Den Europeeiske Union ved Den Europaeiske Fond for Udvikling af Landdistrikter og
Ministeriet for Fadevarer, Landbrug og Fiskeri har deltaget i finansieringen af projektet.
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I virksomheden Hildebrandt & Brandi radgiver
vi farende virksomheder indenfor strategisk
ledelse og forandring. Virksomheden hjaelper
bestyrelser, direktioner og ledelser med at
mangvrere langsigtet i en kortsigtet verden og
med at Igse de rigtige problemstillinger rigtigt.

Baggrund

e Aarhus Universitet: Ekstern Lektor

e Strategy-Lab, Arhus: Project Manager

e Cengage Learning, London: Project Manager
e Cand. Merc., ASB

Specialer

Strategiudvikling

Forretningsudvikling & -modeller
Forandringsledelse
Projektportefgljeledelse og programledelse

Brancheerfaring, eksempler
e Retail & wholesale

e FMCG

e Fgdevarer

e Bygge- og anlaegsvirksomhed



Eksempler pa vore senere ars radgivningsopgaver

e Radgivning om fremtidig governance- og bestyrelsesstruktur for globalt
ledende selskab med omsaetning pa 70+ mia.kr.

e Radgivning om master plan for ngdlidende danske banker (Roskilde Bank
og Fionia Bank).

e Turnaround for ledende byggevirksomhed. Arbejdet er beskrevet i IMD-
casen IMD-3-2202.

e Radgivning af den grgnlandske regering vedrgrende udvikling af
masterplan for et baeredygtigt Grgnland.

e "In a hundred years”. Scenarie for Danmarks udvikling initieret af Velux-
fonden.

e Undervisning og formidling pa MBA, bestyrelsesseminarer og
virksomheder

e Talrige strategiske udviklingsprojekter for ejere, bestyrelser og
direktioner
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Agendaen i aften

Hvad er
forretnings-
udvikling?

Kommer
forretnings-
udvikling mig
ved?
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Kommer forretnings-
udvikling mig ved?



Hvor kommer vi fra?
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Landmaend far alt for darlig radgivning

Direkter mener, at centrene har for meget fokus pa effektivisering.



Hvor skal vi hen?
Landbrugets rolle, tilstand og kendetegn
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I 2050 har landbruget faet en ny og betydningsfuld
rolle i det danske samfund - som vaekstskaber, som

rekreativ ressource og som innovatgr.
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99

Den traditionelle husdyr- og planteproduktion er

reduceret, men det nye landbrug trives, og det har
faet stor andel i veeksten.

99

Dansk landbrug har udviklet sig til en hgjt specialiseret
industri...Der er ikke meget Morten Korch over
landbrugene, der i skala og bemanding mest ligner store
fabriksanlaeg... Det er nemlig her at den gode forretning

ligger.



Hvem skal vi veere noget for?
Landmanden, gdrden og markedet

99

Landmanden anno 2050 er en veluddannet
vidensarbejder, der star i spidsen for store
hgjteknologiske produktioner.

99

Garden erstattes af en virksomhed, gardejeren af
en direktgr og den skrgbelige selvfinansiering af en
langt mere baeredygtige aktiekapital.

99

I 2011 havde vi 25.000 sma og store landbrug. I
2050 har Danmark i alt 1.000 store
landrugsvirksomheder.




Hvis vi ikke udvikler, afvikler vi
Herbert Simon om behovet for forretningsudvikling

9

Hvis der sker
mere udenfor
virksomhedens
vinduer end inde i
selve
virksomheden og
dens lokaler - sa
har virksomheden
en udfordring...

Winner Nobel Prize
in economics 1978

ble
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Udviklingen

Kunden Radgiveren
Fgdevarer

Landbrug Rekreation
Innovatgr

Producent
Direktgr
Videnmedarbejder

Radgiverens

Landmand
adfeerd

Radgiverens
profil

Andelstanke/

)
)
)

. h t
Vidennetveaerk e

Koncernen
Virksomhederne
Forretningsenhederne

Bedriften

Branchen

Global veerdikaede

Lokal forankring Lokal “game changer”

Radgiverens
ansvar

Aktieselskab radgiver- [
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Hvad er forretnings-
udvikling



Forretningsudvikling

Virksomhedsradgivning



Eksempler

LandboSyd

Virksomheds Heden &

-radgivning Fjorden
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"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 p@ muligheder frem for begraensninger. Vi
tager fat pa alle udfordringer og gor noget ved det! Vi
undersgger muligheder og handler”

"Strategi og handlingsplaner for udvikling af virksomheden”

13



Hvad ggr forretningsudviklere/

. o .
virksomhedsradgivere?
Ti anledninger til forretningsudvikling

5. Organisering 6. Ledelse

"Maden vi er_
organiseret pa

"Hvad er god ledelse”

4. Partnerskaber

Hvem skal lede

understgtter ikke

"Vi arbejder ikke med

eller lykkes ikke med
strategiske alliancer”

3. Forretningsmodel

"Hvordan kan min
forretningsmodel
blive mere
konkurrencedygtig?”

2. Kompetencer

"Vi har brug for at
Igfte eksisterede
ressourcer og
kompetencer”

1. Value proposition

"Hvad tilbyder jeg?”

© Hildebrandt & Brandi

vores udvikling”

Forretnings-

udvikling

hvad?”

"Vi lykkes ikke med

de forandringer, vi
vil”

8. Generationsskifte

"\/i star overfor eller

midt i ledelse af et
generationsskifte”

9 Bestyrelse

. "Hvilken veerdi skal
bestyrelsen skabe?

Hvad er dens fokus?”

10. Ejerskab

"Hvad vil jeg med

min virksomhed, min
familie og mit liv?”

14
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virksomhedsradgivere?
Eksempler

”Stiller de helt simple spargsmal. Det kraever overblik og erfaring med at
vurdere forskellige metodikker og lgsninger. De er oppe i helikopteren hele
tiden og griber ikke bare den problemstilling, der er lige for”

“Kommer fra staldgangsniveau til virksomhedsniveau. Kommer taet pd og
bevaeger kunden”

“Initierer og gar i proces med kunden”

“Lukker op og lukker ned for det rigtige pa det rigtige tidspunkt hos kunden”
“Kleeder kunden pé i forhold til skabe den forandring, som er ngdvendig”

“Er i stand til at gore de dygtigere endnu dygtigere”

“De landmeend, jeg omgds, har selv veerktajerne i orden. Hvad skal rédgiveren
s§ komme med?. Det du kan komme med, er en proces.”

“Tager aktiv ledelse af rddgivningsprocessen og hjaelper mig igennem den”

© Hildebrandt & Brandi 15






Er vi klar som radgivere?

Radgiverens
profil

Radgiverens
adfeerd

Faglige
kompetencer

Proces-
kompetencer

Ledelses-
kompetencer

Radgiverens
ansvar

Landmand: "De gode rddgivere kender vores branche og branches
fremtid. De er foran. Jeg skal ikke til at uddanne dem.”

R&dgiver: "Nar kunden ikke ringer til os, er det fordi de gdr til PwC,
BDO eller Deloitte. De lave en professionel proces og de styrer hele
processen bedre. Landmanden foler, at de breender mere for hans
forretning. Hos os kan de risikere at f§ en sagsbehandlerproces”

Leder: "Vores rddgivere mangler overblik over de forskellige spillebaner.
Det kan betyde, at de spiller et forkert spil ude hos kunden”

Radgiver: "Vi mangler konkrete redskaber, fx vedr. facilitering,
madeledelse, proceskonsultation... Vi er darlige til styring af den
professionelle proces”

Landmand: "Vi har fingeren p8 pulsen. Vi kender hvert omrdde af vores
bedrift. Vi er vidende, utdlmodige og taler ubesvaeret om forretningen.
Det seetter store krav til rddgiveren: Han skal vaere modig, robust og gé
skarp til os uden at vaere skinger”

Leder: "Vores stgrste udfordring er at fa alle til at bidrage med at gge
synligheden og veerdien af vores rddgivning, fx i arbejdet med nye
produkter og interne processer”

© Hildebrandt & Brandi
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Er vi klar som ledere?

Behovet

Karrieveje

Interne
processer

Preestation

Radgiver-
kultur

Salg

Vi gdr om den varme grad. Vi kommer kun videre, hvis ledelsen og
direktionen definerer, hvad der er behov for”

“Der ligger et kvantespring i at komme fra driftsskonom til
virksomhedsrddgiver”

“De grgnne kunder er komplicerede og hér er processen ofte ukonkret,
fordi vi skal arbejde pd en anden mde. Vores organisation er ikke
gearet til det”

"Hvordan fér vi huset til at performe i den rigtige retning?”

"Vores kultur kan fore til en politisering af den mdde, rddgivere optraeder p4.
Det er problematisk, ndr vi arbejder med kommerciel rddgivning”

"Hvem skal eje relationen til kunden? Ridgiveren saelger sig selv som
specialist og agerer som generalist.”

© Hildebrandt & Brandi 18



Er vi klar som radgivningshus?

SNV “Det er meget ledelsesmaessig tilbageholdenhed. Vi skal arbejde p§ at
ledelse forklare til vores kollegaer at: Vi laver alts§ det her virksomhedsrddgivning”

"Vi skal synliggare vores rddgivning. Lige nu fremstar vi som amatarer.
Vi kommer ikke ud over rampen med vores rddgivning”.

Go-2-market

"Vi er udfordret p§ den made, vi organiserer os. Hvordan organiserer vi
SERIE  0s til succes?”

Kultur ”Kan vi rumme bdde rddgiverkulturen, salgskulturen, gskonomikulturen
og fag-faglighedskulturen?”

"Vores bestyrelse fokuserer pd: 1. Politik., 2. Forening, 3. Bundlinjen og 4.
Udvikling/Forretningsudvikling”

Bestyrelse

© Hildebrandt & Brandi 19



Er vi klar som branche?

e "Mange af branchens spillere fungerer nasten som offentlige kontorer. De
kultur forventer at landmanden selv dukker op”

"Vi skal som branche passe pd ikke at lave rddgivning til den laveste
feellesnaevner”

"/Endrer vi ikke branchens kultur, kan vi ikke fastholde vores rddgivning til
dem”

Branches "Vi har som branche aldrig for alvor fdet de bolde i spil, som rykker for
positionering de gronne kunder. Radgivningstjenesten har ikke et renommé, som gor
at vi kan det”

Vi lugter for meget af landbrug. Deloitte og de andre lugter mere af
forretning”

“@velsen bestdr i at positionere hele rddgivningsbranchen i forhold til de
private. Vi skal kunne tage konkurrencen op med disse i fremtiden”

© Hildebrandt & Brandi
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Potentialet er enormt

©
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Hvad kan vi gore?

Perspektiv Vigtigste udfordringer/”pains”

Emner at adressere
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Udviklingsspgrgsmal

» 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

Radgiveren

« Rollen som radgiver
» 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?

« 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

Ledelse

* 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?

« Vi er kun gearet til det bagudrettede

. « Kunden ser ikke hvad vi kan/ggr

Radgiver- « Vi lykkes ikke med tvaerfaglig radgivning
huset - 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 raddgivning?
* Hvordan organiserer vi 0s? I hvilke enheder?

* Hvordan rummer vi stigende mangfoldighed?

» Hvordan professionaliserer vi bestyrelsesarbejdet?

« Foreningskultur frem for forretningskultur
 De professionelle vaelger ikke os

Branchen

« Branches kultur
« Branches position

« Hvad skal tegne kulturen i branchen om 10 ar?
« Hvordan (re)positionerer vi hele branchen?

© Hildebrandt & Brandi
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Hvorfor er det sa sveert?

HAGBARD AF DIK BROWNE
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“Without changing our patterns of thought
we will not be able to solve the problems
we created with our current patterns of
thought”.

Professor Albert Einstein

© Hildebrandt & Brandi 24



De svaere beslutninger

Journalist:

"Er der ingen lette beslutninger som prassident?”

John F. Kennedy:

"Nej, de er truffet, nar de kommer til mig!”

© Hildebrandt & Brandi
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Hildebrandt & Brandi

Anders Madsen Pedersen
amp@hildebrandtbrandi.com
www.hildebrandtbrandi.com

+45 5148 3470





