomi konsulenten, virksomhedsrådgiveren



Indsæt 

eget logo 

Jens Hansen 

Bondegårdsvej 12 

1234 Store Lilleby 

Indsæt 

eget logo 

DIN KONTAKT 

Navn Navnesen 

Tlf 1234 5678 

nn@nnnnn.dk 



Produktbeskrivelse 

Særligt fokus 

Historisk logbog 

Aktivitet  møde aftalt  møde afholdt 
Dynamisk Strategi er din intensive kortlægning af virksomhedens strategi, 

præsenteret i et visuelt overblik og konkrete handlingsplaner. 

Ud over en personlig og virksomhedsmæssig strategisk afklaring får du her også 

et effektivt kommunikationsværktøj – som hjælper med at gøre tanker til 

handling.  

Strategien synliggør det realistiske strategiske mål, som bedriften stræber efter 

at indfri i løbet af et til to år. 

De handlinger, der skal til for at indfri målet, er beskrevet med meget konkrete 

handlingsplaner. 

Den Dynamiske Strategi udbygges i takt med at nye tiltag kræves - når du får ny 

viden, nye muligheder eller nye udfordringer. 

Strategien er udarbejdet sammen med 

Lars Hansen, økonomikonsulent 

evt logo fra dlbr virksom  



Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

VISION 
(Skriv her) 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes. 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Virksomhedsbeskrivelse 
- Oversigtskort over virksomheden 

Udfyldes 

Udfyldes 

Foto: Jens Tønnesen, LandbrugsMedierne 



Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

STRATEGISKE MÅL 
500 årskøer, hvor der produceres 

mælk til 1,85 kr. pr. EKM og dyre- 

velfærd målt ved en dødelighed på 

mindre end 2,5 pct. 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes. 

Udfyldes 

Mælkeproduktion 
- Strategisk kompetencekort 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

Udfyldes 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

Foto: Inger Bertelsen, Videncentret for Landbrug og Jens Tønnesen, LandbrugsMedierne 



F.eks. Grøn vækst Strukturudvikling 

 

Forventninger til 

jordpriser 

Konsekvens: 
 Udfyldes

Forventninger: 
Udfyldes

Forventninger: 
 Udfyldes

Forventninger: 
Udfyldes

Konsekvens: 
 Udfyldes

Konsekvens: 
 Udfyldes

 

Omverdensanalyse 



Overskrift 
SMART Mål 

1 

Hvem 

2 

Hvem 

3 
Hvem 

4 

Hvem 

5 

Hvem 

Dato 

Dato 

Dato 

Dato 

Dato 

Indsatsområde: 

Beskrives SMART 

Indsatsområde: 

Beskrives SMART 

Indsatsområde: 

Beskrives SMART 

Indsatsområde: 

Beskrives SMART 

Indsatsområde: 

Beskrives SMART 



Oversigt handlingsplaner 
Gantt kort 

Indsatsområde Ansvarlig Jan Feb Mar Apr Maj Juni Juli Aug sept Okt Nov Dec Status Opfølgning 

 Overskrift 1 

XX NN X/1 √  NN 

 Overskrift 2 

 Overskrift 3 



Synliggørelse af effekt på taktiske mål 
- Herudover effekten af strategiske mål. 

Indsatsområde 

(Målsætning) 

Indsatsområde 

(Målsætning) 

I alt 

Effekt ved 12 mdr. 
målopfyldelse 

kr. 

kr. 

kr. 

kr. 

kr. 

Mål for de næste 

3 måneder  

stk. 

stk. 

Kr. realiseret efter 

3 måneder 

kr. 

kr. 

kr. 
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Udfyldes efter 3 mdr. 



Forretningsudvikling 



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 

Mange 

eksterne 

muligheder 

Mange 

interne 

styrker 

Mange 

eksterne 

trusler 

Mange 

interne 

svagheder 

VÆKST 

TURNAROUND OPTIMERING 
”rydde op” 

DIVERSIFIKATION 

EXIT 



Vækststrategi 



Vækstlandbrug og kundetyper 

Value added 
- Merværdi 

Multi-brug 
-Portefølje 

Bulk 
-Stordrift 

’Entreprenør og landmand’ 

’Merværdi på afsætning’ 

Bygger egen salgskanal 

Fokus: ’Høj  DB og kvalitet’ 

’Stor landmand’ 

’Mere af det samme’ 

Fokus: ’Omkostninger  & stordrift 

’Direktør og landmand’  

’Portefølje af aktiviteter 

Fokus: ’ Afkast  af kapital’ 

http://www.danishexporters.dk/grafik/danishexporters/staticpages/vindmoelle.jpg
http://www.berlin-apartments.avingo.de/images/berlin29.05.0565.jpg
http://images.google.dk/imgres?imgurl=http://www.dw-world.de/image/0,,1220123_4,00.jpg&imgrefurl=http://www.dw-world.de/popups/popup_lupe/0,,1222463,00.html&h=244&w=330&sz=18&hl=da&start=3&tbnid=uTrCVD9rROED5M:&tbnh=88&tbnw=119&prev=/images?q=solar+energy+spain&svnum=10&hl=da&lr=


Virksomheden i ”top 5%” har fundet den optimale balance 

Virksomheden 

Produktion 

Økonomistyring 

Handel 

Ledelse og 
management 



VirksomhedsRådgivning  

Fremadrettet fokus Bagudrettet fokus 
Regns

kab 

Kundens inspiration til forretningsudvikling p.t.: 

- Netværk 

- Gårdråd/bestyrelser 

- ERFA-grupper  

- First movers 

Udviklingsscenarie 3 

Udviklingsscenarie 2 

Udviklingsscenarie 1 

”HUL” 

Kunden oplever et ”hul” i DLBR´s ydelser : 

- Indsigt i virksomhedsforhold – gerne fra andre brancher 

- Kobling af status og driftsøkonomi som basis for forretningsudvikling 

- Individuel sparring med kunden på forretningsudvikling i forhold til hans behov 

- Gå fra at være konsulent til at være kundens inspirator, facilitator og forretningsudvikler 

- DLBR skal kunne tænke ud af boksen   

Kundens oplevelse med DLBR p.t.: 

- God branchefokus 

- Gode til serviceydelser 

- Gode til status delen og skat 

- Gode til driftsøkonomi 



Virksomhed med potentiale og udviklingskraft 

Fokus på 

Forretningsudvikling og vækst 

Produkter og ydelser, f.eks. 

1. Analyse af virksomhedens potentialer

2. Strategisk styring af virksomheden

3. Ledelses og manangement rådgivning

4. Rapporteringssystemer, økonomistyring og risikostyring

5. Forretning/handel

6. Strategisk produktionsrådgivning



Strategisk 
Niveau: 

PROFIT 

Taktisk 
niveau: 

PROCES 

Operationel niveau: 

PROBLEM 

VirksomhedsRådgivning 
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Indblik Handling 
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Optimerings strategi 



Virksomheden i ”top 5%” har fundet den optimale balance 

- hvor er din virksomheds største udfordringer og potentialer? 

Virksomheden 

Produktion 

Økonomistyring 

Handel 

Ledelse og 
management 



Virksomhed i moderat krise 

Fokus på: 

At få optimeret og "skåret til" så kerneforretningen kan overleve 

Produkter og ydelser, f.eks. 

1. Analyse af virksomhedens udfordringer og potentialer

2. Optimering af virksomhedens indtjening og administration

3. Optimering af drift gennem Lean, sammenligningstal og god management

4. Rapporteringssystem, økonomistyring og risikostyring

5. Optimering af virksomhedens handel



Strategisk 
Niveau: 

PROFIT 

Taktisk 
niveau: 

PROCES 

Operationel niveau: 

PROBLEM 

VirksomhedsRådgivning 
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Indblik Handling 
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Lean 

Maksimer kundeværdi 

Hvad forventer kunden? 

Skab flow Forebyg fejl 

Takt og fjern stress 

Løbende  

Forbedringer 

(Kaizen) 

Forstå 

kunden 

organiser 

opgaverne 

Overtag 

styringen 

Skab 

synlighed 

Stol på at 

standarder 

virker 

Præciser 

og tydeliggør 

ansvaret   





Turn Around strategi 



Virksomheden i ”top 5%” har fundet den optimale balance 

- hvor er din virksomheds største udfordringer og potentialer? 

Virksomheden 

Produktion 

Økonomistyring 

Handel 

Ledelse og 
management 



Virksomhed i alvorlig krise 
Fokus på: 

1. Alvorlig tilpasning af virksomheden

2. En anstændig afvikling af virksomheden

Produkter og ydelser, f.eks. 

1. Turn around og effektivisering af arbejdsgange

2. Overblik over økonomisk nu-situation - aktiver og passiver

3. Exit strategi og personlig effektivitet/afklaring



Strategisk 
Niveau: 

PROFIT 

Taktisk 
niveau: 

PROCES 

Operationel niveau: 

PROBLEM 

VirksomhedsRådgivning 
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Indblik Handling 
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Forberedelsen 

Erkendelsen 

Genskab ledelse 

Interessentanalyse, forventningsafstemning og kommunikation 

Gør, hvad der skulle have været gjort 

Gør det synligt 
og sandsynligt 

Genindfør ledelse 

Virksomhedsbeskrivelsen, der synliggør, at der kan skabes en 
profitabel virksomhed 

Skab ro til arbejdsprocessen med turn around 

Gennemførsel og 
opfølgning 

Kompromisløs (rigid) optimering i hvert forretningsområde 

Afstemning og samlet plan for hele virksomheden 

Prioriter planen 

”Just do it” 



Løsning/tilbud 
- Scoope opgaven 

- Projektoplæg 

- Målhieraki 

- interessenthåndtering 

Løsning/tilbud 



Sætte holdet 

Sætte holdet 



Følge op, sparre og sikre drift 

Følge op, sparre, sikre drift 



Virksomhedens performance 

Strategi og mål 

Betalingsstrømme 

fremadrettet 

Betalingsstrømme 

status 

Virksomhedsdrift Kunderelationer Organisation Forretningskoncept 

Risikoanalyse Virksomhedens 

udviklingsfokus 

Ledelse og  

management 


