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Fra Bulk-producent til Veerditilveekster
- Et meget stort spring

Skal du lykkes godt sa skal
du forsta din forretningsmodel!

Bulk Veerditilvaekst

-Stordrift

- Merveerdi

'Stor landmand’ "Entrepreneur og landmand’
3N 'Mere af det samme’ 'Merveerdi pa afsaetning’
B Fokus: 'Omkostninger Bygger egen salgskanal

R & stordrift* L / Fokus: 'Hgj DB og kvalitet’




A Fo
™ ™
:@ @:

< ¥3

VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Ny forretningsmodel kraever nye

kompetencer
Faglig omrade Bulk Veerditilveekster
Produktudvikling Udliciteret til andelsvirksomheder | Udvikle sit eget unikke produkt
Leverer en ravare med faste
definitioner f.eks. kadprocent
Markedsindsigt Udliciteret til andelsvirksomheder | Markedsanalyse
Forretningsmodel
Markedsfgring Udliciteret til andelsvirksomheder | Markedsfgringsstrategi
Logo
MV.
En livslang kontrakt med Indsigt i kundesegmenter
andelsvirksomheder Markedsanalyse
Forretningsmodel

Afseetning

Aftale med kunder
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Hvilke radgivningsprodukter er de vigtigste

VéerBaedeimsiysiel

Markedsana
Business Ca

Kapital frems

A\~ K4

Skabe vazr

SQne
petencer

Hrvad skal jeg kunne?

e/ For

Omkostnings struktur
Hvilie: umh:-:ﬂmwr Farvi

Profitzonen

Veardikaedeanalyse: Luksus fladeis solgt til en gros og detail

Lars Landmand

Gardbutikken "'T_-{" _,\i’_

Vaerdivej 6 Y ]/ | g W

s A Z -
8200 Arhus N o=
1 alt Mzengde Mzzngde - o

TIf. 2942 0000 En gros Detail

Meengde i kalkulen: Antal liter 9.400 2.400 7.000 -

Stykomkostninger Enhed Antal Kr. Sumialt Sum pr. enhed

Pkologisk maelk 1L 0,5 3,25 15.275 1,63

Flgde fra mealk 1L 1,75 3,25 53.463 5,69

| ) 1KG 0,13 60 70.500 7,50
Hvad |2

Vanilje 1 stk. 0,13 9 10.622 1,13

Sukker 1KG 0,13 30 35.250 3,75

Afgift Pr. 11| 1 6,61 62.134 6,61

Emball 1L 1 S 30.268 3,22

Len Timer 0,13 150 176.250 18,75

= /BN = - -
i Ak 3 453.762 48,27

K ifets hed - | e Ilg Sumialt Sum pr. enhed
Hetva  [Pastorisering=hwe Arligt 2000] @ 100% 2.000 0,21

Elektricitet 10.000 x 0,80 kr. 8.000 100%, 8.000 0,85

Opvarmning 4.000 x 1,50 kr. 6.000 100% 6.000 0,64

Legn 176 x 150 kr 26.400 100%, 26.400 2,81

Kapacitetsomkostninger i alt 42.400 100% 42.400 4,51

Forrentning og afskrivninger mv. Enhed Arlig  Fordeling Sumialt Sum pr. enhed

Kontorhold 3.000 75% 2.250 0,24

$90 bogholderi 15.000 75% 11.250 1,20

Forsikring 10.000 75% 7.500 0,80

Afskrivning isbil 7.000 75% 5.250 0,56

Afskrivning smainventar 25.000 75% 18.750 1,99

Afskrivninger driftsmidler 25.000 75% 18.750 1,99

Afskrivninger fast ejendom 80.000 75% 60.000 6,38
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Strategi og forretningsudvikling?

Strategisk afklaret
Hvem afseetter jeg til om 5 ar?
Hvad er mit hovedprodukt om 5 ar
Lam til slagtehus
Y5 lam og hele lam

Finpaterede lammeudskaeringer med et af de 5
bedste brands indenfor dansk lam

Hvem samarbejder jeg med og I hvilket omfang?

Hvilke mal saetter du?

6 |
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Forretningsudvikling

Nar vi skal forretningsudvikle har vi brug for en
analyse af hele forretningen

Mange modeller. Vi anvender en meget
praktisknaer model

Skabe vardi Varditilbud Levere vardi

INFRASTRUKTUR KUNDER

8 |
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Hvorfor en forretningsmodel?

Ved at arbejde med en forretningsmodel opnar vi
svar pa nogle af de vigtigste spagrgsmal:

1. Hvem skal vi saelge til? Og til hvilken pris?
2. Hvordan opnar vi en merpris?

3. Hvem skal vi samarbejde med, og hvad ggar det for
vores omkostninger?

4. Mv.



Skabe veerdi

INFRASTRUKTUR

Ressourcer og Kerne Nogleaktiviteter
kompetencer Hvad skal jeg lave?
Hvad skal jeg kunne?

Netvark og Partnere
Hvem skal jeg arbejde
sammen med?

Omkostnings struktur
Hvilke omkostninger har vi?

Veerditilbud
YDELSER

Produkter og ydelser
Hvad kan jeg levere til
kunderne? (Mad, oplevelser,
sundhed, kvalitet)

Levere veerdi

KUNDER

Kunde relationer Kunde segmenter
Kernekunder eller Hvem vil vi szlge til?
strogkunder?

Distributions kanaler

Hvordan skal varerne bringes

ud til kunderne?

Betalingsstromme
Hvor kommer pengene fra og hvor gar de hen?
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Fra dagens arbejde til feerdig strategi

* | kommer selv | arbejdstgjet de naeste timer
« | kommer ikke i mal i dag
« Ggar det individuelt faerdig sammen med SLF

11 | 30. oktober 2014
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/ Styrker at bygge pa \ / Svagheder at adressere \ / Sikre usikkerheder \ / Vigtige forandringer \
1. 1. 1. 1.
2. 2. 2 2
3. 3. 3 3
4, 4. 4. 4,
5. 5. 5. 5.
\ AN J \ J
/ Muligheder at kapitalisere \ / Trusler at minimere \ / Bastioner at forsvare \ / Omréder at aflaere \
1. 1. 1. 1.
2. 2. 2 2
3. 3. 3 3
4. 4, 4. 4.
5. 5. 5. 5.
\ 2N /X J

/ Top 3 udfordringer \ / Top 3 potentialer \
1. 1.
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&, STYRKER c@ SVAGHEDER e N\
% Top 5 styrker
< Styrker at bygge péa Svagheder at adressere
2 : 1.
)
c 2.
2 3.
o
— 4.,
NG %
&) MULIGHEDER ; (P TRUSLER /" Topsudfordringer
- Muligheder at
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O :
u‘é 2.
" 3.
c 4
= .
= 5.
o
\_ %

13 | 30.oktober 2014



7y

(e
L]
@ @

1

Fo )
<
&S
>

u3

Forklaringer

VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

~

» Hvad er vi ikke gode

Svagheder:

/Styrker at bygge pé\
- Hvad er vi gode til i

dag?
« Hvad fungerer godt?

» Hvor er vi bedre end

» Hvor er vi svagere

til i dag?

end de andre?
« Er der noget vi er

d&rlige til?

de andre?

o _/
ﬂduligheder at gribeﬁ

» Hvilke overordnede
muligheder kan vi se

for os?
« Hvad kan vi aandre

ved?
- Hvad kan vi blive

o

ﬂrusler at minimereﬁ

* Er der noget vi skal
tage os i agt for?
*« Hvad kan bremse os?

bedre til?
- Hvad gor vi ikke i

\dag?

/

/ Usikkerheder: \

« Hvad ved vi ikke?
« Hvad skal vi blive
klogere p&?

ﬂigtige forand ringeﬁ

» Er der noget vi ved,
vi skal forandre?

* Er der nogle
forandringer, som vi
ved kommer?

N /

_/

N

ﬂ)mréder at aflaerex

e&ndre ved?

ﬁastioner at forsva rh

« Hvad m& vi bare ikke

e Hvad vil vi sl8s for?

» Hvad heemmer os?
« Hvad skal vi stoppe

med at gore?
« Hvilken "plejer” skal

vi gore laangere?

/

N

o
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Veerktgjskassen

15 | 30. oktober 2014
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Markedsanalyse og markedsfaring

Vil du seette fokus pa nye
kunder i fremtiden? kL

—~
-

PARTMER |
[ARSE
LAMDERLMGSRADCIVNING
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Markedsanalyser

« Skabe klarhed omkring antal potentielle kunder
1. Hvilke analyser foretager du?
2. Hvilke analyser vil du have hjeelp til?

* Resultatet bruges som input | en Business Case /
Forretningsmodel / Strategi for virksomheden

17 | 30. oktober 2014
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Hvem skal kgbe din produktion?

Grundlaeggende er der to typer kunder:

Forbrugeren — den private kunde
Andre virksomheder og forretninger

18 | 30. oktober 2014



Fei? VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Forbrugeren — den private kunde

Som fgdevareproducent kan du bl.a. komme i kontakt med forbrugeren
pa felgende mader:

« Stalddagrssalg — bor du teet pa en befaerdet vej, kan du saette et
salgsskilt op ved vejen.

« Torvesalg — kab en plads hos den lokale torveforening, pa
festivalpladsen eller ved andre forsamlinger af forbrugere.

« Salgsvogn — kab eller lej en godkendt trailer/salgsvogn og kar til
omrader med mulige kunder.

« Webshop - er din fadevare af en sadan karakter, at den kan sendes

‘ med posten, kan du saelge via en webbutik.
« Din egen butik — har du allerede en butik, kan du saelge herfra.

19 | 30. oktober 2014
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Vil du seelge gennem andre virksomheder,
er der bl.a. fglgende afseetningskanaler:

« Gardbutik — kontakt lokale gardbutikker og fa din vare ind i deres
sortiment.

 Lokale handlende — flere slagtere, gko-butikker og gavebutikker
seaelger ofte unikke fgdevarer.

« Supermarkeaeder og dagligvarebutikker — der er fokus pa lokalt
producerede fgdevarer. Grgntsager er nemmere end kgdprodukter

* Restauranter/Hoteller — hvis din fgdevare passer ind i
menuplanlaegningen, kan restauranter veere aftagere.

« Kantiner — Stgrre og mindre virksomheder med en kantine kunne
maske veere interesseret i netop din fadevare.

« Grossister — Der findes grossister, der samler et interessant
sortiment af fgdevarer og karer rundt og seelger disse til andre
fgdevarevirksomheder.
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Nye typer af markedsplads og portaler

ng OPRET PROFIL

yfooducer o

Erdu Er du Er du

PRODUCENT INDK@BER LEVERAND@R

En online platform, hvor fgdevareindkgbere og
producenter kan finde hinanden

»Da jeg hgrte om fooducer-konceptet, blev jeg meget begejstret, for det
er praecis den type markedsplads, som vi har efterspurgt. Vi kan fa et
billede af, hvad producenterne har her og nu og pa den made agere
hurtigt,« siger Jens Visholm, indkgbsdirektar i Coop Danmark.

”Jeg bruger meget tid pa at sidde pa kontoret og finde ud af noget med
markedsfgring, nu kan jeg samle det ét sted og bruge mere tid med
mine dyr.”

— Bryan Radley Hansen, Dalbakkegard
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Debat

Hvilke erfaringer har | med markedsanalyser?
Hvilke salgskanaler fungerer godt?

Salg direkte til forbrugerne
Salg til andre virksomheder

22 | 30. oktober 2014
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Markedsfaring

Selv de bedste varer bliver kun solgt, hvis kunderne

ved, de findes.

|saer | opstartsfasen er det ngdvendigt at have en aktiv
markedsfaring af sine produkter.

Den historie, som ggr dit forretningskoncept til noget seerligt, skal
vaere synlig i alt, hvad du foretager dig i forhold til kunderne

Nogle steder er det ngdvendigt kun at bruge ganske fa ord til at
forteelle historien, andre steder kan den foldes helt ud.

23 | 30. oktober 2014



‘@ @: ‘ VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Markedsfaring

Kunderne som ambassadgrer
Presseomtale (Skriv en pressemeddelelse)
Egen hjemmeside

Facebook

Annoncering

Flyers og foldere

Bruge dit firmanavn og logo

« Skilt ved garden « Udsmykning af bil « Emballage

* Visitkort « Stempel ¢ Etiketter ¢ Prisskilte « Brevpapir
 Beklaedning

24 | 30. oktober 2014
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Fa omtale i lokalpressen

Vigtige ting at huske, nar du skriver en
pressemeddelelse:

Skriv det vigtigste farst

Hold teksten pa én side

Tydeliggar at der er tale om en lokal historie

Skriv | tredjeperson

Brug citater

Skriv din kontaktoplysninger

Vedheeft foto

Ring og falg op

25 | 30. oktober 2014
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Debat

Hvilke erfaringer har | med markedsfaring?

Omtale i lokalpressen?
Hvilke markedsfaring virker bedst?

26 | 30.oktober 2014
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Hvordan forbedres gkonomien?

Optimering eller
direkte salg til en hajre pris iy

FARTMER |
DWERISE
LAMDBRLMGSRADCGIVNING
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Kend din
fremstillingspris dit produkt

« Hvem skal jeg saelge til?

 Og hvad ggr det ved mine omkostninger
0g Indtaegter?
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29

Har du et solidt DB pa dit produkt?

Hvil
Hvil

Hvad kan du ggre for at gge dit DB og
nerigennem produktgkonomi hele vejen til

oundlinjen?

ke indsatsomrader skal have mere fokus?
Ke fravalg er du klar til?

Erc

Ine nuvaerende afsaetningskanaler de

rigtige?
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Metode til indsigt | produktets gkonomi|

Fokus pa den nederste del af
forretningsmodellen

Omkostnings struktur Betalingsstremme
Hvilke omkostninger har jeg til at frembringe ydelserne? Hwor kommer pengene fra?

Profitzanen
Hwvad kan jegtjene?

30 |
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Metode til indsigt | produktets gkonomi|

Beregn fremstillingsprisen pa produktniveau

Falg din gkonomi for hvert led | veerdikeeden

Hvor kan der optimeres og hvor betydende er
det?

Hvor risikofglsom er de vigtigste parametre?

Fa et overblik over dine handlingsmuligheder

31 |



Veaerdikaedeanalyse: Produktion af lam - solgt til slagterhus

Lars Landmand Altal lam pr
Gardbutikken moderfar
Vaerdivej & 1,5

8200 Arhus N
TIf. 2542 0000
Maengde i kalkulen: Antal moderfar

1. led i veerdikaeden:
Stykomkostninger . Sum i alt Sum pr. moderfar| Sum pr. solgt lam

Kapacitetsomkostninger Arlig  Fordeling Sum i alt Sum pr. moderfar| Sum pr. solgt lam




Forrentning og afskrivninger mv, Enhed Arlig Fordeling
Kontorhold 3.000 70%
@90 bogholderi 15.000 70%
Forsikring 55.000 70%
Afskrivning smainventar 25.000 100%
Afskrivninger driftsmidler 25.000 100%
Afskrivninger fast ejendom 80.000 100%
Renter og afskrivninger i alt 203.000 85%

Fremstillingspris pr. enhed (Kg)

Sum i alt Sum pr. moderfar

2.100
10.500
38.500
25.000
25.000
80.000

131.100

1.256.925

2,10
10,50
38,30
25,00
25,00
80,00

121,10

1.256,93

Sum pr. solgt lam
1,40

7,00

25,67

16,67

16,67

53,33

120,73

837,95

Resultat: 1 alt

Fremstillingspris

Udszstterfar 60 x 0,2 12 &,00
uld 4 4,00
Farepramier 1 75,00
Godningsvaerdi ab lager 305 0,20
Fremstillingspris minus gvrige indtaegter

Salgspris (20 kg x 35 kr) Pr. lam

Resultat i alt

33 | 30. oktober 2014

Sum i alt
1.256.925
72.000
16.000
75.000
61.000

1.032.925

Sum pr. moderfar

1.032,93

1.050,00
17,08

Sum pr. solgt lam

837,95
48,001
10,67
50,001
40,67

688,62

700,00}
11,38

1 .
17.075
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Falsomheder ved lammeproduktion

Sumpr. Sum pr. solgt

Folsomhedsanalyse .
moderfar lam
30.000 30 20

1,00 kr i notering
0,1lam pr moderfar 70.000 53 49
0,10 kr pr fe grovfoder 12.100 29 8

34 |



Veardikeedeanalyse: Produktion af lam - solgt i egen forretning

Lars Landmand \ Altal lam pr
Gardbutikken Efﬁ?e moderfar
WVaerdivei B ‘E’_."I{"E' 1.5
S200 ks M

ooigre
TIf. 2342 0000 I al lam
Mzengde i kalkuler: Antal maderfar 1.000 1.500
Stykomkostninger Enhed Antal Kr. Sum i alt m pr. moderfarjm pr. solgt lam
Grovtader FE 121 1.20 145,200 145,20 3630
Karndkraftfader FE 154 1.25 230000 230,00 153,33
Mineralblanding 1 25,00 Z5.000 25,00 16,67
Atgr. Yariglzsedskiftegraes FE 4E5 0,50 232.500 232,50 155,00
Klipning 1 25,00 Z5.000 25,00 16,67
Stroaclse 1 20,00 Z20.000 0,00 13.33
Durkegeddiverse 1 100,00 00,000 100,00 B6,ET
Stykomkostninger i alt ALl EE il 51847
Kapacitetsomkostninger Enhed Brlig Fordeling Sum i alt m pr. moderfarjm pr. solgt lam
Lan  [Stimer " 365 dage) 1.825 150 10052 273,750 273,75 182,50
Yedligehaldelze 1 Z25.000 10052 3375 3,38 B.25
Imvesteringer over driften 1 15.000 10032 15.000 12,00 10.00
Diverse omkastninger - - -
Kapacitetsomkostninger i alt 40,150 10032 235,125 238 13 198. 75
Forrentning og afskrivninger mv. Enhed Brlig Fordeling Sum i alt m pr. moderfarjm pr. solgt lam
Kontarkhold 3000 O 2100 2,10 140
B30 boghalderi 15,000 O 10.500 10,50 ]
Farsikring 55,000 O 33,500 38,50 25,67
Afzkrivning smainventar Z25.000 1003 Z25.000 25,00 BET
Afzkrivminger drift=midler Z25.000 1003 Z25.000 25,00 BET
Afzkrivninger Fast ejendom a0.000 1003 a0.000 0,00 23,33
Renter og afskrivninger i alt Z03.000 o 181.100 181,10 120,73
Fremstillingspriz pr. enhed [Kg) 1256.925 1.256.93 8§37.95




Stykomkostninger
Slagtrimg (270 kr prlam)
Finpartering (120 kr pr lam])
Len (13 time pruge]

El (0,80 kr)
Markeds=faring

Stykomkostninger i alt

Kapacitetsomkostninger

Kapacitetsomkostninger i alt

Forrentning og afskrivninger my.

Afzkrivning bil

Afskrivning smainventar [Kal, frus mw.]
Afskrivninger fast ejendom [butik)

Benter og afskrivninger i alk

Fremstilling=spris pr. enhed [Kqg.1

Endhed

Timer "
Ewh

Enhed

Endhed

Antal Kr.
1" 405
15 1380
676,00 150
10,000 F S.o00 "
1,00 20.000

Arlig Fordeling

- F  #omn

Arlig Fordeling
7.000 1008
25000 1008
20,000 1005
120007 00

Sum i alt m pr.

moderfar

Im pr. solgt lam

05, 000 05,00 270,00
150000 180,00 120,00
101,400 101,40 G760
3000 &.00 G 16
20,000 20,00 13,33
T1d 400 T14_ 40 d76. 27
Sum i alt m pr. moderfarjm pr. solgt lam

Sum i alt m pr.

.00
£5.000
a0.000

112,000

2.053.325

moderfar
.00
25,00
g0.00

112.00

2.083.33

Im pr. solgt lam

4,67
16,67
93,33

T4.67

1.388.68

Hesultat: | alt

Sum i alt

Fremstilling=spriz
Udzzetterfar

i

F Arepraemier
Godningzsweerdi ab lager

B0x0.2

404

Fremstilling=spris minus avrige indt=gter

Salgspris [Z0 kg = 80 kr]
Resultat i alt

Pr. lam

12 .00
g 4,00

1 75,00
305 0.z0

1.500 : 1.600,00

205835325
T2.000
16.000
T9.000
61.000

1.853.325

2. -
240 675

1.853.33

Z.400,00
240,686

1.3583.55
43,00
10,67
50,00
40,67

1.233.55

1600,00
360.45
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Falsomheder

Sumpr. Sum pr. solgt

Folsomhedsanalyse Sumii alt .

moderfar lam
1,00 kr i notering 30.000 30 20
0,1 lam pr moderfar 70.000 53 49
-0,10 kr pr fe grovfoder 12.100 29 8
1 time ekstraiugen 7.800 8 5
a&ndring pa 10.000 kr i markedsf@ring 10.000 10 7
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Metode til indsigt | produktets gkonomi

Hvornar skal dette veerktgj bruges?
Far investering og produktudvikling
Ved aendring | afsaetningskanaler
samt
Ved gennemgang af sin eksisterende forretning

38 |
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Indseet dine tal

Brug raudkastet til at skrive dine tal ind i skemaet

Hvis du skulle skifte afseetningsstrategi. Hvilke
overvejelser er sa de vigtigste?

39 |
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Risikostyring

Kend dine mest betydende
risikoer og kom godt uden
om dem
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Hvad er rlslko’>

A

Risiko er de faktorer, der kan pavirke
de strategiske mal negativt

Eller mere operationelt

Risiko er muligheden for gkonomiske
tab — pa

Aktiver
Passiver
Indtjening
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Helhedsorienteret risikostyring?

Overblik, overblik og overblik

Aktiv stillingtagen til risici

Kort og lang sigt
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Risikostyring skal fokusere pa usikkerhed, ikke p& illusionen af forudsigelighed

Hvilke risici er der? Hvad kan vi g@re ved risici?
e Marked - afsatning og indkeb e Acceptere

* Finansiering - rente og valuta e Undga

e Produktion o Dele, sprede, forsikre

e Humane e Reducere

e Omverden

-

-

Vurdering og
prioritering

-t

Hvor sandsynligt er det?
Hvor vaesentligt er det?
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1. Kortlaegning

Menneskelige -
Skilsmisse, sygdom, dadsfald

Ikke skaffe kvalificeret medhjaelp,
generationsskifte

Marked
Priser pa salgsprodukter, priser pa ravarer
Ingen efterspargsel
Mister aftager af smagrise




F%% VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

1. Kortlaegning (fortsat)

Finansielle
Prisen pa penge (stigende renteomkostninger)
Mangel pa likviditet
Negativ bank

Produktion

Sygdom i besaetning
Manglende effektivitet i stalden
Specialafgrader, der mislykkes

Institutionelle

AEndrede miljgkrav — afsaetning af gylle
EU’s landbrugspolitik
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2. Vurdering og prioritering af

risikofaktorer
Sandfynlig

++

+ Sandsynlig
+ Veesentlig

+ Vaesentlig
+ Sandsynlig

++
Veaesentlig
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Hvad kan vi ggre ved risici?

Accept
Undga
Dele, sprede, forsikre
Reducere
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3. Handtering - Opstilling af
handlemulighed
En eller flere risici gnskes afdaekket:
Opliste handlemuligheder for de relevante risici
Beslut hvad man vil gare, f.eks.
Sygdom
Rentestigninger “

>
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4. Implementering og opfalgning
lvaerksaet de besluttede handlinger
Falg op — savel landmand som radgiver
Gennemga risici f.eks. en gang arligt

Samt | forbindelse med stgrre beslutninger



Helhedsorienteret risikostyring

Modedato 4. maj 2009

Deltagere: Jens Jgrgensen

Konsulent Jesper Knudsen

Konsulent Karina Jensen

Den 6. maj 2009

Nr. Risikofaktorer Vaasentlig | Beskrivelse Risikoafdaekning Prioritering
v/lens
Finansielle risici
1. Renterisiko i Galden er 100 % variabel Fastlasning af renten, hvilket dog vil 3
forringe likviditeten
2. Valutarisiko v Der er lant i CHF til placering i NOK og SEK | Positionerne lukkes ned 3
3. Finansielt beredskab Mulighed for at skaffe yderligere likviditet | Det er muligt at skaffe yderligere
i tilfzelde af langvarig indtjeningskrise i likviditet via banklan eller 4 mio. kr.
mzlkeproduktionen ved skifte til DLR. Har desuden
ubelante huse for 2,6 mio. kr. Og
kreditorbeskyttet forsikringssum pa
4.4 mio. kr.
Menneskelige risici
q. | Samarbejdsproblemer med ansatte | Meget afhangig af sine ansatte | Jaevnlige samtale med ansatte
5. Generationsskifte Samarbejde med S@ren Fa lagt en strategi/ aftale omkring
v generationsskiftet
B. Generationsskifte Er bedriften fremtidssikret til at Seren kan | Fa klarlagt Serens ambitioner, samt
v overtage. Forstaet pa den made, om der bedriftens muligheder ift.

er udvidelsesmuligheder nok i bedriften

udvidelser/ fremtid
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Resultatet af anstrengelserne;

Bedre beredskab, hvis ulykken sker
Bedre nattesgvn
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Debat

Hvilke 3 risikofaktorer er de starste pa din
bedrift?

+ Sandsynlig
+ Vaesentlig

56 | 30.oktober 2014
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TAK FOR ORDET
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