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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
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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
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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
8 | Ogsa i lokalomradet



Fra lead user niveau om

. . \ VIDENCENTRET FOR LANDBRUG veerditilveekst

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

; |forhandling med detailkaede o.lign.



