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VARDITILVAKST

Highlights fra behovsanalysen



Fra lead user interviews om
VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Virksomhedslandbrug

Virksomhedslandbrug og kundetyper

Veerditilvaekst

- Merveerdi

"Entreprengr og landmand’
'Merveerdi pa afsaetning’
Bygger egen salgskanal

Fokus: 'Hgj DB og kvalitet’ 'Direktgr og landmand’

M u |t| 'b Fu g 'Portefglje af aktiviteter
-Portefglje Fokus: ’ Afkast af kapital’

Bulk
-Stordrift

7z

'Stor landmand’
'Mere af det samme’
Fokus: ’Omkostninger & stordrift*
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Arketypen
bestemmer
behovet!

Specifikke
radgivningsbehov

Radgiver adfeerd

Personale-ledelse og
rekruttering

Risikoledelse

Kundeansvarlig
radgiver

Forretningsudvikling
Generationsskifte
Farmsekreteer
Udlandsetablering

Selskabsradgivning
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Type 1: Bulk

’Stor landmand’
’Mere af det samme’

Fokus:
’Omkostninger &
stordrift*
(Bruger)

Type 2: Multlbrug
‘Direkter og landmand’
‘Portefolje af aktiviteter
Fokus: ’ Afkast af
kapital’

(Bruger)

Fra lead user interviews om
Virksomhedslandbrug

Type 3: Veerditilveekst
’Entreprengr og landmand’
'Mervaerdi pa afsaetning’
Bygger egen salgskanal
Fokus: 'Hej DB og kvalitet’
(Bruger)

Non-user
(Ikke-bruger)

(+)
(+)
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Virksomhedsradgivning

Veerditilveekst — fokus pa forretningsudvikling

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
el ¢ams)

Kundens oplevelse med DLBR p.t.: Kundens inspiration til forretningsudvikling p.t.:
- God branchefokus - Netveerk

- Gode til serviceydelser - Gardrad/bestyrelser

- Gode til status delen og skat - ERFA-grupper

- Gode til driftsgkonomi - First movers

5 | 14. december 2012



Fra lead user niveau om
veerditilveekst
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Veerdi tilveeksterens behov

Behovene kan struktureres i nedenstaende omrader:

Produktionsoptimering

Marketing og salg
Produktudvikling

Distribution

Netvaerk, radgivere og bestyrelser
Business case og forretningsplan

o 0k Wb E

6 |
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Veerdi tilveeksterens behov
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Veerdi tilveeksterens behov
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Veerdi filvaeksterens behov
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Vaerdgi tilvaeksterens behov

10 |
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Veerdi filvaeksterens behov

11 |
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Veerdi tilveeksterens behov

12 |



Opsamling
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Veerditilvaekstere har ikke selv fokus pa

Nicheproduktets kvalitet har en hgjere markedsveerdi
Markedskraefter — muligheder og udfordringer

Markedsorienteret produktudvikling

Salg

Markedsfaring

Pa forhand helt at vide hvad de vil saelge/hvad de tilbyder

Hvilke produkter der saelger/giver overskud og hvilke der ikke gar
Pa forhand at udarbejde business case og forretningsplan

13 |
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Veerditilvaekst
Udfordring — fra first mover til hele markedet

/

34 % 34 %

Dette gap er

en stor udfordring The slow majority

First movers
Early custome&<

0)
25% [13,5% 16 %

| / ! T
First movers
Looking for news

The willing majority The sleeping customer

Tallene stammer fra en IBM analyse
14 om implementering af nye produkter
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DLBR Virksomheden

Hvilket fokus har DLBR virksomheden pa veerditilvaekstere i
dag og hvordan skal det veere pa sigt?

Hvilke forventninger har DLBR Virksomheden til projektet i
at understgtte DLBR virksomhedens udvikling pa omradet?
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PROJEKT VARDITILVAKST

Overblik pa indhold og indsatsomrader



Projekt Merveerditilveekst

Kunder Netvaerk

VISION

Produkter & Ydelser - At opna en hgjere veerdi
ved primaerproduktionen

Organisering

- At opna en hgjere veerdi for
virksomhedens produkter

Effektsikring Kompetencer

Veerktajer
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Definition og systematik
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-F Zy
Or gt bry, O'Ze{, Cgt’/Vae kst

Landbrugets traeedemalle " e
n:

Landbruget har det problem, at fadevareefterspgrgslens indkomstelasticitet er lav.

Det betyder, at stigende velstand kun i beskedent omfang farer til et gget fagdevareforbrug.
Derfor falder fgdevarernes andel af de samlede forbrugsudgifter i de rige lande.

Nar produktiviteten i landbruget samtidig stiger steerkt, vil der vaere en tendens til, at
udbuddet af landbrugsvarer vokser hurtigere end efterspargslen.

Det vil pa leengere sigt give faldende priser pa landbrugsprodukter (i forhold til det
generelle prisniveau) og en tendens til lavere aflanning af arbejdskraft og lavere
kapitalafkast end i resten af gkonomien.

Forlgbet er blevet kaldt landbrugets treedemgalle: Ny teknologi @ger produktiviteten i
landbruget, dette far priserne til at falde til et lavere niveau end i udgangssituationen,
indtjeningen i landbruget forringes, forringet rentabilitet @ger bestraebelserne pa at skabe
nye produktivitetsforggelser, og treedemgllen kagrer endnu en omgang. Den enkelte
producent kan ikke bremse processen, men er tvunget til at effektivisere som
konkurrenterne for at klare sig gkonomisk. For samfundet som helhed har effektiviseringen
af landbruget ydet et vaesentligt bidrag til den gkonomiske veekst og stigningen i
levestandarden.
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Veerditilveekst
Definition version 1.0
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Veerditilveekst — definition version 1.0

Veerditilveekst — helt generelt for primaerproducenten:

> At opna en hgjere veerdi ved primeaerproduktion
- | forhold til de ressourcer der er i virksomheden
- i forhold til den veerdi der ellers opnas i markedet for en
tilsvarende virksomhed

> At opna en hgjere veerdi for virksomhedens produkter
- i forhold til den veerdi virksomheden opnar i markedet i dag
- i forhold til at levere mere veerdi end i den uforarbejdede ravare
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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

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
22 |

Differentieret pris
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Graden af veerditilveekst

Fase Ravare Ravare med Fodevare Service Oplevelse
veerdisaet

Traditionelt landbrug Drift/veekst

@kologisk landbrug Drift/veekst XXX
Tange Frilandsgartneri  Drift/veekst X X XXX XXX X
Fru Mgller Drift/veekst X XXX XXX XXX XXX
Yding Grgnt Drift/veekst X X XXX
De fem garde Drift/veekst XX XXX XXX X
Arstiderne Drift/veekst X XXX X XXX
Egeskov Drift/veekst X X X XX XXX
Rokkedal Kylling Drift/veekst XX XXX XXX XXX X
Vildmosekartofler Drift/veekst X XXX XXX
Skeertoftmglle Drift/veekst X XXX XXX XXX XXX
Gyldensteen Gods Drift/veekst X XXX XXX

23 | Antal krydser = graden af fokus
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Veerditilveekst
Systematik
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Lasningsfase

. Udvjp:
Virksomhedens 95911
e 1
starrelse

Fase 1

N\
I
A Ide fase
N VA
©
0 &
.\(\\\(\
O
O
7N
.. [
N VA
Udviklingsgruppe
Fase 4
N
Fase 4
Drifts fase
VA
: :
7 R N Fase 3
ase 4 PR rocc ' Implementerings fase '
B2 < p g Virksomhedens
"~ Kompleksitet
— >
Cirkel 1 - Eks. Cirkel 2 - Eks. Cirkel 3 - Eks. Cirkel 4 - Eks.
Lille virksomhed Lidt starre virksomhed Starre virksomhed Stor virksomhed
Lav kompleksitet Lidt hgjere kompleksitet Hgjere kompleksitet Haj kompleksistet
Gardbutik Egen produktion Egen produktion + tilkgb Egeskov

25 J]ohannesminde Stenalt Gods Yding Grant Gram Slot



lde opleeg

Fase 2 Fase 3
Lasning lgangsaettelse
Strategi Implementering
Forretningsplan KOI\TaTerggg?ﬁ]réng
Prototype :
Planleegning Opfalgning
Risikoanalyse
Markedsanalyse

Fundraising

Fase 1

lde fasen

Ide generering
Ide kvalificering / Ide screening
Strategisk analyse
Markedsvurdering
Forretningspotentiale
Forretningsmodel
Omkostningsvurdering
Finansiering / Fundraising
Ide prioritering

Fase 4

Drift

Forretningskoncept
Kunderelationer
Virksomhedsdrift

Organisation
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VARDITILVAKST

Marked og segmenter



Fra lead user niveau om
veerditilveekst
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Segmentering af veerditilveekstere

Kundesegment 1
Sma og mellemstore landbrug med lille gardbutik

Kundesegment 2
Sma og mellemstore landbrug i vaekst

Kundesegment 3
Store landbrug med nicheproduktion

Kundesegment 4
Store landbrugsenheder med kombineret landbrug og gartneri

28 |
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Kundesegment 1 - Sma og mellemstore landbrug med gardbutik

Udfordringer:

Manglende forretningsfokus

Lille salgs volumen og meget specifik pa en-fa produkter
Produktet saelges ofte som ravare

Ofte placeret (langt) ude pa landet

Styrker:

Hjertet er med i produktet — god til story telling nar kunden star der

Svagheder:

29

Mangler tro og lyst til at komme fra "bod ved vejen” til rigtig forretning

Mere startet som en hobby af eegtefeellen end som en forretning

Tror produktet seelger sig selv

Produktets kvalitet er mere producentens hjerteblod end "value for money” for kunden



Fra lead user niveau om
veerditilveekst

VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Kundesegment 2 - Sma 0g mellemstore landbrug | vaekst

Udfordringer:
Grundleeggende drifts og optimerings fokus
Haje produktionsomkostninger pa nicheprodukt
Skarpt produktfokus — modsat markedsfokus
Den pressede bundlinje fremmer ikke brug af de ngdvendige/dyre radgivere
Lille salgs volumen
Lavt deekningsbidrag

Styrker:
Stort engagement — god til story telling - nar kunden star overfor
Steerkt kvalitets indsigt og produktkendskab

Svagheder:
Udnytter ikke at nicheproduktets ofte har en hgjere markedsveerdi
Udnytter ikke mulighederne i markedsorienteret produktudvikling
Presset bundlinje
Tror produktet seelger sig selv
Vil ikke investere i salg og markedsfaring
30 Finansiering af forretningsudvikling
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Kundesegment 3: Store landbrug med nicheproduktion

Udfordringer:

Forlade landbrugets treedemglle med standardiserede bulk produkter
Arbejde med hgjkvalitetsprodukter og herved skabe indtjening pa sigt

Styrker
Fokus pa forretningsudvikling
Har ressourcerne og rammerne Megez
Stort engagement /dez‘z‘e SVigy,

Svagheder:
Taenker grundlaeggende i stordrifts fordele
Markedskendskab
Kundefokus
Salg og markedsfaring

Falder ofte tilbage til den kendte bulk produktion
31 |
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Kundesegment 4. Gartnerier og starre veerdi tilveekstere

Udfordringer:
Grundleeggende drifts og optimerings fokus
Den enkelte vil ikke laegge sit produkt ind under et feelles brand

Styrker:
Stort salgsvolumen
Labende optimering af produktionen
Styr pa gkonomistyring og rapporteringssystemer
Detaljerede investeringsanalyser fgr igangsaettelse
Produktudvikling
Rad til de bedste faglige radgivere
Rad til de mest kompetente medarbejdere

Svagheder:
Dyr distribution
Nicheproduktets kvalitet har en hgjere markedsvaerdi end den der opnas
Markedsorienteret produktudvikling

Salg og markedsfaring
32 |
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Forretningsmodeller
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—orretningsmodel 1
Klassiske basisproduktion af
Kvalitetsravarer

Bulk produktion (ingen individualisering)
Styr pa ravare og forarbejdningsled
Leveringsret (pligt)

Landmaend organiserer sig klassisk |
andelsselskaber pr. tradition, men der findes
ogsa A/S.

35 | 14. december 2012
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Forretningsmodel 1
Klassisk basisproduktion af kvalitets

ravarer
5893 maelkeproducenter

7213 smagrise og slagtesvineproducenter
18543 kornproducenter (foder)

3215 diverse (kartofler, Pels, Fjerkrae,
kalkuner,

Bruttoomseetning ab gard ca. 73 mia

VIGTIGT: | et globalt perspektiv er Dansk
landbrug kun merveerdiproduktion??

36 | 14. december 2012
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Forretningsmodel 2
- kontraktproduktion opnéa hgjere vaerdi p& RAVAREN

Landmaend s@ger at opna mervaerdi gennem
kontraktproduktioner/koncepter

Produktionskrav (uk-produktion)
Kvalitetskrav (mgllehvede, havregryn, spirepct.)

LeveringsPLIGT
Ofte delmaengde af omsaetningen (frg)
Hele produktionen (Laerkevang, gkologisk)

Jo faerre bulkhusdyr jo mere kontrakt-
produktion
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Forretningsmodel 2
Kontraktproduktion

(4,3 mia) Dkologiske meelkeproducenter
(1,3 mia) Leerkevang m.fl

(12 mia) Uk grise m.fl

Konsumkorn (2,3 mia)

~rggrees, havefrg (2,3 mia)

-jerkree (1,2 mia)

Bruttoomseetning ab gard ca. 24 mia

38 | 14. december 2012
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Forretningsmodel 3
Specialproduktion

Egen kontrol med ravarer, produktion og
salg til B2B og /eller detall

Her bygges merveerdi pa produkterne —
forsgger at skabe brands

39 | 14. december 2012
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Forretningsmodel 4
Direkte salg

Ravarer, produktion og salg til consumer

Salg via fysisk sted eller distribution til
forbrugere

Det er virksomheden ikke produktet
forbrugerne binder sig til.

40 | 14. december 2012
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VARDITILVAKST
Forretningsgrundlag for DLBR
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Direkte afseetning og specialproduktion

Virksomhedsdatabasen — kob.dk

Heraf 973* virksomheder med direkte salg og
specialproducenter med samme adresse som et

14. decedber 2012

af de 46.934 landbrug
* Udbygges senere

Antal ekcl.

Kilde gentagelser
Fremstillingsvirksomhed 131
Engrovirksomhed 133
Detailvirksomhed 67
Neeringsbrev 452
Fodevarestyrelsen 134
DIV. 56

| alt 973

Kilde: kob.dk



43

VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Geografisk fordeling af veerditilveeksterne

Veerditilvaekster opdelt efter landsdelene

Kgbenhavn by 8
Kgbenhavns omegn 10
Nordsjeelland 113
Bornholm 13
@stsjeelland 32
Vest- og Sydsjeelland 186
Fyn 119
Sydjylland 124
Dstjylland 135
Vestjylland 97
Nordjylland 136
| alt 973

Kilde: kob.dk
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44

DLBR — andel

- information fra dkonomidatabasen (JDB)

Ud af de 973 veerditilveekster er der 134 af
disse | @konomidatabasen. Hvilket er 13,8 %

Ud af de 31.392 landbrug som gruppen er
vejet op til indgar 7.792 landbrug i @DB.
Hvilket er 24,8 %

Der er saledes spaendende at undersgge om
denne kundegruppe i stor udstraekning
fraveelger @90 regnskabssystemet.
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Regnskabsanalyse — Resultat

- information fra @dkonomidatabasen (JDB)

R kabsanalyse ranchetal serditilveekster .

consrensanay pranchetal | verdiivsker Konklusioner

Antal 7.792 134

Antal vejet 31.392 0 =

Landbrugsareal, ha 86 112 Flere hektar 26 ha

Dyreenheder 74 81 ) 1

Beregnet antal normtimer 2.525 3.461 15 /0 hﬂjre erttOUdbytte pr' ha

0 .

Bruttoudbytte ialt 2.312.933 3.531.025 19/0 hﬂjre DB pr' ha

Stykor_nkost_ningerialt -958.291 -1.347.992 31% hﬂjre kapaCItetsomKOStnmger
Deekningsbidrag 1.354.642 2.183.033 Samme reSUItat a.f prim%r drlft
KAPACITETSOMKOSTNINGER | ALT -969.891 -1.683.643 . . . . . _ .
RESULTAT AF PRIM/R DRIFT 384.751 499.390 Hajre finansieringsomkostninger => hgjre
Afkoblet EU-stgtte 220.061 278.391 g%lds pCt => mange akt|Ver
Finansomkostninger ialt, landbrug -470.306 -688.374 DriftsreSUItat 1/2 sa QOd

Drif I .649 89.407 . . .

A = Egenkapital pr ejendom 300.000 hgjre
Aktiver i alt 18.873.279 23.154.933 . . .

Hgjre lgnningsevne => 4% aflgnning af

Egenkapital 5.872.257 6.081.401 Store aktiver

Daekningsgrad (DB i forhold til bruttoudbytte) 9,562 9,28 . :

Forrentning i procent 15 18 HQJ re afkaStnlngSgrad

Geeld t 52,3 60,1 - . .
Lonningsevne, ki mormtims 16 50 Soliditetsgrad mindre => stor aktivmasse
Afkastningsgrad_landbrug 2,45 g =il .

Soliditetsgrad 35,6 29,9 Mere gkologi

Brugers alder 50 51

@kologisk produktion (%) 6 16

45 |
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VARDITILVAKST

Radgiverkompetencer
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Livscyklus faser for Veerditilveekster og fokus

Fase 1 — lde fase — kvalificerings fokus
Fase 2 — L@snings fase — udviklings fokus

Fase 3 — lgangseaettelses fase — optimerings fokus

Fase 4 — Drifts fase — vakst fokus
Starre volumen, flere produkter og behov for ledelse

Fase 5 — Afsaetnings fase — Mersalg og eksport fokus

47 |
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Skabe veerdi Veerditilbud Levere veerdi
YDELSER

KUNDER

Kunde
segmenter

Nagleaktiviteter Kunde

relationer

Ressourcer og
Kerne
kompetencer

Produkter og
ydelser

Distributions
kanaler

Netvaerk og
Partnere

Omkostnings struktur Betalingsstremme

Profitzonen




Ide opleeg

‘ VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Virksomhedens performance

Kunderelationer Virksomhedsdrift

Organisation

Strategi og mal Forretningskoncept

Risikoanalyse Ledelse og
management

Virksomhedens Betalingsstramme Betalingsstramme
udviklingsfokus status fremadrettet
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| SCREENING AF VIRKSOMHEDEN - KOMPLEKSITET

Kundefoerhold

Antal kunder
Antal kundesegmenter
Kunderelationer

Kundefokus

Leverandgrforhold
Antal leverandgrer

Leverandgrtyper

Kvalitetssikring

Vwksemhedsfarheld
Antal ansatte
- Forarbejdningsgrad

Markedet

Lokalt :
Regionalt - Styringsbehov
Kvalitetssikring
Danmark Forretningsmodellen
Skandinavien g e ————
Europa .
P Produktportefalje

Globalt
Antal produkter

- Graden af foraedling
Veerdikurven
Bostonmatricen

Serviceportefalje
Antal tilknyttede services
Distributionssystem

50 |
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Veerditilvaekster

- Hvor kan DLBR byde ind med
radgivning og sparring?
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Hvor kan DLBR byde ind med radgivning og sparring

Bestyrelser med forngdne kompetencer
Specialistviden pa fegdevarer
Produktudvikling
Distribution
Fodevaresikkerhed/kontrol
Facilitere netveerk med andre nicheproducenter
Processen fra ”ide til forretning”
Business case
Forretningsplan
Strateqi
Bulk strateqi
Differentieringsstrategi
Veerdikeeden
Diversifikations strategi
@konomistyring
Optimering af produktionen
Salg og markedsfaring
52 | Ogsa i lokalomradet
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Barrierer for DLBR i at radgive veerdi tilveeksteren

Primaert fokus pa optimering og produktet

- sveert at tale om salg, markedsfaring og produktudvikling
Producenten mener produktet saelger sig selv
- sveert at fa producenten til at ga fra produkt mod kundefokus

Radgiveren vurderes pa baggrund af deres fag-faglige viden og viden
om virksomheden

- sveert at matche ejerens dybe viden
Foretreekker netvaerk med landmeaend og forretningsfolk

- modsat radgivere generelt
Begraensede midler til radgivning — begraenset bundlinje

- konkrete resultater via relativ billig radgivning
Radgivning pa lgsning af meget praktiske opgaver

T |forhandling med detailkeede o.lign.



