
 

 

 

 

 

 

 

 

31. oktober 2012 

Værditilvækst – merindtjening på råvarerne 

Workshop II – 8. november 2012 på Fru Møllers Mølleri / Videncentret 

Vi ser frem til den anden workshop om værditilvækst, hvor DLBR-virksomhederne og Vi-

dencentret bl.a. skal diskutere erfaringerne fra de gennemførte rådgivningsforløb, lokalt 

markedspotentiale, business case og kompetencekrav. Vi starter på Fru Møllers Mølleri, 

Fru Møllers Mølleri 

Bjeragerhougaard  

Bjeragervej 35  

8300 Odder, 

hvor vi får gennemgået forretningskonceptet. Herefter kører vi til VFL, hvor workshoppen 

afvikles. Der forestår en spændende, men også udfordrende dag, hvor mange temaer 

kommer i spil. 

 

Formål 

Formålet med dagen er bl.a. følgende: 

 Besøg på værditilvækstvirksomhed 

 Erfaringer med rådgivningsforløb: Barrierer, udfordringer, konkurrenter, business 

case, rådgivningstemaer  

 Metoder til kortlægning af markedspotentialet for rådgivning regionalt 

 Business case for DLBR-virksomheden 

 Kompetencer i DLBR målrettet værditilvækstere og rådgivningsydelser til målgrup-

pen 

 Orientering om forventninger til aktiviteter i 2013 

 

Målgruppe 

Målgruppen er en eller to medarbejdere fra hver af de deltagende DLBR-virksomheder 

samt projektgruppen på Videncentret. 

 

Forberedelse 

Vi vil bede hver DLBR-virksomhed om at forberede et indlæg af ca. 10 minutters varighed 

med erfaringer med de gennemførte rådgivningsforløb. 

Venlig hilsen 

 

Torben Ulf Larsen 

Projektleder 

Økonomi & Virksomhedsledelse 

AgriNord 

LRØ 

JLBR 

HFLC 

Projektgruppen for Værditilvækst 
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Program 
 
 
 

09.00 Velkomst og præsentation af Fru Møllers Mølleri – se mere her: 

http://www.frumollersmolleri.dk/ 

v/ Torben Ulf Larsen og Bodil Møller, Fru Møllers Mølleri  

  

 Præsentation af DLBR-virksomhedernes erfaringer med rådgivningsforløbet 

v/ DLBR-virksomhederne 

 

Læringspunkter fra rådgivningsforløbene: 

 Hvilke rådgivningstemaer er vigtige? 

 Hvor er barrierene for opstart som værditilvækster? 

 Hvilke udfordringer er der i forbindelse med rådgivningen? 

  

12.00 – 12.45 Frokost 

 

 Hvilke kompetencer skal vi have i DLBR for at kunne rådgive værditilvækstere? 

 Hvilke yderligere ydelser kan vi tilbyde kunden i de forskellige faser? 

 Kerne- og udviklingskompetencer 

 Business case for landmanden 

 v/ Alle 

 

DLBR-aktiviteter 

 Lokalt markedspotentiale i rådgivning af værditilvækstere 

 Intern organisering 

 Business case for DLBR-virksomheden 

v/ Alle 
 

 

 

 

 

 

 

 

15.45 – 16.00 

 

Projektet i 2013 

 Fra udvikling til demonstration 

 VFL og DLBR-virksomhedernes roller 

 Samarbejde 

v/ Alle 

 

Evaluering og tak for i dag 

v/ Projektleder Torben Ulf Larsen, Økonomi & Virksomhedsledelse 

 

 
  

http://www.frumollersmolleri.dk/
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Deltagerliste 

Henrik Rasmussen, AgriNord 

 

Kristian Goul, Heden & Fjorden 

 

Søren Hansen, Heden & Fjorden 

 

Erik Andersen, Jysk Landbrugsrådgivning 

 

Henning Sørensen, Jysk Landbrugsrådgivning 

 

Kim Ladekjær, LRØ 

 

Annette Pihl Pedersen, LRØ 

 

Bo Overgaard. Videncentret 

 

Gustaf Bock, Videncentret 

 

Ivan Damgaard, Videncentret 

 

William S. Andersen, Videncentret 

 

Torben Ulf Larsen, Videncentret 

 

Lene Sørig, Videncentret 
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Indspil til Workshop II 

Værditilvækster 

Hvilke kompetencer skal der til at rådgive 

virksomheder/ejere i de forskellige stadier? 
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3. Vækst 

I vækstfasen koncentreres kræfterne om at sælge, 

producere og distribuere. 
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Fasebeskrivelser 

1. Idé og udvikling 

På dette stadium er opmærksomheden rettet mod 

opfindelse og udvikling af et nyt produkt eller en ny 

service. Alternativt udvikler man ny produktionsteknologi, 

produktionsmetoder eller metode for service og 

kundebetjening, alt afhængig af på hvilket grundlag 

virksomheden bygger sin konkurrence og eksistens. 

 

2. Kommercialisering 

I denne fase er produktet eller metoden udviklet og 

virksomhedens potentielle marked og kunder er 

identificeret. Nu er virksomhedens fokus koncentreret 

omkring kommercialiseringen af produktet eller ydelsen. 

Det betyder, at det nye produkt eller den nye metode skal 

udvikles fra prototypestadiet til markedsstadiet. Et af 

problemerne her vil typisk være om produktet virker som 

forventet. 

. 

4. Stabilitet 

I denne fase handler det om at udvikle nye generationer 

af produktet eller nye services. Det handler også om at få 

virksomheden ind på nye markeder. 

 

5. Afvikling 

Mange virksomheder kommer ind i en fase, hvor 

ejeren koncentrerer sig mere om sit kommende otium 

end om virksomheden. Der bliver ikke længere taget nye 

initiativer til udvikling af produkter, markeder, nye 

kundekontakter, osv.  
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Kunderne behov i fasemodellen 
- Hvad siger jeres erfaring? 

Hvilke opgaver søger kunderne rådgivning omkring i de forskellige 

faser? 

1.   

2.   

3.   

4.   

5.   

Grad af 

faglighed 

Grad af proces-  

& relationsstøtte 

• Konsulenten  

  leverer opgaven/  

  udfører arbejdet 

• Faglige input 

• Konkrete ydelser 

• Analyse, diagnose,  

  løsning, resultat 

• Faglige input 

• Konkrete tiltag 

• Coaching 

• ”Sælgende” 

• Udbytte-  

  fokuserende 

• Opfølgning 

• Analyse, diagnose,  

  procesløsning,  

  resultat 

• Procesledelse 

• Opfølgning 

• Coaching 

• Relationsfokus 

• Inspiration 

• Nye muligheder 

• Andres erfa 

• Udviklingsprojekter 

• Forsøg 

KS1 

KS2 KS3 

KS4 

Situationsbestemt rådgivning 
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VIRKSOMHEDSRÅDGIVNING 
FRA DIN IDE TIL DIN VIRKSOMHED 
 

1. Ide fasen 
Ide generering 

Ide kvalificering / Ide screening 

Strategisk analyse 

Markedsvurdering 

Forretningspotentiale 

Forretningsmodel 

Omkostningsvurdering 

Finansiering / Fundraising 

Ide prioritering 

2. Løsning 
Strategi 

Forretningsplan 

Prototype 

Planlægning 

Risikoanalyse 

Markedsanalyse 

Fundraising 

3. Igangsættelse 
Implementering 

Kommercialisering 

Markedsføring 

Opfølgning 

4. Drift 
Forretningskoncept 

Kunderelationer 

Virksomhedsdrift 

Organisation 

http://www.infinitelearning.dk/wp-content/uploads/Kurser_udvikling5.jpg


16. november 2012 

5 

9...| 

Virksomhedens 

Kompleksitet 

Virksomhedens 

størrelse 

Fase 1 

Fase 2 

Fase 3 

Fase 4 

Fase 1 

Fase 2 

Fase 3 

Fase 4 

Fase 1 

Fase 2 

Fase 3 

Fase 4 

Fase 1 

Fase 2 

Fase 3 

Fase 4 

Cirkel 2 - Eks.  

Lidt større virksomhed 

Lidt højere kompleksitet 

Egen produktion 

Stenalt Gods 

Cirkel 1 - Eks.  

Lille virksomhed 

Lav kompleksitet 

Gårdbutik 

Johannesminde 

Cirkel 3 - Eks. 

Større virksomhed 

Højere kompleksitet 

Egen produktion + tilkøb 

Yding Grønt 

Cirkel 4 - Eks.  
Stor virksomhed 

Høj kompleksitet 

Egeskov 

Gram Slot 

Fase 2 

Løsningsfase 

Fase 1 

Ide fase 

Fase 3 

Aktiverings fase 

Fase 4 

Drifts fase 

Udviklingsgruppe 

Fase 4 

16. november 2012 11...| 

Ide fasen – DLBR ydelser 
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Ide beskrivelse  

Kort beskrivelse af forretnings ideen 

 

1. Udfordring, idé til nyt produkt eller service, eller noget der 

fanger din opmærksomhed 

 

2. Relevans for dit job eller eksisterende virksomhed 

 

3. Spørgsmål og andre spørgsmål, der skal undersøges 
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Ide kvalificering - proces 

Til (kunden) 

Hvem (har det pågældende behov/problem)  

Min ide (beskriv dit produkt eller din løsning) 

Værdi for kunden (forklar det nye værdiskabende i ideen) 

Modsat nuværende løsning (med reference til konkurrenter) 

Mit produkt/min løsning (beskriv de vigtigste hovedelementer 

i den konkurrencemæssige fordel i dit produkt/din løsning) 
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YDELSER KUNDER INFRASTRUKTUR 

Produkter og 

ydelser 

Kunde 

segmenter 

Ressourcer og 

Kerne 

kompetencer 

Netværk og 

Partnere 

Nøgleaktiviteter 

Distributions 

kanaler 

Kunde  

relationer 

Skabe værdi Levere værdi  Værditilbud 

VÆRDI FANGST 

Forretningsgrundlag 

Profitzonen 

YDELSER KUNDER INFRASTRUKTUR 

Omkostnings struktur Betalingsstrømme 

Produkter og 

ydelser 

Kunde 

segmenter 

Ressourcer og 

Kerne 

kompetencer 

Netværk og 

Partnere 

Nøgleaktiviteter 

Distributions 

kanaler 

Kunde  

relationer 

Skabe værdi Levere værdi  Værditilbud 

VÆRDI FANGST 

Forretningsmodel 
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Strategisk analyse 

Eksternt 

Internt 

Vision, 

Mission, 

Værdier 

og   

mål 

Strategiske  

muligheder 

A 

B 

C 

Strategi 

valg 

Strategi  

Implementer- 

ing 

Strategi analyse Strategi udvikling Strategi  

implementering 

Strategisk hensigt 

Vision 
Hvor vil vi hen? 

Hvilken markedsposition ønsker vi at have? 

Hvilken type af virksomhed vil vi være? 

 

Mission 
Vores nuværende virksomhed? 

Hvor er vi lige nu? 

Hvad er det vi producerer/leverer i dag 

 

Værdier 
Hvilke værdier arbejder vi med internt og eksternt 
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Ekstern analyse 

Marked  

Drivere PEST-EL 

Graden af turbolens 
Kunde 

analyse 

Konkurrent 

analyse 
Livs kurven 

5-forces 

Intern analyse - Værdikæden 

Virksomhedens infra struktur 

Indkøb 

HR management 

Teknologi 

Ingående 

logistik 
Operationer 

Udgående 

logistik 

Marketing 

og salg 
Service 

M.Porter: Competitive advantage (1985) Primære aktiviteter 

Support aktiviteter 



16. november 2012 

10 

16. november 2012 20...| 

VIRKSOMHEDSANALYSE 
Styrker at bygge på 

1.  

Svagheder at adressere 

Muligheder at kapitalisere 

1 

Trusler at minimere  

1.  

Sikre usikkerheder 

1.  

Vigtige forandringer 

1.  

Bastioner at forsvare 

1.  

Områder at aflære 

1 

 

 

Top 3 udfordringer 

1.  

Top 3 potentialer 

1.  

Løsnings fasen 
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Strategisk analyse 

Eksternt 

Internt 

Vision, 

mission 

og   

mål 

Strategiske  

muligheder 

A 

B 

C 

Strategi 

valg 

Strategi  

Implementer- 

ing 

Strategi analyse Strategi udvikling Strategi  

implementering 

Bedriftens 5 års plan 
 
Hver produktionsgren skal være international  

konkurrencedygtig på udbytte og omkostninger.  

Formålet er at bedriften til alle tider er salgbar. 

I den strategiske udvikling er arbejdsglæde og  

økonomisk råderum vigtige værdier. 

Entreprenørvirksomhed 

Omsætning ca. xx kr. 

Mælkeproduktion 

Brutto udbytte ca. xx kr. 

Dynamisk strategi 
- Oversigtskort over bedriften 

Biogasanlæg 

Omsætning ca. xx kr. 

Markbrug 

Brutto udbytte ca. xx kr. 

750 ha 

JB 1 til JB 3 

Kan vande ca. 80% 

370 ha græs 

40 ha majs 

100 ha fremavls korn 

80 ha havre 

160 ha grønkorn 

450 malkekøer 

4 mio. kg mælk årligt 

2 separations afsnit 

40 pladser i en indvendig 

Delaval karussel 

Samt 3.500.000 KW varme 

Der produceres ca.  

2.740.000 KW el 

Salg af gylletanke 

Omsætning ca. xx kr. 

Vindmøller 

Omsætning ca. xx kr. 

Svin 

Brutto udbytte ca. xx kr. 

Årligt produceres 

2.500.000 KW/T 

Blå SPF 

Indkøb ved 30 kg 

Produceres 

7.000 slagtesvin 

2 stk. 600 KW vindmøller 

Autoriseret kloakmester 

Forhandler af AgriTank 

1 stk. vindmølle i Tyskland 
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Forretningsplan 

1.  Vision, Mission og Værdier 

2.  Baggrunds information 

3.  Personlige ressourcer og mål 

4.  Produkter og ydelser 

5.  Markedet 

6.  Salg og markedsføringsplan 

7.  Ledelse og management 

8.  Organissering 

9.  Udvikling af virksomheden 

10.  Budgetter 

11.  Kapitalbehov  

12.  Kapitalfremskaffelse 

13.  Andet 

 

 

 

R 

1. Produktion 1 

2. Pris 

4. Menneskelige 

5. Finans 

3. Omverden 

Kontrakt 
x mill. KW vindmølle 
Kan svinge 20-25% 

Testamente 
Og ægtepagt 

Førtidspension 
OK 

Valuta 
Kun EURO lukket af 
xx mill. Sch. Franc 
Udækket i  
Opformering 

Rente 
F1 lange  
1%+ bliver xx 

 

Kornpris 
xx% korn selvforsyning 
Kort tids risiko 
Soya xx t på kontrakt 

Miljø 
Vandplanen koster 
xx kr. 
Nedgang i husdyrpro- 
duktion 
minus 1000 D.E. 

Forpagtning 
 

1. Produktion 2 

Bedriften kort: 

- xx årssøer 

- Opfedning af slagtesvin 

 på 2 lokaliteter 

- Lejet xx slagtesvin 

- Lejet halvpart i 

 opformering 

med xx  søer 

- Slagtesvin xx i 

 opformering 

- Skov xx ha 

- Mølle (3 søskende) 

- Ukraine xx søer og 

 xx ha 

- Bioenergi 

 

Risiko worst case 

Rød  xx 

Gul  xx 

Grøn  xx 

I alt  xx 

 

Finansiel 

Beredskab 

Kassekredit xx 

Ukraine xx 

I alt xx 

Aftale om opfølgning 

Handlingsplan 

xx 

 

 

Ansvarlig: xx 

Udarbejdet af: 

Karsten Bove, VFL, Udvikling 

Torben Ulf Larsen, VFL, Økonomi 

Navn:  
X 

Helhedsorienteret Risikostyring 

Et overblik over risikofaktorer 

og prioritering af indsats 

       MÅL: 
-Samme størrelse som i dag 

-Top 25 % effektivitet (DB tjek) 

-Og det skal være en god  

arbejdsplads 

 Risiko 

Villighed: 
Stor 

Risiko 

Evne: 
- Bankens 

holdning 

- Stort 

kornkøb 

xx 

xx 

xx 

xx 

3 

Nej 

Foderpriser 

xx% til foder. 

Prisstigninger korn 

+ 100 % 

 
xx 

2 

xxxx 
2 

Vinden 

bestem-

mer 

xxx 

1 

Lange 

Soya 

kontrakt

-er 

billigere 

xx 

2 

Kvote - 

Udtrække 

Følsomme 

arealer 

xx 

xx 

xx 

Evt. 

modkøb 

Se 

handel 
3 

 

xx 

 

xx 

xx 

xx 

xx 

Lukkede enheder 

Lokale 

besætninger 

Kontrol Sandsynligt 

 

 

2013 
problematikken 

Strategi 

fastholde  

Bygning stalde 

Forretning årligt? 

 

Bioenergi 

3 

xx 

Aftale 

forkøbsre

t 

På jord 
3 

xx 
5 årige 

kontrakt 

medmindre 

Død eller 

salg 
xx 

xx 
xx 

Accept 2 xx 

Købe/ 

sælge 

spekula

tion 

2 xx 

Manglende  

management 

xx 

 

3 

Termin og 

livsforsikring 

Jordkøb? 

Sygdom 
Uarbejdsdygtig 
Sætte mål 

Interviewet af: 

Karsten Bove, Markedschef, VFL 

Bygge stalde 

RISIKOFAKTORER 

Acceptere 



16. november 2012 

13 

26...| 

16. november 2012 27...| 

VIRKSOMHEDSANALYSE 
Styrker at bygge på 

1.  

Svagheder at adressere 

Muligheder at kapitalisere 

1 

Trusler at minimere  

1.  

Sikre usikkerheder 

1.  

Vigtige forandringer 

1.  

Bastioner at forsvare 

1.  

Områder at aflære 

1 

 

 

Top 3 udfordringer 

1.  

Top 3 potentialer 

1.  
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Igangsættelse 

Strategisk analyse 

Eksternt 

Internt 

Vision, 

mission 

og   

mål 

Strategiske  

muligheder 

A 

B 

C 

Strategi 

valg 

Strategi  

Implementer- 

ing 

Strategi analyse Strategi udvikling Strategi  

implementering 
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Drift 
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Virksomhedens performance 

Strategi og mål 

Betalingsstrømme 

fremadrettet 

Betalingsstrømme 

status 

Virksomhedsdrift Kunderelationer Organisation Forretningskoncept 

Risikoanalyse Virksomhedens 

udviklingsfokus 

Ledelse og  

management 

16. november 2012 33...| 

VIRKSOMHEDSANALYSE 
Styrker at bygge på 

1.  

Svagheder at adressere 

Muligheder at kapitalisere 

1 

Trusler at minimere  

1.  

Sikre usikkerheder 

1.  

Vigtige forandringer 

1.  

Bastioner at forsvare 

1.  

Områder at aflære 

1 

 

 

Top 3 udfordringer 

1.  

Top 3 potentialer 

1.  
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Virksomhedsrådgiverens 

roller og kompetencer 
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Virksomhedsrådgiverens 

roller og kompetencer 

16. november 2012 37...| 

Virksomhedsrådgiverens 

roller og kompetencer 
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Kompetencer hos en rådgiver 

- i fase ___________________ 

Kerne kompetencer i 
dag 

1.   

2.   

3.   

4.   

5.   

Udviklingskompetencer 

1.   

2.   

3.   

4.   
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Kompetencer hos en rådgiver 

- i fase ___________________ 

Kerne kompetencer i 
morgen 

1.   

2.   

3.   

4.   

5.   

Hvordan? 

1.   

2.   

3.   

4.   

5.   

16. november 2012 39...| 
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VÆRDITILVÆKST 
Lokalt markedspotentiale i rådgivning af 

værditilvækstere 

16. november 2012 41...| 

Formål med markedsanalyse 

1. Skabe klarhed omkring antal potentielle 

kunder 

2. Skabe overblik over hvilken rådgivning 

værditilvæksterne efterspørger 

 

• Resultatet skal bruges som input i jeres 

Business Case 
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Markedsanalyser 

- Hvordan finder vi jeres potentiale? 

Forslag et: Elektronisk rundspørge blandt 

rådgivningsvirksomhedernes kunder – Viden 

om hvem der producere og hvem der gerne 

vil i gang (potentiale) 

 

Forslag to: Optælling internt i 

rådgivningsvirksomheden – viden om 

nuværende kunder 

F
O

R
R

E
T

N
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G
S

M
O

D
E

L
L

E
R

 
s
o

m
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n
d

m
a

n
d
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s
o

m
h

e
d

 

D
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E
K

T
E

 

A
F

S
Æ

T
N
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G

 

S
P

E
C

IA
L

- 

P
R

O
D

U
K

T
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N
 

K
O

N
T

R
A

K
T

- 

P
R

O
D

U
K

T
IO

N
 

B
U

L
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ANTAL ca 14000 

OMSÆTNING 73 mia KR. 

ANTAL ca. 8000 

OMSÆTNING 24 mia KR. 

ANTAL ca. 2000 

OMSÆTNING  mia TKR. 

ANTAL ca. 1200 

OMSÆTNING 0,9 mia KR. 

UK-produktion 

Grynhavre 
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Geografisk fordeling af værditilvæksterne 

Værditilvækster opdelt efter landsdelene 

   København by 8 
   Københavns omegn 10 
   Nordsjælland 113 
   Bornholm 13 
   Østsjælland 32 
   Vest- og Sydsjælland 186 
   Fyn 119 
   Sydjylland 124 
   Østjylland 135 
   Vestjylland 97 
   Nordjylland 136 
   I alt 973 

Kilde: kob.dk 
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Markedsanalyser 

- Hvordan finder vi jeres potentiale? 

Forslag tre: tag udgangspunkt i de værditilvækster som vi har 
søgt frem i projektet i jeres landsdel. Løb dem igennem og 
vurder bl.a.: 

 
1. Kan de betegnes som værditilvækster 

2. Deres omsætning indenfor værditilvækst 

3. Deres afsætnings form 

4. Deres produktgrupper 

5. Forarbejdningsgrad 

6. Antal år som værditilvækster  

7. Deres estimeret rådgivningsbehov 

 

De værditilvækstere I kender i dag, hvilke specielle behov har 
de? 



16. november 2012 

23 

16. november 2012 47...| 

Hvordan skaber vi en værditilvækster 

Hvad er vigtig i kontakten med 

værditilvæksterne? 

Hvad skal der til for at værditilvæksterne 

kontakter jeres virksomhed? 

Hvad kræves der af intern forberedelse inden 

I er klar til at rådgive værditilvækstere i stor 

stil? 

Hvilke rådgivningstilbud og services vil vi 

tilbyde værditilvæksterne? 



Værditilvækst – merindtjening på 

råvarerne 

Workshop II 

 

8. november 2012 
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Besøg værditilvækstvirksomhed 

Hvad kan DLBR sælge til værditilvækstere 

Økonomistyring 

Projektledelse og struktur 

Netværk, hvor der kan findes inspiration 

Igangsætterstyring, vi kan hjælpe med, at de får de 

rigtige kontakter og kontrakter 

Sparring 
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Erfaring med rådgivningsbesøg 

Værditilvækster I 

• Barrierer – hvem tager jeg fat i ? 

• Lovgivning (tager tid) 

• Udfordring – ingen netværk 

 

Værditilvækster II 

• Vejen mod – er meget ustruktureret 

• Udfordring at få branded egnshistorie ift. produktet 

• Brug for struktur 

• Stort fokus på afsætning 

• Deltager i erfa-netværk 

Værditilvækster III 

• Havde brug for hjælp til struktur på 

processen 

• Manglede viden på mange områder og 

havde ikke tænkt på at kontakte DLBR 

• Stort fokus er på produktionen 
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Hvilke kompetencer skal vi have i DLBR 

for at kunne rådgive værditilvækstere 

Kompetencer: 

Vi er gode til strategi, investeringskalkuler og 

regneark 

 

Udvikles: 

Coaching og procesrådgivning 
Bedre til at udfordre kunden til selv at finde løsningen 

”Bløde del” er en udfordring 

Der er brug for netværk 

Markedskendskab 
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Hvilke kompetencer skal vi have i DLBR 

for at kunne rådgive værditilvækstere 

Kompetencer: 

Projektstyring 

Økonomistyring / budgetfasen 

 

Udvikles: 

Netværk 
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Hvilke kompetencer skal vi have i DLBR 

for at kunne rådgive værditilvækstere 

Kompetencer: 

Driver – igangsætter – sørge for at tingene sker 

Økonomiopfølgning – væsentligt at nye initiativer 

bliver evalueret  

 

Udvikles: 

Vedholdenhed med igangsætning 

Aktivere netværk 

Motivere kunder til at fortsætte processen, fx også 

markedsføring 
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Hvilke kompetencer skal vi have i DLBR 

for at kunne rådgive værditilvækstere 

Kompetencer: 

Økonomistyring og faglig rådgivning 

Ledelsesrådgivning, fx gårdråd og sparring på HR 

 

Udvikles: 

Afsætningsøkonomi 

Støtte til at få klarlagt værdikæden, fx markedsanalyser 

Ledelsesstrategi organiseres 

Roller rådgiver (netværkskoordinator og forretningsudvikling) 
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Business case for landmænd 

En business case: 

Argumenterer for, hvorfor forretningen er 

interessant 

Skaber tillid 

Skaber ”buy in” 

Har fokus på entrepreneuren 
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Lokal markedspotentiale i rådgivning af 

værditilvækstere 

Hvordan findes kunderne: 

Boblere (også deltidslandmænd) 

Lave arrangementer og kontakte deltagerne efterfølgende 

Kontakte kolleger 

 

DLBR virksomhederne vender tilbage med potentiel antal 

værditilvækstere 

 

Der sendes udtræk fra KOB, som der bl.a. kan tilbagemeldes på 
(Data er købt fra KOH og på udtrækket er der 973 værditilvækstere. Data er trukket ud fra 

de, som har registreret næringsbrev om detail- eller grossistsalg. Data fra KOB er 

tilgængelig for alle) 
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Business Case 

Regnearket ”Business Case” er fremsendt 

Regne på cost / benefit 

Hvordan kan jeg skabe merværdi 

Vigtigt ikke at lave analysen alene, men  

gerne sammen med 1-2 kolleger 
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Projektet 2013 

Projektet fortsætter i 2013 

Der udsendes skrivelse til DLBR 

virksomhederne om deltagelse for 2013 
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Evaluering 

Super med besøg hos værditilvækster 

Idé til næste møde – invitere en ”bobler” og 

afdække, hvordan der kommes videre i 

processen 

Alternativt – gruppearbejde, hvor der 

behovsafdækkes  



 

Løft bundlinjen – sæt din viden i spil 

 
Værditilvækst – merindtjening på råvarerne 
Formålet er, at understøtte landmænds alternative udviklingsmuligheder via alternative afsætningskanaler 
og differentierede råvarer samt nye finansieringsmuligheder. 
 
Vi skaber ny viden og anbefalinger om: 

 Forbrugertendenser og markedsmuligheder 

 Metoder og processer som landmanden kan benytte til at afsætte via nye kanaler, til at 

 udvikle differentierede råvarer samt til at få kontakt til nye investorer og opnå finansiering 

 til videreudvikling af forretningsområdet 

 Koncept for tværgående rådgivning inden for området for alle typer af landbrug, herunder 

 økologiske brug og matrixbrug samt deltidsbedrifter 

 Koncept for kompetenceløft af rådgiverne inden for området 

 Beslutningsstøtte i forbindelse med mulighederne for etablering af urbant, bynært eller  socialt 
landbrug, så forbrugerne får forbedret kontakt til erhvervet. 

 
 

Workshop II 
Værditilvækst – merindtjening på råvarerne 

Torsdag den 8. november 2012 



 


