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VIRKSOMHEDSRADGIVNING
— OVERORDNEDE DLBR MAL

Landmanden er pa vej gennem en udvikling fra:
bonde — landmand — driftsleder — virksomhedsleder — erhvervsleder
DLBR VirksomhedsRadgivning skal understgtte denne proces ud fra DLBR
kundens aktuelle behov og gnsker

Landbrugsvirksomhederne bliver stgrre og mere komplekse
DLBR VirksomhedsRadgivning skal sikre ejeren indsigt i og overblik over
helheden, styringen og udviklingsmulighederne i virksomheden

At styrke danske landmaends ledelses- og konkurrencekraft
ved at implementere viden og demonstrere praktiske metoder
DLBR VirksomhedsRadgivning skal via sparring og samarbejde med ejeren
forretningsudvikle den enkelte virksomhed
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VirksomhedsRadgivning
Hvad er nyt | dette opleeg
VirksomhedsRadgivning

et forretningsomrade i DLBR, der samler alle DLBR radgivningsydelser

et DLBR veekstomrade i et vaekstmarked

fokus pa DLBR kundens forretningsudvikling, innovation og kompetencelgft
udgangspunkt for VirksomhedsRadgivning er kundens behov og gnsker

VirksomhedsRadgiver

udgangspunkt i kundens individuelle behov og gnsker

steerke kompetencer pa forretningsudvikling, innovation og markedsmuligheder
Kundens personlige sparringspartner og coach

DLBR kundens direkte forbindelse til det rigtige hold af DLBR radgivere — hele tiden

har et internt bagland af spidskompetencer og et professionelt netveerk der deles med
DLBR kunden

laser ikke opgaver for DLBR kunden, men sammen med DLBR kunden
lgsningsorienteret - Kort og effektiv proces tid
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Formal med VirksomhedsRadgiverkoncept

Fokus end-user:
At veere kundens personlige sparringspartner
At afdeekke kundens gnsker og behov til virksomhedens udvikling
At drgfte muligheder og udfordringer i virksomheden med kunden
At prioritere indsatsomrader i en travl hverdag sammen med kunden
At udfordre/bidrage til forretningsudvikling hos kunden nar behovet er der
At tilbyde lgsning og implementering af de prioriterede opgaver
Pa sigt at kunne udfordre starre ideer fra kunden via DLBR "Springboard”

Pa sigt at kunne udfordre helt store ideer fra kunden via Connects
Springboard

Netvaerk
Udfordre
Udvikle
Profilere
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Formal med VirksomhedsRadgiverkoncept

Fokus radgivervirksomhed:
At kunne tilbyde kunde en individuel DLBR VirksomhedsRadgivning

At kunne afdeekke behov/gnsker hos kunden

At veere kundens sparringspartner, f.eks. klarleegge muligheder og udfordringer for kunden
Sammen med kunden at prioritere indsatsomrader til opfyldelse af behov/@nsker

At kunne sammenseette det team af faglige specialister, der kan afdaekke indsatsomrader
At tilbyde opgavelgsning og implementering hos kunden

At tilbyde VirksomhedsRadgivning nar kunden gnsker det — kort proces tid

At opbygge en cirkel af DLBR VirksomhedsRadgivere

Pa sigt at etablere et DLBR "Springboard” panel af DLBR VirksomhedsRadgivere
Pa sigt at fa DLBR VirksomhedsRadgivere med i Connects Springboard panel
Pa sigt at fa DLBR VirksomhedsRadgivere med i netvaerk udenfor landbruget

Netveerk
Udfordre
Udvikle

Profilere
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Markedet/Kunden til VirksomhedsRadgivning
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MARKEDS STATUS

Konkurrenterne
IBDO

PARTNER REVISION

Deloitte.
Dansk
M Revision

Fokus: Status:

»Omkostninger til regnskabet >Salg af revision er faldende
>”Value for money” i regnskabet >Regnskaber til lav pris
>”"Value for money” i radgivningen > Flere radgivningsopgaver
»Regnskabsdata til styring og kontrol »Online med regnskabskunden

» Forretningsudvikling » Utilfredse kunder fra fusionsbalger


http://www.deloitte.com/view/da_DK/dk/index.htm
http://www.danskrevision.dk/
http://www.bdo.dk/
http://www.bdo.dk/
http://www.bdo.dk/
http://www.bdo.dk/
http://www.bdo.dk/

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
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

9 | 29.februar2012
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VirksomhedsRadgivning
Markedet

PEST analyse

Hvor stort er det totale marked

Hvordan er markedet fordelt pa kundesegmenter
Hvordan udvikler markedet sig over 3-5 ar

Hvad skaber veeksten | markedet

Andre forhold?
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VirksomhedsRadgivning
Kernekunden

Soliditets
grad
>20%

Kunde med
store
udfordringer

Fokus pa
forretningsudvikling

Veekst
landmand

Overgar til
selskab

Har over
7 mill. kr. i

omsaetning
Kagber i dag
gkonomiradgivning Entrepreneur
for >150.000 kr. Bruttoudbytte

over 500.000 kr.

Produktions
landmand

Har over
2 ansatte

Kompleks

kunde
11 | 29. februar 2012
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u-b

Virksomhedsradgivning i relation til virksomhedens status

Virksomhed i krise - afvikling Virksomhed i krise —kan reddes | Virksomhed med potentiale

S ©© os(ing

Fokus pa en _anstaendig
afvikling af virksomheden.

Seniorradgiveren med ro, overblik og
indsigt

12 | 29. februar 2012

Vaekst over 5 ar < ?% pr. ar
Indtjening (resultat primeaer drift >?)
Arbejdstimer pr. ar

Aktiver i alt

Soliditetsgrad ? <>?
Afkastningsgrad ? <>?

Fokus pd at fa tilpasset og
”skaret til” sa kerne
forretningen kan overleve.

Radgiveren der udfordrer, skeerer til,
tar sige sin mening, kan formidle
effekten af den lange seje treek, god
stgtte og sparringspartner, LEAN pa
virksomhedsniveau

Fokus pa -
forretningsudvikling og
veekst.

Radgiveren der er innovativ, god
sparringspartner, synligger
muligheder og kan seette ord og
business case pa, udfordrer, skaber
overblik, sikrer indsigt, sikrer styring
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Virksomhedsradgivning - Kundesegmentering

Danmark - udtraek @DB 2010 for 5040 fuldtidsejendomme

GALD
driftsres (1.000)
res primaer drift (1.000)

over 100 % normtimer
I@nningsevne
%-andel

driftsres (1.000)

res primaer drift (1.000)

80 til 100 % normtimer
I@nningsevne

%-andel

driftsres (1.000)
res primaer drift (1.000)

60 til 80 % normtimer
I@nningsevne
%-andel
driftsres (1.000)
res primaer drift (1.000)
o til 60 % normtimer 4282 3184
lgnningsevne -9 -209
%-andel 13,0 16,1
Lgnningsevne god middel lav
29. februar 2012
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Udtreek fra dkonomidatabasen

Virksomhedsradgivning - veekstejendomme

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 Ignningsevne
<25% 80%

14 | 29. februar 2012
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Danmark - Udtraek @DB for 1710 fuldtidsejendomme | Danmark - Udtraek @DB for 1710 fuldtidsejendomme | Danmark - Udtraek @DB for 2715 fuldtidsejendomme
GALD Alder 18-42 ar - gennemsnit 38 ar Alder 42-50 ar - gennemsnit 48 ar Alder 50- ar - gennemsnit 58 ar
over 100
% driftsres (1.000) -17 driftsres (1.000) -238 driftsres (1.000)

res primaer drift res primaer drift res primaer drift
(1.000) 1670 (1.000) 1563 (1.000)
normtimer 7393 normtimer 8285 normtimer
Ignningsevne 160 144
Salg fra
Bkonomikontor -73.161 Bkonomikontor -92.517 @konomikontor
%-andel 3,5 %-andel 0,9 %-andel

80 til 100

% driftsres (1.000) 536 driftsres (1.000) 262 driftsres (1.000)

res primaer drift res primaer drift res primaer drift
(1.000) 1836 690
normtimer 8320 8010
Ipnningsevne 137 -5
Salg fra
@konomikontor @konomikontor
%-andel %-andel

60 til 80 %|driftsres (1.000) . driftsres (1.000)
res primaer drift res primaer drift res primaer drift
(1.000)
normtimer
Ipnningsevne
Salg fra
@konomikontor @konomikontor @konomikontor
%-andel %-andel %-andel

o til 60 % |driftsres (1.000) 450 176  [driftsres (1.000) 367 -50 driftsres (1.000) 281 -39
res primaer drift res primaer drift res primaer drift
(1.000) 585 297 |(1.000) 551 198 [(1.000) 455 141
normtimer 4021 3040 |normtimer 4194 3189 |normtimer 3793 3055
Ignningsevne 3 -163 [lgnningsevne -10 -194 |lgnningsevne -27 -224
Salg fra Salg fra Salg fra
Bkonomikontor -46.495 | -37.711 |Pkonomikontor -39.216 | -39.110 |@konomikontor -38.611 | -40.325
%-andel 7,7 8,5 |%-andel 14,2 15,9 [%-andel 19,9 23,8
anniﬂgsevne god middel lav Lgnningsevne god middel lav Lgnningsevne god middel lav
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VirksomhedsRadgivning

Kunderne
Kundesegmenter Kunde perspektiv
Veaekstlandbrug Fordele ved Radgivning
Bulk Fordele ved VirksomhedsRadgivning
Multibrug Hvordan nar vi kunden
Value added Hvad koster ydelsen
Produktionslandbrug Andet?

Deltidslandmeend
Erhvervs kunder
Andre?
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First movers
IBM analysis — new products

The slow majority

First movers \

Early custome&<
34 % 34 %

16 %

25% |[13,5%

| / ! T
First movers
Looking for news

The willing majority The sleeping customer

17
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Indhold i VirksomhedsRadgivning
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& 3

Start
Behovsafdaekning

Sparring

Sparring

Mal
Merveaerdi for kunden
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VirksomhedsR&dgivning

Strategisk
Niveau:

PROFIT

~——oT -0 <Q

Taktisk
niveau:

PROCES

weQ s —= 0O~ 0TT Y I

Q> — =< —~

Operationel niveau:

— 0 - &+ 35 0O X
30 T ”

PROBLEM
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Virksomhedsrédgivning‘

Rad

Ejer og/eller

/ Virksomhedsradgiver

Hvad er veerdiskabende for ejer

|Sparring | I Implementering

I Forretningsudvikle

21 | 29.februar 2012 Virksomhedsradgiver
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VIRKSOMHEDSRADGIVNING

FRA DIN IDE TiL DIN VIRKSOMHED

3. lgangseettelse

Implementering
Kommercialisering

2. Lgsninger

Projektplan/forretningsplan

Prototype .
Planleegning Markedsfqnng
Risikoanalyse Opfalgning
Markedsanalyse

Fundraising

1. Ide fasen

Ide generering
Ide kvalificering / Ide screening
Markedsvurdering
Forretningspotentiale
Omkostningsvurdering
Finansiering / Fundraising
Ide prioritering

4. Drift

Forretningskoncept
Kunderelationer
Virksomhedsdrift

Organisation



http://www.infinitelearning.dk/wp-content/uploads/Kurser_udvikling5.jpg
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Virksomhedsradgivning
- VI g@r det lettere at vaere erhvervsdrivende

Indsatsomrader:

Forretningskoncept

Overlevelse ) )

Organisation

Virksomhedsdrift
Kunderelationer
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Ide oplaeg

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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Intern organisering af VirksomhedsRadgivning

25 | 29. februar 2012
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VirksomhedsRadgivning

\ 4

Driftsgkonomi

Regnskabsproduktion

Serviceydelser

26 | 29.februar 2085-90% af kunderne 10-15% af kunderne
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VirksomhedsRadgivning
Organisering

Back-office Front-office

Produktion af specialist | Kundedialog og salg af
rddgivning efter ordre specialistradgivning

Faglige stattefunktioner og VirksomhedsRadgiver og seelger
VirksomhedsRadgiver

Differentieret pris

Forskellige kompetencer

Back-office Front-office

Serieproduktion af Kundedialog og salg af
serviceydelser serviceydelser

Driftsgruppe Seelger og VirksomhedsRadgiver
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VirksomhedsRadgivning

Organisering — step 1
Kundeansvarlig

[ KundeAnsvarlig ]

Ide oplaeg

Plante [ Kveeg ] [ @konomi ] [ Milja ]
Radgiver a Radgiver b Radgiver ¢ Radgiver d

4 Kompetencer N
”’Daglige drift” hos kunden
Operationelt/taktisk radgivning
Folger op efter plan
Lytter til mistillid, udfordringer og kgbssignaler

\ Sender videre til ledelse internt. -/




Virksomhedsradgivning
Organisering — step 2
Den frie rolle

KundeAnsvarlig ]
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X
Plante [ Kveeg [Qkonomi] [ Miljg ][Virksomheds-}

Radgiver a Radgiver b ) Radgiver c Radgiver d

Radgiver

S~ N BT

4 Kompetencer

Teenke strategisk

Lytter til kgbssignaler og udfordringer
Fastholde kunden

Udbreder nyheder internt.

\Ekspert — procesleder - projektleder

~

J
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Ide oplaeg

Virksomhedsradgivning
Organisering — step 3
VirksomhedsRadgiver

7

Plante Kveeg @konomi Miljo
Radgiver a Radglver b Radgiver ¢ Radgiver d

NN

—

Kunde

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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VirksomhedsRadgivning

Kundefokus
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Ressourcer - VirksomhedsRadgivning

Opsggende salg
Kontakte potentielle kunder til VirksomhedsRadgivning (ikke nuveerende)
Kontakte potentielle kunder til VirksomhedsRadgivning (nuverende)
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 falge op pa det arbejde der udfares hos kunden

Fakturer tid

32 | 29.februar 2012
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VirksomhedsRadgivning
Radgivningsvirksomheden

Status pa Radgivning Strategisk mal VirksomhedsRadgivning
Omsaetning Mal/Ambitionsniveau
Organisering Organisering
Kundesegmenter Implementeringshastighed
Radgivningens udgangspunkt Ejerskab i hele organisationen
Radgiverprofil/rolle Kundesegmentering
Radgiverkompetencer Sparring/coach profil
Radgivernetveerk Forretningsomrade
Salg og markedsfgring Business case
Kundetilfredshed Grad af tveerfaglighed
Unikke radgivningsydelser Prisstruktur
SWOT analyse Behovsafdaekning/screening af kunden
Andet? Krydssalg

Andet?
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Kompetencer VirksomhedsRadgiver

34 | 29.februar 2012
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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 - sette 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
35 | 29.februar 2012
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VirksomhedsRadgivning
Kompetencer og udviklingsspor

Produktions

Driftsgkonom Revisor

spo

VirksomhedsRadgive
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VirksomhedsRadgivning
Input til — styring af proces

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

Andet?

37 | 29.februar 2012
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Behovsafdakning

38 | 29.februar 2012
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Udfordringen for DLBR

Produktfokus Kundefokus

Tag udgangspunkt i:

*Kundens forretning




Udfordringer -

Jo bedre vi kender \
vores kunders
udfordringer og fremtidsplaner-

Desto bedre kan vi

skabe/seaelge

lasninger, der skaber

veerdi for kunden! -~
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Dokumentation af | 4 Skraeddersyning af

veerdiskabelse veerdipakken

Veerdiskabende
argumentation




VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Far mgdet med kunden

» Informationssamling
» Analyse af informationerne
> Kundens og dit mal med madet
» Udarbejdelse af en agenda til mgdet - dagsorden
» Hvad kan veere hensigtsmaessigt at tage med?
(folder, brochurer, avisartikler, undersggelser, dokumentation, referenceliste mv.)
» Udarbejdelse af en liste over indvendinger og mulige modargumenter

> Hvilke hv-spargsmal? (som hvilke, hvem, hvordan - abne spgrgsmal, der ikke
kan besvares med ja eller nej, skaber en bedre dialog og giver flere

informationer)
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Input far magdet via:

43 | 29.februar 2012

Arsrapport
Benchmarking

Online gkonomistyring
Rapporteringssystemer
Markedsanalyser
Kolleger

Netvaerk

Andet?
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EFU - modellen

Egenskab Fordel Udbytte
“det vil sige at “det betyder for kunden
o ?
Hvad far kunden ud af fordelene

Produktets fakta

Virkningen af de fakta vi har anfart

De harde facts om vort
produkt
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Virksomhedsradgivning — 1. kundemgde

Det blanke stykke papir
Behovsafdaekke kunden
Hvor tilfreds er kunden med den nuveerende radgivning
Prioritering af behov

Benchmarking af kunden mod de bedste pa virksomheds niveau
Hvor performer kunden og hvor halter det

Arsrapport med analyse
De 5 vigtigste udviklingsomrader pa virksomhedsniveau

Dynamisk strategi som dialog veerktgj

SWOT analyse

45 | 29.februar 2012
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Kunde mgdet

> Abningsdialog

> Fokus pa virksomheden og kunden
» Behovsafdaekning og konsekvenserne af et uopfyldt behov
» Lgsningsforslag

» Opsummering og handlingsplan for det videre forlgb
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VARDISKABENDE SPORGETEKNIK

’_——~

Screening

Situation

Generelle spgrgsmal Muligheder

@nsker
Tilfredshed

« Situationen i dag

e Branchen
Udfordringer

» Kundegrundlag

* Virksomheden Problemer

« Konkurrencen Opna

« Nuveerende lgsning Undga

Vaerdispgrgsmal



Kvalitative malepunkter

« Kundetilfredshed

Sparring

Komme med nye ideer

Hjeelp til succes .

God service
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Andre input til VirksomhedsRadgivning

49 | 29.februar 2012
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VirksomhedsRadgivning
Prismodel

Fakturering ud fra
den merveerdi
kunden har opnaet

Timebaseret

Fast pris

pr. ar

Differentieret pris
ud fra den enkelte
opgave i et forlgb

50 | 29.februar 2012



VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Ide opleeg

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. Skraeddersyning af “veerdipakken”
3. Veerdiskabende argumentation
4.

Dokumentation af veerdiskabelsen
51 | 29.februar 2012
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Fra transaktionsmarketing - til relationsmarketing v
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Ide oplaeg
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UDFORDRINGER - service & Radgivning

RADGIVNING
SERVICE REVISION D.riftsrakonomio o
Bogfaring Erkleeringer V|rksomhedsRadg|vn|ng
Moms Kvalitetssikring Vaekststra?eg| |
Fakturering Skatteoptlmgrmg
Lanservice Skattestrateqi

Virksomhedssekreteer
Elektroniske overfarsler
Skatteoptimering

Online opkobling til revisor

Selskabsdannelse
Generationsskifte
Socialgkonomi

Regnskabs o
Familiejura

prOdUkter Risikostyring
Budget

Finansieringsstrategi

Opggarelser HR__ o
Juridisk radgivning

Skatteberegning
Skatteregnskab Dgdsbo
Arsrapport Fundraising

Benchmarking

Software til regnskabsproduktion og hjselpeveerktgjer
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VirksomhedsRadgivning

Konkurrenter

Hvem er konkurrenterne

Hvor er vi unikke i forhold til konkurrenterne
Hvilke styrker og svagheder har vore konkurrenter
Andre?
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VirksomhedsRadgivning

Interessenter
Interne Eksterne
Direktion Kunder
Konsulenter/radgivere Netvaerk
Assistenter Andre?

Andre?

Driver
Implementeringsgruppe
Driftsgruppe

Andre?

Ide oplaeg



P | VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Ide opleeg

VirksomhedsRadgivning

Business case
Kundepotentiale

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

Omkostninger ved drift af en VirksomhedsRadgiver
Direkte Ign og drifts omkostning
Omkostninger til kompetenceudvikling
Drift af intern videndeling, netvaerk og markedsfaring
Drift af eksterne netveerk og kunde mgader, 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?
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VirksomhedsRadgivning
Indsatsomrader

a M W b F
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VirksomhedsRadgivning
AFTALE — hvem gar hvad?

<\/IDENCENTRE> @GIVNINGSVIRKSOMD
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Procesoplaeg
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Procesoplaeg

VirksomhedsRadgivning
Proces oplaeg

Fase 1 Eye Opener

Fase 2 Forberedelse
Fase 3 Initiativ Fase 3 Initiativ

1. Halvar 2011 2. Halvar 2011
Projektperiode
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Procesoplaeg

VirksomhedsRadgivning

Fase 1
Eye opener fase — 1. halvar 2011

Udveelgelse af VirksomhedsRadgivere til projektet
Min. 2-3 pr. Radgivningsvirksomhed

Udveelgelse af kunder til screening for behov/gnsker
Min. 3-4 pr. VirksomhedsRadgiver

Screening af kunden
Radgiver og coach/sparringspartner

Samling af data pa kunden
Fra screening, arsrapport, benchmarking, "viden i huset”

Samle ngdvendige interne kompetencer
| forhold til kundens behov og gnsker

VirksomhedsRadgivning

Radgiver og coach/sparringspartner

Opsamling Eye opener fase

63 | 29.febtuar Niveau: kunde, radgiver, virksomhed og projektet
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Procesoplaeg

VirksomhedsRadgivning
Fase 2
Forberedelsesfase — 1. og 2. halvar 2011
Kundeanalyse — behov, gnsker, tilfredshed

Forretningsplan for Virksomhedsradgivning, f.eks.
Organisering
Kundesegmentering
Kompetenceplan
Prismodel / prisstruktur
Business case
Salg og markedsfaring

Handlingsplaner, f.eks.
Implementering
Kompetenceudvikling
Salg og markedsfgring

Andet?
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Procesoplaeg

VirksomhedsRadgivning

Fase 3

Veekstfase — 1. og 2. halvar 2011

Mal for vaekstfasen

Fra udvikling af VirksomhedsRadgivning mod drift af do
Fa synliggjort nadvendige forberedelser far vi har succesfuld drift

Arbejde videre med de kunder der er screenet i foraret
Afprgve nye kompetencer, teknikker og veerktagjer

Udveelgelse af potentielle kunder til VirksomhedsRadgivning
Andet?

Opfalgning pa mal
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