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Mandag den 16. december 2013

Gefion, Fulbyvej 15, 4180 Sorg

DLBR.

Praesentation af VR Veaerktgjskassen

Naturerhverv.dk

Ministeriet for Fgdevarer,
Landbrug og Fiskeri ——
Danmark og Europa investerer i landdistrikterne

Den Europaeiske R
Landbrugsfond for Udvikling L
af Landdistrikterne
Se "European Agricultural Fund for Rural Development’ (EAFRD)



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

At seette Veerktgjskasse | den rette kontekst
At praesentere fa udvalgte veerktgjer
At dele synspunkter og refleksioner
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Virksomhedsradgiveren iflg. Hildebrandt & Brandi

Earn your right to serve...

Kunder har altid ret.
Det har klienter ikke (ngdvendigvis...)
Vi arbejder med klienter!

/

Det er klienten, der bestemmer, om
du er veerdig at fa rad af!

~

En titel pa et visitkort hjeelper ikke...

Anders Madsen Pedersen, Hildebrandt & Brandi

Radgivningssalg handler om, at hjeelpe
klienten med, at treeffe den for klienten

rigtige beslutning
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Strategi & Forretningsudviklingsuddannelsens tre ben

SFU

Rammer &
Organisationen

Fagligheden
(Evne til at bruge veerktgjer)

N

Personligheden
(Maden du ger det pa)

/

Veerdien af din
veerktgjskasse afhaenger
af din Faglighed og

\

/

VPersonlighed




"At man, nar det i sandhed skal lykkes en
at fore et menneske hen til et bestemt
sted, forst og fremmest m3a passe p3 at
finde ham der, hvor han er, og begynde
der”

"Fgr i sandh%d at kunne hjzlpe en anden
ma jeqg forsta mere, end han - men dog
vel forst og fremmest forst3 det, han
forstar. Hvis jeg ikke gor det, s3 hj=lper
min mereforstaen ham slet ikke”

Seren Kierkegaard,
i “En Ligefrem Meddelelsa”,
1859

Find klienten, der hvor han er og forsta det han forstar...

Radgiversalg
Versus
Produktsalg

Earn your right to serve...

Handler meget om tillid

Professionel

T dighed Palidelighed
roveerdighe alidelighe (ikke personlig)
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Personligheden (2)

Traditionel radgiver Virksomhedsradgiveren
Ekspert
Driver/ projektleder
Eksperten ? e / projektlede
Facilitator
Coach

Se mere om roller under
"Forberedelse” i
Veerktgjskassen
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Du er arkitekten pa radgivnings- og forandringsprocessen.
Det er din opgave at designe forlgbet
1) Hvilken radgivningsydelse, 2) af Hvem og 3) Hvornar

T Forteelle klient,

Forberede mgde Kundemgde Forsta klient/opgave C
hvordan vi vil hjgelpe
Det blanke papir g g : \\
SKSS TOéJKSO;\m ToSpKSo;vn : Forteel historien 3
TOp down I --------- ,,
SPIN Forberede . Gennemfare
SPIN-spgrgsmal SPIN-salg
———————— —— [ oEEmEmmEm= \
r ™ ~Overblik! N : Levere N
isvi S i i
Interessent-analyse Vigtige aktarer Gem den hvis vi Interessent ] interessent- 3
] Vil have penge for ,/ analyse / scoping i analyse 4
I----g—e-r]—---, --------- ,
_________ N,  (S&danger viidag - l___-_____\\
SWOT "Desktop” N, det skal vi veek frall) Til at forsta S Levere
SWOT r -SVV-O? = opgaven situationsanalyse
l—-.-.—.—.-/
Scoping
Projektopleeg Plan
Kalkulation
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Faglighed = Se den virtuelle Veerktgjskasse

Du er her: Landbrugsinfo > Radqgivning > Virksomhedsradagivning > Veerktgjer til virksomhedsradgivning

4 Bedriften analyseres

| analysefasen afdskker du din kundes behov, udfordringer og potentialer ved at stille
- i de rigtige sporgsmal, som udfordrer din Kundes indsigt. De forskellige vasrtgjer giver
Implemen- o hvert deres bud pé at gribe denne proces an.

For medet

tering og drift SKSS K

oy . SWOT
Radgivningens
Forretningsmodel -
Holdet faser Bedriften <
sattes analyseres Effektkort

Dynamisk Strateqi -

Helhedsorienteret Risikostyring -

Lesning og
tilbud

Opgaven

defineres SPIN-SALG

Det blanke papir

k Veerdikeedeanalyse -


/Sider/Startside.aspx
/Sider/Startside.aspx
/Sider/Startside.aspx
/raadgivning/Sider/Startside.aspx
/raadgivning/Sider/Startside.aspx
/raadgivning/Sider/Startside.aspx
/raadgivning/virksomhedsraadgivning/Sider/Startside.aspx
/raadgivning/virksomhedsraadgivning/Sider/Startside.aspx
/raadgivning/virksomhedsraadgivning/Sider/Startside.aspx
/raadgivning/virksomhedsraadgivning/Sider/Vaerktoejer-til-virksomhedsraadgivning.aspx
/raadgivning/virksomhedsraadgivning/Sider/Vaerktoejer-til-virksomhedsraadgivning.aspx

G
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SWOT - virksomhedsanalyse

Virksomhedsanalysen beskriver virksomhedens stzrke og svage sider, trusler og
muligheder. Det er en temperaturmaling pa virksomheden.

Hent: SWOT - virksomhedsanalyse (214 kb)

Resultatet af en virksomhedsanalyse er en prioritering af top- tre-udfordringer og top-tre-
potentialer. Derudaver bliver det tydeligt, hvilken type radgivning virksomheden har brug for.

En god proces — sadan gar du:

1.

o

Det bedste resultat opnas, hvis | er to radgivere, der gennemfarer analysen sammen.
Den ene interviewer, og den anden noterer pa gule post-it-sedler. Forbered en raskke
spargsmal til hver kasse i figuren, sa | kommer rundt om det hele.

Start med 30-45 minutter, hvor intervieweren sparger til status i virksomheden. Noter
nagleord pa de gule sedler. Herefter laver du en opsamling pa det, der er noteret.
Brug 60 minutter, hvor intervieweren sparger til fremtiden. Noter nagleord pa de gule
sedler. Herefter en opsamling pa det der er noteret.

Inden madet afsluttes, udpeger kunden de tre sterste udfordringer og de tre starste
potentialer. Udfordringerne og potentialerne skal vaere afgarende for virksomhedens
a@konomi.

Efter medet skrives det hele rent og afleveres til kunden (gemne ved et nyt made). Malet
er at definere indsatsomrader, mal og handlingsplaner.

Felg op pa analysen, og sperg ind til, hvilke indsatsomrader kunden har udpeget.
Undersag om du og din virksomhed skal samarbejde med kunden om disse
indsatsomrader og handlingsplaner.

Fa accept fra kunden og udarbejd et tilbud/en plan for, hvordan der kan arbejdes med
indsatsomrademe.

[ Print en skabelon ). ]

J

~

-

~

Print skabelon inden

kundebesgg mv.

/
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Vigtige forandringer

Den udvidet SWOT

Sikre usikkerheder

Svagheder at adressere

Styrker at bygge pd

Omrader at aflaere

Bastioner at forsvare

Trusler at minimere

Muligheder at kapitalisere

e
\\ /_ Top 3 potentialer \\

1.

2.

3.

Top 3 udfordringer




Feelles forstaelse af
virksomheden og
dens udfordringer

Nu-situation i virksomheden eller Interne faktorer

o Styrker at bygge pa
Noter nggleord pa de gule sedler. [

Herefter laver du en opsamling pa det, der er noteret.

Fremtid eller Eksterne faktorer

Noter nggleord pa de gule sedler. [

Herefter en opsamling pa det der er noteret.

Kunden udpeger selv de 3 stgrste udfordringer og de 3 stgrste potentialer.
Udfordringerne og potentialerne skal veere afggrende for virksomhedens gkonomi.

e —

Efter mgdet — udarbejdelse af den feerdige SWOT [ } [ }
Nyt praesentationsmgde. Her defineres; Forandringsbehov
Indsatsomréder + mal + handlingsplaner. Formal

Succeskriterier

Hvilke indsatsomrader har kunden selv udpeget?
Skal | levere pa disse indsatsomrader?

F& accept fra kunden
Udarbejd tilbud pa og en plan for, hvordan | skal levere

Leverancer

Idé.."salg})

Gennemforelse \‘>
Projekts livsforlab -
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Du er arkitekten pa radgivnings- og forandringsprocessen.
Det er din opgave at designe forlgbet
1) Hvilken radgivningsydelse, 2) af Hvem og 3) Hvornar

T Forteelle klient,

Forberede mgde Kundemgde Forsta klient/opgave C
hvordan vi vil hjgelpe
Det blanke papir g g : \\
SKSS TOéJKSO;\m ToSpKSo;vn : Forteel historien 3
TOp down I --------- ,,
SPIN Forberede . Gennemfare
SPIN-spgrgsmal SPIN-salg
———————— —— [ oEEmEmmEm= \
r ™ ~Overblik! N : Levere N
isvi S i i
Interessent-analyse Vigtige aktarer Gem den hvis vi Interessent ] interessent- 3
] Vil have penge for ,/ analyse / scoping i analyse 4
I----g—e-r]—---, --------- ,
_________ N,  (S&danger viidag - l___-_____\\
SWOT "Desktop” N, det skal vi veek frall) Til at forsta S Levere
SWOT r -SVV-O? = opgaven situationsanalyse
l—-.-.—.—.-/
Scoping
Projektopleeg Plan
Kalkulation
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Konceptualisering af forretningsmodellen

FOREL@BIG

— SKAL JUSTERES
TIL DEN KONKRETE
SITUATION

Naturerhverv.dk
We
inisteriet for evarer, \' .V
" tLandtbfrugFg;JI Fiskeri @ \’ V’

Danmark og Europa investerer i landdistrikterne

Den Europaeiske

Landbrugsfond for Udvikling
af Landdistrikterne

* *
* *
* ok

Se "European Agricultural Fund for Rural Development’ (EAFRD)
PARTNER | T

DLBR.



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

DLBR Virksomhedsradgivning - Business Model

VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Skabe veerdi Veerditilbud Levere veerdi
YDELSER KUNDER

Ressourcer og Nagleaktiviteter
Kerne
kompetencer

Produkter og Kunde Kunde
ydelser relationer segmenter

Distributions
kanaler

Netveerk og
Partnere

Omkostnings struktur Betalingsstramme

Profitzonen
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Skabe veerdi

Ressourcer og Nagleaktiviteter

Kerne
kompetencer Hvilke kerneressourcer er fundamentet for vores
forretningsmodel?
Fra hvilke kerneressourcer udgar vores
nggleaktiviteter?
Hvordan relaterer vores kerneressourcer og
nggleaktiviteter sig individuelt og relationer til hver
enkelt value proposition?
Har vi de rigtige ressourcer? Bruger vi vores resso
rigtigt , til de rigtige ting?

Partnere '

Omkostnings struktur Betalingsstramme

Profitzonen
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Skabe veerdi

YR Hvilke nggleaktiviteter er med til at operere
forretningsmodellen?
Ressourcer og Nagleaktiviteter Hvordan ser nggleprocesser ud?
Kerne Hvor effektive er vores nggleprocesser?
kompetencer Har vi for fa eller for mange processer?

Hvordan optimerer vi eksisterende
nggleprocesser?

Hvordan seettes nye processer i drift?

Hvilken organisationsstruktur fremmer, at vi kan

Netvaerk og udfare processerne ordentligt og effektivt?

Partnere

Omkostnings struktur Betalingsstramme

Profitzonen




DLBR Virksomhedsradgivning - Business Model

w0 Fo

g 2
o by
4 >

(4] ¥

VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Skabe veerdi Veerditilbud Levere veerdi
YDELSER

Ressourcer og
Kerne
kompetencer

Nagleaktiviteter Produkter og

Hvilke partnere arbejder vi sammen med og
hvordan bruger vi dem? Hvordan bruger de 0s?
Hvor afhaengige er vi af vores partnere og

Netvaerk og omvendt?

Partnere Hvordan arbejder vi med partnerskaber, joint

ventures, samarbejde og alliancer?
Hvordan burger vi partnere til at forbedre vores
kerneressourcer, nggleaktiviteter og kanaler?
Hvordan kan partnere komplementere og lgfte
vores value propositions?
Hvordan kan vi anvende partnere til at pionere

pye forretningsmodeller?
Omkostnings struktur

Profitzonen
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Veerditilbud ordi

YDELSER

Hvilke produkter/ydelser
skaber hvilke
indtjeningsstrgmme og fra
hvilke kundesegmenter?
Ved vi, hvordan vores kunder
omfatter vores value
propositions?

Hvilke value propositions
udbyder vores konkurrenter?
Hvordan serviceres vores
kunder af andre spillere i
markedet?

Skaber vi den veerdi, vores
kunder efterspgrger? Skaber
vi differentieret, unik veerdi?

" Hvad er vores produkt/ydelse |\ Produkter og
markedet? Hvad er deres ydelser
primeere attributter?

Hvad er det for en
veerdiskabelse, kunden er villig til
at betale for?

Hvad er vores portefglje af
produkter/ydelser og hvordan
haenger de sammen?

Hvilke kundebehov daekker hver
value proposition?

Tilbyder vi forskellige grader er
servicel/ydelse til forskellige
kundesegmenter?

Profitzonen
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Skabe veerdi Veerditilbud Levere veerdi
YDELSER KUNDER

Kunde
segmenter

: _— Kunde
Hvilke kommunikations- og \ relationer

leverandgrkanaler anvender vi for at na

vores kunder med vores value propositions?

Er disse kanaler succesfulde?

Anvender vi forskellige kanaler til forskellige
kundesegmenter? Er disse kanaler

integrerede? Er det de rigtige kanaler til de

rigtige klienter?

Hvor godt fungerer hver kanal? Er de
omkostningseffektive?

Hvordan kan vi arbejder med at designe '

Distributions
kanaler

vores kanaler og eksperimentere med vores
kanaler? Hvordan anvendes nye kanaler til
at na flere/andre kunder?

Betalingsstramme

Profitzonen




DLBR Virksomhedsradgivning - Business Model

Hvad er vores kundebergringsplatforme ““{ifl{e]¥]s| L evere veerdi
(marketing, websites, konferencer,

salgskontor, osv.? Er det de rigtige KUNDER
platforme?

Hvordan udvikles og fastholdes forskellige 0 Kunde Kunde
typer af klienter i forretningsmodellen? relationer segmenter
Hvor ressourceintensivt er hver af disse
relationer i tid, omkostning og veerdi?

Hvad kan vi bruges vores klienter og
interessenter til?

Er vi gode til at styre vores kunderelationer?
Hvordan bruger vi kunden som en del af
vores produktudvikling og udvikling af
ydelser?

Hvordan bruger vi kunden som en del af
vores forretningsudvikling og udvikling af
forretningsmodellen?

Har vi en kunderelationsstrategi?

Distributions
kanaler

Omkostnings c Betalingsstramme

Profitzonen
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Skabe veergé Levere veerdi

KUNDER

Hvem skaber vi veerdi for? Hvem skaber vi

ikke veerdi for? Kender vi vores kunder og Al
deres behov godt nok?

Hvordan nar vi hidtil ignorerede kunder eller
ikke-kunder?

Hvordan far vi eksisterende kunder til at
forbruge mere?

Hvilke kundesegmenter betjener vi? (B2S,
B2P, B2B, B2C)?

Hvad er vores indtjeningsposition og
omkostningsposition i forskellige
kundesegmenter?

Kan omkostningerne udregnes for hvert
kundesegment?

Kan vi segmentere/resegmentere vores
kunder anderledes, sa det skaber starre

Kunde
segmenter

Ressourcer og

relationer

Betalingsstramme

Profitzonen
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Skabe veerdi

Ressourcer og Nagle;
Kerne

* Hvordan genererer forretningsmodellen betalingsstramme
kompetencer

(fysiske produkter, services, user fee, subscription fee,
lan/udleje/lease, licens mv.

Hvordan ser forretningsmodellens betalingsstremme ud?
Hvor baeredygtige er betalingsstrammene?

Er modellen afhaengig af fa betalingskilder (f.eks. fra stg

Hvordan prisfastseettes produkter og ydelser?

kunder eller enkeltstdende forretningsomrader?) '

Omkostnings struktur Betalingsstramme

Profitzonen
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Skabe vee Levere veerdi

KUNDER

Ressourcer og Kunde
Kerne Hvordan ser omkostningsstrukturen ud? segmenter

kompetencer Er det den rigtige omkostningsstruktur (fx operational

Exellence model = lav omkostningsstruktur)

Hvad er cost drivers i forretningsmodellen? Hvilke

dele af vores forretningsmodel medfgrer starre

omkostninger?

Hvor lean er omkostningsstrukturen?

Er der omkostningsfordele ved stgrre output eller

omkostningsfordele ved et stgrre antal operationer?

Omkostnings struktur ' gSstramme

Profitzonen
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Key Value Customer
Activities Proposition Relationships

e

Key
Partners

Customers

f .
, S
-

~

Z

/ / |
Costs / Key / Revenue

Resources Channels
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Helhedsorienteret
Risikostyring




Risikostyringens faser

@
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Risici Tilgang til risici
*  Marked - afsatning og indkeb *  Accept

*  Finansiering — rente og valuta *  Undgaelse

*  Produktion

*  Den menneskelige faktor
*  Omverden - herunder love og regler

7y

-

-

~

Se hjemmesiden trochidion
for detaljeret

radgivningsproces

*  Deling, spredning, forsikring

*  Reduktion

e

Vurdering og Handtering

R

*  Sandsynlighed
*  Betydning

@

N\

Idé/salg

Projekts livsforlgh

Succeskriterier i

Leverancer

Gennemforelse \') -
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mine risici...

| Seren Sviﬂmducent | 0O

[ Oversigt over risikofakiorer ]
i ) 500,000 kr.
Lok Teenk i de 6 ey
Ha % 30mio. kr i Euro, 6 mio kr i Si . ' -
ot perspektiver N\ Acoopt

T00.000 kr.
Ha % 0% 1&n til vanabel rente
oot/

7k

kr.
L\,

. Ded
Livorsikring og testamente /

7 kr.

Lav \ Uarbeidsdytig

Reduktion, forsikring  /

: Reduktion
Reduktion, kontrakt
250.000 kr
400.000 kr
Nye miljereglert, gylleudbringring Middel

%, Reduktion
700.000 kr.
2013 problematik /' Ha

"\ Uneigles, s nansiering pa s




Bedriften kort ‘
4 Med afseet i
virksomhedens mal og
strategi, at dreje 360°
grader rundt og
\_Konkretisere risiciene

Aftale om opfelgning

Handingsplan

- Testamente

- Overveje handeisstrategi for kel og salg af komyfoder
- Underspge priser p3 etablering af velf=rdzafenit

Ansvariig

- Mikke! M=lkeproduoent

Risiko worst case Finansielt beredskab

b BZ20 tkr.  Kaszszekredit 500 thr.
mellem 1585 thkr.  Indestiende 00 tkr.
law 800 tkr.  Bwrig kredit 800 tkr.
| 2l 3005 tkr,  lal 1800 thr,

Interview o risikohjulet er vdarbejdet af:
Konsulent Jacob krog

( )
I
mafﬂr?gm handtering

. J

FI'I".l.]r"_-:-,'| glle

alain pay

Konsekvens-
bere gning
Vurderlng af
sands nhohed

Hvad ggar jeg for at;
1) Undga heendelsen
2) Mindske skaden hvis den sker
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Risikostyring pa nettet
Helhedsorienteret risikostyring

Derhgger
Vejledninger

« Skabeloner

 Regneark

 Mind Maps

- Etc.


https://www.landbrugsinfo.dk/ledelse/Helhedsorienteret-risikostyring/Sider/Startside.aspx

