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Den Europeaeiske Union ved Den Europeeiske Fond for Udvikling
af Landdistrikter og Ministeriet for Fgdevarer, Landbrug og Fiskeri

har deltaget i finansieringen af projektet.

Potentialet i Virksomhedsradgivning
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Business case - Formal

En business case bruges til at:

» Statte beslutningstagning og planlaegning

Vurdere om en investering er en god og lgnsom ide
Sikre vi er pa rette spor

Hjeelpe med at falge op pa gevinsterne

Give svar pa:

> Hvad gar den nye lgsning ud pa?

Kan investeringen betale sig?

Hvordan falger vi op pa malene?
Hvem er de ansvarlige i projektet?

V V V V

Y V V
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Business
case

Business case — hvad er det?

Forretningsplan

Regnskab

Business

case
Budget
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Business case - Modellen

Resume

Lasningsbeskrivelse
Lasningens konsekvenser
Implementering og opfalgning
Ejerskab

A A
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Skabelon

2011 2012 2013 2014 | alt
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Business

Cash ind

Indteegter og benefits - Benefit 1
Qget Salg / - Benefit 2

@get omseetning Total cash ind
Kapitaltilfarsel Cran i
Besparelser
Omkostninger der ophgarer
Bedre kontrol med omkostninger - Omkostning 2
Bedre image Total cash ud
Bedre service

@get medarbejdertilfredshed

- Omkostning 1

Totaler
- Total 1
- Total 2

Net cash flow

Omkostningsmodel

Indkagb og opstart Driftsfase
Ar1og2 Ar2og3 Forudseetninger

Personale » Afgreense hvad der er med og ikke med i casen

» Preeciserer formler og beregningsgrundlag

_  Beskrives nar man ikke af sig selv vil ggre den samme forudsaetning
@vrige + Dokumenterer usikkerhed om fremtiden og er grundlag for risikoanalyser:
Hvor sandsynlige er de forudsete resultater

Hvilke forhold skal veere under kontrol

Hvilke risikofaktorer skal der holdes seerligt gje med

Software
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Business case - afklaring

Baggrund for at udvikle VirksomhedsRadgivning
Eksternt - krav fra kunderne
Internt — mersalg til udvalgte kunder

6 | 20.september 2011
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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 vaere kundens inspirator, facilitator og forretningsudvikler

- DLBR skal kunne teenke ud af boksen
Udviklingsscenarie 1

Regn
Bagudrettet fokus skab m Fremadrettet fokus Udviklingsscenarie 2

Udviklingsscenarie 3

Kundens oplevelse med DLBR p.t.: Kundens inspiration til forretningsudvikling p.t.:

Netvaerk
Gardrad/bestyrelser
ERFA-grupper

First movers

God branchefokus

Gode til serviceydelser
Gode til status delen og skat
Gode til driftsgkonomi

7 | 20.september 2011
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VirksomhedsR&dgivning

Strategisk
Niveau:
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Virksomhedsradgivning

VirksomhedsRadgiver
- Kvalificering
- Prioritering

Hvad er veerdiskabende for ejer

I Procesledelse I I Forretningsudvikle

|Sparring | I Implementering

9 | 20.september 2011 Virksomhedsrédgiver
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VirksomhedsRadgivning — internt mersalg

Driftsgkonomi

Regnskabsproduktion

Serviceydelser

10 | 20.september 201185-95% af kunderne 5-15% af kunderne
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Virksomhedsradgivning
Organisering

Kunde

7

Plante Kveeg @konomi Miljo
Radgiver a Radglver b Radgiver ¢ Radgiver d
[ Kompetencer )

Strategi og forretningsudvikling hos kunden
Lytter og opsamler kgbssignaler og udfordringer
Fastholde kunden via hyppig dialog og veerdiskabende radgivning
Udbreder nyheder internt fra arbejdet med kunden
\ Seetter holdet om kunden internt -/
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Business case - afklaring

Kernekunden for VirksomhedsRadgivning

Hvilke karakteristika har kernekunden til VirksomhedsRadgivning
Graenseflader til "standard kunden”
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- VirksomhedsRadgivning .

Kernekunden

Kunde med .
Fokus pa
slore forretningsudviklin
udfordringer g J
Overgar til
selskab @
Kgber i dag
gkonomiradgivning Entrepreneur
for >150.000 kr.
Bruttoudbytte
L@nnings over 500.000 kr.
evne
Produktions
landmand Kompleks
kunde
13 | 20. september 2011

Soliditets
grad
>20%

Veekst
landmand

Har over
7 mill. kr. i
omsaetning

Har over
2 ansatte
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Virksomhedsradgivning i relation til virksomhedens status

Virksomhed i krise Virksomhed i krise

- . : . . . Virksomhed med veekstpotentiale
- afvikling eller alvorlig tilpasning — styring og tilpasning

Brutto omseetning
Veekst over 5ar <?% pr. ar

Indtjening (resultat primeer drift >?)

Normtimer pr. ar

Aktiver i alt
Soliditetsgrad  ? <>?
Afkastningsgrad ? <>?

Lgnningevne - kr/normtime ?<>?

Fokus pa:
1. en ansteendig afvikling af virksomheden
2.en gennemgribende og radikal tilpasning

Fokus pa at fa tilpasset og ”skaret til” sa kerne

forretningen kan overleve og udbygges. Fokus paforretningsudvikling og veekst.
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Kundesegmentering

Danmark - udtraek @DB 2010 for 5040 fuldtidsejendomme

GALD

driftsres (1.000)

res primaer drift (1.000)
normtimer
Ipnningsevne

Salg fra @konomikontor

%-andel

over 100 %

driftsres (1.000)

res primeaer drift (1.000)
normtimer
Ignningsevne

Salg fra @konomikontor

%-andel

80 til 100 %

driftsres (1.000)

res primeer drift (1.000)
normtimer
Ignningsevne

Salg fra @konomikontor

%-andel

60 til 80 %

driftsres (1.000)

res primaer drift (1.000)
normtimer
Ignningsevne

Salg fra @konomikontor

%-andel
Lgnningsevne

4282 3184
-9 -209
-39.174 -39.920
13,0 16,1
middel lav

o til 60 %
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Benchmarking radgivningsvirksomheder
cund .

Baseret pa gaeldsgrad og Ignningsevne

B Vekstpotentiale
n LEANII

M Krise

1 2 3 4 5 6 7 8 DK
Radgivningsvirksomheder i projekt Virksomhedsradgivning og landsgennemsnit
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Benchmarking radgivningsvirksomheder

Relativ fordeling af ”Salg fra @konomikontor” pa kundesegmenter

B Vxkstpotentiale
n LEANII

| Krise

1 2 3 4 5 6 7 8 DK
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Udtreek fra dkonomidatabasen

Virksomhedsradgivning - vaeekstejendomme

Vaekst Danmark -udtraek @DB 2010 for i alt 5040 fuldtidsejendomme
i perioden Antal Andel af landbrug der tilhgrer
2005/2006-2009/2010 Andel de 33% med bedst Ipnningsevne
<25% 80%
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Business

Business case - afklaring

Produkter/ydelser for VirksomhedsRadgivning
Hvilke produkter&/ydelser vil veere unikke

19 | 20. september 2011
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& 3

Start
Behovsafdaekning

Sparring

Sparring

Mal
Merveerdi for kunden
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Virksomhedsradgivning
- Vi gar det lettere at veere erhvervsdrivende

Indsatsomrader:

Forretningskoncept

Overlevelse ) )

Organisation

Virksomhedsdrift
Kunderelationer
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Ide opleeg

VirksomhedsRadgivning

Konceptet/produkterne/ydelserne

Forretningskoncept | Kunderelationer Virksomhedsdrift

Forretnings ide Salg
Produktportefalje Markedsfgring
Forretningsmodel Branding
Kundeportefglje Kommunikation & PR

Markedsposition

Netveerk Netveaerk

Veerktgjskasse Veerktgjskasse

Procesledelse Procesledelse

@dkonomistyring

Finansiering

Leverance og projektstyring

IT-systemer

Faciliteter

Netveerk

Veerktgjskasse

Procesledelse

Ejerkreds & bestyrelse

Medarbejdere

Samarbejdspartnere

Forretningsgange

Juridiske forhold
Netveerk

Veerktgjskasse

Procesledelse
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Business case - afklaring

VirksomhedsRadgiveren
Kompetencer
Profil

23 | 20. september 2011
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VirksomhedsRadgiverens kompetencer

Strategisk - forretningsudvikle virksomheden sammen med kunden
Samle alle data om kundens virksomhed
Via dialog fa indblik i kundens strategiske mal
Udnytte den fag-faglige viden hvor det er muligt
» Bruges til at sparre, udvikle og udarbejde relevante lgsninger

Ledelse - seette holdet
Bruge viden om Radgivningsvirksomhedens kompetencer
Fa motiveret og udfordret DLBR kolleger til opgaverne
Udnytte viden om interne og eksterne netvaerk
» Bruges til Igsning af individuelle og specifikke kunde opgaver

Kundeorienteret — fra min kunde til vores kunde
Bruge viden og netveerk til at opbygge og fastholde dybe relationer — internt/eksternt
Hele tiden markedsfgre kunden i interne netvaerk

> Kundens realiserede merveerdi er et resultat af vores feelles indsats
24 | 20. september 2011
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VirksomhedsRadgiver
Profil

Virksomhed i krise

. .. : Virksomhed med vaekstpotentiale
- afvikling eller alvorlig tilpasning

Fokus pa:
1. en ansteendig afvikling af virksomheden
2.en gennemgribende og radikal tilpasning

Fokus pa at fa tilpasset og ”skaret til” sa kerne

forretningen kan overleve og udbygges. Fokus paforretningsudvikling og veekst.

Virksomhedsradgiver profil: Virksomhedsradgiver profil: Virksomhedsradgiver profil:

1. "Seniorradgiveren" med ro, overblik, indsigt og  |Radgiveren der udfordrer, skaerer til, god til at Radgiveren der er innovativ, strategisk, god

stor erfaring, der kan arbejde med mennesker, kombinere taktisk og strategisk niveau, ter sige sin | sparringspartner, forretningsorienteret, synligger
falelser og store menneskelige og mening, kan formidle effekten af det lange seje traek, |muligheder, udfordrer, skaber overblik, sikrer
forretningsmaessige forandringer god statte og sparringspartner, LEAN pa indsigt, sikrer styring, falger op, helhedsorienteret
2. Virksomhedsradgiveren der proffesionelt formar at|virksomhedsniveau pa mulighederne og udfordringerne i den samlede
skeere dybt og effektivt virksomhed

O 0 bundinje [voksrie |
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Ressourcer - VirksomhedsRadgivning

Opsggende salg
Kontakte potentielle kunder til VirksomhedsRadgivning (ikke nuveerende)
Kontakte potentielle kunder til VirksomhedsRadgivning (nuvarende)
Kundepleje
Ikke fakturer bar tid til kundepleje
Markedsfgringsomkostninger

Saette holdet

Internt arbejde med at finde kompetencerne til at lgse opgaverne

Intern videndeling
Internt arbejde med at fglge op pa det arbejde der udfares hos kunden

Fakturer tid

26 | 20. september 2011



“® | VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Ide opleeg

VirksomhedsRadgivning
Input til — styring af proces

Input Styring/veerkgj
Arsrapport Screeningsveerktg
Benchmarking Veeksthjulet
Online gkonomistyring Veekstdrive
Rapporteringssystemer Dynamisk Strateg
Markedsanalyser Strategisk Radgivning
Kolleger Online radgivning
Netveerk CRM
Andet? Best Practrice

Andet?
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Veerdiskabende salg

Salg gennem fokus pa udvikling af kundens forretning

At overstige kundens forventninger

Salg gennem synligggrelse af den tilfgrte veerdi for

- kundens overordnede planer
- kundens processer
- individet

Veerdikompasset

1. Veerdiskabende behovsanalyse

2. Skreeddersyning af “veerdipakken”
3. Veerdiskabende argumentation
4.

Dokumentation af veerdiskabelsen
28 | 20. september 2011
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Fra transaktionsmarketing - til

Gensidig
afheengighed |

Ide opleeg

relationsmarketing 4

Relations-
marketing

Partnerskab

Konkurrence og
forhandling

&

"Ordre-salg”

Veerdiskabende salg

»
»

S -HLﬂsningssaIg > -
. Gensidigt
. Konceptsalg D

' Transaktions-
marketing J

.

Uafhaengighed
l og frit valg
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VirksomhedsRadgivning

Business case
Kundepotentiale

Salg af VirksomhedsRadgivning pr. kunde
Minus det salg af gkonomiradgivning vi har til kunden nu
Minus tilkgb af radgivning fra backoffice / specialist

Omkostninger ved drift af en VirksomhedsRadgiver
Direkte Ign og drifts omkostning
Omkostninger til kompetenceudvikling
Drift af intern videndeling, netveerk og markedsfaring
Drift af eksterne netveerk og kunde mgder, der ikke kan ud faktureres

Resultat af VirksomhedsRadgivning
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VirksomhedsRadgivning
Kritiske succesfaktorer

Fra beslutning om VirksomhedsRadgivning til fuld drift
En VirksomhedsRadgiver — Forretningsomrade for do
Prisstruktur — timebaseret contra fast pris
Faglig radgivning fremfor VirksomhedsRadgivning
Intern support og sparring
Tveerfaglighed — fra min kunde til vores kunde
Manglende ejerskab | organisationen
Kompetencer — kompetenceudvikling/tid til do
Business casen holder ikke
Andet?

31
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VirksomhedsRadgivning - SWOT analyse

Understgtter mulighederne Begreenser mulighederne
for at opna succes med

VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

for at opna succes med
virksomhedsradgivning

virksomhedsradgivning

Svagheder

Styrker

Interne forhold som pavirker
Virksomhedsradgivning

Muligheder Trusler

Udefra kommende forhold

som pavirker
Virksomhedsradgivning



