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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
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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
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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
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Veerdi filvaeksterens behov
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Veerdi tilveeksterens behov
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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
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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?



