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Landbrugets treedemaglle
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Landbrugets traeedemalle " e
n:

Landbruget har det problem, at fadevareefterspgrgslens indkomstelasticitet er lav.

Det betyder, at stigende velstand kun i beskedent omfang farer til et gget fagdevareforbrug.
Derfor falder fgdevarernes andel af de samlede forbrugsudgifter i de rige lande.

Nar produktiviteten i landbruget samtidig stiger steerkt, vil der vaere en tendens til, at
udbuddet af landbrugsvarer vokser hurtigere end efterspargslen.

Det vil pa leengere sigt give faldende priser pa landbrugsprodukter (i forhold til det
generelle prisniveau) og en tendens til lavere aflanning af arbejdskraft og lavere
kapitalafkast end i resten af gkonomien.

Forlgbet er blevet kaldt landbrugets treedemgalle: Ny teknologi @ger produktiviteten i
landbruget, dette far priserne til at falde til et lavere niveau end i udgangssituationen,
indtjeningen i landbruget forringes, forringet rentabilitet @ger bestraebelserne pa at skabe
nye produktivitetsforggelser, og treedemgllen kagrer endnu en omgang. Den enkelte
producent kan ikke bremse processen, men er tvunget til at effektivisere som
konkurrenterne for at klare sig gkonomisk. For samfundet som helhed har effektiviseringen
af landbruget ydet et vaesentligt bidrag til den gkonomiske veekst og stigningen i
levestandarden.
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Veerditilveekst
Definition version 1.0
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Veerditilveekst — definition version 1.0

Veerditilveekst — helt generelt for primaerproducenten:

> At opna en hgjere veerdi ved primeaerproduktion
- | forhold til de ressourcer der er i virksomheden
- i forhold til den veerdi der ellers opnas i markedet for en
tilsvarende virksomhed

> At opna en hgjere veerdi for virksomhedens produkter
- i forhold til den veerdi virksomheden opnar i markedet i dag
- i forhold til at levere mere veerdi end i den uforarbejdede ravare
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Veerditilveekst
Strategier
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Veerditilveekst — at opna hgjere veerdi ved primarproduktion

Generiske strategier

Hele markedet contra kundesegmenter
Omkostningsleder
StOfdeftSfOfde|e = Fokus pa gennemsnitsomkostning pr. enhed

Den ggede veerdi skabes pa bundlinjen ved at fokusere pa omkostninger og "mere af det samme”.

Samd rlftSfOl‘de|e = Udnyttelse af virksomhedens ressourcer pa flere omrader

Den ggede veerdi skabes pa bundlinjen ved at fokusere pa at udnytte mulighederne ved diversifikation, dvs. at
udbyde nye produkter til nye markeder med basis i den eksisterende virksomhed.

Dlﬁ'el’e ntlerlngSStl’ategl = Udnytte mulighederne i at veere unik i forhold til andre producenter

Den ggede veerdi skabes ved at fokusere pa hvor virksomheden har mulighed for at bidrage med produkter,
som kunderne vil betale mere for
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Veerditilveekst — at opna hgjere veerdi ved primarproduktion

Veerdikaeden
H OI’ISOn'[a| |nteg ratlon = fokus pa at opna stordriftsfordele ved at kgbe mere af det

virksomheden i dag arbejder med.

Vert|ka| |ntegrat|0n = fokus pa at opna veerdi ved at arbejde i veerdikeeden fra leverandar til

virksomhedens nuveerende produktion og frem mod slut kunden
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Veerditilvaekst — at opna hgjere veerdi ved primaerproduktion

Stordriftsfordele og Samdriftsfordele

Afgraensning af projekt veerditilveekst:

> Projektet har fokus pa sammenhangen mellem:
» Virksomheder der producerer fgdevarer (i 2012)
Virksomhedens opnaelse af Stordriftsfordele
Virksomheder der har fokus pa hele markedet og/eller udvalgte kundesegmenter

Virksomheder der arbejder med produktudvikling og markedsudvikling, som ligger ud
over traditionel landbrugsproduktion

>  Virksomhedens omsaetning pa aktiviteter udenfor traditionel landbrugsproduktion skal udgare
min. 10 % af virksomhedens samlede omsaetning

>  Virksomhedens opnar en pris pr. enhed der ligger min. 10% hgjere end for det tilsvarende
produkt i det traditionelle marked uden produkt-/markedsudvikling

YV YV V

»  Projektet har ikke fokus pa:

»  Virksomheder med traditionel landbrugsproduktion
»  Virksomheder der producerer og afseetter som min. 80 % af alle landbrugsbedrifterne

>  Virksomheder der har fokus pa traditionelle produkter og traditionelle markeder og
markedsindtraengning.

9 |
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Veerditilvaekst — at opna hgjere veerdi ved primarproduktion

Differentiering

Afgraensning af projekt veerditilveekst:

> Projektet har fokus pa sammenhangen mellem:
» Virksomheder der producerer fgdevarer (i 2012)
Virksomhedens muligheder for differentiering
Virksomheder der har fokus pa hele markedet og udvalgte kundesegmenter
Virksomheder der arbejder med differentiering ved produktudvikling, markedsudvikling

og diversifikation, der ligger ud over traditionel landbrugsproduktion

>  Virksomhedens omsaetning pa aktiviteter udenfor traditionel landbrugsproduktion skal udgare
min. 10 % af virksomhedens samlede omsaetning

>  Virksomhedens opnar en pris pr. enhed der ligger min. 10% hgjere end for det tilsvarende
produkt i det traditionelle marked uden produkt-/markedsudvikling
>  Projektet har ikke fokus pa:

»  Virksomheder med traditionel landbrugsproduktion
»  Virksomheder der producerer og afseetter som min. 80 % af alle landbrugsbedrifterne

>  Virksomheder der har fokus pa traditionelle produkter og traditionelle markeder og
markedsindtraengning.

YV YV V

10 |
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Generiske strategier

Costdrivers

2

Bred.
(Hele markedet)

Smal.
(segment)

Konkurrencemaessigt sigte

- £ konk a4 fordel Drivers of
ype ar Konkurrencemaessig roraele uniqueness
Lave omkostninger Differentiering w
Generel omkostningsfarer Differentiering
Fokus pa:

Omkostningsfarer/fokus

Differentiering /fokus

Segmentering

—
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- Fokus pa udvalgte kundesegmenter
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Differentierede produkter

Fadevaren tilfgres
en oplevelse

Graden af veerditilveekst Bagekurser/mgllen
Skeerbaek Mglle

Hgj
Ravare
med
merveerdi
Ravare i
Pris struktur
Lav
Traditionel pris Differentieret pris
Den traditionelle Den traditionelle produktion Fodevaren tilfgres
landbrugsproduktion tilfgrt merveerdi en ekstra service
Havre til svineproduktion Havre til konsum Brgd bagt pa havre

Skeerbaek Mglle
12 |
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Veerditilveekst — at opna hgjere veerdi ved primarproduktion

Veerdikaeden
H OI’ISOn'[a| |nteg ratlon = fokus pa at opna stordriftsfordele ved at tilk@be/indga samarbejder

med tilsvarende virksomheder.

Vert|ka| |ntegrat|0n = fokus pa at opna veerdi ved at arbejde i veerdikeeden fra leverandar til

virksomhedens nuveerende produktion og frem mod slut kunden
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Veerditilvaekst — at opna hgjere veerdi ved primaerproduktion

Veerdikaeden

Afgraensning af projekt veerditilveekst:

> Projektet har fokus pa sammenhangen mellem:
» Virksomheder der producerer fgdevarer (i 2012)
Virksomhedens arbejde med veerdikeeden frem mod slut kunden
Virksomheder der har fokus pa hele markedet og udvalgte kundesegmenter
Virksomheder der arbejder med veerdikeeden ved forarbejdning, distribution, salg &

markedsfaring og service der ligger ud over traditionel landbrugsproduktion

>  Virksomhedens omsaetning pa aktiviteter udenfor traditionel landbrugsproduktion skal udgare
min. 10 % af virksomhedens samlede omsaetning

>  Virksomhedens opnar en pris pr. enhed der ligger min. 10% hgjere end for det tilsvarende
produkt i det traditionelle marked uden produkt-/markedsudvikling
>  Projektet har ikke fokus pa:

»  Virksomheder med traditionel landbrugsproduktion
»  Virksomheder der producerer og afseetter som min. 80 % af alle landbrugsbedrifterne

>  Virksomheder der har fokus pa traditionelle produkter og traditionelle markeder og
markedsindtraengning.

»  Virksomheder der arbejder med horisontal integration

YV YV V
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Veerdil keeden

Support aktiviteter

Virksomhedens infrastruktur

Human resource management

Teknologi
Indkab

Ingaende | Produktion [Forarbejdning | Ydgaende | Marketing | Service
logistik logistik 0g salg

Primaere aktiviteter
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Case:
Tange Frilandsgartneri A/S
The Value Chain for Tange Frilandsgartneri A/S —in the year 1959
Production Wholesaler Processor Distributor Buyer — Retail
Price 2,0 $/Kg

Price 0,8 $/Kg  Price 1,2 $/Kg
( r % : Al

Price 0,2 $/Kg Price 0,4 $/Kg

,,,,,,
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Case:
Tange Frilandsgartneri A/S

The Value Chain for Tange Frilandsgartneri A/S —in the year 2005

Production Buyer — Retail

Wholesale

P_rocgssor &ZJ &%

Distributor _ Q,
>

Price 1,2 $/Kg
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Veerditilvaekster
- Hvilke behov har de?
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VirksomhedsRadgivning —

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
Udviklingsscenarie 1

Regn
Bagudrettet fokus skab m Fremadrettet fokus Udviklingsscenarie 2

Udviklingsscenarie 3

Kundens oplevelse med DLBR p.t.: Kundens inspiration til forretningsudvikling p.t.:

Netvaerk
Gardrad/bestyrelser
ERFA-grupper

First movers

God branchefokus

Gode til serviceydelser
Gode til status delen og skat
Gode til driftsgkonomi

19 | 12.juli 2012
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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

20 |
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Veerdi tilveekstere har ikke fokus pa

21

Nicheproduktets kvalitet har en hgjere markedsveerdi
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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Segmentering af veerdi tilveekstere

Mindre og mellemstore landbrug i veekst
Store landbrug med nicheproduktion
Store landbrugsenheder med kombineret landbrug og gartneri

22 |
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Mindre og mellemstore landbrug | vaekst

Udfordringer:
Grundlzeggende drifts og optimerings fokus
Hgje produktionsomkostninger pa nicheprodukt
Skarpt produktfokus — modsat markedsfokus
Den pressede bundlinje fremmer ikke brug af de ngdvendige/dyre radgivere
Lille salgs volumen
Lavt deekningsbidrag
Styrker:
Stort engagement — god til story telling nar kunden star der
Svagheder:
Udnytter ikke at nicheproduktets ofte har en hgjere markedsveerdi
Udnytter ikke mulighederne i markedsorienteret produktudvikling
Presset bundlinje
Tror produktet seelger sig selv
Vil ikke investere i salg og markedsfaring
2 Finansiering af forretningsudvikling
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Store landbrug med nicheproduktion

Udfordringer:
Forlade landbrugets treedemglle med standardiserede bulk produkter
Arbejde med hgjkvalitetsprodukter og herved skabe indtjening pa sigt

Styrker
Stort engagement

Svagheder:
Markedskendskab
Kundefokus
Salg og markedsfaring

24 |
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Gartnerier og stgrre veerdi tilveekstere

Udfordringer:

Grundlaeggende drifts og optimerings fokus

Den enkelte vil ikke laegge sit produkt ind under et feelles brand
Styrker:

Stort salgsvolumen

Optimering af produktion

Detaljerede investeringsanalyser fgr igangseettelse

Professionel salg og markedsfaring

Produktudvikling

Har rad til de bedste faglige radgivere

Har rad til de mest kompetente medarbejdere
Svagheder:

Dyr distribution

Nicheproduktets kvalitet har en hgjere markedsvaerdi

Markedsorienteret produktudvikling

Salg og markedsfaring

25 |
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Veerdi tilveeksterens behov

Produktionsoptimering

Marketing og salg
Produktudvikling

Distribution

Netvaerk, radgivere og bestyrelser
Business case og forretningsplan

1.
2.
3.
4.
S.
6.

26 |
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Veerdi tilveeksterens behov

1. Produktionsoptimering

2.

27

a)

Behov for hurtigt at fa optimeret den nye produktion

Marketing og salg

a)
b)
C)
d)
e)
f)
9)
h)

Behov for at saelge kvalitetsproduktet til lokalmarkedet
Behov for at kende veerdikeeden

Behov for sparring/radgivning pa prissaetning

Behov for at en ny kunde er en fremtidig fast kunde
Behov for sparring/radgivning pa branding/profilering
Behov for radgivning pa markedsdrevet produktudvikling
Behov for radgivning pa strategiske salgskanaler

Behov for sparring pa malrettet salg/etablering af samme
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Veerdi tilveeksterens behov

3. Produktudvikling

28

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)
h)

Behov for sparring pa malrettet salg/etablering af samme
Behov for sparring pa produktportefaljen

Behov for udarbejdelse af business case fgr igangseettelse
Behov for radgivning pa udjeevning af seesonudsving pa salget
Behov for sparring pa out/in sourcing

Behov for sparring pa etablering af samarbejdsrelationer
Behov for at vide hvad kunden mangler/vil betale for

Behov for sparring pa forespgrgsler fra detailhandlen
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Veerdi tilveeksterens behov

4. Distribution

a.
b.
C.

Behov for radgivning pa distribution
Behov for sparring pa prisnggler
Behov for sparring pa indgaelse af samarbejder

5. Netveerk, radgivere og bestyrelser

29

a.
b.
C.
d.

Behov for kontakt til netvaerk af specialister

Behov for radgivning pa fadevaresikkerhed/kontrol

Behov for radgivning pa sporbarhed - producent til forbruger
Behov for sparring pa deltagelse i lokale fedevarenetvaerk
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Veerdi tilveeksterens behov

6. Business case og forretningsplan
a. Behov for sparring pa idekvalificering og ide prioritering
b. Behov for sparring pa udarbejdelse af business case
c. Behov for sparring pa udarbejdelse af forretningsplan

30 |
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Hvor kan DLBR byde ind

Bestyrelser med forngdne kompetencer
Specialistviden
Facilitere netveerk med andre nicheproducenter
Business case
Forretningsplan
@konomistyring
Salg og markedsfaring
Ogsa i lokalomradet
Produktudvikling

31 |
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Barrierer for 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

o |forhandling med detailkeede o.lign.
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Kunden til kvalitetsprodukter

Veluddannede kvinder/maend
Barnefamilier

Har bopeel | en forstad eller | neerheden af starre
byer — specielt Arhus og Kgbenhavn

33 |
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Veerditilveekst
DLBR interne indsatsomrader



Projekt Merveerditilveekst

Kunder Netvaerk

VISION

Produkter & Ydelser - At opna en hgjere veerdi
ved primaerproduktionen

Organisering

- At opna en hgjere veerdi for
virksomhedens produkter

Effektsikring Kompetencer

Veerktajer
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Veerditilveekst kunden
Hvem er han?
eksempler
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Grad en a.f V%I’dltllV%kSt = eksempler til inspiration

Johannesminde Udvikling
Ngrregard Hestehave Udvikling XX XXX XXX
Vexebovin Udvikling X X XXX

37 | Antal krydser = graden af fokus
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Grad en a.f V%I’dltllV%kSt = eksempler til inspiration

Naturbruget Vasen Drift
Gothenborg Drift XXX XXX XXX XXX
Sgnderhaven Gardmejeri Drift XX XXX XXX XX X
Grambogard Slagteri Drift XXX XXX X
Stenalt Gods Drift XX XXX XXX X X
Elmegarden Drift XX XXX XXX XXX XXX

38 | Antal krydser = graden af fokus
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Grad en a.f V%fdltllV%kSt = eksempler til inspiration

Traditionelt landbrug Drift/veekst

@kologisk landbrug Drift/veekst XXX
Tange Frilandsgartneri  Drift/veekst X X XXX XXX X
Fru Mgller Drift/veekst X XXX XXX XXX XXX
Yding Grgnt Drift/veekst X X XXX
De fem garde Drift/veekst XX XXX XXX X
Arstiderne Drift/vaekst X XXX X XXX X
Egeskov Drift/veekst X X X XX XXX
Rokkedal Kylling Drift/veekst XX XXX XXX XXX X
Vildmosekartofler Drift/veekst X XXX XXX
Skeertoftmglle Drift/veekst X XXX XXX XXX XXX
Gyldensteen Gods Drift/veekst X XXX XXX

39 | Antal krydser = graden af fokus
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Virksomhedsradgivning - Kundesegmentering

Danmark - udtraek @DB 2010 for 5040 fuldtidsejendomme

GALD
driftsres (1.000)
res primaer drift (1.000)

over 100 % normtimer
I@nningsevne
%-andel

driftsres (1.000)

res primaer drift (1.000)

80 til 100 % normtimer
I@nningsevne

%-andel

driftsres (1.000)
res primaer drift (1.000)

60 til 80 % normtimer
I@nningsevne
%-andel
driftsres (1.000)
res primaer drift (1.000)
o til 60 % normtimer 4282 3184
I@nningsevne -9 -209
%-andel 13,0 16,1
Lgnningsevne god middel lav

40 | 12.juli 2012
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Value added

- Merveerdi

"Entreprengr og landmand’ .

'Mervaerdi pa afsaetning’ Mu I tl 'b Fu g :Birretk’:c@'l'_og ]lar:(cti_m?r][d’
Bygger egen salgskanal -Portefglie orte @,Je ar aktivrieter ’
Fokus: 'Haj DB og kvalitet’ J Fokus: ' Afkast af kapital

., Bulk

'Stor landmand’ -Stordrift
'Mere af det samme’
Fokus: ‘'Omkostninger & stordrift*
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Veerditilveekst kunden
DLBR Produkter og ydelser



lde opleeg

Fase 2 Fase 3
Lasning lgangsaettelse
Strategi Implementering
Forretningsplan KOI\TaTerggg?ﬁ]réng
Prototype :
Planleegning Opfalgning
Risikoanalyse
Markedsanalyse

Fundraising

Fase 1

lde fasen

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

Fase 4

Drift

Forretningskoncept
Kunderelationer
Virksomhedsdrift

Organisation



http://www.infinitelearning.dk/wp-content/uploads/Kurser_udvikling5.jpg
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Fra lde til Forretning - Fase opdeling

Faser der skal bearbejdes for at fa forretningsideen gjort til forretning:

Fase 1 - lde fase
Fase 2 — L@sning
Fase 3 — lgangseettelse

Fase 4 — Drift

Fasebeskrivelsen bliver ogsa den gennemgaende opbygning af viden i projektet.
44 |
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Lasningsfase

. Udvjp:
Virksomhedens 95911
e 1
stagrrelse

Fase 1

N\
I
A Ide fase
N VA
©
0 &
.\(\\\(\
O
O
7N
.. [
N VA
Udviklingsgruppe
Fase 4
N
Fase 4
Drifts fase
VA
: :
7 R N Fase 3
ase 4 PR rocc ' Implementerings fase '
B2 < p g Virksomhedens
"~ Kompleksitet
— >
Cirkel 1 - Eks. Cirkel 2 - Eks. Cirkel 3 - Eks. Cirkel 4 - Eks.
Lille virksomhed Lidt starre virksomhed Starre virksomhed Stor virksomhed
Lav kompleksitet Lidt hgjere kompleksitet Hgjere kompleksitet Haj kompleksistet
Gardbutik Egen produktion Egen produktion + tilkgb Egeskov
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Pastand:
Hver kunde har sin helt egen vej fra start til mal

Start
Behovsafdaekning

Sparring

Implementering

Kommer-
cialisering .
\YEL
Merveerdi for kunden

Sparring
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[ Hanaing VirksomhedsRadgivning

Strategisk
Niveau:

PROFIT

~——oT-So<Q

Taktisk
niveau:

PROCES

Q S5 —--< =+t W

Operationel niveau:

— 0 = —+ 35 O X

PROBLEM

Ide opleeg

wQ S — " 0O~ " 0TT Y I

30 T ”
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Virksomhedsrédgivning‘

Rad

Ejer og/eller

/ Virksomhedsradgiver

Hvad er veerdiskabende for ejer

|Sparring | I Implementering

I Forretningsudvikle

48 | 12.juli 2012 Virksomhedsradgiver
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Virksomhedsradgivning og virksomhedens SWOT

Mange

interne

styrker

VAEKST DIVERSIFIKATION
Mange Mange
eksterne eksterne
muligheder trusler
TURNAROUND
Mange
interne
svagheder

49 | 12.juli 2012
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Markedsmuligheder

Eksisterende Nyt

Nyt Produkt udvikling Diversifikation

Produkt

ety Markeds indtreengning  Markeds udvikling
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VirksomhedsRadgivning

Konceptet/produkterne/ydelserne

Kunderelationer
Ejerkreds & bestyrelse

Forretningskoncept

@dkonomistyring
Medarbejdere

Foyfetnings ide Salg
Produktportefalje Markedsfgring Finansiering
Forretningsmodel Branding Leverance og projektstyring Samarbejdspartnere
Kundeportefglje Kommunikation & PR | IT-systemer Forretningsgange
Markedsposition Faciliteter Juridiske forhold
Netvaerk Netvaerk
Veerktgjskasse

etvaerk Netveerk
Veerktgjskasse Veerktgjskasse Veerktgjskasse
Procesledelse Procesledelse

Procesledse Procesle
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Indsatsomrade - Forretningskoncept

Forretningside Virksomhedens mission og vision
Beskrivelse af forretningsomradet
og de behov virksomheden
deekker for sine kunder

Produktportefglje  Produktgrupper og deres
volumen.
Varianter, kundetilpasning,
standardisering eller andre
kendetegn

Forretningsmodel Virksomhedens rolle og de
aktiviteter, den har valgt i
veerdikeeden

Kundeportefalje Antal kunder og deres opdeling i
forskellige typer, starrelser eller
andre parametre, der beskriver
portefgljens sammensaetning

Markedsposition Markedsandele og steerke sider i
markedet i forhold til kunder og
konkurrenter

52 |
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Indsatsomrade - Organisation

Ejerkreds & bestyrelse  Virksomhedens ejere og
deres seerlige interesse i
eller bidrag til
virksomhedens liv og
udvikling

Medarbejdere Medarbejdergrupper med
seerlige og ngdvendige
kompetencer

Partnerskaber Samarbejdspartnere, som
virksomheden har veesentlig
samspil med

Forretningsprocesser Virksomhedens vaesentligste
aktiviteter, sdsom f.eks.
Produktudvikling, produktion,
distribution eller servicering.
Fungerer arbejdsgangene
optimalt?

Jura Selskabsform, aftaleforhold
m.v.
Hvem er der evt. indgaet en
eller anden form for
bindende aftale med?
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Indsatsomrade Administration & gkonomistyring

Faciliteter Virksomhedens grad af

Veekstplanleegning  fremsynethed og veerktgijer i form af
planer, budgetter eller andre
hjeelpemidler, der anvendes i den
langsigtede planlaegning

Administration og Administrative systemer og deres

IT anvendelse, herunder IT
Leverance og Styring af produktion, entrepriser
projektstyring eller andre vaesentlige opgaver
Finansiering Virksomhedens finansierings

grundlag. Herunder langivere og
deres engagementer

@konomistyring @konomiske styringsveerktgijer,
sasom budgettering, forecasts m.v.
Ved man hvor pengene tjenes?

54 |
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Indsatsomrade - Kunderelationer

Branding De veerdier m.v. som
virksomhedens brand
repraesenterer
Er
virksomheden/produkter/ydelser
synlige for marked/kunder

PR og Beskrivelse af samspil med
Kommunikation kunder og markeder
Salg Beskrivelse af, hvorledes salg er

organiseret og hvorledes
salgsarbejdet sker

Markedsfaring Anvendte markedsfgringsmetoder
og deres effekt

Netvaerk Beskrivelse af de netveerk
virksomheden og dens
ngglepersoner indgar i

55 |
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N FO,
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@konomistyring/ Virksomheds-
administration udvikling
Sfrategi og

Klassisk
gkonomistyring delstrategier

Driftsgkonomisk
gkonomistyring

nnovation
Gardrad m.v.

Forretningsomrader

Regnskab
Forretningsudvikling

Produktudvikling Lifetime Strategi

Budget

Kapitalfremskaffelse
Risikoledelse

Internationalisering
Generationsskifte
modeller

Selskaber m.v.

Rapporteringssystemer
Administrative Forretningsplan

procedurer
fundraising
Netveerk Netveerk Netveerk
Veerktgjskasse Veerktgjskasse
Procesledelse

Veerktgjskasse
Procesledelse

Procesledelse

Organisering/
Virksomheds-struktur

Organisering af SMVér

Professionel Bestyrelse / Ledelses lag

Ledelses mal

Ide opleeg

VIRKSOMHEDSRADGIVNING — FEM INDSATSOMRADER

Ledelse/HR Salg/marketing/
Distribution
Markeder

Salg

Kunder
Markedsfaring
Distribution

Markedsanalyser

LUS/MUS
Ordninger/obl.

Veerdier
Personalepolitik Branding
Anseettelse Produkter
Netveerk etveerk
erktgjskasse

Veerktgjskasse
Progesledelsg

Procesledelse
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Veerdiskabende salg

Salg gennem fokus pa udvikling af kundens forretning

At overstige kundens forventninger

Salg gennem synligggrelse af den tilfgrte veerdi for

- kundens overordnede planer
- kundens processer
- individet

Veerdikompasset
1. Veerdiskabende behovsanalyse
2. Skreeddersyning af “veerdipakken”
3. Veerdiskabende argumentation
o 4. Dokumentation af vaerdiskabelsen
57 | 12.juli 2012
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Fra transaktionsmarketing - til relationsmarketing LY

Gensidig ' Relations-
afheaengighed | ~ marketing |

Partnerskab

P
<

»
»

Konkurrence og | —
forhandling : Vag_rdlskabende salg
< Lasningssalg D

‘ Konceptsalg D

&

"Ordre-salg”

Transaktions- Uafhae.ngig hed
marketing ! og frit valg

Gensidigt
samarbejde
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Udfordringen for Veerditilveekster
Produktfokus Kundefokus

Tag udgangspunkt i:

*Kundens forretning
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Kundedrevet produktudvikling

Produktstrategi Kundebehov

Produkt-
udvikling

Produktsortiment Kundehensyn

Datagrundlag Kundestrateqgi

Produktkvalitet

Prisstrategi

Kunde- &
produkt-
analyser

Kundesortiment

Forbrugerhensyn

Modtagerorienteret
Udefra og ind

Afsenderorienteret
Indefra og ud

Produktansvarlig / fagkontor Markedsansvarlig og salgsansvarlig
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Markedsorienteret produktudvikling

Inddragelse pa rette tidspunkt

Afdaekning af
Genfadsel eller defase markedspotentiale
ded

Salg og
markedsfaring
Implementering

Malrettet
markedsfaring
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First movers
IBM analysis — new products

The slow majority

First movers \

Early custome&<
34 % 34 %

16 %

25% [13,5%

| / ! T
First movers
Looking for news

The willing majority The sleeping customer

62
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EFU - modellen

Egenskab Fordel Udbytte
“det vil sige at .....” “det betyder for kunden
. ?

Produktets fakta
Hvad far kunden ud af fordelene

Virkningen af de fakta vi har anfart

De harde facts om vort
produkt



Structuring

Challenges

64

Business Growth Rate

Low
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BCG The Growth-Share Matrix

'Stars' '‘Question Marks'
< AdSeledted 7 _____ __, Remainder
Few ] Divested

'Cash|Cows'

High

- - —-» Liguidated

High Low

Relative Competitive Position (Market share)
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Konkurrence — Strategiske muligheder

Leader Challenger

Follower Nicher
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Konkurrenter

Kundefokus

Nej Ja
= . Produkt Kunde
o Nej , :
=] orienteret orienteret
=
®
=
o Konkurrent Markeds
x Ja . :
= orienteret orienteret
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Porters 5-Forces

New entrants

Suppliers «— Rivalry «—

Substitute

products

M.Porter: competitive strategy (1980)
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Dialog veerktg



Dynamisk strategi

C 370 ha grees
Produceres i ¥ 40 ha majs
[ B exroin - Oversigtskort over bedriften o s ko
80 ha havre
p 160 ha grenkorn
Svin Markbrug -
ki JB1tilJB3
[ b Brutto udbytte ca. xx kr. l Brutto udbytte ca. xx kr.
[ Bla SPF Kan vande ca. 80%
[ 2 stk. 600 KW vindmgller
) Vindmgller
Avligt produceres Omseetning ca. xx kr. — ]
2.500.000 KW/T Bedriftens 5 ars plan
. . Hver produkuonsgren skal veere mternatlopal Maelkeproduktion 4 mio. kg meelk arligt ]
1 stk. vindmglle i Tyskland konkurrencedygtig pa udbytte og omkostninger. Brutto udbytte ca. xx kr
Formalet er at bedriften til alle tider er salgbar. . ’
| den strategiske udvikling er arbejdsgleede og 2 separations afsnit ]
gkonomisk raderum vigtige veerdier.
[ Autoriseret kloakmester ST A el = 40 pladser i en indvendig
Omszetning ca. xx kr. Delaval karussel
Der produceres ca.
2.740.000 KW el
Biogasanlaeg
[ Forhandler af AgriTank j—o—t Oriaslage;fir?g”ceé.aztekr. Omsaeetning ca. xx kr.
Samt 3.500.000 KW varmeJ
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Dynamisk strategi - Konklusion

Dynamisk strategi er et vaerktgj, som kan visualisere
iImplicitte strategier (skjult viden) og ggre dem synlige
gennem kommunikation.

Dynamisk strategi kan forklare komplekse
sammenhange pa en enkel made til alle interessenter

Dynamisk strategi kan ogsa anvendes til at koordinere
radgivningsindsatsen i forhold til kundens mal

Kommunikation og dialog skabes ved at have et feelles
stasted og fokus for dialogen mellem landmand og
Jnteressenter

DLBR.

DANSK
LANDBRUGSRADGIVNING
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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?

71 |



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

\an—““dgé-' (
and\'\“g‘z&cﬁo\%n + Accept
c,DR guce"e Bygge stalde

b " :
n\\%
{\'\dtsa“e‘sy Sandsynligt
Bioenergi ands\!“*
ds‘l““gt
50 00)
3 3 Gro? é‘o 4000_500.000\
d( (500000 "/
aret ,E;
XX ]
2013 T .
Aftale problematikken -
ope Strategi -
forkgbsre [
. : M||]¢ fastholde Q ¢
AR Vandplanen koster Bygning stalde fS= @
Pa jord T Iy >
xx kr. orretning arligt? 2
Nedgang i husdyrpro-
XX duktion
5 arige minus 1000 D.E.
kontrakt RISIKOFAKTORER
"/ ‘ medmindre 1. Produktion 1
‘ Dgad eller
salg .
Forpagtnin
~ pag g 3. Omverden

XX

| Jordkgb?

|‘
- T 5. Finans
Accept | 2 2 Rente
F1lange

1%+ bliver xx

+

Valuta

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

Opformering

2

Kabe/
seelge
spekula
tion

Manglendes.
management

Termin og +

livsforsikring

Interviewet af:
Karsten Bove, Markedschef, VFL

4. Menneskelige

Fgrtidspension
OK

Testamente

ukkede enheder
Lokale
beseetninae
Kontrel_ A\

xx% korn selvforsyning |

Helhedsorienteret Risikostyring
Et overblik over risikofaktorer
og prioritering af indsats

L}(xx

Kornpris

Kort tids risiko |
Soya xx t pa kontrakt |

Kvote -
Udtraekke,
Fglsomme
arealel

-

Lange
Soya
kontrakt
-er
billigere

Og xegtepagt

Nej

Foderpriser
xx% til foder.
Prisstigninger korn
+100 %

|
IF
Kontrakt i

x mill. KW vindmglle
Kan svinge 20-25%

Udarbejdet af:
Karsten Bove, VFL, Udvikling
Torben UIf Larsen, VFL, @konomi

Aftale om opfglgning
Handlingsplan
XX

Ansvarlig: xx
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Screeningsveerktgj - Vaeksthjulet

BUSINESS CONCEPT CUSTOMER RELATIONS

Network

Marketing

Sales

Communications :
and PR 2

Branding

Management

Ownership
and Board Accounting
Employees Financing
Partnerships Production and

Project Management
Business Processes IT Systems

Legal Issues Facilities

:  ORGANIZATION OPERATIONS
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Business Model
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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




Veerdikurven
Iy
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High =
Non-
existent

Very high <
Norma.|...- I

Low =

Very low =
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Yellow Tail Value Curve
X
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Veerdikurven
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" FIGUR 2: STRATEGIL/ERRED PA DET BLA OCEAN FOR JYSKE BANK

== VERDIKURVE FOR JYSKE BANK == VERDIKURVE FOR DANSKE BANK VERDIKURVE FOR SKANDIABANKEN

Decentralisering | Personlig radgiver Bonuslen Unikindretning | Unikke internet
faciliteter

Kilde: Baseret pa, W.C & R. Mauburgene Landsdaek- It som kundevendt Lokalt Differentieret Synlige Uhejtideligt

Blue Ocean Strategy, side 51 kende filialnet  strategy enabler fokus radgiveradfeerd produkter brand
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Red Ocean Strategy

«Konkurrer pa eksisterende
marked

*Sla konkurrenterne
Udnyt eksisterende efterspgrgsel

*Foretag
vaerdi/omkostningsafvejning

*Ret hele en virksomheds system
af aktiviteter ind pa det strategiske
valg mellem differentiering eller
lave omkostninger

Blue Ocean Strategy

«Skab marked uden konkurrence
*Ggr konkurrencen irrelevant
-Skab og fasthold ny efterspgrgsel

*Bryd med veerdi/omkostnings-
afvejningen

‘Ret hele en virksomheds system
af aktiviteter ind pa at ga efter
differentiering og lave
omkostninger samtidig
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Markedsudvikling

Veaekstmatrice

BuipiApnnpoid

Nuveerende
produkter

Beslaegtede
produkter

Mersalg af
nuvaerende
produkter til
eksisterende kunder

Salg af modificerede
produkter/

ydelser til
eksisterende

kunder

Salg af nyudviklede
produkter til
eksisterende kunder

Find nye
kunder

| branchen til
nuvaerende
produkter

Salg af
tilpassede
produkter til
nye kunder
inden for
eksisterende
branche

Nyt produkt til
ny kunde i
eksisterende
branche

Find nye kunder
i

beslaegtede
brancher

til eksisterende
produktprogram

Salg
modificerede
produkter til
besleegtede
brancher

Nyt produkt til
kunder inden for
beslaegtede
brancher

Salg af nuveerende
produkter til helt
andre markeder/
branche

Modificerede
produkter til nye
kunder i helt andre
branche

Nyt produkt til helt
nye markeder
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Organisering
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VirksomhedsRadgivning
Organisering DLBR - kunde
Step 1 - Kundeansvarlig

[ KundeAnsvarlig ]

Ide opleeg

Plante [ Kveeg J [ @konomi ] [ Milja ]
Radgiver a Radgiver b Radgiver ¢ Radgiver d

4 Kompetencer N
”’Daglige drift” hos kunden
Operationelt/taktisk radgivning
Folger op efter plan
Lytter til mistillid, udfordringer og kgbssignaler

\ Sender videre til ledelse internt. -/
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Virksomhedsradgivning
Organisering DLBR — Kunde
Step 2 - Den frie rolle

KundeAnsvarlig ]

\
Plante Kveeg @konomi Miljg Virksomheds-
Radgiver a Radgiver b ) Radgiver c Radgiver d Ré_dgiver

S~ N BT

4 Kompetencer

Taenke strategisk

Lytter til kgbssignaler og udfordringer
Fastholde kunden

Udbreder nyheder internt.

\ Ekspert — procesleder - projektleder  /

~




R VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Ide opleeg

Virksomhedsradgivning
Organisering DLBR - Kunde
Step 3 - VirksomhedsRadgiver

7

Kunde

Plante Kveeg @konomi Miljg
Radgiver a Radglver b Radgiver ¢ Radgiver d
[ Kompetencer )

Strategi og forretningsudvikling hos kunden
Sparrer, lytter og opsamler kgbssignaler og udfordringer

Fastholde kunden via hyppig dialog og veerdiskabende radgivning
Udbreder nyheder internt fra arbejdet med kunden
\ Seetter holdet om kunden internt W,
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Kompetencer
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Virksomhedsradgiverens opgaver i en forandringsproces

Drive processen

Veere indpisker

Sikre synlighed og fokus
Sparringspartner

Udfordre til nyteenkning

Udfordre holdninger og adfeerd

Saette pres pa "systemet”

Variabel ressource

Skabe hurtige og vedvarende resultater

YV V V V VYV Y VYV V
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VirksomhedsRadgiverens kompetencer

Strategisk - forretningsudvikle virksomheden sammen med kunden
Samle alle data om kundens virksomhed
Via dialog fa indblik i kundens strategiske mal
Udnytte den fag-faglige viden hvor det er muligt
» Bruges til at sparre, udvikle og udarbejde relevante lgsninger

Ledelse - seette holdet
Bruge viden om Radgivningsvirksomhedens kompetencer
Fa motiveret og udfordret DLBR kolleger til opgaverne
Udnytte viden om interne og eksterne netvaerk
» Bruges til lasning af individuelle og specifikke kunde opgaver

Kundeorienteret — fra min kunde til vores kunde
Bruge viden og netveerk til at opbygge og fastholde dybe relationer — internt/eksternt
Hele tiden markedsfgre kunden i interne netvaerk

> Kundens realiserede merveerdi er et resultat af vores feelles indsats
85 | 12.juli 2012
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Virksomhedsradgiverens kompetenceprofil

Virksomhedsradgiver har fokus pa den samlede virksomhed, nar han radgiver.
Han radgiver typisk inden for:

Strategi og forretningsudvikling
Optimering af forretningen

@konomisk udvikling

Organisering og virksomhedsstruktur
Management og ledelse af virksomheden

Han varetager oftest opgaven som kundeansvarlig og fungerer som bindled mellem

kunden og virksomheden derhjemme. For at kunne Igse disse opgaver, skal du have
en raeekke faglige, metodiske og personlige kompetencer:

86 | 12.juli 2012
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Virksomhedsradgiverens kompetenceprofil

Faglige kompetencer

Som virksomhedsradgiver er det afgarende, at have en bred gkonomisk forstaelse for
virksomheden og det marked, som den er en del af. Du skal kunne danne dig overblik over hele
virksomheden, og kunne bevare overblikket i arbejdet med at udvikle virksomhed. Samtidig skal
du have indblik i forretningsportefaljen inden for de forskellige faggrene og forretningsenheder.
Du skal veere i stand til at foretage gkonomiske analyser af den samlede forretning, og |
samarbejde med kunden kunne kvalificere og prioritere nye forretningsideer, udarbejde
forretningsplaner og handlingsplaner.

Som virksomhedsradgiver kan det yderligere veere relevant at have kompetencer inden for:
Turnaround
Gardrad, advisory boards og bestyrelser
Selskabsradgivning
LEAN
Risikostyring
Strategi
Finansiering og investering

Du skal ikke vide alt inden for alle omrader, men du skal indledningsvist kunne tale med kunden
om fordele og ulemper, hvorefter spidskompetencer treekkes ind for at lgse den konkrete opgave.

87 | 12.juli 2012



2 | VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Ide opleeg

Virksomhedsradgiverens kompetenceprofil

Metodiske kompetencer

Som virksomhedsradgiver er det altafgarende, at du er god til at samarbejde med
dine kunder, god til at lytte og tale med dem om deres virksomhed og
herigennem afdaekke deres behov og gnsker til fremtiden. Men du skal ogsa
have evnen til at udfordre og inspirere dem ved at turde stille de skarpe
spargsmal, komme med nye perspektiver pa udviklingen og have idéer til andre
lgsninger pa de udfordringer, som de star overfor.

Som virksomhedsradgiver skal du kunne:
Styre processer i forbindelse med udviklingen af strategier mv.
Styre projekter og sikre en effektiv implementering
Styre innovationsprocesser
Fungere som kundens egen udviklings- og gskonomichef
Sikre det rigtige hold af radgivere til den konkrete opgave
Lede mader — alt fra bestyrelsesmgder, bankmgder til radgivningsmader

88 | 12.juli 2012



2 | VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Ide opleeg

Virksomhedsradgiverens kompetenceprofil

Personlige kompetencer

Som virksomhedsradgiver bringer du dine personlige kompetencer i spil i
samarbejdet med kunderne og kollegerne. For at fa et rigtig godt samarbejde
med dem, skal du veere udadvendt og tillidsskabende. Du skal kunne bevare
overblikket over opgaven, veere god til at falge op og drive tingene fremad. Det
kraever en god portion selvtillid, viljestyrke og en vis evne til at breende igennem

med det, som du tror pa.

Som virksomhedsradgiver er det yderligere relevant at:
Kunne spotte forretningspotentiale hos kunder
Have fokus pa veerdiskabelse for kunden
Have evnen til at forsta og leve sig ind i andre menneskers situation
Kunne sige fra overfor kunden, hvis ngdvendigt
Veere bevidst om egne styrker og svagheder
Have kendskab til relevante netveerk, der er interessante for kunderne

"Veere til at fa fat i”
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