VZERKTQJSKASSEN

Forberedelse

Inden et kundemede kan det vaere

en fordel at undersege, hvilket fokus
kunden har, og hvilke omrader og em-
ner der er vigtige.

Forberedelsen skal give dig en grundlaeggende viden
om virksomheden og den ekonomiske situation, hvilket
giver dig et unikt forspring og ger dig i stand til at mede
kunden velforberedt og med det rette fokus. Dermed

Varktojer

Der findes en lang raekke vaerktejer og data, der kan
anvendes.

Tjeklisten nedenfor giver dig et samlet overblik og gar
det muligt at finde det rigtige vaerktoj.

Alt efter kompleksitet og sterrelse af den virksom-
hed du skal besage, skal du regne med cirka 1-2
timers forberedelse.

fremstar du professionel og proaktiv i kundens ejne.

Arsrapport, driftsgrensanalyser og ben-
chmarking

Overblik over bedriftens ekonomiske
situation, produktionsomfang mv.

@90 ogilandmandens mappe

Budget Bedriftens planer for indevaerende ar, @90 ogilandmandens mappe
likviditet og investeringsplaner

Strategirapport Vision og langsigtede mal I landmandens mappe

Dynamisk Strategi

Red, gul, gren kunde
Kundesegmentering pa basis af ekono-
midatabasen —siger noget om, hvad du
kan forvente, at virksomhedens fokus er

Dine kunder inddeles i grupper ud fra
udvalgte kriterier —fx geeld og indtje-
ningsevne. Det giver dig overblik over
fordelingen af kunderne og dermed
mulighed for at mdlrette indsatsen

Laes mere pa Landbrugsinfo under Virk-
somhedsradgivning

Udtraek bestilles hos Arne Oksen(aro@
vfl.dk)

Targitudtreek fra kontorlesningen

Udtreekken kan forteelle dig noget om,
hvilke radgivningsydelser kunden har
kebt, og hvilken omsaetning kunden
generer hos jer

Den targitansvarlige i virksomheden
laver udtraekkene

Sporg kollegerne og andre samarbejds-

partnere (produktionsradgivning, ekono-

mistyring, handelsradgivning, ledelse og
management)

Kvalificering af det indtryk du far via de
tilgeengelige data

| din egen organisation og netvaerk

Forste udgave af interessentanalysen

Danmark og EU investerer i landdistrkterne.

Naturerhverv.dk
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Se ‘European Agricultural Fund for Rural Development’ (EAFRD)

DLBR.

Overblik over samarbejds- og samhan-
delspartnere som har indflydelse pa
bedriften

Tom skabelon findes pa Landbrugsinfo
under Virksomhedsradgivning


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

Uddybning

Som virksomhedsradgiver kan du mede kunden i flere forskellige roller — ekspert, driver, facilitator og coach. Din
forberedelse til medet med kunden skal afspejle den rolle, du skal have pa medet og i den videre proces. Forbere-
delsen skal sikre, at du opnar en god relation til kunden, og at det fremtidige samarbejde baseres pa gensidig tillid.

Rollerne blandes i praksis - forventningsafstemning om roller er afgerende

erdiskabelse for klienten for klienten

Faglighed og erfaring med et specifikt emne Fremdrift og energi i projektet omkring forandringen
(f.eks. gardrad og risikostyring)

Undersege og analysere sig frem til den ‘objektive Projektledelse, scoping, planlaegning, organisering, kommu-

sandhed'. Fremlaegge de rigtige lasninger nikation og interessent- og risikohandtering. Medeledelse,
motivation, ressourcestyring og sikring af kvalitet og rettidige
beslutninger etc.

Stort medansvar for at 'det rigtige geres'. Klienten vil med Ansvar for at'det geres effektivt, og opgaven leses inden for
god ret kunne pege pa eksperten og sige, at det var dennes den aftalte ramme —tid, kvalitet og ressourcer. Ansvar for
ansvar. Intet ansvar for realiseringen af forandringen interessenternes tilfredshed

Facilitator

cerdiskabelse for klienten or klienten
Faglighed og erfaring med et specifikt emne (f.eks. gardrad og Refleksion omkring personlige udfordringer og sveere valg
risikostyring) samt at finde egne praktisable svar og lesninger

Undersege og analysere sig frem til den rigtige Observere og lytte samt sperge til centrale/sveere udfordin-
fremgangsmade. Isceneszette processen. ger —ingen svar. Overblik og sikring af at samtalen/forlebet
styres i den rigtige retning

Lille eller intet ansvar for den endelige lesning, Klienten har Sikre at samtalen er ligeveerdig. Ansvar for at fokuspersonen
selv givet indholdet til lasningen. Stort ansvar for forankringen nar lzengere, end denne ville have ndet alene. Opfelgning pa
af lesningen og at "det geres rigtigt” mal og aftaler
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