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Fagcentrering haammer forretningsudvikling

Fagcentrering, suboptimering og gruppetaenkning kan betyde, at organisationer lukker sig om sig selv og
udvikler lgsninger og praksisser, som kun indeholder Igsning for delorganisationen og dermed ikke
opfanger forretningspotentialet for den samlede forretning. Derfor er det relevant at se pa, hvordan der
kan findes innovationsformer, der kan fremme organisationens konkurrenceevne eller effekt gennem
innovation og forretningsudvikling.

Organisationer med stor sammenhaengskraft og involvering er tilbgjelige til at satte enighed og konsensus
og udvikle gruppetaenkning hgjere end at se pa alternative handlemuligheder, og dermed kan der vaere
risiko for, at der lukkes af for forretningsudvikling med abne og udforskende miljger. Hierarkiske
organisationsformer, som kendes fra mange virksomheder og dermed ogsa landbrugsbedrifter,
understgtter stabil og sikker drift, men i perspektivet om forretningsudvikling kan der vaere risiko for, at
disse organisationsformer kommer til at understgtte fagcentrering, gruppetaenkning og organisatorisk
lukkethed.

Graensekrydsende innovationsfaellesskaber

Nar organisationer, der ellers ikke har opgavefaellesskaber, gives mulighed for at krydse graenser og opna
stgrre indsigt i hinandens arbejdsomrader ved at haeve sig op og se pa det samle forretningsfelt og ikke blot
det, som ens egen organisation eller enhed star overfor, kan der opsta innovationsfallesskaber og
mulighed for forretningsudvikling f.eks. i samlede partnerskaber.

Innovation og forretningsudvikling

Innovation og forretningsudvikling er afggrende konkurrenceparametre, og innovation kraever ofte
graensekryds pa tveers af fagomrader. Nar fornyelser er koblet med en forbedring i forretningen pa den ene
eller anden made, kan man tale om forretningsudvikling. Det kan for eksempel veere i forbindelse med:

e Introduktion til en ny vare eller varekvalitet

e Introduktion til nye produktionsmader. Den behgver ikke besta i en ny videnskabelig opfindelse,
men kan besta i en ny made at behandle varer kommercielt eller lignende

e Abning af nye markeder

e Inddragelse af en ny kilde til ravarer eller halvfabrikata, uanset om kilden har eksisteret tidligere

e Skabelse af en brancheorganisering som f.eks. skabelse af brud pa en monopolsituation

e Nye former for samarbejder, der for eksempel i partnerskaber eller lignende Igser tvaersektorielle,
kommercielle eller samfundsmaessige udfordringer.

Nar kreative ideer nyttigggres og implementeres for eksempel i forretningsplanen, er der tale om ny
forretningsudvikling.

Innovationsfzellesskaber og forretningsudvikling gar ofte pa tvaers af graenser, og dermed bliver det
interessant at se pa, hvordan graenser kan befordre eller haamme forretningsudvikling.



Graenser, der lukker eller abner for forretningsudvikling

Graenser kan veere linjer, der adskiller og begraenser potentialer for kreativitet og innovation, som bremser
den organisatoriske udvikling. Samtidig kan graenser repraesentere forbindelser og muligheder med nye og
ukendte kombinationer og indeholde avancerede Igsninger og potentiale for gennembrud. Det interessante
ved graenser er, at de oftere er skabt ud fra organisationens overbevisninger og tanker om, hvor der kan
veere graenser. De store forskelle mellem “dem og os” handler ofte om, hvordan organisationen definerer
sig selv og overbevisninger om, hvordan den passer ind i andre organisationer og sammenhange. Har den
enkelte bedrift en overbevisning om, at der ikke er potentiale i for eksempel at ga i samarbejde med den
lokale maskinfabrik, er der ringe sandsynlighed for, at det opstar.

| skemaet her nedenfor er indsat de barrierer, der ofte opleves ved graensekrydsende innovation og
forretningsudvikling. For den enkelte graense er det beskrevet, hvad den indeholder.

Graense Indeholder

Vertikal Adskillelse gennem positioner, rettigheder, formel magt, skonomi og kontrol,
organisationsdiagrammer

Horisontal Adskillelse i vaerdikaeden

Mellem enheder, opgaver og flaskehalse
Legalitet i organisationen og branchen
Mellem funktioner

Tillagt betydning

Silotaenkning

Stakeholder Relationer og involvering af kunder, leverandgrer, ejere,
CSR

Veaerdikaede

Medarbejdere

Demografisk Multikulturelle
Generationsforskelle
Ideologier

Intolerance
Mangfoldige interesser

Geografisk Geografisk spredning

Regioner

Markeder

Globalt lokalt

Virtuelle teams

Lokale "indfgdte” eller fremmede

Graenser og forandringer skal forbindes i forretningsudvikling. Det handler om, at organisationer, brancher
eller enheder stgder sammen og opdager spaendinger, at de dyrker det modsaetningsfyldte og tager fat i
brydninger, fordi Igsninger og muligheder ofte ligger her. Graensekrydsende forretningsudvikling skal veere
relevant og skal lede til det, der opleves som et ”"brud” eller udvikling af en diskontinuitet eller et
forretningspotentiale.

Graensekryds vil ofte vaere baret af individer eller organisationer, der breender for en sag eller noget, som
de gerne vil og som tager initiativ til samarbejde pa tvaers af graenserne.

Det handler derfor om, at organisationen giver slip og lader dem, der braender for at skabe
graensekrydsende aktiviteter, far mulighed for det. Det rummer imidlertid ogsa nogle vanskeligheder. Nogle




af de begraensninger, der kan haemme forretningsudvikling, gar pa tvaers af brancher og er repraesenteret i
ovestaende forskellige graenser, mens andre er mere branchespecifikke. For landbrugsbranchen er der
identificeret en raekke barrierer for forretningsudvikling.

De 7 vaesentligste barrierer
Ud fra analysen af ovenstaende er der her nedenfor beskrevet de 7 vaesentligste barrierer og inspiration til,
hvordan der kan vaere hjzelp til oplgsning af eller lettelse af arbejdet gennem disse syv barrierer.

1. Inkubationsmiljg
Der findes ikke effektive inkubationsmiljger i landbruget i dag.

Mange danske landmaend ser ikke vaerdien i deres innovative Igsninger pa f.eks. produktionsprocesser. De
betragter i stgrre grad arbejdet som et problem, der skal Igses. Herefter skal de tilbage til driften. Hvorvidt
denne Igsning kan forretningsggres, behandles ofte ikke gnskvaerdigt hos landmanden.

Det kunne saledes vaere fordelagtigt, at landmanden var bevidst om, at han f.eks. 4 gange arligt kunne
kvalificere sine "lgsninger” og se, hvor langt ideerne ville kunne bezere en forretningsggrelse.

Derudover kan det veere et problem, at landmaend ser deres tid som en begraensende barriere. De
forventer, at de selv skal fgre idéen hele vejen til markedet. Der er hermed et radgivningsbehov for at
opstille de forskellige faser, der findes fra ide til gennemf@rt forretning. Herudover skal det synligggres,
hvor man kan stoppe op for at vurdere, om idéen skal szlges pa dette stadie eller om der f.eks. skal indgas
et samarbejde for at gennemfgre naeste fase.

Der kan desuden veaere behov for hjzelp til at kvalificere idéen samt til, hvordan projektudviklingsmidler kan
sgges.

Ved at samle aktiviteter med fokus for forretningsudvikling i landbruget med andre kreative ivaerksaettere fra
brancherelaterede omrader vil der skabes en staerkere kobling i den kreative fadekaede. Det vil give mulighed
for overfgrsel af viden og erfaring fra de etablerede organisationer og aktgrer til vaekstlaget. Ved at tage
udgangspunkt i en allerede eksisterende platform vil denne synergi veere lettere at opna, og det vil yderligere
styrke den eksisterende platform.




Fremadrettet anbefaling

e Afholdelse af 4 arlige workshops, hvor landmaend, radgivere, investorer og brancherelaterede
virksomheder kan deltage.

e Det skal synligggres for landmanden, at en forretningsggrelse af en ide er faseopdelt, og at det
ofte kan vaere en god ide at fa andre til at baere den tidskreevende andel i forretningsggrelse af
ideen. Eksemplets magt er stor ved denne malgruppe, hvorfor en videosamling af forskellige
aktgrer kan have stor effekt.

a) Et eksempel kan veere nedenstaende aegproducent, som har indgaet et samarbejde med
Ove Munck, der er indehaver af en maskinfabrik.
i) Lars Bojsen, der er segproducent ved Horsens.
ii) Producerer dagligt 16 tons hgnsemgg.
iii) Anlaegget forventes at sta klar til foraret, og det vil kunne producere sa meget strgm,
at det svarer til 300 familiers arlige forbrug.
iv) Projektet har faet 600.000 kroner i stgtte fra statens Grgnne Omstillingsfond.
v) Teknologien bag hedder termisk forgasning.
vi) Ove Munck, indehaver af maskinfabrikken Frichs A/S, Horsens
vii) http://www.tv2oj.dk/artikel/223096:Horsens--HOensemOQOeg-giver-strOem

2. Identitet
Hvordan opleves kreativitet i den kultur, som landmanden omgiver sig med, og hvordan vaerdseaettes

kreativitet og forretningsudvikling som middel til at opna resultater og endelig, hvad er det for forhold, som
er vigtige innovationsbaerere?

Innovation er i mange tilfaelde et spgrgsmal om at kgbe billigt og saelge dyrt. En stor del af innovation
bygger pa nye koblinger mellem eksisterende metoder, produkter, processer. | hvor hgj grad landmanden
oplever dette som noget efterspurgt og accepteret, kan have betydning for lysten til at kaste sig ud i
innovative processer. Det kraever ressourcer og har betydning, nar omgivelserne efterspgrger landmandens
kompetence til at se problemer pa nye mader og dermed flytte greenser for den gaengse made at se tingene
pa. Hans kompetence til at kunne vaelge og analysere sig frem til, hvilke forhold der er veerd at forfglge og
hvilke der ikke er, har ligeledes betydning, ligesom landmandens kompetence til at overbevise
omgivelserne om at det er en god ide, der er veerd at investere i, hvor investeringen i bred forstand rummer
omgivelsernes vilje til at investere blandt andet kapital, tid, forandringer i praksis, &ndret fokus mm.

| hvor hgj grad har landmanden viden om det innovative felt, som landmanden med nye tiltag beveeger sig
ind i? Pa den ene side kan en hgj og specialiseret viden heemme innovation, fordi der kan opsta en form for
blindhed. Pa den anden side ma der ogsa vaere en viden om det felt, som innovationen omhandler.

Alt afhaengig af omgivelsernes syn pa landmanden som innovator pavirker dette landmandens energi til at
overvinde forhindringer og barrierer og tage fornuftige risici. Og i hvor hgj grad oplever landmanden, at
omgivelserne veerdsatter landmandens villighed til at teenke i utraditionelle baner og dermed veere i
opposition til det eksisterende? Eller er landmanden mere orienteret imod, hvordan omdgmmet er i
forhold til andre landmaend? Er det mere velset at veere landmanden med top 10 udbytte frem for
landmanden med alle de skgre idéer?


http://www.tv2oj.dk/artikel/223096:Horsens--HOensemOeg-giver-strOem

Landmandens identitet baerer den indre motivation og veerdiszet til at forfglge og realisere innovative ideer.
| hvor hgj grad oplever landmanden det som en form for kunstnerisk kald og af stor betydning for, at netop
dette omrdde ma ofres opmarksomhed?

Udover landmandens kapabilitet i form af kompetencer, vilje og spillerum til at skabe innovation har
omgivelserne ogsa en afggrende betydning. For at kreativitet skal fgre til innovation, der ggr en forskel i
omgivelserne, ma der vaere et miljg, der er stgttende og givende, for at kreative og innovative ideer kan
realiseres. Hvilken feedback er der pa landmandens innovative ideer og er landmanden omgivet af et
naermiljg og gvrige interessenter, der stgtter landmanden? | fgrste omgang ved anerkendelse af kreative
ideer. Senere ved at medvirke aktivt og stgttende i realiseringen.

Fremadrettet anbefaling

o Fokuser pa landmandens innovative kompetencer
o Evne til at se problemer pa nye mdder
o Analytisk dygtighed
o Evne til at selge ideerne
e Undersgg landmandens indre motivation for at supplere driften med innovation
e Stgt landmanden i at innovere i omrdder, som han har et rimeligt videns-
grundlag i
e Skab et miljg rundt om landmanden, der er stgttende for innovation
o Der stgtter, anerkender og opfordrer landmanden til at taeenkte kreativt
o Der stgtter materielt og immaterielt i realisering af tiltag

3. Strategiske netvaerk
Der er en stor tradition for at benytte netvaerk i form af erfa-grupper blandt landmaend. Fokus pa disse

netvaerksaktiviteter er optimering af bedriften. Det betyder, at man samler sig i netvaerk af personer, som
ligner én selv s3 meget som muligt. Herved sikres et hgjt udbytte omkring optimering. Det er dog den
diametrale modsaetning, der skal til, nar fokus skal vaere forretningsudvikling. Her er vaerdien langt stgrst,
nar man netvaerker med nogle meget forskellige personer, bade med hensyn til brancheerfaringer og
faglighed. Vi er ikke stgdt pa erfagrupper, som arbejder med forretningsudvikling pa strategisk plan.
Forskellige undersggelser vedrgrende landmaend viser i nogle tilfeelde efterspgrgsel pa netveerksaktiviteter
sammen med andre brancher - uden det dog er koblet direkte pa forretningsudvikling.

Fremadrettet anbefaling

e Der er vigtigt at mgde de landmaend, der er forretningsudviklingsorienterede med et klart
budskab om, at hvis de vil have succes med forretningsudvikling, skal de aktivt opsgge
netveerk og inspiration, som er divergerende frem for linezere.

i) Der skal synligggres nogle konkrete netvaerksaktiviteter, som har medfgrt ideskabelse,
kvalificering og samarbejder
i) Der skal skabes mulighed for/tilbud om netvaerksaktiviteter, som kan understgtte




4. Kompetencer
Landbrugsuddannelsesorganisationer er pr. tradition rettet mod landbrugsproduktion og har specialiseret

sig med dyb faglighed indenfor drift og optimering. Forretningsudvikling, afseetning udenfor
landbrugssektoren og produktudvikling er kun i meget begraenset omfang blevet prioriteret.

Landmanden er fra uddannelsesinstitutionen ikke klaedt fagligt pa til at analysere sig ned til bundlinjen i den
nye forretningside. Landmanden kan saledes have sveert ved at udarbejde en Business Case og/eller en
forretningsplan for den potentielle nye forretning pa idétidspunktet.

En af arsagerne er landbrugsskolernes uddannelse, der er funderet i landmandens
optimeringskompetencer og ikke i landmandens kompetencer indenfor forretningsudvikling.

Nar kompetencer og fokus ikke er pa forretningsudvikling og forretningsggrelse heraf, kan der veere risiko
for, at for mange forretningsmuligheder overses og erhvervets konkurrenceevne ikke udfylder sit fulde
potentiale.

Generelt er der gode rammevilkar for forretningsudvikling i dansk primaerlandbrug. Der er hgjt
vidensniveau om branchen, og landmaendene er driftige pa produktionsomradet. Herudover er der et
potentiale for forretningsudvikling i landbruget. Dette ses bl.a. ved antallet af veerditilvaekster i landbruget.

Fremadrettet anbefaling

e Der skal skabes rammer, kompetence og viden til landbrugets uddannelsesinstitutioner.

e Muligheder for forretningsudvikling skal sattes pa dagsordenen.

e Landmanden skal tilbydes viden, radgivning og muligheder, som understgtter
forretningsudvikling i landbruget.

o Den fgrste del af kompetenceudviklingen skal vaere lettilgeengelig og med en hgj andel af
stgttende adfaerd. Det nye fokusomrade skal kunne igangsaettes, uden at landmanden mister
momentum i den daglige drift i det eksisterende.

5. Kapital
Landbruget er meget kapitaltungt. Det er derfor meget naturligt, at landmanden har fokus pa at optimere

og udnytte sit produktionsapparat. Kapitalen er bundet til fysiske faktorer som jord og produktionsapparat.
Der er saledes ikke tradition for at komme taet pa kapital, som kan understgtte en innovationsproces og
produktudvikling. De anvendte kapitalkilder vil saledes fastholde landmanden i paradigmet omkring
optimering frem for innovation. Den store kapitalbinding kreever et Ipbende fokus pa risikoprofil og
eliminering af risici. Ejerstruktur og organisation laser herved ofte landmanden i hans nuveerende
strategivalg — produktion.



Fremadrettet anbefaling

e Der er behov for at afdeekke mulighederne for adgang til risikovillig kapital.

e Der er behov for et beskrevet faseforlgb for indgang og exit i projektet, saledes at
kommunikation til eksisterende kreditgivere handteres professionelt.

e Det gkonomiske potentiale i forretningsudvikling, der er lykkedes, skal synligggres og
kommunikeres - herudover ogsa, hvilken strategiposition landmanden efterfglgende star i.

e | takt med at forretningsudvikling lykkes for bedriften, skal der afsattes en post for
forretningsudviklingsbudgettet.

6. Hgje faktureringskrav
Den nuveaerende forretningsmaessige radgivning til landmandene er grundet og formet af en gkonomisk,

regnskabsmaessig og skattemaessig radgivning. Det er hér, landmandenes radgivere har de faglige
kompetencer og uddannelse. Der er en tendens til, at landbrugets radgivere fokuserer deres radgivning pa
deres kernekompetencer med vaegten pa standardprodukter, der sikrer omsaetning og rammer
landmandens nuvaerende behov. Da forretningsudvikling som radgivningsbehov/-ydelse kun forekommer
sporadisk, kan det vaere vanskeligt for radgivere at opretholde en attraktiv indtjening eller et tilpas billigt
produkt indenfor omradet.

Fremadrettet anbefaling

e Der skal udarbejdes kernekompetencer indenfor forretningsudvikling for radgiverne.

e Der skal tilbydes en startpakke indenfor omradet, der straekker sig sa langt frem, at der er
noget at praesentere for en investor.

e Der er behov for en central organisering af vidensopbygning indenfor omradet.

7. Regnskab
Gennem @90 er der en meget finmasket kontering og dermed gkonomistyring, som underbygger

optimeringsparadigmet. Der er ikke tilsvarende nogen baerende maling pa, hvor god landmanden er til
forretningsudvikling og herved fokus fra DLBR. Man kan sige tvaertimod. Der vil vaere nogle konsulenter,
som vil anbefale landmand ikke at forretningsudvikle uden ordentlig indsigt i projektet.

Fremadrettet anbefaling

e Der er behov for god radgivning indenfor gkonomistyring pa dette omrade.
e Der er behov for synligggrelse af aktgrer, som har haft succes med dette omrade.

Perspektiver for forretningsudvikling

Et vaesentligt skift i dagens produktionsgkonomi er eendringen fra stive organisatoriske strukturer, der har
deres styrke i stabile omgivelser til et skifte, hvor organisationerne for at skabe forretningsudvikling nu skal
veere mere netvaerksbaserede og abne enheder. Hermed lettes mulighederne for til- og afgang af
informationer og ressourcer i stadigt skiftende sammenkoblinger. Dette ses blandt andet i netvaerk om
forretningsudvikling og en gget grad af partnerskaber.



Behovet for forretningsudvikling pa tveers af sektorer, brancher og enheder bliver vigtige drivere i flere
bedrifters gkonomi. Realiseringen af denne strategiske intention kraever greensekrydsende indsatser,
partnerskaber, alliancer m.m. pa alle de naevnte omrader.

Dermed bliver det vigtigt at komme udenom den falde, det kan vaere at taenke graenser som barrierer, der
adskiller og deler i stedet for at taenke graenser som broer til innovation og udnytte de Igsninger og
muligheder, der ligger i skeeringspunkterne.

Dette kalder pa anderledes mader at taenke forretningsudvikling pa - pa tvaers af graenser. Her bliver det
vigtigt at kunne arbejde sammen pa tvaers af de forskelle, der tidligere har adskilt og maske endda har
indeholdt konkurrenceelementer. Det kreever andre samarbejdsformer og anderledes radgivningsformer og
nye radgivningsprodukter.



