Fremtidens ejerformer |
landbruget —radgivningens rolle

Strukturudviklingen i landbruget fortseetter med uformindsket styrke, og bedrifterne
bliver faerre, sterre og mere specialiserede frem mod ar 2022. Det betyder, at nasten
hvert tredje heltidsbrug opherer inden for de naste ti ar. Derudover kan vi se frem
til, at den dominerende ejerform, selvejet, i hojere grad vil blive suppleret med andre
ejerformer for at kunne skaffe den fornedne kapital og handtere de stadig mere kom-
plekse udfordringer pa det strategiske niveau.

Strukturudviklingen udfordrer vores nuvaerende made at teenke radgivning pa —sa
hvordan udvikler og tilskaerer vi radgivningsvirksomheden sa den passer til den virke-
lighed og fremtid, vi kan imedese pa ejerstrukturer?

Netop dette stiller vi skarpt pa den 17. december, nar vi i selskab med Seren Gade og
Seren Brandi udfordrer status quo. Vi ser frem til at diskutere fremtiden med jer!

Dagsorden
9.00-9.30  Ankomst og morgenbred

9.30-12.45 \Velkomst og oplaeg
Soren Gade adm. direktor Landbrug & Fedevarer:
Fokus pa landbruget som en del af fedevareklyngen — fra bonde til fede-
vareproducent. Hvilke krav og forventninger stiller de forretningsorien-
terede landmaend ift. udvikling af deres virksomhed og som vaerende en
del af veerdikaeden?

Pause
Soren Brandi partner i konsulenthuset Hildebrandt & Brandi:
Fokus pa hvilken rolle radgivningsvirksomhederne skal spille for at
udfordre og udvikle gruppen af udviklingsorienterede landmand. Der
tales hejt om virksomhedsradgivning i DLBR, men er vi staerke nok til at
matche kunder med risikovillig kapital og store visioner?

Pause
En udfordrende opsamling pa formiddagens oplaeg og debat ved special-
konsulent lvan Damgaard. Diskussion og tiltag.

12.45-13.30 Netvaerksfrokost }

Med venlig hilsen
Projektgruppen bag Virksomhedsradgivning
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https://www.lfbank.dk/

Sgren Brandi

Direktgr for Hildebrandt & Brandi

Radgiver for bestyrelser og direktioner i ferende
organisationer inden for strategisk ledelse.
Forfatter til en reekke bgger og underviser pa MBA
Har en baggrund i LEGO Group og i PA Consulting
Group

Seneste bgger:

« Professionelt Bestyrelsesarbejde, Libris Media, 2013.
Topledelsen, Ledelsesforlaget, 2012.

Forandringens Vaner, L&R Business, 2010.

Ledelse i skrumpende markeder, L&R Business, 20009.
Bestyrelsen, Bgrsens Forlag, 2008.
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http://www.hildebrandtbrandi.com/da-boeger.php?p_id=19&b_id=1

Mit opdrag

2

Fokus pa hvilken rolle radgivningsvirksomhederne
skal spille for at udfordre og udvikle gruppen af
udviklingsorienterede landmeaend. Der tales hgjt om
virksomhedsradgivning i DLBR, men er vi staerke
nok til at matche kunder med risikovillig kapital og
store visioner?
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Hvordan ser det danske landbrug ud i fremtiden?

Faerre virksomheder

Stgrre virksomheder

Mere specialiserede virksomheder

Ejerformer udvikles

» @get globalisering

s

e Hvilke udfordringer og krav stiller det til radgiverne i branchen?

e Hvilke udfordringer og krav stiller det til strukturen for
branchen?
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Hvad er logikken?

Hvordan ser succes ud?
- For landmanden?
(o] . .
- For radgivningscentret?

Kilde: dlbr.dk




Forretningsmodel
Hvem leveres til, hvor skabes veerdien, og hvordan indfanges vaerdien?
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oHildebrandt & Brandi Kilde: Osterwalder (2004): The Business Model Ontology 8



Strategi handler om svar pa de rigtige spgrgsmal

Strategi er de valg, man foretager sig pa fglgende tre punkter:

1. HVEM er vores kunder, og hvem er ikke?

2. HVAD skal vi tilbyde disse kunder, og hvad skal vi
ikke tilbyde dem?

3. HVORDAN kan vi ggre det effektivt?

(hvilke aktiviteter gennemfgrer vi, og hvilke gennemfgrer vi ikke!)

Kort sagt: Strategi er beslutninger om, hvad man ggr, og hvad
man ikke ggr - for hvem og hvordan.
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Hvor skal vi spille, og hvordan vinder vi?

oHildebrandt & Brandi

Hvor skal vi spille?

Markedsstgrrelse Markedskoncentration

Veekst og drivere » Teknologi
Segmenter » Regulering
Konkurrencestruktur « SWOT - eksternt
Branchens Ignsomhed < ...

Hvordan vinder vi?

Konkurrenceposition Distributionskanaler

Forretningslogik * Nggleprocesser
Kompetencer + Image
Veaerdiskabelse « SWOT internt

Lgnsomhed . .
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De tre generiske strategier

Operational
excellence

"Vigtigste strategiparametre er
omkostninger og rette

kvalitet”
ﬂﬂ/igtigste \
strategiparametre

o N\ er staerke brands,

Vigtigste relevant

Stratz:i'glparqmetre er produktudbud og

relationen til kunden kvalitet”

igennem langvarigt

samarbejde”
N Y,

Kunderelationer Produktdifferentiering

oHildebrandt & Brandi Kilde: Treasy & Wiersema (1993) - “Customer Intimacy and other value disciplines” 11



Strategisk udviklingsmodel
Eksempel

Udbyg position i alle Invester for at
dele af markedet udbygge position

Haj
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Markedsudvikling

Konsolidering - Hvem spiser hvem?

oHildebrandt & Brandi
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De szerlige vilkar for andelsselskaber
Forskellige ejermodeller

Andelsejerskab

Privat Bgrsnoteret Offentlig Fonds-
ejerskab virksomhed ejerskab
Eksempler  Familie. Domineret af Domineret af Erhvervs-
Industriel. institutioner. eksperter. drivende
Kapitalfond. Domineret af Domineret af fond
private. politisk
udpegede
Ejer-
e & W W@
Logik Maksimere Trinvist Maksimere -
aktionaer- udvikle interessentveerdi
veerdi virksomhed. ctr. maksimere
Maksimere aktionaerveerdi.

aktionaerveerdi
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Domineret af
andelshavere valgt
af repraesentant-
skab.

WHIH

Maksimere
andelshavernes
veerdier.
Ideologi.

Stabil vaekst.
Uafheengighed.
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De seerlige vilkar for andelsselskaber

Andelsselskab

Andelshavere/ kunder
Aktieselskab

, AKreds
Ejere Region
generalforsamling Repraesentantskab
Bestyrelse Generalforsamling
Direktion Organisation Bestyrelse
Organisation Direktion

&

Kunder Organisation

Andelshavere/ kunder

oHildebrandt & Brandi 15



Er vi klar til fremtiden?

Vigtigste udfordring Udviklingspunkt

Dilemma/valg

Branchens attraktivitet er under pres « Drive konsolidering i branchen
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P Hastighed for konsoliderin

“Eget tempo”
~———

Kilde: Interviews med landmaend samt radgivere og ledere i

<«

radgivningscentre, 2011, samt undervisningsforlgb for radgivere i 2012-13.

2

Hurtigt gennem
proaktiv handling
~———o
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Pa falderebet

e Konsulenten har kunder.

e Radgiveren har klienter.

e Kunden har altid ret.

e Det har klienten ikke ngdvendigvis.

oHildebrandt & Brandi
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