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VÆRDITILVÆKST 
Highlights fra behovsanalysen 

 



Virksomhedslandbrug og kundetyper 

Værditilvækst 
- Merværdi 

Multi-brug 
-Portefølje 

Bulk 
-Stordrift 

 

’Entreprenør og landmand’ 

’Merværdi på afsætning’ 

Bygger egen salgskanal 

Fokus: ’Høj  DB og kvalitet’ 

’Stor landmand’ 

’Mere af det samme’ 

Fokus: ’Omkostninger  & stordrift* 

’Direktør og landmand’  

’Portefølje af aktiviteter 

Fokus: ’ Afkast  af kapital’ 

Fra lead user interviews om 

Virksomhedslandbrug 
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Virksomhedslandbrug 

Specifikke 

rådgivningsbehov 

 

Type 1: Bulk 
’Stor landmand’ 

’Mere af det samme’ 

Fokus: 

’Omkostninger  & 

stordrift* 

(Bruger) 

Type 2:Multibrug 
’Direktør og landmand’  

’Portefølje af aktiviteter 

Fokus: ’ Afkast  af 

kapital’ 

(Bruger) 

Type 3: Værditilvækst 
’Entreprenør og landmand’ 

’Merværdi på afsætning’ 

Bygger egen salgskanal 

Fokus: ’Høj  DB og kvalitet’ 

(Bruger) 

Non-user 

(Ikke-bruger) 

Rådgiver adfærd + + + + 

Personale-ledelse og 

rekruttering 

+ + + + 

Risikoledelse + + + + 

Kundeansvarlig 

rådgiver 

(+) + + + 

Forretningsudvikling + + + 

Generationsskifte (+) + 

Farmsekretær + + (+) 

Udlandsetablering + + (+) 

Selskabsrådgivning (+) + + 

Arketypen  

bestemmer  

behovet! 

Fra lead user interviews om 

Virksomhedslandbrug 



Værditilvækst – fokus på forretningsudvikling  
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Fra lead user interviews om 

Virksomhedsrådgivning 

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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Værdi tilvæksterens behov 

Behovene kan struktureres i nedenstående områder: 

 

1. Produktionsoptimering 

2. Marketing og salg 

3. Produktudvikling 

4. Distribution 

5. Netværk, rådgivere og bestyrelser 

6. Business case og forretningsplan 

Fra lead user niveau om  

værditilvækst 
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Værdi tilvæksterens behov 

1. 

Produktions 

optimering 

At blive bedre til 
den nye 

produktion 

Opnå 
tilstrækkeligt 
afsætnings 

volumen 

Hurtigt at få optimeret 
den nye produktion 

Opnå 
tilstrækkeligt 

dækningsbidrag 

Fra lead user niveau om  

værditilvækst 
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Værdi tilvæksterens behov 

2. 

Marketing 
& 

Salg 

At gøre en ny kunde til 
en fremtidig fast 

kunde 

At sælge kvalitetsprodukter 
i lokalmarkedet 

Sparring på etablering af 
strategiske salgskanaler 

At kende værdikæden 

Sparring på  
branding/profilering 

Sparring på målrettet salg 

Sparring på 
markedsdrevet 

produktudvikling 

Sparring på prissætning 

Fra lead user niveau om  

værditilvækst 
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Værdi tilvæksterens behov 

3. 

Produkt 

udvikling 

At vide hvad kunden 
mangler/vil 

betale for 

Sparring på 
produktudvikling 

Sparring på 
produktporteføljen 

Udarbejdelse af business 
case før igangsættelse 

Sparring på udjævning af 
sæson udsving på salget 

Sparring på out /in sourcing 

Sparring på etablering af 
samarbejdsrelationer 

Sparring på 
forespørgsler fra 

detailhandlen 

Fra lead user niveau om  

værditilvækst 
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Værdi tilvæksterens behov 

4. 

Distribution 

Sparring på 
indgåelse af 
samarbejder 

Sparring 
på 

distribution 

At transportere små 
partier til kunder 

udenfor lokalområdet 
rationelt 

Sparring 
på 

prisnøgler 

Fra lead user niveau om  

værditilvækst 
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Værdi tilvæksterens behov 

5. 

Netværk, 
rådgivere 

og 
bestyrelser 

Sparring på 
fødevaresikkerhed/kontrol 

Kontakt til netværk af 
specialister 

At få input fra 
spidskompetencer fra ind 
og udland til specifikke 

opgaver 

Sparring på deltagelse i 
lokale fødevarenetværk 

Fra lead user niveau om  

værditilvækst 
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Værdi tilvæksterens behov 

6. 

Business case 
og 

forretningsplan 

Sparring på udarbejdelse 
af business case 

Sparring på forretningside´ 

og ide prioritering 

At få et overblik på 
økonomien før 

forretningsudviklingen 
sættes i gang 

Sparring på 
udarbejdelse af 
forretningplan 

Fra lead user niveau om  

værditilvækst 

Sparring på 
forretningsmodel 
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Værditilvækstere har ikke selv fokus på 

Nicheproduktets kvalitet har en højere markedsværdi 

Markedskræfter – muligheder og udfordringer  

Markedsorienteret produktudvikling 

Salg  

Markedsføring 

På forhånd helt at vide hvad de vil sælge/hvad de tilbyder 

Hvilke produkter der sælger/giver overskud og hvilke der ikke gør 

På forhånd at udarbejde business case og forretningsplan 

Opsamling 
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Værditilvækst  

Udfordring – fra first mover til hele markedet 

First movers 

Looking for news 

First movers 

Early customers 

34 % 

The slow majority 

The sleeping customer 

2,5 % 

The willing majority 

13,5 % 
16 % 

34 % 

Opsamling 

Tallene stammer fra en IBM analyse 

om implementering af nye produkter  

Dette gap er  

en stor udfordring 



DLBR Virksomheden 
Hvilket fokus har DLBR virksomheden på værditilvækstere i 

dag og hvordan skal det være på sigt? 

 

Hvilke forventninger har DLBR Virksomheden til projektet i 

at understøtte DLBR virksomhedens udvikling på området? 


