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Tema for eftermiddagen

Gefions VirksomhedsRadgivning - anno 2013



VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Fra lead user interviews

VirksomhedsRadgivning —

Kunden oplever et "hul” i DLBRs ydelser :

- Indsigt i virksomhedsforhold — gerne fra andre brancher

- Kobling af status og driftsgskonomi som basis for forretningsudvikling

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

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

- DLBR skal kunne teenke ud af boksen
Udviklingsscenarie 1

Regn
skab m Fremadrettet fokus Udviklingsscenarie 2
Udviklingsscenarie 3.

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

Bagudrettet fokus
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Eftermiddagens program

1. Introduktion til dagen

2. Al —modellen
a. Forsta — status
b. Forestil —fremtid
c. Fastsla — malseetning
d. Friggr — handlinger

3. Opsamling og afslutning




The customer is
always right
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Introduktion til eftermiddagen

Produktstrategi Kundebehov

Produktsortiment Kundehensyn

Produkt-

Datagrundlag udvikling

Kundestrategi

Produktkvalitet Kundesortiment

Prisstrategi

Kunde- &
produkt-
analyser

Forbrugerhensyn

Afsenderorienteret
Indefra og ud

Modtagerorienteret
Udefra og ind
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The customer is
always right

Introduktion til eftermiddagen

Diskussion
-Samle op
-Diskussion - finde bedste Igsning
-Vurdering

-Beslutning
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Dialog

-Introduktion til emne

-Alle praesenterer sin mening
-Opstille muligheder



The customer is
always right
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Introduktion til eftermiddagen

Al modellen

Fase 1: Forsta - Undersgg vore erfaringer fra i dag
-Hvad er godt i forhold til Gefions nuveerende radgivningsydelser
-Hvor rammer radgivningen bedst kundens behov i dag

Fase 2: Forestil - Hvor vil vi gerne veere 1 2013
-Hvordan rammer vi bedst landmandens behov for virksomhedsradgivning

-Hvad er vore kerneydelser indenfor Virksomhedsradgivning

Fase 3 — Fastsla
-Hvad er vores malseaetning for Virksomhedsradgivning

-Hvad vil vi satse pa

Fase 4 — Friggr
-Hvad er vort naeste skridt
-Hvad skal der ggres

71 28, februar 2012 -Hvilke handlinger og af hvem
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Fase 1: Forsta - Underseg vore erfaringer fra i dag

-Hvem er vore kernekunde til radgivning?

-Hvilke kerneydelser har vi indenfor radgivning? 30
-Hvor rammer radgivningen bedst kundens behov? ’hi,,
-Hvor er Gefions radgivning unik? ’
-Hvem er vore vigtigste konkurrenter pa radgivning?

Hver gruppe noterer de vigtigste:
Kernekunder — kerneydelser - unikke omrader -
konkurrenter — andet

Et pr. kort.
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Fase 2: Forestil - Hvor vil vi gerne vaere i 2013? 4
-Hvem er kernekunden til virksomhedsradgivning? o’hin
-Hvilke behov har landmanden for virksomhedsradgivning? ‘
-Hvad er vore kerneydelser indenfor virksomhedsradgivning?

-Hvilken betalingsmodel vil vi anvende for virksomhedsradgivning

-Hvem er vore konkurrenter?

Hver gruppe noterer de vigtigste:
Kernekunder — kundebehov - kerneydelser -
betalingsmodel - konkurrenter — andet

Et pr. kort
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Fremlaeggelse af drgftelserne i fase 1 og fase 2

3
0 'hin.

Hver gruppe fremlaegger resultaterne fra drgftelserne
| plenum
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The customer is
always right

Fase 3 — Fastsla

Bade Politisk og Driftsmaessigt 40
-Hvad er vores malsaetning for Virksomhedsradgivning i 20137 I);in
-Hvad er vore mal for Virksomhedsradgivning i 2013? .
-Hvad vil vi satse pa mod 2013 i forhold til Virksomhedsradgivning?

-Hvordan sikrer vi at kundens behov for Virksomhedsradgivning opfyldes

-Hvordan skal forretningsomradet Virksomhedsradgivning se ud internt / eksternt

Hver gruppe drgfter, fastlaegger og noterer:
- de vigtigste mal og malsaetninger for 2013

Et pr. kort
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Fremlaeggelse af drgftelserne | fase 3

3
0 'hin.

Hver gruppe fremleegger resultaterne fra drgftelserne
| plenum
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The customer is
always right

Fase 4 — Frigar

-Hvad er vort naeste skridt? 4
0

-Hvad skal der gares? 'hin

-Hvilke handlinger og af hvem? ’

» Drgftelse og fastleeggelse af de 3-5 vigtigste handlinger i plenum
» Feelles undersggelse og diskussion af forslag
» Feelles beslutning om en handleplan
» Hvad er naeste skridt
» Hvad skal der ggres og af hvem
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Opsamling og afslutning

Hvad har vi faet ud af dagens proces?
Hvilke leeringspunkter kan vi tage med hjem?
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