
 

 

 

 

 

 

 

Møde med KHLs ledergruppe om Virksomhedsrådgivning  
 
Tid  
Tirsdag den 15. maj klokken 12.00-15.30  
 
Deltagere fra VFL:  
Ivan Damgaard, markedschef  
Karen Tegllund, projektleder  
 
Formål  

 At informere KHLs ledergruppe om erfaringerne, der draget indtil nu i Projekt Virk-
somhedsrådgivning  

 At KHLs ledergruppe bliver afklaret på, om det er relevant at arbejde med udvikling 
og implemente-ring af virksomhedsrådgivning  

 
Program  
12.00 Frokost  
 
12.30 Præsentation af erfaringer med Virksomhedsrådgivning  
v/ Ivan og Karen  

 Vision  

 Kunderne  

 Hvad er virksomhedsrådgivning – produkter og ydelser  

 Virksomhedsrådgiverens kompetencer og kompetenceudvikling  

 Organisering  

 Netværk  

 Effektsikring  

 Værktøjer og inputs til Virksomhedsrådgivning  

 KAM og Virksomhedsrådgiver  

 M.v.  
 
13.30 Præsentation af aktiviteter i Projekt Virksomhedsrådgivning  
v/ Ivan og Karen  
 
13.45 Pause  
 
14.00 I en styret proces arbejder ledergruppen med følgende spørgsmål:  

 Status – hvad gør KHL godt i dag i relation til virksomhedsrådgivning?  
 
Hvilke erfaringer har vi og hvor rammer vi bedst den store og/eller komplekse kun-des be-
hov?  

 Fremtid – hvilke behov ser KHL for virksomhedsrådgivning i 2013 og fremefter?  

 Hvad skal KHL gøre mere af for at opfylde kundernes behov?  

 Hvad har ledergruppen fået ud af mødet?  
 

15.30 Afslutning 
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Projekt Virksomhedsrådgivning 2012 

Om Projekt 

Virksomhedsrådgivning 

 

v/  

Ivan Damgaard  

og 

Karen Tegllund 

 

 

 

Projektgruppe pr. maj 2012 

2...| 

       Kirstine Faurholt 

Lene Sørig 

        Jørgen Kroer 
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Samarbejde med DLBR virksomheder 

3...| 

Virksomheds-

rådgiverens 

opgaver, profil og 

position internt 

og overfor 

kunden 

Kompetence

udvikling 

Salg og 

markedsføring 

Forudsætninger for succes i DLBR 

virksomhederne 

Klare på strategi og mål 

En ledelse der stiller krav, følger op og motiverer 

virksomhedsrådgiverne 

En ledelse, der tackler udfordringen med  

”backoffice/frontoffice”  

Nødvendige ressourcer til udvikling og 

implementering 

Grundlæggende personlige og metodiske 

kompetencer hos virksomhedsrådgivere og evne 

til at sætte kundens behov i centrum 

 

 

 

 

 

 

 

 

4...| 
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Virksomhedsrådgiveruddannelse 

Kick-off i den enkelte 

virksomhed med leder og 

deltagere: 

 Forventning 

 Udfordring 

 

Opstart 

1 dag 

 

 

Modul 1 

2 dage 

 

 

Modul 2 

2 dage 

 

Modul 3 

2 dage 

Eksekverings-

gruppe 

 
 I grupper 

 Fagligt 

 Personlig 

opfølgning på 

handlingsplan 

 Med VFL facilitator 

Eksekverings-gruppe 
 Fagligt 

 Personlig  

 Med VFL facilitator 

 

Springboard 

 

 Deltagelse i 

springboard 

ved Connect 

Denmark 
 

 

 

Ultimo august 

 

Personlig 

udvikling 
 

 360 graders måling 

/ personprofil 

 Handlingsplan/udvi

klingsområder 

 

 Hvad og hvem er 

virksomhedsrådgiv

eren?  

 Deltagelse af 

ledere 

 

 

 

Ultimo september 

 

 

Forretningsudvikling 

 
Hvad, hvordan, hvornår vi 

arbejder med: 

 Optimering 

 Vækst 

 Turn around 

 Diversifikation 

 

Primo november 

 

Forretningsudvikling 

Medio januar 

 

Forretningsudvikling 
 

 

Foråret 2013 

Implementeringsforløb 
 Sikring af læring 

 Implementering på 3-4 måneder. 

 Skriftlig refleksion over processen og handlingsplan 

 Afslutning med opponentgruppe og fagpersoner 

K 

U 

R 

S 

U 

S 

 

 

P 

E 

R 

S 

O 

N 

L 

I 

G 

T 

 

V 

I 

R 

K 

S 

O 

M 

H 

E 

D 

 

Virksomheds-

modul 
 
 Arbejde som VR i 

ikke-landbrugs-

virksomhed 

 Fokus på arbejdet 

som VR / 

implementering af 

det man har lært 

tidslinje 

tidslinje 

Kick-off for 

ledere 

Certificering: 
 Projektleder, modul 1 

 Proceskonsulentuddannelse / facilitering 

 TurnAround 

 

 Makroseminar 

 Dynamisk Strategi 

 Bestyrelse 

 

 Dokumentere erfaring og kompetencer 

 

Fleksibel certificering efter 2-4 år og 

dokumenterede kompetencer og erfaring 

 

 

Praksis 

12-12 seminar 

 

Bestyrelser i landbrugsvirksomheder 

6...| 

Eksterne leverandører/ 

Samarbejdspartnere 

Bestyrelsesforum, Connect Denmark m.fl.  

Sparring på 

konkrete 

opgaver – 

etablering og 

drift 

Kompetenceudvikling 

Etablering  

Deltagelse  

Jura m.v. 

Definition af gårdråd, 

advisory board, 

(selskabs)bestyrelse 

m.v. 

Synliggørelse af 

ansvars- og 

forsikringsmæs-

sige forhold samt 

aftalegrundlag 

Arrangementer 

for landmænd 

om bestyrelser 



10. december 2012 

4 

VIF arrangementer og netværk for 

landmænd 

7...| 

VIF arrangementer: 

Morgenmøder, 

springboard m.v. 
(Tema: Ledelse, strategi, 

bestyrelser  og 

forretningsudvikling m.v.) Afprøve eksterne 

netværk, som 

landmænd deltager i 

sammen med andre 

erhvervsledere 

Netværksaktiviteter for 

virksomhedsrådgivere  

8...| 

3-4 netværksarrangementer arrangeret af 

projektet for virksomhedsrådgivere m.fl. 

1) Ledelse af den komplekse virksomhed  

2) Bestyrelsesseminar  

3) Rådgivning til landbrugsvirksomheder 

med udviklingspotentiale  

Eksterne netværk for 

virksomhedsrådgivere 

Ex. Connect Denmark, 

Netværk Danmark 
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Formidling/markedsføring 

9...| 

Branding og profilering 

af 

virksomhedsrådgivere 

http://www.landbrugsinfo.dk/virksomhedsraadgivning
http://www.landbrugsinfo.dk/virksomhedsraadgivning
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Til inspiration 

15. maj 2012 
Møde med KHL’s 

ledergruppe 

 

Markedschef, 

Ivan Damgaard 

Projektleder, 

Karen Tegllund 

Projekt Virksomhedsrådgivning 

Vision 
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VIRKSOMHEDSRÅDGIVNING 

 – OVERORDNEDE DLBR MÅL 

3 

Landmanden er på vej gennem en udvikling fra:  

bonde – landmand – driftsleder – virksomhedsleder – erhvervsleder 

DLBR VirksomhedsRådgivning skal understøtte denne proces ud fra DLBR 

kundens aktuelle behov og ønsker  

At styrke danske landmænds ledelses- og konkurrencekraft  

ved at implementere viden og demonstrere praktiske metoder 

DLBR VirksomhedsRådgivning skal via sparring og samarbejde med ejeren 

forretningsudvikle den enkelte virksomhed 

Landbrugsvirksomhederne bliver større og mere komplekse 

DLBR VirksomhedsRådgivning skal sikre ejeren indsigt i og overblik over 

helheden, styringen og udviklingsmulighederne i virksomheden 

DLBR virksomheden 

Kunder VISION 
 

- VR skal understøtte 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 

 

Sparring og rådgivning på:  

optimering , vækst &  

forretningsudvikling 

Virksomhedsdrift 

KAM for  

DLBR Virksomhed 

Produkter & Ydelser 

Implementering & 

opfølgning  

Eksternt  

Skabe værdi for kunden 

Kunde netværk 

Rådgiver netværk 

 Bestyrelsesnetværk 

Netværk 

Organisering 

VR kompetencer 

Kundefokus  

modsat produktfokus 

VR frontoffice 

Kundens økonomichef 

VR som specialist på  

optimering/vækst/ 

forretningsudvikling 

Faglige kompetencer 

Personlige kompetencer 

Store & komplekse  

landbrugs virksomheder 

Forretningsområdet Virksomhedsrådgivning 

VR & KAM 

i samme person 

Effektsikring 

Forretningskoncept 

Organisation 

Kunderelationer 

Internt 

Skabe værdi for  

DLBR virksomheden 

Metodiske kompetencer 

Værktøjer & inputs 

Risikostyring Dynamisk strategi Årsrapport Benchmarking Økonomistyring Agromarkets CRM 
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Markedet - kunderne 

VirksomhedsRådgivning –  

6...| 

Fra lead user interviews 

Fremadrettet fokus Bagudrettet fokus 
Regn

skab 

Kundens inspiration til forretningsudvikling p.t.: 

- Netværk 

- Gårdråd/bestyrelser 

- ERFA-grupper  

- First movers 

Udviklingsscenarie 3 

Udviklingsscenarie 2 

Udviklingsscenarie 1 

”HUL” 

Kunden oplever et ”hul” i DLBR´s ydelser : 

- Indsigt i virksomhedsforhold – gerne fra andre brancher 

- Kobling af status og driftsøkonomi som basis for forretningsudvikling 

- Individuel sparring med kunden på forretningsudvikling i forhold til hans behov 

- Gå fra at være konsulent til at være kundens inspirator, facilitator og forretningsudvikler  

- DLBR skal kunne tænke ud af boksen   

Kundens oplevelse med DLBR p.t.: 

- God branchefokus 

- Gode til serviceydelser 

- Gode til status delen og skat 

- Gode til driftsøkonomi 
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7...| 

Virksomhedsrådgivning - Kundesegmentering  

Udtræk fra Økonomidatabasen 

  
Danmark - udtræk ØDB 2010 for 5040 fuldtidsejendomme 

GÆLD 

over 100 % 

driftsres (1.000) 11 -1006 -2458 
res  primær drift (1.000) 1928 742 -576 

normtimer 8957 7316 6251 
lønningsevne 163 -11 -252 

%-andel 2,1 1,5 1,4 
    

80 til 100 % 

driftsres (1.000) 407 -500 -1349 
res  primær drift (1.000) 1792 781 -18 

normtimer 8058 8221 5459 
lønningsevne 150 -2 -190 

%-andel 6,6 7,5 5,8 
    

60 til 80 % 

driftsres (1.000) 862 -63 -570 
res  primær drift (1.000) 1705 729 147 

normtimer 6999 6152 4474 
lønningsevne 157 -5 -172 

%-andel 10,2 11,3 10,1 
    

o til 60 % 

driftsres (1.000) 1058 374 -38 
res  primær drift (1.000) 1322 594 167 

normtimer 4903 4282 3184 
lønningsevne 190 -9 -209 

%-andel 14,4 13,0 16,1 
  Lønningsevne god middel lav 
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Rådgivningsvirksomheder i projekt Virksomhedsrådgivning, øvrige og landsgennemsnit 

Relativ fordeling af "indtjeningsevne" på kundesegmenter 

Vækstpotentiale

"LEAN"

Krise
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Rådgivningsvirksomher i projekt Virksomhedsrådgivning , øvrige  og landsgennemsnit 

Relativ fordeling af "salg fra Økonomikontor" på kundesegmenter, alle 
rådgivningsvirksomhederne 

Vækstpotentiale

"LEAN"

Krise

Udtræk fra Økonomidatabasen 

Produkter, ydelser og kompetencer 
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11 

 

Skat 

 
Regnskab 

 

Bogføring 

&  

moms 

 

 

Finansiering  

Social 

økonomi 

 

Familie 

jura 

Løn 

 

Budget 

 

 

Firma 

sekretær 

Ejerskifte 

 
Bo- 

opgørelse 

 

Risiko 

styring 

 

 

 
Fakturering 

 

 

 

Virksomheds 

strategi 

 
Opstart 

af 

virksomhed 

 

Vækst 

Drive 

 

 

Drift  

Formue 

Start 

Behovsafdækning 

Sparring 

 

Økonomi-

styring 

 

Dynamisk 

strategi 

 Mål 

Merværdi for kunden 

Sparring 

Sparring 

Sparring 

Påstand: 

Hver kunde har sin helt egen vej fra start til mål 

Strategisk 
Niveau: 

PROFIT 

Taktisk 
niveau: 

PROCES 

Operationel niveau: 

PROBLEM 

VirksomhedsRådgivning 

R

a

p

p

o

r

t

e

r

i

n

g 

s 

 

s

y

s

t

e

m 

O

v

e

r

b

l

i

k 

 

S

t

y

r

i

n

g 

 

K

o

n

t

r

o

l 

Ide oplæg 

Indblik Handling 
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Virksomhedsrådgivning og virksomhedens SWOT 

13...| 

Mange 

eksterne 

muligheder 

Mange 

interne 

styrker 

Mange 

eksterne 

trusler 

Mange 

interne 

svagheder 

VÆKST 

TURNAROUND OPTIMERING 
”rydde op” 

DIVERSIFIKATION 

Ide oplæg 

Virksomhedsrådgivning 

Hvad er værdiskabende for ejer 

Råd 

Råd 
Råd 

14...| 

Råd Råd 
Råd 

Råd 
Råd 

Råd 

Ejer og/eller 

Virksomhedsrådgiver 

Implementering Sparring Følge op Forretningsudvikle 

Virksomhedsrådgiver 

Ide oplæg 
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15...| 

Virksomhedsrådgiver har fokus på den samlede virksomhed. 

 

Han/hun rådgiver typisk inden for: 

 

 Strategi og forretningsudvikling  

 Optimering af forretningen  

 Økonomisk udvikling  

 Organisering og virksomhedsstruktur  

 Management og ledelse af virksomheden  

 

Han/hun varetager oftest opgaven som kundeansvarlig og fungerer som bindled 

mellem kunden og virksomheden derhjemme.  

Virksomhedsrådgiverens kompetenceprofil 

Ide oplæg 

16...| 

Virksomhedsrådgiverens kompetenceprofil 

Ide oplæg 

Faglige kompetencer 
Som virksomhedsrådgiver er det afgørende, at have en bred økonomisk forståelse 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 forretningsporteføljen inden for de forskellige faggrene og 

forretningsenheder.  

Du skal være i stand til at foretage økonomiske analyser af den samlede forretning, og i 

samarbejde med kunden kunne kvalificere og prioritere nye forretningsideer, udarbejde 

forretningsplaner og handlingsplaner. 

 

Som virksomhedsrådgiver kan det yderligere være relevant at have kompetencer inden for: 

 Turnaround  

 Gårdråd, advisory boards og bestyrelser  

 Selskabsrådgivning  

 LEAN  

 Risikostyring  

 Strategi  

 Finansiering og investering  

 

Du skal ikke vide alt inden for alle områder, men du skal indledningsvist kunne tale med kunden 

om fordele og ulemper, hvorefter spidskompetencer trækkes ind for at løse den konkrete opgave. 
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17...| 

Virksomhedsrådgiverens kompetenceprofil 

Ide oplæg 

Metodiske kompetencer 

Som virksomhedsrådgiver er det altafgørende, at du er god til at samarbejde 

med dine kunder, god til at lytte og tale med dem om deres virksomhed og 

herigennem afdække deres behov og ønsker til fremtiden. Men du skal også 

have evnen til at udfordre og inspirere dem ved at turde stille de skarpe 

spørgsmål, komme med nye perspektiver på udviklingen og have idéer til 

andre løsninger på de udfordringer, som de står overfor. 

 

Som virksomhedsrådgiver 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 økonomichef  

 Sikre det rigtige hold af rådgivere til den konkrete opgave  

 Lede møder – alt fra bestyrelsesmøder, bankmøder til rådgivningsmøder  

18...| 

Virksomhedsrådgiverens kompetenceprofil 

Ide oplæg 

Personlige kompetencer  

Som virksomhedsrådgiver bringer du dine personlige kompetencer i spil i 

samarbejdet med kunderne og kollegerne. For at få et rigtig godt samarbejde 

med dem, skal du være udadvendt og tillidsskabende. Du skal kunne bevare 

overblikket over opgaven, være god til at følge op og drive tingene fremad. 

Det kræver en god portion selvtillid, viljestyrke og en vis evne til at brænde 

igennem med det, som du tror på. 

 

Som virksomhedsrådgiver er det yderligere relevant at: 

 Kunne spotte forretningspotentiale hos kunder  

 Have fokus på værdiskabelse for kunden  

 Have evnen til at forstå og leve sig ind i andre menneskers situation  

 Kunne sige fra overfor kunden, hvis nødvendigt  

 Være bevidst om egne styrker og svagheder  

 Have kendskab til relevante netværk, der er interessante for kunderne  

 ”Være til at få fat i”  
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Organisering 

Udfordringen for DLBR 
Produktfokus Kundefokus 

Tag udgangspunkt i: 

•Kundens forretning 

Ide oplæg 
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VirksomhedsRådgivning 
Organisering DLBR - kunde  

Step 1 - Kundeansvarlig  

 

 
Plante 

Rådgiver a 

Kvæg 
Rådgiver b 

Miljø 
Rådgiver d 

Økonomi 
Rådgiver c 

KundeAnsvarlig 

Kompetencer 

”Daglige drift” hos kunden 

Operationelt/taktisk rådgivning 

Følger op efter plan 

Lytter til mistillid, udfordringer og købssignaler 

Sender videre til ledelse internt.  

 

Ide oplæg 

Virksomhedsrådgivning 
Organisering DLBR – Kunde 

Step 2 - Den frie rolle 

 

 

Plante 
Rådgiver a 

Kvæg 
Rådgiver b 

Miljø 
Rådgiver d 

Økonomi 
Rådgiver c 

KundeAnsvarlig 

Virksomheds-

Rådgiver 

Kompetencer 

Tænke strategisk 

Lytter til købssignaler og udfordringer 

Fastholde kunden  

Udbreder nyheder internt. 

Ekspert – procesleder - projektleder  

 

Ide oplæg 
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Virksomhedsrådgivning  
Organisering DLBR – Kunde 

Step 3 - VirksomhedsRådgiver  

 

 

Plante 
 Rådgiver a 

Kvæg 
Rådgiver  b 

Miljø 
Rådgiver d 

Økonomi 
Rådgiver c 

Virksomhedsrådgiver 

Kompetencer 
Strategi og forretningsudvikling hos kunden 

Sparrer, lytter og opsamler købssignaler og udfordringer 

Fastholde kunden via hyppig dialog og værdiskabende rådgivning 

Udbreder nyheder internt fra arbejdet med kunden  

Sætter holdet om kunden internt 

Ide oplæg 

Kunde 

24...| 

Ide oplæg 

VirksomhedsRådgivning – ét samlet internt flow  

 

Driftsøkonomi 

Serviceydelser 

Regnskabsproduktion 

VirksomhedsRådgivning 
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VirksomhedsRådgivning 

Intern organisering 

Back-office 

Produktion af specialist 
rådgivning efter ordre 

Faglige støttefunktioner og 
VirksomhedsRådgiver 

Front-office 

Kundedialog og salg af 
specialistrådgivning 

VirksomhedsRådgiver og sælger 

 

Back-office 

Serieproduktion af 
serviceydelser 

Driftsgruppe 

Front-office 

Kundedialog og salg af 
serviceydelser 

Sælger og VirksomhedsRådgiver 

Differentieret pris 

Forskellige kompetencer 

Ide oplæg 

26...| 

Virksomhedsrådgiverens performance 

Ide oplæg 

Fag-faglig 

Kommunikativ 

Fag-faglig 

specialist 

Kommunikativ 

specialist 

Virksomheds 

rådgiver 

Virksomheds 

rådgiver 

Virksomheds 

rådgiver 

Virksomheds 

rådgiver 

KAM 

KAM KAM 



10. december 2012 

14 

Værktøjer 

28...| 

Mål - Værdiskabende salg  
 

Salg gennem fokus på udvikling af kundens forretning 

 

At overstige kundens forventninger 

 

Salg gennem synliggørelse af den  tilførte værdi for 

 - kundens overordnede planer 

 - kundens processer 

 - individet 

Ide oplæg 

Værdikompasset  

1.   Værdiskabende behovsanalyse  

2. Skræddersyning af ”værdipakken” 

3. Værdiskabende argumentation 

4. Dokumentation af værdiskabelsen  
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Fra transaktionsmarketing - til relationsmarketing 

Konkurrence og 

forhandling 

Gensidigt 

samarbejde 

Gensidig 

afhængighed 

Uafhængighed 

og frit valg 
Transaktions-

marketing 

Relations-

marketing 

”Ordre-salg” 

Løsningssalg 

Værdiskabende salg 

KAM 

Partnerskab 

Konceptsalg 

Ide oplæg 


