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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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Far fgrste kontakt - Hvad er vigtig | denne fase

| forhold til kunden For Virksomhedsradgiveren
» Indsamle den forngdne viden, der gar at » Atindsamle de relevante og ngdvendige
vi er troveerdige og preecise ind farste baggrundsdata pa kunden
kontakt > At skabe inputs til en professionel ”1.
kontakt”

Hvad fremmer sandsynligheden for succes:
»  Kundefokus

»  Tveerfagligt samarbejde i forbindelse med opsamling af relevant data om kunden
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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”
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VirksomhedsRadgivning
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VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Fra lead user interviews

VirksomhedsRadgivning

Kunden oplever et "hul” i DLBR's ydelser :

- Indsigt i virksomhedsforhold — gerne fra andre brancher

- Kobling af status og driftsgkonomi som basis for forretningsudvikling

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

- Ga fra at veere konsulent til at veere kundens inspirator, facilitator og forretningsudvikler

- DLBR skal kunne teenke ud af boksen
bl )

Kundens oplevelse med DLBR p.t.: Kundens inspiration til forretningsudvikling p.t.:
- God branchefokus - Netveerk

- Gode til serviceydelser - Gardrad/bestyrelser

- Gode til status delen og skat -  ERFA-grupper

- Gode til driftsgkonomi - First movers



VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Fra transaktionsmarketing - til relationsmarketing

Gensidig Relations-
afhaengighed |} ~ marketing

Partnerskab

Konkurrence og _
forhandling Vggrdlskabende salg

P
<

o
»

< .VLQaningssaIg 3 —
Gensidigt
samarbejde
Konceptsalg D

< "Ordre-salg” D
' Transaktions- Uafhaehgighed
marketing l og frit valg
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Udfordringen for DLBR

Produktfokus Kundefokus

Tag udgangspunkt i:

Kundens forretning
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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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Virksomheden

Strategiske
forretningsomrader

Produktionsg

Specialer
rene
I d Antal dyr Antal
usendret Ha. ansatte
(i Investeringer
drift
Omseetning
Undgr Daekningsbidrag
afvikling

Under
udvikling

Etablerings
ar

Udfordringer Organisering
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Tabel Fordeling af heltidsbedrifter efter galdsprocent og Ignningsevne — Hele landet
| alt 5852 bedrifter for 2011 regnskaber
GALD
driftsres (1.000) 202
res primaer drift (1.000) 1.898
normtimer 7.723
Radgivningsudgifter -87943
Ignningsevne, kr pr time 190
Alder 44
/Anden + Privat Indtjening 175.352
Pensionsindbetaling -14.008
Veerdipapirer ift Alle aktiver 0,50%
over 100 % %-andel 2,4
driftsres (1.000) 786
res primaer drift (1.000) 1.961
normtimer 7.972
Radgivningsudgifter -79.254
Ignningsevne, kr pr time 174 24
Alder 44 45
/Anden + Privat Indtjening 180.268 231.025
Pensionsindbetaling -33.847 -27.299
Veerdipapirer ift Alle aktiver 0,51% 0,72%
80 til 100 % %-andel 8,2 9,0
driftsres (1.000) 241
res primaer drift (1.000) 802
normtimer 5.840
Radgivningsudgifter -56.980
Ignningsevne, kr pr time 24
Alder 48
/Anden + Privat Indtjening 261.170
Pensionsindbetaling -35.240
Veerdipapirer ift Alle aktiver 1,45%
60 til 80 % %-andel 10,0
driftsres (1.000) 475 82
res primaer drift (1.000) 580 225
normtimer 3.963 3.017
Radgivningsudgifter -36.889 -36.351
Ignningsevne, kr pr time 20 -181
Alder 51 53
/Anden + Privat Indtjening 259.554 378.393
Pensionsindbetaling -56.559 -43.838
Veerdipapirer ift Alle aktiver 2,83% 4,22%
0-60% %-andel 11,7 15,1
Lgnningsevne god middel lav
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L)

De 10% stgrste
kunder (ha, stk,l)

B - kunder C - kunder D - kunder

— ..“-o h‘.. ~i ‘v iy

! Nuveerende B
kunder \ - Plant
— - Svin

> Kvaeg

De kunder der

far veerdi ved
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veerdiydelser
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Identifikation og analyse af interessenter

Interessentanalysen anvendes i situationer, hvor det er
vigtigt, hvad omverdenen mener og hvordan den agerer.

Ofte vil mange personer og parter have én eller anden
interesse i et radgiverforlgb — og ved at fokusere pa disse
interesser er der mulighed for, at radgiveren kan foregribe
fremtidige udfordringer i forlgbet samt at forlgbet kan
gares attraktivt for de mest vaesentlige interessenter.

Interessentanalysen gennemfgres for at styrke
planleegningen i radgiverforlgbet

I interessentanalysen spagrger vi, fx:

- Hvem bliver bergrt at rddgiverforlobet?

- Hvilke interesser er repraesenteret?

- Kan interesserne medvirke positivt i forlobet?

- Kan interesserne haemme/hindre forlgbet?

- Hvad ger vi relation til interessenten? Hvorndr?

-

Revisorer

Advokater

o

Leverandgrer

~

Ejere

Kunder

P g

_____ Virksomhedens
interessenter

Ledere
‘ Nagle-
Konsulenter Medarbejdere

J
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Hvornar/ hvor
ofte? det?

Interessentanalyse
Hvem gor

Handlinger ift.

Interessent Interessentens
interesse? interessenten
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Hvilke spgrgsmal kan vi stille?

5.

Hvordan positionerer
Vi 0S?
6.

Hvordan understgtter vores
ledelse forretningsudvikling

4.
Hvordan opbygger vi og lykkes med
strategiske partnerskaber
7.
Hvordan integrerer vi forretningsudvikling med
virksomhedens gvrige strategiarbejde

3.
8.

Hvilke kompetencer understgtter
forretningsudvikling?
Hvordan understgtter vi
forretningsudvikling strukturelt

2.
Hvem er vores kunder og
hvor finder vi dem?
Forretnings 9.
udvikling Hvordan understatter vores
bestyrelse forretningsudvikling

1.

Hvilken veerdi
skaber vi?




Produceres
7.000 slagtesvin

{ Indkgb ved 30 kg

Dynamisk strategi

- Oversigtskort over bedriften

Bla SPF

g—

L 2 stk. 600 KW vindmgller

Svin Markbrug -
Brutto udbytte ca. xx kr. Brutto udbytte ca. xx kr.

Arligt produceres
2.500.000 KW/T

{ 1 stk. vindmglle i Tyskland

{ Autoriseret kloakmester

Vindmgller
Omseetning ca. xx kr.

Bedriftens 5 ars plan

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

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.

Meelkeproduktion

{ Forhandler af AgriTank

Entreprengrvirksomhed
Omsaetning ca. xx kr.

Brutto udbytte ca. xx kr.

Salg af gylletanke Biog_asanlaeg
Omsaetning ca. xx kr. Omseetning 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
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Veekstlandbrug og kundetyper

Value added

- Merveerdi

"Entreprengr og landmand’ . . ,
'Merveerdi pa afsaetning’ M u |t| 'b Fu g Direktor og landmand

Bygger egen salgskanal _Portefglie ’Portefe,lje af aktivitete.r |
Fokus: 'Hgj DB og kvalitet’ J Fokus: ' Afkast af kapital

Bulk

’Stor landmand’ -Stordrift
'Mere af det samme’
Fokus: 'Omkostninger & stordrift*



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=
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Deltidslandbrug

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

Pioner

- nye forretningsomrader
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Bedriften kort

- 300 drskger i naasten nyt anleg

- 300 ha i omdrift, heraf 185 ha forpagtet

- 2/3 af arealet anvendes til grovfoder, resten til almindelige

salgsafgrader

Lokaliteter
- Allle kger er p& hovedejendommen
- ca. halvdelen af ungdyrene opdrasttes pa ejendom nr. 2

Aftale om opfalgning

Handlingsplan

- Testamente

- Overveje handelsstrategi for keb og salg af korn/foder
- Underspge priser p3 etablering af velfaerdsafsnit

Ansvarlig
- Mikkel Malkeproducent

Risiko worst case Finansielt beredskab
haj 620 tkr.  Kassekredit 500 tkr.
mellem 1.585 tkr. Indestiende 500 tkr.
lav 800 tkr.  @vrig kredit 800 tkr.
| alt 3.005 thkr. lalt 1.800 tkr.

‘ [Aed3UR|d
gt
" mﬂ\ﬁa’ﬁ‘

Interview og risikohjulet er udarbejdet af:
Konsulent Jacob krog

Handling og hdndtering af
risiko
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Virksomhedens SWOT og Forretningsudvikling

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

interne
svagheder EXIT
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FE)

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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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.
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Virksomhedens performance

Kunderelationer Virksomhedsdrift

Organisation

Strategi og mal Forretningskoncept

Risikoanalyse Ledelse og
management

Virksomhedens Betalingsstramme Betalingsstramme
udviklingsfokus status fremadrettet




