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Sammendrag

Der er demonstreret en ny model for udbredelse og salg af viden til svineproducenter. Essentielt for
modellen er, at radgiverne afvikler individuelle salgskampagner suppleret med lgbende
kompetenceudvikling og opfelgning. Modellen resulterede i en stagrre udbredelse og anvendelse af

hjemmeblandermanagement.

Modellen havde hjemmeblandermanagement som fokusomrade og vurderes at kunne udbredes il
andre managementveerktgjer eller i tilpasset form til de enkelte radgivningsenheder. Udbredelsen blev
malt ved spargeskemaer til svineproducenter som var hjemmeblandere, og som enten havde faet
kendskab til hiemmeblandermanagement (kendskabsgrad) eller havde taget det helt eller delvist i

anvendelse (anvendelsesgrad).

Demonstration af modellen har affgdt laeringspunkter, som kan inddrages ved brug i andre
radgivergrupper. Den direkte effekt var, at der blev udsendt 172 spargeskemaer til kendskabsgrad,
heraf blev 122 besvaret og godkendt. Tilsvarende blev der udsendt 69 spagrgeskemaer til

anvendelsesgrad, heraf blev 51 besvaret og godkendt.


http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm
http://vsp.lf.dk/Om_os/Kontakt/Find%20medarbejder/Medarbejdervisning.aspx?employeeId=431
http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm

Otte svineradgivere, alle eksperter i hjiemmeblandermanagement, udarbejdede en individuel
handlingsplan for en kampagne for udbredelse af hjemmeblandermanagement. Sidelgbende med
afvikling af kampagnen gennemgik radgiverne et kompetenceudviklingsforlgb, der blandt andet
omhandlede salg, DISC-profiler og kundedialog. Radgivernes ledere medvirkede med opfalgning pa
handlingsplanen, og de blev Igbende informeret pa malopfyldelse via en aben benchmarking. Forlgbet

varede 7 maneder fra september 2013 til april 2014.

Baggrund

Dansk svineproduktions globale fgrerposition gennem mange ar skyldes bl.a., at svineproducenterne
er dygtige til at udvikle og implementere ny viden. Svineproducenternes "udviklingsafdeling”,
Videncenter for Svineproduktion (VSP), og de lokale radgivningskontorer er forpligtet til at udvikle
viden og veerktgjer, der kan implementeres pa staldgangen. Under det formelle samarbejde
"Udviklingssamarbejdet, svin” har VSP og de lokale radgivninger samlet og bearbejdet bade viden og
praktiske erfaringer til managementveerktgjer inden for farestald, reproduktion, vaekstdyr, vadfoder og
senest hjiemmeblandermanagement [1]. Som veerktgj er der udarbejdet manualer, som bestar af en
reekke handbogsblade, der beskriver de vigtigste arbejdsprocesser. Dertil kommer en raekke tjeklister
og arbejdsplaner, som kan tilpasses den enkelte bedrift og som medvirker til at systematisere arbejdet

pa bedriften.

Manualerne skal sammen med malsatte radgivningsforlgb gere det lettere for landmanden og
medarbejderne at opna et hgjt produktionsniveau. Til hvert managementveaerktej er der etableret
landsdaekkende ekspertgrupper, som bestar af radgivere, der er eksperter i det pagaeldende
fagomrade. Desuden deltager der eksperter fra VSP. Ekspertgruppernes opgave er lgbende

kompetenceudvikling af deltagerne samt videreudvikling af fagomréddet og managementvaerktgjet.

| forbindelse med udarbejdelse af manualen til hiemmeblandermanagement har ekspertgruppe
hjemmeblandermanagement i samarbejde med 11 hjemmeblandere i perioden maj 2012 — april 2013
demonstreret og testet anvendelsen af vaerktgjet. Bade hjemmeblandere og radgivere sa en stor
veerdi af det. Det har imidlertid vaeret en udfordring, at fa veerktgjet bredt ud til gavn for mange flere
hjemmeblandere. Hiemmeblandereksperterne vurderede derfor, at de havde behov for mere

kompetenceudvikling inden for udbredelse og salg af den opnaede viden.

Formalet med projektet var at demonstrere, hvorvidt individuelt tilrettelagte salgskampagner,
understgttet af et kompetenceudviklingsforlgb for radgiverne, kunne give en gget udbredelse af
hjemmeblandermanagement blandt svineproducenter. Samtidigt skulle det vurderes om modellen kan

anvendes til udbredelse af tilsvarende managementveerktgjer.



Materiale og metode

Projektet forlgb i syv maneder fra september 2013 til og med marts 2014. Projektet var planlagt af en
projektgruppe, der ogsa lgbende evaluerede og gav indspil til workshops. Projektgruppen bestod af
projektleder, ekstern konsulent og tre deltagere. Projektet blev ledet af projektleder i samarbejde med

ekstern konsulent.

Forud for projektstart var der forventningsafstemning med de deltagende hjemmeblandereksperter,
bade ved et feellesmgde og ved en spgrgeundersggelse. Desuden var der forventningsafstemning
med deltagernes ledere i form af individuelle samtaler med gennemgang af projektet. Det blev aftalt,
at den enkelte leder var ansvarlig for kontorets markedsfaring samt medansvarlig i opfalgning pa
deres medarbejders handlingsplan og malopfyldelse i projektperioden. Ni radgivere
(hjemmeblandereksperter) fra Ekspertgruppe hjiemmeblandermanagement deltog i projektet, heraf

matte én udtraede under forlgbet grundet sygdom.

Projektmodellen med individuelle salgskampagner tog udgangspunkt i radgivernes forskellighed og
forskellige tilgange til salg. Udgangspunktet var, at der er mange mader at seelge radgivning pa og at
den enkelte radgiver far stgrst succes ved at kende og anvende sine foretrukne salgsmetoder.
Forlgbet blev tilrettelagt saledes, at der var stgrst mulig deltagerinvolvering og sammenhasng mellem
teori og praksis. Ny viden, preesenteret pa workshops, blev relateret til deltagernes egne erfaringer og
traenet pa selve workshoppen. Desuden implementerede deltagerne den nye viden i deres

handlingsplaner til yderligere traening mellem workshops.

Pa 1. workshop arbejdede deltagerne med emner relateret til udarbejdelse af deres handlingsplan.
Emnerne var: Hvad skaber vaerdi hos kunden, definition af salg, malgrupper og segmentering,
salgstrappen, kendskabsgrad og anvendelsesgrad, salgskanaler samt EFU og USP (forklares
nedenfor) pa hjemmeblandermanagement. Desuden fik alle udarbejdet en salgs-DISC-profil og
traening i, hvordan DISC kan anvendes i forbindelse med kommunikation og salg. Alle deltagere fik
tilbud om en personlig feedback pa egen DISC-profil i form af en times telefonm@de med dén eksterne
konsulent, der havde udarbejdet DISC-profilen. En skabelon til udarbejdelse af personlig
handlingsplan blev udleveret pa farste workshop, saledes at deltagerne i lebet af workshoppen
udarbejdede oplaeg til individuel handlingsplan, som sa skulle feerdiggares i samarbejde med egen
leder. Pa 2. og 3. workshop arbejdede deltagerne med begreberne kabstyper, kaberoller og SPEND.
Kundedialog, behovsafdaekning og spergeteknik blev traenet via rollespil, og der blev udarbejdet og
givet feedback pa den korte, individuelle praesentation (elevatortalen). Emner bearbejdet pa

workshops fremgar af appendiks 1.

De ni deltagere udarbejdede hver en handlingsplan for gennemfarelse af en individuel
salgskampagne. Handlingsplanen skulle godkendes af egen leder samt af projektleder, og skulle
omfatte tiltag i form af planlagte mader, foredrag, artikler, direkte telefonkontakt m.v. der skulle

iveerksaettes med henblik pa salg af hjemmeblandermanagement. Handlingsplanen skulle ligeledes



indeholde en malsaetning om, hvor mange hjemmeblandere, der skulle fa kendskab til
hjemmeblandermanagement (kendskabsgrad), samt hvor mange landmeend, der skulle tage
hjemmeblandermanagement i anvendelse med minimum tre veerktgjer (anvendelsesgrad). Eksempler

pa handlingsplaner fremgar af appendiks 2.

Som effektmaling blev der udsendt spargeskemaer til de bergrte hjemmeblandere via SurveyXact: Et
skema for kendskabsgrad og ét andet skema for anvendelsesgrad. Det var ekspertens opgave at
motivere hjemmeblanderen til at besvare spgrgeskemaet. Spgrgeskemaundersagelsen blev
gennemfgart i SurveyXact af Afdeling for Radgivningsaktiviteter, VSP. Der blev sendt én rykker, hvis
sporgeskemaet ikke blev besvaret ved fgrste udsendelse. Eksempler pa besvarede spgrgeskemaer

fremgar af appendiks 3.

Godkendelseskriterier for besvarede spgrgeskemaer for "anvendelsesgrad” var, at minimum tre ud af
felgende veerktgjer var taget i brug:

e Gennemgang og optimering af blandeanlaeg og fodercomputer (tjekliste)

e Kontrol af formalingsgrad (sigteskema)

e Kontrol af blandesikkerhed (silokontrol skema)

e God foderhygiejne (renggrings- og arbejdsplan)

e Kend kornet og ravarerne (analysestrategi)

e Optimalt antal ravarer og blandinger (konsekvensberegninger)

e Foderlovgivning (f.eks. HACCP, antibiotika, Vetzink, Branchekode)

For "kendskabsgrad” var godkendelseskriterierne for besvarede spgrgeskemaer, at landmanden var

hjemmeblander og svarede ja til at kende hjemmeblandermanagement.

Som hjeelp til udbredelse og salg af hjemmeblandermanagement, blev der udarbejdet et produktblad
med den enkelte eksperts navn pa, og der blev lavet en bruttoversion af en preesentation
(PowerPoint), som den enkelte selv kunne plukke i efter behov. Desuden blev der lavet en feelles EFU
(Egenskaber, Fordele, Udbytter) og udpeget 5 USP’er (Unique Selling Points) for produktet

Hjemmeblandermanagement, appendiks 4.

Med det formal at holde motivationen og gejsten oppe hos eksperterne var falgende en del af
projektmodellen:
1. Der blev indledningsvist lavet aftale om opfalgning med de enkelte deltagers leder. Derudover
fulgte projektledelsen op pa lederne midtvejs i forlabet ved individuelle telefonmgder.
2. Manedlig udsendelse af status pa antal godkendte SurveyXact svar til deltagere og ledere.
Aben benchmarking med henblik pa at opna et konkurrenceelement.
To en-dages workshops (i december og marts) for hele ekspertgruppen.
Telefon/online-erfam@der i oktober og januar med status og feedback. Mindre grupper a tre
eksperter pr. mgde a én times varighed.

5. Honorering for godkendte besvarelser.



Tidsplan for projekt Viden til salg fremgar af appendiks 5.

Resultater og diskussion

Projektet startede med 9 deltagere og sluttede med 8, idet en deltager matte udtraede midt i

projektperioden grundet delvis sygemelding.

Effektmaling med spargeskemaer

Der blev udsendt i alt 241 spgrgeskemaer i projektperioden, 172 pa kendskabsgrad og 69 pa
anvendelsesgrad, tabel 2. Ca. halvdelen blev genudsendt som rykkere, hvorefter der blev opnaet en
besvarelsesprocent pa 80 %. Fa besvarelser, 6-9 % blev ikke godkendt. Den hgje besvarelses- og
godkendelsesprocent skyldes, at radgiverne var gode til at lave aftaler og falge op p3a, at

spargeskemaerne skulle besvares. Eksempler pa godkendte rapporter fremgar af appendiks 3.

Tabel 2. Antal udsendte spgrgeskemaer, herunder rykkere, samt antal ikke-godkendte og antal godkendte

rapporter.
Kendskabsgrad Anvendelsesgrad

Stk. Pct. Stk. Pct.
Skemaer udsendt 172 100 % 69 100 %
Rykkere udsendt 93 54 % 34 49 %
Skemaer besvaret 137 80 % 55 80 %
Ikke godkendte 15 9% 4 6 %
Godkendte 122 71 % 51 74 %

Effektmaling med spargeskemaer medvirkede samtidigt til markedsfering af
hjemmeblandermanagement, idet det var formuleret pa en made, sa& hjemmeblanderen fik yderligere

kendskab til veerktgjet.

Effektmaling med spargeskemaer var ressourcekreevende for sekretariatet i VSP, fordi de kom
dryssende Igbende i projektperioden og skulle behandles individuelt med hensyn til udsendelse,

rykkere, godkendelse og udsendelse af rapporter.
Malseetning og malopfyldelse

Deltagernes malsaetning er udtrykt som det antal besvarede og godkendte spgrgeskemaer, som den
enkelte radgiver ville opna, dvs. hvor mange landmeend, der skulle besvare spargeskema vedrgrende
henholdsvis kendskabsgrad og anvendelsesgrad, og hvor projektleder havde godkendt efter de

opstillede kriterier. Malopfyldelse er udtrykt i antal og i procent af malsaetningen, tabel 3.




Tabel 3. Malsaetning og malopfyldelse for deltagerne individuelt og samlet for gruppen

Sum 9 Sum 8

Deltager 1 2 3 4 5 6 7 8 9
deltagere | deltagere *)

Kendskabsgrad
Malszetning 15 35 25 15 25 25 10 25 30 170
Malopfyldelse 14 15 23 3 10 23 11 4 19 122 107
Procent 93 % 92% | 20% | 40% | 92% |[110% | 16 % | 63 % 63 %
Anvendelsesgrad
Malszetning 8 15 12 10 7 12 5 10 10 74
Malopfyldelse 7 2 12 0 7 13 0 1 9 51 49
Procent 88 % 100%| 0% |[100% 108 % | 0% | 10% | 90 % 66 %

*) deltager nr. 2 matte udtraede midt i projektperioden grundet sygemelding

Deltagernes malsaetning varierede fra 10-35 stk. for kendskabsgrad og 8-15 stk. for anvendelsesgrad.
Samlet for de 8 deltagere var malseetningen 170 kendskabsgrad og 74 anvendelsesgrad. Dette er en
relativ stor anvendelsesgrad i forhold til kendskabsgrad, idet der, jeevnfar teorien om salgstrappen,
skal udbredes meget information ("’kendskab”) om et produkt, og ad mange forskellige salgskanaler
for et produkt tages i anvendelse. Ligeledes er der en naturlig tidsforskel mellem, at landmaend far

kendskab til veerktgjet, og indtil det tages i anvendelse.

Samlet for de 8 deltagere var der 107 godkendte besvarelser for kendskabsgrad og 49 for
anvendelsesgrad. Dette svarede til en samlet malopfyldelse pa 63 % for kendskabsgrad og 66 % for
anvendelsesgrad. Deltager nr. 2 havde en flyvende start, og regnes hans resultater med, naede i alt
122 hjemmeblandere at fa kendskab til hiemmeblandermanagement og 51 hjemmeblandere at tage
det i anvendelse i projektperioden. Hertil kommer en del af de landmeend, der ikke svarede pa
sporgeskemaet. En arsag til den relativt hgje succesrate kan veere, at mange af radgiverne henvendte
sig til eksisterende kunder, og at kunderne derfor har haft et personligt kendskab til radgiveren. En
enkelt radgiver havde ogsa dyrlaeger og teknikfirmaer som planlagt salgskanal. Det lykkedes at fa
kunder henvist ad den vej, men det stiller starre krav og tager leengere tid for radgiveren at fa et sadan

samarbejde etableret.

De enkelte deltageres malopfyldelse varierede ligeledes meget. To deltagere kom nezesten ikke i gang,
én kom sent i gang, mens de fem gvrige kom stort set i mal. Da dette projekt er det farste af sin type,
er der ikke noget sammenligningsgrundlag med hensyn til niveau af malopfyldelse. Men savel
deltagere som ledere har i slutevaluering forholdt sig til det og under det senere afsnit "leering”, gives

der forslag til, hvordan dette vil kunne handteres i nye projekter.

Omkring halvdelen af besvarelserne kom ind de sidste 2 maneder, figur 1. Det er velkendt i projekter,
at aktiviteten stiger frem mod deadlines. | dette projekt var timingen uheldig, da efterspargslen pa
radgivning, efter nogle ars lavkonjunktur, steg meget i efteraret 2013. Det var derfor tidsmaessigt

vanskeligt for deltagerne, at prioritere projektet i den periode.
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Figur 1. Forlgb for malopfyldelse samlet for 8 deltagere

Salg af radgivning

Ved evaluering blev deltagerne og lederne spurgt om, hvordan de seelger radgivning generelt. Salg af

svineproduktionsradgivning sker for hovedparten (60-75 %) ved, at kunderne selv kontakter

radgiverne eller i form af mersalg til eksisterende opgaver, tabel 4 og 5. 10-15 % af radgivningen

seelges ved at ringe ud med henblik pa at saelge og tilsvarende 10-15 % saelges ved at

svineproduktionskollegaerne seelger hinanden ind. Kun en lille del af radgivning szelges via

samarbejdspartnere, som fx gkonomi- og planteaviskonsulenter, dyrleeger mv. ( 5-10 %). Det skal

bemaerkes, at svineradgivningerne er meget forskellige med hensyn til stgrrelse og organisering, og at

spredningen i besvarelserne derfor er stor.

Tabel 4. Deltagernes slutevaluering: "Hvordan seelger du din radgivning (generelt)? (Sum til 100 % pa din samlede

indtjening)”. 8 deltagerbesvarelser. "Laveste” og "Hgjeste” viser laveste og hgjeste svar inden for gruppen.

Salg af radgivning (generelt), % Laveste Hojeste Gennemshnit
Kunderne kontakter mig 30 80 55
Jeg laver mersalg pa eksisterende opgaver 5 30 19
Jeg ringer ud med henblik pa at szelge 0 20 8
Mine "svine”-kolleger saelger mig ind 2 30 11
@konomikonsulenter eller plantekonsulenter saelger mig ind 0 10 4
Mine @vrige samarbejdspartnere saelger mig ind (dyrlaeger, foderstoffolk, 0 5 3
bankfolk mv.)

Andet 0 2 0




Tabel 5. Ledernes slutevaluering: "Hvordan saelger | radgivning hos Jer (generelt)? (Sum til 100 % pa den samlede indtjening)”.

8 lederbesvarelser. "Laveste” og "Hgjeste” viser laveste og hgjeste svar inden for gruppen.

Salg af radgivning (generelt), % Laveste Hgjeste Gennemshnit
Kunderne kontakter os 10 70 42
Vi laver mersalg pa eksisterende opgaver 10 30 19
Vi ringer ud med henblik pa at szelge 5 45 13
Vi seelger hinanden ind 5 35 18
@konomikonsulenter eller plantekonsulenter saelger os ind 1 10 6
Vore gvrige samarbejdspartnere szelger os ind (dyrleeger, foderstoffolk, 0 5 3
bankfolk mv.)

Andet 0 2 0

Pa 1. workshop udpegede deltagerne flere end 30 kanaler til salg og markedsfaring af

hjemmeblandermanagement, appendiks 6. Der er stor forskel pa, hvor pa salgstrappen disse kanaler

kan anvendes og dermed, hvor stor succesrate der kan forventes til et egentligt salg. Hvis fokus er pa

salg, vil de fleste af disse kanaler veere i anvendelse.

Bade radgiver og saelger

For projektstart udtrykte flere af deltagerne, at de ikke bryder sig om salg, iseer ikke telefonsalg. Ved

slutevaluering sa bade radgivere og ledere i hgj grad radgiverne som bade radgivere og seelgere.

Lederne har dog sterre fokus pa salg i deres hverdag end radgiverne har. Savel radgivere som ledere

har et udbredt gnske om at seelge mere effektivt, hvilket understreger behovet for

kompetenceudvikling inden for salg. Ligeledes er der et stort gnske om at pleje eksisterende kunder

bedre, figur 2 og 3.
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Figur 2. Deltagernes slutevaluering: "Hvor enig er du i falgende udsagn”. 8 deltagerbesvarelser.
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Figur 3. Ledernes slutevaluering: "Hvor enig er du i falgende udsagn. Med "vi’-formen svarer du for dit kontor som

helhed”. 8 lederes besvarelse.
Deltagernes udbytter af projektet

De tre spargsmal, der scorer hgjst i deltagernes slutevaluering, er:
e Bevidsthed om hvilke salgsmetoder, der passer til den enkelte radgiver
e Kendskab til flere salgskanaler

e Anvendelse af de salgskanaler, der virker bedst for radgiveren

Dog er der kun fa, der svarer, at de faktisk udnytter flere salgskanaler end tidligere, figur 4.
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Figur 4. Deltagernes slutevaluering: "Hvilke udbytter har du som deltager faet af *Viden til salg”?

Spargsmal, som scorer middel og som kunne veere et fremtidigt indsatsomrade, iseer set i lyset af, at
der gnskes et mere effektivt salg, kunne veere:
e Forbedring af spgrgeteknik og kundedialog

e Evne til at afdeekke kundernes behov

Mange af deltagerne giver udtryk for at have mod pa fremadrettet selv at designe salgskampagner,

figur 4.

Deltagernes og ledernes vurdering af projektmodellen

Deltagerne fremhaever, at det var godt at fa en teoretisk viden om salg, og at fokus pa omradet giver

starre succes. De har generelt veeret tilfredse med projektmodellen og fremhaever specielt, at der var
god sammenhaeng mellem emner behandlet pa workshops og deres handlingsplaner, samt at det var
godt at have en handlingsplan. Godt engagement i gruppen og projektledelsen samt gkonomisk

opbakning naevnes ogsa.
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Efter deltagernes vurdering kan projektmodellen umiddelbart anvendes i andre "specialistgrupper”,
men fremhaever ogsa, at der skal tages bedre hand om de personer, der ikke prioriterer handleplanen.
Fx skal der indbetales et depositum, som sa tilbagebetales ved malopfyldelse, eller der skal stilles

klarere delmal op og at det ber have en gkonomisk konsekvens, safremt deltagerne ikke nar dem.

Lederne synes ogsa godt om, at emnet udbredelse og salg af viden og veerktgjer er blevet taget op
som projekt, da salg ikke falder naturligt for flertallet af radgivere. De fremhaever, at der var stor
klarhed over produktet fra start, og at de har vaeret meget tilfredse med at veere inddraget og grundigt
informeret undervejs. De bemaerker desuden, at deltagerne har veeret meget engagerede under

forlgbet, og at det har veeret godt modtaget hos kunderne.

Ogsa lederne vurderer, at den anvendte projektmodel fungerer godt, men ogsa at travlhed har
bevirket, at ikke alle har prioriteret projektet tilstraekkeligt. Dette bgr sikres i modellen, og der peges
pa, at lederne kan forpligtes endnu mere, at der kan vaere gkonomisk konsekvens eller at deltagerne
skal kunne ekskluderes. Uddrag af deltagernes og lederenes evalueringer fremgéar af appendiks 7 og
8.

Leering til senere forlgb

Den demonstrerede projektmodel fungerede til deltagernes tilfredshed og det hgje informationsniveau
til lederne, herunder aben benchmarking, blev ligeledes vurderet positivt. Fokus pa salg af viden blev
modtaget af lederne som et vigtigt indsatsomrade og det blev papeget, at mange kontorer/radgivere

har en udfordring her.

Der var i denne model indbygget meget opfelgning fra projektledelsen og aftaler med deltagernes
egen leder om opfelgning. Alligevel var 25 % af deltagerne langt fra malopfyldelse. Slutevalueringen
viser, at manglende engagement hos nogle deltagere pavirker engagementet hos de @vrige negativt.
Der er bl.a. forslag om, at deltagere, der ikke opfylder delmal, skal ekskluderes af projektet. Dette bar
videreudvikles i modellen. Ligeledes bgr rekruttering til projektet videreudvikles. | dette projekt blev
hele ekspertgruppe Hjiemmeblandermanagement tilbudt at deltage. En form for optagelseskrav eller

depositum for deltagelse bgr overvejes, safremt projektmodellen skal anvendes i eksisterende

grupper.

God timing er vanskelig, fordi radgivernes arbejdsbelastning er svingende og konjunkturafhaengig, og
projektforlgbet derfor risikerer, som i dette projekt, at falde sammen med en travl periode.
Projektarbejde, der samtidig udfordrer med nye arbejdsgange, prioriteres ikke pa lige fod med
landmandskunder. Dette er en indbygget risikofaktor i projektarbejde med radgiverdeltagelse, men

vanskeligt at mangvrere i, medmindre projektperioden kan geres fleksibel.

Spargeteknik og kundedialog, samt evne til at afdeekke kundernes behov kunne vaere et fremtidigt

indsatsomrade, iseer set i lyset af, at der gnskes et mere effektivt salg.
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Den demonstrerede model, hvor en gruppe radgivere laver individuelle salgskampagner, understattet
af et sidelgbende kompetenceudviklingsforlgb resulterede i en stgrre udbredelse og anvendelse af
hjemmeblandermanagement. Modellen vurderes, at kunne udbredes til andre managementvaerktajer

eller til de enkelte radgivningsenheder.

Konklusion

Fokus pa salg samt individuelt tilrettelagte salgskampagner, understattet af kompetenceudvikling

inden for salg, gav en gget udbredelse af veerktgjet hjemmeblandermanagement.

Der blev udsendt i alt 241 spgrgeskemaer i projektperioden, 172 pa kendskabsgrad og 69 pa
anvendelsesgrad. Ca. halvdelen blev genudsendt som rykkere. Derved blev der opnaet en
svarprocent pa 80 %. Heraf blev ca. 90 % godkendte. Den hgje besvarelses- og godkendelsesprocent

skyldes, at radgiverne var gode til at lave aftaler og falge op pa, at spegrgeskemaerne skulle besvares.

Effektmaling med SurveyXact var for radgiverne en let made at effektmale pa, men

ressourcekreevende for sekretariatet i VSP.

Samlet for de 8 deltagere var malseetningen 170 kendskabsgrad og 74 anvendelsesgrad. Der var en
samlet malopfyldelse pa 63 % for kendskabsgrad og 66 % for anvendelsesgrad. Deltagernes
individuelle malseetning varierede fra 10-35 stk. for kendskabsgrad og 8-15 stk. for anvendelsesgrad.
Ogsa deltagernes malopfyldelse varierede meget, idet to deltagere neesten ikke kom i gang, én kom
sent i gang, mens de fem gvrige kom stort set i mal. Da dette projekt er det farste af sin type, er der
ikke noget sammenligningsgrundlag med hensyn til niveau af malopfyldelse. Under afsnittet "leering til

senere forlgb” gives der forslag til, hvordan denne problemstilling vil kunne handteres i nye projekter.

Omkring halvdelen af besvarelserne kom ind i de sidste to maneder af projektperioden. Dette skyldes
bl.a. den uheldige timing, at efterspgrgslen pa radgivning, efter nogle ars lavkonjunktur, steg meget i
efteraret 2013. Det var derfor tidsmeessigt vanskeligt for eksperterne, at prioritere projektet i den

periode.

Projektet har givet deltagerne en stgrre bevidsthed om hvilke salgsmetoder, der passer til den enkelte
radgiver, samt kendskab til flere salgskanaler og anvendelse af de salgskanaler, der virker bedst for
den enkelte radgiver. Et fremtidigt indsatsomrade kunne vaere forbedring af spargeteknik og
kundedialog, samt evne til at afdeekke kundernes behov, iseer set i lyset af, at bade deltagere og
ledere fortsat gnsker et mere effektivt salg. Mange af deltagerne gav udtryk for at have mod pa

fremadrettet selv at designe salgskampagner.
Den demonstrerede model, hvor en gruppe radgivere laver individuelle salgskampagner, understattet

af et sidelgbende kompetenceudviklingsforlgb resulterede i en stgrre udbredelse og anvendelse af

hjemmeblandermanagement. Modellen vurderes at kunne udbredes til andre managementvaerktgjer
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eller i tilpasset form til de enkelte radgivningsenheder. Demonstrationsprojektet har givet laering til

enkelte forbedringspunkter til modellen.

Referencer

[11 Vils, E; Nielsen, T; Korneliussen, J.; Callesen, J.; Nielsen, P.M. (2013):

, Videncenter for Svineproduktion
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Projektgruppe: Jes Callesen, Syddansk Svineradgivning; Peter Mark Nielsen, LMO; Jens Korneliussen,
SvineRadgivningen; Helen Filskov (underviser og ekstern konsulent pa projektet), Videncentret for Landbrug og

Else Vils, Videncenter for Svineproduktion (projektleder).

Aktivitetsnr.: 004-43550
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Appendiks 1

Kompetenceudvikling

Emner bearbejdet pa workshops.
Workshop 1, dag 1

Klar til forandring

a) Tabuer og myter. Muligheder og udfordringer. Forandring og forankring. Din rolle.

Feelles forstaelse af salg

a) Definition af salg. Fra markedsfaring til salg. Diskussion af, hvad er salg - med henblik pa at
skabe en feelles forstaelse.

Hvad skaber veerdi hos kunden?

a) Hvad er de centrale budskaber i hjiemmeblandermanagement?

Hvordan kan | f& hjemmeblandermanagement ud til flere?

a) Malgrupper og segmentering. Behovsafdaekning.

Nyttige salgsmetoder

a) Introduktion til veerktgjerne: salgskanaler og salgstrappen og hvordan de kan bruges i
projektet.

Personlige mal og handlingsplaner

a) Gruppens samlede malsaetning. Krav til personlig malsaetning og handlingsplan. Tidsfrist og
godkendelse. Gensidig sparring og lebende opfelgning.

Megatrends indenfor salg og radgivning

a) Inspirerende og tankevaekkende opleeg og debat.

Workshop 1, dag 2

Refleksioner og leeringspunkter siden i gar, v/Helen
Kort velkomst, praesentation og forventningsafstemning
Introduktion til DISC-veerktgjet

a) Hvad er DISC?

b) Hvad maler DISC - og hvad maler den ikke?

c) DISC-systemet og terminologier

d) DISC-typerne

Udlevering af egne profiler

Gennemgang af salgsprofiler pa teamniveau
Introduktion til feedback-metode "Bedstemors Lov”
DISC i salget

Traening i kundedialoger — situationsspil og feedback
a) Der laves Igbende "time-outs” med input og erfaringsudveksling omkring relevante oplevelser.

Opsamling af egne laeringspunkter — ogsa i relation til jeres individuelle handlingsplaner
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Workshop 2

Forankring af det leerte fra workshop |

a) Genbesgge DISC, EFU, segmentering, salgskanaler og -trappen mm.
Handtering af kebstyper

a) Afdaekke de forskellige typer kgb og deres behov for overvejelse
Malgruppens kgberoller afklares

a) ldentifikation af de 6 kgberoller i kabscentret — hvem er kgberen?

Traening af behovsafdaekning

a) Bliv skarpere pa at afdeekke din kundes behov og opfange flere kabssignaler. Du treener

koblingen mellem kundens behov og det der skaber vaerdi for kunden. Laer teknikker der kan

hjeelpe dig til at fa ordren med hjem.
Arbejde med personlige handlingsplaner

a) Hvordan kan vi hjeelpe hinanden til at holde gejsten oppe?

Workshop 3

Forankring af det leerte fra workshop I+l

a) Genbesgge DISC, EFU, kgbstyper, kaberoller, og SPEND mm.
Etablere kundemanuskript

a) Med udgangspunkt i SPEND forbereder du din kundedialog i faserne
Din personlige elevatortale

a) Lav din egen korte praesentation med klare budskaber

Brugbar feedback, v/Helen

a) Sadan vokser du med bade at give og modtage feedback

Traening af kundedialog

a) Afprav dit manuskript og din elevatortale og fa direkte feedback

Status pa personlige handlingsplaner

a) Hvilke resultater har vi opnaet? | hvilken grad er vi lykkedes med Viden til salg?
Kundepleje

a) Oplaeg og dialog om hvordan du skaber teette relationer med kunderne

Peptalk om salg Erfaringer med salg og -ledelse indenfor grovvarebranchen
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Appendiks 2
Eksempel pa individuel handlingsplan

| Maturerhverv.dk

DLBR

ANSK
| AMDBRUGSRADGIVNING

Keere deltager i projektet "Viden til salg”. Nedenfor finder du en skabelon til din handlingsplan for
din personlige salgskampagne frem til 1. april 2014. Udarbejdelse af handlingsplanen p&begyndes
pa workshoppen d. 2.-3. september og feerdiggeres derefter i samarbejde med din leder. Den
underskrevne handlingsplan bedes sendt til godkendelse hos mig senest d. 17. september 2013,
Med venlig hilsen Else.

Viden til salg
Handlingsplan for :
Nawvn

Milsztning: Antal Tidshorisont | Naet d.
Praesentere hjemmeblandermanagement med henblik pa 25 Marts 14
salg {(Kendskabsgrad)
Implementere - hjemmeblander skal anvende min. 3 12 Marts 14
vaerkigjer (Anvendelsesgrad)
Evt. andre mal:
Fokusomrader/tiltag Ansvarlig | Tidshorisont | Naet d.
Malgrupper (hvilke mélgrupper vil | kontakte fx
nye/eksisterende kunder, hvilke databaser mv. vil [ bruge, Internt mede
hvem skal finde dem) Sep 26

- Bade nye og eksisterende kunder Okt 13

- Kundesegmentering i @90, udfra 40 tons mineraler og
derover, sorteret pa nuvaerende og nye kunder ifht
optimering.

- Herudover andre kunder er er optimeret for, som ikke
har regneskabet i huset

Markedsfering (hvilke tiltag vil | (du og din Lebende
lederforganisation) gere for at understgtte din
salgskampagne, infernt og eksternt) ) Og
Okt 13
- Mail’s, nyhedsbreve, hjiemmeside,
- Flyer/produktkort som andre kolleger kan dele ud. sa Artikel
det ogsd selges internt November

- Artikel i avisen omkring HBM

Det Europesiske Feellesskab og Ministeriet for Fedevarer,
Landbrug og Fiskeri har deltaget i finansieringen af projektet 1




DLBR *@%'}, |

DANSK T, “Nifd
LANDBRUGSRADGIVNING 44

Natwrerhvgnydh

Fokusomrader/tiltag Ansvarlig | Tidshorisont | Naet d.
Opfelgning (hvordan vil du forankre rutiner omkring Deltager Hver maned
opfalgning med din leder, dine kunder, dine kolleger) Leder

- Manedlige opfelgning

- Til at starte med omkring markedsfering

- Internt salg til kolleger, virker det

- Dernazst hvilke tiltag virker over for kunder

- Opfelgning pa hvilkke kunder der har kebt HBM
Planlagt opfeigning fra Else Vils og Helen Filskov
Handlingsplan indsendes 17./9.-13
Telefon-erfamede (1 time | mindre grupper) Else 29./10.-13
Ekspertmede Else 25./11.-13
Telefon-erfamede (1 time | mindre grupper) Else 21.11.-14 "
Ekspertmgde Else 19./3.-14

1) er forhindret = datoen a=ndres for hendes gruppe

Aftaler i gvrigt:
(lad jer inspirere af figuren (husk ogsa
aftaler med landmeend om at besvare spgrgeskema) m.v.)

Husk at aftale med landmeaend vedr. besvarelsel!!
Mindre overspringshandiinger
Husk forberedelse fer ringe runder

- Forberedelse til kundebeseg, en skjult agenda

Uddybende kommentarer:
(fx emner som ikke er indeholdt i handiingsplanen, men som | har
talf om, da I aftalte den)

- Viteanker andre personer ind i salgstankegangen, som sidder i organisationen
- Viser fremtil den lebende manedlige opfelgniing som allerede er sat i kanenderen

Godkendelse af handlingsplan:

Dato 12— Qo /%

Dato ;7/9- 2o/

Dato =:

B> G- 23

Leder

Deltager

Projektleder

Deltager

Wér

Projektfeder

Det Europaeiske Faollesskab og Ministeriet for Fedevarer,
Landbrug og Fiskeri har deltaget i finansieringen af projektet
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Appendiks 3

Eksempler pa besvarede spgrgeskemaer fra

landmeaend

Eksempel pa spgrgeskema for kendskabsgrad:

Navn

Rddgiver

G4CF-QHZR-ECNS

Maélet er at saette i viden i arbejde pa en mdde, der skaber veerdi for
svineproducenterne.

Videncenter for Svinproduktion og de lokale svinerddgivninger
samarbejder om udvikling af rddgivning og managementvaerktajer,
der forbedrer bundlinjen.

For tiden arbejder vi i et landsdaekkende projekt for at udbrede

hjemmeblandermanagement. Dine svar vil blive brugt til at evaluere
vores indsats, sa vi hele tiden kan forbedre os.

Dit navn

Er du hjemmeblander af svinefoder?
A3
! Nej

Har du hgrt om styringsvaerktgjet
Hjemmeblandermanagement?

L2 P
I Nej
- ved ikke

Hvordan har du fdet kendskab til
Hjemmeblandermanagement?

4 Nyhedsbrev
A prtikel
4 Direkte af svinerdgiver
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Side 2 af 2

- Dyrlaege

- Gkonomiradgiver
- Kollega

! Andet

*GACF-QH2ZR-ECNS*

Hvilke af felgende veerktgjer fra
Hjemmeblandermanagement har du hgrt om?

4 Gennemgang og optimering af blandeanlaeg og fodercomputer (tjekliste)
A Kontrol af formalingsgrad (sigteskema)

2 Kontrol af blandesikkerhed (silokontrol skema)

4 God foderhygiejne (rengerings- og arbejdsplan)

=) Kend komet og ravarerne (analysestrategi)

- Optimalt antal révarer og blandinger (konsekvensberegninger)

A Foderlovgivning (f.eks. HACCP, antibiotika, Vetzink, Branchekode)

- Ingen

Hvad ville du kunne fa ud af at anvende vaerktgjerne i
Hjemmeblandermanagement?

- Bedre udnyttelse af anlaegget
. Optimal fodringsekonomi

4 stabil foderkvalitet

A overblik og systematik

! sikkerhed for lovlighed

<l Ingen

Evt. kommentarer

Er du interesseret i at hgre mere vedrgrende
Hjemmeblandermanagement?

33
< Nej

Hvis ja, oplys telefonnr.

Tak for din besvarelse.

Du kan printe din besvarelse ved at klikke pa ikonet herunder
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Eksempel pa skema for anvendelsesgrad

Nawvn

Konsulent

Rapport

« Lavet - godkendt

I Lavet - ikke godkendt
2 Ikke lavet

5AB)-72DR-7DQ6

Maélet er at saette viden i arbejde pa en mdde, der skaber vaerdi for
svineproducenterne.

Videncenter for Svineproduktion og de lokale svinerddgivninger
samarbejder om udvilkling af rédgivning og managementvaerktaier,
der forbedrer bundlinjen.

For tiden arbejder vi i et landsdaskkende projekt for at udbrede

hjemmeblandermanagement. Dine svar vil blive brugt til at evaluere
vores indsats, sa vi hele tiden kan forbedre os.

Dit navn

Er du hjemmeblander af svinefoder?
13

« Nej

Hvilke af felgende vaerktgjer fra
Hjemmeblandermanagement har du taget i brug?

4 Gennemgang og optimering af blandeanlaeg og fodercomputer (tjekliste)
A Kontrol af formalingsgrad (sigteskema)

“ Kontrol af blandesikkerhed (silokontrol skema)

- God foderhygiejne (rengerings- og arbejdsplan)

« Kend komet og ravarerne (analysestrategi)

- Optimalt antal rdvarer og blandinger (konsekvensberegninger)

- Foderlovgivning (f.eks. HACCP, antibiotika, Vetzink, Branchekode)

-l Ingen
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Side 2 af'2

*5AB1-72DR-7DOQ6*

Hvad har du fdet ud af at anvende vaerktgjerne i
Hjemmeblandermanagement?

- Bedre udnyttelse af anlaegget
4 Optimal fodringsekonomi

- Stabil foderkvalitet

- Overblik og systematik

! Sikkerhed for lovlighed

« Ingen

Kommentarer

Vi har vaeret i gang i en relativ kort periode, men forventer klart akonomisk gevil
de gvrige ting er indarbejdet.

Tak for din besvarelse.

Du kan printe din besvarelse ved at klikke pa ikonet herunder
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Appendiks 4

EFU og USP for hjemmeblandermanagement
EFU (Egenskaber, Fordele, Udbytter) og USP’er (Unique Selling Points)

EFU for Hjemmeblandermanagement

Egenskaber (varedeklaration)

Fordele (funktion)

Udbytte (personlig nyttevardi)

Kvalitetssikret gennemgang af
nuvarende anlasg og fodercomputer
Forslag til mulige forbedringer

Enkle styringsredskaber

Uvildige konsekvensberegninger
Manual med klare anvisninger
Overskuelig minimanual til styringen
Visuelle arbejdsplaner

Taet opfelgning pa handlingsplan

+ Optimal udnyttelse af anlagget

+ Systematik i foderproduktionen

* Kontrolleret foderkvalitet

+ Beslutningsgrundlag til foderstrateqi

« Opslagsvaerk med beskrivelse af Best
practice

+ Sikre overholdelse af lovgivning

* Lebende tilretning og sikker
implementering

+ Korrekte foderopgerelser

+ Stabilt sundhedsniveau i besatningen
Stabil, haj produktivitet

Optimal fodringsakonomi

Maotivation og hjzlp til at fa tingene gjort
Klar ansvarsfordeling

Nem opfalgning

Mindre risiko for kontrolsanktioner pa
fodersiden

-
-

- & & @

Unique Selling Points:

Bedst mulig udnyttelse af foderanlaeg

Optimal fodringsakonomi

Stabil foderkvalitet

Overblik og systematik
Sikkerhed for lovlighed

E Naturerhverv.dk
E

22



Appendiks 5

Tidsplan for projekt Viden til Salg

Handling Tidspunkt Ansvar *)

1. Forventningsafstemning og aftaler — deltagere Maj PL

2. Forventningsafstemning og aftaler — ledere August PL, HUF

3.  Workshop for deltagere - kick off 2.-3. sept. PL, HUF, PG

4. Individuelle handlingsplaner godkendes af leder og Sept. Radg.
projektleder og ivaerkseettes

5. SurveyXact udsendes til hiemmeblandere, som har faet Sept.—april PL
kendskab til hjemmeblandermanagement eller som har
taget det i anvendelse

6. Udsendelse af maneds-status SurveyXact iveerkseettes til Sept. PL
radgiver og leder

7. Online-erfamgder i mindre grupper Sept.-okt. PL, HUF

8. Opfelgning mellem deltager og dennes leder Okt.-april Radg. og leder

9. Ekspertmgde - Workshop Nov. PL, HUF, PG

10. Midtvejsevaluering — spgrgeskema til deltagere Nov. PL.

11. Mgder med deltagernes ledere — opfalgning pa Dec. PL, HUF
handlingsplaner

12. Online-erfamgder i mindre grupper Jan. PL, HUF

13. Ekspertmgde - Workshop Marts PL, HUF, PG

14. Opgerelse af endelig malopfyldelse April PI

15. Slutevaluering — spgrgeskema til deltagere og ledere April PL

16. Afrapportering Sept. PL

*) PL: projektleder Else Vils; PG: Projektgruppe; HUF: specialkonsulent Helen Uglebjerg Filskov; Radg.:

Radgiverne (hjemmeblandereksperterne) fra ekspertgruppe hjemmeblandermanagement.
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Appendiks 6

Mulige salgskanaler for hjemmeblandermanagement

En lille gruppes forslag udpeget pa 5 minutter:

® N o g kw2

Erfagrupper
Direkte besgg
Telefon

Mail

SMS
Nyhedsbrev
Indlzeg
Artikler
Dyrleege

. @konomikonsulent
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

Kollega
Foderstof

Mader

Andre landmeend
Hjemmesider
Sociale medier
Erfaland.dk

18.
19.
20.
21.
22.
23.
24,
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.
33.

VSP

Kongres

Reklamer
Pressemeddelelser
Produktblad
Mineralfoderseelger
Teknikfirma
Medicinalseelger
Gardrad

Bank
Kreditforening
FAgtefaelle

Sociale relationer
Kunde ™% kunde
Planteaviskonsulent

Virksomhedsradgiver
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Appendiks 7

Deltagernes vurdering af projektet

Uddrag fra deltagernes slutevaluering.

Hvad har fungeret godt i projektet?

Vi har faet en god teoretisk viden om salg.

Individuel handlingsplan; At have en handlingsplan at arbejde ud fra.

Fokus pa andet (salg) end faglige ting, er godt!

Forberedelsen fra arranggrerne — opfelgning fra samme.

At fa sat ord pa salg.

God projektleder og stort engagement i gruppen.

Jeg var glad for Disc-testen og arbejdet med den efterfalgende.

Al salgstreening/undervisning konkretiseres i handlingsplan.

Indblik i hvor og hvordan man skal kontakte kunder og hvor mange der maske skal kontaktes for
at fa et salg. Har abnet mine gjne for at ggre det anderledens.

Opfalgning pa kendskabs- og anvendelsesgrad.

Opbygning af projektet.

Godt med telefoniske piskemader ;-) - Tif.erfamader (opfelgning/status pa handlingsplan).

Fa salg gjort stuerent.

Hvad har du isaer lagt maerke til i projektet?

At fokus pa omradet giver starre succes.

At vi er mange i branchen der har det svaert med at szelge os selv. Deltagernes forskellige
tilgang.

Det kraever planleegning at seelge.

Det salgsfaglige kan bruges i mange situationer.

Nogle deltagere har rykket meget, andre mindre.

God gkonomisk opbakning (fx til: tif.erfa, handl.plan, salgsmal).

Godt engagement fra mgdeleder og andre personer der har fgrt os gennem projektet.
Rollespil fungerede overraskende godt.

At der ikke har veeret noget fagligt :-).

Manglende disciplin af enkelte deltagere, som er langt fra deres mal.

Hvad kan forbedres i projektet (hvis modellen skal bruges i andre sammenhasnge)?

Modellen vil kunne tilpasses andre "specialistgrupper" uden problemer.
Det er lang tid at undveere det faglige i ekspertmgderne.
Prioritering af handlingsplan (skuffende %-tal trods betaling og merarbejde).

Der skal stilles et eller flere delmal op, med en konsekvens, hvis man ikke nar malet.
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Har ikke deltaget sa meget, at jeg kan komme med brugbare forslag.

Det skal prioriteres hgjere af deltagerne.

Fx betale depositum for deltagelse i kursus (retur ved succes).

En kombination af faglighed og salg i Igbet af dagen, kan maske holde de deltagere mere
koncentrerede, som ikke kan lide ordet "salg".

Opsaet delmal undervejs med gkonomisk konsekvens for deltagere.
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Appendiks 8

Ledernes vurdering

Uddrag fra ledernes slutevaluering.

Hvad har fungeret godt i projektet?

Viden og fokus pa salg.

Den teette opfalgning fra projektledelsen. Opfelgning via mader og telefonmader.
Det har veeret godt vi som ledere er blevet inddraget.

Sparring/samarbejde med kollegaer.

Vi er blevet mere bevidste om salg af viden.

Informationen til mig undervejs.

Personlig kontakt.

Et godt forarbejde i projektgruppen, = klarhed over produkt.

Faste mal for deltagerne.

Arbejde i bogen.

Hvad har du isaer lagt maerke til i projektet?

At der er stor forskel pa maden at handtere salg pa fra forskellige radgivere.
Engagement blandt deltagerne. At deltagerne har arbejdet engageret under hele forlgbet.
TIf. er ikke n@gdvendigvis den bedste og eneste made at saelge pa.
Engagement fra deltagerne, de har et mal de skal na.

At offentlig benchmarking har faet nogle radgivere til at rykke pa salg.

At projektet har veeret synligt i hele forlgbet.

Alle kan seelge, men ger det forskelligt.

At fokus pa salg har effekt.

Det er godt modtaget af kunderne.

Opfindsomhed néar det geelder om at finde "salgsveje".

At der har veeret et gkonomisk incitament.

Alle kontorer har en stor opgave indenfor salg - det falder os sveert.

God made at fa viden i arbejde.

Hvad kan forbedres i projektet (hvis modellen skal bruges i andre sammenhange)?

Evt. mere stotte/opfelgning til de der har haft sveert ved at komme i gang.....?
Det var godt som det var.

Flere i projektgruppen bgr kunne na deres mal - bar overvejes inden opstart.
Generelt et godt projekt.

At vi ledere tager mere ansvar til opgaven.

Kobling mellem leder og deltager og méalene i projektet.
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e Det skal nok k@re mere intensivt, men i en kortere periode.

e Mere omhyggelig fastsaettelse af mal, kan det overhovedet naes.

e Forpligt os (lederne) endnu mere, for vi har veeret slgve.

e Sikre hgjere prioritering hos de enkelte - hvis muligt.

e | 30 FE er der konsekvens, hvis man ikke leverer. Man ryger ud! Det er nok desveerre det der
skal til. Penge og pisk!

e Vimangler alle tid - det kan i ikke eendre, men det skal prioriteres mere.

e Maske et projekt pa tveers af ekspertgrupperne

VIDENCENTER FOR SVINEPRODUKTION

Tif.: 33394000 E:f:'unlﬂ Synem Canlnon
Fax:33 112545 BUREAU VERITAS

vsp-/hfo@/fdk Centification Demmark A/S

en del af

Landbrug & Fadevarer

Ophavsretten tilhgrer Videncenter for Svineproduktion. Informationerne fra denne hjemmeside ma anvendes i

anden sammenhaeng med kildeangivelse.

Ansvar: Informationerne pa denne side er af generel karakter og seger ikke at Igse individuelle eller konkrete
radgivningsbehov.
Videncenter for Svineproduktion er saledes i intet tilfeelde ansvarlig for tab, direkte savel som indirekte, som

brugere méatte lide ved at anvende de indlagte informationer.
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