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Introduktion

I november/december 2020 gennemfgrte vi en mindre spgrgeundersggelse blandt gkologikonsulenter
og gkologiske landmaend. Det er en opfelgning pa en undersggelse fra 2017, der fokuserede pa radgi-
vernes bud pa faktorer, der begreenser de gkologiske markudbytter.

Dette arbejde indgar i Gkologisk Landsforening og SEGES-Jkologi Innovations opgaver i Organic
RDD-projektet NutHY (Naeringsstoffer til hajere gkologiske udbytter, 2017-20)

Spargeskemaet til radgivergruppen er sendt ud til 65 gkologiradgivere. 23 skemaer er kommet retur
med gennemfgrte besvarelser, og yderligere 6 er delvist besvaret.

Spargeskemaet til landmeend er sendt ud via nogle af de gkologiske radgiveres maillister. Vi bad om
en afgreensning der hed: "Planteavlere med professionel tilgang”. Vi ved ikke hvilke kontorer, der har
sendt spgrgeskemaet ud, og hvor mange der i alt er sendt ud til. Der er kom 75 landmandsbesvarelser
retur.



Med det antal besvarelser, der er modtaget i begge grupper, kan vi ikke haevde at have et repraesen-
tativt resultat. Vi har derimod en raekke besvarelser og kommentarer, der kan bruges til eftertanker i
det fremtidige radgivningsarbejde.

Se detaljeret gennemgang af landmandsundersggelsen her
Se detaljeret gennemgang af radgiverundersggelsen her

Tre nedslag i undersggelserne

Landmand ser ukrudt, radgivere ser kvaelstofmangel
Et ret interessant resultat er de to gruppers besvarelse af spgrgsmalet:

Hvad begraenser udbytterne?

Radgiverne sagde i 2017 ret klart: Neeringsstoffer, seerligt kvaelstof. Landmaendene svarer i den aktu-
elle undersggelse: Ukrudt, bade frg- og rodukrudt, dog pa samme niveau som kveelstof. Saerligt betyd-
ningen af rodukrudt er vurderet meget forskelligt.

H3: Landmaend finder oftest ny inspiration blandt kolleger og i fagblade, ikke pa nettet

Det har laenge veeret en opfattelse, at kommunikation til landmaend foregar over nettet: Facebook,
sma film, links, YouTube osv. Men den nye viden, der inspirerer til at udvikle bedriften, kommer ifglge
besvarelserne fra landmaendene, oftere fra kolleger og fra artikler i fagbladene. Det ene udelukker na-
turligvis ikke det andet.

Konsulenterne rykker paent op i hierarkiet, hvis vi medtager svarmuligheden “indimellem” pa spergs-
malet om, hvor den nye inspirerende viden samles op.

Radgiverne er meget enige i, at de skal vaere udfordrende og inspirerende, nar de beskriver deres
rolle i forhold til landmandskunden.

H3 markplaner og saedskifter raekker ikke altid langt frem, men der arbejdes pa det

Der er ret enslydende svar pa, at mark- og seedskifteplaner i gennemsnit raekker 2-5 ar frem i tiden.
Nok primeert i den korte del af intervallet, hvis man leeser landmandsbesvarelsen. Mange landmaend,
mere end hver tredje, planlaegger kun pa 1-2 ars basis.

Radgiverne svarer, at det er meget situationsbestemt, og at landmanden afggr det. Men radgivernes
svar viser samtidig, at kun en enkelt af radgiverne arbejder med korte planer, mens resten arbejder
med planer, der raekker 3, 5, 7 ar frem i tiden.

Resultat af spagrgeskemaundersagelse blandt de gkolo-
giske planteavlere

Fokus i denne undersggelse er vidensopsamling og vidensdeling i forhold til radgiver-radgiver og rad-
giver-landmand. Undersggelsen udggr den ene halvdel af et szet pa to undersagelser blandt gkologi-
konsulenter og gkologiske planteavlere.

Undersagelsen er en del af Organic RDD3-projektet NutHY (2017-2020). Gkologisk Landsforening og
SEGES-Jkologi, er ansvarlige for arbejdspakke 5 som rummer denne aktivitet:




Nye koncepter for inkluderende radgivning og formidling, som tilpasses stakeholdernes behov. Her
teenkes interaktioner mellem landmaend, rédgivere og forskere, som skal bidrage til mere effektiv im-
plementering af viden i praksis og give effektiv feedback til radgivere og forskerne.

Spargeskemaundersggelsen til landmaendene er udarbejdet i SurveyXact. Det landmandsrettede
skema er sendt ud til netvaerket af gkologiske planteaviskonsulenter, som pa vores opfordring videre-
sendte det til deres gkologiske planteaviskunder. Konsulenterne er inviteret til selv at deltage, og de er
bedt om at videresende opfordringen om at bidrage til deres gkologiske planteaviskunder. Vi skrev i
oplaegget "til planteaviskunder med en professionel tilgang”. Det betyder, at det bade kan veere hel- og
deltidslandmaend, men at det ikke er besvarelser fra hobby- og fritidslandmaend vi eftersparger.

Der er modtaget besvarelser fra 75 landmaend, hvor vi ikke kender alder, geografi, jordtype eller ar
som gkologisk landmand. Det vil sige, at resultaterne skal tolkes forsigtigt, og at der ikke kan uddra-
ges generelle konklusioner, men snarere udsagn og impulser til inspiration.

Spargsmalene er inddelt i tre temaer:
1. Udbytter og afgrader

2. Vidensopbygning

3. Strategi

Del 1 Landmands-Survey: Udbytter og afgrader

Spergsmal 1: Hvad er stgrrelsen pa dit landbrug?

Respondenter
0-49 ha 29% 22
50-149 ha 43% 32
150-300 ha 13% 10
>300 ha 15% 1

0% 25% 50% 75% 100%

Alle brugsstarrelser er repraesenteret, og de ser ud til at passe til de kriterier, som vi lagde ud i vo-
res forespgrgsel. Fordelingen svarer derfor som forventet til en vaesentligt hgjere gennemsnits-
veerdi, end den generelle fordeling af gkologiske landbrug, hvor ca. 70% af brugene er under 50
hektar.




Spergsmal 2: | hvilken grad begranser felgende faktorer dit udbytte i marken?

Nzeringsstoffer, kvaelstof 33 “
Naeringsstoffer, andre 51
vandmanel s
Darlig timing/management 46

Teknologiske lgsninger 54 23 9
Jordstruktur 48 21 1

Andet 20 15 62

0% 25% 50% 75% 100%

B | hgj grad @B nogen grad I mindre grad [ Slet ikke [ Ved ikke
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73

73
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71

71

69

71

61

Ifelge landmandsbesvarelserne er ukrudt den store udfordring, og det der i hgjst grad reducerer de
gkologiske udbytter. Frgukrudt og rodukrudt er lige vaesentlige blandt de 73 besvarelser af dette
sporgsmal.

Kveelstof, mangel pa kveelstof, er den tredje topscorer i feltet. Landmaendene har i princippet kunnet
give alle faktorer vaerdien "l hgj grad”, hvis det var deres fornemmelse. Derfor er scoren for listens
tre topscorere, meget markant.

Fra kommentarfeltet:

Vi har en del kvik og skreepper fra forrige ejer

Starste begraensning er Krondyr

Jordstruktur, forstaet som tung lerjord

Darlig kommunal pasning af vandlgb, med meget vade marker til fglge
Begreensningerne ligger i vejr og driftsledelse

Vade arealer grundet darlig og utilstraekkelig vandlgbspleje. Svampesygdomme

| 2017 bad vi gkologikonsulenterne svare pa samme spgrgsmal, som vi netop
har stillet til andmaendene: hvad er de vaesentligste udbyttebegraensende
faktorer i gkologisk planteavl?

Figuren nedenfor viser de faktorer, der er prioriteret enten som nr. 1 eller nr. 2.
Det svarer nogenlunde til summen af ”l hgj grad” og "I nogen grad”, i den aktu-
elle landmandsbesvarelse.




Antal konsulenter
(00)

2017-Survey blandt gkologikonsulenter:

Antal konsulenter som har anfgrt de udbyttebegraensende faktorer, som enten
fgrste eller anden prioritet.

Se hele surveyen pa Landbrugslinfo.

Den mest markante forskel pa konsulenternes og landmaendenes besvarelse er, at landmaendene
anser ukrudt, bade frg- og rodukrudt for at veere blandt de stgrste udfordringer, pa niveau med
kveelstofmangel. Konsulenterne ser naeringsstoffer, specielt kvaelstof, som den faktor, der i storst
grad begraenser udbytterne. Konsulenterne har frgukrudt pa en klar tredjeplads. Rodukrudt ligger
lzengere ned pa listen.

Konsulenterne vurderer samlet set, at darlig management/timing/etablering har lidt starre betydning,
end landmaendene selv vurderer det (faktorerne "timing/management” og "teknologiske Igsninger”).

Besvarelserne kan ikke sammenlignes direkte, da konsulenterne i deres besvarelse skulle rang-
ordne de 5 vigtigste faktorer, mens landmaendene i deres valgmuligheder, kunne give alle faktorer
samme veegtning.

Spergsmal 3:Hvor vigtige er felgende faktorer for dit valg af afgreder?

Respondenter
Dyrkningssikkerhed 25 4 75
Udbyttepotentiale 21 15 75
Daekningsbidrag 48 4 75
Arbejdsindsats 13 35 75
Nyhedsveerdi [ 61 75

0% 25% 50% 75% 100%
Meget vigtig [l Ret vigtig Ikke sa vigtig ([ Slet ikke vigtig



Fra kommentarfeltet:
e Jeg prover at dyrke, hvad der efterspgrges
e Man bgr altid sikre sig, at sorten er resistent overfor svampesygdomme

Deekningsbidraget, dvs. det gkonomiske udbytte, er den afggrende parameter, nar der veelges af-
greder. Dyrkningssikkerhed scorer naesten lige sa hgjt i summen af de to mest betydende svarmu-
ligheder. Afgradens udbyttepotentiale scorer ogsa meget hgijt. Det vil kort sagt sige, at landmanden
gar efter gode daekningsbidrag ved hjeelp af hgje, stabile udbytter.

Det er maske ikke sa overraskende. Isaer nar undersggelser er gennemfgrt i en periode, hvor afgrg-
depriserne har oplevet et meget markant fald efter en periode med relativt hgje priser.

Det mest igjnefaldende svar vilfor mange nok veere, at nyhedsveerdien ikke rangerer hgjt. Den har
klart den laveste score. Det er en generel oplevelse, at gkologiske planteavlere har stor lyst til og
mod pa at preve nye afgrader af.Nogle gange inden marked, viden og teknologi er helt moden. Det
kan enten skyldes, at det for det meste bliver ved en spaendende faglig snak. Eller det kan vaere, at
lysten til at tage chancer er hsemmet af de lave priser, s& man sgger det kendte og sikre. Det pa
trods af, at det er nu, der er allermest behov for at ga andre veje.

Del 2 Landmands-Survey: Vidensopbygning

Spergsmal 4: Hvor finder du ny viden, som inspirerer dig?

Respondenter

Fagblade 75

Videnskabelige artikler 75

Landbrugsinfo 75

Konsulenter 75

Kollegaer 75

Sociale medier (facebook, twitter etc.) 75

Videoer (youtube, vimeo etc.) 75

Megder/erfagrupper/markvandringer 75

0% 25% 50% 75% 100%
B ofte @ Indimellem Sjeeldent [ Aldrig

Kommentarfelt:
Er der andre steder, du finder viden?
e Prgver gerne selv af
e Jeg har ikke adgang til landbrugsinfo



Spgrgsmalet er formuleret bladt, sa der er fokus pa inspiration, ikke pa konkrete dyrkningsmeessige
fakta. Ser man pa de kilder, der "ofte” giver ny inspiration, sa scorer artikler i fagblade og udveksling
med landmandskolleger hgjest. Konsulenter og mader/erfagrupper scorer lavere og de sociale me-
dier scorer lavest.

Selv hvis man samler de to positive valgmuligheder "ofte” og "indimellem”, scorer de sociale medier
lavest af alle i denne undersggelse. Kolleger, fagblade og konsulenter scorer klart bedst som de
mest inspirerende kilder til ny viden. Vi kender ikke de landmeend, der har besvaret undersggelsen
mht. deres brug af sociale medier generelt, men da de har gennemfart surveyen, er de ikke uer-
farne digitale brugere.

Spergsmal 5: Hvad bruger du din planteradgiver til?
Respondenter

Sparring pa de ideer jeg har samlet op 75

Nye ideer og input 75
Diskussion af strategi og langsigtet planlaegning 75

Afholdelse af markskoler, erfagrupper og lign. 75

Ansggninger og indberetninger 75

0% 25% 50% 75% 100%
@ hgjgrad @1 nogen grad I mindre grad [ Slet ikke

Ansggninger og indberetninger er den centrale serviceydelse fra de gkologiske planteaviskonsulen-
ter. Derudover er der en god dialog og sparring pa nye ideer, som ser ud til at komme fra begge si-
der af bordet. Der bliver ogsa plads til at diskutere de mere langsigtede tiltag og strategier, men ikke
helt sa& konsekvent, som man maske kunne forvente eller gnske sig.

Del 3 Landmands-Survey: strategi
Spergsmal 6: Hvad er for dig den vigtigste del af den faglige radgivning, du keber? (udover an-
sggninger, faellesskema etc.) (Szet ét kryds)

Respondenter
Viden om nye afgrgder 17
Viden om nye metoder 11
Optimal udnyttelse af tilgeengelig gedning 36
Langsigtet saedskifteplanlaagning 11

0% 25% 50% 75% 100%
Kommentarfelt:
e Det er helt centralt, at min radgiver teenker i gkonomi. Derudover forventer jeg, at min radgiver
handler proaktivt ift. min bedrift.
e Udnytter ikke faglig bistand pa disse omrader
¢ Proteinafgr@der og gerne mere end hestebgnner og aerter



Spgrgsmalet kredser om det samme tema som spargsmal 5, men gar lidt mere i detaljer om de fag-
lige udfordringer, der arbejdes med i radgivningen. Her kunne landmanden kun szette ét kryds, hvil-
ket gar svarene lidt skarpere og mere interessante. Blandt de muligheder, der er givet, er der flest,
der veelger ggdningsplanlaegning som den primeere faglige ydelse. Men ca. 1/3 af svarene peger
pa, at det vigtigste udbytte af radgiverens faglige timer er at arbejde med nye afgreder og metoder.

15% svarer (hver 6. landmand), at det han finder mest vigtigt er at arbejde med den langsigtede
planleegning af det gkologiske saedskifte.

Spergsmal 7: Markplanen bliver lavet for et ar ad gangen. Hvor langt raekker din overordnede
sadskifteplan frem i tiden?

Respondenter
1-2 ar 37% 28
2-5ar 60% 45
>5ar 3% 2

0% 25% 50% 75% 100%

Kommentarfelt:
e Markedet bestemmer
¢ Jeg har skovrejsning pa en del af arealet. Her gaelder planen ud over de 5 ar
e Hensigten er, at der er 5 ar imellem, at der er samme afgr@de pa marken, men det tilpasses ef-
ter bl.a. rodukrudt

Det sidste spargsmal viser, at de fleste af landmaendene har en plan, der reekker 2-5 ar frem. Det er
positivt, da det giver mulighed for at indteenke efterafgreder og eventuelle behov for rodukrudtsbe-
keempelse.

Kernen i besvarelsen af dette spgrgsmal ligger i den gverste valgmulighed, der viser, at mere end
hver 3. af landmaendene ikke har en overordnet seedskifteplan hverken pa papir eller i deres hove-
der. Det kan naturligvis sagtens lade sig ggre at drive et sundt markbrug uden faste planer. Som ny
gkolog skal man sammen med sin konsulent, skrive under pd, ved autorisationsansggningen, at det
er et robust og langtidsholdbart system, der sgges omlagt til gkologisk drift.




Resultat af spargeskemaundersagelse blandt de gkolo-
giske planteaviskonsulenter

Fokus i denne undersgagelse er vidensopsamling og vidensdeling i forholdene, radgiver-radgiver og
radgiver-landmand. Undersggelsen her, udger den ene halvdel af et saet pa to undersggelser blandt
gkologikonsulenter og gkologiske planteavlere.

Undersagelsen er en del af Organic RDD3-projektet NutHY (2017-2020). @kologisk Landsforening og
SEGES-Qkologi, er ansvarlige for arbejdspakke 5 som rummer denne aktivitet:

Nye koncepter for inkluderende radgivning og formidling, som tilpasses stakeholdernes behov. Her
teenkes interaktioner mellem landmaend, rédgivere og forskere, som skal bidrage til mere effektiv im-
plementering af viden i praksis og give effektiv feedback til radgivere og forskerne.

Spargeskemaundersggelsen er udarbejdet i SurveyXact. Det er sendt ud til 65 modtagere, og der er
returneret 23 gennemfgrte besvarelser. Det vil sige en besvarelsesandel pa ca. 35%. Besvarelserne i
undersggelsen er 100% anonyme, og kan ikke identificeres i databehandlingen.

Skemaet er udformet, sa der kraeves en del tekst i kommentarfelterne for at kunne gennemfgre. Det
har givetvis veeret medvirkende arsag til, at 6 deltagere ikke har gennemfert. De mange kommentarer
er en vigtig del af resultatet, og de vil blive viderebragt med ufiltrerede budskaber, men med ensrettet
syntaks.

Spargsmalene er inddelt i tre temaer:
1. Ra&dgiver-Kunde relationen

2. Vidensopbygning

3. Veerktgjer

Del 1 Radgiver-Survey: Radgiver og kunde

Spergsmal 1:Hvad mener du er vigtigt, nar en ny radgiver-kunderelation skal etableres?

Spergsmalet er meget direkte og henviser til en ideel situation: "Hvad mener du er vigtigt?” Her er
der ikke spurgt ind til, hvad der faktisk gennemfgres. Der er meget stor enighed om forventningsaf-
stemning og tillid som to helt centrale begreber, der skal danne grundlag for samarbejdet. Fagligt er
der pa samme made stor enighed om, at mgde landmanden, der hvor han er og derfra finde frem til
en strategi for udvikling af bedriften.

o At afstemme forventninger. Hvad er det kunden gnsker - og hvordan vil han drive sit landbrug?
Hvad er hans gnsker, i det hele taget.

¢ Man skal kunne tale med hinanden og udvise troveerdighed

¢ At have tillid til hinanden, faglig kunnen, indsigt i bedriften. Troveerdighed

e At radgiveren lytter til, hvad kunden har brug for. At radgiveren stiller det rette spargsmal

e Det er vigtigt, at radgiveren prever at forsta kundens made at drive virksomheden p4, og i hvil-
ken retning kunden gnsker, at virksomheden skal udvikles fremover

e Forventningsafstemning - er det faglig radgivning eller kun skemaudfyldelse?

e Afstemning af forventninger. For eksempel afgragdevalg ud fra muligt inputniveau og arbejdsind-
sats.

¢ Tillid og dialog. Ingen af os er eksperter i alt, det skal italesaettes

e At man giver sig tid til at lytte og leere kunden at kende, samt at tilliden bliver opbygget fra start.



o Afdaekke kundens muligheder for at fa nzeringsstoffer. Afdaekke eventuelle barrierer for anven-
delse af godningstyper. fx naboer, maskiner, ideologi. Afdaekke behov for neeringsstoffer/kul-
stof/kalk.

¢ At konsulenten ser landmandens behov og tilretter sin radgivning herefter. Det kraever i hgj grad
empati, selvindsigt og medmenneskelighed.

o Atradgiveren lytter til, hvad landmanden vil

e At man kommer ud og ser bedriften, og maerker efter om der er kemi imellem kunde og radgiver.
Det er alt afgerende for et godt samarbejde

e At der er god kemi, og at man far afstemt forventningerne. F.eks. hvor meget opfalgning og uop-
fordrede opkald/besgg @nskes. At radgiveren udviser stor interesse, og at en lille kunde er lige
sa vigtig som en stor kunde.

e Faglighed, abenhed, engagement og interesse

e Troveerdighed, empati og samtidig at byde pa noget nyt, som kan flytte noget pa bedriften

e Abenhed

e At man har afstemt forventningerne til hinanden

e Det er vigtigt at bruge tid pa at forventningsafstemme, og at der, gerne eksplicit, findes frem til
hvilke veerdier den enkelte kunde navigerer ud fra, sa der pa den baggrund kan styres mod et
konkret mal.

e At der opstar en god dialog og klare linjer fra starten af

o Lytte, se og sparge. Forventningsafstemning. Afdeekning af mal og ressourcer

e Der skal hilses paent pa hinanden og fgles efter hvor generelle og landbrugsmaessige interesse-
rer er hos den anden.

Nar det mere generelle er overstaet er det vigtigt at fa skabt et overblik over, hvordan forret-
ning/bedrift ser ud, beskrevet af landmanden og pa papiret. Er der nogen udfordringer der er
presserende? Hvilke opgaver skal Igses farst?

Hvis forste mgde ikke foregar pa bedriften, og landmanden ikke inviterer, er det godt lige at
"komme forbi", s& man har et direkte indtryk, det giver maske ogsa lejlighed til at hilse pa med-
hjzelper og evt. familie.

e Man skal veere aben, fordomsfri og lyttende, for at etablere en god kontakt. Det giver grundlag
for at forstd vedkommendes handlemgnster og veerdisaet. Det er vigtigt for at kunne kommuni-
kere til den person, man sidder overfor.

o Der skal etableres tillid til hinanden, og vi skal se en god mening med at samarbejde.

Spergsmal 2: Hvad ger du aktivt for at vedligeholde og forny eksisterende radgiver-kunderela-
tioner?

Et mere forpligtigende spgrgsmal, der sigter pa den praksis, der gennemfares i det daglige arbejde.
Der tegner sig et meget tydeligt billede af en bade aktiv og proaktiv konsulentgruppe, der ger meget
ud af at opsege og udfordre deres kunder. Der er en stor andel af udsagnene, der viser, at radgive-
ren investerer sig selv i en mere personlig relation, hvor de mere private forhold inddrages i arbej-
det. Tillid, troveerdighed og tilpasset faglighed er ngglebegreber vedrgrende det daglige arbejde
med kunden.

e Forsgger at holde "bgvl" vaek, dvs. ingen problemer med det offentlige.
Finder nye muligheder for bedriften?
o Kontakter kunden for at vedligeholde relation. Husker pa, hvad der interesserer den enkelte.
o Gor mit arbejde godt og kontakter kunderne, hvis der er nyt, der er relevant for dem.
¢ Ringer til kunden, nar der er noget nyt, som har relation til kundens produktion/ideer.
Bruger alle muligheder for at kunne hjaelpe kunden til at na frem til malet.
e Prgver at kontakte kunden via et uformelt telefonopkald.
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o Det gor jeg ikke noget aktivt for. Jeg er den, jeg er, og spgrger nysgerrigt ind til folk's liv - ogsa
det liv de lever ved siden af landbruget.

e Markbesgg, arrangerer markdemonstrationer og jeevnlig dialog.

e Jeg er opsggende, nar der er nyt, der kan bruges pa den aktuelle bedrift.

e Jeg taler med kunden Igbende, selvom der ikke er en opgave, som ngdvendigvis skal Igses. Jeg
kommer pa besgg mindst en gang om aret.

¢ Vi holder planlaegningsmader, markmgder, erfagrupper, telefonsamtaler, sms-billeder, whatsapp

o Forsgger at indfri deres forventninger, og giver mig tid til at kontakte landmanden, nar der er no-
get relevant for ham.

e Jeg sparger, hvordan det gar, og det leder ofte hen til ting, som ikke gar sa godt, og sa tager vi
fati det pa en made, som landmanden kan overskue.

e Jeg falger op pa de ting, vi snakker om bade fagligt og privat.

e Jeg forsager at fglge op, at kontakte dem i Igbet af aret, for at hgre hvordan det gar, og om der
er noget de mangler evt. et markbesag. Det er vigtigt, at kunden har tillid til, at det jeg har lovet,
bliver gjort til aftalt tid.

e Jegringer og besgger kunderne. Informerer dem om specifikke sendringer i regler osv. Ser dem i
den konkrete relation.

e Jaevnlig kontakt. Jeg sgrger for at have et nyt relevant tiltag med hvert ar.

e Laver opfalgende telefonopringninger

¢ Ringer uopfordret

o Nok i virkeligheden for lidt, men forsgger at skabe en relation, hvorigennem der kan opnas mere
troveerdighed, men ogsa gensidig forstaelse.

e Jeg kontakter kunderne - sgrger for, at de fgler sig velkomne ved besgg og spgrger ind til bade
landbruget og privaten.

e Sparger ind til den overstaede eller igangvaerende saeson. Hvilke nye prioriteringer arbejdes der
med. Nye samarbejdsrelationer. Ajourfarer radgiveraftalen.

e Jeg ringer rundt til de af mine kunder, som jeg teenker det er relevant for. | hvert fald de sterste
og mest interessante for mig, hver eller hver anden maned.

o Tillid er altafgerende. Hvis kunden oplever, at tingene bliver gjort korrekt og til tiden, er man naet
langt. Det personlige forhold opbygges langsomt, men kraever, at man selv er aktiv i at tage kon-
takt, hvis kunden ikke selv er opsggende.

e Jeg praver at folge op pa de stgrre kunder en gang pr. maned, men det nas ikke altid. Jeg kryd-
ser af i mit skema, hvilke datoer vi har haft kontakt pa mail/telefon.

Spergsmal 3: Prioriterer du at udfordre dine kunder pa deres gkologiske faglighed? (f.eks. ak-
tiv brug af efterafgreder, rettidighed, afgredediversitet, gedningsstrategi etc.)

Spgrgsmalet kredser omkring radgiverens opfattelse af sin opgave. Der skal helt konkret placeres
en slider et sted mellem to yderpunkter, hvor det ene yderpunkt er en radgivning baseret pa, at rad-
giveren arbejder pa at implementere viden og erfaring om den fagligt optimale Igsning. Det andet
yderpunkt pa skalaen er den radgiver, der lytter til kundens ideer og bruger sin faglighed til at reali-
sere dem. Forskellen i de to konsulentroller er groft sagt, om det er en styrende eller en stgttende
radgiverprofil.

Resultatet antyder en skaev normalfordeling med overvaegt til den stettende profil. Det bliver be-
meerket i flere kommentarer, at der ikke kan angives en specifik veerdi, da vaegtningen i hgj grad af-
haenger af kunden. Kommentarfeltet viser, at mange radgivere bruger deres faglighed og holdninger
til at fa kunden ind pa rette spor. Det fremgar, at det altid foregar med respekt for processer, der
skal give kunden ejerskab.
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Respondenter

Jeg gar efter at fa implementeret det, jeg mener, er

den fagligt optimale lgsning 0% 0
2 | 0% 0

3 4% 1

4 17% 4

5 9% 2

6 22% 5

7 22% 5

8 13% 3

9 4% 1

Jeg gar efter at hjeelpe kunden med at gennemfore 0% 2

hans/hendes ideer
0% 25% 50% 75% 100%

e Kommer an pa bedriften: er det hobby? er det ren gkonomi? er det med hjertet eller med hjer-
nen, at kunden er gkolog? Nar det er afklaret, kan vi diskutere, hvad vi kan optimere pa.

e Der er mange, jeg udfordrer pa dette. Men bliver det ikke taget imod, prever jeg at udfordre pa
en anden made.

o 'Provokerer' kunden til selv at treeffe beslutningerne. Fortaeller om Igsninger, der kunne Igse kun-
dens problem(er)

¢ Det er et samspil, hvor den "rigtige" lasning for kunden findes igennem en proces, hvor radgivers
faglige input kan have en stor betydning.

e Det er jo bade og. Hvis landmanden har en ide, der ikke er realistisk/effektiv, skal der jo ikke bru-
ges energi pa det - men er der mulighed for nye tiltag - skal det afpraves. Helst pa en made,
hvor det er muligt at sammenligne med tidligere praksis.

e Min opgave er at hjeelpe kunden i den retning, som kunden gerne vil med sit landbrug, men der-
for kan man jo godt inspirere og skubbe kunden lidt.

e Understoatter kundens ideer, sa de bliver fagligt optimale. Nogle kunder skal have fglelsen af at
fa ideen selv. Andre vil gerne gere det fagligt optimale og beder om den rigtige I@sning.

e Jeg vaegter landmandens erfaring og idéer meget hgijt, og forsgger gradvist at implementere de
tiltag, som jeg mener er rigtige for hans bedrift.

e Jeg tror, det er vigtigt at begynde med kundens ideer, men sa oplyse om den faglige viden, som
han skal bruge i den forbindelse.

e Hvis kunden er helt ude pa et skraplan, forsgger jeg at sa et frg, som forhabentligt pa sigt kan
&ndre hans kurs.

e Jeg vil aldrig hjzelpe til gennemfersel af landmandens ideer, hvis jeg ikke tror pa dem, uden forst
at have begrundet min skepsis ud fra en faglig vurdering. Men det vil altid veere landmanden, der
bestemmer i sidste instans. Og nar han har truffet et valg, sa radgiver jeg ud fra det.

e Kunderne betaler os for at udfordre dem fagligt, og for at hjeelpe dem med at virkeliggere deres
gode ideer.

e Jeg tror, at det kan tage lang tid at flytte en kunde, og derfor er jeg tilbgjelig til langt hen ad vejen
at servicere. Efterhanden kan jeg forhabentlig pavirke i hgjere grad, og bidrage med noget nyt.
Men det er ofte en udfordring, at kunderne har en klar ide om, hvordan tingene skal ggres. Og
sa bliver det ofte, "som man plejer”.
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e Jeg beveeger mig (min egen vurdering) fra hgjre mod venstre fra ar til ar. Inspireret af kolleger.

¢ Lidt kunstigt skel. Man kan jo ikke fa implementeret noget som kunden ikke vil, men jeg prever at
fa mine ideer gjort klare, sa landmanden kan prgve at ggre dem til sine egne.

o Jeg skal fgrst afklare, hvor de er holdningsmeaessigt, og om de er abne for faglige forbedringer.
S3a starter der en til tider lzengere bearbejdning, sa jeg far dem flyttet lidt.

Spergsmal 4: Hvad er fordelingen mellem arlig optimering og langsigtet radgivning i dit arbejde
med dine kunder?

@kologisk planteavl vil altid veere en balance mellem langsigtet planlaegning, inkl. justering af et ro-
bust system, og arlig optimering, der skal give det nadvendige deekningsbidrag. Der er en enkelt
respondent, der svarer, at der konsekvent optimeres pa kort sigt, og to respondenter der lige sa
konsekvent arbejder ud fra langsigtet planleegning.

Resten af gruppen fordeler sig jeevnt i en blad kurve hen over en middelveerdi pa ca. 4 ar, der angi-
ver en balance, hvor alle inddrager det lange perspektiv i stagrre eller mindre grad.

Kommentarfeltet viser et lidt andet billede, da naesten alle svarer, at det er vanskeligt at fa sat fokus
pa den langsigtede planlaegning i det daglige radgivningsarbejde. Radgiverne vil det gerne, men de
kommer, efter deres egen mening, lidt for sjaeldent afsted med det.

Respondenter

Arlig optimering | 0%

2 4%

3 17%

4 26%
5 17%

6 17%

7 13%

8 4%

9 | 0%

Langsigtet radgivning | 0%

0% 25% 50% 75% 100%

e 50/50. Man kan ikke skelne mellem arlig og langsigtet radgivning, tingene heenger sammen. Sa
darligt spgrgsmal/svarmulighed.

e Kunderne er meget forskellige. Jeg har kunder, der er klart med pa arlig optimering. Andre der
klart mest er pa langsigtet.

e Den arlige optimering har klart overvaegt, men den fremadrettede optimering, skal der ogsa ar-
bejdes med.

e Det er sveert at f& balancen over mod langsigtet optimering. Det ma ggres samtidig med at holde
en fornuftig gkonomi.

e Landmanden taenker typisk primeert kortsigtet, og det kan vaere for abstrakt at teenke 5-10 ar ud i
fremtiden.

13

0

1

4



Det er ofte en arlig optimering, fordi vi har travlt, men nar det eftersperges, ser vi pa muligheder

pa laengere sigt.

¢ jeg kan godt lide, at der er en langsigtet plan at arbejde ud fra.

o Alt for sjeeldent bliver det til langsigtet radgivning, i hvert tilfaelde mht. saedskifteplanlaegning.

¢ Interessen ligger ofte i, hvad der kan opnas gode priser pa her og nu, og dermed bliver planen
ofte lagt ud fra den preemis. Det samme gor sig let gaeldende for samtalen.

e Jeg synes, at det er meget svaert at fastholde det langsigtede, fordi vi lever i en sa omskiftelig
verden, markplanen skifter hele tiden i forhold til prisrelationer.

Vi har gang i en rigtig god udvikling mht. at fa landmaendene til at fokusere pa efterafgrader. Her
er vi lykkedes med at fa nogen lzengere briller pa.

e Den burde ligge teettere pa den langsigtede radgivning end den ggr pt. Det er primeert tidspres,
der bestemmer, hvor meget man kan "na" at komme ind i den langsigtede. Det afhaenger ogsa
meget af landmandens egen tilgang.

¢ De rutinemaessige og formelle krav og produkter skal opfyldes fgrst. Ofte er der knapt nok tid til

at se det fra helikopteren.

Spergsmal 5: Synes du, dine kunder kgber tilstraekkelig faglig radgivning?

Det oplagte og forventede svar var et klart "Nej”. Det er ikke helt, hvad der ses, men 3 ud af 4 me-
ner ikke deres faglige radgivning bruges nok. Kommentarfeltet viser nogenlunde samme forhold.
Mange radgivere mener, at deres kunder gar glip af forbedringer, som ville kunne styrke deres pro-
duktion og gkonomi.

Dette spgrgsmal adresserer i nogen grad en manglende viden om, hvor den gkologiske landmand
finder sin faglige sparring og inspiration. Er det SoMe, Google, kolleger eller andre? Det behandles i
den anden rapport i denne serie, som er "Landmands-Survey’en”

Respondenter
Ja 26% 6
Nej 74% 17

0% 25% 50% 75% 100%

e Mange gkologer karer efter deres egne erfaringer, og efter hvad deres kolleger anbefaler.
Det kan veere sveert at revolutionere ret meget.

e Her er der igen meget stor forskel. Mange er pressede pa tiden og fraveelger lgsninger.

e Nogen gar ikke, de mener det er for dyrt

e Men der er mange, der treeffer beslutning om at undvaere radgivning. Men nar de har erkendt, at
de fejl de begik kunne vaere undgaet ved faglig sparring med radgiveren, sa ringer de oftere og
keber ogsa :)

e Det er naesten umuligt at svare med ja og nej. Der er stor forskel pa behov for faglig radgivning.
Der er stor forskel i den enkeltes kundes situation (ung, moden, ny gkolog, erfaren gkolog).

e Jeg er stort set kun skemaudfylder - og faglig radgivning sker primeert ved skrivebordet, imens vi
udarbejder den arlige markplan.

¢ De ngjes med den smule radgivning, som “foderstoffen” giver dem.

o |kke alle

¢ Vi har en abonnementsstruktur, som ger, at de har 'gratis radgivning' inden for abonnementet,
hvilket gar det mere frit. De teenker ikke sa meget over det, nar de ringer. De gar det bare, hvis
de lige far en tanke eller vil vende noget.

¢ De fleste ggr. Og de fleste benytter sig af faglig radgivning. Jeg har meget fa kunder, der pree-
senterer mig for en feerdig markplan.
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¢ De finder selv meget af deres faglige viden pa nettet.

¢ Tjah, noget faglig radgivning fglger jo med i den pakke, de allerede har betalt for. Maske er jeg
for darlig til at seelge viden i de forlgb og rammer, som er ngdvendige...

o De er rigtigt gode til at bruge radgivning.

e Det er der jo nogle der gar, sa det er jo sveert at svare ja eller nej til. Men der er da en del, der
godt kunne tjene mere ved ikke at spare sa meget pa radgivningen

¢ Viskal mere i marken!

o ikke alle. For nogle kunder er de laveste frugter abenbart ikke nogle, som de vil betale for at fa
plukket.

¢ Det er nok meget forskelligt. En del godt kunne anvende deres radgiver mere.

e Der er mest fokus pa at fa hjaelp til skema og alt det administrative, hvorimod det faglige mere
bliver sidebemaerkninger og spargsmal. jeg oplever ikke, at gkologer bruger markbesag i
samme grad som de konventionelle.

e Mange af de kunder jeg har er under 100 ha, og er derfor ikke gkonomisk interesserede i mere
radgivning. De skal naermere have specialradgivning i stedet for almindelig markradgivning.

¢ Vi har mange "varer" pa hylden som - anvendt hos mine kunder - ville ggre min radgivning mere
malrettet og effektfuld - tror jeg.

e Jeg synes isaer, vi kommer alt for lidt i marken.

¢ Jeg kunne godt gnske mig at flere tog imod radgivning, der omhandlede afgraesning, da jeg
umiddelbart vurdere, at det er et omrade med plads til forbedring.

e Der er sandsynligvis potentiale for at flere kunne fa noget ud af faglig sparring, men de har ikke
rad, hvis det er mindre kunder.

Del 2 Radgiver-Survey: Vidensopbygning
Spergsmal 6: Hvor ofte finder du ny viden i falgende medier, som kan anvendes i din radgiv-
ning?

Kollegial sparring er den vigtigste kilde til ny viden blandt de konsulenter, der har deltaget i analy-
sen. Men hvor kommer den ny viden sa ind i radgiverkredsen? Mgader, erfagrupper og markvandrin-
ger er den vaesentligste kilde. De gennemarbejdede artikler pa LI og i fagbladene er vigtige, og de
har generelt starre veerdi end bade SoMe og videnskabelige artikler.

Kommentarfeltet er ikke sa omfattende men afslgrer dog, at Landbrugsinfo ikke fungerer til alles til-
fredshed.

Respondenter
Populeerartikler 26 26 23
Videnskabelige artikler 13 85 23
Landbrugsinfo 43 39 17 23
Kollegaer 61 4 23
Youtube/facebook etc. 22 26 n 23
Meader/erfagrupper/markvandringer 35 9 23

0% 25% 50% 75% 100%
ofte @ Indimellem [ Sjeeldent [ Aldrig
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Kommentarfelt:
Finder du viden andre steder?
e Negj
¢ Ved sparring med udenlandske kollegaer samt udenlandske artikler
e Nyhedsbreve fra Seges og Landbrugsstyrelsen (meget regler). Men jeg kan ikke bruge Seges’
hjemmeside til meget. Jeg kan ikke finde det jeg s@ger. Ellers har jeg tidligere brugt den meget.
e Kongresser
e Jeg synes stadig, at jeg far meget viden/inspiration fra landmeend.
Deciderede kurser kan nogle gange vaere meget givende, jeg har veeret pa et rigtig godt Savory
kursus. Feltkurser, som vi havde dem for ar tilbage, var ofte rigtigt gode.
e Foreninger

Spargsmal 7: Hvor gennemtestet skal ny viden veere, for du bringer den ud til kunden?
(Veelg det svar, som passer bedst)

Et spgrgsmal der, pa en meget simpel made, skal illustrere radgiverprofiler. Der er naturligvis ikke
entydighed i hverken svar eller kommentarer. Der tegner sig en profil af en gkologiradgiver, der ar-
bejder pa en base af konsolideret viden. Der er dog et flertal som, i starre eller mindre grad, er pa-
rate til at introducere ideer og metoder, der ikke er fuldt afprgvede i forskning og forsag.
Kommentarfeltet viser, at det igen er et samspil mellem radgiveren og kunden, der bestemmer, hvor
snittet mellem "det nye” og "det afprevede” skal ligge. Radgiverens egen indstilling til det spgrgsmal
har tydeligvis stor indflydelse pa, hvor aggressivt nye metoder og tiltag bliver markedsfart.

Respondenter
Jeg tager primaert gennemtestede metoder/viden
- 26% 6
med ud til kunden
Jeg prover af og til ting af hos kunden, som ikke er 579% 13
fuldt videnskabeligt dokumenteret
Jeg tager ofte nye metoder/teorier med ud til de af 17% 4

mine kunder, som gerne vil afprgve nye tiltag

0% 25% 50% 75% 100%

Kommentarfelt:

¢ lIgen, hele paletten bruges. kunderne er forskellige.

o Opfordrer ofte kunden til at teste deres ideer i praksis i mindre skala. Gennemtestede ideer/me-
toder kan ikke altid bruges alle steder!

¢ Vi har heldigvis ogsa kunder, som er med pa at afprgve ting, som forsag og forskning ikke saet-
ter to streger under. Nogle gange viser landforsgg, at der ikke er signifikant effekt, men hvis
landmanden og jeg finder det interessant, kan vi godt finde pa at arbejde videre med det allige-
vel.

e Hvis kunden er med pa ideen, sa karer vi pa.

e Men jeg har det bedst med at ting er afpravet, sa det ikke bare er en fiks ide.

¢ jeg syntes ikke, at det er min plads at teste nye ting med mindre, det er kundens egen ide! det er
ikke mine penge og risiko.

e Der er ofte interesse for at afprgve noget, som ikke er gaengse metoder, men det skal helst vaere
noget, der er prgvet af andre forst.

e Men jeg husker at neevne det for kunden, hvis der ikke er forsggsresultater bag.

o Det er hurtigere at fa ting afpragvet hos landmaend, end at afvente forskning, og vi kan altid finde
nogen, der synes det er speendende at afprgve nye tiltag, hvis de virker fornuftige/udfor-
drende/spaendende for landmanden.
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Spergsmal 8: Hvordan faelger du op pa effekten af nye tiltage hos dine kunder? (Valg det svar,
som passer bedst)

Et nyt tiltag skal evalueres, hvis der er noget laering, der kan bringes videre. Svaret er entydigt: der
bliver aktivt fulgt op pa den ene eller anden made.

Respondenter
Jeg afventer kundens tilbagemelding 4% 1
Jeg forhgrer mig ved naestkommende lejlighed til
det specifikke tiltag E00 22
0% 25% 50% 75% 100%

Kommentarfelt:
¢ Nogle afventer jeg, mens jeg ved andre forhgrer mig ved farst givne lejlighed.
e Jeg teenker at kunderne saetter pris pa, at jeg som radgiver tager ejerskab, og er nysgerrig pa de
tiltag og forseg vi laver. Og sa er det lige s& meget min egen nysgerrighed, der driver det ogsa.
e Afhaenger af hvor ofte jeg taler med kunden.

Del 3 Radgiver-Survey: Veerktgjer

Spergsmal 9: Hvilke vaerktejer anvender du i din radgivning i dag? (sat gerne flere krydser)

MarkOnline er det vaerktgj, der bruges i radgivningen af alle radgivere. Derudover er der en raekke
mere specialiserede veerktgjer, der bruges af flere konsulenter. Omfanget er ikke kvantificeret.

Neesgard Mark er sammenligneligt med MarkOnline og bruges pa enkelte radgivningscentre paral-
lelt med MarkOnline.

HighCrop billedveerktgj er et intuitivt radgivningskoncept, der skal facilitere en diskussion om veer-
dier og faglige malszetninger pa garden blandt medarbejdere og i den familie, der lever pa garden.

NDICEA er et hollandsk udviklet og dansk tilpasset program, der kan anvendes til beregning af til-
gengelighed og balancer af C, N og andre neeringsstoffer i indtastede saedskifter.

C-Tool (PlantePro) er et program, der estimerer seedskifte-, udbytte- og g@dningstildelings langtids-
effekt pa kulstofindholdet i jorden.

De ovrige veerktgjer, der naevnes i kommentarfeltet er RISE, som anvendes til at beskrive en ejen-
doms beeredygtighed pa en lang raekke forskellige parametre. DMS som er malrettet meelkeprodu-
center, FarmTracking og CropManager er to veerktgjer, der interagerer med hinanden og med
MarkOnline. Det er digitale veerktgjer, der med gps positionering og satellitbilleder, er med til at ud-
folde preecisionslandbruget.

Veerktgjerne Humusbilanz og ROTOR, er designet til noget af det konsulenterne eftersparger: be-
regning af kulstofbalancer og saedskifters styrker og svagheder.

Der er gennem tiden udviklet en lang raekke store og sma Excel-vaerktgjer til specifikke formal og
opgaver. Problemet med de vaerktgjer er, som det ogséa papeges, at de skal vedligeholdes for fort-
sat at have nogen berettigelse.
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Respondenter

HighCrop billedvaerktgjet 2

Naesgard Mark 5

Oekomark | 0% 0

NDICEA 4

MarkOnline 23

C-tool 2

Egne veerktgjer (uddyb gerne) 4
0% 25% 50% 75% 100%

Kommentarfelt:

¢ Inspiration fra mgder i bl.a. Seges.

¢ RISE, Areallnfo.

e DMS.

e Beregning af biogasgkonomi.

e Ogsa tyske veerktgjer som Humusbilanz (Schweiz) og ROTOR.

e FarmTracking.

e Ogsa CropManager til at finde omrader med misvaekst.

e Der radgives ogsa via IMK i tast-selv, der har givet anledning til mange snakke, da der er mange
kortlag, der kan aktiveres.

e Erlige blevet introduceret til NDICEA, og jeg forventer at bruge det i fremtiden.

o Der er flere Excel-seedskifteveerktgjer fra SEGES, der er nyttige, og som jeg bruger, men de bar
opdateres.

o Ofte gor tidspresset, at jeg ikke far brugt andet end MarkOnline. Landmaendene synes ikke, der
skal bruges mere tid end ngdvendigt, og jeg er ikke sa godt inde i veerktgjerne, at jeg kan szelge,
at det er veerd at bruge ekstra tid pa.

Spergsmal 10: | hvilken grad er felgende funktioner vigtige i et planlaagningsvarktgj?

Respondenter
Beregning af forfrugtsveerdi 23
Estimering af ukrudtstryk 23
Prioritering af naeringsstoffer 23
@konomisk optimering 23
Saedskifteplanlaegning 23
Visualisering (kort, tavler, farver) 23

0% 25% 50% 75% 100%
B Rigtig vigtig @ Ret vigtig Ikke saerlig vigtig [ Slet ikke vigtig

Optimering af seedskiftet, prioritering af neeringsstoffer og beregning af forfrugtsveaerdi er de vigtigste
funktioner i et planlaegningsveerktgj. Det er centrale begreber i gkologien, og det er funktioner, der
ikke er lagt stor veegt pa i det suveraent mest anvendte veerktej, MarkOnline. Det betyder, at den
faglige viden, der indbygges i en saedskifte-, mark- og ggdningsplan i hgj grad skal tilpasses indivi-
duelt og "manuelt’, hvis den skal fungere optimalt.

Nar man kombinerer svarmulighederne rigtig vigtig” og "ret vigtig”, bliver en funktion, der kan
hjeelpe til skonomisk optimering meget efterspurgt. Det er ikke en central funktion i nogle af de
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veerktagjer, der er naevnt i undersggelsen, ej heller ikke i kommentarfeltet. FarmtalOnline er et vaerk-
tej, der ligger bag et dlbr-radgiver login. Det kan anvendes til skonomisk optimering pa afgredeni-
veau, og det kan overfares til Excel, sa det bliver lidt lettere at sammenligne daekningsbidrag for for-
skellige afgragder i forskellige situationer.

Kommentarfelt:
Er der andre funktioner, som planlaegningsvarktejet ber indeholde? Hvis ja, angiv gerne vig-
tigheden.

e Balance af organisk materiale og kulstof mangler i naesten alle danske veerktgjer!!!

e Estimering af kulstof - op/ned.

e Meget er vigtigt, men jeg far det ikke brugt sa meget, som jeg gerne ville...

e Farmtal online - budgetkalkuler

¢ Betydning af frafgrsel af naeringsstoffer med sleetgraes, efterafgrader der szelges, halm m.v.

Spergsmal 11: Hvordan synes du, at fremtidens planlaegningsvaerktgjer skal udformes? (Valg
det svar, som passer bedst)

Mange gnsker sig et samlet planleegningsveerktgj, der rummer alle de aspekter, som man kan fore-
stille sig at optimere eller dokumentere. Men ikke alle. | kommentarerne er der flere, der maske nok
gnsker at fa det samlet, men maske ramt af tidligere erfaringer, ikke tror pa, at det kan gennemfg-
res som et fagligt robust, betalingsbart og anvendeligt veerkigj.

Respondenter
Et samlet planlaegningsvaerktgj, som kan det hele 65% 15
Mindre, frakoblede og lokalt tilpassede systemer 30% 7

til specifikke opgaver

Det fungerer bedst med egne regneark til

9
supplement af Mark Online 4% L

0% 25% 50% 75% 100%

Kommentarfelt:

e Evt. mulighed for at treekke MarkOnline data over i mindre systemer.

e Tror det er en blanding af de to sidste. Tvivler lidt pa, om et samlet planleegningsveaerktgj hele ti-
den kan det hele.

e Mulighed for lokal tilpasning.

o Maske et samlet, men jeg er bange for, at det bliver for dyrt.

e Jeg tror, at jeg vil fa det brugt, hvis det er samlet. Jeg ved, at der er mange sma veerktajer, men
sa skal jeg huske, hvor de findes og hvordan de bruges hver iseer.

e Det er utrolig rart at have tingene samlet et sted. Taenker ogsa, at det kan gere det lettere at
sikre at man har vaeret omkring det meste.

e Bedriftens CO2-aftryk kunne veere interessant at have med i et samlet veerktgj - hvis man allige-
vel ligger inde med alle de ngdvendige veerdier for at regne det ud.

e Punkt to her kombineret med MarkOnline er ogsa en god mulighed.

¢ Det kan jeg ikke forholde mig til uden konkrete forslag til, hvad der skal indga i sadan et pro-
gram.

e Deterenillusion at samle det hele i et vaerktgj. Det er bedre med til dels uafhaengige moduler.
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