
Forretningsudvikling – i praksis
- v. Mikael Vest, partner, Vinderstrategi A/S

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


Om Vinderstrategi A/S

Vinderstrategi A/S eksistensgrundlag er at tilbyde større virksomheder og 
vækstvirksomheder en skarpere målrettet strategi med det formål at gøre 
dem til vinder virksomheder. Derfor navnet Vinderstrategi A/S. 

Vores kernekompetence er at få strategi til at virke!



Strategiopgaver



Bestyrelsesopgaver



Program

� Hvad er strategi og forretningsudvikling?

� Hvordan skabes struktur og overblik i arbejdet med 

virksomhedens strategi- og forretningsudvikling?

� Hvad har en række virksomheder gjort for at blive 

vindervirksomheder?

� Hvilke 4 spørgsmål kan I stille for at åbne dialog om 

strategi- og forretningsudvikling?
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Hvad er strategi?

Definition af strategi:

� Vejen til målet ….

� …. gennem et mønster af handlinger, der skaber konkurrenceevne og 

merværdi



Hvad er strategi og forretningsudvikling?

Definition på strategi
”Vejen til målet – igennem et mønster 

af handlinger, der skaber 

konkurrenceevne og merværdi.”

Definition på forretningsudvikling
”De processer der vedrør bearbejdelse af 

potentielle vækstmuligheder i forhold til 

virksomhedens forretningsområde(r) (hvem, 

hvad, hvordan) for at sikre fortsat 

værdiskabelse.”  

Strategiske 
beslutninger

Strategisk 
handlekraft 

Vækst-
muligheder og 

forretnings-
område(r)

Strategi 
opfølgning

Strategisk 
analyse

…



Forretningsudvikling og ”Disruptive Strategies”

”Kend reglerne – så ved du hvordan du bryder dem ordentligt!”

Dalai Lama



En branche med udfordringer 

� Begrænset indtjening

� For lille omsætning 

(egenkapital)

� Store krav til kapital

� Store krav fra leverandører     

(og kunder!)

� Begrænset professionel 

ledelse og bestyrelse

� Ingen klar plan for fremtiden

� …
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INTERNE AKTIVITETERINTERNE AKTIVITETER EKSTERNE AKTIVITETEREKSTERNE AKTIVITETER

MASKINHANDLER

Produkter

• Landbrugsmaskiner
• Entreprenørmaskiner
• Park og have maskiner
• Forbrugsprodukter

Kunde-
segmenter

• Offentlige organisationer
• Landbrug
• Entreprenører
• Detail
• Have og anlæg
• Jagt og fiskeri
• Rengøring

• Claas
• John Deere
• New Holland
• ...

MærkerEjerskab 
af 

butikker

• Joint venture
• 100% Ejet
• Mindre ejerandel

Position
• Importør
• Forhandler

Lager / 
værksted

• Centraliseret
• Decentraliseret

Maskinhandler 

– grundlæggende forretningsmodel

Salgs-
kanaler

• Hovedafdeling
• Filialer
• Sammen med  andre
• Internet (webshop mm.)

Hoved-
områder

• Nye produkter
• Brugte produkter 
• Reservedele
• Service

Faglighed

• Sælgere
• Mekanikere
• Ledere
• Eksperter

Åbnings-
tider

• Detail
• 24/7 landbrug

Kompleksitet
•Nødvendigt?
•Profit↓ ?
•Agilitet↓ ?

Fuld service 
virksomhed

Både detail og 
24/7

Alle 
kundesegmenter

Alle 
salgskanaler

Alle 
hovedområder



Landbrugsmaskinbranchens markedskort

”Udfordrere”
(spillere som ikke er direkte er i 

branchen)

”Markedsledere” og ”full liner”

Virksomheder oftest med et antal 

filialer

”Flydere”

En klynge forretninger som 

vil sælge alt til alle

”Niche”

Virksomheder som har fundet et 

smal fokus område f.eks. have og 

park, fritid, traktorspecialist, 

redskaber, service eller egen import

Omkostning

Begge dele

Differentiering

ProducentensProducentens
egne 

forretninger

Foderstof-
virksomheder

Udenlandske 
forhandlere

30 hovedforretninger og 
30 filialer/servicepunkter

35 forretninger

35 forretninger

Store full-linere



Innovativ forretningsudvikling

Erkendelse 

af innovativt 

behov

Erkendelse 

af innovativt 

behov

Innovation i 

missionen

Innovation i 

missionen

Nye 

kundebehov 

og segmenter

Nye 

kundebehov 

og segmenter

Nye 

forretnings-

koncepter

Nye 

forretnings-

koncepter

Nye kerne-

kompetencer

Nye kerne-

kompetencer

Ny 

organisation

Ny 

organisation
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Vejen fra strategi til en vindervirksomhed®



Hvordan skabes struktur og overblik i arbejdet med 

virksomhedens strategi- og forretningsudvikling?



Forretningsudvikling gennemsyrer hele 

strategiprocessen

Trends

Konkurrentoversigt

Kundeinterviews

Kernekompetencer

3-5 ”Must-win Battles”

Forretningsmodel

”Blue Ocean”

Scenarier

Visionsformulering 

Avis-forside



Middelmådighed…

”For hvad sker der i fodbold, hvis man er lidt god til at angribe, lidt god til 

midtbane, lidt god til back og lidt god til at stå på mål? Så ender du på 

bænken. Du er den perfekte reserve”

Klaus Berggren

Indehaver af tøjfirmaet Piro i Berlingske Nyhedsmagasin nr. 31, 2009
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Scenarier



Værktøj: Scenarier

Scenarie 1

Opportunistisk 
tilgang til nye 

produkter 

Konstante nyheder

Scenarie 2

Stærk specialisering, 
innovation og 

kvalitetsfokus (høje 
standarder)

Scenarie 3

Manuel produktion

Scenarie 4

Intensive 
maskininvesteringer 

Fokus på 
procesoptimering og 
storskalaproduktion

Lønninger - højeLønninger - lave

Produktudvikling -

altafgørende

Produktudvikling -

intet vitalt behov



Parametre

Scenarie 1 Scenarie 2 Scenarie 3 Scenarie 4

Hvem er målgruppen … … … …

Markeder og afsætning … … …
…

Produktudvikling … … … …

Produktionsforhold … … … …

Vækstpotentiale
… … … …

Interne strukturer
… … … …

Medarbejder kompetencer

Konkurrenceparametre

Værktøj: Scenarier

Scenarie 1

Opportunistisk 
tilgang til nye 

produkter 

Konstante nyheder

Scenarie 2

Stærk specialisering, 
innovation og 

kvalitetsfokus (høje 
standarder)

Scenarie 3

Manuel produktion

Scenarie 4

Intensive 
maskininvesteringer 

Fokus på 
procesoptimering og 
storskalaproduktion



“Det var spændende at stille skarpt på 

fire forskellige veje og vurdere den 

indflydelse, de hver især vil have på fx 

det sortiment, vi producerer, de lande, 

vi handler med og den markedsføring 

og de investeringer, der skal til…" 

“Det var spændende at stille skarpt på 

fire forskellige veje og vurdere den 

indflydelse, de hver især vil have på fx 

det sortiment, vi producerer, de lande, 

vi handler med og den markedsføring 

og de investeringer, der skal til…" 

”…der sat en halv dag af, der 

blev brugt til at opstille fire 

ekstreme scenarier for 

gartneriets fremtidige kurs." 

”…der sat en halv dag af, der 

blev brugt til at opstille fire 

ekstreme scenarier for 

gartneriets fremtidige kurs." 

Case: Gartneriet Thoruplund

“Jeg synes virkelig, det har 

givet os troen på fremtiden 

at gennemføre denne proces, 

og det synes bestyrelsen 

også.”

“Jeg synes virkelig, det har 

givet os troen på fremtiden 

at gennemføre denne proces, 

og det synes bestyrelsen 

også.”

”Gartneriet Thoruplund har fået 
hjælp til udarbejdelsen af en ny 
strategi fra en ekstern konsulent. 
En proces, der har styrket troen 
på fremtiden."

”Gartneriet Thoruplund har fået 
hjælp til udarbejdelsen af en ny 
strategi fra en ekstern konsulent. 
En proces, der har styrket troen 
på fremtiden."
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Værktøj: Definition af vision

”Ledelsens valg af retning for virksomheden, hvor 

ledelsen har udviklet et mentalt billede af en mulig 

og ønskværdig fremtidig position. 

Det afgørende i udviklingen er, at visionen 

udtrykker en realistisk, troværdig og attraktiv 

fremtid for organisationen – en fremtid, der på 

afgørende områder er bedre end den nuværende.”



Værktøj: Krav til vision

� Forståelig

� Udsyn

� Spændvidde

� Unik

� Ultimativ

� Handlekraftig



Case: Håstrupgård ApS

”Visionerne er, at producere verdens bedste 

avlsdyr og samtidig være kendt for trivsel 

hos både mennesker og dyr.”

www.haastrupgaard.dk



Anbefaling: Tænk international afsætning



Trends

Konkurrentoversigt

Kundeinterviews

Kernekompetencer

3-5 ”Must-win Battles”

Forretningsmodel

”Blue Ocean”

Scenarier

Visionsformulering 

Avis-forside

Forretningsudvikling gennemsyrer hele 

strategiprocessen



Værktøj: Forretningsmodel

1. Value proposition1. Value proposition

2. Markedet (segment)2. Markedet (segment)

3. Værdikæden3. Værdikæden

4. Profit4. Profit

5. Værdinetværk5. Værdinetværk

6. Strategi 
(konkurrence-fordele)

6. Strategi 
(konkurrence-fordele)



Case: Frederiksdal Kirsebærvin P/S

”…lysten til at rykke dansk landbrug væk fra 
bulkproduktionen - og ind i et univers, hvor 

kvalitet var det vigtigste parameter.”

www.frederiksdal.com
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proposition
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� Barer/natklubber
� Bedre restauranter
� Specialforretninger � private
� Supermarkeder (basisvarer) � private
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Bær-
produk-

tion

Bær-
produk-

tion
HøstHøst

Lagring/
udvikling
Lagring/
udvikling

SalgSalg



Værktøj: Forretningsmodel

1. Value
proposition
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� Fra hobby til virksomhed
� Fra ”mikro” til ”produktion”
(produktionsøkonomi)
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� Specialister
� Leverandører (dygtigste involveres) 
� Forhandlere
� Udenrigstjenester
� …



Værktøj: Forretningsmodel

1. Value
proposition
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� Unikt markforhold til vin –
”et af de mest solrige og tørreste områder
i Danmark”

� Storytelling � gods
� Langsigtet horisont
� Autentisk
� …



Program

� Hvad er strategi og forretningsudvikling?

� Hvordan skabes struktur og overblik i arbejdet med 

virksomhedens strategi- og forretningsudvikling?

� Hvad har en række virksomheder gjort for at blive 

vindervirksomheder?

� Hvilke 4 spørgsmål kan I stille for at åbne dialog om 
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Hvilke 4 spørgsmål kan I stille for at åbne dialog 

om strategi- og forretningsudvikling?

1. Hvordan ser virksomheden ud om 3 år?

2. Hvilke tiltag er nødvendige for at nå dertil?

3. Hvad er vi rigtige gode til?

4. Hvilke fravalg er vi parate til?



Værdiskabelse
S
tr

at
eg

i

“Vejen til målet – gennem 
et mønster af handlinger, 

der skaber 
konkurrenceevne og 

merværdi.”

V
in

d
er

st
ra

te
g
i®

”En vinderstrategi® er en 
ambitiøs og skarp strategi, 

der beskriver hvor 
virksomheden er om nogle 

år, samt de væsentlige 
tiltag, kernekompetence(r) 

og fravalg der er 
nødvendige for at nå dertil. 

”

V
in

d
er

vi
rk

so
m

h
ed

® ”En vindervirksomhed® er 
en virksomhed, der 

igennem sit strategiarbejde 
og handlekraftig 

eksekvering af sin 
vinderstrategi® sikrer sig 

som morgendagens vinder 
og derved skaber markante 
resultater, der kan måles på 
de 4 bundlinjer: økonomi, 

kunder, samfund og 
medarbejdere.” 



Vores fælles anbefalinger

� Afsat tid og ressourcer � handlekraft

� Grundige analyser � nytænkning i strategien

� Skab sammenhæng mellem strategi og økonomi

� Gøre det forståeligt for medarbejderne og hold øje med målepunkter

� Sparring og ledelsesrådgivning (advisory boards – bestyrelser)

� Bryd ”glasloftet” (ledelsesrolle)



Spørgsmål, værktøjer, dialog og inspiration



Vindervirksomhed®

Held og lykke med jeres bidrag til at skabe flere 

vindervirksomheder




