Business Check — Inspiration til handling

| forbindelse med udbredelse af Business Check, under overskriften inspiration til handling, har
Specialkonsulent Mads R. Simonsen, SEGES Erhvervsgkonomi besggt 17 radgivningscentre og
derved udbredt kendskabet til Business Check til mere end 350 konsulenter indenfor hovedsageligt
gkonomi, men ogsa fagkonsulenter indenfor de geengse faggrene planter, svin og kvaegbrug.

Business Check skaber et hurtigt overblik over omrader pa bedriften med steerk konkurrenceevne,
middelstort og stort potentiale til forbedringer. Det hurtige overblik skabes ved at sammenlaegge
omkostninger i puljer, som driftsmeessigt giver mening.

Sammenlaegningen gar naturligvis, at der skal foretages yderligere analyser, inden det kan
konkluderes, hvorledes der kan saettes ind. Men netop det hurtige overblik giver landmanden
indblik og forstaelse for, at der er omrader pa bedriften, hvor sammenlignelige bedrifter klarer sig
bedre.

Der er meget stor variation af kendskab til Business Check inden mgdet, men det er lykkedes at
skabe interesse for mere samt give en forstaelse af, hvilke indsatser der skal have seerligt fokus i
forbindelse med at kunne udarbejde valide data, som danner grundlag for business check-
opggrelsen. Overordnet har der vaeret ensartede dagsordener pa alle mgderne, men hovedveegten
har veeret afhaengig af, hvor langt den aktuelle radgivningsvirksomhed har veeret i sin anvendelse
af veerktgjet. Dagsordenen har i hovedpunkter indeholdt spgrgsmalene: Hvordan laves Business
Check? Hvad er Business Check? Hvordan anvendes Business Check?

Udbytte ved udbredelsesindsatsen

For regnskabs- og gkonomikonsulenter har fokus veeret pa, at de ikke skulle konkludere uden at
konsultere kolleger fra fagretningerne. Det har ligeledes veeret et fokusomrade, at de er ansvarlige
for inddragelse af fagkonsulenter og landmand, sa det sikres, at datamaterialet er validt, samt at
der er ejerskab og tillid til veerktgijet.

For fagkonsulenterne har der i hgj grad veeret tale om udbredelse af kendskab, og via eksempler
er det vist, hvordan det kan anvendes. Ogsa overfor fagkonsulenterne har fokus ligget pa
vigtigheden af, at de understgtter validiteten af data, ikke mindst for deres egen skyld.

Pa Centrovice er der blevet afholdt et heldags-kursus, primeert for fagkonsulenter, hvor deltagerne
overfor konkrete kunder fik mulighed for at lave forslag til, hvorledes landmanden skulle radgives,
for at netop denne specifikke landmand kunne forbedre sin bundlinje. Det havde en meget steerk
effekt at lade radgiverne sidde med vaerktgjet pa deres kunder og samtidig opleve, at det er en
feelles opgave at lave datamaterialet validt.

Iseer i forbindelse med udarbejdelse af handlingsplaner er der mange, der har faet gjnene op for, at
det ikke er tilstreekkeligt at arbejde pa at forbedre ydelsen eller daekningsbidraget, men at ogsa
fagkonsulenterne er ngadt til at fokusere pa bundlinjen.



Flere radgivningsvirksomheder har udtrykt anske om at fa hjzelp til at styrke den tvaerfaglige
indsats. Det er stadig uhandgribeligt for de enkelte konsulenter at se, hvordan de skal kunne skabe
tilstreekkelig merveerdi ved at radgive tveerfagligt.

En lgsning er gvelse og segmentering. Bade landmaend og konsulenter skal segmenteres, og
konsulenterne skal have mulighed for at treene pa at sparre med kolleger om specifikke kunder og
specifikke problemstillinger. Det er stort set uvant for langt starstedelen af konsulenterne at
foretage denne sparring sammen med kunderne.

Det er ikke alle landmeend, der skal "udsaettes” for denne tveerfaglige radgivning, for det er ikke alle
landmaend, som er modtagelige for forandringer eller har en tilstraekkelig stor bedrift til at kunne
deekke en tveerfaglig radgivningsindsats. Men naesten alle fuldtidslandmaend vil have gavn af at fa
udpeget oplagte indsatsomrader. Hvis udpegningen af indsatsomradet er sket i samarbejde med
landmanden, datamaterialet er validt og med inddragelse af fagkonsulenter, sa er det sveert at
forestille sig en virksomhedsleder, der ikke gnsker at forbedre sin bundlinje. Men det er sveert for
konsulenterne at veere overbevisende og praecise i deres vurdering af potentialet. Derfor skal
erfaringen med Business Check skabes via de starste kunder, men med det klare mal at udbrede
til hele kundeportefgljen af fuldtidslandmaend.

Hvis et radgivningscenter gnsker at styrke den tveerfaglige indsats, sa kraever det en
ledelsesbeslutning om at foretage den ngdvendige investering. Primeaert i at treene medarbejderne i
processen, herunder at foretage en korrekt vurdering af bedriftens potentiale. Fgrst nar potentialet
er vurderet, kan det saettes op mod en omkostning.

Mads R. Simonsen, Specialkonsulent, Cand. Oecon. Agro., SEGES Erhvervsgkonomi
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https://projektsite.landbrugsinfo.dk/Afrapportering/oekonomi-virksomhedsledelse/2016/Filer/ov_16_9739_Praesentation_BC__2015_praktisk_anvendelse.pdf
https://projektsite.landbrugsinfo.dk/Afrapportering/oekonomi-virksomhedsledelse/2016/Filer/ov_16_9739_Moederaekke.pdf

