VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Veerditilvaekster

- Hvilke behov har de?
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Den Europ=isks Danmark cg EU investerer i landdistrikterns.
Landbrugsfond for Udvikling
af Landdistrikterns

Den Europziske Union ved Den Europaeiske Fond
for Udvikling af Landdistrikter og Ministeriet
for Fedevarer, Landbrug og Fiskeri har deltaget
i finansieringen af projektet.




VIDENCENTRET FOR LANDBRUG Fra lead user interviews

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
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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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Veerdi tilveekstere har ikke fokus pa

4

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
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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
® 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
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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
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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.

9 |



Fra lead user niveau

® | VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Veerdi tilveeksterens behov

1. Produktionsoptimering

2.

10

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
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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

12

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

13 |



Fra lead user niveau

¢ Y B | VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

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
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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

. |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
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