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Inspiration om markedstendenser og
radgivning til den vaekstorienterede
landmand

Opleeg pa Ga-hjem-
mgde den
14. december 2011

Karen Tegllund
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Formal med ga-hjem-mgdet

Information om aktiviteter, viden og resultater skabt |
Projekt Virksomhedsradgivning i 2011

Er der snitflader til andre omrader/projekter, som vi
medfordel kan arbejde med i 2012?

DLBR virksomhederne skal opleve, at der er
sammenhang mellem tiltag, der kommer fra VFL

2 | 16.december 2011
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Projektgruppe 2011

Lene Sgarig
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Jakob Lave Karsten Bove

Birgitte Wulff Mikaelsen Karen Tegllung
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Polarisering blandt kunderne

Hobby/deltids-
Landbrug

;s

Virksomheds-

landbrug

FARTNER |

DLBR.

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING
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VIRKSOMHEDSRADGIVNING
— OVERORDNEDE MAL

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

Landbrugsvirksomhederne bliver stgrre og mere komplekse
Virksomhedsradgivning skal:
« sikre ejeren indsigt i og overblik over helheden, styringen og
udviklingsmulighederne i virksomheden
« via sparring og samarbejde med ejeren forretningsudvikle den enkelte
virksomhed
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radgivningscenter

Centrovice

6 | 16.december 2011



F%E% VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Vi samarbejder om elementer i
forretningsplan for Virksomhedsradgivning

Kompetence
udvikling

Ressourcer til
udvikling og
Implementering

Virksomheds-
radgiverens
opgaver, profil og

position internt B“Sines
og overfor Case
kunden

7 | 16.december 2011
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Aktiviteter ud over indholdet |
forretningsplanen

Netvaerksaktiviteter for
vnrlfsomhedsrédgivere
= Internt Og eksternt

Forteelling af den
gode historie i
landbrugspressen

Effektméling

Markedsunderszgelse
S€gmentering vig Q—Qd

8 | 16.december 2011
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Forudsaetninger for succes | DLBR
virksomhederne

Klare pa mal og succeskriterier

En ledelse der stiller krav, fglger op og motiverer
virksomhedsradgiverne

En ledelse, der tackler udfordringen med
backoffice/frontoffice

Ngdvendige ressourcer til udvikling og
Implementering

Grundleeggende personlige kompetencer og
evne til at seette kundens behov | centrum

9 | 16.december 2011
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Ideer til aktiviteter 2012 -
radgivningsvirksomheder

Netvaerks-
arrangementer
for Virksomheds-
radgivere

Uddannelsesforlgb
med certificering

10 | 16.december 2011
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' - maeend
ldeer til aktiviteter 2012 - land

Ledertraening af
landmaeng meg

forretningsfokus

Netvaerk meg landmasng 0g
ejerledere frq andre brancher —

med fokus pa forretning 0g
ledelse

11 | 16. december 2011
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Det videre program

Behov, som vaekstlandmanden har for
virksomhedsradgivning v/ Karsten Bove

Segmentering af landmeaend og individuel
virksomhedsradgivning v/ lvan Damgaard

Kompetencer og kompetenceudvikling v/ Jakob
Lave

Speednetworking — har projektet relationer til
andre projekter/omréder’?

12 | 16. december 201
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Behov, som Vaekstlandmanden har for

virksomhedsradgivning
- ny analyse omkring veekstlandbrugs behov for forretningsudvikling

Ga hjem magde
14.12.2011

Karsten Bove

Markedschef Vaekstlandbrug
Udvikling, Salg & Marketing
Videncentret for Landbrug
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Hvorfor spgrge landmanden om behov?

’




Ejerskifte

Veekst
Drive
ReglsEls @konomi
styring
Kveeg
Drift
Formue
Risiko
styring
Bogfaring Dynamisk
< strategi
moms
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. Virksomhedsradgivning nu
Start

Behovsafdaeknlng

Pastand:
Hver kunde har sin helt egen vej fra start til mal

Fakturering

Firma
sekretaer
Sparring
S Plante
Finansiering
Social
gkonomi
Opstart
af
virksomhed Virksomheds
strategi
Plan
‘_g‘_ Bo

miljg

opggrelse

Mal

Merveerdi for kunden
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Nye behov virksomhedsradgivning

1. Virksomhedsradgiver

2. Ad hoc sparring (springboard)

3. Gardrad/bestyrelse (permanent sparring)

4. Mal, strategi, plan, budget, regnskab (sammenhaeng) 0
5. ERFA grupper (emne sparring) %

6. Specifik forretningsudviklingsproces \

7. KAM radgiver Qs

8. Lejerhvervsmand med erfaring Q~

9

. Lederkurser
10. Handlingsplan og systematisk opfa g
11. Ejerskifte %
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1. Virksomhedsradgiver
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2. Ad hoc sparring (springboard)
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3. Gardrad/b estyrelse (permanent sparring)
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4. Mal, strategi, plan, budget, regnskab

(sammenhaeng)
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5. ERFA grupper (emne sparring)
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7. KAM radgiver
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8. Le] erhvervsmand med erfaring

HAent-A-ManageR «
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O. Lederkurser
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10. Handlingsplan og systematisk
opfalgning
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11. Ejerskifteplanlaegning
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VirksomhedsRadgivning

Ideopleeg til forretnings udvikling "
Kundesegmentering N

14. december 2011

Markedschef \
vanDamgaard /7
DLBR
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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

2 | 16.december 2011
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VirksomhedsR&dgivning

Strategisk
Niveau:

PROFIT
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Taktisk
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Baggrunden for kundesegmentering

4 | 16. december 2011
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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

5 | 16.december 2011
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Fra transaktionsmarketing - til relationsmarketing v
&
Gensidig " Relations-
afhaengighed N marketing

Partnerskab
KAM

Konkurrence og _
forhandling | Vae_rdlskabende salg -
-

P
<

»
»

P Gensidigt
samarbejde
Uafhaengighed
l og frit valg




¢ Y3 | VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Ide opleeg

For at kunne levere veerdiskabende radgivning, der kan hjaelpe
kunden til succes, ma du kende din kundes:

O Udfordringer
O Behovsafdaekning
O  F.eks. udtraek fra @dkonomidatabasen

O Fremtidsplaner
O Behovsafdaekning
O  F.eks. via Dynamisk strateqi
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Udfordringen | DLBR

8 | 16.december 2011
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Udfordringen | DLBR

Produktfokus Kundefokus

Tag udgangspunkt i:

Kunden og virksomheden
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Ide opleeg

Vi kan typisk skabe vardi for kunderne gennem 3 vigtige
faktorer:

e Virksomheden
e Lgsningen

e DLBR medarbejderen
— her Virksomhedsradgiveren

Produkter
- er ude af spillet
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Veaerdikompasset

Veerdiskabende
behovsanalyse

Dokumentation af N/ Skraeddersyning

veerdiskabelse af vaerdipakken

Veerdiskabende
argumentation
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Eksempler pa kundesegmenter

12 | 16. december 2011
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VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Udtraek fra dkonomidatabasen

Virksomhedsradgivning - Kundesegmentering

Danmark - udtraek @DB 2010 for 6508 fuldtidsejendomme

GALD

driftsres (1.000)

res primaer drift (1.000)
normtimer
Ipnningsevne

Salg fra @konomikontor
%-andel

over 100 %

driftsres (1.000)

res primaer drift (1.000)
normtimer
Ignningsevne

Salg fra @konomikontor
%-andel

80 til 100 %

driftsres (1.000)

res primaer 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

0 til 60 %
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Udtreek fra dkonomidatabasen

Danmark - Udtraek @DB for 1710 fuldtidsejendomme

Danmark - Udtraek @DB for 1710 fuldtidsejendomme

Danmark - Udtraek @DB for 2715 fuldtidsejendomme

GZALD Alder 18-42 ar - gennemsnit 38 ar Alder 42-50 ar - gennemsnit 48 ar Alder 50- ar - gennemsnit 58 ar
0,

over 100 %} i¢tsres (1.000) 17 driftsres (1.000) 238 driftsres (1.000)
res primaer drift
(1.000) 1670 res primeaer drift (1.000)] 1563 res primaer drift (1.000)
normtimer 7393 normtimer 8285 normtimer
Ipnningsevne 160 Ipnningsevne 144 Ignningsevne
Salg fra @konomikontor| -73.161 Salg fra @konomikontor| -92.517 Salg fra @konomikontor
%-andel 3,5 %-andel 0,9 %-andel

80 til 100

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

res primeaer drift
(1.000) 1789 876 res primaer drift (1.000)] 1836 690 res primaer drift (1.000)
normtimer 7633 8844 normtimer 8320 8010 normtimer
Ignningsevne 155 10 Ignningsevne 137 -5 Ignningsevne
Salg fra @konomikontor Salg fra @konomikontor Salg fra @konomikontor
%-andel %-andel %-andel

60 til 80 % [driftsres (1.000) driftsres (1.000) driftsres (1.000)
res primaer drift
(1.000) res primaer drift (1.000) res primaer drift (1.000)
normtimer normtimer normtimer
Ignningsevne Ignningsevne Ignningsevne
Salg fra @konomikontor Salg fra @konomikontor Salg fra @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
(1.000) 585 297 res primeer drift (1.000) 551 198 |res primaer drift (1.000) 455 141
normtimer 4021 3040 [normtimer 4194 3189 |normtimer 3793 3055
Ignningsevne 3 -163  [lgnningsevne -10 -194 [Ignningsevne -27 -224
Salg fra @konomikontor| -46.495 | -37.711 |[Salg fra @konomikontor -39.216 | -39.110 [Salg fra @konomikontor -38.611 | -40.325
Y%randel 1.2 Ad~ann 7,7 8,5 %-andel 14,2 15,9 |[%-andel 19,9 23,8
Lgnningsevne god middel lav Lgnningsevne god middel lav__|Lgnningsevne god middel lav
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Relativ kundefordeling efter gaeld & indtjeningsevne
pr. radgivningsvirksomhed
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Radgivningsvirksomheder i projekt Virksomhedsradgivning, gvrige og landsgennemsnit
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Relativ fordeling af ”Salg fra @konomikontor" pa

kundesegmenter og radgivningsvirksomheder
60,0

50,0

40,0

30,0 - B Veskstpotentiale

"LEAN"

m Krise

kundeandel

20,0

10,0

0,0 - I I
11 12 13 DK

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Radgivningsvirksomheri projekt Virksomhedsradgivning , svrige og landsgennemsnit
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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%

17 | 16. december 2011
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Virksomhedsradgivning i relation til virksomhedens status

Virksomhed i alvorlig krise Virksomhed i moderat krise Virksomhed med potentiale

Fokus pa:

At fa optimeret og ”skaret
til” sa kerne forretningen
kan overleve.

Produkter & ydelser, f.eks.:

1. Optimering af virksomhedens
indtjening og administration

2. Optimering af drift gennem Lean
0g god management

3. Budgetter og sammenligningstal

18 | 16.december 2011
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Virksomhedsradgiverprofil i relation til vicksomhedens status

Virksomhed i alvorlig krise Virksomhed i moderat krise Virksomhed med potentiale

- udfordrer og pavirker
virksomhedens ledelse og
medarbejdere i at teenke og arbejde
LEAN fra virksomhedsniveau og
dybt ned i forretningsomraderne

- skeerer til, tgr sige sin mening, har
fokus pa ejers fulde engagement,
teenker og handler tveerfagligt, kan
formidle effekten af det lange seje
treek og veerdien i processen for
ejer, god stgtte og sparringspartner

- LEAN pa virksomhedsniveau

19 | 16. december 2011
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Kompetencer og kompetenceudvikling af
virksomhedsradgivere

PARTNER |
DULBR.
DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING
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Front Office
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Virksomhedsradgivning
Organisering: "Den store pakke”

Kunde
Virksomhedsradgiver

Plante Kveeg @konomi Miljg
Radgiver a Radgiver b Radgiver c Radgiver d

S N N
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Virksomhedsradgivning

Organisering — ”Den frie rolle”

KundeAnsvarlig ]

\
Plante Kveeg @konomi Miljg Virksomheds-
Radgiver a Radgiver b ) Radgiver c Radgiver d Ré_dgiver

S~ N BT




¢ Y B | VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Prototyper kompetencer 2011/2012

Afdaekning af roller/lkompetencer
Back office — Driftsgkonomer — Virksomhedsradgivere

Forlgb med personligt udviklingselement og strategikompetencer
12/12-seminarer med personlige handlingsplaner

"Bestyrelsesmgde” med landmand samt

Casebaserede mgder med virksomhedsradgivere (2012)
Gruppebaseret radgivning (VIF) (2012)

Ny lederuddannelse for landmaend (2012)

5 | Virksomhedsradgiveruddannelse med certificering (2012)
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Kompetencer/ansvarsomrader

Det harde ...

Koncernoverblik
Strategiske processer
"de lysergde sider” i JP/Bgrsen

Proces- og projektstyring rddgiverholdet pa bedriften

Bestyrelse/advisory board Netvaerker — med eget netvaerk
Fagligt speciale (sikker havn) Udfordrer

Ledelsesradgiver

Det blade ...

Problemknuser — ogsa ift.

Kunden bliver ved
forhandlingsbordet

Menneskekender

DLBR.

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING
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Kunden | centrum

Fastholde kunden

0og udbrede
nyheder internt

Bruger sin detaljerede viden om kundens
virksomhed og strategiske agenda til at
kommunikere lgsninger, der matcher og
udfordrer forretningen. Bruger sit "faglige
ben”, hvis det er relevant.

Bruger sin viden om hvordan virksomheden
— 0g eksterne netveaerk — kan bringes i spil til
opgavelgsning med kunden i centrum. Er i
stand til at coache, motivere og udfordre
kolleger til opgaven.

Bruger sin viden og netveerk til at fastholde
relationer og motiverer internt |
virksomheden ved at ggre kundens succes
tii VORES succes og nyder stor respekt
herfor.
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VR-kompetencer (25-50-75-100) — Ufuldsteendig liste

Ansvarsomrade Centrale Faglige Personlige
generelt opgaver kompetencer kompetencer
@konomisk { Kare Processtyring Personlig
overblik/koncernnivea strategiprocesser gennemslagskraft
25 50 75 100
Sikre "det rigtige hold” Mgadeledelse Projektstyring Serviceminded
0og de mest relevante
kompetencer

Coaching -

veerdispgrgsmal
Skabe dialog om Relevant Bevidsthed om
virksomhedens netvaerk internt egne styrker og
produkter og eksternt svagheder

Synliggare Salgsspykologi Forhandlingsteknik
succeser internt i

radgivnings-

virksomheden
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‘ Den enkelte deltager
@ r=zlles undervisning
O Videndeling/refleksion

Kompetenceudvikling
for virksomhedsradgiverne

Personprofil/360° analyse
Personlig handlingsplan

>
Modul 1 Modul 2
”Personligt ”Business challenge”
udviklingsforlgb” 2 dage
2 dage
>
Eksekvering _
Ekstern Eksekvering
radgiver Megabonde
1 dag 1dag
Opfalgning pa
_ _ personlig
D L B R 1',1 . 1',1 . handlingsplan
® Coaching pa coaching pa STATUS

DANSK handlingsplan

LANDBRUGSRADGIVNING

handlingsplan
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Den personlige udvikling

360° far- og eftermaling
Chef, kolleger og kunder spgrges

Personprofil
Spejl pa kunder og kolleger

Personlig handlingsplan med opfalgning,
opfalgning ...

10 |
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360°

Betydning Tilfredshed Gab

Indlever sig i kundens behov: 10.00 a 00 100

Har gode samarbejdsevner: 10,00 6.20 380

Afleverer fakturerbare opgaver: 9.80 6,40 -3,40

Er en god forhandler: — 10,00 9,00 1,00

DET JEG VAERDSATTER HOS ...

DET JEG GODT KUNNE GNSKE MIG NN GIVE MERE OPMARKSOMHED ER ...

DLBR.

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING
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Business Challenge

FORADLING
Direktor: Vi tjener for lidt ift. produktets samlede vaerdi for
kunden.”

TID
Direktor: Vi arbejder 3 maneder om aret.”

KERNEKOMPETENCER
Direktor: Vi vil gerne have et 3. forretningsben?”

DLBR.

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING


http://www.tvmidtvest.dk/nettv/?id=6209
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Resultater via business challenge

Dygtige radgivere inddrog i preesentationer:
Udvikling af ledergruppe
Salgsenheder og forhandlernet
Kultur i virksomheden
Procesoptimeringer
Branding
Dynamisk strategi og handlingsplaner

13 |
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”Fra bedriftsnummer til kunde med ansigt!”

-

Udvikling og optimering

Profil: Radgiveren der forretningsudvikler, sikrer
styring

Optimering
Lean/Bundlinje
Profil: Radgiveren der udfordrer og ’skeerer til”

Turnaround
Ejerskifte?
Profil: Seniorradgiver med ro og overblik




