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Forord

Dynamisk Strategi version 2.0 er udviklet pa baggrund af de erfaringer, som vi har opnaet ved
at arbejde med Dynamisk Strategi i perioden 2009 — 2014. | foraret 2014 udviklede vi en
prototype pa Dynamisk Strategi 2.0, der blev afpravet af ni landmeend i samarbejde med to
DLBR radgivningsvirksomheder.

De vigtigste aendringer i forhold til farste version af Dynamisk Strategi er:
- 2 plenummagder, der supplerer de individuelle mgder
- Potentialeanalyse
- Udvidet SWOT
- Strategi - ny version
- Opfglgningsstrategi
- Trumf p& rdgivningen*

Formal med drejebogen

Drejebogen er en teoribog til radgivere, der vil leere Dynamisk Strategi og et opslagsveerk til
radgivere, der vil genopfriske processen inden et mgde. Vi har beskrevet en proces, som vi
har gode erfaringer med. Du er velkommen til at bruge den som inspiration til at designe en
proces, der passer til dig og dine kunder.

Dynamisk Strategi 2.0 indeholder en proces med fire mgder, som denne drejebog beskriver i
kronologisk reekkefglge. For at gagre den laesevenlig er drejebogen bygget op i "Far — Under —
Efter” madet, sa du let kan danne dig et overblik over de forskellige faser. Hvis der er afsnit,
der kraever uddybning, er der henvist til afsnit sidst i drejebogen.

Dynamisk Strategi har en temaside pa landbrugsinfo, hvor du kan finde bilag og skabeloner til
praesentationer invitationer mm.

Vi haber, at konceptet Dynamisk Strategi 2.0 og drejebogen giver inspiration til gode
strategiforlgb.
William Schaar Andersen, Projektleder

Videncentret for Landbrug

! For mere information: http://www.e-pages.dk/videncentretforlandbrug/394/
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Det samlede forlgb: Dynamisk Strategi

Lgndmandoen invjteres til i alt fire mgder: to individuelle mgder Ved afprgvning af
hjemme pa bedriften og to plenummgader i
radgivningsvirksomheden. Pa de individuelle mader er der
fokus pa at spgrge ind til landmandens dramme og virkelighed
samt udarbejde handlingsplaner, der skal hjzelpe med at na :
malene. Plenummgaderne supplerer de individuelle mgder med ~ dage. Du kan finde
fokus p& n@gletal, omverdensanalyse, ledelse, kommunikation forslag til en tidsplan
mm. De individuelle mader laegger op til abenhed og under Praktik og god
fortrolighed. P& plenummgderne taler vi i mere generelle planleegning side 27.
termer, og landmaendene kan lade sig inspirere af hinandens

spgrgsmal, erfaringer og kommentarer.

Nedestaende viser indholdet i hvert af de fire mader.

konceptet udviklede
otte landmeend en
strategi indenfor 45

1) Vision og analyse af virksomheden. 3) Strategi og handlingsplaner.
Strategimgde pa bedriften Strategimade pa bedriften
1. Dagsorden og forventninger .
2. Introduktion til hele strategiforlgbet ; gz%f](;ﬁegr?g;?:jv;rgggr?g{e materiale
3. Virksomhedsbeskrivelse ' gang .
Gt 3. Formulere vision - endeligt
4. Vision . . - °
; 4. Nedbryde vision til taktiske mal
e S (O 5. Nedbryde taktiske mal til handlingsplaner
6. Overblik: Potentialer og udfordringer 6. Aftale )r/wordan vi falaer o gsp
7. Aftale hvordan falger vi op 7' Introduktion il mﬂdeg4 P
8. Introduktion til mgde 2 ' u

4) Ledelse og implementering.

2) Nggletal og omverdens analyse. _ LT _
Strategimgde i radgivningsvirksomhed

Strategimade i radgivningsvirksomhed

1. Dagsorden og forventninger 1. Dagsorden og forventninger

2. Omseet omverdenens krav til handling 2. Implementering, herunder

3. Hvad betyder dine nggletal for - Ledelse og effektivt samarbejde
virksomhedens udvikling i fremtiden? - Handlingsplaner, hvad kan

4. Nggletal - forsta dem og brug dem i haemme/fremme implementering
udviklingen af din virksomhed - Kommunikation til hvem og

5. Seet handling pa dine egne nggletal og hvordan
bliv klar til neeste individuelle - Tid til at planleegge indsatser
strategimgde - Opfelgning — maske det vigtigste

6. Aftale hvordan falger vi op 3. Aftale hvordan vi fglger op

Figur 1: De fire mgder og deres indhold




Grundregler som er veer at overholde
Alle landmaend har som udgangspunkt brug for en Dynamisk Strategi, men det store
spgrgsmal er ofte, hvordan budskabet saelges til landmanden.
Indledningsvis er der visse grundregler i forhold til salg generelt, som skal veere overholdt:
« Kom til sagen — lad veere med at spilde landmandens tid
+ Lad veere med at teenke for meget pa fremtoning — koncentrer dig i stedet om kvaliteten
af spgrgsmalene, som du stiller landmanden
+ Lad veer med at tale om lgsninger far til sidst — vi vil s gerne snakke om lgsninger,
men husk, at afdeekke landmandens behov

De gode spgrgsmal

Vores erfaringer viser, at landmandens incitament for at kebe en strategi ofte afheenger af en
erkendelsesfase — de skal selv indse, at de har et behov for en Dynamisk Strategi. Din opgave
er derfor at skabe dette behov. Det ggres ofte pa baggrund af fa, gode spgrgsmal.

Nedenfor vises eksempler pa fem gode spargsmal, som kan bringes i spil ved salg af
Dynamisk Strategi:

Hvordan ser din bedrift ud om tre ar?

Hvilke tiltag skal der til for at na der hen?

Hvorfor vil du opna dette mal?

Har det indflydelse pa andre mal pa bedriften samt din nuveerende arbejdssituation?
Hvilke fravalg er du parat til, for at na dit mal?

Der er forskellige metoder, hvorpa radgivningsvirksomhederne har solgt Dynamisk Strategi.
Flere af virksomhederne har gode erfaring med, at lade gkonomiassistenten udfgre den
indledende salgssamtale.

Udbytte

Vores erfaringer viser, at prisen ofte er afggrende for, om landmanden veelger at investere i en
Dynamisk Strategi. Prisen er som udgangspunkt et darligt salgsargument. Det er derimod
vigtigt at fremhaeve udbyttet af Dynamisk Strategi i stedet for. Nedenfor vises eksempler pa
forskellige argumenter for udbyttet af Dynamisk Strategi:

e Du bliver "kleedt pa” til madet med banken

e Du far overblik over potentialer og udfordringer for virksomheden

e Du far defineret mal for virksomheden pa strategisk, taktisk og operationelt niveau
o Dynamisk Strategi skaber erkendelser, overblik og tryghed

e Handlinger bliver afstemt i forhold til mal

e Grundlag for opfglgning pa mal

e Det bliver lettere at kommunikere din strategi bade internt og eksternt

Held og lykken med salg af Dynamisk Strategi til dine kunder.




Dette afsnitt giver et overblik over det forlgb, som landmanden skal igennem i Dynamisk
Strategi version 2.0.

Dynamisk Strategi - en strategiproces med handling pa

Skarpe mal og konkrete handlingsplaner er grundlaget for at udvikle virksomheden. |
Dynamisk Strategi er processen designet, sa der er mulighed for at ga tilbage og justere i de
strategiske mal og analyser hver gang, der opstar ny viden.

Mgde 1: Vision og analyse af virksomheden

Farste mgde foregar pa bedriften. Landmanden har forud for madet faet til hjiemmeopgave at
saette ord pa sin vision, denne starter han derfor med at preesentere. Malet er ikke her at
udarbejde en feerdig vision, men disse fgrste ord er vigtige pejlemaerker for resten af
processen. Pa de tre naeste mgder kommer der ny information fra radgivere, eksperter og
kolleger. Mellem mgderne har landmanden tid til at reflektere over sin vision og strategi i lyset
af de nye oplysninger og de tanker, som de gode samtaler saetter i gang. Processen er
designet, sa | husker at ga tilbage til visionen.

Pa made 1 arbejder | med fglgende modeller "Virksomhedsbeskrivelsen”, "Visionen” og "Den
udvidede SWOT”. Til sidst samles et overblik i "Potentialer og udfordringer”. Metoden er at
stille gode spgrgsmal og lytte.

Virksomhedsbeskrivelse
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Figur: Modellerne til mgde 1
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Mgde 2: Nggletal og omverdens analyse
Andet mgde er et plenummgde for alle landmaend, der deltager i forlgbet. M@det foregar i
radgivningsvirksomheden. Her arbejder | med potentialeanalyse, hvor landmanden kan
sammenligne sine nggletal pa de enkelte driftsgrene med nggletal fra andre bedrifter. Herefter
gennemgas omverdensanalysen med tilhgrende diskussion. Afslutningsvis udpeger
landmanden, hvilke omrader/nggletal han vil forbedre og beslutter hvilke handlinger, der skal til
for at skabe disse forbedringer.

[~
| Lerjord planteproduktion
182 bedrifter Staerk konkurrenceevne | Stort forbedringspotentiale
| Frakail | se 109%| 25%| 33%| 40%| 509 e0%| 67| 75%| 90%| 959
Udbytte byg, hkg pr. ha 79 78 73 71 69 &7 s 65 62 56 52

Udbytte hvede, hkg pr. ha 105 102 94 92 89 64

Bruttoudbytte, kr. pr. ha 15759 14.690
Stykomkostninger, kr. pr. ha 2136 -2.4l4

Dakningsbidrag

Figur 2: Eksempler fra potentiale analyser

Omverdens-analyse

Politiske dkonomiske

faktorer \ | / faktorer

Sociale / \Tr@mﬁ!@gm%ﬁ

faktorer faktorer

PARTNER |

LBR
Figur 3: Modellerne til mgde 2
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Mgde 3: Strategi og handlingsplaner

Det tredje made finder sted pa bedriften og starter med, at | genbesgger "Udvidet SWOT” og
"Potentialer og udfordringer”, som | udfyldte pa mgde et. Tiden mellem maderne og den nye
viden fra nggletal og omverdensanalysen har sikkert givet anledning til tilfgjelser eller rettelser.
Landmandens tanker om visionen, som blev praesenteret pa farste made, skal rettes til,sa der
tages hgjde for ny viden og nye rekleksioner.

Udvidet SWOT Samlet overblik
- Virksomhedens analyse -Virksomhedens potentialer og udfordringer
= ‘w
DLBR = DLBR
Handlingsplan 1 — animalsk produktion Strategi

- Virksomhedens mal

B
) J  m——
°-J -J =
DLBR —J I;LBR Ea

Figur 4: Modellerne til magde 3

Nar visionen er pa plads nedbrydes den til strategiske, taktiske og operationelle mal inden for
de forskellige produktionsgrene samt indenfor @konomi og Ledelse. Til sidst udarbejdes
handlingsplaner med SMART? mal.

Mgde 4: Implementering
Pa det sidste mgde, som foregar i plenum, er der fokus pd, hvad der skal til for at realisere
strategier og handlingsplaner. Dette fokus skyldes, at ekseperter har fundet frem til, at op mod
70 % af alle strateier aldrig eller kun delvist bliver implementeret.
Vi anbefaler, at | sammensaetter et program, der deekker flest mulige af de behov, som |
opfanger under mgde et til tre Vi har gode erfaringer med temaerne:
o Effektiv ledelse og foretrukken adfaerd: styrker og udviklingsmuligheder

Handlingsplanerne, hvad kan heemme/fremme implementeringen
Kommunikation: Hvem skal jeg kommunikere min strategi til? Hvad, hvorfor og hvordan?
Opfelgning- hvordan falger vi op pa implementering af strategien. Maske det

allervigtigste!

Projektgruppen deltager gerne med faglige indlaeg i det omfang, i har behov for det.?

2 SMART mal betyder, at malene skal veere: Specifikke-Malbare-Acceptable-Realistiske-Tidsbestemte
® Se kontaktinformationer bagerst i bogen

| 8 |



Aftalen med kunden (Kontrakten)

Forud for mgderne er det vigtigt med forventningsafstemning. God forventningsafstemning er
ngglen til succes. Sperg eksempelvis ind til: Hvad er kundens behov? Er der allerede en
strategi? Hvad er hans udbytte? Giv kunden et realistisk billede af udbyttet* af Dynamisk
Strategi og den investering, det kraever i form af tid til mader og forberedelse, involvering af
andre og honorar for opgaven.

Landmandens investering i tid

Det er vigtigt, at kunden afsaetter tid til mgder og forberedelse mellem mgderne.

Vi anbefaler, at | aftaler datoer for alle fire mgder med det samme. Det er vigtigt, da de
individuelle mader er placeret fgr plenummeaderne. Fa inspiration til at placere maderne i
kalenderen pa side 27.

Forberedelse Selve mgdet Sted
Mgde 1 1,5 time 3 timer Pa bedriften
Mgde 2 1time 5 timer Radgivningsvirksomheden
Mgde 3 2 timer 3 timer Pa bedriften
Mgde 4 1,5 timer 5 timer Radgivningsvirksomheden

Figur 5: Oversigt over forventet tidsforbrug til mgderne

Seet det rigtige hold

Ved opstart af et Dynamisk Strategi forlgb er det radgiverens ansvar, at landmanden far sat
det rigtige hold til de to individuelle mgder. Hvem er ngglepersonen eller ngglepersonerne til
sparringen pa virksomhedens udviklingsrejse?

Vi anbefaler, at eegtefeellen deltager i hele forlgbet, medmindre landmanden tager aktivt stilling
til noget andet. Det er vores erfaring, at landmanden (og processen) kan fa stort udbytte af, at
en kollega eller to bidrager med faglig viden og holdninger i strategiprocessen. Det kan f.eks.
veere medlemmer af erfa-gruppen, gardradet eller gardbestyrelsen. Eller det kan veere en, som
ikke har direkte tilknytning til landbruget, men som har en virksomhedstilgang, der kan
inspirere og perspektivere udviklingen.

Landmandens forberedelse
Landmanden skal modtage dagsorden og en forberedelsesopgave i god tid. Hvis landmanden
ikke er forberedt til de to individuelle mader foreslar vi, at | finder en ny dato for mgdet.

Mgde 1 Vision — forberede sin vision — far hjeelp af nogle spgrgsmal

Mgde 2 Potentiale-analysen — forholde sig til den

Mgde 3 Rettelser til vision, "Udvidet SWOT”, "Potentialer og udfordringer”

Mgde 4  Veelg den sveereste/vigtigste handlingsplan til at arbejde videre med pa mgdet

Figur 6: Landmandens hjemmeopgaver

Opfalgning
Du falger op pa hvert mgde med at renskrive og sende de dokumenter, som | sammen har
udfyldt.

* Se mere om udbytte under afsnit 2: Salg af Dynamisk Strategi

=0 .



Mgde 1: Vision og analyse // Far-Under-Efter

Praktik

v Aftal dato og tid for
mgadet.

Varighed: 3 timer
Sted: Bedriften

F& bekraeftet hvem du
skal invitere

AN

Din forberedelse

Seet dig ind i, hvad det er for
en virksomhed, du skal
besgge, sa du har en idé
om, hvad det er veesentligt at
komme ind pa. F.eks. er det
forskelligt, hvad landmaend
prioriterer at fa med i
virksomhedsbeskrivelsen.
Nogen vil gerne have
familien med, andre
medarbejdere eller miljg og
lokalsamfund.

Udfyld og print
potentialeanalysen til
udlevering i slutningen af
mgdet.

HUSK

Det er dit ansvar at
landmanden tager stilling og
seetter det rigtige hold!

Send
1. Invitation med
dagsorden®

2. Folder om og eksempler
p& Dynamisk Strategi®
3. Visionsafdaekning®

Dagsorden og tid
Se forslag pa side 11

Indhold og proces
Se uddybning pa 12- 13

Medbring

- Eksempel pa Dynamisk
strategi

- Dagsorden

- Visionsafdaekning

- Tomt ark papir eller
tomme skabeloner til
"Udvidet SWOT”,
"Virksomhedsbeskrivelsen
” og "Potentialer og
udfordringer”

- Post-it og kuglepenne

- Invitation og dagsorden til
mgde 2

- Potentialeanalyse og
hjemmeopgaven til mgde

- Kamera - til at tage
billeder til
virksomhedsbeskrivelsen

Du er velkommen til at
kontakte projektgruppen for at
fa deres praesentationer til de
forskellige indlaeg’.

Renskriv og send

1. Noter fra Visionen

2. ’Virksomhedsbeskrivelsen”

3. “Udvidet SWOT”

4. “Potentialer og
udfordringer”

Hvis du ikke udleverede det
pa madet, skal du ogsa
sende:

1. Invitation og program til
mgde 2 — herunder
hjemmeopgaven

2. Potentialeanalyse

Tips

Nar du booker tiden til mgdet
med landmanden, sa book
samtidig tid til din opfalgning
pa maderne.

Vi anbefaler, at du falger op
indenfor 24 timer, sa det hele
er i frisk erindring.

® Se skabelon pa Dynamisk Strategis tema side pa www.landbrugssinfo.dk

6 Overvej at sende et eksempel pa en anden produktionsgren end den landmanden har, altsa et
eksempel fra en kveeg-producent til en svineproducent og omvendt. Det giver inspiration uden at
begrzense eller pavirke hans proces. Se eksempler pa Dynamisk Strategis tema side pa

www.landbrugssinfo.dk

’ Se kontaktoplysninger pa sidste side i denne bog

|} 10 |}




Mgde 1: Vision og analyse // Dagsorden

Mal: At fa indsigt i kundens umiddelbare tanker om vision
At udfylde virksomhedsbeskrivelsen
At analysere virksomheden vha.” Udvidet SWOT”
At pabegynde et overblik over bedriftens potentialer og udfordringer

e Dagsorden og forventningsafstemning (10 minutter)
0 Husk den gode stemning
0 Introduktion til Dynamisk Strategi forlgbet
0 Mal med dagen — bekreeft eller juster dagsordenen

e Virksomhedsbeskrivelse (20 minutter)
0 Sammen udfylder | "Virksomhedsbeskrivelsen”
0 Landmanden forteeller, mens du noterer og spgarger ind

e Vision — De langsigtede mal for bedriften (20 minutter)
0 Landmanden (og maske aegtefeellen) forteeller om sin/deres
forberedelse, og du sparger ind
= Hvad er de overordnede strategiske valg
= Hvad er de bagvedliggende motiver

e Udvidet SWOT (70 minutter)
0 “Udvidet SWOT” udfyldes
o Det er vigtigt, at alle kommer til orde, sa | far alle nuancer med

e Potentialer og udfordringer — overblik (40 minutter)
0 Afdeek de vigtigste potentialer og udfordringer
= Den animalske produktion
= Planteproduktionen
» Ledelse & kompetencer
= @konomi

e Vision — Genbesgg (10 minutter)
0 Er der noget, som skal justeres eller tilfgjes

e Aftal hvordan I hver iseer fglger op (10 minutter)
0 Du renskriver og sender notater fra "Visionen”, "Den udvidede SWOT”,
"Virksomhedsbeskrivelsen” og "Potentialer og udfordringer”
0 Landmanden noterer, hvad der skal tilfgjes materialet og forholder sig kritisk til det,
som du sender
0 Introduktion til mgde to

n 11 n



Mgde 1: Individuelt strategimgade // Inspiration

Indledning — den gode start

Tillid og tryghed er en forudsaetning for at fa et godt made. Derudover kraever det PN
mod til at dykke ned i de mindre konkrete eller vanskelige emner, nar de dukker op i
processen. Start mgdet med "small talk” og serg for, at alle kommer pa banen.

Afstem forventninger for dagens made. Bekrzeft eller justér malet med mgdet og
dagsordenen.

Du kan med fordel anvende Trumfkortene fra "Trumf pa Radgivningen™ til at styre mgderne.
Disse kort kan anvendes til at gge effekten af mgderne med kunden. P& side 28 er der en kort
introduktion til Trumfkortene og i fodnoten pa denne side kan du finde et link til en e-bog, der
beskriver konceptet. Her i drejebogen kan du se, hvilke kort vi anbefaler pa forskellige
tidspunkter i processen. Dette er ment som en hjeelp, s du har de bedste forudsaetninger for
at skabe den mest effektive strategiproces.

»n8

Du har ansvaret

Det er dit ansvar at styre og koordinere samtalen mod feelles definerede mal. Stil
forstyrrende og refleksionsskabende spargsmal og Iyt til svarene. Tilbyd ny
forstaelse og handlemuligheder via introduktion af hypoteser. Det er vigtigt for hele
processen og dermed udbyttet, at landmandmanden saetter sine egne ord pa
visionen, de strategiske valg, udfordringer og muligheder.

@)

Virksomhedsbeskrivelsen - indhold

Virksomhedsbeskrivelsen er en overordnet beskrivelse af virksomheden. Typiske temaer er:
husdyrsproduktion, markbrug, maskiner, samarbejde, familie, medarbejdere, miljg og andre
forretningsenheder som f.eks. udlejning. Det er noget af det mest naturlige for landmanden at
forteelle om. Det er hans hjemmebane og den perfekte start i forhold til at fa ham til at abne sig
op og forteelle. Veer forberedt pd, at det kan ga steerkt. Du skal veere opmaerksom pa at holde
kursen og undga, at han gar for meget i detaljer.

Virksomhedsbeskrivelsen - Processen

Praesenter skabelonen. Skriv direkte pa den. Der vil dukke emner op, som naturligt [
harer til pa den "Udvidede SWOT”. Notér disse pa post it, og placér dem pa en @
"parkeringsplads”, sa | fastholder dem, og senere kan ggre brug af dem. [

Visionen - indhold

Visionen kan farst besluttes endeligt, nar de interne og eksterne analyser er pa plads — altsa
pa made tre. Alligevel er det vigtigt at seette refleksioner i gang allerede nu. Det giver
landmanden god tid til at teenke over visionen,

og sa du som radgiver far mulighed for at se analyserne i den rette kontekst. Spgarg ind til de
overordnede strategiske valg; er det veekst, diversifikation, turn around, optimering eller en
nedslidningsstrategi? Husk at sparge ind til motiverne! Fa landmanden til at uddybe. Hvis
f.eks. er en udvidelse der gnskes, sa spgrg ind til, om det er for at sikre overlevelse eller for at
fa flere medarbejdere, sa landmanden slipper for kedelige opgaver. Alle "hvordan”
spgrgsmalene kan vente til senere i processen. Formalet er at saette refleksioner i gang.

® Du kan finde e-bogen her: http://www.e-pages.dk/videncentretforlandbrug/394/
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Den udvidede SWOT -indhold

Det er her, at du har chancen for at finde ind til landmandens reelle problemstilling. Hvad er
styrkerne, og hvad er udviklingspunkterne? Hvad er landmandens naturlige kompetencer, og
hvilke kompetencer kan han med fordel udvikle? Giv dig god tid. Vaer nysgerrig og sparg ind. |
genbesgger "Udvidet SWOT” pa mgde tre, hvor | kan justere og tilpasse efter, at | har faet ny
viden fra potentialeanalysen og omverdensanalysen og haft tid til refleksion.

Den udvidede SWOT - processen

Preesenter skabelonen. Start med de notater | parkerede under

virksomhedsbeskrivelsen. | kan enten skrive direkte pa den eller pa post-it. Vi .
anbefaler, at | skriver pa post-it, s& | kan flytte dem rundt, hvis | senere i processen a
opdager, at et punkt hgrer naturligt til i et andet felt. Overvej at fa alle mgdedeltagerne E=2d
til at skrive pa post-it. Det er en god made at give alle deltagerne en stemme pa — ogsa de
tavse, og det giver dig tid til din rolle som Gamemaster — altsa ansvaret for samtalen.

Det samlede overblik over potentialer og udfordringer - indhold

Det samlede overblik bruger du til at samle op pa hele mgdet — iseer pa "Udvidet SWOT”.
Kontroller at | kommer rundt om hele virksomheden, og far de vigtigste ting fra SWOT en med
over i "Potentialer og udfordringer”. Tilpas overskrifterne til produktionsgrene og
indsatsomrader fx Planteavl, Animalsk produktion, Ledelse, eller @konomi. Udfordringer og
potentialer kan komme fra alle dele af SWOT’en, sa det er en god anledning til at komme hele
vejen rundt. | genbesgger "Potentialer og udfordringer” pa mgde tre, hvor | kan justere og
tilpasse efter, at | har faet ny viden fra potentialeanalysen og omverdensanalysen samt haft tid
til refleksion.

Det samlede overblik over potentialer og udfordringer - processen

Ogsa her er det vigtigt at spgrge ind og lytte. Det er landmandens egne ord, der skal seettes
pa, sa landmanden kan se sig selv i det og tage ejerskab. Du spgrger, lytter og noterer.
Landmanden og de andre deltagere taler. Husk at fa alle til at deltage i samtalen.

Opfalgning

Forteel at du renskriver "Virksomhedsbeskrivelsen”, "Udvidet SWOT” og ” Potentialer og
udfordringer”. Inviter Landmanden til at notere sine tanker lgbende og til at forholde sig
kritisk til det, som du fremsender.

Introduktion til Mgde 2: Nggletal og omverdens-analyse
Forteel kort om de naeste tre mgder, og hvad der skal ske. Udlever invitation og dagsorden til
mgde to. Forteel hvor mange | bliver, og eventuelt hvem der deltager.

Udlever og introducer til potentialeanalysen, som er hjemmeopgaven til Mgde to.

HUSK
At tage billeder til virksomhedsbeskrivelsen.
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Made 2: Nggletal og omverdens-analyse // Fgr-Under-Efter

Praktik

v Aftal dato og tid for madet i
god tid, sa de individuelle
mgder kan tilretteleegges
herefter

v’ Sted:
Radgivningsvirksomheden

v’ Fa bekraeftet hvem du skal
invitere — og fa meget
gerne aegtefeellen med

Din forberedelse

v’ Tag stilling til i hvilket
omfang, du vil involvere
eksperter fra SEGES og
kolleger i huset

v Book dem, der skal
hjeelpe dig

v' Sammenszet programmet
og lav en drejebog

v' Book lokaler og
forplejning

v Overvej om | vil omtale
arrangementet bagefter,
og om | skal bruge
billeder til formalet.

Send

Hvis du ikke allerede har

udleveret det pa made et eller

sendt det sammen med

opfglgningen pa made et, skal

folgende sendes:

e Invitation og program til
madet’

e Potentialeanalyser med
hjemmeopgaven™®

Dagsorden og tid
Se forslag pa side 15

Indhold og proces
Se uddybning pa side 16

Du er velkommen til at
kontakte projektgruppen for at
fa deres praesentationer til de
forskellige indlaeg.

Renskriv og send

1. Landmandens noter. Sa
du kan forberede dig til
neeste mgde

Hvis | ikke allerede har gjort
det, sa aftal dato og tid for
mgde tre.

Tips:

Nar du booker mgdet med
landmanden, sa book
samtidig tid til din opfelgning
pa maderne.

Vi anbefaler, at du falger op
indenfor 24 timer, sa det hele
er frisk i erindringen.

° Se skabelon p& Dynamisk Strategis tema side p& www.landbrugssinfo.dk
1% Hent dem p& Dynamisk Strategis temaside p& landbrugsinfo.dk og udfyld dem
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Mgde 2: Nggletal og omverdensanalyse // Dagsorden

09.30

09.45

09.55

11.00

12.30

13.15

14.15

14.30

Velkomst
e Preaesentation af formalet med dagen

Dagens program
e Gennemgang af dagens program

Omseet omverdens nye krav til handling
o Politiske faktorer

o Jkonomiske faktorer

e Sociokulturelle faktorer

e Teknologiske faktorer

Nggletal — Hvilke potentialer skal strategiperioden indfri

e Hvilke nggletal er anvendelige pa det strategiske niveau?

e Hvilke nggletal kan defineres som mal pa det taktiske niveau?

e Hyvilke nggletal kan anvendes som opfalgning pa det operationelle niveau?

Frokost

Forberedelse til naeste gang

e Fra nggletal til dine strategiske mal

e Hvad skal dit fokus veere?

e Seet handling pa aendrede rammevilkar for din virksomhed

Neeste skridt
o De fglgende mgder — hvad skal der ske?

Afslutning
e Afrunding og tak for i dag
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Mgde 2: Nggletal og omverdens-analyse // Inspiration

Indledning — dit ansvar

Ligesom ved de individuelle mgder er det dig, som er Gamemaster. Det betyder, at det P |
er dig, som har ansvaret for et godt mgde, hvor alle fgler sig godt tilpas, og | sammen @
nar det feelles, definerede mal. B

Omseaet omverdens nye krav til handling — processen

Introducer kort omverdensanalysen, og hvordan den kan bidrage til en solid strategi.

Det er vigtigt, at landmanden i sit arbejde med strategien forholder sig til omverden, som hele
tiden kan eendre sig, fx eendrede rammevilkar. Du vil made holdninger som "Det kan ikke
betale sig at bruge tid pa noget, vi alligevel ikke kan eendre pa”. Disse holdninger skal du
udfordre, da det at forholde sig til omverden kan ggre landmanden i stand til at placere sig
bedst muligt i forhold til de geeldende vilkar. Saledes kan landmanden udnytte muligheder og
reducere konsekvenser af risici.

Gennemga:

e Politiske faktorer

e @konomiske faktorer

e Sociokulturelle faktorer
e Teknologiske faktorer

Seet tid af til, at deltagerne kan notere opmaerksomhedspunkter'!

Nggletal — Hvilke potentialer skal strategiperioden indfri - processen

e Huvilke nggletal er anvendelige pa det strategiske niveau?

e Hvilke nggletal kan defineres som mal pa det taktiske niveau?

e Huvilke nggletal kan anvendes som opfalgning pa det operationelle niveau?

Vi anbefaler, at | veksler mellem oplaeg og tid til individuel refleksion, hvor deltagerne far tid til
at arbejde med deres egne tal. Mange deltagere vil ikke dele deres tal med andre. Det kan |
tage hensyn til ved at veelge et lokale, hvor der er plads til, at deltagerne kan seette sig for sig
selv, nar de skal arbejde med egne tal.

Opfalgning
o Tilbyd at renskrive tilfgjelserne i "Den udvidede SWOT”.
e Hvis | ikke allerede har gjort det, sa aftal tid til det tredje made.

Introduktion til Mgde 3: Strategi og handlingsplaner
Forteel kort om de naeste to mgder, og hvad der skal ske.

! Se skabelon p& Dynamisk Strategis temaside p& www.landbrugssinfo.dk.
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Praktik

v Aftal dato og tid for
mgadet.

v" Varighed: 3 timer

v'  Sted: Bedriften

v" Fa bekraeftet, hvem
du skal invitere

Din forberedelse:

v' Fra analyse til
Strategi: Overvej tre
til fem omréader,
hvor du mener, at
der skal seettes ind.

v Ring til landmanden
0g undersgg:

Har han/hun laest,
det du har sendt?
Har han/hun
rettelser eller
tilfgjelser?

Har han/hun fundet
relevante
fokusomrader til
strategien —
Virksomhedens
mal?

Har han/hun et bud
pa visionen?

Send
1. Invitation med
dagsorden®?

2. Landmandens
renskrevne noter fra
mgade to

Dagsorden og tid
Se forslag pa side 18

Indhold og proces
Se uddybning pa side 19 -21

Medbring
Det | har udarbejdet indtil nu:

Virksomhedsbeskrivelse
Visionsafdeekning
"Udvidet SWOT”
"Potentialer og
udfordringer”
Potentiale-analysen
Post-it og kuglepenne
Invitation og dagsorden til
mgde 4

Strategi

Virksomhedens mal
Tomme handlingsplaner*®

Renskriv og send

1. "Visionen”
"Virksomhedsbeskrivelsen”
"Udvidet SWOT”
"Potentialer og udfordringer”
"Strategien — virksomhedens
mal”
6. "Handlingsplaner”

abkrwn

Hvis du ikke udleverede det pa
madet, skal du ogsa sende
invitation og program til mgde fire

Tips:

Nar du booker tiden til mgdet med
landmanden, s& book samtidig tid
til din opfalgning pa maderne.

Vi anbefaler, at du falger op
indenfor 24 timer, sa det hele er
frisk i erindring.

!2 5e skabelon p& Dynamisk Strategis temaside pa www.landbrugsinfo.dk
13 Se skabelon p& Dynamisk Strategis temaside pa www.landbrugsinfo.dk

|} 17 n




Mgde 3. Strategi og Handlingsplaner // Dagsorden

Mal:

At landmanden har en feerdig strategi, som indeholder en:
- vision
- strategi — virksomhedens strategiske, taktiske og operationelle mal
- konkrete handlingsplaner for udvalgte fokusomrader

e Dagsorden og forventningsafstemning (10 minutter)

(0]
(0]
(0]

Siden sidst: Hvilke tanker har det givet anledning til?
Marker, hvor | er i Dynamisk Strategi forlgbet nu
Mal med dagen — bekraeft eller juster dagsordenen

o Genbesgg "SWOT” og "Potentialer og udfordringer” (20 minutter)

(0]
(0]
(0]

Har nagletal og omverdensanalyse givet anledning til nye notater eller fokusomrader?
Fa landmandens ord pa de tanker, der er opstaet siden sidst
Giver det anledning til eendringer i "Potentialer og udfordringer”?

e Visionen (40 minutter)

(0]

Med udgangspunkt i notaterne om visionen og analyserne skal | formulere
virksomhedens strategi. Ogsa her er det vigtigt, at det er landmanden, der seetter ord
pa.

e Taktiske mal (40 minutter)

(0]

Beslut de taktiske mal, der kan stgtte visionens mal indenfor
= Den animalske produktion
= Planteproduktionen
» Ledelse & kompetencer
= @konomi
» Maske et seerligt fokusomrade | har faet gje pa?

e Operationelle mal og handlingsplaner (60 minutter)

(0]

(0]
(0]
(0]

Hvilke initiativer skal | saette i gang for at na de taktiske mal

Formuler SMART handlingsplaner — husk opfglgning

Igen er det vigtigt, at det er landmanden, der prioriterer og beslutter

Hvis handlingsplanerne involverer personer, der ikke er til stede, er det vigtigt, at | tager
stilling til, hvordan | involverer dem. Personer som ikke er til stede kan som
udgangspunkt ikke veere ansvarlige!

o Aftal hvordan | hver iseer fglger op (10 minutter)

(0]
(0]
(0]

Du renskriver og sender "Vision, Strategi — Virksomhedens mal” og "Handlingsplaner”
Landmanden forholder sig til det, som du sender
Introducer til made fire, og hvad der skal ske pa mgdet
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Mgde 3. Strategi og Handlingsplaner // Inspiration

Indledning — siden sidst h\
Det er ret ambitigse mél, der er sat for dette tredje mgde. | skal n& bade vision, de Mg, |
taktiske og operationelle mal og til sidst udarbejde konkrete handlingsplaner. Det er altsa @’\
her, | sikrer, at der er sammenhaeng fra visionen helt ned til handlingsplanerne. \®
Vis hvor i forlgbet | er, hvad | har gennemfart, og hvad | mangler. Preesenter dagsorden og &

mal for dagens made og afstem forventninger. Bekraeft og/eller juster dagsorden og mal. v
Udvidet SWOT og Potentialer og udfordringer —indhold

Start med at genbesgge "Udvidet SWOT” og "Potentialer og udfordringer”, disse skal
opdateres med landmandens noter fra magde 1.

Udvidet SWOT og Potentialer og udfordringer — processen

Landmanden har faet masser af informationer og gode spgrgsmal pa de to foregaende mader,
som der har veeret tid til at arbejde med frem til mgdet i dag. Start med at spgrge ind til, hvilke
tanker landmanden har gjort sig siden sidst. Er der noget seerligt, landmanden har lagt maerke
til? Er der noget nyt, der skal have opmaerksomhed? Er der nye nuancer eller et helt andet
fokus? Hvad skal tilfgjes eller eendres i "Udvidet SWOT” og "Potentialer og udfordringer”?

Strategi — Virksomhedens mal — processen

Det er vigtigt, at | hele tiden er bevidste om, hvilket niveau | arbejder pa. Er | pa det strategisk,
taktiske eller operationelle niveau? Inden | gar videre til processen, kan du derfor overveje at
gennemga eksempler fra de forskellige niveauer. Du kan finde inspiration til dette pa side 37.

Visionen —indhold

Nu er det tid til at ggre visionen feerdig. Visionen handler om det mal, som landmanden gerne
vil opna. En god made at beskrive en vision pa er, at den er uden for raekkevidde, men inden
for synsvidde. En vision er altsa en rimeligt klart beskrevet fremtidig tilstand, hvor der kraeves
en veesentlig indsats for at opna denne.

Visionen — processen

Undersgag hvor langt landmanden er. Sparg ind til visionen. Fglg op pa landmandens
hjemmeopgave fra mgde et, hvor han skulle seette ord pa visionen. Maske har landmanden
formuleret visionen, maske skal | gare den faerdig sammen. Fa landmandens egne ord p3,
spgrg ind, Iyt og noter.

For nogen kan det veere sveert at formulere en vision, men bare rolig bordet fanger ikke. Det
vigtigste er at formulere en vision, der kan fungere som en ledestjerne. Det kan veere, at
landmanden beslutter at aendre visionen efter noget tid. Det er OK. Det er jo tegn pa, at der er
sat en proces i gang, og at landmanden er blevet mere bevist om, hvad han vil med sin
virksomhed.

Taktiske mal —indhold

Her formulerer | de taktiske mal indenfor de forskellige fokusomrader f.eks.animalsk
produktion, planteproduktion, ledelse & kompetencer, gkonomi, et seerligt forretningsomrade
mm. Disse skal formuleres, sa de kan hjeelpe med at realisere visionen.
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Taktiske mal — processen

Nu er det tid til HV-spgrgsmalene: "Hvordan ...” eller "Hvad skal der til ...” eller "Hvilken ...".
Det er de spargsmal, der har veeret parkeret indtil nu for at sikre helikopterperspektivet.

Husk alle mal skal vaere SMART mal. Bare det at tale sig frem til et SMART mal bidrager til

et faelles billede af malet, og ger det lettere at ga videre til de operationelle mal og
handlingsplanerne, som omhandler "hvordan processen”. SMART mal er ogsa lettere at falge
op pa. | kan enten skrive direkte i skabelonen eller pa post-it. Fordelen ved post-it er, at | kan
flytte rundt pa dem undervejs i processen, og der er flere, som kan skrive, sa du kan holde
fokus pé processen.

De operationelle mal —indhold
De operationelle mal skal statte de taktiske mal, som statter de strategiske mal — visionen.
Samtidig er disse grundlag for de konkrete handlingsplaner.

De operationelle mal — processen

Fortsaet med at spgrge: "Hvordan ...”, "Hvad skal der til ...” eller "Hvilken ...” s& | kommer et
skridt neermere de konkrete initiativer. | kan eventuelt formulere de operationelle mal i bullets
inden for hvert fokusomrade.

Handlingsplaner - indhold
| skal prioritere de vigtigste fokus- og indsatsomrader samt formulere SMART handlingsplaner.

Handlingsplaner - processen

Nar det farste taktiske mal er formuleret, kan | med fordel udforme operationelle mal og .
handlingsplaner til dette ene taktiske mal. | afslutter dermed et taktisk mal, far | gar videre til @
det naeste. P4 den made kommer landmanden hele processen igennem. b o

Igen er det vigtigt, at det er landmanden, der prioriterer og beslutter. Maske ser landmanden
noget, der er indlysende at fa sat i gang eller noget, som er saerlig vigtigt. Dette er den sidste
runde med "Hvordan ...”, "Hvad skal der til ...” eller "Hvilken ...” Her skal | ogsa huske "Hvem
...?” Hvis handlingsplanerne involverer personer, der ikke er til stede, er det vigtigt, at | tager
stilling til, hvordan | involverer dem. Personer som ikke er til stede kan som udgangspunkt ikke
veere ansvarlige!

Husk ogsa at veere meget eksplicitte om, hvordan | falger op. Sperg ind til opfalgning: Hvordan
falger vi op? Hvem falger op? Hvornar falger vi op? osv. Jo mere specifikke | er, jo lettere
bliver det for dig at fglge op eller uddelegere opfalgningen.

| kan skrive i skabelonerne til handlingsplanerne, som du har taget med til mgdet.

Fra vision til handlinger — og tilbage igen

Et af udbytterne ved denne proces, hvor | kommer fra visionen helt ned til de konkrete
handlingsplaner, er, at der er en rgd trad. Nar | skal falge op pa konkrete handlingsplaner eller
prioritere nye indsatsomrader, kan | tiekke relevansen ved at sparge "Hvorfor ...”, "Hvorfor ...”
hele vejen op til visionen.

Opfoelgning
Forteel at du renskriver visionen, strategien og handlingsplanerne og sender retur til
landmanden. Bed landmanden om at forholde sig kritisk til det, du sender.
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Op til 70 % af de strategier der udarbejdes, nar ikke eller kun delvis den forventede effekt.
Det er her, at du kan veere med til at gare en forskel med god opfalgning. Vi anbefaler
derfor, at du helt konkret aftaler med landmanden, hvordan du kan fglge op. Du kan finde
inspiration til opfalgning bagest i denne drejebog og i teoribogen "Trumf pa
Radgivningen”.

Introduktion til mgde 4: Implementering

Dette er det sidste mgde. Udlever invitation med dagsorden og hjemmeopgave. Som
forberedelse skal landmanden veelge den eller de handlingsplaner, der er sveerest at arbejde
med.
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Mgde 4: Implementering // Fgr-Under-Efter

Praktik

v Aftal dato og tid for mgdet.

v’ Sted:
Radgivningsvirksomheden

v Fa bekraeftet hvem du skal
invitere — og meget gerne
aegtefeellen

Din forberedelse

v’ Tag stilling til i hvilket
omfang du vil involvere
eksperter fra SEGES og
dine kollager

v Book dem der skal
hjeelpe dig

v/ Sammenseet programmet
og lav en drejebog

v' Book lokaler og
forplejning

v Overvej om | vil omtale
arrangementet bagefter,
og om | skal bruge
billeder til formalet.

Send

Hvis du ikke allerede har

udleveret det pa made tre eller

sendt det sammen med

opfalgningen pa made tre

1. Invitation og program til
madet™ inklusiv
hjemmeopgave

Dagsorden og tid
Se forslag pa side 23

Indhold og proces
Se uddybning pa 24 - 26

Du er velkommen til at
kontakte projektgruppen og fa
deres praesentationer til de
forskellige indlaeg.

Renskriv og send
Handlingsplaner, som
deltagerne har aendret i -
inspireret af oplaeggene.

Tips:

Book tid i din kalender til at
falge op pa de landmaend,
som har besluttet en
Dynamisk Strategi her i
forlgbet.

! Se skabelon p& Dynamisk Strategis tema side p& www.landbrugssinfo.dk
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Mgde 4: Implementering // Dagsorden

09.30

09.40

09.50

10.50

12.00

12.45

13.20

13.45

14.00

14.30

Velkomst
e Praesentation af formalet med dagen

Dagens program
e Gennemgang af dagens program

Veer bevidst om din foretrukne adfeerdsstil, og bliv mere effektiv i
maden du kommunikerer og samarbejder

e Faindblik i forskellige adfeerdsstile

e Giv et bud pa din foretrukne adfeerd

¢ Bliv bevidst om styrker og udviklingsmuligheder

Handlingsplanerne — hvordan implementeres de

e Hvad haammer implementeringen?

e Hvad fremmer implementeringen?

e Evaluer din handlingsplan. Hvad skal du veere opmaerksom pa og
hvad vil du ggre?

Frokost

Handlingsplanerne — hvordan implementeres de (forsat)
Kommunikation af din strategi

e Hvem er dine interessenter?

e Hvad skal de vide om din strategi?

e Hvorfor er kommunikation vigtig?

¢ Hvordan kommunikerer du til de forskellige interessenter?

Opfelgning — maske det vigtigste?
e Det der far opmaerksomhed vokser

Evaluering og naeste skridt

Tak for i dag
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Mgde 4. Implementering // Inspiration

Der er i gennem tiderne udviklet mange gode strategier, men desveerre bliver de feerreste
succesfuldt implementeret. Studier viser, at kun 30 % bliver implementeret tilfredsstillende.
Derfor skal denne dag omhandle implementering. Kommunikation er en afggrende faktor i en
succesfuld implementering, derfor er det godt at veere bevidst om sin adfeerdsstil og hvordan
den virker pa andre, s& man kan kommunikere og samarbejde mere effektivt.

70 % af alle strategier fejler De 10 % bedste ger det anderledes

Analyse Dynamisk Strategi
er en kort
strategiproces Analyse
pa 2 x 2 meder Implementering er

Udvikle
strategien

en stor opgave der
skal ind i den
Udvikle daglige ledelse

strategien

Implementering
af strategien

Figur 7: To forskellige strategitilgange

Veer bevidst om din foretrukne adfeerdsstil, og bliv mere effektiv i maden du
kommunikerer og samarbejder

Selvom der ikke er afsat meget tid i vores program til dette tema, har vi erfaringer med, at du
alligevel kan komme langt, og at deltagerne far stort udbytte. Vores evalueringer viser, at det
isaer er der, hvor deltagerne giver et bud pa deres egen profil og diskuterer fordele og
dilemmaer, der giver vaerdi. Derfor skal du lave din introduktion sa kort som mulig, og sa de
alligevel er i stand til at placere sig selv og deres samarbejdspartnere.

| kan anvende DiSC profiler til at illustrere forskellige adfeerdsstile. ﬂﬁ%
Cirkelmodellen fra DiSC er god til at vise diagonalerne, sammenhgenge og H
AN
C
%

modseetninger. Udform en praesentation, hvor du introducerer de fire
arketyper. Brug en slide eller tre, hvor deltagerne kan laese mange flere ord N Al
pa de fire arketyper. o

VNS

Jarg,

Arbejdet med DiSC
1. Introduktion til DiISC*®
0 Arketyperne
0 De to diagonaler
0 Hvad motiverer/stresser de 4 arketyper

2. Inviter deltagerne til at give et bud pa deres egen profil.

3. Diskuter udfordringer og muligheder forbundet med de forskellige profiler. Hvis der er stille,
kan du og dine kolleger byde ind med nogle af de situationer | har bemaerket i forlgbet, fx:

0 Den fgrste medarbejdersamtale
0 Den tromlende medarbejder
0 Den tavse medarbejder

!> Du kan laese mere om DiSC p& www.discover.dk
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4. Udnyt hvis deltagerne mener, at de har forskellige profiler. Tydeligger forskelle i profilerne.
Det kan du gare ved at fa én til at reagere pa noget, én anden siger, Sa kan alle kan hgre,
hvordan forskellige profiler opfatter eller reagerer forskelligt pa en situation. Det er som
regel bade sjovt og leererigt.

Handlingsplanerne — hvordan implementeres de?

Som forberedelse til dagen har deltagerne udvalgt de handlingsplaner, som de enten

finder sveerest eller vigtigst at arbejde med. P& madet far de mulighed for at udfolde \
handlingsplanerne vha. "Kraftfeltsanalysen”. Denne analyse undersgger, hvad der %
kan fremme og haemme gennemfgrelsen s& landmanden kan beslutte mulige \’
handlinger for at sikre den gnskede effekt.

Med fglgende dagsorden kan | komme hele vejen rundt om Kraftfeltsanalysen og derved
kvalificere de udvalgte handlingsplaner:

1) Introduktion til "Kraftfeltsanalysen” Metode - kraftfeltsanalysen
2) Introduktion til fase 1 f
3) Giv deltagerne tid til at arbejde med deres 1. Udvaelg malet

2. Noter ferst det som vil fremme gennemferelsen af opgaven
3. Noter derefter de forhold som vil haamme gennemferelsen af
opgaven

egne handlingsplaner. Seet jer sammen
med dem, spgrg og Iyt. Det er vores
erfaring, at der dukker meget nyt op i
processen.

4) Introduktion til fase 2

5) Giv deltagerne mulighed for at arbejde
med deres handlingsplaner og evt. tilfgje,
hvad der skal til for at de lykkes.

Fase 1
L

4. Prioriter derefter de 2-4 vigtigste fremmende og haammende
faktorer, ud fra faktorens betydning

5. Genbesgg de allerede udarbejdet handlingsplaner og
kvalitetstjek med jeres nye perspektiv pa malsastningen

Fase 2
i |

Lewin (1946)

Figur 8: Kraftfeltanalysens indhold

Kommuniker din strategi

Det at blive bedre til at kommunikere, bliver ofte fremhaevet som udbytte, nar vi evaluerer
effekten af Dynamisk Strategi.

Vi foreslar, at du gennemgar kommunikation f.eks. ud fra dagsordenen nedenfor og laegger op
til dialog:

Kommunikationsplan

Hvem Hvem skal der kommunikeres til?
Hvad Hvad er det, der skal kommunikeres til de forskellige interessenter?
Hvorfor Hvorfor er det interessant for interessenterne at lytte til? Hvordan kan

landmanden motivere sine interessenter? Spgrg f.eks.: Hvad kan
interessenterne opna? Hvad kan de undga? Hvad er det du vil opnd/undga
ved at kommunikere til de udvalgte malgrupper?

Hvordan Hvordan kan landmanden kommunikere? “F.eks. hvilke dele af strategien
er relevante for samarbejdet med banken, og hvordan kan medarbejderne
involveres sa de kan bidrage til at nd malene?

Opfelgning — Maske det vigtigste
70 % af alle strategier fejler i implementeringen. Opfglgning er din og landmandens
sikkerhed for, at der er styring med strategien — ikke bare frem til de vigtige
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beslutninger om konkrete tiltag, men helt indtil arbejdet med at opna forandringer og
forbedringer er succesfuldt afsluttet og resultaterne er i hus. Opfglgning kan blive noget, som
Ilgbende giver anledning til overvejelser i det daglige frem for at veere noget, der pludselig skal
teenkes pa, fordi der er magde mellem dig og landmanden.

Du kan finde inspiration til dette indleeg i teoribogen — "Trumf pa Radgivningen” og bagerst i
denne drejebog fra side 30.

Evaluering og neeste skridt
- Indhent landmaendenes evaluering af forlgbet
- Hvis | ikke allerede har aftalt opfglgning, sa benyt lejligheden til at invitere til det

n 26 n



Med god planleegning kan to til tre radgivere gennemfare mindst otte Dynamisk Strategiforlgb
pa under to maneder. Vi har erfaret, at den fglgende proces vil sikre, at | kan gennemfare
mange effektive strategiforlgb pa kort tid:

1)
2)

3)
4)
5)
6)

7
8)

9)

Seet holdet af to eller flere radgivere og eventuelt en sekreteer

Beslut om og i hvilken grad | vil involvere konsulenter fra SEGES. Dette kan
eksempelvis veere ved de farste tre landmaend eller pa plenummgderne. Dette
afhaenger af jeres individuelle behov

Indga evt. aftale med SEGES

Fastseet datoer for de to plenummgader

Udpeg kunder og tilbyd dem Dynamisk Strategi

Introducer kunderne til forlgbet og aftal dato for de to individuelle mader, sa de falder far
de to plenummgader

Book tid i din kalender til at forberede mgderne

Book tid i din kalender til at falge op pa maderne. Der er meget at huske og et stgrre
skrivearbejde. Jo teettere pa madet du gar det, jo lettere er det. Vi anbefaler, at du fglger
op senest to dggn efter mgderne

Der er rigtig meget skrivearbejde i hele forlgbet. Nogle radgivere far hjeelp af en
sekreteer, andre foretreekker selv at skrive, da det er en god anledning til refleksion. Tag
stilling, og hvis du vil bruge din sekreteer, er det en god idé at aftale, hvordan | bedst
samarbejder, og hvor meget tid | skal saette af til opgaven

10) Skabeloner til de omtalte mader, processer og veerktgjer kan du finde pa Dynamisk

Strategis temaside pa landbrugsinfo.dk. Vi anbefaler at | laver en forside med
landmandens kontaktoplysninger og dato. Pa bagsiden kan du skrive dine
kontaktoplysninger

11) Brug en logbogen til at logge jeres mader og aftalt opfalgning. Du
12) kan finde en skabelon til dette pa Dynamisk Strategis temaside pa

www.landbrugsinfo.dk.

Mgde 1 Mgde 2 Mgde 3 Mgde 4
01.02.201x 19.02.201x 22.02.201x 15.03.201x
02.12.201x 23.02.201x

03.02.201x 24.02.201x

05.02.201x 26.02.201x

08.02.201x 01.03.201x

09.02.201x 02.03.201x

10.02.201x 03.03.201x

12.02.201x 08.03.201x

Figur 9: Eksempel pa tidslinje
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Trumfkortene er vores bud pa, hvordan du kan ggre effekt til omdrejningspunktet i alle faser af
radgivningsprocessen — ogsa i Dynamisk Strategi. Hvert enkelt trumfkort seetter fokus pa et
redskab eller en teknik, som kan veere med til at sikre, at samtalerne munder ud i konkrete
forslag, som bade har den forngdne virkning, og som har landmandens fulde opbakning og
forstaelse. Begge dele er ngdvendige for, at radgivningen i sidste ende far den gnskede effekt.
Du kan lzese mere om konceptet i bogen "Trumf pa Radgivningen — en teoribog”

KONTRAKTKORTET
Indga aftaler, som forebygger uklarheder

Om rollefordeling og malretter samarbejdet.

Fa& med andre ord lavet en
forventningsafstemning.

GAMEMASTERKORTET

Saet rammerne for radgivningen og
hjeelp kunden med at gennemfgre
forlgbet ved at guide, inspirere og
holde fokus.

Styr samtalen og fasthold det rette fokus
med gode spargsmal, som hjeelper kunden
til at overveje mulige lgsninger.

Engageér dig eerligt og aktivt i det, som
kunden siger, for at inspirere kunden til at
fortszette, abne op og forteelle mere.

EFFEKTKORTET

Brug effektkortet til at skabe en strategi for
bedriften, som er understgttet af konkrete
malsaetninger og handlinger.

HANDLINGSKORTET

Opstil en handlingsplan for, hvordan og
hvornar et initiativ skal gennemfares.
Tiltagene skal veere realistiske,

konkret og malbare, og effekten skal ogsa
kunne males.

Falg lgbende op, indtil forandringerne
er succesfuldt afsluttet, og resultaterne

eri hus.
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Handlingsplanerne er grundlaget for opfglgning

Handlingsplan 1 Ganttkort
SHART mas X "
= Oversigt handlingsplaner
=
——
e u m— Handlingsplan 2
] — ) suaRT mil
- e — — —
vy J D 1] — L]
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Figur 10: Eksempel p& handlingsplaner

Udarbejd nogle meget konkrete handlingsplaner

Tilbagemeldingerne pa Dynamisk Strategi er entydige: det giver mening for landmaendene at
afslutte strategiprocessen med fokus pa meget konkrete opgaver, der skal sikre opnaelse af
det strategiske mal. Handlingsplanen bar bygges op omkring nedestaende elementer:

Brug skabelonen

Brug en kort og sigende overskrift

Formulere SMART mal; Specifik, Malbar, Acceptabelt, Realistisk og Tidsbestemt

Beskriv indsatserne grundigt, sa | og andre let kan szette jer ind i opgaven, ogsa nar

der er gaet noget tid

e Hvis | uddelegerer ansvar til personer, der ikke er til stede, er det vigtigt, at | aftaler,
hvordan | far personen sat ind i opgaven. En af de tilstedevaerende kan eventuelt fa
opfglgningsansvaret pa den opgave

o Start med en handlingsplan, der er indenfor de naeste 90 dage. Herefter kan en ny
formuleres ved naeste opfalgning

e Brug handlingsplanerne til at aftale, hvordan opfalgningen skal ske

e Hvis der er mange handlingsplaner, har vi gode erfaringer med at bruge gantkortet til at

skabe et godt overblik

Eksempel pa et SMART mal for en handlingsplan: Effektivitet ved slagtesvinene

Sikre at den kvartalsvise opggrelse ni ud af ti gange, som minimum ligger inden for den bedste
Y4 i forhold til DB tjek malt pa dedelighed, foderforbrug malt ved FE/kg tilveekst, daglig tilveekst
og kadprocent. Opdateret 14 dage efter hvert kvartalsskifte.

Gant-kortet

Gant-kortet er godt til at skabe overblik over alle handlingsplanerne. Det er et godt vaerkigj til
at sikre, at man ikke far lagt de forskellige deadlines oven i hinanden eller pa
uhensigtsmaessige tidspunkter feks. hen over hasten, hvor de fleste landmaend ikke har sa
meget udviklingskraft til nye fokusomrader. Gantkortet er ogsa et godt vaerktgj at falge op pa.

|
Du kan finde mere inspiration til gode handlingsplaner i teoribogen: "Trumf pa .
Radgivningen”. @

| S
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Gode rad til opfglgningen:

1. Italeseet opfalgning allerede ved det farste made:
Hvem gar hvad og hvornar!

2. Pa det tredje made ude hos landmanden er det vigtigt, at
| aftaler opfglgning fx et made eller en opringning om tre
maneder.

3. Book opfglgningen i din kalender

Du kan lzese mere om opfalgning i teoribogen "Trumf pa
Radgivningen”.

| 2015 far landmaend og radgivere adgang til "Digitale handlingsplaner” via landmand.dk.
Formalet med Digitale handlingsplaner er at skabe overblik og gare det lettere at falge op pa
de indsatser landmand og radgiver aftaler. Det er et simpelt IT-veerktgj, hvor landmanden kan
samle alle sine handlingsplaner og dele dem med involverede medarbejdere og radgivere.

Barrierer for opfglgning og mulige lgsninger

| foraret 2014 interviewede vi 17 radgivere for at indsamle erfaringer med Dynamisk Strategi i
perioden 2009 - 2013. Alle er enige om, at opfalgning bar veere et fast, vigtigt element i god
radgivning, som bidrager til effekt hos landmanden og loyale kunder til radgivere. Vi spurgte
ligeledes landmaend om, hvad de oplever som god radgivning, ogsa her bliver opfglgning
naevnt som et vigtigt element i at skabe effekt. Alligevel er der mange barrierer, der gar, at vi
ikke falger op.

Barriererne fra interviewene er listet op pa de fglgende sider sammen med mulige lgsninger.
Vi er forskellige, vi har forskellige vilkar, og vores kunder er forskellige, sa nedestaende er ikke
"lgsningen”, men et muligt bud pa lgsninger. Tag det du kan bruge og lad resten sta til andre.
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Barrierer for opfglgning

Mulige lgsninger

Tid

Jeg har ikke tid

Jeg er tidsoptimist

Vi kommer altid til at
hyggesnakke, og det
tager for lang tid

o Seettid af i din kalender til at falge op. Det
kan veere en fast formiddag om ugen,
hvor du fglger op pa de forlgb, du er
involveret i.

o Book individuelle tider til at falge op pa de
enkelte kunder

o Nar du booker et mgde med en kunde, s
book samtidig tid til at lgse de opgaver,
du ved, der falger efter mgdet.

o Afheengig af hvad det er, du falger op pa,
kan du laegge det sammen med andre
mgder, fx budgetkontrol. Hvis det betyder,
at andre kolleger skal fglge op, sa husk at
overdrage opgaven pa en klar og tydelig
made.

o Maske kan du ringe til de
hyggesnakkende kunder, nar du sidder i
bilen?

o Huvis du ikke har tid, sa vaer godt
forberedt! Hvad er malet med din
opringning? Veer tydelig:

o Jeg ringer for at fglge op pa...
o Bare lige kort, hvordan gar det
med...

Aftale

Jeg far ikke aftalt med
kunden, hvordan vi
falger op

o Ggr det til et fast punkt pa din dagsorden,
at | aftaler opfglgning: hvem, hvad og
hvornar. Jo mere specifikt jo lettere bliver
det.

o Hvis du har glemt at aftale opfalgning, sa
ring nar du kommer i tanke om det og
aftal hvordan. Vi er alle forskellige, find
din indgangsvinkel:

o Vifik ikke aftalt opfalgning,
hvordan skal vi ggre det?

o Jeg eritvivl om, hvordan vi skal
folge op, hvad teenker du?

o Jeg havde teenkt mig at fglge op
pa den og den made. Hvad siger
du til det?

Huske

Jeg skubber
opfalgningen foran
mig, for det tager for
lang tid at sesette mig
ind i sagen igen

Skriftlighed hjeelper!
Brug evt. opgaver Microsoft Outlook. De
opgaver hvor du er mest specifik, er dem, du
er mest tilbgjelig til at lgse, fx

o En sigende overskrift

o Kontaktoplysninger pa kunden

o Dato for sidste kontakt
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Barrierer for opfglgning

Mulige lgsninger

o Den bemeerkning eller aftale du kan
henvise til for at ggre det "legalt” for
dig at fglge op

o Hvad er det, som du vil fglge op pa?

o Skriv stien eller lav et link, s& du let
kan finde de handlingsplaner, du vil
falge op pa

Eller noter direkte i opgaven i Outlook:

o Etnggletal, der skal udvikles sig

o /AEndret adfaerd; fx at landmanden vil
afseette tre timer hver tirsdag
formiddag til kontortid eller holde
ugentlige mgder med sine
medarbejdere

o Enindsats fx at landmanden vil saette
en Lean-tavle op i frokoststuen.

o Historik i opfalgningen: Skriv op hvad
| talte om, sa du har stikord til naeste
opfalgning. Skriv evt. en mail til
kunden, sa | begge har de samme

oplysninger
Anmassende Jeg er bange for at Pragv dig frem. Oftest er det hos os selv, at
blive afvist barrieren ligger. De fleste saetter pris pa, at
der bliver fulgt op og vist interesse for den
udvikling man har sat i gang.
Honorar Kunden vil ikke betale | Har du spurgt?

Vi har ikke aftalt, hvad
det skal koste

Kan man seelge opfalgning, fx:
1. Leasning med opfalgning = x kr.
2. Lwgsning uden opfalgning = x kr.

Maske handler det om at veere meget

konkret, nar vi foreslar opfelgning, fx:

o Jeg ringer til dig den dd.mm.aa, sa vi kan
falge op pa xx

o Jeg sender dig xx, den dd.mm.aa og
ringer bagefter, sa vi kan aftale nzeste
skridt

o Jeg kommer til mgde dd.mm.aa, hvor vi
skal tale om xx, sa vi kan justere
handlingsplanerne

Maske handler det om at opstille alternativer:

o Hvordan fglger vi bedst op? Skal jeg ringe
om to mdr. eller skal vi mgdes, sa vi kan
falge op pa xx
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Barrierer for opfglgning

Mulige lgsninger

Husk at fa landmandens accept!

Fakturering

Hvordan kan jeg
fakturere en méaske
kommende opgave?

Det er vigtigt, at du eller | tager stilling. Maske
skal du ikke fakturere den opfalgning, der kun
maske giver noget. Maske er det derimod en
investering i kunderelationen og mulig
fremtidig forretning?

Kvaliteten af min
radgivning?

Hvad nu hvis min
radgivning ikke var
god?

Det er forhabentlig mest i vores eget hoved,
at det sker. Opfalgning giver dig chancen for
at undersgge om radgivningen havde effekt,
og hvis ikke, s& har du og landmanden
mulighed for at justere. Hvis du ikke falger
op, risikerer du, at du bekymrer dig
ungdvendigt eller, at landmanden skifter
radgiver, fordi | to ikke kan finde ud af det.

Kedeligt

Jeg er igangseetter

Overvej om det ikke bare er en af de ting, der
bare hgrer med til god effektskabende
radgivning!

Maske er opfalgning ngglen eller
adgangsbilletten til at seette nye spaendende
ting i gang?

Maske har du en kollega, der er rigtig god til
at falge op, og som kan lide opgaven. Hvis du
overdrager opgaven, er det vigtigt, at du ger
det let for din kollega at falge op.

HUSK skriftlighed — ogsa ved overdragelsen!
Det kan veere en god idé at sende en e-mail
med indledningen: "Vi aftalte, at ...".

For deltaljeret e-mail

Kunden har maske
ikke brug for alle de
detaljer

En detaljeret e-mail er lettest at falge op pa!
Hvis du er i tvivl om, der er for mange
detaljer, sa kan du indlede med: "Der er
maske mange detaljer, men sa kan jeg bedre
huske ...” eller "Bare for min egen skyld ...” —
find din stil.

Krav til fakturering

Der er ikke gkonomi i
opgaven

Aftal i huset, hvordan | gar!

Der er mange gode intentioner og desveerre
mange eksempler pa, at det halter rundt
omkring. | skal beslutte jer i radgivningshuset

= 33 =




Barrierer for opfglgning

Mulige lgsninger

eller i teamet og veere meget specifikke pa,
hvordan | gar!

Maske kan | saette mal for, hvor meget tid | vil
bruge pé opfalgning, og hvilke resultater | vil
opna med det!

Maske kan | fakturere fx 15 minutter mere,
nar | skriver madereferat, sa der er tid til en
opringning eller anvend en timesats, der ogsa
kan indeholde opfalgning? Igen, vi er
forskellige. Gor hvad | kan sta inde for.

HUSK: Kunderne efterspgrger opfalgning!

Opfolgning giver

- effekt ved kunderne

- loyale kunder

- mulighed for at justere
- mulighed for mersalg

Jeg far det alligevel
ikke gjort

Jeg har intentionen
Det star i min opgave
og i min kalender

Forpligt dig!

v' Som afslutning pa madet forteeller du
landmanden, hvad du vil gagre og hvornar!

v"Indkald evt. til et made, hvor | fglger op

v’ Skriv en e-mail og forteel hvornar du
ringer

Uoverskueligt

Det bliver
uoverskueligt med
alle de opfaglgninger

1. Start med at beslutte dig for, at du vil

veere god til at fglge op

Hold det tilstraekkelig simpelt

Skab den struktur med det detaljeniveau,

der passer til dig

4. Prgv det og juster, nar du opdager
uhensigtsmaessigheder

5. Hvis du motiveres af mal, s& saet mal for

dig selv

Brug opgaver og kalender i Outlook

Brug digitale handlingsplaner (fra 2015)

Kompetenceudvikling

Der findes halv og heldages kurser til at

blive mere effektiv med Outlook. Der er

bade &bne kurser og muligheder for

virksomhedsspecifikke kurser*®.

wn

© N

Blgde mal

Sveert at falge op pa

Maske er det endnu vigtigere, at du falger op

1% | ses mere p& www.akademiet.seges.dk eller kontakt Akademiet for flere oplysninger.
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Barrierer for opfglgning

Mulige lgsninger

fx udvikling af
landmandens
kompetencer. Der er
ikke to streger under.

pa disse, for det kan ofte vaere
adfserdsaendring, der er tale om. Igen kan
skriftlighed hjeelpe dig. Skriv ned, hvad det
var landmanden ville arbejde med, og
forbered et par spgrgsmal du kan stille.

Tilgeengelighed

Hvis jeg blokerer min
kalender med
opfalgning, er jeg ikke
tilgeengelig for kunder
og kolleger

Det er altid en balancegang, men hvis du ikke
falger op, er du ikke med til at sikre effekt hos
din kunde.

Kultur

Vi har ikke tradition
for det hos os ...

Det er bare sadan ...

Kollegerne gar det
ikke ...

Incitamentsstrukturen
(fx krav til fakturering)
statter ikke op om det

Det er ikke anerkendt

Start med dig selv! Hvilken type radgiver vil
du veere? Beslut dig!

Hvis du vurderer, at der er behov for at
arbejde med at indarbejde en
opfalgningskultur i jeres
radgivningsvirksomhed, sa bring det op i dit
team eller over for din leder.

Ejerskab ved kollega

Min kollega som skal
falge op har ikke
ejerskab til opgaven

Det kan der vaere mange gode grunde til.
Overvej hvornar i processen du vil involvere
din kollega. Hvis du er i tvivl, sa sperg din
kollega. Erfaring viser, at jo far og mere du
involverer des bedre! Nogen tager fx
fagspecialister med ud til alle mgderne, hvis
det er fagspecialisterne, der skal falge op.
Andre informerer via e-mail eller ved et kort
mgde. Jo mere kollegaen med ansvar for at
falge op er involveret, jo mere ejerskab og
maske mere kvalificerede lgsninger, fordi du
far hans/hendes vinkel med fra starten.

Hvis det trods involvering ikke lykkes at fa din
kollega til at tage ejerskab og falge op, sé
overvej om du skal fglge op pa din kollega
eller finde en anden Igsning.

Ngdvendigt

Teenker landmanden,
at det kan han klare
selv?

Bare det at aftale opfalgning kan skabe effekt
i sig selv. Den opmaerksomhed der ligger i
opfalgning motiverer og bidrager til, at de
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Barrierer for opfglgning

Mulige lgsninger

aftalte aktiviteter bliver gennemfart.

Maske har iseer travle landmaend brug for
opfalgning, da de har sveert ved at prioritere
tid til forandringerne. Det kan ogséa skabe
effekt ved landmanden, der gar meget alene,
fordi det kan veere sveert at falge op pa sig
selv.

Roller Vi er mange, der er Aftal klar rollefordeling. Hvem ger hvad og
involveret i hvornar. Aftal helt specifikt, hvem der har det
radgivningen overordnede ansvar for opfglgning pa kunden

og kollegerne.

Landmanden har Der er ikke mere at Det er jo motiverende, at saette mal og na

naet sit mal falge op pa dem. Derfor er det vigtigt, at seette nye mal.

Brug de gode spargsmal til at spgrge ind til,
hvad landmandens nzeste mal er.

Der gar lang tid inden | Jeg glemmer det

jeg skal fglge op

Her er det iseer vigtigt, at veere specifik pa,
hvad der skal fglges op pa. Book tid i din
kalender og skriv noter til dig selv. Noterne er
gode, nar de er sa specifikke, at du er klar til
at ringe, straks nar du har laest dem.

Tabel 3: Mulige lgsninger til eventuelle barrierer for opfglgning
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13. Virksomhedens mal pa de tre niveauer

Nar man arbejde med strategi og mal, er det vigtigt hele tiden at veere bevidst om, hvilket
niveau, der arbejdes pa. Saledes skal man altid veere klar over, om det er det strategisk,
taktiske eller operationelle niveau, man befinder sig pa. Se eksempler pa de forskellige
niveauer nedenfor.

Strategi og mal pa flere niveauer

Strategisk
Miveau:

PROFIT

Optimering af processer
S— . = Talketisk
Optimering af driften og niveau:

udnyttelze af kapaciteten PROCES

1 maned —1 ar

Problemlgsning
Operationel niveau: —

PROBLEM Den daglige drift og

handvaerket

| dag— 1 maned

Figur 2: Viser sammenhang mellem de tre niveauer i strategi

De strategiske mal: visionen formuleres

Opretholde den konstante udvikling og optimering af
virksomheden pa de omrader, hvor der kan udvikles og
optimeres. De kommende 3 ars hovedfokus er, at bringe
virksomheden i en position, hvor vi er blandt de 20 % bedste
svineproducenter pa virksomhedsniveau

De taktiske mal

Animalsk produktion
At vi indenfor den neeste periode kommer blandt de 10 %
bedste beregnet ud fra fremstillingspris pr. smagris

De opperationelle mal

Ledelse og kompetencer
Udveelge indsatsomrader for den kommende
strategiperiode i samrad med svineradgiver
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