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Formal og agenda

4 I
Formal og agenda

DLBR har indgaet samarbejde med Hildebrandt & Brandi A/S om udvikling af
kompetencer for radgivningsvirksomhederne inden for forretningsudvikling.

Fagrste skridt i samarbejdet er at analysere og tegne et klart billede af de
hovedudfordringer, vilkar og kompetenceudviklingsbehov, som er forbundet
med radgivning i forretningsudvikling til landmaend. Hertil kommer en
drgftelse vedrgrende hvordan Videncentret for Landbrug bedst muligt kan
skraeddersy radgivningsveerktgijer og lave en uddannelse i
forretningsudvikling.

Agenda pa styregruppemgdet er:

1. Preesentation af resultater fra interviews

2. Oplaegget den 20. juni — hvilke budskaber vil vi have frem?

3. De seks kursusdage om forretningsudvikling - hvilke laeringsmal og
indhold tegner der sig?

4. Evt.

© Hildebrandt & Brandi 2
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Indhold

1. Baggrund
2. Resultater fra interviews

3. Input vedr. uddannelse

© Hildebrandt & Brandi 3
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Baggrund

e Dansk Landbrugsradgivning, DLBR, er et partnerskab mellem 31
radgivningsvirksomheder, som udvikler viden, produkter og kompetencer til
landmaend.

e Sammen med radgivningsvirksomhederne er etableret et feelles videns- og
innovationscenter, Videncentret for Landbrug, der saetter viden i arbejde gennem
effektiv formidling til de radgivningsvirksomheder, som varetager den direkte
radgivning til landmaendene.

e En seerlig udfordring for radgivningsvirksomhederne er det landsbrugssegment med
stgrre bedrifter, der efterspgrger bistand om strategisk forretningsudvikling og dermed
radgivningskompetencer, som hjaelper til at bevaege bedriften i den rigtige strategiske
retning og kan ggre denne retning synlig og konkret. Det stiller nye og anderledes krav
— bade til radgivningsvirksomhedernes ydelser, men ogsa til virksomhedernes egen
udvikling og ledelse.

e Videncentret for Landbrug har i 2012 valgt at saette saerligt fokus pa strategisk
forretningsudvikling hos landmaendene. Videncentret for Landbrug vil sikre, at
radgivningsvirksomhederne gennem uddannelse far flere og bedre veerktgjer, der
bidrager til strategisk forretningsudvikling hos landmaandene.

© Hildebrandt & Brandi 4
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Formal med projekt

Formalet med projektet er at:

e analysere og tegne et klart billede af de hovedudfordringer, vilkar og
kompetenceudviklingsbehov, som er forbundet med radgivning i
forretningsudvikling til landmaend

e tilvejebringe anbefalinger vedrgrende hvordan Videncentret for Landbrug bedst
muligt kan skreeddersy veerktgijer til radgivning i forretningsudvikling

e udvikle veerktgjer til forretningsudvikling

e gennemfgre en uddannelse for radgivere i forretningsudvikling, der nedbrydes pa
3-4 moduler, hvor deltagernes radgivningskompetencer og handlerepertoire i
forretningsudvikling til landmaend professionaliseres gennem arbejdet med
vaerktagjer, cases og action learning gvelser

e tilvejebringe anbefalinger vedrgrende hvordan Videncentret for Landbrug bedst
muligt sikrer forankring af vaerktgjer fgr, under og efter uddannelsen hos
radgivningsvirksomhederne

e give input til DLBRs lgbende dialog med andre aktgrer i landbrugsbranchen
omkring strategisk forretningsudvikling

© Hildebrandt & Brandi 5



1. Baggrund

Interviewguide

1. BAGGRUND

1.1 Virksomhedens historie, stgrrelse og gkonomi

2. LANDMANDEN
2.1 Kundes forretningsgrundlag

2.2 Kundens situation: Hvad kendetegner kunden? Hvad
er hans behov?

2.3 Hvilken radgivningsbistand er der behov for? Om
hvad og hvordan skal der rddgives?

2.4 Kundes fremtid: Hvilke krav stiller fremtiden til de
stgrre bedrifter?

2.5 Opsummering: Hvad er kundes tre vigtigste
udfordringer? Hvad er de tre vigtigste forandringer hos
kunden, som kommer til at 2ndre kundes behov for
radgivning?

3. RADGIVEREN & RADGIVNING

3.1 Situation: Hvad er virksomhedsradgivning? Hvilke
ydelser eksisterer dag?

3.2 Hvad kraever det? Menneskeligt, fagligt,
procesmaessigt?

3.3 Fremtiden: Hvilken vaerdi skal virksomhedsradgiveren
skabe i fremtiden? Hvilken radgivningsbistand er der
behov for? Om hvad og hvordan skal der rddgives?

© Hildebrandt & Brandi
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3.4 Hvad er de stgrste udfordringer med radgivning i
forretningsudvikling? Virksomhedsradgivning?

4. LEDELSE AF RADGIVNING

4.1 Hvad er eksisterende kompetencer/viden i
forretningsudvikling?

4.2 Hvilke processer/organisering understgtter rédgivning
i forretningsudvikling?

4.3 Hvordan gennemfgre/implementeres
forretningsudvikling hos landmaand?

4.4 Hvad er vilkar for forankring af nye kompetencer?

4.5 Hvad er de stgrste udfordringer med radgivning i
forretningsudvikling?

4.6 Hvad er barrierer i branchen?

4.7 Hvilke udfordringer star branchen overfor? Hvordan
kommer den til at udvikle sig?

5. UDDANNELSE

5.1 Har du nogen gode rad til den forestdende proces
med at udvikle et uddannelseskoncept for
forretningsudvikling?

5.2 Har du konkrete forslag vedr. indhold, form,
malgruppe og branding?
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Indhold

1. Baggrund
2. Resultater fra interviews

3. Input vedr. uddannelse
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2. Resultater

Virksomhedsradgivning er mange ting, men

feellesnaevneren er strategi og udvikling
Eksempler pd definition af virksomhedsrddgivning
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LandboSyd

Virksomheds Heden &

-radgivning Fjorden

© Hildebrandt & Brandi

"Den bedste situationstilpassede radgivning, der sikrer
udviklingen af din bedrift”

"Seerligt de strategiske opgaver, HR- og ledelsesopgaver
samt et stadig stigende antal koordinerende opgaver i fx
Gardrad og Gardbestyrelser, men ogsa i form af en
tvaerfaglig tovholderfunktion”

"Sparring om driftsmaessige gkonomiske, ledelsesmaessige,
taktiske og strategiske spgrgsmal (...) Bred faglig viden om
landbrugets driftsgrene... [Radgiveren er] bindeleddet mellem
virksomhedsejeren og de gvrige radgivningsomrader”

"\/i fokuserer pa& muligheder frem for begraensninger. Vi tager
fat pa alle udfordringer og ggr noget ved det! Vi undersgger
muligheder og handler”

"Strategi og handlingsplaner for udvikling af virksomheden”

Kilde: Hjemmesider for LandboSyd, JYSK, Heden & Fjorden, CentroVice og LR@



2. Resultater

Virksomhedsradgivning er overordnet nedbrudf
fire omrader for at tydeligggre udviklingsbehov
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Overbliksbillede p& elementer i at f& succes med virksomhedsrddgivning

Nedbrydning:

Virksomheds-

radgivning

Radgiverens

Radgiverens

Radgiveren

Radgiverens
kompetencer

Radgiverens

ansvar

Radgiver-

huset

¢ ¢ o

Branchen

Interviewrunden har undersggt
udviklingsbehov i forbindelse med
virksomhedsrédgivning ved at spgrge ind til:

1. Radgiveren og dennes udviklingsbehov

2. Lederen og ledelse af radgivning,
herunder udvikling af rddgivning

3. Radgivningshusets, dets udfordringer og
udvikling

4. Branchen, branchens udfordringer og dens
udvikling

Hovedvaegten er lagt pa rddgiveren og
dennes udviklingsbehov, som er nedbrudt pa:

1. Radiverens profil

2. R&dgiverens adfzerd

3. Radgiverens kompetencer - herunder
faglige, procesmaessige og
ledelsesmaassige kompetencer

4, Radgiverens ansvar

Til alle omrader er der spurgt ind til situation,
vilk8r og udviklingsbehov.

Gennem interview er det blevet afdaekket om
der er tale om et ubetydeligt/mindre eller
stort/kritisk udviklingsbehov, som i det
fglgende markeres ved:

O Ingen/lille behov for udvikling
. Stort/kritisk behov for udvikling

© Hildebrandt & Brandi
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2. Resultater

Fremgangsmaden har vaeret at spgrge ind til

. . . O . .
situation, vilkar og udviklingsbehov
Med fokus pd radgiveren, ledelsen, rddgiverhuset og branchen
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Radgiveren

Hvem er radgiveren?

» Udadvendt

* Lyttende

* Nysgerrig

« Gar i helikopteren

* Har overblik

* Ser muligheder

* Interesserer sig for
fremtiden

» Er parat

» Skaber tillid

» Engageret og motiveret

» Skaber arbejdsro

» Gode i netvaerk

» Staerke i
forhandlingssituationer

* Er mindre bundet af
faglighed

 Strutkurerer ting

- Designer forlgb

» Taenker kreativt

* Problemlgser

* Hgj etik

* Kommunikerende

» Generalist med dybde

Hvad ggr radgiveren?

« Strategi

« Risiko

» Forretningsplaner

» Organisation & Struktur
* Ledelse & HR

» Vaekstscenarier

» Forandringsledelse

* Kundens liv & familie

* Ejerskab

* Bestyrelse

» Selskabsdannelse

» Turnaround

» Markedsudvikling

« Alliancer

 International ekspansion
» @konomistyring

» Opkab

» Investeringer

» Handlingsplaner

* "Vind eller forsvind”-issues

Hvordan gor radgiveren?

“Skaber samspil, s§
landmanden ikke ser, at det
er r8dgiveren der spiller
bolden”

“Styrer hele organisationen
og alle interessenter”
“Kleeder kunden p& i forhold
til skabe den forandring, som
er ngdvendig”

“F8r tingene til at ske”

“Er i stand til at ggre de
dygtigere endnu dygtigere”
“Initierer og gér i proces med
kunden”

“Kommer fra
staldgangsniveau til
virksomhedsniveau. Kommer
taet p§ og bevaeger kunden”
"Vi strukturerer et mgde. Vi
giver veerdi i selve madet”
"R8dgiveren lukke op og lukke
ned for det rigtige p8 det
rigtige tidspunkt hos kunden”

vv

T ————

Radgiverens
ansvar

Radgiverens
profil

Radgiverens

adfeerd

Kilde: Interviews, H&B analyse

Rammer for
radgivning

Radgiver-

huset

Branchen




Behov for udvikling af

. O . .
virksomhedsradgiverens profil
Den vigtigste udvikling angar de professionsrettede interesser
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Omrade Indikatorer pa rette profil Eksempel fra interviewrunden Behov
+ Ofte ledelseserfaring Leder: "Erfaring er i seerlig grad en
+ Stor erfaring med opgavelgsning i branchen eller knapfaktor, ndr vi rekrutterer til
relaterede brancher virksomhedsr8dgivning. Ofte kommer de fra
Erfaring - Har indsigt i ledelse i andre brancher andre omréder end landbruget. Udfordringen @
- Anerkendes som ekspert inden for sit er blot, at de ofte_' kommer fra stabsfunktto_ner
o 4 . . og mangler erfaring med kundekonfrontation
radgivningsfelt og salg”.
- Stort kendskab til rddgivningsfelt og fagomrade Landmand: "De gode rédgivere har set en
« Har personligt ledet stgrre masse. De kender vores branche og kan tale
projekter/forandringsprocesser i 8bent om ljingene. Jeg skal ikkf til at uddanne
organisationer/virksomheder i branchen dem, for vi taler samme sprog”.
Branche- - A
kendskab + Kendskab tll_de primaere konkurrencx_eparametre
og —forhold i relation til kundes bedrift
+ Kendskab til landmandes basale
forretningsmodeller, og hvordan landmanden
skaber veerdi pa markedspladsen og i samfundet
+ Opbygger Igbende et netveaerk til interne og Radgiver: "Landmanden forventer en
eksterne ressourcepersoner med ekspertise rddgiver, som de kan sporge om alt. De kan
Netvaerk  Opbygger og vedligeholder gode relationer til ringe om alt. S& skal virksomhedsrddgiveren
kunder finde én, der kan hjeelpe dem”.
+ Har mange samarbejdsrelationer og -kontakter
+ Interesserer sig for samfundstendenser Leder: "Mine r8dgivere interesserer sig ikke
« Har viden om hvordan politiske, gkonomiske, tilstraekkeligt for branchen og dens fremtid.
Professions- teknologiske, lovmaessige og miljgmaessige Hvorfor teenker de ikke: Hvad sker der i
rettede faktorer pavirker landbruget og kundens Samf”_”det”E;j? Hvad sker der pd ,
interesser organisation/arbejdsomrade energiomrddet? Hvordan e fremtiden ud:
« Har interesse for hvordan trends pavirker fivad er de wgt.'gSti trends? Hvad betyder det
o . . for min profession?
radgivningsfeltet

© Hildebrandt & Brandi
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O Ingen/lille behov for udvikling
@ Sstort/kritisk behov for udvikling
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Behov for udvikling af

. o .
virksomhedsradgiverens adfzerd
Der er behov for at gge professionalismen og traede i karakter som rddgiv
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Adfaerd Indikatorer pa god adfeerd Eksempel fra interviewrunden
Sikrer et godt aftalegrundlag med kunden ved Rédgiver: "N&r kunden ikke ringer til os, er
forventningsafstemning det fordi de g8r til PwC, BDO eller Deloitte.
Arbejder struktureret og disciplineret Produktet er det samme, men de er bedre til
Professio- Belyser og undersgger problemer fra flere vinkler | /teressentledelse og kommunikation. De
li og kilder skraeddersyer en professionel proces, som er
nalisme 9 fleksibel, og de styrer hele processen bedre.
Landmanden fgler, at de braender mere for
hans forretning. Hos os kan de risikere at f8
en sagsbehandlerproces”
Nyder stor tillid hos kunder Leder: "Kunden vil have sin ‘egen’ r8dgiver.
P&tager sig kun opgaver, som man er kvalificeret | En betroet person, der kan bistd med at lpse
til at Igse alskens problemer”.
Integritet félérei\r;;ieflIesrtllsst:sf&?;intmnger hos kunden til Landmand: “Flere af dem vi har brugt, holdt
g 9 9 ikke hvad de lovede. Der var ingen effekt af
deres r8dgivning. S& gik vi til en privat
virksomhed. De gjorde vores situation simpel.
De var lynhurtige og fik skabt mange
forandringer hurtigt”.
Opretholder tavshedspligt vedr. kunder og Landmand: "Rdgiverne skal have en hgj etisk
kundeforhold standard. Jeg opfatter det som meget
Etik Har ikke gkonomiske interesser, som pavirker personligt. Det er utroligt falsomt”.
uafhaengighed i radgivningen
Tackler etiske/moralske dilemmaer

© Hildebrandt & Brandi

Kilde: Interviews, H&B analyse

O Ingen/lille behov for udvikling

@ Sstort/kritisk behov for udvikling
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Behov for udvikling af

. O . .
virksomhedsradgiverens faglige kompetencer
Der mangler sarligt fagligt overblik
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Faglige Indikatorer pa hgj kompetence Eksempel fra interviewrunden
kompetencer
Seetter sig ind i kundes bedrift, organisation, Leder: "Radgiveren skal kunne stille de helt
situation, interessenter og naermiljg simple sporgsmdl. Det kraever overblik og.
Indsamler informationer/viden og bringer det i erfaring med at vurdere forskellige metodikker
Analyse & spil pa en struktureret og relevant made Z%gsg’”gﬁgeefki;%‘;‘ig &Zgl’k%%‘zﬁ’s’tgﬁf
problem- Udfordrer, afdeekker og tydeligggr kundebehov g griver P gr
i ; o der er lige for
lgsning sammen med kunden for at sikre faelles forstaelse
Finder frem til det rigtige problem hos kunden R&dgiver: "Vi skal hurtigt hjzelpe kunden med
Anbefaler forskellige Igsningsmodeller at finde deres 'blind spots’ og dermed peget
pé et behov for udvikling”
Ejerledelse og ejerstrategi R&dgiver: “Flere af mine kollegaer kender ikke
Bestyrelse & governance engang til dynamisk strategi”.
Virksomhedsstrategiudvikling, -nedbrydning og - .,
implementering Landmand: “Jeg fortae{ler dem, at de skal
Mestrer Forretningsplaner og forretningsudvikling kunne noget mere, hv_/s de skal vaere pengene
| .= veerd. De kan ikke altid deres kram.
centra e Organisation, struktur og processer Vaerktajerne er ikke i orden”.
veerktgjer Ledelse
Forandringsledelse, kultur og veerdier Landmand: "De landmaend, jeg omg4s, har
Projektledelse, planlaagning og styring selv veerktgjerne i orden. Hvad skal
M.fl. r8dgiveren s§ komme med?. Det du kan
komme med, er en proces.”
Har overblik over vaesentlige vaerktgjer, teknikker | Leder: "Vores rddgivere mangler overblik over
og metoder inden for sit rgdgivningsfeﬂ de forskellige spillebaner. Hvorn8r handler det
. Kender til de vaesentligste anledninger til om bestyrelse? Strategi? Ledelse? Det blode?
Fagligt forretningsudvikling Osv. Det kan betyde, at de spiller det forkerte
overblik spil ude hos kunden”.
Benytter en passende raekke af velvalgte og
relevante veerktgjer, teknikker og metoder med
henblik pd at opna gnskede Igsninger/resultater

© Hildebrandt & Brandi
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@ Sstort/kritisk behov for udvikling

14




DLBR.

DANSK

Behov for udvikling af

. . m ‘ VIDENCENTRET FOR LANDBRUG
virksomhedsradgiverens proceskompetencer _EE@
Bade rddgivningsprocessen og procesledelse er vigtige udviklingsomrader

Proces- Indikatorer pd hgj kompetence Eksempel fra interviewrunden
kompetencer
« Fokuserer opgaver og processen pa det, der Rédgiver: “Vi er dérlige til styring og den
skaber veerdi for kunden professionelle proces. Vi kan virkelig hajne

kvaliteten bare ved at se p§ opgaver,
tidsstyring og forventningsafstemning. Bare
det at kunne overholde deadlines er nogle
gange sveert for 0s”.

Rédgivnings- + Afstemmer Igbende forventninger sammen med

processen kunden

« Arbejdet bevidst ud fra en raekke principper for
rédgivningsprocessen uanset opgavetype

+ Er professionel til at strukturere/planlaegge og Leder: "Virksomhedsrédgivere skal kunne
lede mgder med kunden strukturere ting og designe forlgb. De skal

« Indtager og veksler mellem forskellige veere trygge ved det blanke stykke papir. De

9 4 g , skal initiere og g8 i proces. De er mindre
radgiverroller (ekspert, opstarter, ‘driver’, bundet af deres faglighed. De skal levere

Procesledelse mentor, faC|I|tator, coaqh, afslutt.er, 0SV.) . viden med kant og f4 tingene til at ske”.
& + Kender til og anvender interventionsmetoder i
-konsultation forbindelse med fx konflikthéndtering., . R&dgiver: "Vi mangler konkrete redskaber, fx
forhangj“ngl processtyring m.v. og bringer dem i vedr. faclitering af innovative processer,
spil, nar det er hensigtsmaessigt proceskonsultation og modeledelse”.
© Hildebrandt & Brandi O Ingen/lille behov for udvikling 15
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2. Resultater

Behov for udvikling af

virksomhedsradgiverens ledelseskompetencer
Der er behov for at udvikle interpersonelle faerdigheder og kommunikation

Ledelses-
kompetencer

Indikatorer pd hgj kompetence

Eksempel fra interviewrunden
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Inter-
personelle
faerdigheder

Lyttende, forstdende, udfordrende, karismatisk
Arbejder effektivt sammen med andre
Tilpasser sin stil til situationen

Forstar interpersonelle processer og dynamik
Begar sig i forskellige organisationer og
subkulturer

Fungerer bade i “staldgangshgjde” og
helikopterhgjde

Leder: "R8dgiveren er udadvendt, lyttende,
nysgerrig, skaber parathed, tillid og
engagement”,

R&dgiver: “Der er ofte ingen direkte anledning
til at tale om det, der er taet p§ - denne
anledning skal skabes. Det er vi ikke gode nok
til”.

Kommu-
nikation

Er dben, let at (af)leese og forsta

Lytter og stiller spgrgsmal nar ngdvendigt
Kommunikerer tydeligt, praecist og rettidigt
Kommunikerer modtagerorienteret

Tilpasser kommunikation til kundens lzeringsstil
Skaber dynamik og tillid i dialog med kunden
Sikrer gensidig forstdelse mellem
radgiver/radgiverteamet og kunden

Kan praesentere og udtrykke idéer overbevisende
og opna gnskede virkninger

RA&dgiver: "Vi skal tude seette scenen. Det er
en udfordring at veere tryg ved sin egen
kommunikative evner og dermed fole sig tryg
i r8dgivningsprocessen”.

Landmand: "Jeg vil have en, der
kommunikerer aktivt og tager aktiv ledelse af
r8dgivningsprocessen og hjaelper mig
igennem dem; ikke en, der ikke kan forklare
hvor han er”.

Teamledelse

Sammensaetter team, udvalg og grupper relevant
for kunden og opgaven

Evner at koble forretningsomraderne sammen og
skabe “helpakke-lgsninger”

Inddrager interne/eksterne ressourcepersoner
med ekspertise, ndr det er ngdvendigt

Opsgges af fagfzeller/kolleger for rdd/vejledning
Opstiller mal for radgivningsopgaver eller
personer og skaber fokus for sig selv og andre
Opsgger og giver Igbende feedback

Landmand: “Jeg forventer én, der kan samle
et netvaerk omkring de strategiske planer vi
har, én der kan samle tr8dene, og agere
objektivt og udfordrende”

R&dgiver: "Vi mangler videndeling i vores
r8dgiverhus. Det er svaert for os at komme fra
enkeltmandsrddgivning til et reelt
r8dgiverteam, der alle fokuserer p§ én og
samme account”.

© Hildebrandt & Brandi
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2. Resultater

Behov for udvikling af

. O .
virksomhedsradgiverens ansvarslgft
Seerligt klientledelse, projektliedelse og bidrag til udvikling baor loftes

Ansvar

Salg

Indikatorer pa at der leves op til ansvaret

Har fokus pa kundens behov

Har blik for at bidrage med salgsindsats
Kan prioritere salgsindsats og opsgge
kundeemner

Folger op pa eksisterende kunder

DLBR.

DANSK

LANDBRUGSRADGIVNING

Eksempel fra interviewrunden

R&dgiver: "Vores kunder ringer naesen aldrig.
Hvis de ringer, s§ ringer de med noget helt
specifikt, og s8 opfanger vi noget helt andet.
Vi finder ud af, hvad de virkelig handler om,
n8r vi er derude. Derfor m8 du kunne seelge
som r8dgiver”.

m ‘ VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

!

Behov

Klientledelse

Identificerer og formulerer succesfaktorer og
forventede resultater sammen med kunden
Arbejder pd at skabe forudsaetninger og rammer
for en konstruktivt samarbejde med kunden
Lader sig ikke sl& ud af modgang og udfordringer
- men fremstar entusiastisk, robust og positiv

Landmand: “Landmaend har fingeren p§
pulsen. De kender hvert omr8de af deres
bedrift. De er vidende og ut8lmodige og taler
ubesvaeret om forretningen, som for mange er
kompleks. Det seetter store krav til
r8dgiveren: Han skal veere modig, robust og
g8 skarpt til kunden uden at veere skinger”.

Leder: "Det handler om at ggre landmanden
til en bedre direktgr, fagligt og menneskeligt”.

Udarbejder mal, delmal, milepzele, deadlines og
budgetter for radgivningsprojekter
Balancerer og prioriterer aktiviteter, tid og

Landmand: "Det handler om at seaette
r8dgivningen i et skema og sige: De her
emner skal vi igennem i 8r. R8dgiverne
kommer ofte ikke med en klarhed, en proces,

Projekt- ressourcer pa en effektiv made . /

. ) . . . en plan (...) De er ofte ikke forberedte. Jeg vil
ledelse Er organiseret, fleks_lbel og a_rbeJder sys_tematlg,k have en ridgiver, der er forberedt til

+ Leverer det aftalte til aftalt tid, gkonomi og mal fingerspidserne”,

 Fglger op pa leverancer og mal

« Evaluerer radgivningsforlgb og egen praksis

+ Kender til de vigtigste faktorer i branchens Leder: "Vores stgrste udfordring er af f alle
Bidrag til udvikling til at pidrage til at age.syp/igheden og
udvikling af . Bidrager til udvikling af rddgivergerningen i veerdien af vores rédgivning, fx arbejdet med
radgivning rgldgiverhuse nye produkter og processer”.

Balancerer og prioriterer tid til drift og udvikling

¢ 6 b o
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Behov for udvikling af ledelse
Ledelsens vigtigste udviklingspunkter er kultur og performance mgmt.

0

Omrade Eksempel fra interviewrunden Behov
) R&dgiver: "Ledelsens g8r om den varme grad, n8r det kommer til r8dgivernes kompetenceudvikling.

Radgiverens De har ikke klare begreber for, hvad de vil. Vi kommer kun videre, hvis ledelsen og direktionen

kompetence- definerer, hvad der er behov for - og s8 f8r vi det behandlet internt”.

udvikling

Leder: "Der ligger et kvantespring i at komme fra driftsskonom til virksomhedsr8dgiver. Mange af
dem der er p§ lgnningslisten i dag, er ikke kvalificeret til at blive r8dgivere. De er ikke engang
Karriereveje kvalificeret til at komme p8 en uddannelse. Omvendt kan vi heller ikke bare opgradere de gamle
hanelefanter, der hverken kan eller vil gore en forskel”.

R8dgiver: "Vi ved ikke selv, hvad vi gor. Vi skal trimme huset professionelt”,

Interne processer R&dgiver: "Vi er mestre i at bist§ de rade kunder. Men de grenne kunder er komplicerede og hér er
processen ofte ukonkret, fordi vi skal arbejde p&§ en anden m8de. Vores organisation er ikke gearet
til det”.

Leder: "Vi har sveert ved at motivere vores virksomhedsr8dgivere til at performe i den rigtige
Performance retning. Hvad skal vi m8le dem p8? Salg? Det er ikke den store cash cow i dag. Udvikling? S& bliver
de hurtigt upopuleere internt”.

Management
Leder: “Ligesom i bestyrelsen har vi i hele virksomheden mere en foreningskultur end en
forretningskultur. Det kan fore til en politisering af den m8de, r8dgiveren optreeder p8. Det er uhyre
Kultur problematisk, n8r vi arbejder med kommerciel r8dgivning”.

Leder: ” Vi har defineret en KAM’er, der ejer relationen til kunden og skal sikre videndeling.
Key Account Problemet er bare, at virksomhedsr8dgivning opfattes som et speciale i markedet. Det er et ‘unique
selling point’, at der er tale om et speciale. Det er et paradoks, at virksomhedsr8dgivning er et
Management ; o ; ”
speciale samtidig med der er tale om en person, der involverer hele huset”.

G vwwe
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Behov for udvikling af radgiverhuset
R3dgiverhusets skal fokusere pd forandringer, go-2-market og bestyrelsen

L

Omrade Eksempel fra interviewrunden Behov

Ré&dgiver: "Vi skal p8 en rejse fra amatgrer til professionelle. Vi skal have klare mél for foreningen
som gér p& andet end gkonomi. Vi skal arbejde med spargsmél som: Hvad vil vi med r8dgivning i
- fremtiden?”

Forandringsledelse
Ledelse: "Der er meget ledelsesmaessig tilbageholdenhed. Vi skal arbejde p§ at forklare til vores
kollegaer, at det kan vi. Vi laver alts§ det her virksomhedsrddgivning”.

R&dgiver: "Vi skal i DLBR-systemet synliggare vores rddgivning. Lige nu fremstar vi som amatarer.
Vi kommer ikke ud over rampen med vores rddgivning”.
Go-2-market

Leder: “Salgskanalen for virksomhedsr8dgivning er markant anderledes end den traditionelle”.

R&dgiver: "Vi er udfordret p§ den m8de, vi organiserer os. Alle kunder har tilknyttet flere r8dgivere
. . inden for forskellige felter. Kunden er forvirret og internt mgder vi modstand fra vores kollegaer, der
Organisering synes vi tager opgaverne veek fra dem”.

R8dgiver: "Vores succes st8r og falder med, om vi kan rumme flere fagligheder. Kan vi rumme b&de
Mangfoldighed/ r8dgiverkulturen, salgskulturen, skonomikulturen og fag-faglighedskulturen?”

Kultur

Leder: "Vores bestyrelse fokuserer p8: 1. Politik, 2. Foreningen, 3. Bundlinjen, og 4. Udvikling”.

Leder: "Vil vi dét her internt, m§ vi have det forankret helt i toppen. Problemet er, at de er

Bestyrelsesudvikling bundlinjefokuserede. Og s8 er de samtidig show-stoppere”.

® b6 6

Leder: "I dag er politik og forretning sammenblandet. Bestyrelsen laver b8de politik og driver
forretningen. Risikoen er, at der ikke snakkes forretning — og dermed udvikler vi os ikke
tilstraekkeligt som hus”.
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Behov for udvikling af branchen _E

Branchens har behov for at udvikle sin kultur og positionering

Omrade Eksempel fra interviewrunden Behov
Leder: "De kritiske kunder vil gerne veere unikke. De er ikke foreningsfolk. De er forretningsfolk”.

Leder: "Vi er kundeejet og vi betragtes som en samhandelsforretning af vores kunder. Mange af
branchens spillere fungerer naesten som offentlige kontorer. De forventer at landmanden selv dukker

op”.

Leder: "Vi skal passe meget p8, at vi ikke ender med at lave r8dgivning til den laveste faellesnaevner.
/Endrer vi ikke branches kultur, bliver vi ikke i stand til at gore de dygtige dygtigere. S8 kan vi ikke
Branchens kultur leengere fastholde vores r8dgivning til dem”.

Leder: "Vi skal veere mere fraekke. Vi er gammeldags og hensynsfulde fordi vi kommer ud af en
foreningskultur. Vi har overordnet brug for en ordentlig omgang outside-in taankning og laere fra
andre brancher”.

Leder: “"Der har veeret en ledelsesmeaessig holdning om, at forening og forretning er blevet skilt ad.
Kunden deler bare ikke denne holdning og har slet ikke oplevet en adskillelse”.

Leder: "Vi kan gore meget mere for at understgtte det generationsskifte, der er p8 vej i branchen,
og som ggr, at vi kan bist§ landmaendene i firetiden”,

Leder: "Vi har aldrig for alvor f8r de spillet de bolde i spil, som rykker for den grgnne kunde.
R&dgivningstjenesten har ikke et renommé, som gor at vi kan det. Vi har ikke helt fundet ngglerne
til at I18se os ud af denne situation”.

Branchens samlede Leder: "Vi nyder godt af en god, skaerpet konkurrence i branchen og ml.
position r8dgivningsvirksomhederne. Vi m8 kunne lave nogle fraekke ting, der kan positionere os anderledes
som branche”.

Leder: "Vi er ikke brand’et nok som branche. Vi lugter for meget af landbrug. Deloitte og de andre
lugter mere af forretning”.

Leder: "@velsen best8r i at positionerer hele r8dgivningsbranchen i forhold til de private, stgrre
konsulenthuse og advokater. Vi skal kunne tage konkurrence nop med disse i fremtiden”..
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2. Resultater

Perspektiv

Vigtigste udfordringer/”pains”

Emner at adressere

DLBR.

DANSK

Konklusion: De vigtigste udfordringer

forbundet med virksomhedsradgivning
Uddannelsen er mélirettet rddgiveren — men udfordringerne stikker dybere

m ‘ VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Udviklingsspgrgsmal

Radgiveren

* Manglende professionalisme i rollen/gerningen
« For mange/for fa gode veerktgjer

« At veere tryg ved det "blanke stykke papir”

« Kundens reelle problemstilling afdaekkes ikke
« Kunden udfordres ikke tilstraekkeligt

« Leder ikke projekter/processer professionelt

- Rollen som rddgiver
» Veerktgjer

* Processer

« Anledninger

« Klientledelse

* Projektledelse

« Hvordan kan radgivere treede i karakter?

» Hvordan skabes overblik over vaerktgjer?

* Hvordan designes og ledes processer?

* Hvad er anledninger til forretningsudvikling?
* Hvordan ledes kunderelationen?

» Hvordan ledes projekter professionelt?

Ledelse

« Mange ved ikke hvad der skal til

« Vi har sveert ved at rekruttere internt
 Vores processer er ikke professionelle

« Vi har sveert ved at motivere til forandring
« Viden deles ikke blandt rédgivere

« Kunden ringer for sjeeldent

+ Kompetencemodeller
» Karriereveje

* Interne processer

» Performance Mgmt.

» Kultur/Team

» Key Account Mgmt.

* Hvordan ser en robust kompetencemodel ud?

* Hvordan designes karriereveje internt?

* Hvordan (re)designes fx salgsprocesserne?

« Hvordan far vi organisationen til at performe rigtigt?
» Hvordan skabes den rigtige viden/teamkultur?

« Hvordan integreres KAM ind i radgivningen?

Radgiver-
huset

« Vi er kun gearet til det bagudrettede

« Kunden ser ikke hvad vi kan/ggr

« Vi lykkes ikke med tvaerfaglig radgivning
 Vores attraktivitet er under pres

- Bestyrelsen fokuserer ikke pa forretningen

» Forandringsledelse
» Go-2-market

» Organisering

» Mangfoldighed

* Bestyrelsesudvikling

* Hvordan kommer vi i gang internt?

« Hvordan gar vi til markedet med vores radgivning?
* Hvordan organiserer vi 0s? I hvilke enheder?

* Hvordan rummer vi stigende mangfoldighed?

» Hvordan professionaliserer vi bestyrelsesarbejdet?

Branchen

« Foreningskultur frem for forretningskultur
 De professionelle vaelger ikke os

« Branches kultur
» Branches position

« Hvad skal tegne kultturen i branchen om 10 &r?
« Hvordan (re)positionerer vi hele branchen?
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Indhold

1. Baggrund
2. Resultater fra interviews

3. Input vedr. uddannelse
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3. Uddannelsen DLBR®

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING
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Gode rad vedr. uddannelsens malgruppe

"\/i skal lave to spor. Et spor\ ”"Lederne skal med pa en eIIer\ "Vi skal ikke taenke i \

for de unge, som er pa vej anden made. Lederne og opgradering af de gamle

ind i ‘virksomhedsradgiver- radgiverne skal knyttes ‘hanelefanter’, der hverken

gamet’ og ét for de drevne, sammen. De skal laere noget kan eller vil ggre en forskel. Vi

som er gammel i garde” sammen” skal lave noget for de unge,
skarpe knive i skuffen”

\ s

"\i skal lave en uddannelse, “"Lav gerne et eller flere \
som bade er interessant for moduler for

1. den proaktive bestyrelsesmedlemmer. Det er
radgivningsvirksomhed, som dem, der skal flytte sig mest”

er helt fremme, 2. for dem
der er i forandring, 3. og for
dem, der star helt stille”

\_ /
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Gode rad vedr. uddannelsens indhold

ﬁ:ut vedr. konkrete vaerktgjer \ ﬁ:ut vedr. konkrete emner \

« Kundemalinger « Hvad er de vigtigste begreber i

« Salg- og salgsveerktgjer relation til virksomhedsradgivning?

- Forretningsplaner, bade for kunder * Hvordan skabes sammenhaengskraft
og for rddgiverhuset ml. veerktgjer?

« Turnaroundveaerktgjer + Hvilke kreefter er pa spil i

« Dynamisk strategi radgivningsprocessen og hvordan

« Praesentationsteknik styres de?

« Top-down problemigsning + Hvad er radgiverens rolle og dennes

» Procesledelse veerdiskabelse?

. Arsplaner « Hvordan ser rddgiverbestandens

« KAM planer fremtid ud?

+ Ledelse « Hvad er de vigtigste forandringer i

« Forandringsledelse radgiversektoren?

« Kommunikation * Oplevelsesgkonomi

+ Mgder og mgdeledelse « Dyrevelfeerd. Etik. CSR.

» Scenarieudvikling

» Bestyrelse & Governance
v;enerationsskifte
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Gode rad vedr. uddannelsens form

"Vi skal ikke definere en for\ @V gerne to spor, hvor i \ "Vigtigt med forskellige \
lav faellesnaevner for arbejder med personlige laeringsformer - fx blanding
uddannelsen. Man ma gerne kompetencer og faglige ml. lektioner, gvelser og

besta en eksamen” kompetencer. Det personlige hjemmeopgaver/cases”

skal handle om adfeerd og
dyrke evnen til at blive tryg ved
de sveere situation. Det faglige
spor skal handle om begreber,

K overblik over vaerktgjer og /
sammenhaengskrafi/_/

"\i skal sikre personlig "Inkludér en studietur, fx til \
udvikling. Alle skal flytte sig helt anden virksomhed i en
personligt og anden branche”

adfaerdsmaessigt”

\_ /
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Gode rad vedr. branding af uddannelsen

"For mange \ ﬂll ma ikke fa en uddannelss "Det skal have flyvehgjde, \

landboforeninger og der reelt ikke flytter ved vores men det ma ikke veere for
radgivere er behovet for en verdensopfattelse, men poppet”
uddannelse et ‘blind spot’. understgtter det fundament,
De ser ikke behovet for en de gamle konsulenter star pa.
uddannelse - og slet ikke Sa seetter de sig pa kurset og
behovet for en anderledes vi far ikke det
generationsskifte, der er brug

uddannelse”
K for i branchen. Det er er /
kvalitetstegn hvis den gamle
konsulent teenker: Fgj for en
wannelse" /
"Pas pa i ikke teenker det ind "Vi skal signalere, at der er \

i de kendte rammer. Det skal noget vi vil have mere styr pa.
ikke tage udgangspunkt i Vi skal ikke signalere, at vi vil
hvad DLBR gerne vil have. redde hele verden”

Det skal tage udgangspunkt i
de behov, kunderne har for
radgivning i fremtiden”

\_ /
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