Emne: Projekt Virksomhedsradgivning

Placering: LandboThy

Start: to 28-06-2012 12:00
Slut: to 28-06-2012 16:00
Gentagelse: (ingen)
Mgdestatus: Megdearranggr
Arranggr: Ivan Damgaard

Ngdvendige deltagere: 'prh@landbothy.dk’; Jette Nissen; os@landbothy.dk; hg@landbothy.dk
Hej Pernille og tak for din mail

Vi vil gerne komme d. 28. juni og udfordre jer pa implementering af Virksomhedsradgivning.
Herfra kommer: Jette Nissen og undertegnede

Oplaeg til dagsorden:

KI. 12.30 Velkomst, formal og forventninger til mgdet, v/Pernille

KI. 12.40 Drgftelse af kundepotentiale, kundesegmenter og vaerdiydelser malrettet
Virksomhedsradgivning, v/Ivan

KI. 13.20 Praesentation af eftermiddagens program og processen omkring Effektkortet, v/lette

KI. 13.40 Work Shop — Strategi for forretningsomradet Virksomhedsradgivning
i. For LandboThy
ii. For kunden
Kl. 14.35 Kaffe pause
Kl. 14.45 Work Shop — Resultater ved implementering af Virksomhedsradgivning
iii. For LandboThy
iv. For kunden
KI. 15.40 Opsamling, forventningsafstemning, det videre forlgb
Kl. 16.00 Afslutning og tak for i dag

Hvordan svarer det til LandboThy’s forventninger?

Med venlig hilsen
Ivan Damgaard

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

Stottet af
Fodevareministeriet og EU

Landdistrikter.dk
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DLBR LandboThy
Projekt Virksomhedsradgivning

Specialkonsulent, forretningsudvikling
lvan Damgaard
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PROJEKT VIRKSOMHEDSRADGIVNING
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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




Forretningsomradet Virksomhedsradgivning

Store & komplekse
landbrugs virksomheder

Kunder

DLBR virksomheden

Sparring og radgivning pa:
optimering , vaekst &
forretningsudvikling

Forretningskoncept

Organisation

Kunderelationer Produkter & Ydelser

Virksomhedsdrift

Implementering &
opfalgning

Effektsikring
KAM for

DLBR Virksomhed

Eksternt
Skabe veerdi for kunden

Internt
Skabe veerdi for

VISION

- VR skal understgtte landmandens proces fra
bonde — landmand - driftsleder - virksomhedsleder

- VR skal sikre ejeren indsigt i og overblik
over helheden, styringen og
udviklingsmulighederne i virksomheden

- VR skal udfordre og udvikle virksomhedens
ledelse og management

- VR skal via sparring og samarbejde med
ejeren, forretningsudvikle den enkelte
virksomhed

Veerktgjer & inputs

Netveerk

Organisering

VR kompetencer

@konomistyring

Benchmarking

Arsrapport

Dynamisk strategi

Risikostyring

Agromarkets

Kunde netvaerk

Radgiver netveerk

Bestyrelsesnetvaerk

Kundefokus
modsat produktfokus

VR frontoffice
Kundens gkonomichef

VR som specialist pa
optimering/vaekst/
forretningsudvikling

VR & KAM
i samme person

Faglige kompetencer

Metodiske kompetencer

Personlige kompetencer
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LEADUSER INTERVIEWS



Fra lead user interviews

VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

VIRKSOMHEDSLANDBRUG

Value added

- Merveerdi

"Entreprengr og landmand’ .

'Merveerdi pa afsaetning’ Multi-bru g :Birretk:‘g?og ]!ar:(?_m?r;d’
Bygger egen salgskanal -Portefglie orte @,Je ar aktivrieter ’
Fokus: 'Haj DB og kvalitet’ J Fokus: ' Afkast af kapital

. Bulk

’Stor landmand’ -Stordrift
'Mere af det samme’
Fokus: ‘'Omkostninger & stordrift*



http://www.danishexporters.dk/grafik/danishexporters/staticpages/vindmoelle.jpg
http://www.berlin-apartments.avingo.de/images/berlin29.05.0565.jpg
http://images.google.dk/imgres?imgurl=http://www.dw-world.de/image/0,,1220123_4,00.jpg&imgrefurl=http://www.dw-world.de/popups/popup_lupe/0,,1222463,00.html&h=244&w=330&sz=18&hl=da&start=3&tbnid=uTrCVD9rROED5M:&tbnh=88&tbnw=119&prev=/images?q=solar+energy+spain&svnum=10&hl=da&lr=
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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 | 11.februar 2013



Pastand:
:@ . VIDENCENTRET FORLANDBRUG  Hver kunde har sin helt egen vej fra start til mal

& 3

Start
Behovsafdaekning

Sparring

Sparring

Mal
Merveerdi for kunden
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VirksomhedsR&dgivning
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; Fra lead user interviews
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Virksomhedsrédgivning‘

Rad

Ejer og/eller

/ Virksomhedsradgiver

Hvad er veerdiskabende for ejer

|Sparring | I Implementering

I Forretningsudvikle

10 | 11.februar 2013 Virksomhedsradgiver



Fra lead user interviews
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VIRKSOMHEDSRADGIVNING

FRA DIN IDE TiL DIN VIRKSOMHED

2. Lasninger

Projektplan/forretningsplan
Prototype

3. lgangseettelse

Implementering
Kommercialisering

Planleegning Markedsfqring
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

Fra lead user interviews
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Differentierede produkter

Fadevaren tilfgres
en oplevelse

Graden af veerditilveekst Bagekurser/mgllen
Skeerbaek Mglle

Hagj
Ravare
med
merveaerdi
Ravare )
Pris struktur
Lav

Traditionel pris Differentieret pris

Den traditionelle Den traditionelle produktion Fodevaren tilfgres
landbrugsproduktion tilfgrt merveerdi en ekstra service
Havre til svineproduktion Havre til konsum Brgd bagt pa havre

Skeerbaek Mglle
12 |
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PROJEKT VIRKSOMHEDSRADGIVNING
VARDIYDELSER
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Virksomhedsradgivning og virksomhedens SWOT

Mange
interne
styrker
VAEKST DIVERSIFIKATION
Mange Mange
eksterne eksterne
muligheder trusler
TURNAROUND
Mange
interne
svagheder

14 | 11.februar 2013
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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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PROJEKT VIRKSOMHEDSRADGIVNING
KOMPETENCER
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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
18 | 11.februar 2013
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Virksomhedsradgiverens kompetenceprofil

Virksomhedsradgiver har fokus pa den samlede virksomhed, nar han radgiver.
Han radgiver typisk inden for:

Strategi og forretningsudvikling
Optimering af forretningen

@konomisk udvikling

Organisering og virksomhedsstruktur
Management og ledelse af virksomheden

Han varetager oftest opgaven som kundeansvarlig og fungerer som bindled mellem

kunden og virksomheden derhjemme. For at kunne Igse disse opgaver, skal du have
en reekke faglige, metodiske og personlige kompetencer:

19 | 11.februar 2013
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Virksomhedsradgiverens kompetenceprofil

Faglige kompetencer

Som virksomhedsradgiver er det afgarende, at have en bred gkonomisk forstaelse for
virksomheden og det marked, som den er en del af. Du skal kunne danne dig overblik over hele
virksomheden, og kunne bevare overblikket i arbejdet med at udvikle virksomhed. Samtidig skal
du have indblik i forretningsportefaljen inden for de forskellige faggrene og forretningsenheder.
Du skal veere i stand til at foretage gkonomiske analyser af den samlede forretning, og |
samarbejde med kunden kunne kvalificere og prioritere nye forretningsideer, udarbejde
forretningsplaner og handlingsplaner.

Som virksomhedsradgiver kan det yderligere veere relevant at have kompetencer inden for:
Turnaround
Gardrad, advisory boards og bestyrelser
Selskabsradgivning
LEAN
Risikostyring
Strategi
Finansiering og investering

Du skal ikke vide alt inden for alle omrader, men du skal indledningsvist kunne tale med kunden
om fordele og ulemper, hvorefter spidskompetencer treekkes ind for at lgse den konkrete opgave.

20 | 11.februar 2013



2 | VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Ide opleeg

Virksomhedsradgiverens kompetenceprofil

Metodiske kompetencer

Som virksomhedsradgiver er det altafgarende, at du er god til at samarbejde med
dine kunder, god til at lytte og tale med dem om deres virksomhed og
herigennem afdaekke deres behov og gnsker til fremtiden. Men du skal ogsa
have evnen til at udfordre og inspirere dem ved at turde stille de skarpe
spargsmal, komme med nye perspektiver pa udviklingen og have idéer til andre
lgsninger pa de udfordringer, som de star overfor.

Som virksomhedsradgiver skal du kunne:
Styre processer i forbindelse med udviklingen af strategier mv.
Styre projekter og sikre en effektiv implementering
Styre innovationsprocesser
Fungere som kundens egen udviklings- og gskonomichef
Sikre det rigtige hold af radgivere til den konkrete opgave
Lede mader — alt fra bestyrelsesmgder, bankmgder til radgivningsmader

21 | 11.februar 2013
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Virksomhedsradgiverens kompetenceprofil

Personlige kompetencer

Som virksomhedsradgiver bringer du dine personlige kompetencer i spil i
samarbejdet med kunderne og kollegerne. For at fa et rigtig godt samarbejde
med dem, skal du veere udadvendt og tillidsskabende. Du skal kunne bevare
overblikket over opgaven, veere god til at falge op og drive tingene fremad. Det
kraever en god portion selvtillid, viljestyrke og en vis evne til at breende igennem

med det, som du tror pa.

Som virksomhedsradgiver er det yderligere relevant at:
Kunne spotte forretningspotentiale hos kunder
Have fokus pa veerdiskabelse for kunden
Have evnen til at forsta og leve sig ind i andre menneskers situation
Kunne sige fra overfor kunden, hvis ngdvendigt
Veere bevidst om egne styrker og svagheder
Have kendskab til relevante netveerk, der er interessante for kunderne

"Veere til at fa fat i”

22 | 11.februar 2013



