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Hvilke kompetencer skal der til at radgive
virksomheder/ejere | de forskellige stadier?

Virksomhedens/organisationens livscyklus

A

Virksomhedens wdviklingstrin
-~ .
-~ H'“H
.\-H-H"\.
"
/ g R”“x
s
rd ",
‘ |
Ill II
I |
-

Wirksaomhedens alder



R VIDENCENTRET FOR LANDBRUG
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Fasebeskrivelser

1. ldé og udvikling

Pa dette stadium er opmaerksomheden 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 afheengig af pa hvilket grundlag
virksomheden bygger sin konkurrence og eksistens.

2. Kommercialisering

| 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 vaere om produktet virker som
forventet.
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3. Veekst
| veekstfasen koncentreres kraefterne om at seelge,
producere og distribuere.

4. Stabilitet

| denne fase handler det om at udvikle nye generationer
af produktet eller nye services. Det handler ogsa om at fa
virksomheden ind pa 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 laengere taget nye
initiativer til udvikling af produkter, markeder, nye
kundekontakter, osv.
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Kunderne behov | fasemodellen

- Hvad siger jeres erfaring?

Hvilke opgaver sgger kunderne radgivning omkring i de forskellige
faser?

abkowbhE
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Situationsbestemt radgivning

Grad af proces-
& relationsstatte
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* Analyse, diagnose,
proceslgsning,
resultat

* Procesledelse

* Opfelgning

« Coaching @y

* Relationsfokus )

* Analyse, diaghose,
lgsning, resultat

* Faglige input

» Konkrete tiltag

* Coaching

- ”Saelgende”

v * Udbytte-

fokuserende
* Opfelgning

* Inspiration

* Nye muligheder

* Andres erfa

» Udviklingsprojekter
* Forsag

* Konsulenten
leverer opgaven/
udfgrer arbejdet

* Faglige input

* Konkrete ydelser

Grad af
faglighed
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VIRKSOMHEDSRADGIVNING

FRA DIN IDE 1iL DIN VIRKSOMHED

3. lgangseettelse

- Implementering
2 . L asnin g Kommercialisering
Strateqgi Markedsfgring
Forretningsplan Opfalgning
Prototype
Planleegning
Risikoanalyse
Markedsanalyse

Fundraising

1. Ide fasen

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

4. Drift

Forretningskoncept
Kunderelationer
Virksomhedsdrift

Organisation
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lde fasen — DLBR ydelser
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lde beskrivelse

Kort beskrivelse af forretnings ideen

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

2. Relevans for dit job eller eksisterende virksomhed

3. Spgrgsmal og andre spgrgsmal, der skal undersgges
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lde kvalificering - proces

Til (kunden)

Hvem (har det pagaeldende behov/problem)

Min ide (beskriv dit produkt eller din lIgsning)

Veerdi for kunden (forklar det nye veerdiskabende i ideen)
Modsat nuveerende lgsning (med reference til konkurrenter)

Mit produkt/min lgsning (beskriv de vigtigste hovedelementer
| den konkurrencemaessige fordel 1 dit produkt/din lgsning)
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Forretningsgrundlag
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Skabe veerdi Veerditilbud Levere veerdi
YDELSER KUNDER

Ressourcer og Nagleaktiviteter Produkter og Kunde Kunde
Kerne ydelser relationer segmenter
kompetencer

Netvaerk og Distributions
Partnere kanaler




Forretningsmodel
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Skabe veerdi Veerditilbud Levere veerdi
YDELSER KUNDER

Ressourcer og Nagleaktiviteter
Kerne
kompetencer

Produkter og Kunde Kunde
ydelser relationer segmenter

Distributions
kanaler

Netvaerk og
Partnere

Omkostnings struktur Betalingsstremme

Profitzonen
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Strategisk analyse

I

I

: Eksternt

[ Vision, | et - :
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Strategi analyse Strategi udvikling Strategi
implementering
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Strategisk hensigt

Vision
Hvor vil vi hen?
Hvilken markedsposition gnsker vi at have?
Hvilken type af virksomhed vil vi veere?

Mission
Vores nuveerende virksomhed?

Hvor er vi lige nu?
Hvad er det vi producerer/leverer i dag

Veerdier

Hvilke veerdier arbejder vi med internt og eksternt
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Ekstern analyse

Marked

Kunde

Graden af turbolens
analyse

Konkurrent

Livs kurven
analyse

Drivere PEST-EL
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Intern analyse - Veerdikaeden

Support aktiviteter

Virksomhedens infra struktur

HR management

Teknologi
Indkab

Udgaende | Marketing
logistik og salg

Ingaende

logistik SEmITE

Operationer

P ri meaeere akt|V|tete r M.Porter: Competitive advantage (1985)
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VIRKSOMHEDSANALYSE

/ Styrker at bygge pa \ / Svagheder at adressere \ / Sikre usikkerheder \ / Vigtige forandringer \

1. 1. 1.

o \ AN AN /
/ Muligheder at kapitalisere \ / Trusler at minimere \ / Bastioner at forsvare \ / Omrader at afleere \

1 1. 1. 1

- AN AN AN /
/

Top 3 udfordringer \ / Top 3 potentialer \

\_ NG /
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Lasnings fasen
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Strategisk analyse
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Strategi analyse Strategi udvikling Strategi
implementering



Produceres
7.000 slagtesvin

{ Indkab ved 30 kg

Dynamisk strategi
- Oversigtskort over bedriften e | igohﬁ;}g?g;av.s -

{ Bla SPF

{ 2 stk. 600 KW vindmgller

80 ha havre
160 ha grenkorn
Svin Markbrug — )
Brutto udbytte ca. xx kr. Brutto udbytte ca. xx kr. JB 1tilJB 3
Kan vande ca. 80%

Arligt produceres
2.500.000 KW/T

{ 1 stk. vindmglle i Tyskland

{ Autoriseret kloakmester

Vindmgller
Omseetning ca. xx kr.
450 malkekger

Bedriftens 5 ars plan

| Hver produktionsgren skal veere international .

= B Meaelkeproduktion -
konkurrencedygtig pa udbytte og omkostninger. Brutto udbytte ca. xx kr
Formalet er at bedriften til alle tider er salgbar. wie : :

4 mio. kg meelk arligt

gkonomisk radderum vigtige veerdier.

{ Forhandler af AgriTank

Entreprengrvirksomhed
Omseetning ca. xx kr.

40 pladser i en indvendig

| den strategiske udvikling er arbejdsgleede og 2 separations afsnit J
Delaval karussel J

2.740.000 KW el

Der produceres ca. J

Salg af gylletanke Biogasanleeg -

Omseetning ca. xx kr. Omseetning ca. xx kr. -
Samt 3.500.000 KW varmeJ
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Forretningsplan

OCONSOhwWNE

Vision, Mission og Veerdier
Baggrunds information
Personlige ressourcer og mal
Produkter og ydelser
Markedet

Salg og markedsfgringsplan
Ledelse og management
Organissering

Udvikling af virksomheden
Budgetter

. Kapitalbehov

Kapitalfremskaffelse
Andet




Navn:

Bedriften kort:
- XX arssger
- Opfedning af slagtesvin
pa 2 lokaliteter
- Lejet xx slagtesvin
- Lejet halvpart i
opformering
med xx  sger
- Slagtesvin xx i
opformering
- Skov xx ha
- Mglle (3 sgskende)
- Ukraine xx sger og
xx ha

- Bioenergi

Risiko worst case
Rad XX
Gul XX

Grogn  xx

| alt XX

Finansiel
Beredskab
Kassekredit xx
Ukraine xx
Lalt xx

Aftale
forkgbsre
g 3

P4 jord

/4

XX
XX

XX

XX

Bioenergi
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5 arige
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medmindre
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minus 1000 D.E.

3. Omverden

5. Finans

Accept | 2 | XX
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2

Kabe/
seelge
spekula
tion

Interviewet af:

Karsten Bove,

Rente

F1lange
1%+ bliver xx

Ve

Termin og

Markedschef, VFL

Valuta
Kun EURO lukket af
xx mill. Sch. Franc
Udaekket i

Opformering

livsforsikring

Manglendes.
management

OK

~

RISIKOFAKTORER

4. Menneskelige

Fgrtidspension

Lokale
beszetninae
Kontrel

Lukkede enheder

g

Testamente
Og xegtepagt

Helhedsorienteret Risikostyring
Et overblik over risikofaktorer
og prioritering af indsats

Kvote -
Udtraekke,

Falsomm
arealel

Lange
Soya
\ kontrakt
4 -er

XXX billigere

+\F

Kornpris

xx% korn selvforsyning |
Kort tids risiko |
\ Soya xx t pa kontrakt

[
| Vinden

Kontrakt

x mill. KW vindmglle .:‘ -"p
Kan svinge 20-25% \F

XXXX
| 2 bestem-

5

Foderpriser
xx% til foder.
Prisstigninger korn
+100 %

Aftale om opfglgning
Handlingsplan
XX

Ansvarlig: xx

Nej

Udarbejdet af:
Karsten Bove, VFL, Udvikling
Torben UIf Larsen, VFL, @konomi
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Risikostyring skal fokusere pa usikkerhed, ikke pa illusionen af forudsigelighed

Hvilke risici er der? Hvad kan vi g@re ved risici?
e Marked - afsaetning og indkeb * Acceptere

e Finansiering - rente og valuta * Undgd

e Produktion * Dele, sprede, forsikre

e Humane * Reducere

e Omverden

-

-

\urdering og
prioritering

—t

Hvor sandsynligt er det?
Hvor vaesentligt er det?

26 |
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VIRKSOMHEDSANALYSE

/ Styrker at bygge pa \ / Svagheder at adressere \ / Sikre usikkerheder \ / Vigtige forandringer \

1. 1. 1.

o \ AN AN /
/ Muligheder at kapitalisere \ / Trusler at minimere \ / Bastioner at forsvare \ / Omrader at afleere \

1 1. 1. 1

- AN AN AN /
/

Top 3 udfordringer \ / Top 3 potentialer \

\_ NG /
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Business

Start Up

lgangseettelse



Business
Start Up

VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Strategisk analyse

Implementer
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Udviklingsinitiativer:

2013
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Virksomhedens performance

Virksomhedsdrift

Organisation Kunderelationer

Risikoanalyse Ledelse og
management

Virksomhedens Betalingsstramme Betalingsstramme
udviklingsfokus status fremadrettet
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VIRKSOMHEDSANALYSE

/ Styrker at bygge pa \ / Svagheder at adressere \ / Sikre usikkerheder \ / Vigtige forandringer \

1. 1. 1.

o \ AN AN /
/ Muligheder at kapitalisere \ / Trusler at minimere \ / Bastioner at forsvare \ / Omrader at afleere \

1 1. 1. 1

- AN AN AN /

Top 3 udfordringer \ / Top 3 potentialer \

\_ NG /
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Stottet af

Fodevareministeriet og EU Den Europaiske Union ved Den Europaiske Fond

for Udvikling af Landdistrikter og Ministeriet
for Fedevarer, Landbrug og Fiskeri har deltaget
i finansieringen af projektet.

Landdistrikter ck
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VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Virksomhedsradgiverens
roller og kompetencer

Radgiver

Udfylde en "Transformation

driftrolle Management”

Proces-
konsulent
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36

Ekspert
Veaerdiskabelse for klienten

= Faglighed og erfaring med et specifikt emne (eks.
Gardrad eller Risikostyring)

Rolle

+ Undersgge og analysere sig frem til den "objektive
sandhed”. Fremlazgge de rigtige lasninger.

Ansvar

« Stort medansvar for at "det rigtige geres”. Klienten vil
med god ret kunne pege p3 eksperten og sige at det
var dennes ansvar. Intet ansvar for realiseringen af
forandringen

Facilitator
Verdiskabelse for klienten

= Den rigtige proces der sikrer falles/organisatorisk
forst3else, kompetencer og accept af forandringen

Rolle

« Undersgge og analysere sig frem til den rigtige
fremgangsmade. Isceneszette processen.

Ansvar

« Lillz eller intet ansvar for endelige lesning. Klienten har
selv givet indholdet til lesningen. Stort ansvar for
forankringen af l@sningen og "det geres rigtigt”

14. december 2012

Virksomhedsradgiverens
roller og kompetencer

Driver

Veerdiskabelse for klienten

= Fremdrift og energi | projektet omkring forandringen
Rolle

= Projektledelse - scoping, planlazgning, organisering,
kommunikation, interessent- & risikohandtering.
Madeledelse, motivation, ressourcestyring og sikring af
kvalitet og rettidige beslutninger etc.

Ansvar

= Ansvar for at "det geres effektivt” og opgaven leses
indenfor den aftalte ramme - tid, kvalitet og
ressourcer. Ansvar for interessenternes tilfredshed.

Coach

Veerdiskabelse for klienten

+« Refleksion omkring personlige udfordringer og svaere
valg og finde egne praktisable svar og lesninger.

Rolle

= Observere og lytte samt sparge til centrale/svaere
udfordringer — INGEN svar. Overblik og sikring af at
samtalen/forlebet styres | den rigtige retning. Ansvar

Ansvar

= Sikre at samtalen er ligevaerdig. Ansvar for at
fokuspersonen nar l=ngere end denne ville have n3et
alene. Opfelgning pa mal og aftaler.



Virksomhedsradgiverens
roller og kompetencer
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Udfordrer
Vaerdiskabelse for klienten
e Laering, vaekst og udvikling. Klientens egen erkendelse af klientens
blinde pletter og deres vigtighed samt at kunne anvende de nye
erkendelser til det bedre.
Rolle
» Observere og analysere klienten/virksomheden sa objektivt som

muligt, finde udfordringer og siden hovedudfordringer og konfrontere
klienten med disse - optimalt understgottet af data eller observationer.

Fremlaeg konstruktive lgsningsalternativer.
Ansvar

o At vaere zerlig og konkret og samtidig at balancere rddgivningen, sa
klienten kan se vejen ud af hovedudfordringerne - ofte ved at

prasentere lgsningsforslag/alternativer.
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Kompetencer hos en radgiver

- | fase

Kerne kompetencer i
dag

1.

ok~ wWD

38 | 14. december 2012

Udviklingskompetencer

> WD
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Kompetencer hos en radgiver

- | fase

Kerne kompetencer i
morgen

1.

ok~ wWD

39 | 14. december 2012

Hvordan?

ok~ WD
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VARDITILVAKST

Lokalt markedspotentiale i radgivning af
veerditilveekstere
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Formal med markedsanalyse

1. Skabe klarhed omkring antal potentielle
kunder

2. Skabe overblik over hvilken radgivning
veerditilveeksterne efterspgrger

* Resultatet skal bruges som input i jeres
Business Case
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Markedsanalyser

- Hvordan finder vi jeres potentiale?

Forslag et: Elektronisk rundspgrge blandt
radgivningsvirksomhedernes kunder — Viden
om hvem der producere og hvem der gerne

vil I gang (potentiale)

Forslag to: Opteelling internt |
radgivningsvirksomheden — viden om

nuvaerende kunder
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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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Markedsanalyser

- Hvordan finder vi jeres potentiale?

Forslag tre: tag udgangspunkt i de veerditilvaekster som vi har
s@gt frem | projektet i jeres landsdel. Lagb dem igennem og
vurder bl.a.:

Kan de betegnes som veerditilveekster
Deres omsaetning indenfor veerditilvaekst
Deres afsaetnings form

Deres produktgrupper
Forarbejdningsgrad

Antal ar som veerditilveekster

Deres estimeret radgivningsbehov

NoohkwbE

De veerditilveekstere | kender i dag, hvilke specielle behov har
de?
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Stottet af

Fodevareministeriet og EU Den Europaiske Union ved Den Europaiske Fond

for Udvikling af Landdistrikter og Ministeriet
for Fedevarer, Landbrug og Fiskeri har deltaget
i finansieringen af projektet.

Landdistrikter ck
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Hvordan skaber vi en veerditilveekster

Hvao
Vaero

Hvad

stil?

er vigtig | kontakten med
itilveeksterne?

skal der til for at veerditilvaeksterne

Kontakter jeres virksomhed?

Hvad kraeves der af intern forberedelse inden
er klar til at radgive veerditilveekstere i stor

Hvilke radgivningstiloud og services vil vi
tilbyde veerditilveeksterne?
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