Mgde med VFL-projektledere
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Den Europaeiske Union ved Den
D L B R Europeeiske Fond for Udvikling af
® Landdistrikter og Ministeriet for
Fadevarer, Landbrug og Fiskeri

DANSK
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Mgderne

Formal

® Hold hinanden orienteret

® Fa kordineret projekterne pa VFL

® Fa synergi af projekterne i DLBR-virksomheden
® Fa afrapporteret praecist og optimalt

® Afholdes en gang manedlig

DLBR.

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING



Centrene

@ Vi havde planlagt med tre kampagnecentre og to
laeringsgrupper om effekt

® Vi laver aftale med fem kampagne- og effektcentre

DLBR.

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING



”Finansieringsplan” - 7?7?7777

Afspejles i aftalerne
Stiller krav til afrapporteringen

LD-midler | Promiller — LD-
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@stdansk 70.000 15.000 85.000

Senderjysk 40.000 10.000 20.000 15.000 85.000
LM 40.000 30.000 0 15.000 85.000
LandboNord 70.000 0 0 15.000 85.000
LRO 70.000 0 0 15.000 85.000
290.000 40.000 20.000 75.000 425.000
LD Aftale Aftale
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DANSK Fadevarer, Landbrug og Fiskeri
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Leveranceplan

NOTER

Note

Bemazerkninger

Leveranceplan cCD verance
Landmandens Bundlinje NU! Dato

LMo? 23. juni 2011
Mal:

Planlagt og gennemfart kampagne for radgivning — med fokus pa left af bundlinje hos landmand og pa centret
Planlagt og gennemfart forleb om effekt af radgivning med udgangspunkt i en aktivitet i kampagnen. En gruppe af

landmaend er involveret i aktiviteten.

Opnaet pr.: 31.12.2011
Dokumenteret: | forhold til krav fra fonde.

Leverance og aktiviteter

Ansvar/
backup®

deadline = 1?((:0

1. Kampagneplan. Indhold i aktiviteter — internt og eksternt. Ledelsens
involvering. Involvering af medarbejdere. Forretningsplan pa aktiviteter-
ne. Brug af "ekstern” konsulent®. Skal vaere godkendt i LMO’s ledelse.

Workshop? "Kataloget™, projekter LMO er involveret i, strategisk ind-
satsomrader. Udvaeslgelse af aktivitet til leeringsgrupper

JEN

15.09.11

2.a |Deltagelse i faelle mede om "Hvad er effekt ....”

Forbedrende workshop til laeringsgrupperne

EVG

20.09.11

2b Plan for leringsgruppe om effekt med udgangspunkt i en aktivitet i
kampagne. Skal helst involverer kvaegproducenter

Planlaegningsdag? Mindst to meder i la&enngsgruppen

EVG

01.10.11

3 Materiale intern markedsfering — til inspirations for andre

Kick-off mede, "Tavle”, gadgets, nyhedsmail.._?

15.10.11

a

Der er fem centre LR@, LMO, LandboNord, SLF;,@stdansk LandbrugsRadgivning med en parallel leve-
ranceplan. Som minimum vil der vaere faelles workshops under pkt 2a, 50g 9.

4. 1. Materiale eksterne markedsfoering — til inspirations for andre og
artikler "opleftet” til landsdackkende

Logo, kuvertfyld pressemeddelelse, pa nettet, artikler | medlemsblad,
artikler | lokalt medie, gadgets, .

15.10.11

Projektgruppen pa VFL: JEN (opfalgning), ASK (markedsfering), EVG (effekt) og DOM (kampagne)
star "altid” til radighed

Centret far 85.000 kr for deltagelsen idet der er sat 10.000 kr af til betaling af ekstern konsulent, der
skal sparre omkring det at na bredt ud til landmazndene — sikre et forretningsgrundlag pa aktiviteterne
(forretningsplan). Vi vil geme at den eksterne konsulent er Bo Overgaard/lvan Damgaard og er fazlles
for alle virksomhederne, det betyder synergi og faelles proces omkring udvikling af bred implementering
(forretningsgrundlag 1 DLBR)

5. Afrapportering fra 1. made i laeringsgruppe

Workshop sammen med evrige tovholdere/kampagneleder med diskus-
sionspunkter, erfaninger. ..

EVG

01.11.11

6. Ledelsen opfelgning — tilbagemelding pa kampagnen

Status, korrigerende handlinger

JEN

01.11.11

Kataloget indeholder felgende projekter: DLBR Mark Online Light-versionen, Forbedret klovsundhed,
Manualer - Best practise i svinestalden, Mellemafgreder - Et alternativ, der betaler sig, Modemisering
af mastitisbekasmpelsen, Seenk sodedeligheden , Arbejdsplanlaegning Kvaeg, Dynamisk Strategi, Hel-
hedsorienteret risikostyring, Proaktiv og Integreret Produktionsradgivning, Virksomhedssekretasr, @ko-
nomistyring

7. 2. Materiale eksterne markedsfering — til inspirations for andre og
artikler "opleftet” til landsdaekkende

Logo, kuvertfyld pressemeddelelse, pa nettet, artikler i medlemsblad,
artikler i lokalt medie, gadgets, ..

15.11.11

Den interne kampagnesite er Ibnu.dlbrblog.dk

Log 2011

8. Afrapportering fra 2. mede i laeringsgruppe

Intermt made hos LMO. Opsamling af diskussionspunkter, erfarin-
ger...sadan vil vi arbejde videre med effekt

EVG

15.12.11

Dato

Int. Bemaerkninger

110622

DOM | Forste udgave

9. Ledelsen evaluering af kampagnen

Status, perspektiv evt survey exatc

JEN

10 Sadan gik det ... i 2011

Workshop med evrige kampagneledere — evalueringer generelt — og
sadan gik det med forretningen — perspektiverne

JEN

151211

75
+10




Status

Effekt

Benchmarking

Dynamisk Strategi og Risiko Benchmarking

@stdansk

Senderysk Bac}(-?o- 1I33Iack ”glé\feerge’it”
Mgde d. 23 Kveeg?

LandboNord ? Udvejning af svin?
Mgde d. 28 Metode 360°?

DLBR.

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING

Mellemafgrgder?

supportcenter

15.000

15.000

15.000

Den Europaeiske Union ved Den
Europeeiske Fond for Udvikling af
Landdistrikter og Ministeriet for
Fadevarer, Landbrug og Fiskeri
har deltaget i finansieringen af
projektet.



Landmandens Bundlinje NU!
28. juni 2011 Eoropeeiske Fond for Uiiling a

Landdistrikter og Ministeriet for
Fadevarer, Landbrug og Fiskeri

L R O har deltaget i finansieringen af

projektet.
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Dagsorden

® Indledning og formal med madet

® LRO’s mal som deltager i Landmandens Bundlinje
NU!

® VFLs og DLBRs mal for samarbejdet med LRO

® Diskussion af @stdansk Landbrugsradgivnings mal
<~ VFL's mal

® Samspillet mellem relevante projekter og aktiviteter
® Hvad er der gang i hos LRO?
® Aftale om det videre forlgb

DLBR.

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING



Formal med mgdet

® At LRO kan beslutte om de skriver under pa aftale
om at demonstrere en kampagne for lgfte af
bundlinjen samt af effekt af radgivning
® Forventningsafstemning
® Hvad levere LRO
® Hvad levere VFL
® Hvad bliver LRO udbytte af at veere med
® Diskuterer ideer til indholdet i kampagnen
® Diskutere synergi med andre aktiviteter

DLBR.

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING



Landmandens Bundlinje NU!
- Hvorfor NU det!

® Vi skaber gennemslagskraft og effekt af det vi
udvikler

® Vi skaber forretning i radgivningsvirksomhederne —
ogsa for at kunne na helt og bredt ud til landmanden

® Vi maler effekten og laerer noget - feelles opfattelse i
VFL, DLBR-virksomhederne og blandt landmaend

DLBR.

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING



Krav til kompetencer

ot .. . Potentiale for mervaerdi
og radgivningsindsats

Adaptionskapacitet

Faktuel ny
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enkelt
omrade
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multi

Procesviden,
multi X multi




Forretningsmal — se forretningsplan:

Direkte udfakturering i ar: 200,000 kr
Mersalg/krydssalg i ar: 50.000 kr

Ressourceforbrug til kampagneledelse, gennemfgrsel

og markedsfaring: 75.000 kr.

Handlingsplan

Nr. 1

Landmandens Bundlinje NU! — DLBR-virksomhed Dato
18. maj 2011
Mal - gevinst hos landmand: Forretningsmal — se forretningsplan:
Fundet 300.000 kr. hos 200 landmeaend * Direkte udfakturering i ar: 200,000 kr
Naet 200.000 kr. hos 190 landmaend e Mersalg/krydssalg i ar: 50.000 kr
Se i gvrigt plan for delaktiviteterne » Ressourceforbrug til kampagneledelse, gennemfarsel

Annaat nr * 21 12 2011

og markedsfaring: 75.000 kr.

 Veerdi af lofte af medarbejdere: 100.000 kr
* Imageskabende effekt: 50.000 kr

Veerdi af Igfte af medarbejdere: 100.000 kr kendt

Imageskabende effekt: 50.000 kr

ashingen
‘ Ansvar ‘ deadline | ® ‘
»g sat formal DDD
DDD
Isfaringsansvarlig udpeget DDD
KKK
KKK LD
kollegaer og fagkontorerne
KKK
U N SR - KKK
2.09 |Plan for salg af hvert produkt godkendt KKK LD
3. Kunderne - involvering af kollegaer og fagkontorerne
3.01 Kriterier for udveelgelse af kunder i kampagne aftalt KKK
3.05 |Kunderne udvalgt og "prioriteret” i forhold til produkter KKK
3.09 |Planer for salg til kunderne godkendt KKK LD
3.90 |Opfelgning planlagt KKK
3.99 | Opfelgning gennemfart efter planen KKK LD
4. Lokal markedsfering-(orientering af kollegaer og fagkontorer)
4.00 |Lokal markedsfering til landmaend planlagt MMM LD
4.09 | Lokal markedsfering gennemfert. MMM LD
4.20 |Artikelserie i centerblad og lokale medier planlagt MMM .
4.29 | Artikelserie gennemfart MMM
430 |Faglige meder og arrangementer i kampagnen fastlagt KKK
4.39 |Faglige meder afholdt og evalueret KKK
5. Intern markedsfering
5.00 |Intern markedsfaringsplan fastlagt KKK
5.90 |Intern markedsfaringsplan gennemfart KKK
6. Andet
6.00 | Orienteringsmeder med lokale banker m.m. planlagt KKK
6.09 | Orienteringsmeder med lokale banker gennemfert KKK
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Indhold forretningsplan

Beskrivelse af forretningside
Baggrund og strateqi

Produkter

Marked | dag og fremtiden

Kunder

Finansieringsmodel

Forretningsmodel & salgsorganisation
Markedsfgringsplan

13 | 19.januar 2012



Alktiviteter mod landmanden

+ \ores egen Bundlinjematch

*  [Dynamisk strategi

+ Forbedret Klovsundhed

+  Bkonomistyring

Ledelsens fokus

1. Enforretningsplan for kampagnen indhol-
dene mal og plan for udadrettede aktivite-
ter. Ledelsens fokus i evrigt erde interne ak-
tiviteter, den anskede medarbejderudwik-
ling og markedsfaringen ogressource-
forbrug.

. Kampagnelederens gennemslagskraft

3. Alle fagafdelinger bliver en del af kampag-
nen

4. Engagement fra ledelsen hele vejen

Internaktivitet

+ Punkt inyhedsmail / interne mader

+  Kick-off dag

# Paskermen i forhallen

Medarbejderudvikling via kampagnen

+  Mersalg og krydssalg

+ Samarbejde tvarfagligt

Markedsfaring

+  Kampagnesite

# Artikler i hvert nummer af GROMNYT

+ Toartikler fra medlemsbladet "opleftet” til
landdzkkende medier

*  Kuvertfyld

Landmandens Bundlinje NU!

DLBR-virksomheden

- Et eksempel

Landmandens gevinst

Det oplever landmanden

Landmanden far via vores egen Bundlinjematch og Dynamisk stza-
tegi en mulighed for at komme rundt om alle indsatsomrader pa
virksomheden/bedriften og lefte bundlinjen, der hvor det er nemt
og/eller der, hvor der er flest penge at hente.

Landmanden og hans radgivere bliver motiveret for indsatserne og
opfelgningen via ekonomistyring.

Mzlkeproducenterne vil opleve, at vi har speciel fokus pa Klov-
sundhed, et indsatsomrade der kan lofte bundlinjeni mange be-
drifter.

Sadan maler vi effekten hos landmanden

Landmanden skal sztte sine mal. Vi udfordrer ham og sikrer os, at
de er klare og mélbare. Vi tergodt give bud og overslag pa, hvad
den ekonomiske gevinst er.

Vi felger op pa malene ogde bud, vi har givet pa okonomisk ge-
vinst.

Forretningspotentialet

Antallet af kunder
| vores egen bundlinjematch vil vi i forste omgang na 10 kunder (vi
sa@tter 5 radgiverteam med hver 2 kunder).

Dynamisk strategi vil vi gennemfere hos 5 % af de sterre bedrifter.

Vivil gennemfere en minikampagne, hvor vi nar ud til 509% af alle
malkeproducenter og s@lger et sambeseg med dyrlagen hos 59%.

Vi forventer endvidere, at deltageme i vores egen bundlinjematch
og i dynamisk strategi vil kebe et sambesog om klovsundhed.
Anslaet 10 besog.

Salg pr.kunde

Viforventer et salg pr. kunde i vores egen Bundlinjematch, der giver
en fakturering pa 15.000 kr. Herudover et forventet krydssalg pa
5.000 kr.

Salget pr. kunde i de avrige aktiviteter estimerer vi til det bud, der
ergivet fra projekterne.

Krydssalg og mersalg

Vi har sat et mal, der betyder, at ridgiverne der deltager i akti-
verne i kampagnen skal na et mersalg pa 5% og et krydssalg
pa 5.000 kr.

Aktiviteter mod landmanden
Vores egen Bundlinjematch
Dynamisk strategi
Forbedret Klovsundhed
@konemistyring

L R I )

LLedelsens fokus

1.

2.
“h

4.

En forretningsplan for kampagnen indhol-
dene mal og plan for udadrettede aktivite-
ter. I.edel;ens fol.:usJi writh e:dg‘inte:nf ak-
Hviteter den ;

ling og markedsferingen ogressource-
forbrug.

Kampagnelederens gennemslagskraft

Alle fagafdelinger bliver en del af kampag-
nen

Engagement fra ledelsen hele vejen

Internaktivitet

-
-
-

Punkt inyhedsmail / interne mader
Kick-off dag
Pa skarmeni forhallen

Medarbejderudvikling via kampagnen

-
-

Mersalg og krydssalg
Samarbejde tvarfagligt

Markedsfering

.
-
-

-

Kampagnesite
Artikler i hvert nummer af GRONYT

To artikler fra medlemsbladet "oploftet” til
landdakkende medier

Kuvertfyld

Kontakt
Kampagneleder Kaj Kajsen.
T: 6666 6666 E: kkadlbrvicksomhed.dk

DOM



