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Der er i dag et stort fokus pa, hvordan
vores videninstitutioner bidrager til vaskst
og velstand i samfundet. |kke blot gennem
forskning og uddannelse, men ogsa via
direkte samarbejder med danske virksom-
heder om udvikling af produkter, teknolo-
gier, kompetencer og forretningskoncepter.

Og det med god grund: Vi ved, at samar-
bejder mellem virksomheder og videninsti-
tutioner kan skabe stor veerdi. Men vi ved
0gsa, at det fortsat kun er relativt f& SMV’er,
der involverer sig i vidensamarbejde, ogsa
selv om meget tyder pé&, at tallet er stigende
i disse &r. Samtidig er det langt fra altid, at
de fulde gevinster ved vidensamarbejdet
hostes. Udfordringerne kan vasre mange,
nér forskere og SMV'er med vidt forskellige
méal, kultur og tidshorisonter skal f& et sam-
arbejde til at fungere, og omsaette teoretisk
viden til kommerciel veerdi.

Der er derfor behov for mere viden om,
hvordan man undgér faldgruberne, overvin-
der barriererne og skaber det succesfulde
vidensamarbejde. Derfor har en bred kreds
af REG LABs medlemmer taget initiativ til at
initiere og gennemfgre analysen Videnbroer
til Vaekst. Analysen adskiller sig fra tidligere
analyser pd omré&det ved, at den 1) gér |
dybden med et meget stort antal succesrige
samarbejdscases og udleder hvad vi kan
leere af dem, 2) tager udgangspunkt i efter-
spergselssiden - dvs. SMV'erne og deres
erfaringer med vidensamarbejde, og 3)
beskeeftiger sig med alle typer af viden-
samarbejde og videninstitutioner.

FORORD

Konklusioner, leeringspunkter og casebeskri-
velser fra analysen kan findes i neerveerende
hovedrapport. Der er endvidere udarbejdet
en praktisk guide til vidensamarbejde, der
er teenkt som et inspirationsveerktgj for alle
aktgrer, der arbejder med at fremme, under-
stotte og gennemfare vidensamarbejde. Iris
Group har veeret konsulenter pa& hovedrap-
porten og guiden. Herudover har REG LAB
udarbejdet en seerskilt rapport, der beskri-
ver internationale best practice initiativer
inden for vidensamarbejde med interessante
perspektiver for Danmark.

| gennem hele processen har analysens
styregruppe bidraget med veerdifulde input
og indspil. Styregruppen har bestéet af:
Uddannelses- og Forskningsministeriet,
Region Hovedstaden, Region Sjeelland,
Region Nordjylland, Region Midtjylland,
Region Syddanmark, Frederikssund Erhverv,
Slagelse Kommune, Vejle Kommune, Thisted
Kommune, Silkeborg Kommune, Herning
Kommune, Akademikerne og LO samt

REG LAB.

Endvidere er der undervejs afholdt dialog-
meder med videninstitutioner og andre aktarer,
hvor hypoteser, konklusioner og anbefalinger
er blevet dreftet og testet.

Herfra skal lyde en tak til alle, der har bidraget.

REG LAB, maj 2017
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KAPITEL 1

SAMMENFATNING OG
PERSPEKTIVERING

1.1 INDLEDNING

Der er i dag et stort fokus pé&, hvordan vores
videninstitutioner bidrager til veekst og vel-
stand i samfundet. Ikke blot gennem forsk-
ning og uddannelse. Men ogsé via direkte
samarbejder med danske virksomheder om
innovation, teknologiudvikling, test, udvik-
ling af nye forretningskoncepter, mv.

| dag har regional udvikling, erhvervssamar-
bejde, innovation og videnspredning en be-
tydelig veegt i strategierne hos de fleste
danske videninstitutioner. Dvs. universite-
ter, professionshajskoler, erhvervsakade-
mier, erhvervsskoler, hospitaler og de God-
kendte Teknologiske Serviceinstitutter
(GTS-institutterne).

Ikke blot fordi de gnsker at leve op til deres
forpligtelser om at samarbejde med det om-
givende samfund. Men ogsé fordi disse om-
radder i stigende grad ses som vigtige ingre-
dienser i at styrke forskningen og uddannel-
serne.

Ogsé erhvervslivets efterspargsel efter
vidensamarbejde er stigende. Andelen af
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virksomheder, der samarbejder med viden-
institutioner, har veeret stot voksende i de
senere ar, som det fremgéar af figur 1.1.

En nyere undersegelse viser endvidere, at
mere end hver anden virksomhed med over
fem ansatte er interesserede i at indgé |
vidensamarbejde’.

Det samlede billede er, at langt flere virk-
somheder ser perspektiver i at indgé i sam-
arbejde med videninstitutioner om innova-
tion og udvikling, men at en reekke barrierer
seetter en deemper pé veeksten inden for
vidensamarbejde. Det geelder fx;

e Manglende viden blandt virksomhederne
om samarbejdsformer, finansiering og
relevante samarbejdspartnere.

e Begreensede ressourcer hos mange
videninstitutioner til at indgé i vidensam-
arbejde. Specielt universiteterne er
begreensede af, at vidensamarbejde ikke
eller kun i begreenset omfang er meri-
terende.

e Forskelle i mal og tidshorisonter. Sméa
o0g mellemstore virksomheder (SMV’er)
har fx ofte korte tidshorisonter, mens

" Se Vaeksthus Sjeelland, Center for Veekstanalyse,; "Viden i
virksomheder — behovsanalyse”.

FIGUR 1.1. ANDELEN AF INNOVATIVE VIRKSOMHEDER, DER SAMARBEJDER MED
VIDENINSTITUTIONER. ARLIGT GENNEMSNIT OPDELT PA TRE PERIODER

Kilde: Danmarks Statistik

12%

10%

8%

6%

4%

2%

0%

2009-11

mange uddannelsesinstitutioner har ud-
fordringer med at indgé i projekter med
kort varsel.

e Forskelle i kultur, sprog, kommunika-
tionsformer, mv.

Selv om der i de senere &r er taget en del
initiativer, der netop sigter p& at nedbringe
barriererne for vidensamarbejde, peger ana-
lysen pé&, at der stadig er forbedringspoten-
tialer i forhold til at styrke samspillet mellem
videninstitutioner og erhvervslivet,

Den nationale interesse for at understotte
vidensamarbejde skal ses i lyset af, at sam-
arbejder mellem virksomheder og videninsti-
tutioner kan skabe stor veerdi. Fx viser ny-
ere analyser, at virksomheder i gennemsnit
opnér en mervaekst i produktiviteten pé

2012-183 2014-15

6-12 procent, nar de samarbejder med et
universitet?.

P& den anden side er det ogsé et faktum, at
der er stor variation i resultaterne og udbyt-
tet af vidensamarbejde. Der er gennemfort
en reekke analyser og evalueringer, der
0gséa viser, at det bade kan veere sveert at
f& et samarbejde til at fungere og at om-
Seette resultaterne til kommerciel veerdi.
Hvor nogle samarbejdsprojekter er veltilret-
telagte, fungerer godt og farer til ny viden
og innovation, s& er erfaringerne med vi-
denudveksling og resultaterne heraf mindre
gode i andre projekter.

Det er med dette udgangspunkt, at denne
analyse sestter fokus péa det succesfulde vi-
densamarbejde — forstdet som samarbejder,
der resulterer i;

2 Se fx Styrelsen for Forskning og Innovation (2011);
"@konomiske effekter af erhvervslivets forskningssamarbejde
med offentlige videninstutioner”, Damvad (2012); "Measuring
the economic effects on companies collaborating with the
University of Copenhagen”; IRIS Group (2017); "Aalborg
Universitets vidensamarbejde — effekter for virksomheder,
myndigheder og samfund’.
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e En markant styrkelse af de deltagende
virksomheders viden og kompetencer.

e Hgj vaerdiskabelse af form af oget
veekst, hgjere indtjening eller gget pro-
duktivitet blandt de deltagende virksom-
heder.

Analysen fokuserer séledes pé eftersparg-
selssiden. Mé&let har veeret at gore os klo-
gere pa, hvad der kendetegner succesfuldt
vidensamarbejde. Og med dette afsest at
udvikle anbefalinger, inspirationsmateriale
og veerktojer, der kan bidrage til at;

e F& flere, iseer sma- og mellemstore,
virksomheder til at indgé i vidensamar-
bejde

e Jge antallet af samarbejdsprojekter
mellem virksomheder og videninstitutioner
generelt.

e En sterre andel af projekterne forer til
kommerciel veerdiskabelse.

Der er som led i analysen gennemfart ca.
50 dybdegéende casestudier af smé og
mellemstore virksomheder, der har indgéet i
succesfulde vidensamarbejder. Casestudi-
erne daekker alle sektorer, alle dele af lan-
det og mange forskellige former for viden-
samarbejde.

Vi har endvidere primeert fokuseret pa virk-
somheder, der ikke er forskningsbaserede.
Casestudierne omfatter endvidere bade
virksomheder, der havde og ikke havde
erfaring med vidensamarbejde forud for
det succesfulde samarbejde.

Analysen adskiller sig endvidere fra tidli-
gere analyser ved, at den beskeeftiger sig
med alle former for vidensamarbejde — fra
smé studenterprojekter til langvarige inno-
vationsprojekter. Samtidig deskker den vi-
densamarbejde pé& alle niveauer — fra sam-
arbejde med faglesrere péa en erhvervsskole
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til samarbejdsprojekter med deltagelse af
globalt ferende forskere.

Analysen ser dog ikke pé& videninstitutioner-
nes mere standardiserede ydelser, fx stan-
dardtests, certificeringer eller generiske
AMU-kurser. Desuden behandler analysen
ikke den méaske vigtigste kanal for overfarsel
af viden, i kraft af de dimittender fra er-
hvervsskoler, professionshgjskoler og uni-
versiteter osv., der finder beskeeftigelse i
erhvervslivet efter afsluttet uddannelse®.

1.2 FALLES TRAK VED
SUCCESFULDE
VIDENSAMARBEJDER

Det siger sig selv, at succesfuldt vidensam-
arbejde ikke kan seettes pd en bestemt for-
mel. Projekterne varierer naturligvis en del
— alt afheengig af formen for vidensamar-
bejde, hvem videnpartneren er, samarbej-
dets leengde og kompleksitet, mv. Dermed
er der ogsé betydelige variationer fra projekt
til projekt med hensyn til, hvad der har veae-
ret de vigtigste arsager til projekternes suc-
ces, 0g hvad der fx har veeret de kritiske
faktorer i at omseette viden til veerdi.

Alligevel har vi pé& tveers af de ca. 50 case-
studier identificeret en raeekke feelles traek,
der karakteriserer mange af projekterne. Og
som saledes udgar vigtige ingredienser i at
opna succes med vidensamarbejde i mange
forskellige typer af projekter.

Vores observationer er overordnet i god
overensstemmelse med hvad de tidligere
analyser har fundet, men pa en reekke omréa-
der fgjer vi nye og uddybende indsigter til
den eksisterende viden, herunder dybde-
viden om hvilke opmaerksomhedspunkter,
der er centrale at holde sig for gje, nar man
arbejder med vidensamarbejde.

3 Se mere om emnet i REG LAB (2016); "Kvalificeret
Arbejdskraft til hele landet’, udarbejdet af IRIS Group og
Oxford Research.

Den vigtigste pointe i vores tveergdende
analyse er, at det i langt de fleste tilfeelde
er vigtigt at se vidensamarbejde i et "for-
under-efter” perspektiv. Arbejdet med at for-
berede, modne og falge op pé projekterne
er ofte mindst lige s& vigtigt for veerdiska-
belsen som selve samarbejdet.

Samtidig er det vigtigt at veere opmaeerksom
pé&, at det ikke kun er virksomheden og fag-
personer pa videninstitutionerne, der er vig-
tige for at skabe veerdi i vidensamarbejder.

| "far’-fasen spiller fx eksterne videnmedia-
torer eller stabsfunktioner pa videninstitutio-
nerne en vigtig rolle. | "under”-fasen kan
professionelle facilitatorer veere vigtige —
specielt hvis parterne ikke har samarbejdet

for. | "efter”-fasen kan det veere vigtigt bade
at fortseette dialogen med fx en involveret
forsker og at drage nytte af andre aktorer i
erhvervsfremmesystemet for at sikre nyttig-
gorelse og kommercialisering.

Figur 1.2 giver et samlet overblik over i alt
14 vigtige karakteristika ved succesfulde
vidensamarbejder, som vi har afdeekket |
analysen — opdelt p& de tre faser.

Alle 14 karakteristika er langt fra lige vigtige
eller udfordrende i alle vidensamarbejder.
Men de 14 punkter udgor en vigtig tjekliste,
som det er relevant at gennemgéa, diskutere
og forholde sig til i alle typer af vidensamar-
bejder.

FIGUR 1.2. KARAKTERISTIKA VED SUCCESFULDT VIDENSAMARBEJDE

FOR UNDER EFTER

- Struktureret - Ledelsesopbakning - Evaluering og
behovsafdaekning og -prioritering opfaelgning

- Cost-benefit afklaring - Agil og engageret - Implementering og

projektledelse

- Matchmaking

Kilde: IRIS Group

veerdiskabelse

- Praktiske/autentiske - Tilpasning af
- Afklaring af kapacitet forseg og cases organisation
og kompetencer
- Gennemtaenkt - Operationalisering
projektdesign af viden - Opfolgende
projekter

- Etablering af
tillidsbaseret
samarbejdsplatform
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En vigtig observation er, at der selv i suc-
cesfulde projekter er forskelle p&, hvor godt
de tre faser er h&ndteret. Feelles for langt
de fleste cases er, at "under”-fasen er tack-
let godt. Alle samarbejder beerer preeg af
stort engagement, god og agil projektle-
delse, god evne til at inddrage fx slutbru-
gere i praktiske forsgg og gode modeller for
at operationalisere viden.

Derimod er der mange eksempler pé huller
og udfordringer i b&de "fagr’-fasen og "efter-
fasen”. Det drejer sig bl.a. om vigtigheden
af at afdeekke cost-benefit af at igangseette
projektet, etablere en tillidsbaseret samar-
bejdsplatform i "fer-fasen” — samt behovet
for at teenke i opfelgning, evaluering og
kommercialisering i kalvandet p& projektet.
Det tyder pé&, at der ofte mangler opmeerk-
somhed om disse faser, og hvad der er vig-
tigt for at sikre hoj veerdiskabelse i et vi-
densamarbejde. Det geslder iseer inden for
punkterne behovsafdaeekning, cost-benefit
afklaring, afklaring af kapacitet samt opfelg-
ning og evaluering og implementering og
veerdiskabelse i efter-fasen.

Boks 1.1 gennemgér kort de enkelte punk-
ter, der er grundigt beskrevet, diskuteret og
eksemplificeret i kapitel 5-74,

1.3 MOD FLERE SUCCESFULDE
VIDENSAMARBEJDER - ANBEFAL-
INGER OG OVERVEJELSER

Ambitionen med projektet "Videnbroer til

veekst” er at bidrage til, at der igangsasttes
flere vidensamarbejder, og at samarbejderne
skaber storst mulig veerdi i virksomhederne.

Det er hé&bet, at denne rapport kan bidrage
med viden og inspiration, der treekker i den
retning. Ikke mindst de mange illustrative

*De danner endvidere udgangspunkt for den guide om succes-
fuldt vidensamarbejde, der er udarbejdet som led i denne ana-
lyse. Se www.reglab.dk.
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BOKS 1.1. UDDYBNING AF FALLES
TRAK VED SUCCESFULDE VIDEN-
SAMARBEJDER

1.” FOR”-FASEN

Struktureret behovsafdakning: Et for-
ste skridt i et vidensamarbejde vil ofte
veere en grundig behovsafdeekning, hvor
det fx kortleegges 1) om der er et marked
for den lgsning, der skal udvikles, 2)
hvad der er deltagende virksomheders
stgrste udfordringer, og hvor et viden-
samarbejde iseer kan give veerdi.

Cost-benefit afklaring: Grundig afkla-
ring af om de potentielle gevinster for
virksomhederne star mal med 1) de sam-
lede udgifter til projektet og dets imple-
mentering, 2) risici og usikkerheder knyt-
tet til projektet.

Matchmaking: Med afsast i virksomhed/
idé/udfordring skal identificeres den eller
de fagmiljoer, der er de rette samarbejds-
partnere. Matchmaking handler b&de om
at identificere videnpartnere pa et hojt
fagligt niveau og personer, der formar at
seette sig ind i virksomhedernes mal og
udfordringer.

Afklaring af kapacitet i virksomhe-
derne: Inden projektets start skal det af-
klares, om virksomheden har bade res-
sourcer og kompetencer til at deltage |
projektet samt at omseette projektets re-
sultater til veerdi efterfolgende. Det drejer
sig fx om at undersgge videnniveauet i
virksomheden, ledelsesopbakningen til
projektet samt undersgge, hvordan udfor-
dringerne kan adresseres.

Gennemtankt projektdesign: Samar-
bejdsprojektet kan designes og tilrette-
leegges p& mange méader. Gennemteenkt
projektdesign handler om at planleegge et
forlgb, der sikrer optimalt samarbejde og
videnudveksling, og hvor der er klart de-
fineret forméal med projektet, som er sty-
rende for projektledelsen.

Etablering af tillidsbaseret samar-
bejdsplatform: Inden projektets start er
det vigtigt at etablere optimale og gen-
nemskuelige rammer for projektet. Det
geelder bl.a. opstilling af et feelles pro-
jektforméal og afstemning af méal, succes-
kriterier og forventninger til projektet. En
god samarbejdsplatform handler ogséd om
at opbygge tillid mellem deltagerne for at
skabe gode forudsestninger for vidende-
ling og samarbejde.

2. "UNDER”-FASEN

Ledelsesopbakning og prioritering:
Vedrarer ledelsens bevdgenhed og fokus
p& projektet, fx gennem deltagelse i pro-
jektaktiviteter, felgegrupper, mv.

Agil og engageret projektiedelse:
Vedrgrer 1) den lgbende dialog med del-
tagerne om fremdrift og h&ndtering af ud-
fordringer undervejs, 2) evnen til at rea-
gere og tilpasse projektet forhold til ufor-
udsete problemer og muligheder, der op-
star undervejs | projektet.

Praktiske/autentiske forsgg og cases:
Praktiske cases og forseg, hvor nye pro-
dukter og tilfarte kompetencer afproves i
praksis. Det kan veere gennem test, for-
s@g og wgvelser pa virksomheden. Eller
gennem inddragelse af brugere og slut-
brugere.

Operationalisering af viden: Specielt
forskningsbaseret viden er sjaeldent di-
rekte omsesttelige i forhold til den enkelte
virksomheds behov. Vedrgrer séledes
modeller for kommunikation og videnud-
veksling, der indebeerer, at viden omseet-
tes og gores anvendelig.

3. "JEFTER”-FASEN

Evaluering og opfelgning: Vedrarer
evaluering ved projektafslutning og fx 3-6
méaneder efter. Har fokus pa 1) realisering
af projektmélene, 2) hvordan virksomhe-
den efterfglgende skal arbejde videre
med resultaterne — og videninstitutionens
mulige rolle heri.

Implementering og vaerdiskabelse:
Vedrgrer den indsats virksomheden skal
gere alene eller i samarbejde med viden-
institutionen eller andre eksterne aktorer
for at omseette resultater af et vidensam-
arbejde til kommerciel vesrdi.

Tilpasning af organisation og kompe-
tencer: Ngdvendige tilpasninger i res-
sourcer, kompetencer og organisation for
at hoste de fulde gevinster af et viden-
samarbejde. Kan ogsé vedrere etablering
af funktioner, der skal professionalisere
og videreudvikle virksomhedens viden-
samarbejde.

Opfolgende projekter: Afklaring af
grundlaget for fortsat vidensamarbejde
med henblik pad 1) at konkretisere og im-
plementere resultaterne, 2) at udvikle nye
projekter, der yderligere styrker virksom-
heden.

VIDENBROER TIL VEKST



eksempler p& succesfuldt vidensamarbejde
i del Il af rapporten kan forh&bentlig veere til
nytte og inspiration.

Der er som led i projektet ogsa udarbejdet
en praktisk guide til vidensamarbejde, der
tager afseet i "for-under-efter” modellen.
Den er teenkt som et inspirationsveerktgj til
alle aktgrer, der arbejder med at fremme,
understgtte og gennemfgre vidensamar-
bejde.

Endelig har vi med afsest i analysen opstil-
let nogle generelle anbefalinger til at styrke
indsatsen for vidensamarbejde i Danmark.
De falder i folgende overskrifter og er gen-
nemgdet neden for;

1. Regionalt samspil om vidensamarbejde.
2. For-under-efter perspektiv i program-

mer og projekter inden for vidensam-
arbejde.

3.@get brug af facilitatorer og viden-
mediatorer.

4.Bedre indgange til vidensamarbejde
for SMV’er uden samspilserfaring.

1.3.1. REGIONALT SAMSPIL OM
VIDENSAMARBEJDE

N&r man kigger pé& tveers af de gennemfarte
casestudier, fremgéar det, at flere aktagrer bi-
drager til at motivere til, modne, forberede,

gennemfare og falge op pé vidensamarbejde.

Der er med andre ord en del aktarer, der har
betydning for mélseetningen om at sge om-
fanget af veerdiskabende vidensamarbejder.

Vi har i figur 1.3 illustreret dette i en over-
sigt over de typer af akterer, der har veeret
involveret i et eller flere af casestudierne.
Og som pé& den made indgér i, hvad der kan
betegnes som "gkosystemet” for vidensam-
arbejde.

FIGUR 1.3. AKTORER DER ARBEJDER MED VIDENSAMARBEJDE

Kilde: IRIS Group
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Centralt star naturligvis virksomhederne og
de faglige ressourcer pé videninstitutio-
nerne — i form af forskere, studerende, un-
dervisere, fagleerere og andet fagpersonale.
Dvs. de aktagrer, der skal gennemfare pro-
jekterne og omseastte dem til veerdi.

Neeste led bestar af en reekke innovations-
fremmeaktarer, der har som kerneopgave at
understotte igangseettelse og etablering af
vidensamarbejder. Casestudierne omfatter
eksempler péa, at henholdsvis klynge- og
netveerksorganisationer, innovationsagenter
og stabsfunktioner p& videninstitutionerne®

har bidraget til at realisere vidensamarbejder.

De tredje led bestar af akterer, der har som
hovedopgave at vejlede virksomheder om
veekst, udvikling, kompetenceudvikling, mv.
For denne gruppe er vidensamarbejde blot
en af mange muligheder, som kan bringes i
spil over for virksomhederne. Men de har en
teet virksomhedskontakt og har i nogle ca-
ses veeret med til at seette samarbejder |
gang eller at folge op pé& vidensamarbejde.
Eksempler er erhvervsfremmeakterer, VEU-
centre og brancheorganisationer.

Der er meget stor variation mellem casestu-
dierne med hensyn til, hvem der har bidra-
get pa vejen fra idé til implementering af
projekternes resultater. | mange cases er
det alene virksomhederne og fagpersonerne
p& videninstitutioner, der har veeret involve-
ret. | andre cases har en eller flere aktorer i
de to ydre dele af figuren spillet en rolle.

Baseret p& de gode eksempler i flere cases,
er det vores vurdering, at en af ngglerne til
at styrke vidensamarbejdet i Danmark ligger
i at styrke det regionale samspil om viden-
samarbejde. Dvs. at styrke samspillet mel-
lem aktererne i systemet og seette fokus péa,
hvordan de hver iseer kan bidrage til at
skabe flere veerdiskabende vidensamarbej-
der. Der er allerede taget flere initiativer,
der gar i den retning. Fx er der i det nordjy-
ske omrade et meget teet samarbejde mel-

° Se kapitel 8 for en uddybning af disse akterers funktioner.

lem videninstitutionerne og erhvervsfremme-
aktgrer — bl.a. udmentet i initiativet AAU
Matchmaking (se kapitel 8).

Der vil formentlig veere forskelle pé& tveers af
landet med hensyn til, hvordan samarbejdet
bedst kan udbygges. Men generelt kan fal-
gende typer af indsatser bidrage til at
treekke i den rigtige retning;

e Jget fokus péa vidensamarbejde som
virkemiddel til innovation og virksom-
hedsudvikling blandt aktarer med bred
virksomhedskontakt (det ydre led i figur
8.1). Aktagrernes indsigt i omréadet kan fx
styrkes gennem formidling af inspirati-
onsmateriale og eksempler pa vidensam-
arbejde®. Samtidig er det vigtigt at over-
veje, om samarbejde og formidling af
kontakt til videninstitutioner i tilstraekke-
ligt omfang indg&r som mél og succes-
kriterium i disse aktorers arbejde.

e Jget fokus pa dialog og samarbejde
mellem videninstitutioner og erhvervs-
fremmeaktarer. Det kan bade vesre i form
af formelle samarbejder som det naevnte
AAU Matchmaking (jf. boks 8.1) og flere
feelles arrangementer pé& regionalt ni-
veau.

e Jget opmeerksomhed om overgangene
i de forskellige dele af gkosystemet. Fx
ved 1) at erhvervsfremmeaktgrer, VEU-
centre og brancheorganisationer formidler
kontakt mellem virksomheder og klynge-
0g netveerksorganisationer, 2) at viden-
institutioner i hgjere grad opfordrer virk-
somheder til at sgge sparring i erhvervs-
fremmesystemet om implementering og
kommercialisering af vidensamarbejde
(nar samarbejdet er gennemfart).

e Samarbejde mellem aktgrerne om kon-
krete koncepter for etablering af flere
vidensamarbejder. Det kan fx veere aktivi-
teter, hvor erhvervsfremmeaktarer bidrager
til at identificere virksomheder, der har

¢ Den guide, der er udviklet som led i dette projekt, er et
eksempel pa dette.
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udfordringer, der kan lgses gennem
vidensamarbejder’.

1.3.2. FOR-UNDER-EFTER PERSPEKTIV |
PROGRAMMER OG PROJEKTER INDEN
FOR VIDENSAMARBEJDE

Analysen og de mange eksempler p& suc-
cesfulde vidensamarbejder viser, at det er
relevant at anlaegge et "fegr-under-efter” per-
spektiv, n&r man arbejder med vidensamar-
bejde.

Det gor det relevant at overveje, om dette
perspektiv ogsé i hgjere grad kan indteen-
kes i de programmer og projekter, der etab-
leres i Danmark for at fremme vidensamar-
bejde. Det er allerede sket i nogle program-
mer, herunder det afsluttede "Genvej til ny
viden” i Region Midtjylland, hvor midlerne
blev udlgst i to faser, og hvor den ferste
fokuserede pé aktiviteter i "fegr’-fasen®,

Hvordan dette konkret skal gores vil af-
hange af mélgruppe, involverede videnin-
stitutioner, mv. Herudover er det vigtigt at
understrege, at statsstottereglerne i mange
tilfeelde begreenser mulighederne for ogsé
at medfinansiere aktiviteter i "efter’-fasen.

Men vigtige tiltag kan bl.a. veere;

e Reservation af midler til at give mindre
tilskud til aktiviteter i "for”-fasen — dvs.
far, at der udarbejdes ansaggninger til det
egentlige vidensamarbejde. Det er spe-
cielt relevant i forhold til programmer
med stor fokus pé& virksomheder med
begraenset erfaring med vidensamar-
bejde samt i starre projekter, hvor ikke
mindst potentialeafklaring og struktureret
behovsafdaekning er vigtige elementer
som grundlag for at tage stilling til et
vidensamarbejde.

e Anvendelse af en neutral matchma-
kingfunktion som element i programmer
og projekter. Det er ofte vigtigt, at en

7 Fx samarbejder flere universiteter i forbindelse med pro-
jektet "Abent Entrepreneurskab’ (finansieret af Industriens
Fond) om et koncept, hvor SMV'er skal definere et konkret
problem, som forskere og studerende skal udvikle mulige
lesninger pd, der kan udvikle sig til samarbejdsprojekter.
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virksomhed kan f& hjeslp til at identificere
de fagmiljger, der har sterst ekspertise
p& omradet. En matchmakingfunktion kan
b&de bestd i en seerskilt, projektrelateret
ydelse eller inddragelse af fx klynge- og
netveerksorganisationer, der kan bidrage
med matchmakingen.

e Oget fokus péa fleksibilitet og agilitet i
krav, méalseetninger og deltagerkreds i
programmer og projekter, da virksomhe-
dernes behov eller vidensamarbejdets
karakter ofte kan esendre sig efterhanden,
som projektet eller forlgbet skrider frem.

e Storre fokus pé& implementering af vi-
densamarbejde som indsatsomréde péa
videninstitutionerne. Fx i form af koncep-
ter for forskningsbaseret videnservice,
hvor virksomhederne tilbydes radgivning
p& markedsvilkar.

e Guides og inspirationsmateriale, der
seetter fokus p& god praksis og opmeerk-
somhedspunkter i specielt "fgr’fasen og
"efter’-fasen (herunder anvendelse af
den guide til succesfuldt vidensamar-
bejde, der er udviklet i forbindelse med
dette projekt).

e Obligatorisk opfelgning og evaluering
over for den enkelte virksomhed i alle
projekter. Det kan bade veere ved projek-
tafslutning og fx 3-6 méaneder efter.

1.3.3. OGET BRUG AF FACILITATORER
OG VIDENMEDIATORER

En vaesentlig observation i nogle casestu-
dier? er, at eksterne facilitatorer kan spille
en vigtig rolle i forhold til at etablere, forbe-
rede, gennemfere og folge op vidensamar-
bejde. Det geelder isaer i forhold til forsk-
nings- og innovationsprojekter med delta-
gelse af virksomheder med ingen eller be-
greenset erfaring med vidensamarbejde’®,
Men ogsé i andre typer af projekter, der er
preeget af betydelig kompleksitet, og som

Erhvervsfremmeaktarer kan spille en vigtig rolle i at identificere
virksomheder | dette projekt samt i at hjeelpe virksomhederne
med at beskrive en konkret problemstilling

¢ Se IRIS Group (2012); "Midtvejsevaluering af Genvej til ny
viden”

9 Se fx cases om Gardin Lis og EV Metal i del Il

stiller store krav til videnudveksling og frem-
drift.

Facilitatorer kan séledes ogsé veere nyttige |
projekter med mange deltagere. Casestudi-
erne viser, at der er en reekke seerlige ud-
fordringer knyttet til gennemforelse af pro-
jekter med fx flere deltagende virksomheder.
Ofte har hver projektpartner egne méal, for-
ventninger og motiver for at deltage, som
der — sé vidt muligt — skal tages hensyn til
béade | projektets design og gennemfarelse.

Facilitatoren kan her bidrage til at skabe
den negdvendige tillidsbaserede samarbejds-
platform, holde parterne til ilden og lgse ud-
fordringer og konflikter undervejs. Herud-
over er det vigtigt at kunne justere projektet
undervejs og fastholde alle deltageres en-
gagement.

Facilitatoren er en neutral tredjepart, der
bl.a. kan hjeelpe pé& fglgende omréder;

e At finde de rette samarbejdspartnere
(matchmaking).

e At afdeekke virksomhedens interne ka-
pacitet til at lofte et vidensamarbejde,
herunder i forhold til virksomhedens
kompetenceniveau, ledelsesopbakning
0Qg prioritering — samt adressere eventu-
elle kapacitetsudfordringer, fx i valget af
videnpartner og projekttype.

e At rammesatte det mulige samar-
bejde, herunder vejlede om gennemfa-
relse af vigtige "for”-aktiviteter.

e At skabe et tillidsfuldt fundament for
samarbejde mellem forskellige kulturer
og deltagere.

e At sikre fokus og fremdrift i selve pro-
jektet, herunder at facilitere videnud-
vekslingen undervejs og tilpasse aktivite-
ter og indhold til behov og de udfordrin-
ger, der opstar undervejs.

9 Region Midtjylland og Styrelsen for Forskning og
Innovation gennemfaorte i 2013-14 et forsegsprojekt med
facilitering af projekter under videnkuponordningen.
Evalueringen viste, at de pageeldende projekter ikke ville
vaere blevet gennemfort uden denne mulighed, og at facili-
tatoren i langt de fleste projekter havde positiv indflydelse
pd resultater og veerdiskabelse.

e At designe forlgbet séledes at samar-
bejde og videnudveksling optimeres.

Det er vores vurdering, at gget brug af pro-
fessionelle facilitatorer b&dde kan medvirke
til at igangseette flere vidensamarbejder og
oge veerdien af dem, der seettes i gang.
Det er dog sveert at give en eksakt vurde-
ring af hvor stor en andel af alle vidensam-
arbejder, hvor anvendelse af facilitatorer
kan veere en fordel. Og i nogle projekter er
behovet méske primeert til stede i "for’-fa-
sen, mens det i andre projekter kan veere
relevant hele vejen fra idémodning til imple-
mentering af viden.

Mange klynge- og netveerksorganisationer
har etableret funktioner som videnmediato-
rer, idet vi dog vurderer, at de iseer anven-
des i "fgr’-fasen. Der eksisterer dog eksem-
pler pa, at klynge- og netveerksorganisatio-
ner ogsa spiller en rolle i faserne under og
efter (fx i OPl-projekter i Syddanmark)

Det kunne vaere relevant og veerdiskabende
i storre grad at udvikle og italeseette anven-
delse af facilitorer eller videnmediatorer
som en funktion, der streekker sig over alle
tre faser. Herudover er det vigtigt at tage
stilling til, om der er et tilstraekkeligt udbud
af facilitatorer, eller om der eventuelt er be-
hov for at uddanne flere.

Det anbefales med dette udgangspunkt at;

e Overveje om facilitering af vidensam-
arbejde kan indbygges som et tilbud i
stgrre programmer inden for vidensamar-
bejde, saledes at der reserveres midler
til denne funktion.

e Afdeekke behovet for om der skal
etableres nye uddannelsestilbud pé
omréadet."

Endelig peger analysen pé&, at der kan vesre
behov for starre fokus pé valget af projekt-
leder/facilitator i det enkelte projekt. Fx kan

" Cluster Excellence Denmark (CED) er et eksempel pa en
aktor, som tilbyder kurser til klynger og netveerk. CED er fi-
nansieret af Uddannelse- og Forskningsministeriet samt de
fem regioner.
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der veere fordele forbundet med, at mar-
kedsnaere projekter drives af projektledere
fra virksomheden (eller eksterne facilitatorer
med neert virksomhedskendskab), mens der
kan veere fordele ved at benytte projektle-
dere fra videninstitutionen i mere pree-kom-
petitive, eksplorative og/eller forskningsori-
enterede projekter.

1.3.4. BEDRE INDGANGE TIL VIDENSAM-
ARBEJDE FOR SMV'ER UDEN
SAMSPILSERFARING

En vaesentlig problemstilling er, hvad der
kan gores for at styrke indsatsen over
SMV’'er med ingen eller begreenset samspil-
serfaring.

Analysen peger pé, at der ogsé er en bety-
delig efterspergsel efter vidensamarbejde
blandt SMV'er, der kommer inden for tradi-
tionelle erhverv som metal, fgdevarer, teks-
tiler mv. Det er typisk virksomheder under
et stort konkurrencepres, uden mange hgjt-
uddannede og uden erfaringer med innova-
tion. Samtidig er der i denne méalgruppe kun
f& virksomheder, der har en egentlig udvik-
lingsfunktion.

Generelt viser analysen, at mange af de
skitserede opmeerksomhedspunkter i "for-
under-efter” modellen er seerligt kritiske i
denne malgruppe.

For det farste er struktureret behovsafdeek-
ning, god matchmaking og hjeelp til at
modne og konkretisere projektidéer ofte
helt afgerende for, at virksomheder i denne
malgruppe kommer i gang med vidensamar-
bejde. Det er ogsa en méalgruppe, hvor der
bor veere seerlig opmeerksomhed i "for’-fa-
sen omkring ressourcer og kompetencer til
b&dde at gennemfere og implementere viden-
samarbejde (afklaring af kapacitet i virk-
somheden).

For det andet er der ogséa i denne mal-
gruppe et starre behov for facilitering un-
dervejs i samarbejdet. Det skyldes de be-
greensede erfaringer med udviklingsprojek-
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ter, og at projekter med SMV’'er uden hgjtud-
dannede stiller storre krav til at gere viden
operationel.

Endelig har denne gruppe ofte seerlige ud-
fordringer med at bringe resultaterne af vi-
densamarbejde i anvendelse — specielt i
projekter, der gennemfgres i samarbejde
med universiteter. Det er séledes ogsé i
denne mélgruppe, at erhvervsfremmeaktarer
kan spille en seerlig vigtig rolle i at hjeelpe
med fx "go-to-market” strategier’?,

Casestudierne viser, at vejen til succesfuldt
vidensamarbejde for virksomheder i denne
malgruppe bl.a. kan omfatte;

e Etablering af en egentlig udviklings-
funktion og rekruttering af hejtuddannede
med stort netveerk til at lede denne funk-
tion og organisere vidensamarbejde.

e Fortsat samarbejde og dialog med vi-
deninstitutionen efter afslutning af pro-
jektet, hvor fx en forsker eller faglasrer
bruges som konsulent i implementerin-
gen.

e Meget fleksible samarbejdskoncepter i
form af fx en workshopraskke med mulig-
heder for at tilpasse fokus og bemanding
i takt med projektets fremdrift.

e Stor fokus pé& "fer’-fasen ved at gen-
nemfare forprojekter, hvor idéer modnes,
eller hvor forskellige vinkler pé& virksom-
hedens udfordringer dreftes og testes for
igangseettelse af det egentlige projekt.

Casestudierne illustrerer endvidere, at ka-
rakteren af det fagrste vidensamarbejde vari-
erer meget mellem virksomhederne. Det
geelder ogséa péa tveers af virksomheder med
begreensede ressourcer til udvikling, fa hojt-
uddannede, mv.

Nogle virksomheder er startet i relativt kom-

plekse innovationsprojekter, der har kresvet
en hgj grad af involvering. Andre virksomhe-

2 Se case om Gardin Lis i del Il

der er startet i det smé& med fx studenter-
projekter, hvor studerende har arbejdet med
en konkret problemstilling i virksomheden |
forbindelse med fx et semesterprojekt. | den
gruppe har projekterne sé ofte givet inspira-
tion til at engagere sig i lidt mere dybdega-
ende samarbejder.

Det stiller spgrgsmalet, om flere virksomhe-
der vil kunne engageres i vidensamarbejde,
hvis de mere systematisk introduceres til
vidensamarbejde gennem tilbud og ydelser,
der bade kreever fa ressourcer og kan gen-
nemfores billigt.

Der findes flere muligheder for dette. Ud
over studenterprojekter kan flere virksomheder
introduceres til fx innovationsnetveerk og klyn-
ger der bade giver mulighed for deltagelse i
mindre tidskreevende netveerk og sékaldte
"miniprojekter”, der ogsa kan fungere som
en slags forprojekter til sterre samarbejde’s.

Herudover kan praksisorienterede samarbej-
der med erhvervsskoler og erhvervsakade-
mier ogsé veere en vej til at komme i gang
med vidensamarbejde. Dvs. med videninsti-
tutioner, som er vant til at arbejde med
SMV’er, og hvis tilgang til vidensamarbejde
typisk vil veere mere praksisneer end tilfesl-
det fx er i samarbejde med universiteter.

| forleengelse af denne analyse vil det veere
oplagt at gennemfagre arrangementer rundt
omkring i landet med fokus péa gode kanaler
til at komme i gang med vidensamarbejde

— med virksomheder og erhvervsfremmeak-
tgrer som malgruppe.

1.4 RAPPORTENS DISPOSITION

Rapporten er overordnet disponeret i to dele;

Del 1 er den tveergéende analyse, der be-
skriver fund og indsigter pé& tveers af de
ca. 50 cases. Del 1 bestar af de fglgende
kapitler;

¢ De fleste innovationsnetvaerk har som en del af deres
bevilling mulighed for selv at igangseette sddanne mini-
projekter, der typisk kun leber over et par maneder.

e Kapitel 2 beskriver rapportens formal,
metode og baggrund, herunder den
eksisterende viden om vidensamarbejde.

e Kapitel 3 introducerer videnbromodellen.

e Kapitel 4 beskriver trends og tenden-
ser, herunder virksomhedernes mal med
at indgé i vidensamarbejde og forskellige
virksomhedstypers tilgang til samar-
bejde. Kapitlet skitserer endvidere den
store mangfoldighed af vidensamarbej-
der. Endelig introducerer kapitel 4 en
forunder-efter-fasemodel for vidensamar-
bejde, der er udgangspunktet for de fol-
gende tre kapitler, og som gennemgan-
gen af casene i del Il er disponeret ef-
ter.

e Kapitel 5, 6 og 7 gennemgéar hen-
holdsvis far-, under- og efter-faserne
med fokus pé& de opmesrksomhedspunk-
ter, der gor sig geeldende i hver fase, il-
lustreret med konkrete caseeksempler.

e Kapitel 8 fokuserer pa det bredere
gkosystem af aktarer, der understotter
vidensamarbejde.

Del 2 satter spot pd 17 udvalgte cases,
som alle udger eksempler pa god praksis
inden for vidensamarbejde. Casene er dels
udvalgt fordi de repreesenterer en stor
variation af kombinationer af projekttyper,
videnbroer, videninstitutioner og virksomheder.
Dels fordi casene alle repreesenterer inte-
ressante forlgb, der rummer veerdifuld leering.

I begyndelsen af casedelen er der indsat en
tematisk oversigt, der indeholder en kort
beskrivelse af hver case, og som ger det
muligt at saette spot pa det/de temaer, som
leeseren gnsker at f& viden om.

Casene er som neevnt disponeret efter den
far-under-efter-fasemodel, der gennemgas |
kapitel 4. Hver indeholder desuden konkrete
leerings- og opmeerksomhedspunkter for
den specifikke type vidensamarbejde.
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KAPITEL 2
BAGGRUND

2.1 FAKTA OM
VIDENSAMARBEJDE

Styrkelse af samspillet mellem videninstitu-
tioner og erhvervsliv har veeret hgjt p4 den
innovationspolitiske dagsorden gennem de
seneste artier.

Et markant skridt var eendringen af universi-
tetsloven i 2003. Den indebar, at samar-
bejde med det omgivende samfund blev et
hovedformé&l for universiteterne — péa lige
fod med forskning og uddannelse.

Det blev fulgt op af flere initiativer. Fx blev
der i forleengelse af regeringens veskstud-
spil i 2016 udarbejdet et tilleeg til udvik-
lingskontrakterne for alle videregdende ud-
dannelsesinstitutioner med et nyt, pligtigt
mé&l om regionalt vidensamarbejde.

Herudover udger innovation og vidensamar-
bejde et vigtigt fokusomré&de i de regionale
veekst- og udviklingsstrategier (REVUS). De
seks vaekstfora medfinansierer en lang
reekke programmer og projekter, hvor sam-
arbejde mellem virksomheder og videninsti-
tutioner er et veesentligt virkemiddel og fo-
kusomréde.

Ogsé sygehusene udger en vigtig viden-
partner for dansk erhvervsliv. Udvikling af
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sundheds- og velfeerdsteknologi er bade et
nationalt fokusomréde og et centralt sats-
ningsomrade i regionerne. Og der er inve-
steret betydelige midler i at fremme udvik-
ling og markedsmodning af kommercielle sy-
gehuslagsninger gennem vidensamarbejde.

Endelig udger nettet af Godkendte Teknolo-
giske Serviceinstitutter (GTS-institutterne)
en vigtig samarbejdspartner for mange dan-
ske virksomheder. Det sker ved at hjemtage
og udvikle viden og teknologi samt at ud-
byde teknologiske serviceydelser til er-
hvervslivet. Staten og GTS-nettet indgik i
2016 en ambitigs aftale om udviklingen af
GTS-nettet frem mod 2021, der bl.a. omfat-
ter en ambition om, at institutterne i endnu
hajere grad skal understgtte innovation i
dansk erhvervsliv.

En lang reekke analyser har inden for de se-
nere ar har undersegt tendenserne inden for
vidensamarbejde i Danmark. Analyserne har
bl.a. fokuseret p4;

e Udbredelsen og udviklingen af viden-
samarbejde.

e Effekter af vidensamarbejde pa virk-
somhedernes veekst, produktivitet og
udvikling.

e Barrierer for gget vidensamarbejde.

e God praksis og forhold, der kan age
effekterne af vidensamarbejde.

Hovedparten af analyserne har sat fokus péa
samspil mellem virksomheder og universiteter.
Der er dog ogsé analyser, der beskeeftiger

sig specifikt med virksomhedernes samarbej-
der med henholdsvis erhvervsskoler, hospita-
ler, professionshgjskoler og GTS-institutter',

Nar det geelder effekter og udbredelse kan
resultaterne af analyserne kort sammenfat-
tes i folgende punkter’s;

e Samlet set opnéar virksomhederne be-
tydelige gevinster af at samarbejde
med videninstitutioner. Fx har flere
analyser beskeeftiget sig med effekterne
af at samarbejde med universiteter. De
viser, at virksomhederne i gennemsnit
opnar en mervaekst i produktiviteten pa
6-12 procent over en periode pad 6-8 ar
efter samarbejdet’®,

e Hovedparten af de virksomheder, der
samarbejder med videninstitutioner, angi-
ver, at samarbejdet styrker deres kon-
kurrenceevne. Typisk i form af udvikling
af helt nye produkter eller forbedringer i
eksisterende produkter. Det er bl.a. do-
kumenteret i spegrgeskemaundersggelser
til virksomheder, der har samarbejdet
med henholdsvis universiteter og GTS-
institutter.'’

e Et stigende antal virksomheder sam-
arbejder med videninstitutioner. Fx
viser data fra den éarlige Forsknings-,
Udviklings- og Innovationsstatisitk, at en
stigende andel af de innovative virksom-
heder i Danmark samarbejder med uni-
versiteter og andre videninstitutioner om
innovation.

FIGUR 2.1. ANDELEN AF INNOVATIVE VIRKSOMHEDER, DER SAMARBEJDER MED
VIDENINSTITUTIONER. ARLIGT GENNEMSNIT OPDELT PA TRE PERIODER

Kilde: Danmarks Statistik
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4 Se litteraturliste i bilag Il.

s For en uddybning af nedenstdende punkter henvises til notatet
"Videnbroer til veekst”, der kan rekvireres hos REG LAB, og som
sammenfatter resultaterne af en foranalyse til denne
fokusanalyse.

s Se fx Styrelsen for Forskning og Innovation (2011);
"@konomiske effekter af erhvervslivets forskningssamarbejde
med offentlige videninstutioner” og IRIS Group (2017); "Aalborg
Universitets vidensamarbejde — effekter for virksomheder,
myndigheder og samfund”.

2012-13 2014-15

"7 IRIS Group (2016); "Analyse af GTS-nettets teknologiske
ydelser set fra et brugerperspektiv’, udarbejdet for Styrelsen
for Forskning og Innovation.
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Det sidste fremgéar af figuren neden for, der
dog ogsé viser, at stigningen har veeret mo-
derat over de senere ar.

Men analyserne giver samlet set ogsé et bil-
lede af, at der er et uforlgst potentiale knyt-
tet til at skabe endnu flere succesfulde
samarbejder mellem virksomheder og viden-
institutioner'. Det geelder bade i forhold til
at sge omfanget af vidensamarbejde og i
forhold til at sikre, at endnu flere samarbej-
der skaber kommerciel veerdi hos de delta-
gende virksomheder. Billedet af et uforlgst
potentiale kan sammenfattes i felgende
punkter;

e Langt flere virksomheder ser et
potentiale i vidensamarbejde end det
antal virksomheder, der rent faktisk ind-
géar i vidensamarbejde. Fx viser en ana-
lyse gennemfert af Veeksthus Sjeelland,
at mere end 50 procent af alle virksom-
heder med over fem ansatte i regionen
er interesserede i at indgé i vidensamar-
bejde’®.

e £n del virksomheder har konkrete pro-
jektidéer inden for vidensamarbejde, men
i en rekke virksomheder bliver idé-
erne ikke gennemfort eller gennem-
fort uden brug af videnpartnere.
Bl.a. fordi de finder det vanskeligt eller
uoverskueligt at finde relevante samar-
bejdspartnere og ikke kender finansie-
ringsmulighederne.

e Danmark er langt fra det land, hvor
den sterste andel virksomheder indgéar i
vidensamarbejde. Vi ligger lidt over det
europziske gennemsnit, men langt fra
lande som Finland og @strig?°.

e Udbyttet af vidensamarbejde vari-
erer mellem virksomheder. En lang
reekke evalueringer viser, at der bade er
mange gode og mange mindre gode ek-
sempler p& vidensamarbejde.

'8 Se notatet "Videnbroer til veekst”, der kan rekvireres hos REG LAB
9 Se fx Veeksthus Sjeelland, Center for Veekstanalyse, "Viden i
virksomheder — behovsanalyse”.

20 Det skal dog understreges, at data i de internationale sam-
menligninger vedrarer samarbejde med universiteter og hojere
leereanstalter. Men ikke eksempelvis Teknologiske
Serviceinstitutter og erhvervsskoler.
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Flere af analyserne har som neevnt ogsé be-
skeeftiget sig med barrierer for gget viden-
samarbejde — iseer i forhold til samarbejde
mellem videninstitutioner og SMV’er?’". Ana-
lyserne viser, at der er bade er barrierer pa
virksomhedssiden, i videninstitutioner samt
sakaldte "relationelle barrierer”, der handler
om forskelle i den méde, at virksomhederne
og videninstitutioner fungerer p&. De mest
udbredte barrierer for gget vidensamarbejde
er folgende;

e Mange virksomheder mangler viden om
potentielle samarbejdspartnere og mulige
former for samarbejde. Og i forleengelse
heraf mangler virksomhederne kendskab
til de enkelte institutioners viden, forsk-
ning og kompetencer. Ogséa videninstitu-
tioner (specielt universitetsforskere) kan
mangle indsigt i relevante samarbejds-
partnere i erhvervslivet.

e Ressourcer og kapacitet i virksomhe-
der til vidensamarbejde. SMV’er har ofte
f& ressourcer til udvikling — og kan her-
udover have udfordringer med at an-
vende resultater af vidensamarbejde,
fordi det ofte kreever investeringer i yder-
ligere produktudvikling, kommercialise-
ring, mv. at omsastte vidensamarbejde til
veerdi (se kapitel 5).

e Mange videninstitutioner har begreen-
sede ressourcer til at indgé i vidensam-
arbejde, og specielt universiteterne er
begreenset af, at vidensamarbejde ikke
eller kun i begraenset omfang er meri-
terende.

e Forskelle i mal og tidshorisonter.
SMV’er har fx ofte korte tidshorisonter,
mens isaer universiteter har udfordringer
med at indgé i projekter med kort varsel.

e Forskelle i kultur, sprog og kommuni-
kation. Fx bevasger forskningsbegreber
og forskningsresultater sig ofte pé et re-
lativt abstrakt niveau, der kan veere
sveere at overseette til en forretningskon-
tekst i en mindre virksomhed.

2! Se notatet "Videnbroer til vaekst’, der kan rekvireres hos REG LAB

e Utilstreekkelige finansieringsmuligheder.??

Tidligere analyser kan ogsé bidrage til at
kaste lys over, hvad der skal arbejdes med
for at lgfte kvalitet og resultater i de kom-
mende projekter. De nedenstédende punkter
sammenfatter de vigtigste pointer fra disse
analyser.

e Facilitering. Analyser?® peger p4, at
facilitering af vidensamarbejde (begrebet
uddybes i kapitel 5) bade kan styrke om-
fang og kvalitet af vidensamarbejde. Det
geelder i alle faser fra modning af en idé,
over matchmaking med potentielle sam-
arbejdspartnere, til selve gennemfaorel-
sen af projektet.

e Langsigtede relationer. De mest
succesfulde relationer mellem virksom-
heder og videninstitutioner er typisk
strategiske og langsigtede. De er base-
ret pa feelles mél/visioner, dyb tillid og
gensidige gevinster. Ud over gensidig
tillid indebeasrer langsigtede relationer
ogsé et storre indbyrdes kendskab samt
muligheder for at udbygge samarbejdet
gennem fx studenterprojekter, praktik,
delte stillinger, osv. Hvor mange starre
FoU-tunge virksomheder i mange til-
feelde har strategiske samarbejdsaftaler
med fx forskningsmiljoer, er relationerne
ofte mindre formaliserede og mindre
langsig-tede blandt SMV'erne?4.

e Brobyggere. Det er ofte vigtigt, at
samarbejdet ledes af personer, der for-
star udfordringer og behov i begge ver-
dener. P& videninstitutioner kan det fx
veere vigtigt, at samarbejdet ledes eller

22 Kan bade vedrore tilskudsmuligheder, fleksibilitet i eksiste-
rende ordninger og succesrater. Fx fdr 80-85 procent af anse-
gerne til InnoBooster i dag afslag, hvilket naturligvis bade bety-
der mange afslag, og at nogle virksomheder médske afholder sig
fra at sege. Se ogsd The Centre for Business Research et. al.
(2008); “Universities, Business and Knowledge Exchange” for
uddybning af de pdgeeldende barrierer.

2% Se fx IRIS Group (2013); "Evaluering af Genvej til Viden”.
Udarbejdet for Region Midtjylland; IRIS Group (2014);
"Vidensamarbejde under lup”

24 Se fx The Science Business Innovation Board AISBL (2012):
“Making Industry-University Partnerships Work. Lessons from
successful collaborations.”; DEA (2014): "Fra Forskning til
Innovation” og IRIS Group (2016), "Analysis of sector mobility —
effects, drivers, and good practices in Denmark, Germany, and
Switzerland”. Udarbejdet for DFIR.

understottes af personer, der kommer fra
industrien®®, Lige som det ofte styrker
samspil og videnoverfarsel, at der er
brobyggere i virksomhederne, der forstéar
forsknings- og uddannelsesverdenen?®,

e Fleksibilitet i mal, milepale og an-
vendelse af midler. Innovationsprojek-
ter er ofte eksplorative, og de forret-
ningsmeessige perspektiver kan udvikle
og forandre sig undervejs. For rigide mél,
rapporteringskrav og preedefinerede akti-
viteter kan heemme mulighederne for at
skabe markante resultater, der kan an-
vendes kommercielt i virksomhederne?’.

e Forventningsafstemning og feelles
mal. En reekke analyser har papeget vig-
tigheden af, at der bruges tid inden pro-
jekterne p& at afstemme forventninger til
mal, fremdrift, kommunikation, samar-
bejdsformer, mv. Det er ogsé vigtigt, at
de deltagende videninstitutioner har en
forstéelse for de forretningsmeessige for-
hold, herunder betydningen af tid og
fremdrift?e,

e Opfelgning. For SMV'er kan det vaere
sveert at omseette viden og resultater af
samarbejdsprojekter i kommercielle re-
sultater. Der kan b&de veere udfordringer
i at implementere resultaterne, i at om-
saette dem i fx nye produkter, i kommer-
cialiseringen og i at finde opfelgende fi-
nansiering og radgivning til fx go-to-mar-
ket strategier.

Sammenfattende er billedet fra de tidligere
analyser séledes, at vidensamarbejde sam-
let set skaber stor veerdi for de deltagende

25 Se fx IRIS Group (2016); "Analysis of sector mobility — effects,
drivers, and good practices in

Denmark, Germany, and Switzerland”. Udarbejdet for DFIR

26 Se The Centre for Business Research et. Al. (2008);
“Universities, Business and Knowledge Exchange’.

27 Se DEA (2014), “Fra forskning til innovation”

28 Se fx IRIS Group (2016); "Analyse af GTS-nettets teknologiske
ydelser set fra et brugerperspektiv”’. Udarbejdet for Styrelsen for
Forskning og Innovation.
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virksomheder. Men ogsé at veerdiskabelsen
(i form af kommerciel udnyttelse af resulta-
terne) kan g@ges, og at der er et betydeligt
potentiale for at gge omfanget af vidensam-
arbejde — specielt med SMV-deltagelse.

2.2 ANALYSENS FORMAL OG
TEMAER

Forméalet med denne fokusanalyse er at
skabe et nyt viden- og inspirationsgrundlag,
der kan bidrage til, at der bliver igangsat og
gennemfart flere succesfulde vidensamar-
bejder med SMV-deltagelse.

Ambitionen har veeret at blive klogere, hvad
der karakteriserer succesfulde vidensamar-
bejder, og hvad vi kan leere af succesfulde
vidensamarbejder som grundlag for at stimu-
lere til flere og bedre samarbejdsprojekter.

Analysen ser pé vidensamarbejde ud fra et
brugerperspektiv — forstdet séledes, at ud-
gangspunktet er virksomheden. Succesfulde
vidensamarbejder skal i analysen séledes
forstds som samarbejdsprojekter, der 1) har
givet virksomhederne et meerkbart videnlgft
0g 2) resulterer i markant gget veekst eller
hojere produktivitet (eller bidrager til at rea-
lisere andre mél, som virksomhederne méatte
have ved at indgé i vidensamarbejde).

Et vigtigt mé&l med analysen er at udvikle
viden, inspiration og veerktgjer, som aktarer
involveret i vidensamarbejde kan anvende til
skabe storre veerdi pd omradet.

Samtidig skal projektet, med udgangspunkt
i casene, give input til erhvervs og innovations-
fremmeaktarerne, herunder hvordan opbyg-
ning af kapacitet i virksomhederne til viden-
samarbejde kan blive en mere integreret ar-

bejdsopgave blandt erhvervsfremmeaktarerne.

Analysen er ambitios derved, at den ikke

begraenser sig til bestemte typer af videnin-
stitutioner eller samarbejdsformer — eller til
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bestemte sektorer, virksomhedstyper, pro-
grammer og regioner.

Vores udgangspunkt har veeret at identifi-
cere en lang reekke virksomheder, der har
oplevet at veere en del af et succesfuldt vi-
densamarbejde. Og med dette afsast blive
klogere pé&, hvad der har veeret de vigtigste
faktorer, der har kendetegnet succeshistori-
erne, jf. kapitel 3.

Analysen beskeeftiger sig dog i begraenset
omfang med store virksomheder og med
forsknings- og videntunge SMV'er. Ud-
gangspunktet er, at fx starre og/eller forsk-
ningsintensive virksomheder allerede har et
omfattende vidensamarbejde og et stort
netveerk blandt forskere — og at de pa grund
af egne udviklingsfunktioner mv. bedre kan
h&ndtere implementeringen af vidensamar-
bejde. Casene indeholder dog ogsé eksem-
pler p& FoU-intensive virksomheder.

Med dette afseet har ambitionen vasret at
give svar pé& fglgende sporgsmaél;

e Hvilke mal og motiver har virksomhe-
der, der indgér i vidensamarbejder?

e Hvad er feelles treek ved succesfulde
vidensamarbejder inden for forskellige
typer af videnbroer (samarbejdsformer)2°?

e Hvad er de vigtigste opmaerksomheds-
punkter i forhold til at sikre, at der op-
nés hoj veerdiskabelse i forskellige typer
af vidensamarbejde”?

e Hvem er de vigtigste aktarer i forhold
til at gge omfanget af succesfulde viden-
samarbejder? Kan der defineres et "gko-
system” for vidensamarbejde, og hvad er
de forskellige aktgrers roller?

Der er udarbejdet fire supplerende produkter;

e En hovedrapport, der besvarer de
ovenstédende spergsmal gennem en

29 Se definition af videnbroer i kapitel 3.

tveergéende analyse af en lang reekke
interviews med virksomheder, der har
indgéet i succesfulde vidensamarbejder.

e En caserapport (anden del af denne
rapport) med 17 konkrete eksempler pa
succesfulde vidensamarbejder.

e En guide til succesfuldt vidensamar-
bejde malrettet videninstitutioner, er-
hvervsfremmeaktorer og virksomheder,
der er udgivet i en saerskilt pjece.

Derudover har REG LAB sekretariatet udar-
bejdet en international caserapport, der
preesenterer udenlandske best practice vi-
densamarbejdsinitiativer med interessante
perspektiver og leeringspunkter for Danmark

2.3 METODE OG TILGANG

Denne analyse bygger p& et omfattende kva-
litativt materiale. Resultater og konklusioner
er sé&ledes udarbejdet p& baggrund af desk

research, ca. 50 interviews med virksomhe-
der samt to dialogmeder med en reekke reprae-
sentanter fra videninstitutioner og erhvervs-
fremmesystemet.

Figur 2.2 opsummerer de gennemfarte
aktiviteter.

2.3.1 FORANALYSE

Som det fremgér af figuren, er der indled-
ningsvist udarbejdet en foranalyse, som er

FIGUR 2.2. ELEMENTER | DATAINDSAMLING OG AFRAPPORTERING

FORANALYSE CASESTUDIER DIALOGMO@DER

- Desk research péa
eksisterende viden
om succesfulde
vidensamarbejder

- Udarbejdelse
af notat med
foranalysens
resultater

- ldentifikation og

screening af
relevante cases

- Ca. 50 gennemforte

caseinterviews

- Opfolgende
interviews

med videnpartnere
i casestudierne

- To workshops med
repreesentanter fra
uddannelses-
institutioner og
erhvervsfremme-
aktorer

.

- Tveergdende analyse med
hovedkonklusioner

- Caserapport med eksempler pa
succesfulde vidensamarbejder

- Guide til rammeseettere,
videninstitutioner og erhvervs-
fremmeaktorer
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mundet ud i et selvstaendigt notat, der sam-
menfatter;

e Hvordan vidensamarbejder og viden-
broer skal defineres og afgraenses i
denne analyse.

e Eksisterende viden om, hvordan vi-
densamarbejde bidrager til innovation,
veekst og @get produktivitet blandt virk-
somheder, samt hvilke faktorer og tiltag
der kan @ge effekterne af vidensamar-
bejde.

e Eksisterende viden om udbredelsen af
vidensamarbejde samt potentialer og
barrierer for yderligere udbredelse heraf.

Foranalysen er baseret en gennemgang af
danske og internationale analyser og evalu-
eringer p& omradets°,

FIGUR 2.3. REGIONAL FORDELING AF CASES

17% 9%

HOVEDSTADEN
SJALLAND
SYDDANMARK
MIDTJYLLAND
NORDJYLLAND

30 Se notatet "Videnbroer til vaekst”, der kan
rekvireres hos REG LAB.
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2.3.2 INTERVIEWS

Der er gennemfegrt interview med ca. 50
virksomheder, som har gennemfert et eller
flere succesfulde vidensamarbejder, jf. defi-
nitionen i afsnit 2.2.

Virksomhederne er udvalgt, séledes at alle
videninstitutioner og regioner er repraesen-
teret. Der er séledes en ligelig fordeling af
cases mellem alle fem danske regioner, som
illustreret i figur 2.3.

FIGUR 2.4. FORDELING AF CASES PA VIDENBROER

FORSKNINGSSAMARBEJDE
INNOVATIONSPROJEKT
STUDENTERPROJEKT

VIDENSERVICE

IVERKSATTERI

BRUGERDREVEN KOMPETENCEUDVIKLING

Derudover er virksomhederne udvalgt med
henblik p& at opné en bred repreesentation
af brancher samt eeldre/yngre virksomheder
(herunder ogsé iveerksesttere, der er startet
med afseet i idéer udviklet pa videninstitu-
tioner) samt eksempler pé& virksomheder
med og uden erfaring fra tidligere vidensam-
arbejder. Endelig indbefatter analysen en
ligelig fordeling af cases fordelt péa alle ty-
per videnbroer. Se figur 2.4,

Casevirksomhederne er identificeret péa
flere mader. Farst og fremmest har partner-
kredsen bag analysen bidraget med anbefa-
linger til virksomheder, der kunne vaere in-
teressante at tale med. Derudover har IRIS
Group 1) screenet egne og @vrige analyser
for relevante cases, 2) veeret i dialog med
bl.a. uddannelsesinstitutioner, klyngeorga-
nisationer, innovationsnetveerk, GTS-insti-
tutter og Innovationsfonden om mulige ek-
sempler p& god praksis.

Der er blevet taget en indledende kontakt til
alle virksomhederne for at sikre, at de levede
op til kriteriet om, at samarbejderne skal
veere karakteriseret ved efterfglgende veer-
diskabelse i virksomhederne, jf. afsnit 2.2.

For de udvalgte virksomheder er gennemfort
grundige interview pé& virksomheden — enten
med en topleder eller med en person med
ansvar for de gennemfarte vidensamarbej-
der. Interviewene fokuserede pé& den sam-
lede proces fra idéen/projektet blev til, over
selve samarbejdet og dets resultater, til ar-
bejdet med at anvende resultaterne i virk-
somheden.

Som opfaelgning pa virksomhedsintervie-
wene blev der i de fleste tilfeelde gennem-
fort et interview med en samarbejdspartner.
Typisk i form af den forsker, konsulent eller
fagleerer, der var virksomhedens primasre
samarbejdspartner. Men i nogle tilfeelde har
vi ogséa interviewet en projektleder eller faci-
litator for det padgeeldende projekt.

For 17 af virksomhederne er udarbejdet
seerskilte casebeskrivelser, der er beskrevet
i del 2 af denne rapport. Desuden indgér
der eksempler fra flere af de gvrige cases i
kapitel 4, 5, 6 og 7.

2.3.3 DIALOGM@DER

Som afslutning pa dataindsamlingen er der
gennemfort to dialogmaeder med en reekke
repreesentanter fra videninstitutioner og er-
hvervsfremmesystemet i henholdsvis Jst-

og Vestdanmark. Mélet var at drafte de vig-
tigste leeringspunkter fra de mange cases
samt, hvordan projektets resultater kunne
omseaettes til inspirations- og leeringspunk-
ter, der bl.a. indgér i den selvsteendige
guide, der er udarbejdet til videninstitutioner,
erhvervsfremmeaktorer og virksomheder.

BOKS 2.1. AKTORER REPRASEN-
TERET | STYREGRUPPEN

REG LAB

Uddannelses- og Forskningsministeriet
LO

Akademikerne

Region Hovedstaden
Region Nordjylland
Region Midtjylland
Region Sjeslland

Region Syddanmark
Vejle Kommune
Frederikssund Kommune
Herning Kommune
Slagelse Kommune
Silkeborg Kommune
Thisted Kommune

2.3.4 STYREGRUPPE

Der har til projektet veeret nedsat en styre-
gruppe bestdende af de organisationer, der
har bidraget til finansieringen af analysen.
Se boks 2.1.

Styregruppen har undervejs i projektet af-
holdt tre mgder med IRIS Group, organiseret
af REG LAB, hvor projektets fremdrift og re-
sultater har veeret drgftet. Styregruppen har
som neevnt bidraget med forslag til virksom-
hedsinterview og har herudover pé& de tre
meder bidraget med faglig sparring og for-
skellige input til at skeerpe og fortolke analy-
sens resultater.
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KAPITEL 3

HVAD ER
VIDENSAMARBEJDE?

3.1 AFGRANSNING AF
VIDENSAMARBEJDE

For en analyse, der gar pa tveers af flere ty-
per af videninstitutioner, er det vigtigt med
en klar afgreensning af, hvad vi mener med
vidensamarbejde.

Vi har defineret vidensamarbejde som sam-
spilsformer mellem videninstitutioner og
virksomheder, hvorigennem viden udveksles
med det formél at styrke de deltagende
virksomheders udvikling, innovation, veekst
og/eller produktivitet®!.

Vidensamarbejde kan bl.a. omfatte;

e Projektaktiviteter medfinansieret af of-
fentlige aktarer og programmer, fx under
Innovationsfonden eller EU’s strukturfonde.

e Kgb af skreeddersyede ydelser péa vi-
deninstitutioner (fx rekvireret forskning
eller kegb af en réddgivningsydelse pé et
GTS-institut), hvor viden anvendes til at
lose en konkret udfordring i virksomheden.

3" Normalt vil vidensamarbejde, set fra videninstitutionens side,
have til formdl at bidrage med input til forskning, udvikling og
undervisning, eksempelvis i form af ny data, afprevning af teo-
rier, modeller mv. i konkrete brugsscenarier, cases myv.
Incitamenter for videninstitutionernes deltagelse i vidensamar-
bejde behandles i en reekke andre analyser, fx DEA (2013 og
2014) og IRIS Group (2014). Vi har dog ikke i denne analyse
anvendt et kriterium om, at samarbejdsprojekterne ogséd skulle
have et klart mdl om at bidrage til videninstitutionernes udvik-
ling (ud over videnspredning og de indteegter, der er opnéet
ved samarbejdet).

e Samarbejder, der indgés uden nogen
form for gkonomiske transaktioner mel-
lem parterne.

e Efteruddannelsesaktiviteter, hvor kom-
petenceudviklingen skal bidrage til lgse
konkrete udfordringer eller realisere be-
stemte mal i virksomheden.

Den bredeste kanal for videnudveksling er
de dimittender, fx fra erhvervsskoler, profes-
sionshgjskoler og universiteter, der finder
beskeeftigelse i erhvervslivet efter afsluttet
uddannelse. Uddannelse og efteruddannelse
er naturligvis en meget betydningsfuld vi-
denbro, men er ikke udtryk for et egentligt
vidensamarbejde, hvorfor det ikke er inklu-
deret i denne analyse.

Vi fortolker séledes vidensamarbejde som
aktiviteter, der har til formél at lgse konkrete
udfordringer eller realisere konkrete poten-
tialer blandt de deltagende virksomheder.

Derimod omfatter vores definition af viden-
samarbejde ikke standardydelser, som ud-
bydes af videninstitutioner til erhvervslivet,
og hvor der ingen eller kun beskeden tilpas-
ning er i forhold til den enkelte virksomhed.

Analysen omfatter séledes fx ikke;

e Faste efteruddannelsesaktiviteter pa
hojere leereanstalter, fx masteruddannel-
ser og brush up kurser.

e Standardiserede test, certificeringer
og kalibreringsydelser pa bl.a. GTS-in-
stitutterne.

e AMU-kurser udbudt pa almindelige vil-
kar. Dvs. kurser, hvor mélet alene er at
sikre et kompetencelgft blandt delta-
gerne uden specifikke mal for de delta-
gende virksomheder.

e Salg af (standard)produkter udviklet
p& videninstitutioner, fx analyseredska-
ber, online test, mv.

Afgreensningen af vidensamarbejde omfatter
desuden ikke den videnudveksling, der fin-
der sted mellem virksomheder, med mindre
den finder sted inden for rammerne af et
projekt, forleb mv., hvori der indgéar en of-
fentlig videninstitution.

3.2 ANALYSEMODEL - FEM
VIDENBROER

| forhold til at identificere god praksis inden
for vidensamarbejde er det vigtigt at skelne
mellem forskellige former for vidensamar-
bejde. Bade forlgb, karakteren af videnud-
veksling og arbejdet med at implementere
resultaterne varierer alt efter, hvad samar-
bejdsformen har vesret.

REG LAB har i flere fokusanalyser — pa
b&de universitetsomrédet og erhvervsskole-
omradet — arbejdet med begrebet "viden-

52 Se IRIS Group (2014): "Vidensamarbejde under lup - evalue-
ring af universiteters erhvervssamarbejde og teknologioverforsel”;
IRIS Group (2012): "Erhvervsskoler som kraftcentre for innovation
og virksomhedsudvikling” — udarbejdet for REG LAB; IRIS Group
(2016): "Analyse af GTS-nettets teknologiske ydelser set fra et
brugerperspektiv”.

broer” som udtryk for forskellige samspils-
former. Det samme begreb er anvendt i
flere analyser for Styrelsen for Forskning og
Innovation med fokus p& henholdsvis samar-
bejde med universiteter og GTS-institutters?,

Det skal understreges, at videnudveksling
mellem videninstitutioner og erhvervsliv na-
turligvis ogsé foregér p& andre méade end
gennem videnbroerne. Det kan fx veere gen-
nem cirkulation af personer mellem stillinger
i forskningsverdenen og erhvervslivet. Det
kan ogsé veere gennem anvendelsen af
forskningsresultater fra artikler, journaler
myv. i virksomheden. Som navnt ovenfor er
uddannelse af dimittender den méaske vig-
tigste form for videnoverfarsel til erhvervslivet.

Da denne analyse fokuserer péa alle typer
videninstitutioner har vi forsggt at sammen-
holde de individuelle typologier for speci-
fikke videninstitutioner og at udvikle en
feelles terminologi, der deekker alle typer

af videninstitutioner.

Nar man ser pé tveers af den eksisterende
litteratur er der dog forholdsvis stor sam-
menheaeng mellem de forskellige typologier.
Den nedenstéende figur viser den anvendte,
generelle typologi for videnbroer, som vi |
denne analyse har anvendt til at identificere
0g udveelge cases.

Som figuren illustrerer, kan vidensamar-
bejde inddeles i fem forskellige overskrifter,
der afspejler forskellige méader at udveksle
og omseette viden pa.

¢ Forsknings- og innovationsprojekterss
er samarbejdsprojekter, der har til forméal
at lgse konkrete udfordringerne i virksom-
hederne ved at bringe viden og ekspertise
fra videninstitutioner i anvendelse — typisk

3 | praksis kan der skelnes mellem forskningsprojekter og inno-
vationsprojekter. Forskningsprojekter har typisk som selvsteen-
digt mél at skabe nye forskningsresultater, der bdde kan publi-
ceres | forskningstidsskrifter og skabe grundlag for innovation i
virksomhederne. Innovationsprojekter vedrorer i hajere grad an-
vendelse af ny viden til at udvikle nye koncepter, produkter,
teknologier mv. Denne analyse fokuserer primeert pa innovati-
onsprojekter, jf. kapitel 2.
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FIGUR 3.1. VIDENBROER - VEJE TIL VIDENUDVEKSLING
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med deltagelse af forskere, ph.d.er, fag-
leerere eller konsulenter fra videninstitu-
tionerne. Projekterne kan bade foregé

som 1-1 samarbejde og have flere delta-
gende videninstitutioner og virksomheder.

e Studenterprojekter er ligeledes
samarbejdsprojekter, hvor studerende lg-
ser en praksisneer udfordring som led i
et uddannelsesmodul, en opgave eller et
praktikforlgb. Et vigtigt m&l med studen-
terprojekter er ofte at gge de studeren-
des "employability” og innovationsevne,
men de kan samtidig bidrage med vigtig,
fleksibel og ikke-omkostningstung viden
til virksomhederne, herunder give input
til konkrete produkter eller forretnings-
strategier®?,

34 Se fx case om ANYGroup i del Il.
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VIRKSOMHEDER

e Videnservice vedrorer skreedder-
syede services og radgivningsydelser,
som videninstitutionerne udbyder med
henblik p& at lgse konkrete virksomheds-
udfordringer. Det kan veere i form af re-
kvireret forskning, anvendelse af faciliteter
pé videninstitutioner eller konkrete test
og radgivningsydelser kgbt hos fx GTS-
institutter.

e Brugerdreven kompetenceudvikling
omfatter kurser og efteruddannelse, hvor
der er en direkte kobling mellem uddan-
nelsesforlgbet og konkrete, veerdiska-
bende tiltag i de deltagende virksomhe-
der. Det kan veere skreeddersyede kurser
udbudt af fx universiteter, erhvervsskoler
og GTS-institutter pa markedsvilkar samt
gennem fleksibel anvendelse af AMU-
modulers®,

%5 Se fx case om Westrup i del Il.

e |vaerksatteri vedrorer start af nye
virksomheder, der tager afseet i forsk-
ning eller uddannelsesaktiviteter p& en
videninstitution. Den omfatter savel spi-
nouts fra universiteter som studerende
0g elever, der starter egen virksomhed
med afsest i idéer udviklet som led i de-
res uddannelse®®,

Derudover illustrerer figur 3.1, at vidensam-
arbejde kan stimuleres og understottes af
sakaldte videnmediatorer. Det er aktarer,
der bidrager til at skabe kontakt, etablere
samarbejde, facilitere samarbejde, identifi-
cere finansieringsmuligheder og evt. folge
op pé& vidensamarbejde. Som eksempler kan
naevnes de 22 nationale innovationsnet-
veerk, regionale klyngeorganisationer, den
lokale erhvervsservice, vaeksthuse mv. Der
er veesentlige forskelle p& de forskellige ak-
tarers mélgrupper og aktiviteter, men feelles
for dem er, at de er med til at understatte,
at vidensamarbejder bliver til og skaber
veerdi.

Figuren giver ogsé et overblik over de for-
skellige typer af offentligt finansierede vi-
denleverandgrer, der kan indgé i vidensam-
arbejde. Videnleverandgrerne omfatter;

e De otte universiteter, hvis kerneop-
gaver er forskning og forskningsbase-
rede lange videregdende uddannelser,
0g som derfor har en seerlig opgave i at
indgé i vidensamarbejder, der bringer ny
forskning og viden i anvendelse. Studen-
terprojekterne er ogséa et veesentligt mid-
del til at bygge bro til virksomhederne.

e Professionshgjskolerne og er-
hvervsakademierne, der ogsé er vide-
regaende uddannelsesinstitutioner, og i
et vist omfang bedriver forsknings- og
udviklingsaktiviteter. Generelt er institu-

%6 Vi har i denne analyse dog valgt at se bort fra spinouts, der re-
laterer sig til nye virksomheder, der etableres med afsaet i opfin-

delser i forskningen, som universiteterne har valgt at patentbe-
skytte. Det skyldes, at analysen som nevnt ikke har fokus pé
forskningsbaserede virksomheder,

tionerne kendetegnet ved at veere prak-
sisorienterede. Kategorien indbefatter
0gsé de kunstneriske og maritime uddan-
nelsesinstitutioner, fx designskoler og
maskinmesterskoler.

e Hospitaler, der dels indgér i forskel-
lige former for forsknings- og innovati-
onssamarbejde, dels fungerer som sam-
arbejdspartnere i forbindelse med test og
demonstration af forskellige velfeerdstek-
nologiske produkter udviklet i virksomhe-
derne.

e De syv GTS-institutter, der er en
central part i en reekke offentligt finan-
sierede forsknings- og innovationsprojek-
ter, og som udbyder forskellige former
for r&dgivning og problemlgsning i virk-
somhederne (baseret pd egen FoU og
hjemtagning af viden).

e Erhvervsskoler mv., der omfatter
tekniske skoler og handelsskoler. Denne
gruppes kerneydelser er naturligvis er-
hvervsfaglige grunduddannelser (EUD)
samt efter- og videreuddannelse rettet
mod generel opkvalificering af arbejds-
kraften (fx AMU-kurser). Men lige som
universiteterne kan erhvervsskolerne
o0gsé indgé i forskellige former for viden-
samarbejde — fx i form af test/forsag,
markedsneere innovationsprojekter samt
brugerdreven kompetenceudvikling. En-
delig har disse uddannelsesinstitutioner
en veesentlig rolle i at stimulere iveerk-
saetteri, herunder at hjeelpe elever i
gang, der under uddannelsen udvikler
idéer til virksomheder med et veesentligt
markedspotentiale.

VIDENBROER TIL VAKST 29



KAPITEL 4

TRENDS OG TENDENGSER
| VIDENSAMARBEJDE

4.1 DRIVKRAFTER BAG OGET
EFTERSPURGSEL EFTER
VIDENSAMARBEJDE

Som beskrevet i kapitel 2 har omfanget af
vidensamarbejde veeret i veekst over de se-
nere ar samtidig med, at endnu flere virk-
somheder udtrykker interesse i at deltage i
vidensamarbejde.

Stigningen skyldes ikke mindst, at flere
ikke-forskningstunge virksomheder er be-
gyndt at samarbejde med videninstitutioner,
herunder ogsé universiteter. Hvor starre og
forskningsbaserede virksomheder gennem
mange ar har samarbejdet med bl.a. univer-
siteter, er mange andre typer af virksomhe-
der i dag begyndt at orientere sig mod vi-
deninstitutionerne.

Fx presses mange sméa og mellemstore virk-
somheder inden for traditionelle erhverv for
at differentiere sig pa produkter, services,
forretningsmodeller mv., hvis de skal klare
sig i den internationale konkurrence. De
presses ogséa til at implementere ny tekno-
logi eller leanprincipper, der gor dem mere
konkurrencedygtige pé& pris og omkostnin-
ger. | den sammenheng kan vidensamar-

bejde udgere et veesentligt bidrag til at ud-
vikle virksomheden - bl.a. fordi videninsti-
tutionerne repreesenterer ny viden og nye
metoder, som kan give unikke konkurrence-
fordele.

Forskere, studerende, fagleerere, konsulen-
ter, mv. fra videninstitutionerne kan ogsé se
pé virksomhederne ud fra nye vinkler og
veere med til at udfordre virksomheder — fx
med afseet i viden om trends inden for for-
retningsmodeller, nye materialer, digitalise-
ring, markedsudvikling, mv.

De forskellige typer af videninstitutioner,
som blev neevnt ovenfor, repreesenterer i
den sammenhaeng forskellige typer af viden
0g kompetencer;

e Universiteterne repreesenterer ny
forskning og ny viden, der kan bringes i
spil i konkrete udviklingsprojekter eller
anvendes til at udfordre virksomhederne
p& deres eksisterende strategier, tekno-
logier og forretningsmodeller.

e Professionshgjskolerne, erhvervs-
akademierne, de kulturelle og mari-
time uddannelsesinstitutioner repras-
senterer stor indsigt i at gere ny viden
operationel. Fx er professionshegjskolerne
iseer en veesentlig kilde til ny viden inden

for sundheds- og velfeerdsomradet. Er-
hvervsakademiernes kompetencer hen-
vender sig iseer til virksomheder i ser-
vicebranchen og industrien. Institutioner
indgar bade i praksisnesre innovations-
projekter, egentlige FoU-projekter og de-
signer skreeddersyede kompetenceud-
viklingsforlagb.

e Erhvervsskolerne er erfarne i at om-
seette ny teknologi, nye trends, nye in-
novationsformer, mv. til veerktojer og
kompetencer, som sméa og mellemstore
virksomheder kan tage i anvendelse.

e GTS-institutterne hjemtager viden
fra hele verden som grundlag for deres
teknologiske services og har desuden

lang erfaring med at gennemfgre test,

forsgg og andre typer af udviklingspro-
jekter.

e Hospitalerne repressenterer béade
dyb indsigt i sundhedsforskning samt
brugerkompetencer og viden om marke-
dets behov inden for det velfeerdstekno-
logiske omréade.

Med afseet i de mange virksomhedsinter-
views har vi neden for gennemgéet en
reekke forskellige eksempler p& virksom-
hedstyper, der er med til at gge efter-
spergslen efter vidensamarbejde.

GRUPPE 1: DE ETABLEREDE
VIRKSOMHEDER

De gennemfoarte interviews omfatter flere
eksempler pa virksomheder, der har vesret i
markedet i mange &r uden anden brug af
eksterne samarbejdspartnere end advokater
og revisorer. De er pressede af den interna-
tionale konkurrence og er i de sidste 5-10
ar begyndt at orientere sig mod videninsti-
tutioner som led i deres fokus pé& at diffe-
rentiere sig.

Det er virksomheder, som ikke har haft tra-
dition for udvikling eller for ansaettelse af
akademikere i sterre omfang. Samtidig er

det virksomheder, der i mange ar har veeret
relativt statistiske og lukkede, men som nu
satser mere péa innovation og forretningsud-
vikling. Og hvor samarbejde med eksterne
sté&r centralt i deres strategiskifter.

Boks 4.1 gennemgér kort tre gode eksem-
pler pd etablerede virksomheder, der har
veaeret i stand til at fremme innovation og
dynamik i virksomheden gennem viden-
samarbejde.

BOKS 4.1. ETABLEREDE
VIRKSOMHEDER FLYTTER SIG
GENNEM VIDENSAMARBEJDE

Gardin Lis® | Randers forhandler gar-
diner, markiser og solafskeermning til
hele det danske marked. Virksomhe-
den har i mange ar kun brugt advoka-
ter og revisorer som eksterne samar-
bejdspartnere. Ledelsen oplevede
imidlertid et stort konkurrencepres i
slutningen af 00’erne og enskede
hjeelp til at udvikle sine produkter og
forretningskoncept. Erhverv Randers
foreslog Gardin Lis et innovationstjek,
der fagrte til en idé om at gennemfere
et projekt, hvor en lang reekke for-
skere skulle deltage i et idégenere-
ringsprojekt, der bade fokuserede péa
forretningsmodellen, materialer og
produktudvikling, miljg, it-anvendelse,
mv. Dvs. at forskerne blev anvendt til
en slags 360 graders eftersyn af virk-
somheden.

Resultatet er i dag en ny gren, forret-
ningsmodel, hvor Gardin Lis" produk-
ter kan leases, og hvor der vil blive
udviklet nye, genbrugsbaserede pro-
dukter til den unge generation. Flere
videninstitutioner har bidraget under-
vejs, og Gardin Lis har de senere ar
b&de samarbejdet med erhvervsskoler,
GTS-institutter og universitetsforskere.

57 Se o0gsa saerskilt case [ casekataloget
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Ribe Jernindustri er en virksomhed,
der siden slutningen af 1800-tallet har
produceret radiatorer. Virksomheden
har veeret steerkt presset forretnings-
meessigt og skonomisk i konkurrencen
med sterre europeeiske producenter,
der masseproducerer radiatorer |
storre meengder.

| samarbejde med en ph.d. har Ribe
Jernindustri udviklet et nyt koncept
for radiatorer mélrettet hospitaler, der
bl.a. stiller seerlige krav til rengering
— 0g dermed design af radiatorerne.
Virksomheden har etableret et nyt sel-
skab — Hudevad Care — der skal sté
for udvikling, salg og markedsfaring af
produkterne, der er udviklet i test
samarbejde med flere hospitaler. Flere
af de anseette i virksomheden er stu-
derende og nyuddannede kandidater,
som er kommet til virksomheden pa
grund af dens teette samarbejde med
SDU Erhverv om etablering af studen-
terprojekter. Fx er virksomhedens
satsning p& det norske marked et re-
sultat af en markedsanalyse, der blev
gennemfart i et studenterprojekt, der
tog afseet i de veerktgjer, som der un-
dervises i pd cand.merc uddannelsen
p& SDU.

Isabella er en 60 ar gammel familie-
ejet virksomhed beliggende i Vejle,
der gennem mange ar har levet af at
producere og seelge fortelte til cam-
pingvogne. Gennem finanskrisen mi-
stede virksomheden naesten halvdelen
af omseetningen, og det skabte en er-
kendelse i ejerkredsen af behov for
omstilling og udvidelse af sortimentet.

Isabella er i gang med en langsigtet
plan om at flytte virksomheden fra at
vaere en produktorienteret til en ople-
velsesorienteret virksomhed med fo-
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kus p& det samlede campingmarked. |
den sammenhaeng har virksomheden
indgéet i flere forskellige vidensamar-
bejder, selv om implementeringen af
strategien langt fra er tilendebragt.
Det forste skridt var et ph.d.-projekt i
samarbejde med SDU om brugerdre-
ven innovation, hvor der forskes i,
hvad overgangen til brugerdreven in-
novation vil betyde for relationerne til
kunderne og slutbrugerne. Virksomhe-
den har ogséa samarbejdet med Aal-
borg Universitet i et projekt, hvor 100
studerende fra Arkitekt-Design-linjen
skulle udvikle forslag til produkter til
forskellige camping-segmenter. Her-
udover har Designskolen bidraget til
at facilitere de processer i Isabella
(workshops), som har fert til virksom-
hedens nye strategi og forretnings-
plan.

GRUPPE 2: DE UNGE OG DYNAMISKE
VIRKSOMHEDER

Blandt interviewvirksomhederne er der ogsa
en gruppe af yngre, dynamiske virksomhe-
der, hvoraf mange befinder sig inden for tra-
ditionelle brancher som fgdevarer, bygge-
materialer og elektronik. Forskellen til den
forste gruppe er, at vidensamarbejde har
veeret en naturlig del af virksomhedernes
forretningsstrategi i det meste deres levetid.

Vidensamarbejde er saledes for en del
iveerkseettere en af de méader, at de diffe-
rentierer sig i markedet og skaber steerke
nicher. For det farste fordi samarbejde med
videninstitutioner for en del unge virksom-
heder ses som en vej til at udvikle nye pro-
dukter og services, der differentierer dem i
markedet. For det andet fordi vidensamar-
bejde ogsé skaber interesse for virksom-
hederne og sterre sikkerhed i markedet for,
at produkter eller ydelser har hegj kvalitet.

Boks 4.2 viser to eksempler pé virksomhe-
der i denne gruppe. Som i eksemplerne i
boks 4.1 er de tre virksomheder kendeteg-
net ved, at de ikke blot samarbejder med
en enkelt videninstitution, men med flere
forskellige typer af videninstitioner.

GRUPPE 3: DE NYE IVERKSATTERE

En tredje gruppe af virksomheder er de
iveerksaettere, der selv udspringer af et vi-
denmiljg. Der er tegn péa, at et stigende an-
tal virksomheder udspringer af forskning og
uddannelse pé& universiteterne.

BOKS 4.2. UNGE VIRKSOMHEDER
DERUDVIKLER SIGGENNEMVIDEN-
SAMARBEJDE

Komproment?® | Svenstrup udvikler
0g seelger tag- og facadelagsninger til
byggebranchen. Virksomheden er
knapt 20 &r gammel og har selv ud-
viklet en reekke produkter, der bade
skiller sig ud pé& design, miljg og kva-
litet. Virksomheden har fra et tidligt
tidspunkt i sin udvikling indgéet i vi-
densamarbejde.

Komproment var oprindeligt speciali-
seret inden for taglesninger, men be-
gyndte for fire ar siden at satse pé
nye facadelgsninger inden for natur-
sten, tegl og skifer. Virksomheden
indledte et teet samarbejde med Tek-
nologiske Institut (TI) for at dokumen-
tere facadelgsningernes kvalitet og
holdbarhed — bl.a. i forhold til anven-
delse i forskellige hgjder og vindzo-
ner. Samarbejdet betad ogsé, at
Komproment fik forbedret sig produkt
meerkbart gennem faglige input fra Tl
vedrgrende bl.a. materialetykkelse,
monteringmetode og dimensionering
af sten.

% Se ogsd seerskilt case | casekataloget.

Herudover har Komproment ogsé sam-
arbejdet i EUDP-projekter med DTU og
Aalborg Universitet om udvikling af
solcellelgsninger samt indgéet i et test
samarbejde med Aalborg Tech om test
af tagprodukter og udvikling af en ny
tagleeggeruddannelse.

Easyfood?® Easyfood i Kolding er
Danmarks sterste producent af convi-
nience food, fx pglsehorn og wiener-
bred. Easyfood er en dben og innova-
tiv virksomhed, der udvikler fgdevare-
koncepter i samarbejde med kunden.
Det har kreevet styrkede kompetencer
inden for brugerdreven innovation i
alle dele af virksomheden. | samar-
bejde med IBC og IBA i Kolding har
virksomheden udviklet uddannelses-
forlgb, der er skreeddersyet virksom-
hedens seerlige behov inden for bru-
gerdreven innovation og designteenk-
ning. Uddannelsesindsatsen i det sé&-
kaldte "Easy Academy” drives af en
styregruppe bestadende af virksomhe-
dens direktegr og undervisere fra insti-
tutionerne.

Antallet af s&kaldte "spinouts” (nye virksom-
heder, der er etableret med afseet i opfindel-
ser fra forskningen p& universiteterne)*® er
stigende samtidig med, at ogsé antallet af
studenteriveerksasttere er stigende. Figur
4.1 viser til illustration en opgerelse over
udviklingen i virksomheder, der startes med
afsast i idéer skabt i forskningen og uddan-
nelsen pad DTU. Som det fremgéar, er det
iseer inden for de ikke IPR-baserede virk-
somheder?', at der er sket en stigning. Det
er typisk studerende, der starter nye virk-
somheder med afseet i projekter gennemfort
som led i deres uddannelse.

Feelles for denne gruppe er, at virksomhe-
derne ofte bevarer et teet forhold til deres
"moderinstitutioner”. Mange af virksomhe-

%% Se ogsd seerskilt case i casekataloget.
9 Se den drlige kommercialiseringsstatistik fra Uddannelses-
og Forskningsministeriet.
‘1 Dvs. virksomheder, der ikke er baseret pa& opfindelser, hvor
institutionen har ansegt om patent eller anden form for beskyt-
telse af rettigheder.
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FIGUR 4.1. UDVIKLINGEN | ANTALLET AF IVERKSATTERE FRA DTU
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derne er lokaliseret pé eller taet p& campus,
og vidensamarbejde er ofte et veesentligt
element i videreudviklingen af deres produk-
ter eller koncepter. Boks 4.3 gennemgér et
par eksempler.

GRUPPE 4: VIRKSOMHEDER DER
UDVIKLER LOSNINGER PA
SAMFUNDSUDFORDRINGER

En fjerde gruppe af virksomheder blandt de
interviewede er virksomheder, der udvikler
produkter og lgsninger, der adresserer ud-

BOKS 4.3. STUDENTER-
IVERKSATTERE MED
STORT VAKSTPOTENTIALE
OG TAT TILKNYTNING TIL
UNIVERSITETER

DXTR Tactile*? i Sgnderborg er en
iveerkseettervirksomhed, der udsprin-

ger af et semesterprojekt p& ingenior-
studiet p4 SDU Senderborg. Virksom-

42 Se ogsd seerskilt case i del ll.
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heden udvikler et intelligent legetaj,
som kan bruges til at méle barns
kognitive feerdigheder.

Idéen blev udviklet p& tredje semester
i et projekt, hvor de ingenigrstude-
rende samarbejdede med Sygeplejer-
skolen og tilknyttede patienter. SDU
har spillet en stor rolle i virksomhe-
dens forste &r. Bl.a. har virksomheden
boet i studenterveeksthuset IDEA
House, haft adgang til r&dgivning og
haft mulighed for at arbejde videre
med virksomheden gennem nye stu-
denterprojekter og via praktik i egen
virksomhed. DXTR Tactile har tiltrukket
betydelig venturekapital og forventer
at lancere produktet i USA til sommer.

Eupry* i Kgbenhavn er en iveerksast-
tervirksomhed, som blev etableret péa
baggrund af et bachelorprojekt pa
DTU’s Design og Innovationslinje.

4% Se ogséd seerskilt case | del Il.

Eupry har udviklet en internet-of-
things-baseret lgsning til overvagning
af opbevaringsforhold for medicinske
produkter, som de leaser til bl.a. apo-
teker via et abonnement.

Ideen blev oprindeligt udviklet i sam-
arbejde med Unicef, der havde behov
for at f& monitoreret opbevaringsfor-
holdene for deres vacciner i udviklings-
lande. Efter projektafsiutning arbejdede
Eupry videre pa at udvikle ideen med
stette fra flere af DTU's tilbud til iveerk-
saettere. Igennem virksomhedens forste
ar havde de studerende fx kontor i
inkubationsmiljget DTU Skylab, hvor
hvor de ogsé fik vejledning om for-
skellige muligheder for at sgge finan-
siering. Derudover har virksomheden
veeret med i Scion DTU’s startup pro-
grammer Danish Tech Challenge og
Stardust. Endelig har Eupry veeret
case i flere projekter med DTU-stude-
rende, hvor de har faet input til bl.a.
udvikling af teknologi og servicekon-
cept. Eupry tiltrak i starten af "16 en
investor og seelger i dag til 10 pro-
cent af alle danske apoteker.

fordringer i samfundet og i den offentlige
sektor. Det forhold at vi som samfund ople-
ver stigende udfordringer inden for sund-
hed, klima, energi mv. gor, at denne gruppe
af virksomheder er voksende i bade Dan-
mark og i andre lande.

Langt de fleste virksomheder i denne
gruppe er afheengige af vidensamarbejde.
Dels fordi udviklingen af nye teknologiske
lgsninger ofte kreever samarbejde med vi-
deninstitutioner. Dels fordi produktudviklin-
gen kraever inddragelse af kunder og slut-
brugere, der kan bidrage med sparring, in-
put, afprevning og dokumentation. Specielt
inden for det sundheds- og velfeerdstekno-

logiske omré&de er hospitaler og i flere til-
feelde uddannelsesinstitutioner naturlige
samarbejdspartnere.

Casene indeholder séledes flere eksempler
pa virksomheder, der har udviklet nye vel-
feerdsteknologiske lgsninger i samarbejde
med hospitaler og studerende p& uddannel-
sesretninger, der retter sig mod sundheds-
sektoren. Boks 4.4 viser et par eksempler
fra denne gruppe.

Man skal naturligvis veere varsom med at

konkludere om trends og udviklingstenden-
ser p& baggrund af et begreenset antal virk-
somhedsinterviews. Men alligevel mener vi,
at de gennemforte virksomhedsinterview bi-

BOKS 4.4. VIRKSOMHEDER DER
UDVIKLER LOSNINGER PA
SAMFUNDSUDFORDRINGER

ANYGroup* i Korsagr udvikler kalde-
alarm systemer til pleje- og sundheds-
sektoren, der giver plejepersonalet
besked, hvis en patient fx falder ud
sin seng. Virksomheden gnskede at
afseette sit, i hjemmeplejen, velafpra-
vede system til hospitaler. Gennem et
projektforlgb i samarbejde med syge-
plejersker p& Roskilde Sygehus samt
studerende fra bioanalytikeruddannel-
sen pa UC Sjeelland, fik virksomheden
demonstreret produktets potentiale i
forhold til at understatte hospitalsper-
sonalets overvagning af patienterne.
Virksomheden har efterfalgende afsat
det justerede produkt til en lang
reekke sygehuse.

Seluxit*® i Aalborg udvikler innovative
internet-of-things lasninger til privat-
boliger med fokus péa at @ge energief-
fektivitet gennem intelligente forsy-

44 Se serskilt case i del Il.
15 Se seerskilt case i del Il.
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ningssystemer (smart house). | et
forsknings- og innovationsprojekt med
forskere fra Aalborg Universitet de-
monstrerede virksomheden, hvordan
spilteoretiske algoritmer kunne anven-
des til at styre en intelligent gulvvar-
melgsning, der tog hegjde for eksterne
energiforbrugende faktorer, fx tempe-
raturen i tilstedende rum, mv.

drager til forstadelsen af, hvorfor efterspergs-
len efter vidensamarbejdet er stigende.
Sammenfattende indikerer analysen — i kom-
bination med andre nye analyser*® — séle-
des, at fglgende faktorer treekker i retning af
oget efterspergsel efter vidensamarbejde;

1. Antallet af forsknings- og videnbaserede
virksomheder er stigende.

2. | forleengelse af punkt 1 er der stor veskst
inden for omréder som life science, sundheds-
og velfeerdsteknologi, energi- og klimalgs-
ninger, hvor vidensamarbejde ofte er en for-
udseetning for succesfuld produktudvikling.

3. Flere virksomheder starter med afseet |
idéer udviklet gennem forskning og uddan-
nelse péa videninstitutionerne, herunder
studenteriveerkseettere.

4. Flere etablerede virksomheder — ogséa
inden for traditionelle erhverv — orienterer
sig mod innovation og vidensamarbejde for
at differentiere og klare sig i konkurrencen.

5. En sterre del af de yngre virksomheder
(i forhold til tidligere perioder) ser vidensam-
arbejde som et vigtigt element i at skabe
sig en position pa markedet.

4.2 MAL MED VIDENSAMARBEJDE

Et interessant aspekt ved de mange virksom-
hedsinterview er endvidere, at virksomhed-
erne har haft mange forskellige og supple-

rende motiver for at indgé i vidensamarbejde.

Det er ikke udelukkende gnsket om lgsning
af konkrete udfordringer eller udvikling af
nye produkter, ydelser og processer, der
driver virksomhederne. Figuren nedenfor

FIGUR 4.2. CENTRALE VIRKSOMHEDSMOTIVER FOR AT INDGA | VIDENSAMARBEJDE

/\/\/\/ 1. At lgse konkrete udfordringer eller
realisere veekstpotentialer i
virksomheden

3. At afklare muligheder for at
anvende ny teknologi

@ 5. At styrke virksomhedens branding

. 7. At bidrage til regional udvikling,
herunder bedre uddannelser
e ®
9. At styrke virksomhedens netveerk til
videninstitutioner og virksomheder,
herunder i udlandet.
¥ Se bilag 1
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2. At etablere nye virksomheder
(fx studenteriveerkseettere)

studerende og hgjtuddannede
kandidater

q. ® [ ] 4. At styrke rekrutteringen af

At pévirke kultur og netveerks-
kompetencer i virksomheden

8. At medfinansiere og presge op-
Z bygning af nye forskningsmiljger

=Imje

=Imje

=Imje
=]

inden for omréder, der pa sigt
kan veere vigtige for virksom-
hederne.

giver et overblik over de motiver, som de
interviewede virksomheder har fremhesvet
som vigtige grunde for at indgé i de viden-
samarbejder, de har deltaget i.

Ribe Jernindustri er et godt eksempel pé
en virksomhed, hvor ambitionen om at til-
treekke hgjtuddannet arbejdskraft
(punkt 4) er et vaesentligt motiv for viden-
samarbejde. Virksomheden har etableret et
teet samarbejde med SDU Erhverv om re-
kruttering af studerende i forbindelse med
studieprojekter og praktikforlgb. Virksomhe-
den har faste kontaktpersoner i SDU Er-
hverv og deltager i en reekke af SDU Er-
hvervsaktiviteter, hvor studerende og virk-
somheder matches (fx de sékaldte "Busi-
ness Brunches”, hvor virksomhederne far
mulighed for at mede flere studerende 1-1
med afseet i praktikprojekter, virksomheden
har defineret).

De studerende bidrager i projekterne i Ribe
Jernindustri til konkrete markedsanalyser
(typisk cand.merc studerende) og giver in-
put til produktudviklingen (ingenigrstude-
rende). Ribe Jern-industri ville selv have
meget sveert ved at tiltreekke studerende til
studiejob — bl.a. p& grund af virksomhedens
placering. Samtidig bruges studenterprojek-
terne som rekrutteringsgrundlag til faste
stillinger mélrettet hejtuddannede, idet flere
af de studerende fortsat er i virksomheden
efter endt uddannelse. Omvendt har virk-
somheden haft meget sveert ved selv at til-
treekke hgjtuddannet arbejdskraft ved abne
jobopslag.

En reekke af de interviewede virksomheder
angiver ogséa branding (punkt 5) som et
vigtigt punkt. Det kommer til udtryk péa flere
méder. For det fgrste kan det styrke salg og
markedsforing, at et produkt er lavet eller
testet sammen med en videninstitution —
det styrker troveerdigheden omkring produk-
tet (se fx case om Komproment i del 2). For
det andet kan vidensamarbejde bidrage til
at skabe storre opmesrksomhed om og
kendskab til virksomheden. For Isabella (se

boks 4.1) er samarbejdet med studerende
og elever pé forskellige uddannelsesinstitu-
tioner med til at styrke den yngre generati-
ons kendskab til virksomheden og med til at
f& virksomheden til at fremstd som dynamisk
0g interessant virksomhed. Det styrker
ifolge virksomhedens direkter bade salg og
muligheder for at rekruttere arbejdskraft
(employer branding).

Isabella er ogsé et godt eksempel p& punkt
6, dvs. at pavirke kulturen i virksomheden.
For mange af de hidtidige samarbejdspro-
jekter i virksomheden geelder, at ambitionen
ikke har vesret, at de skulle fgre til nye pro-
dukter p& kort sigt. Men det har veeret et
vigtigt led i virksomhedens nye strategi at
skabe en mere udadvendt og mindre lukket
kultur, og her har samarbejdsprojekterne
medvirket til, at flere medarbejdere i hojere
grad er begyndt at orientere sig mod omver-
denen.

Flere af de interviewede virksomheder enga-
gerer sig i vidensamarbejde for at yde et bi-
drag til regional udvikling (punkt 7-8).
Fx har virksomheden Banke i Segnderborg
deltaget i flere vidensamarbejder uden selv
at have som ambition, at resultaterne skulle
kunne anvendes direkte i virksomheden.

Banke udvikler teknologi til tunge kaeretgjer
og har fx indgéet i et vidensamarbejde, hvor
SDU’s vigtigste rolle var at gennemfare stu-
denterprojekter p& Banke. Virksomheden har
ikke haft som mal at anvende resultaterne,
men finder det vigtigt at udvikle ingenigrer
af hgj kvalitet i omrédet, som kan arbejde
med projekter og praktiske eksempler i un-
dervisningen. De engagerer sig pa denne
méade i at fastholde et forsknings- og stu-
diemiljg i deres lokalomrade.

Tilsvarende indgér Banke i et vidensamar-
bejde med SDU, hvor ambitionen (gennem
medfinansiering af et ph.d.-projekt) primeert
er at udvikle et nyt forskningsomrade,
som pa sigt kan blive relevant for virk-
somheden (punkt 8). Der er ingen forvent-
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ninger om, at det p&gaeldende projekt ska-
ber resultater, der umiddelbart kan anvendes
i virksomheden. Men virksomheden faler et
medansvar for at udvikle de forskningsfelter,
som den og andre virksomheder i den syd-
danske megatronikklynge skal leve af i
fremtiden.

Endelig er der eksempler pa virksomheder,
der har et netveerksorienteret formal
(punkt 9) med vidensamarbejde, herunder i
forhold til at opbygge relationer til kunder,
samarbejdspartnere og leveranderer bade i
ind- og udland. Seluxit i Aalborg anvender
fx aktivt EU-finansierede forsknings- og in-
novationsprojekter til at bygge bro til inter-
nationale videnmiljger og virksomheder, der
kan blive vigtige samarbejdspartnere for virk-
somheden.

Vi fokuserer i resten af rapporten pé vidensam-
arbejder, hvor det primeere méal er innovation
og virksomhedsudvikling. | alle vores cases
er dette det dominerende méal, men hvor
samarbejderne ogsé kan veere karakterise-
ret af de gvrige mél, som beskrevet ovenfor.

4.3 TYPER AF VIDENSAMARBEJDE

Vi vil i dette afsnit forsgge at give et over-
blik over de faktorer, der karakteriserer et
succesfuldt vidensamarbejde, som hver
iseer har betydning for, hvordan et viden-
samarbejde skal planlaeegges og gennemferes.

Afsnit 4.1 viste, at virksomhedens ud-
gangspunkt for vidensamarbejde er forskel-
ligt alt efter deres historiske udgangspunkt.
Der er naturligvis stor forskel p& at indlede et
vidensamarbejde med en etableret virksom-
hed uden hgjtuddannede og fx en virksom-
hed med mange hgjtuddannede, der fx ar-
bejder med samfundsudfordringer. Samtidig
varierer kravene til veerdiskabelse naturlig-
vis efter, hvad malet med projektet er for virk-
somheden.
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Hertil kommer, at videnpartneren som tidli-

gere neevnt kan veere mange forskellige ak-
torer, og at der kan samarbejdes péa flere vi-
denbroer.

| figur 4.3 har vi forsggt at skitsere alle de
dimensioner, der karakteriserer et vidensam-
arbejde — og som dermed ogséa er med til at
geore vidensamarbejder forskellige.

Figuren viser, at vidensamarbejder varierer
efter;

e Virksomhedernes méal med vidensamar-
bejde, jf. afsnit 4.1,

e \irksomhedstypen, jf. afsnit 4.1.

e Videnbroen, jf. kapitel kapitel 3.

e Videnleveranderen, jf. kapitel kapitel 3.
e Projektindholdet (se nedenfor).

e Seerlige udfordringer, fx forbundet med
parternes indbyrdes kendskab og antallet
af deltagere.

Virksomhedernes mal, videnbroen, videnle-
verandgren og virksomhedstypen er blevet
gennemgéet ovenfor.

Derudover varierer samarbejdets karakter

ogsd med projektindholdet. De gennem-
forte casestudier omfatter seks forskellige
typer af projektindhold;

e ldegenerering. Dvs. projekter, der
ikke ngdvendigvis er centreret omkring at
udvikle en ny teknologi eller et feerdigt
produkt, men i hgjere grad handler om at
f& en mangfoldighed af ideer, input og
metoder i spil, som virksomheden efter-
folgende kan arbejde videre med. Mange
studenterprojekter har denne karakter.

e Teknologi og produktivitet. Viden-
samarbejder, der handler om 1) udvikle

FIGUR 4.3. MANGFOLDIGHED | VIDENSAMARBEJDER

MAL MED VIRKSOMHEDS- VIDENBRO
VIDEN- TYPE
SAMARBEJDE
Innovation og De etablerede Forsknings og
— virksomheds- — virksomheder — innovations-
udvikling projekter
Teknologi- De unge og Studenter-
L afklaring L dynamiske L projekter
virksomheder
Branding af De nye Videnservice
| virksomheden | iveerkseettere -
Styrke Rettet mod Brugerdreven
L rekruttering | samfunds- |- kompetence-
udfordringer udvikling
Kulturpévirk- Forsknings- lveerkseetteri
— ning i virk- — baserede —
somheden virksomheder
Regional
[ udvikling
Netveerks-
L_ opbygning

nye teknologier eller nye applikationer
for eksisterende teknologier samt 2) for-
lgb, hvor aktiviteterne er centreret om at
@ge virksomhedens effektivitet og pro-
duktivitet, fx gennem skraeddersyede
leanforleb eller projekter, hvor nye tek-
nologier, eksempelvis robotter, introdu-
ceres i virksomheden.

e Produktudvikling. Projekter, hvor
aktiviteterne er centreret om at udvikle
et nyt produkt eller at forbedre et eksi-
sterende produkt.

e Test og demonstration. Forlgb, der
sigter p& at demonstrere markedspoten-
tialet for en ny teknologi (eller en eksi-
sterende teknologi i en ny sammen-
haeng) eller teste en teknologi i forhold
til at imedegé standarder og krav inden

PROJEKT- VIDEN- SARLIGE
INDHOLD LEVERANDGR UDFORDRINGER

Idegenerering Universitet Erfaring
— — — med viden-
samarbejde
Teknologi og Professions hgj- Indbyrdes
L produktivitet L skoler og er- L kendskab

hvervsakademier

Produkt- Hospital Antal
[ udvikling - L deltagere
Test/ GTS
L dokumen- L
tation
Forretnings- Erhvervsskole
— udvikling — mv.

for et komplekst omrade, fx sundheds-
sektoren.

e Forretningsudvikling. Vidensamar-
bejder, der fokuserer pé& at styrke virk-
somhedens evne til at tjene penge, fx
gennem introduktionen af nye forret-
ningsmodeller og servicekoncepter, der
kan styrke virksomhedens indtjening og
veaekst.

Endelig omfatter figur 4.3 en reekke forhold,
der er vigtige for projekternes planleegning,
projektledelse og opfelgning. Projekternes
karakter og kompleksitet afhaenger séledes af;

e Erfaring med vidensamarbejde.
Hvorvidt virksomheden og de involverede
personer pa videninstitutioner har forud-
géende erfaring med vidensamarbejde.

VIDENBROER TIL VAKST 39



Casene viser, at erfaring med vidensam-
arbejde typisk ger det nemmere for par-
terne at kommunikere, afstemme forvent-
ninger og handtere udfordringer under-
vejs i forlgbet.

e Indbyrdes kendskab. Der er stor for-
skel pa projekter, hvor de involverede
parter har samarbejdet for, og projekter
hvor partnerne ikke kender hinanden.
Det har eksempelvis betydning for etab-
leringen af en velfungerende og tillidsba-
seret samarbejdsplatform, jf. afsnit 4.3.

e Antal deltagere. Vidensamarbejder
varierer fra 1-1 samarbejde til projekter
med mange virksomheder og flere viden-
partnere. Samarbejder med mange delta-
gere er som oftest preeget af en hgj
kompleksitet, risiko og udfordringer for-
bundet med at opbygge en feelles, til-
lidsfuld samarbejdsplatform for delta-
gerne.

Som figuren viser, er der neermest uendeligt
mange faktorkombinationer, som hver isaer
rummer specifikke forhold, der kan pavirke
det enkelte samarbejdes forlgb og udfald.
Men derudover forsgger vi i analysen at
favne alle de kombinationer af vidensamar-
bejde, der kan dannes ud fra figur 4.3.

4.4 EN MODEL FOR SUCCESFULD
VIDENSAMARBEJDE

Det er med afseet i dette mangfoldige bil-
lede af vidensamarbejde, at vi i denne ana-
lyse har gennemfart ca. 50 forskellige case-
studier af succesfuldt vidensamarbejde. Det
siger sig selv, at succesfuldt vidensamar-
bejde ikke kan seettes pa en bestemt for-
mel. Projekterne varierer naturligvis en del
— alt afhaengig af videnbro, hvem videnpart-
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neren er, samarbejdets leengde og komplek-
sitet, mv., jf. figur 4.3. Dermed er der ogséa
betydelige variationer fra projekt til projekt
med hensyn til, hvad der har veeret de vig-
tigste &rsager til projekternes succes, og
hvad der fx har veeret de kritiske faktorer i
at omseette viden til vaerdi.

Alligevel har vi p& tveers af de ca. 50 case-
studier identificeret en reekke feelles treek,
der karakteriserer mange af projekterne. Og
som séledes udgaer vigtige ingredienser i at
opné succes med vidensamarbejde i mange
forskellige typer af projekter.

Den vigtigste pointe i vores tveergéende
analyse er, at det i langt de fleste tilfeelde
er vigtigt at se vidensamarbejde i et "for-
under-efter’ perspektiv. Arbejdet med at
forberede, modne og felge op pé projek-
terne er ofte mindst lige sé& vigtigt for veer-
diskabelsen som selve samarbejdet.

Figur 4.4 giver et samlet overblik over i alt
14 vigtige karakteristika ved succesfulde
vidensamarbejder, som vi har afdeekket |
analysen — opdelt pd de tre faser.

"For”-fasen omhandler projektets oprin-
delse/baggrund, det opsggende arbejde,
tilretteleeggelse og planleegning af forlobet
samt etableringen af tillid og fastleeggelse
af samarbejdsplatformen fgr den egentlige
start p& projektet. Her er det iseer afdesk-
ningen af virksomhedens behov og etable-
ringen af en velfungerende, tillidsbaseret
samarbejdsplatform, der star centralt.

”Under”-fasen omhandler projektets gen-
nemfarelse, herunder de aktiviteter, som
projektet bestar af. | denne fase er det bl.a.
afgerende med en steerk ledelsesopbakning
samt en projektledelse, der agilt og enga-
geret kan fgre parterne gennem projektet i
forhold til malsaestningerne.

FIGUR 4.4. KARAKTERISTIKA VED SUCCESFULDT VIDENSAMARBEJDE

FOR UNDER

- Struktureret - Ledelsesopbakning
behovsafdekning og -prioritering

- Cost-benefit afklaring - Agil og engageret

projektledelse
- Matchmaking

- Praktiske/autentiske

- Afklaring af kapacitet forseg og cases
- Gennemtankt - Operationalisering
projektdesign af viden

- Etablering af
tillidsbaseret
samarbejdsplatform

"Efter”-fasen handler om opfglgningen péa
projektet og dets resultater. Herunder eva-
luering af forlgbet, hvordan parterne arbej-
der videre med resultaterne, kommercialise-
ringsaktiviteter samt implementeringen af
resultaterne i konkrete produkter eller i virk-
somhedens forretningsmodel.

Elementerne i de tre faser er kort uddybet i
nedenstdende boks og mere grundigt gen-
nemgdaet i kapitel 5-7.

Kilde: IRIS Group

EFTER

- Evaluering og
opfelgning

- Implementering og
veerdiskabelse

- Tilpasning af
organisation
og kompetencer

- Opfolgende
projekter

BOKS 4.5. UDDYBNING AF
FALLES TRAK VED SUCCES-
FULDE VIDENSAMARBEJDER

1.” FOR”-FASEN

Struktureret behovsafdaekning: Et
farste skridt i et vidensamarbejde vil
ofte veere en grundig behovsafdeek-
ning, hvor det fx kortleegges 1) om
der er et marked for den Igsning, der
skal udvikles, 2) hvad der er delta-
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gende virksomheders sterste udfor-
dringer, og hvor et vidensamarbejde
iseer kan give veerdi.

Cost-benefit afklaring: Grundig af-
klaring af om de potentielle gevinster
for virksomhederne star mal med 1)
de samlede udgifter til projektet og
dets implementering, 2) risici og usik-
kerheder knyttet til projektet.

Matchmaking: Med afsaet i virksom-
hed/idé/udfordring skal identificeres
den eller de fagmiljger, der er de rette
samarbejdspartnere. Matchmaking
handler bdde om at identificere viden-
partnere péa et hgjt fagligt niveau og
personer, der formér at seette sig ind i
virksomhedernes méal og udfordringer.

Afklaring af kapacitet i virksom-
hederne: Inden projektets start skal
det afklares, om virksomheden har
bé&de ressourcer og kompetencer til at
deltage i projektet samt at omseette
projektets resultater til veerdi efterfal-
gende. Det drejer sig fx om at under-
s@ge videnniveauet i virksomheden,
ledelsesopbakningen til projektet samt
undersgge, hvordan udfordringerne
kan adresseres.

Gennemtzaenkt projektdesign: Sam-
arbejdsprojektet kan designes og til-
retteleegges pd mange méader. Gen-
nemteenkt projektdesign handler om at
planleegge et forlgb, der sikrer opti-
malt samarbejde og videnudveksling,
og hvor der er klart defineret forméal
med projektet, som er styrende for
projektledelsen.
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Etablering af tillidsbaseret sam-
arbejdsplatform: Inden projektets
start er det vigtigt at etablere opti-
male og gennemskuelige rammer for
projektet. Det geelder bl.a. opstilling
af et feelles projektforméal og afstem-
ning af méal, succeskriterier og for-
ventninger til projektet. En god sam-
arbejdsplatform handler ogsé om at op-
bygge tillid mellem deltagerne for at
skabe gode forudseetninger for viden-
deling og samarbejde.

2. "UNDER”-FASEN

Ledelsesopbakning og priorite-
ring: Vedrarer ledelsens bevagenhed
og fokus pé& projektet, fx gennem del-
tagelse i projektaktiviteter, falgegrup-
per, mv.

Agil og engageret projektledelse:
Vedrgrer 1) den lgbende dialog med
deltagerne om fremdrift og h&ndtering
af udfordringer undervejs, 2) evnen til
at reagere og tilpasse projektet for-
hold til uforudsete problemer og mu-
ligheder, der opstar undervejs i pro-
jektet,

Praktiske/autentiske forseg og
cases: Praktiske cases og forseg,
hvor nye produkter og tilferte kompe-
tencer afproves i praksis. Det kan
veere gennem test, forseg og avelser
pé virksomheden. Eller gennem ind-
dragelse af brugere og slutbrugere.

Operationalisering af viden: Spe-
cielt forskningsbaseret viden er sjeel-
dent direkte omseettelige i forhold til
den enkelte virksomheds behov. Ved-

rerer sédledes modeller for kommunika-
tion og videnudveksling, der indebee-
rer, at viden omseettes og geres an-
vendelig.

3. "EFTER”-FASEN

Evaluering og opfelgning: VVedrarer
evaluering ved projektafslutning og fx
3-6 maneder efter. Har fokus pa 1) re-
alisering af projektmalene, 2) hvordan
virksomheden efterfalgende skal ar-
bejde videre med resultaterne — og
videninstitutionens mulige rolle heri.

Implementering og vaerdiskabelse:
Vedrgrer den indsats virksomheden
skal gere alene eller i samarbejde
med videninstitutionen eller andre
eksterne aktagrer for at omseastte resul-
tater af et vidensamarbejde til kom-
merciel veerdi.

Tilpasning af organisation og
kompetencer: Nodvendige tilpasnin-
ger i ressourcer, kompetencer og or-
ganisation for at hgste de fulde gevin-
ster af et vidensamarbejde. Kan ogsé
vedrgre etablering af funktioner, der
skal professionalisere og videreud-
vikle virksomhedens vidensamarbejde.

Opfeolgende projekter: Afklaring af
grundlaget for fortsat vidensamar-
bejde med henblik pa 1) at konkre-
tisere og implementere resultaterne,
2) at udvikle nye projekter, der yderli-
gere styrker virksomheden.
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KAPITEL 5
FOR VIDENSAMARBEJDET

5.1 INTRODUKTION TIL
FOR-UNDER-EFTER-MODELLEN

Som beskrevet | det foregédende afsnit er
succesfulde vidensamarbejder preeget af
stor mangfoldighed. Hvert vidensamarbejde
er unikt og karakteriseres ved et komplekst
samspil af forhold, der vanskeligt kan
mejsles i granit.

De 14 karakteristika ved succesfulde viden-
samarbejder, som "far-under-efter” modellen
indeholder, skal derfor primeert ses som op-
mearksomhedspunkter, som det generelt er
fornuftigt at forholde sig til. B&de néar pro-
jekter startes op, gennemfagres og imple-
menteres i virksomheden. Det vil dog vari-
ere, hvor betydningsfulde punkterne er in-
den for den enkelte videnbro.

Fx vil det typisk veere mindre afgerende at
foretage en meget struktureret behovsaf-
deekning i et studenterprojekt fokuseret pa
idegenerering, set i forhold til et stort forsk-
nings- og innovationsprojekt med mange
deltagere. Derudover viser analysen, at der
er vigtigt at tage hensyn til om;
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e \irksomheden har erfaring med viden-
samarbejde og/eller, om parterne har sam-
arbejdet fgr og har kendskab til hinanden,
hvilket har indflydelse p& behovet for facili-
tering og projektstyring.

e Antallet af deltagere. Er det fx et 1-1
samarbejde, eller er det et stort projekt
med deltagelse af flere videninstitutioner
og virksomheder, hvilket tilsvarende har
indflydelse p& behovet for facilitering,

projektstyring og forventningsafstemning.

e Hvorvidt der er hgjtuddannede i virk-
somheder samt om virksomheden har en
udviklingsfunktion eller ej, hvilket kan
have indflydelse p& virksomhedens evne

og kapacitet til at indgé i vidensamarbejder.

e Hvem der samarbejdes med? Fx for-
skere vs. studerende pé en erhvervs-
skole. For mindre virksomheder uden er-
faring med vidensamarbejde stiller sam-
arbejde med forskere typisk starre krav
til etableringen af en tillidsbaseret sam-
arbejdsplatform og operationalisering af
viden.

FIGUR 5.1. HYVORNAR ER OPM/ERKSOMHEDSPUNKTET SARLIGT VIGTIGT?

EKSEMPEL - STRUKTURERET BEHOVSAFDAKNING

PROJEKT-
INDHOLD

VIDENBRO

Idegenerering

Studenter- Teknologi og
L projekter [ produktivitet

Videnservice

Test/
| dokumen-
tation

Kapitel 5, 6 og 7 géar i detaljer med de en-
kelte punkter i "fagr-under-efter’” modellen. Vi
vil i den sammenheeng illustrere, hvornar de
enkelte opmasrksomhedspunkter er seerligt
vigtige med udgangspunkt i en simplificeret
udgave af figur 4.3. Den forenklede version
er illustreret i figur 5.1 pé& naeste side.

Vi har i figuren udeladt dimensionerne "mal
med vidensamarbejdet” og "virksomheds-
type”. Dels er det dominerende mal i alle
vores cases innovation og virksomhedsud-
vikling. Dels er opmasrksomhedspunkterne
typisk vigtige pé tveers af alle virksomheds-

typer.

Den tveergédende analyse af casene viser
endvidere, at de forskellige opmasrksom-
hedspunkter er seerligt vigtige eller kritiske |
bestemte typer af projekter. Fx er der flere
opmeerksomhedspunkter, der er seerligt kri-
tiske, hvis den deltagende virksomhed ikke
har erfaring med vidensamarbejde, eller
hvis samarbejdet foregar med et universitet.
Derfor har vi undervejs i kapitel 5-7 marke-
ret med redt, hvornar de enkelte opmeark-
somhedspunkter er seerligt kritiske.

SARLIGE
UDFORDRINGER

VIDEN-
LEVERANDGR

Universitet Erfaring
— — med viden-
samarbejde
Professions hgj- Indbyrdes
| skoler og er- | kendskab

hvervsakademier

Hospital Antal
L L deltagere

GTS

Erhvervsskole
— mv.

Det skal ikke forstads derhen, at punktet

sé& ikke er vigtigt i andre typer af projekter.
Generelt bor alle opmeerksomhedspunkter
overvejes i alle typer af vidensamarbejde.

Kapitel 5-7 er bygget op p& den méade, at
de beskeeftiger sig med hver sin fase i
"fgr-under-efter” modellen.

De 14 opmeerksomhedspunkter gennemgés
enkeltvist, idet hvert punkt farst introduceres.
Derefter uddybes det, hvordan arbejdet
med opmeerksomhedspunktet kan gribes an
(baseret pé erfaringerne fra casestudierne)
suppleret med et konkret eksempel.

5.2 STRUKTURERET
BEHOVSAFDAKNING

Et feelles treek ved en del af de succesfulde
vidensamarbejder er, at de er indledt med
en struktureret afdeskning af, hvilke(t) behov
samarbejdet skal imgdegé eller rette sig
imod. Behovsafdeekningen er med til at 1)
sikre, at samarbejdet tager udgangspunkt i
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en reel udfordring eller reelt markedsbehov
samt 2) sikre et forleb med et afgreenset og
klart fokus.

Struktureret behovsafdeskning er typisk
seerligt vigtigt i forbindelse med videnbro-
erne brugerdreven kompetenceudvikling
og innovationsprojekter. Men det er ogsa
et vigtigt fokusomrade i de fleste iveerk-
saetterprojekter, hvor det er vigtigt tidligt
at vurdere, om idéen daskker et markedsbe-
hov. Herudover er struktureret behovsaf-
deekning ofte seerligt vigtigt i projekter, der
handler om produktudvikling eller forret-
ningsudvikling, hvor en indledende mar-
keds- eller brugeranalyse er central.

VIDENBRO PROJEKT- VIDEN- SERLIGE
INDHOLD LEVERANDOR UDFORDRINGER
Idegenerering Universitet Erfaring
— — med viden-
samarbejde

Studenter- Teknologi og Professions hej- Indbyrdes
L projekter L produktivitet L skoler og er- kendskab
fwervsakademier

Videnservice Hospital Antal

deltagere

Test/ GTsS

- |— dokumen- —
tation
- Erhvervsskole

= mv

Indhold og fokus i struktureret behovsaf-
deekning varierer fra projekt til projekt. Feel-
les for de cases, hvor struktureret behovs-
afdaskning har veeret afgerende for projek-
tets succes, er, at virksomheden har stéet
med en idé eller udfordring. Men at det ikke
har stéet klart, hvordan udfordringen skulle
adresseres (fx i forhold til kompetenceop-
bygning), eller hvad markedets behov prae-
cist er.

Inden for videnbroen brugerdreven kompe-
tenceudvikling skal behovet ses i det lys, at
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det ofte er udefrakommende faktorer, der
pavirker virksomheden til at efterspgrge vi-
densamarbejde. Typisk fordi virksomhederne
oplever et stigende konkurrencepres eller
nye krav i markedet, der skaber behov for
omstilling og nye méder at agere pa*’.

| en del af casestudierne er samarbejdet ud-
sprunget af, at de udefrakommende faktorer
presser virksomhederne til fx at nedbringe
produktionsomkostningerne, styrke salgs-
kompetencerne, eller at eandre i dens til-
gang til innovation og udvikling*®. Men fordi
udgangspunktet mere er en generel udfor-
dring end en konkret idé, er det ngdvendigt
med en grundigere behovsafdeekning for at
designe det rette vidensamarbejde.

Her skal behovsafdeekningen bidrage til at
1) konkretisere virksomhedens udfordringer
0og seette mal for kompetenceudvikling, 2)
afklare hvad det er for en viden og kompe-
tence, der skal tilfgres for at lgse udfordrin-
gen, 3) identificere hvem der skal deltage i
samarbejdet. Boks 5.1 giver et eksempel
pé, hvordan virksomheden OK Nygaard har
arbejdet med behovsafdaskning forud for et
kompetenceudviklingsforlgb.

Derudover viser casene, at en grundig be-
hovsafdeekning blandt slutbrugerne ofte er
vigtig i fx innovationsprojekter om produkt-
udvikling for at sikre, at der udvikles et pro-
dukt, der er en reel efterspargsel pa.

Ofte vil denne behovsafdeskning vesre en in-
tegreret del af selve samarbejdet, fx hvis
der er tale om brugerdrevne innovationspro-
jekter. Men i mange tilfeelde er indledende
markedsanalyser, workshops med deltagelse
af potentielle brugere, hackatons eller andre
aktiviteter et vigtigt afseet for at definere
mulige vidensamarbejder med stort poten-
tiale.

Flere cases vedrerer udvikling af velfeerds-
teknologiske produkter. Her har virksomhe-

47 Dette gaelder dog ogsé en del innovationsprojekter, hvor
struktureret behovsafdaekning sdledes ogsd kan vaere centralt i
for-fasen. Se fx case om Gardin Lis.

4 Se fx cases om Westrup og Ledon i del Il

derne i samarbejde med videninstitutionerne
arbejdet med struktureret behovsafdeekning
ved at gennemfgre workshops, deltagerob-
servation eller interview med slutbrugerne i
"for’-fasen. Mélet har veeret at opna dyb
indsigt i slutbrugergruppens 1) daglige ud-
fordringer som medarbejder eller patient, 2)
hvordan de kan lgses gennem et nyt pro-
dukt, og 3) hvordan produktet skal udfor-
mes for, at det er nemt at tage i brug”®.

5.2.1 HVORDAN FOREGAR STRUKTURE-
RET BEHOVSAFDELING?

Der er mange forskellige tilgange til struktu-
reret behovsafdaekning. Analysens cases
omfatter eksempler pé, at der samarbejdes
p& folgende omrader;

e Taoet dialog, afdaekning og prioritering
af, hvilke udfordringer og kompetencebe-
hov virksomheden skal have lgst gennem
samarbejdet. | flere tilfeelde har malet
veeret at identificere bade erkendte og
ikke-erkendte behov. Her er det vigtigt,
at videninstitutionen (eller en tilknyttet
facilitator) ter udfordre virksomheden og
stille de rette spargsmal®°,

e |Indledende workshops, camps, forsag
mv., hvor slutbrugere inddrages som
grundlag for at konkretisere en udfor-
dring i en bestemt méalgruppe, udvikle
idéer til et vidensamarbejde eller at opti-
mere fokus i et samarbejde, for det en-
delige projektdesign fastleegges. Her er
det vigtigt med en klar plan for, hvad
slutbrugerne skal bidrage med.

e Mindre forundersggelser med henblik
p& at dokumentere, hvorvidt der allerede
findes lignende lgsninger p& markedet
eller koncepter, som evt. kan implemen-
teres uden et egentligt vidensamarbejde.

19 Se fx cases om ANYGroup og Kvalicare i del Il.

%0 De handler bl.a. i denne fase fx om, at den tilknyttede person
optreeder som en god coach — og generelt har indsigt i det om-
rdde, hvor virksomheden er udfordret (fx produktion, produkt-
udvikling eller salg). Se fx case om Westrup i del Il.

BOKS 5.2. OK NYGGARD
GENNEMFORER STRUKTURERET
BEHOVSAFDZAKNING FORUD FOR
BRUGERDREVENT KOMPETENCE-
UDVIKLINGSFORLOB

OK Nygaard er en anleegsgartner, som
blev til gennem en fusion af to virk-
somheder i 2013. Som felge af fusio-
nen vurderede ledelsen, at der var
behov for at udvikle en faelles kultur
for, hvordan arbejdsopgaver lgses
bedst muligt vha. lean. OK Nygaard
tog derfor kontakt til AMU-Nordjyl-
land, som begge virksomheder inden
fusionen havde haft gode samarbejder
med om almindelige AMU-kurser.

Virksomheden fik tilknyttet en faglee-
rer med mange ars erfaring i at forbe-
rede og planleegge skreedder-syede
lean-forlgb. Allerforst satte fagleereren
sig grundigt ind i, hvordan den ene af
de to fusionerede virksomheder tidli-
gere havde arbejdet med at konver-
tere generelle lean-principper til ar-
bejdsgange i et anleegsgartneri ved
en gennemgang af skriftligt materiale.

Herefter faciliterede faglaereren et
kick-off mgde om lean i OK Nygaard
med deltagelse af alle ledende med-
arbejdere. Her fik faglesreren et godt
indblik i virksomhedens historik, orga-
nisering og arbejdsgange. Derudover
gav han deltagerne en introduktion til
lean og lagde op til en feelles drof-
telse af det forarbejde, der var gjort i
den ene virksomhed. Mgdet resulte-
rede i bred tilslutning til at arbejde
videre med de lean-principper, der
tidligere var udviklet.
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Efter kick-off madet afholdt faglesreren
et par magder med OK Nygaards gver-
ste ledelse. Her blev det droftet,
hvordan de vedtagne lean-principper
kunne implementeres i det daglige ar-
bejde blandt medar-bejdere i organi-
sationen vha. forskellige praktiske
gvelser.

P& baggrund af draftelserne tilrette-
lagde fagleereren et intensivt tredages
workshopforlgb for alle ledere og med-
arbejdere "ude i marken”. En stor del
af medarbejderne var aldrig blevet
preesenteret for virksomhedens unikke
lean-principper, da man endnu ikke
var ndet sé langt med implementeringen
i den ene af de to fusionerede virk-
somheder. Derfor bestod workshoppen
dels af en pressentation af virksom-
hedens unikke leanprincipper, dels af
dels en reekke praktiske gvelser.

5.3 COST-BENEFIT AFKLARING

| enkelte cases er der som supplement til
behovsafdeekningen gennemfert en cost-
benefit afklaring, fx i form af en forelebig
business case. Dvs. en afklaring af det ud-
bytte, som virksomheden kan forvente at fa
ud af samarbejdet, holdt op imod de om-
kostninger, som virksomheden forventes at
f& til udvikling og implementering. Denne af-
klaring er vigtig, fordi den ger det muligt for
virksomheden at tresffe beslutningen om
igangseettelse af projektet p& et velinfor-
meret grundlag.

En cost-benefit afklaring er seerligt relevant,
nar projekt vedrorer produkt- eller forret-
ningsudvikling, og nér der er tale om vi-
denbroerne iveerksatteri samt forsk-
nings- og innovationsprojekter. Det
heenger sammen med, at det ofte er i disse
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VIDENBRO PROJEKT- VIDEN- S/AERLIGE
INDHOLD LEVERANDGR UDFORDRINGER

Studenter- Teknologi og Professions hej- Indbyrdes
L projekter L produktivitet L skoler og er- kendskab
hvervsakademier

Videnservice Hospital Antal
L L deltagere

Brugerdroven Test/ GTS
[ kompetence- L dokumen- L
udvikling tation

Erhvervsskole
] = mv.

projekter, at potentialet er mest usikkert og
omkostningerne til implementering og kom-
mercialisering storst.

Idegenerering Universitet Erfaring
L L med viden-
samarbejde

5.3.1. HYVORDAN FOREGAR COST-BENEFIT
AFKLARING?

Det er kun i f& af casene, at virksomhederne
har arbejdet systematisk med cost-benefit
afklaring — hverken p& egen hand eller sam-
men med videnpartneren eller andre tilknyt-
tede akterer.

Kun i fa tilfeelde har virksomhederne haft

en klar idé om, hvad projektet kan have af
effekter pd fx omsastning og produktivitet,
eller hvad udgifterne til opfelgning og imple-
mentering kan blive. Oftest begreenser cost-
benefit afklaringen sig til nogle korte, kvali-
tative vurderinger af potentialet holdt op
imod de udgifter, der er knyttet til selve
samarbejdet ("under”-fasen).

Om end det kan veesre vanskeligt prescist at
estimere bundlinjen i et innovations- og ud-
viklingsprojekt p& forh&dnd, kan det have stor
veerdi — fx gennem business cases — at
danne sig et overblik over markedets stor-
relse eller at opstille scenarier for, hvordan
et nyt forretningsomré&de kan udvikle sig.

Samtidig kan en indledende cost-benefit
afklaringen medvirke til at tydeliggere de
samlede omkostninger, der er forbundet

med bade at udvikle og implementere
vidensamarbejde. Dermed opnar virksom-
hederne et steerkere beslutningsgrundlag.

Cost-benefit afklaringen kan dog ogsa
handle om at vurdere potentialet i at gen-
nemfare interne udviklingsprojekter i virk-
somhederne. Fx er der blandt casestudierne
flere eksempler pa leanprojekter gennemfart
i samarbejde med erhvervsskole. Her kan
en tydeliggoerelse af de mulige gevinster i
form af gget produktivitet veere en vigtig
driver i forhold til at motivere ledelsen til at
afseette de ngdvendige ressourcer. Samti-
dig kan en cost-benefit afklaring bidrage til
at opstille méal for samarbejdet, der samtidig
kan danne afsest for efterfelgende evalu-
ering og opfelgning (se kapitel 7).

| de casestudier, hvor man har beskasftiget
sig med cost-benefit afklaringen, har fokus
veeret pa at besvare fglgende spergsmal;

e Hvorvidt der er en efterspargsel efter
et nyt produkt/en serviceydelse?

e Hvem og hvor stor méalgruppen for
produktet/serviceydelsen er?

e Hvad slutbrugerne er villige til at
betale for produktet/serviceydelsen?

e Hvad det vil koste at producere/levere
produktet/serviceydelsen?

e Hvorvidt produktet/serviceydelsen kan
skaleres og internationaliseres?

e De samlede omkostninger til udvikling
og kommercialisering af vidensamarbejdet.

| flere iveerkseettercases har de studerende
faet hjeelp til at svare péa disse spargsmal
gennem sparring fra erfarne mentorer, som
de har faet tilknyttet gennem regionale pro-
grammer eller mentornetvesrk knyttet til
videninstitutionerne.

| boks 5.3 nedenfor er det beskrevet, hvor-
dan virksomheden EcoXpac har arbejdet
med cost-benefit afklaring.

BOKS 5.3. ECOXPAC AFKLARER
POTENTIALE GENNEM FOR-
PROJEKTER

EcoXpac er en virksomhed inden for
stebepapindustrien, som pt. samar-
bejder med DTU og Carlsberg om at
udvikle en teknologi til at fremstille en
bionedbrydelig flaske af papirfibre
(kaldet "Green fiber bottle”). For at af-
gore, om projektet skulle sesttes |
gang, gennemfagrte virksomheden to
forundersggel-ser med statte fra hhv.
Fornyelses- og Markedsmodningsfon-
den. | den fgrste analyse samarbej-
dede virksomheden med Pepsi og
Teknologisk Institut om at afdeekke,
om der var et markedsbehov for
tekno-logien. Da analysen bekraeftede
et behov, gik virksomheden videre
med at undersege, om det teknisk var
muligt at fremstille en flaske af papir-
fibre (de funktionelle barrierer). Da
konklusionen var, at det kunne lade
sig gere, nér blot indersiden blev be-
kleedt med et tyndt lag glas, beslut-
tede EcoXpac at sgge om midler hos
Innovationsfonden til selve udviklings-
projektet.

Samlet er cost-benefit afklaring det omrade
i "modellen” for succesfulde vidensamarbej-
der, der er svagest repraesenteret i case-
studierne. Det afspejler efter vores vurde-
ring en begreenset indsigt og erfaring pa
omréadet i b&de virksomheder, videninstitu-
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tioner og de akterer, der bidrager med faci-
litering, matchmaking, mv.

Hertil kommer, at der ikke eksplicit stilles
krav om en cost-benefit afklaring i de pro-
grammer og projekter, der har finansieret de
forskellige vidensamarbejder.

Men der er ogsé behov for at udbrede viden
om veerktejer til at udarbejde business ca-
ses, ligesom det er vigtigt ogséa at inddrage
de forventede udgifter til implementering og
kommercialisering (og ikke kun projektudgif-
terne).

5.4 MATCHMAKING

Analysen viser, at succesfulde vidensamar-
bejder er karakteriseret ved, at videnpart-
nernes kompetencer og profil matcher virk-
somhedernes udfordringer. | flere tilfeclde er
der forud for samarbejdet foretaget en
grundig matchmaking, hvor fx videninstitu-
tionen eller en netveerks- eller klyngeorgani-
sation har identificeret de rette samarbejds-
partnere. | andre tilfeelde har parterne kendt
hinanden pé& forh&nd.
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Matchmaking er seerligt vigtigt, nar der er
tale om virksomheder med begreenset erfa-
ring med vidensamarbejde, og nar videnle-
verandgren er forskere fra et universitet el-
ler professionshaejskole (hvor den fagspeci-
fikke viden ofte har stor betydning). Herud-
over spiller matchmaking selvfglgelig en
seerlig vigtig rolle, néar virksomheden ikke
selv har kendskab til relevante fagmiljger.

5.4.1. HYORDAN FOREGAR
MATCHMAKING?

Casene viser, at matchmaking omfatter flere
forhold og kan finde sted péa flere méader.
Samtidig kan behovet for at blive matchma-
ket bade komme fra virksomheden og viden-
institutionen. Der kan fx veere tale om;

e At en innovationsfremmeaktaor (fx et
innovationsnetveerk) eller en stabsfunk-
tion p& en videninstitution hjeelper virk-
somheden med at definere de kompeten-
cer, der er behov for (evt. som led i be-
hovsafdeekningen) — og pa den baggrund
rekrutterer relevante videnspersoner péa
videninstitutionerne og preesenterer dem
for virksomheden. Her er det vigtigt, at
matchmakeren har et godt overblik over
og netveerk til diverse faglige miljger (og
meget gerne pé flere vidninstitutioner).

e At videninstitutionen har behov for
virksomhedsdeltagere til et projekt og
derfor leder efter virksomheder i en be-
stemt malgruppe (fx vha. registre som
NN Markedsdata), som dernaest kontak-
tes og screenes yderligere, safremt de
har interesse i at deltage i forlgbet. Her
er det veesentligt, at videninstitutionen
har en klart defineret mélgruppe og gode
screeningsveerktejer, s& de formér at
identificere de mest relevante kandidater.

| det forste tilfeelde er matchmaking en pro-
ces, der typisk omhandler fglgende faktorer;

e |dentifikation af relevante videninstitu-
tioner/forskere/forskergrupper.

e Afdeekning af om de pageeldende mil-
joer har tid og ressourcer til at gennem-
fore et samarbejdet med virksomheden

inden for den relevante tidsramme.

e Afdeekning af miljgernes interesse for
projektet/idéen og for at samarbejde
med den pageseldende virksomhed.

e Vurdering af om de to parter generelt
er et godt match og en forste introduk-

tion (eventuelt preesentation af flere mu-
lige samarbejdspartnere for virksomhe-

den).

e Eventuelt bistand til at identificere re-
levante samspilsformer og mulige finan-
sieringslagsninger.

Boks 5.4 nedenfor illustrerer, hvordan EV
Metalveerk, der aldrig for havde samarbejdet
med en videninstitution, fik hjeelp til at blive
matchet med relevante forskere pa Aalborg
Universitet.

BOKS 5.4. EV METALVARK FAR
HJZALP TIL AT BLIVE MATCHET
MED FORSKERE FRA AAU

EV Metalveerk er en industrivirksom-
hed i Midtjylland, der havde mistet en
betydelig del af sin omsastning under
finanskrisen. Virksomheden kontak-
tede derfor Ringkebing Erhvervsrad
for at f& hjeelp til at afsgge mulighe-
derne for at styrke salg og forret-
ningsudvikling.

Sammen med Erhvervsrédet sggte EV
Metalveerk om at komme med i pro-
grammet "Genvej til ny viden”, som
Center for Entreprengrskab (CEl) pa
AU operatgr pa. Da EV Metalveerk var
blevet optaget i programmet, arrange-
rede erhvervsrédet et opstartsmade

mellem virksomheden og CEl for at

blive endnu skarpere péa
dens kompetencebehov.

virksomhe-

CEl havde som led i Genvej til ny vi-
den arbejdet systematisk med at re-
kruttere og matchmake forskere og

virksomheder til de udvalgte samar-
bejdsprojekter og gik frem efter fal-
gende skabelon, hvor CEl;

e Definerede de relevante forsk-
ningsomréder sammen med virk-

somheden pé& baggru
tideerne.

nd af pro-jek-

e Sggte efter relevante forskere pé
baggrund af nggleord og begreber
knyttet til projekternes problemstil-

linger.

e Tog kontakt til fors

kerne — bade

direkte og gennem de enkelte uni-
versiteters centrale indgange (fx

AAU Matchmaking).

e Afklarede forskernes interesse |
at deltage i et samarbejde og for-

midlede, hvad Genve
gik ud péa.

j til ny viden

e Formidlede kontakt mellem for-
skere og virksomheden og facilite-
rede et indledende mgde.

Gennem processen vurderede CEl, at
EV Metalveerk kunne drage nytte af et
"360 graders kompetenceudviklings-

forlgb” for industrivirkso

mheder og

matchede derfor virksomheden med

tre forskere fra Aalborg

Universitet,

der havde spidskompetencer inden
for hhv. strategisk salg og markedsfg-
ring, optimering af produktionen og
mass costumization samt forretnings-

modeludvikling.
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Endelig viser nogle cases, at det seerligt i
matchmaking af forskere og virksomheder
er veesentligt at veere opmesrksom pé, om
forskerne har forudseetningerne for at om-
seette teori til praktisk anvendelig viden (fx
konkrete veerktgjer), som skaber vaerdi for
virksomheden — iseer nar virksomhederne
ikke har erfaring med vidensamarbejde eller
har akademiske medarbejdere.

Det skal understreges, at systematisk
matchmaking ikke er noget, der har kende-
tegnet et flertal af de succesfulde viden-
samarbejder. | tilfeeldet med EV Metalveerk
var den succesfulde matchmaking baseret
pa, at der i et program var etableret en
seerlig matchmakingfunktion p& Aarhus Uni-
versitet, der kunne lagfte opgaven, jf. boks
5.3. Enkelte andre af de kortlagte samar-
bejder udspringer af de matchmakingydel-
ser, som udbydes af de nationale innovati-
onsnetveerk.

Ud fra mélet om at @ge antallet af virksom-
heder, der samarbejder med videninstitutio-
ner, er det vigtigt at overveje, hvordan
matchmaking kan formidles som et generelt
tilbud til virksomheder, der gerne vil samar-
bejde med videninstitutioner.

VIDENBRO PROJEKT-
INDHOLD

5.5 AFKLARING AF KAPACITET

I nogle af de succesfulde vidensamarbejder
er der gennemfart en indledende afklaring
af, om virksomheden kan afsaette de nod-
vendige ressourcer til projektet (bade i form
af tid, penge og relevante kompetencer).
Dels for at sikre, at virksomheden har for-
udseetningerne for aktivt at engagere sig |
samarbejdet gennem hele forlgbet. Dels for
at sikre, at virksomheden efter forlgbets af-
slutning har kapacitet til at arbejde videre
med at omsaette resultaterne af forlgbet til
konkret veerdiskabelse.

Det er iseer sket i projekter, hvor videnpart-
neren (eller den netveerksorganisation, der
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evt. har stdet for matchmakingen) er bevidst
om, at gennemferelse og implementering af
vaerdisamarbejde kan veere en stor investe-
ring for virksomheden.

Kapacitetsafklaring er isaer vigtigt i forbin-
delse med videnbroerne forsknings- og in-
novationsprojekter samt brugerdreven kom-
petenceudvikling, der typisk stiller starst
krav til virksomhedernes eget ressourcefor-
brug. Hertil kommer, at det naturligvis er
seerligt relevant for virksomheder, der ikke
har erfaring med vidensamarbejde. Tilsva-
rende kan det veere et saerligt opmesrksom-
hedspunkt, der hvor virksomheden samar-
bejder med forskningsmiljger p& et universi-
tet. Hvis ikke virksomheden har hgjtuddan-
nede ansat er det i forskningssamarbejder
seerligt vigtigt, at der geres en stor indsats
for at operationalisere den forskningsbase-
rede viden til virksomhedens konkrete behov.

5.5.1 HVORDAN FOREGAR
KAPACITETSAFKLARING?

De gennemfarte interview viser, at det ofte
er op til den enkelte virksomhed at vurdere,
om den har ressourcer til at deltage i viden-
samarbejdet, herunder at estimere hvor me-
get tid der skal bruges pé projektet. Denne
vurdering foretager virksomhederne fx i for-
bindelse med udarbejdelse af ansggninger
til konkrete programmer, hvor ressourcefor-
bruget for hver partner skal opgeres.

Den manglende dialog med de gvrige pro-
jektpartnere (eller en facilitator) om det for-
ventede ressourceforbrug betyder dog
ogséa, at flere casevirksomheder ved projek-
tafslutning har oplevet, at de har brugt be-
tydeligt mere tid p& samarbejdet end oprin-
deligt budgetteret. For flere har det altséa
veeret sveert at foretage en realistisk kapaci-
tetsafklaring i "for”-fasen. Dette kan bl.a.
tilskrives begraenset erfaring med vidensam-
arbejde. Men der er ogsa eksempler pa
mere samspilserfarne virksomheder, der har
oplevet disse udfordringer.

Hertil kommer, at sporgsméalet om kapacitet,
herunder om virksomheden har de rette
kompetencer til at implementere resulta-
terne, ofte ferst kommer i fokus efter pro-
jektets afslutning. Der er blandt casene
flere eksempler pé& virksomheder, der har
oplevet uforudsete udfordringer i "efter”-fa-
sen.

Det geelder iseer for de samarbejder, der
ikke munder ud i fx et markedsklart produkt,
serviceydelse el. lign. ved projektafslutning,
men derimod kreever yderligere produktmod-
ning, organisationsendringer, mv. (se kapi-
tel 7). For nogle af analysens casevirksom-
heder har efterfasen séledes varet flere &ar
og veeret langt mere kreevende end det op-
rindelige samarbejdsprojekt.®’

| casene er der dog enkelte eksempler péa,
at der i opstartsfasen er arbejdet systema-
tisk med at afklare, om virksomheden har de
nadvendige ressourcer b&de under og efter
forlobet, og hvor et positivt udfald har veeret
afgerende for, at der overhovedet blev
igangsat et vidensamarbejde. Dette er fx til-
feeldet i kompetenceudviklingsforlgbet "Play
User Lab”, som blev drevet i et samarbejde
mellem Capital of Children og Designskolen
Kolding, jf. boks 5.4.

°1 Se fx cases om Gardin Lis og Hannemann Engineering i del .

BOKS 5.5 CAPITAL OF CHILDREN
SCREENER POTENTIELLE
DELTAGERE

Play User Lab er et kompetenceudvik-
lingsforlab méalrettet virksomheder,
der udvikler og fremstiller produkter til
born. Forlgbet har til formal at kleede
virksomhederne péa til at skabe fremti-
dens leg ved at arbejde med bruger-
fokuserede designmetoder i produkt-
udviklingen.

For at identificere og rekruttere de
virksomheder, som er mest relevante
og har sterst potentiale for at drage
nytte af forlebet, gennemfarer Capital
of Children en grundig screening af
potentielle virksom-hedskandidater.
Det sker dels gennem desk research
pa virksomhedens historik, gkonomi
0g veekstpo-tentiale. Dels gennem et
indledende magde, hvor man sammen
med virksomhedsledelsen draofter;

e Hvad forlgbet kreever af virksom-
heden?

e Om virksomheden kan afse de
nedvendige ressourcer til forlgbet?

e Hvilken veerdi virksomheden for-
venter at f& ud af forlgbet?

e Hvordan ledelsen vil involvere
sig i forlabet?

P& baggrund heraf foretager Capital
of Children en samlet vurdering af,
om virksomheden har de for-ngdne
ressourcer og skal optages i forlgbet.
De virksomheder, som udveelges til at
deltage i forlgbet, far dernaest besag
af konsulenter fra Designskolen Kol-
ding, som gér i dybden med deres
udfordringer og behov — og pé& den
baggrund skreeddersyr et kompeten-
ceudviklingsforlgb.
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5.6 GENNEMTANKT PROJEKT-
DESIGN

Hovedparten af casene i denne analyse er
karakteriseret ved, at der i "for”-fasen er
udarbejdet og tilrettelagt et gennemteenkt
projektdesign. Dette er afgerende for, at vi-
densamarbejdets indhold og aktiviteter er
relevante og organiseres pa en méade, som
skaber storst mulig videnudveksling og re-
sulterer i et output, som kan skabe veerdi.

Et gennemtaenkt projektdesign er naturligvis
vigtigt i alle typer af vidensamarbejde. Men
det er den sterste udfordring i starre pro-
jekter samt i projekter, hvor det er seerligt
udfordrende at omseette viden til praktiske
veerktgjer eller produkter. Det betyder ogsé,
at gennemtaenkt projektdesign er seerligt
vigtigt i sterre forsknings- og innovati-
onsprojekter med deltagelse af universi-
tets- eller hospitalsforskere. Hertil kom-
mer, at gennemtaenkt projektdesign ogsé er
en seerlig udfordring i projekter med flere
deltagere og i projekter, der kreever ind-
dragelse af mange aktorer, fx slutbrugere.
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5.6.1.HVORDAN LAVES ET GENNEM-
TANKT PROJEKTDESIGN?

Analysens cases viser relativt stor variation i
forhold til, hvordan projektpartnerkredsen
udarbejder projektdesignet, og hvad indhol-
det i projektdesignet ender med at veere.
Indholdet varierer naturligvis en del — af-
haengig af formél. Feelles for indsatsen med
at udvikle et gennemtaenkt projektdesign er
dog, at projektpartnerkredsen i feellesskab
diskuterer og skitserer;

e Formélet med projektet.

e Hvilke aktiviteter og milepeele projektet
skal bestd af for at realisere formalet.

e Hvad der er de rigtige lgsninger for or-
ganisering af projektaktiviteter, vidende-
ling, praktiske forseg, mv.

e Hvad der er de enkelte projektpartne-
res ansvarsomréader.

e Hvad der vil veere en passende model
for projektledelse.

I nogle tilfeelde konkretiseres dette i en an-
sggning til et program. | andre tilfeelde ned-
feeldes konklusionerne blot i interne doku-
menter | projektpartnerkredsen eller har ka-
rakter af en mundtlig aftale mellem part-
nerne. Det er typisk tilfeeldet, nar der er tale
om samarbejder, som ikke indebeerer gkono-
miske transaktioner i partnerkredsen, fx stu-
denterprojekter.

Det er kendetegnende for flere af analysens
cases, at fx innovationsnetveerk eller stabs-
funktioner pé& videninstitutioner har haft en
fremtreedende rolle ifm. udviklingen af pro-
jektdesignet. Det skal ses i lyset af, at disse
aktarer har betydelig erfaring og faglig ind-
sigt p& omréadet.

Virksomhedernes bidrag til udvikling af projekt-
design er derimod meget forskelligt fra case
til case. | nogle samarbejder de haft en frem-
treedende rolle, mens de i andre kun har haft

ansvar for mindre opgaver, sdsom at udar-
bejde virksomhedens CV'er til en projektansgg-
ning eller bidrage med faglige afklaringer.

Det er imidlertid vigtigt, at ogsé projektde-
signet udarbejdes med afsest i ambitionen
om at skabe sterst mulig veerdi for den eller
de deltagende virksomheder. Samtidig er
det vigtigt med en effektiv projektplaniaegning
med en klar rolle- og ansvarsfordeling, som
er gennemsigtig for alle deltagende parter.

| nogle af de kortlagte forsknings- og inno-
vationsprojekter er forsggt udarbejdet et
projektdesign, hvor det samlede projekt er
brudt ned i en raekke afgreensede "arbejds-
pakker” med hver deres konkrete faglige
indhold og aktiviteter, som bestemte pro-
jektpartneres ressourcer er allokeret til. |
nogle tilfeelde er der endvidere udpeget en
projektleder for hver arbejdspakke. Boks
5.6 neden for beskriver, hvordan virksom-
heden Conpleks var med til at udvikle et
gennemteenkt projektdesign i et starre kon-
sortium til et forskningsprojekt.

BOKS 5.6 CONPLEKS BIDRAGER
TIL UDVIKLING AF PROJEKT-
DESIGN | STORRE KONSORTIUM

Conpleks er en ingenigrvirksomhed
med speciale i software, hardware og
mekanisk konstruktion, som i 2012-
2014 deltog i forskningsprojektet
"Grassbot” | samarbejde med tre for-
skere fra Aarhus Universitet og SDU
samt tre andre virksomheder. Projek-
tet havde til formél at udvikle og teste
en prototype p& en semiautonom ro-
bot til at klippe grees i lavbundsarea-
ler og var finansieret af EU (ICT Agri)
og Region Midtjylland.

Alle projektpartnere var drivende i for-
hold til at udvikle projektdesignet og

skrive ansggningen, hvilket fandt sted
henover fordr/sommer 2012. Partner-

skabskredsen havde jeevnlige meder
undervejs i proces-sen — bade fysisk
og over telefon/Skype — hvor de koor-
dinerede opgaverne mellem sig. Der-
udover havde de oprettet dokumenter
i Google Docs, som alle projektpart-
nere havde adgang til og arbejdede i.

Konsortiet udviklede et projektdesign,
der tog afsaet i alt fire arbejdspakker,
som en eller flere projekt-partnere var
tilknyttet. De fire arbejdspakker var
beskrevet i projektansggningen og
havde fokus pa;

e Projektledelse og lgbende rappor-
teringsmaessige forpligtelser, som
forskerne fra AU havde an-svar for.

e Udvikling af det grundleeggende
kgretaj (dvs. robotten) og de red-

skaber, der knytter sig hertil, som to
af virksomhederne havde ansvar for.

e Udvikling af "man to machine in-
terface”/tablet app, som de to an-
dre virksomheder havde an-svar
for (herunder Conpleks).

e Videnspredning, herunder forsk-
ningsartikler, presseomtale work-
shops for udefrakommende, som
iseer forskere, men til dels ogsé
virksomhederne havde ansvar for.

For hver arbejdspakke var der nedsat
en arbejdspakke-leder og udarbejdet
et budget, der fordelte ti-merne mel-
lem de deltagende partnere i arbejds-
pakken.

Derudover blev projektet overordnet
styret af en koordinationsgruppe be-
stdende af en repreesentant fra hver
projektpartner. Koordinationsgruppen
magdtes en gang i kvartalet, hvor der
blev fulgt op p& milestones, projekt-
gkonomi, afrapporteringer, mv.
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5.7 ETABLERING AF
TILLIDSBASERET
SAMARBEJDSPLATFORM

De fleste cases er karakteriseret ved, at der
er gjort en betydelig indsats for at etablere
en samarbejdsplatform preeget af gensidig
tillid og konstruktiv dialog. Dette fremhaeves
i flere casestudier som grundlaget for, at
parterne engagerer sig helhjertet og leverer
p& deres ansvarsomrader i projektet.

Opbygning af en tillidsfuld samarbejdsplat-
form er naturligvis vigtigt i ethvert viden-
samarbejde. Men det bor dog veere et seer-
ligt opmeerksomhedspunkt, ndr samar-
bejdsparterne ikke har et indbyrdes kend-
skab til hinanden pé& forhand, eller nér
samarbejdet involverer et storre antal del-
tagere. Derudover kan det veere seerligt
vigtigt i forsknings- og innovationspro-
jekter, der ofte forlgber over leengere tid,
og hvor kulturforskellene ofte er starst.

VIDENBRO PROJEKT- VIDEN- SERLIGE
INDHOLD LEVERANDOR UDFORDRINGER
Idegenerering Universitet Erfaring
— — med viden-
samarbejde

Studenter- Teknologi og Professions hej-
L projekter L produktivitet L skoler og er-
hvervsakademier

Videnservice Produkt- Hospital
- I— udvikling —

Brugerdreven Test/ GTS
L kompetence- L dokumen- L
udvikling tation

Iveerksaetteri Forretnings Erhvervsskole
= — udvikling = mv.
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5.7.1. HYORDAN FOREGAR
ETABLERINGEN AF EN TILLIDS-
BASERET SAMARBEJDSPLATFORM?

Casestudierne viser, at kimen til en tillidsba-
seret samarbejdsplatform ofte etableres
gennem et eller flere indledende mader mel-
lem alle projektpartnere. | flere cases er det
0gsé pé& disse mader, at projektdesignet
droftes®?, jf. afsnit 5.5. Omdrejningspunktet
for mederne er typisk;

e At diskutere forméalet med projektet.
Det er vigtigt for at sikre, at alle partnere
arbejder i samme retning, og at deres
beslutning om at deltage i projektet hviler
pa en dyb og gensidig forstaelse af, hvad
projektet skal munde ud i.

"o At afstemme hvad der er den enkelte
partners méal og forventninger til samar-
bejdet. Det er veesentligt, at mal og kriti-
ske succesfaktorer ekspliciteres fra start
for at opbygge en gensidig forstaelse
for, hvad der driver den enkelte part |
projektet, og hvordan det kan influere pa
deres engagement. Fx vil fremdrift og
time-to-market ofte vaere kritisk for virk-
somhederne, mens fortolkning og feelles
forstéelse af de Igbende resultater er
vigtigt for videninstitutionerne.

e At diskutere eventuelle barrierer for
samarbejde mellem partnerne, fx intern
konkurrence mellem flere deltagende
virksomheder fra samme branche, hvis
der er flere deltagere. Her er det vigtigt,
at fokus ogsé er pé, hvilke gevinster virk-
somhederne kan fa ud af at deltage, og
hvordan eventuelle barrierer kan over-
kommes — séledes at de ikke kommer til
at overskygge for et potentielt frugtbart
samarbejde. Se boks 5.6 neden for.

%2 Se fx case om ANYGroup i del Il.

| nogle tilfeelde kan det endvidere veere re-
levant at udarbejde IPR- og fortrolighedsaf-
taler for at sikre enighed om, hvordan pro-
jektpartnerne kan anvende og dele de resul-
tater, som kommer ud af projektet®s,

Etablering af en tillidsbaseret samarbejds-
platform er som antydet en seerlig udfor-
dring, nar samarbejdet omfatter et staorre
antal deltagere. Casestudierne viser, at hver
projektpartner oftest haft egne mal, forvent-
ninger og motiver for at deltage, som der —
sé& vidt muligt — har skullet tages hensyn til
bade i projektets design og gennemfarelse.
Det er i sagens natur en starre opgave i
projekter med mange partnere end i 1-1
samarbejder.

Boks 5.7 neden for giver eksempler pa,
hvordan der i to konkrete cases er etableret
en tillidsbaseret samarbejdsplatform i et
projekt, der involverer mange forskellige
aktgrer, som ikke har samarbejdet for.

BOKS 5.7. ETABLERING AF EN
TILLIDSBASERET SAMARBEJDS-
PLATFORM | TO PROJEKTER

Bunker43 deltog i 2014-2015 i et
OPI-projekt i samarbejde med Aalborg
Universitet, UCN samt Frederikshavn
og Vesthimmerland Kommuner. En
medarbejder i Vesthimmerland Kom-
mune tog initiativ til samarbejdet, som
blev indledt med tre workshops for
alle projektpartnere, hvor han preesen-
terede og faciliterede en diskussion af
formélet med projektet, projektdesignet
og de spidskompetencer, som hver
projektpartner bed ind med. Samtidig
blev partnernes forventninger til pro-

%5 Se fx case om Ballard Power System Europes i del Il

jektet afstemt, og Bunker43 oplevede
her, at de offentlige institutioner
havde stor forstaelse for den private
aktgrs mal med at indgé i den type
projekter. Herunder forstaelse for

1) vigtigheden af at projektet lykkes,
2) at der skabes en skalerbar tekno-
logi samt 3) time-to-market dimensionen
og vigtigheden af fremdrift. Projektet
resulterede i en udvikling af en ny
teknologi (chip og scanner) til at
sortere vasketgj i velfeerdsinstitutioner,
som i 2016 omsatte for 4 mio. kr. i
virksomheden.

Hannemann Engineering deltog i
2013-2015 i projektet "AutoSyd” sam-
men med SDU, EUC Syd og tre andre
virksomheder. En forsker p& SDU var
initiativtager til projektet, som var klar
over, at det kunne blive en udfordring
at f& de fire til dels konkurrerende
virksomheder fra samme branche til at
samarbejde i et projekt. Forskeren in-
viterede derfor projektpartnerne til et
formgde, hvor han dels faciliterede en
diskussion af den indbyrdes konkur-
rencesituation, herunder 1) virksom-
hedernes individuelle kernekompeten-
cer 2) overlap mellem og muligheder
for at supplere hinandens kompeten-
cer, 3) hvordan et samarbejde kunne
forbedre alle virksomheders konkur-
renceevne. Samtidig forsggte forske-
ren at synliggere de forretningsmulig-
heder, der |4 i et samarbejde — bl.a.
ved at perspektivere til andre bran-
cher, hvor innovation i hgj grad drives
frem af samarbejde (fx hereapparats-
industrien). P& baggrund af diskussio-
nen besluttede alle virksomheder at
deltage i projektet, ligesom flere har
et fortsat samarbejde efter projekt-
afslutning.
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KAPITEL 6

UNDER
VIDENSAMARBEJDET

6.1. LEDELSESOPBAKNING OG
PRIORITERING

Den tveergdende analyse af de succesfulde
vidensamarbejder viser, at steerk ledel-
sesopbakning fra b&de videnpartneren og
virksomheden undervejs i projektet er en
betingelse for succes i mange projekter.
Ledelsesopbakning signalerer over for del-
tagerkredsen, at samarbejdet tilleegges stor
veerdi. Dette er ikke overraskende med til at
@ge deltagernes drivkraft og felelse af for-
pligtelse. Ledelsesopbakningen kan endvi-
dere veere en afgerende faktor i kritiske el-
ler vanskelige perioder af projektet, hvor le-
delsen kan seestte en retning og skabe for-
nyet momentum.

Endvidere har ledelsens prioritering af res-
sourcer i flere af de undersggte cases vee-
ret en afgerende faktor for projektets reali-
sering. Eksempelvis i flere velfeerdsteknolo-
giske projekter, hvor hospitalsledelsens ak-
tive prioritering af fagprofessionelles spar-

somme ressourcer til afprogvning, tests og
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slutbrugerinddragelse har veeret en forud-
seetning for, at et nyt produkt kunne udvikles.

Ledelsens involvering er en veerdiskabende
faktor i alle typer vidensamarbejder, men er
seerlig vigtig i projekter, hvor deltagerne ikke
har forudgdende erfaring med vidensam-
arbejde og/eller indbyrdes kendskab til
hinanden. Det skyldes, at denne type af
projekter er forbundet med sterre risici, her-

under for at der kan opsté konflikter, mistil-
lid og uklarheder undervejs. | disse tilfeslde
er det afggrende, at ledelsen er i stand til
at holde deltagerne til ilden og sikre projek-
tets realisering trods udfordringerne.

Samtidig er ledelsesopbakning vigtigt i
storre projekter samt i projekter, der kreever
involvering af mange medarbejdere og stil-
ler betydelige krav til implementering. Det
geelder typisk forsknings- og innovati-
onsprojekter samt inden for brugerdre-
ven kompetenceudvikling.

6.1.1 HYVORDAN FOREGAR
LEDELSESOPBAKNING?

Den optimale ledelsesinvolvering varierer fra
projekt til projekt, men i flertallet af casene
har ledelsen undervejs spillet en veesentlig,
motiverende rolle. Dels ved at patage sig et
overordnet projektejerskab, dels ved at pri-
oritere tilstreekkelige midler og personale-
ressourcer i "under’-fasen. Fra casene er
der eksempler pé;

e Projektstyregrupper med deltagelse af
ledelserne fra begge parter (samt eventuelt
interessenter), der har fulgt projektet under-
vejs, sikret momemtum og veeret i stand til
at treeffe beslutninger om eventuelle juste-
ringer i projektets mal og indhold®*.

e Tydelig ledelsesdeltagelse p& work-
shops, preesentationsmader, konferencer
mv. undervejs i projektet for at signalere in-
teresse og engagement®®.

e Teet ledelsesmonitorering af projektet, fx
med lgbende afrapporteringsmegder med
projektdeltagerne omkring fremdrift og fore-
lgbige resultater®®,

e Ledelsesopbakning i forhold til at synlig-
gere projektet i virksomheden og eventuelt i
offentligheden, fx via eksponering pa feel-
lesmader, webnyheder, presseomtale, mv.

°¢ Se fx case om Kvalicare i del Il
% Se fx case om Ergolet i del Il
%6 Se fx case om Seluxit i del Il

Boks 6.1. herunder illustrerer, hvilken rolle
ledelsesopbakningen spillede i et samar-
bejde mellem virksomheden, UCSJ og Ros-
kilde Sygehus.

BOKS 6.1. LEDELSESOPBAKNING
PA SYGEHUS MULIGGJORDE
TEST- OG DEMONSTRATION AF
KALDE-ALARMSYSTEM PA
ROSKILDE SYGEHUS

ANYGroup indgik i et samarbejde
med Roskilde Sygehus og UC Sjeel-
land med henblik p& at teste og de-
monstrere et kalde-alarmsystem, der
kunne give plejepersonalet besked,
hvis en patient fx faldt ud af sengen.
Projektet blev gennemfort af stude-
rende pé& bioanalytikeruddannelsen pa
UC Sjeelland samt Roskilde Sygehus’
neurologiske afdeling.

Projektet var fra starten igangsat af
ANYGroups direktgr, der gennem en
dialog med Roskilde Sygehus’ vicedi-
rektar fik sygehuset forpligtet pa at
indkgbe produktet, hvis de i feelles-
skab kunne identificere et udaekket
behov p& hospitalet, som ANYGroup
kunne imgdekomme via en gennemte-
stet digital lgsning. Samtidig sikrede
vicedirektagren, at sygeplejerskerne péa
Roskilde Sygehus’ neurologiske afde-
ling fik allo-keret den ngdvendige tid
til projektet.

Projektet blev gennemfert med suc-
ces, 0g sygehuset indkgbte efterfal-
gende 10 kalde-alarmsystemer. Ledel-
sesopbakningen fra b&de virksomhe-
den og sygehuset betones af inter-
viewpersonerne som en af de vigtig-
ste forudsestninger for projektets
succes.
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6.2 AGIL OG ENGAGERET
PROJEKTLEDELSE

Vidensamarbejder folger sjeeldent den op-
rindelige projektplan slavisk undervejs i for-
lgbet. Nar projektplanen mader virkelighe-
den, er agilitet, engagement og fleksibilitet
negleord. Her kommer agil projektledelse
ind i billedet.

Undervejs i projektet er projektlederens el-
ler facilitatorens kompetencer inden for agil
projektledelse ofte en meget veesentlig suc-
cesfaktor, hvilket en reekke af casene illu-
strerer. Det indbefatter evnen til sikre frem-
drift i projektet, h&dndtere udfordringer, ind-
samle feedback fra deltagerne, foretage ju-
steringer og — hvis forlgbet er i risiko for at
kuldsejle — eventuelt eendre kurs.

Projektlederen eller facilitatorens evne til at
agere agilt i forhold til udfordringer eller
forandringer undervejs i projektet — og
fremst& engageret i forhold til projektdelta-
gerne — er generelt vigtigt pé tveers af alle
typer af vidensamarbejde.

VIDENBRO PROJEKT- VIDEN- SAERLIGE
INDHOLD LEVERANDOR UDFORDRINGER
- Idegenerering Universitet
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Projektledelsens karakter er dog iseer betyd-
ningsfuld i mere komplekse projekter, fx i
forsknings- og innovationsprojekter og
nér projekter indbefatter et stgrre antal
deltagere. Det er samtidigt vigtig i forbin-
delse med brugerdrevne kompetenceudvik-
lingsforlgb, hvor virksomhedernes behov og
preeferencer kan aendre sig undervejs i for-
lobet. Endelig er det centralt i forhold til
virksomheder, der ikke har forudgéende er-
faring med vidensamarbejde, cller hvor
partnernes indbyrdes kendskab er begreenset.

6.2.1.HVORDAN FOREGAR AGIL OG
ENGAGERET PROJEKTLEDELSE?

| casestudierne er der flere eksempler pa, at
en agil og engageret projektliedelse har spil-
let en central rolle for effektueringen af et
vidensamarbejde, isaer i "under”’-fasen, men
ogsé fer og efter selve projektsamarbejdet.
Der er f.eks. eksempler p4;

e \Workshopkoncepter, hvor facilitatoren
har foretaget lgbende tilpasninger af te-
matikker og kompetencer, efterhdnden
som behov og potentialer er blevet mere
afklaret hos en virksomhed, der ikke pé
forn&nd kunne definere sine behov prae-
cist®’.

e Proaktive facilitatorer, der har vaeret
steerkt involveret i hele forlgbet og la-
bende har interviewet, evalueret og givet
parterne individuel feedback.

e Projektledere, der har veeret i stand til
at identificere behovet for fx nye tests,
forsgg mv. undervejs i projektet og
igangseette dem®s,

e Projektledere fra videninstitutionen,
der har fokuseret pad vesrdiskabelse i
virksomheden frem for at holde sig rigidt
til forudbestemte mal og milepaele, fx ved
at give virksomheden rédgivning og fore-
sl& forbedringer i produktet undervejs,
selv . om samarbejdet i princippet alene
handlede om test®?,

°7 Se fx case om EV Metalveerk i del II.
%¢ Se fx case om LAP Sikkerhed i del Il.
59 Se case om Komproment i del Il.

e Mentorer for studenteriveerksaettere,
der har afkodet ivaerkseetterens behov
0g lgbende praesenteret iveerksastteren
for relevante temaer (fx forretningsmode-
ludvikling, prisseetning mv.), efternanden
som iveerkseetteren udviklede sin virk-
somheder®°,

Pa tveers af casene varierer det, hvem pro-
jektlederen er, og hvordan vedkommende
veelges. | nogle projekter kommer projektle-
deren fra virksomheden og i andre tilfeslde
fra videninstitutionen. Hvad der fungerer
bedst afheenger af projektets karakter.

Jo teettere vidensamarbejdet er pa marke-
det og péa virksomhedens kerneforretning,
desto mere fordelagtigt er det, at projektle-
deren er fra virksomheden. Det skal ses |
lyset af, at virksomhedsforankrede projekt-
ledere generelt har bedre forudsestninger
for at gere resultaterne operationelle.

Hvis méalet og indholdet derimod er mgntet
pa at generere ny viden og udvikle nye tek-
nologier med brede anvendelsesperspekti-
ver (samt evt. at inddrage studerende), kan
det veere fordelagtigt med en projektleder
fra videninstitutionen. Samtidig har s&danne
projektledere ofte nemmere adgang til test-
miljger eller forsggsinfrastruktur pa institu-
tionen. | OPI-projekter er dette endvidere
en fordel i forhold til at engagere fagprofes-
sionelle i et projekt.

Der er ogsé blandt casene eksempler pa
projekter, der er opdelt i arbejdspakker,
hvor nogle arbejdspakker er mere forsk-
ningstunge, mens andre er teettere pa an-
vendelse af viden. | de tidlige pakker er det
séledes forskerne, der har projektlederrol-
len, mens virksomheden er lead pé fx test-
og demonstrationsdelen af projektet.

Endelig rummer casestudierne ogsé projek-
ter, hvor det har veeret en fordel, at projekt-
lederen har status som en neutral ankerper-
son, som bade virksomheden og videnpart-

%0 Se case om Elevakademiet og DXTR Tactile.

nerne har tillid til, og som kan tage imod in-
put, udfordringer og kritik undervejs i pro-
jektet. Det kan fx veere i form af en
professionel projektleder eller facilitator.
Det kan iseer veere en fordel i projekter,
hvor virksomheden ikke har erfaring med vi-
densamarbejde — og derfor méske ikke selv
har projektlederkompetencen, jf. eksemplet
i boks 6.2.

BOKS 6.2. AGIL OG ENGAGERET
FACILITATOR SIKRER SUCCES-
FULDT SAMARBEJDE MELLEM
AU OG ETIKOS

Etikos er en mindre radgivningsvirk-
somhed i Aarhus, der radgiver bl.a.
offentlige kunder om etiske problem-
stillinger og fastseettelse af veerdier,
herunder i forhold til ledere.

Virksomheden indgik i et projekt un-
der programmet "Genvej til Ny Viden”
om at udvikle etiske sté&steder i for-
bindelse med ledelsesmasssige dilem-
maer. Virksomheden blev gennem pro-
grammet matchet med tre forskere fra
Aarhus Universitet. Forlgbet bestod i
en reekke workshops. Via forlgbet ud-
viklede parterne i samarbejde et di-
lemmaspil, som Etikos kunne anvende
i forlab med sine kunder.

Forlgbet blev faciliteret af en profes-
sionel facilitator. Virksomheden frem-
heasver selv facilitatoren som en afge-
rende faktor for succes i forlgbet af
en reekke grunde;

e Engageret styring, hvilket er
helt afgerende i forlgb med flere
deltagere, der til dagligt ikke ar-
pbejder teet sammen, og som hver
iseer har mange andre opgaver ved
siden af. Facilitatoren kontaktede
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end dem, produktet oprindeligt er

B i - : viklet tileT,
parterne to-tre gange ugentligt for e oo e o udvikle
at sikre fremdrift i forlgbet og tale
om eventuelle udfordringer. Der- * | gbende vekselvirkning mellem pro-
Forsknings og Idegenerering Universitet Erfaring
— innovations- — — med viden-

med blev facilitatoren det "kit”, der Ty med viger. duktudvikling og test gennem flere itera-

holdt sammen pé& projektdeltagerne. tioner med henblik p& at optimere pro-
duktets holdbarhed, styrke og anvende-

e Diskussion og perspektivering af
indsigter opnaet gennem observa-
tion og interview.

e Udvikling af ideer til et nyt pro-
Studenter- Teknologi og Professions hej- Indbyrdes . N
L projekter L produktivitet L skoler og er- kenoskab dukt til Ledons varesortiment.

hvervsakademier

e Tilgeengelighed. Nar der op- lighed.

stod udfordringer i forlebet kunne | [remseEe | B | Hese datagero e Udvikling af en prototype.

virksomheden altid f& fat i facili- e Projekter, hvor studerende har genere-

tatoren og give feedback og input. | ssercroven | v | ors ret nye ideer til forbedring af et konkret Gennem forlabet arbejdede Ledon
— aten produkt ved at teste produktets anven- med praktiske forseg og cases i form

e Kommunikative kompetencer
og viden om forankring af lae-
ring. Facilitatoren arbejdede aktivt
pé& at sikre en forankring af den er-
hvervede viden. Fx havde virksom-
heden nogle medarbejdere, der
ikke var gode til at kommunikere,

Iveerkseetteri Forretnings- Erhvervsskole
o L udvikiing L omy

punkt i skreeddersyede videnservicefor-
leb, der sigter mod at teste eller demon-

delighed, greenser og nye brugsscenarier
i et autentisk miljg®2,

e Projekter, hvor ny viden til brug for
produktforbedringer blev indsamlet gen-
nem deltagerobservation og interviews
med slutbrugere (se eksemplet i boks

af interview med og deltager-observa-
tion af bern pa en legeplads, som
mundede ud i idéer til et konkret pro-
dukt. Denne metodiske fremgangs-
made (brugerdreven innovation) har
Ledon efterfglgende implementeret |
sin produktudviklingsproces.

hvilket gjorde det vanskeligt at f& strere en ny teknologi. 6.3 nedenfor).

leering forankret. Facilitatoren

havde derfor ogsé stort fokus pé Tilsvarende har praktiske/autentiske forseg

at forbedre kommunikationen mel- 0g cases stor betydning i forhold til virk-

lem partnerne for at styrke leeringen somheder, der arbejder med samfundsudfor-
dringer — fx velfeerdsteknologiske virksomhe-
der eller smart-city omréadet. Projekter inden

6.4 OPERATIONALISERING AF VIDEN

BOKS 6.3. LEDON PRODUKT-
UDVIKLER GENNEM

for disse omrader indbefatter ofte test- og DELTAGEROBSERVATION Endelig er det afheengigt af projektets ka-
demonstrationsaktiviteter i samarbejde med . . rakter et vigtigt opmeerksomhedspunkt at
en lang reekke partnere, fx hospitaler, forsy- Ledon deltog i 2016 i kompetenceud- skabe optimale rammer for at operationali-
ningsselskaber mv. for at demonstrere appli- viklingsforlgbet "Play User Lab” i sam- sere viden. Det vil fx sige at gere nye forsk-
‘ i bejde med Designskolen Kolding og ningsresultater relevante p& en made, s& de
cerbarheden af en nyudviklet lgsning. Ende- el g p :
6.3 PRAKTISKE/AUTENTISKE lig kan praktiske/autentiske aktiviteter have Capital of Children. Her byggede seks kan omseettes i nye kompetencer, veerkigjer,
FORSUG OG CASES stor betydning for iveerksaettere, der skal workshops byggede oven pé hinanden produkter, mv. i de deltagende virksomheder.

demonstrere en ny idé eller lgsning med | et samlet forlob. Temaerne var;

| en del projekter er det en forudsestning henblik p& at tiltreekke kunder og risikovillig Operationalisering af viden er i udgangs-
for en god overgang til kommercialiserin- kapital. ¢ Introduktion til designteenkning og punktet veesentligt inden for alle typer vi-
gen i efter-fasen, at forelgbige resultater brugerdrevne innovationsmetoder. denbroer, men er typisk et kritisk element
testes i virkelighedsneere situationer eller 6.3.1. HVYORDAN FOREGAR PRAKTISKE/ inden for forsknings- og innovationspro-

e Deltagerobservation af bern pé jekter, videnservice samt brugerdrevne
en skolelegeplads. kompetenceudviklingsforlob.

brugsscenarier. Eller at der p& anden vis er AUTENTISKE CASES OG FORS@G?

en vekselvirkning mellem udvikling og af-

prevning. At indteenke praktiske og auten- Analysen omfatter en lang raekke eksempler
tiske forseg er naturligvis ogséa vigtigt i pd, at ny viden afpreves gennem autentiske
projektdesignet i "far"-fasen. forseg og cases. Det indbefatter bl.a.;

* Interview med begrn om, hvordan Derudover er det seerligt vigtigt i forhold til
de leger, hvilke typer legeredska- samarbejde med universiteter, hvor der
ber de eftersperger og hvorfor. ofte indgéar teoretisk, forskningsbaseret viden,

Relevansen af praktiske/autentiske forsag e Projekter, hvor eksisterende produkter som skal omseettes til konkrete anvendelser.

er afhaengig af det enkelte projekts méal og er blevet afprevet i autentiske testmiljoer
indhold, herunder hvor teet projektet er pé med henblik pa at afdeekke anvendelig-
markedet. Det er iseer et opmaerksomheds- heden inden for andre brugsscenarier

51 Se fx case om ANYgroup i del Il.
52 Se fx case om Ergolet i del II.
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|— dokumen-
tation
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= L udvikling L v

Endelig er operationalisering af viden et
saerligt opmeerksomhedspunkt over for virk-
somheder, der ikke har forudgadende erfa-
ring med vidensamarbejde, og hvor ud-
fordringerne med at anvende forskningsre-
sultater er seerligt udfordrende (specielt
hvis de ikke har en udviklingsfunktion og
ikke har hgjtuddannede ansat).

Casestudierne omfatter en reekke gode
eksempler p&, hvordan forskningsbaseret
viden kan operationaliseres. De omfatter fx;

e Forskere, der har omsat deres teoreti-
ske viden til konkrete ledelsesredskaber
eller produkter gennem workshopforlab
med virksomheden.

e Studerende, der har omsat erfaring og
kompetencer erhvervet p& uddannelsen
til konkrete produktforbedringer, mar-
kedsanalyser, mv®s,

e \idensamarbejdsprojekter, hvor forsk-
ningsbaserede resultater eller teknolo-
gier afproves i konkrete brugsscenarier,
der har til forméal at demonstrere den
praktiske anvendelighed®’.

85 Se fx case om ANYGroup og Ergolet i del Il.
54 Se fx case om Ballard Power Systems Europe i del Il
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KAPITEL 7

EFTER VIDENSAMARBEJDET

7.1 EVALUERING OG
OPFOLGNING

Kun i et mindretal af de gennemfarte case-
studier er der foretaget en systematisk (feel-
les) evaluering og opfelgning efter projek-
tafslutning. Evaluering og opfalgning kan
imidlertid veere et centralt element i at un-
derstatte virksomhedens efterfalgende ind-
sats for at omseaette resultaterne til veerdi
(se afsnit 7.2). Og det kan samtidig veere
en god mulighed for at samle op péa den lee-
ring, som bade virksomhed, videnpartnere
og facilitatorer har opnéet, s& de har
(endnu) bedre forudseetninger for at gen-
nemfare vellykkede vidensamarbejder frem-
adrettet.

Opfalgning og evaluering er typisk vigtigt |
alle former for vidensamarbejde. Opfalgning
og evaluering er dog et seerligt opmaesrk-
somhedspunkt i de tilfeelde, hvor parterne
har begraenset erfaring med vidensam-
arbejde eller ikke har samarbejdet for.

Det skal ses i lyset af, at der for projekt-
partnerne kan veere meget leering i at gen-

VIDENBRO PROJEKT- VIDEN-
INDHOLD LEVERANDOR

Forsknings og
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projekter
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L projekter
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Brugerdreven
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Iveerksaetteri
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L produktivitet

Produkt-
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nemfore et vidensamarbejde for forste
gang. Derudover kan "fgrstegangssamarbe;j-
dende” virksomheder have seaerligt brug for
hjeelp til at finde ud af, hvordan de skal ar-
bejde med den videre implementering.

7.1.1. HVORDAN FOREGAR EVALUERING
OG OPFOJLGNING

| de cases, hvor der er gennemfert evalu-
ering og opfalgning, har det handlet om at
gore status pa det gennemfarte forlgb samt
at diskutere, hvordan virksomheden kan ar-
bejde videre med resultaterne af vidensam-
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arbejdet. Her har virksomheden og videnin-
stitutionen fx dreftet:

e Hvad der er géet godt og mindre godt
gennem forlgbet.

e Hvorvidt man har realiseret de opstil-
lede projektmal.

e Hvad hhv. virksomhed og videnpartner
har opnédet gennem projektet (er deres
individuelle mal med at deltage realiseret).

e Hvordan programmet eller projektet
fremadrettet kan forbedres (hvis virk-
somheden har benyttet sig af et bestemt
virkemiddel).

e Hvordan virksomheden fremadrettet

skal arbejde videre med resultaterne af
vidensamarbejdet, og hvor de evt. kan
fa stotte hertil.

e Hvorvidt videnpartneren evt. kan spille
en rolle i den videre implementering og
kommercialisering (se afsnit 7.2).

e P& hvilke mader virksomheden er kom-
met videre, og hvordan den arbejder
med at implementere den opnéede viden
0g de erhvervede kompetencer.

Det er endvidere relevant at teenke evalu-
ering og opfelgning ind to gange i et forlgb.
Forste gang umiddelbart efter projektafslut-
ning, hvor specielt de fire forste punkter er
vigtige. Anden gang efter 3-6 méneder,
hvor der isaer er fokus pé& implementering
0g virksomhedens evne til at omseaette den
erhvervede viden (specielt i lidt starre pro-
jekter).

Casene viser, at evaluering og opfalgning
typisk er foregéet ved, at videnpartneren
(eller eventuelt en facilitator) efter projek-
tafslutning har taget initiativ til et moade
mellem parterne, hvor ovenstdende punkter
er blevet drgftet.
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I enkelte tilfeelde er evaluering og opfelgning
integreret som et fast element i de program-
mer, der danner udgangspunkt for casene. |
Capital of Childrens kompetenceudviklings-
forlgb (jf. case i del Il og boks 5.4 i kapitel
5) fglges systematisk op med et telefonisk
og evt. fysisk made et halvt ar efter projek-
tafslutning. Her er fokus pé&, hvordan virk-
somheden arbejder med at arbejde imple-
mentere den viden, den har opnéet gennem
forlebet, og hvor de mener, at forlgbet ge-
nerelt kan forbedres.

I nogle cases er det oplevet som en udfor-
dring, at der ikke var afsat midler til at gen-
nemfore opfelgning og evaluering. Det har
betydet, at "efter’-fasen er blevet nedpriori-
teret af videnpartneren eller den ansvarlige
for projektet/programmet, selvom han/hun
anerkender betydningen heraf. Fx forteeller
en af videnpartnerne fra et kompetenceud-
viklingsforlgb med virksomheden OK Nyga-
ard, at:

"Jeg havde en ide om at besgge virksomhe-
den i Arhus, men det blev ikke til noget. Det
var nok en blanding af tid og lang karsel til
et opfolgende made. Det kan veere sveert at
finde tid til, nar der er mange andre opga-
ver, og vi jo ogsa har en forretning, som skal
kare rundt. Sa bliver vi nedt til at prioritere.
Men som skole bor vi sikre 0s, at processen
stadig kerer ude péa virksomheden gennem
noget opfolgning.” Asger Lund, underviser

pa AMU-Nordjylland

7.2 IMPLEMENTERING OG
VARDISKABELSE

De gennemfarte interview og casestudier il-
lustrerer, at vejen fra projektsamarbejde til
kommerciel veerdiskabelse i mange projekter
er lang og kompleks. Virksomhederne har
opnéet succes, fordi de alene, i samarbejde
med videninstitutionen eller med andre ak-
tagrer har forméet at omseette og anvende de
resultater, der er kommet ud af vidensamar-
bejdet.
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Implementeringsprocessen er typisk seerligt
udfordrende under videnbroerne forsk-
nings- og innovationsprojekter samt
iverkseatteri, hvor vejen til markedet ty-
pisk er leengst. Derudover er udfordringerne
ofte sterst i projekter, hvor videnpartneren
er universiteter, professionshgjskoler
eller hospitaler. S&ledes er videnleveran-
cer fra GTS-institutter, erhvervsakademier
og erhvervsskoler ofte mere praksisneere og
lette at implementere i virksomhederne®®,

7.2.1. HYORDAN FOREGAR IMPLEMEN-
TERING OG VAERDISKABELSE

Det geelder dog inden for alle videnbroer, at
der er store forskelle p&, hvor meget det

5 Se fx cases om Komproment, Westrup og LAP Sikkerhed i del Il.

kreever at implementere de resultater, der
kommer ud af vidensamarbejdet. | nogle ca-
ses har parterne veeret bevidste om, at out-
puttet skulle veere et produkt, der umiddel-
bart kunne saelges, eller kompetencer/pro-
cesser, som var lette at implementere i virk-
somheden. Fx havde virksomheden LAP
Sikkerhed ved projektafsiutning udviklet en
brandtestmetode, som virksomheden kunne
tage i brug med det samme, nar den skulle
gennemfgre obligatoriske brandtests ifm.
salg af nyt brandalarmeringsudstyr.%®

| andre cases er der meget langt fra output
til marked. Ofte er resultaterne ikke modne
eller konkrete nok til, at virksomheden
umiddelbart kan omseette dem til gkonomisk
veerdi.

Det er ogsad meget forskelligt fra virksomhed
til virksomhed, om de har kompetencerne in
house til implementeringsfasen. Specielt
mange etablerede virksomheder inden for
traditionelle erhverv, der deltager i forsk-
nings- og innovationsprojekter, mangler selv
kompetencerne til at omseette og kommer-
cialisere resultaterne af vidensamarbejde
(se neeste afsnit).

De store forskelle fra projekt til projekt be-
tyder naturligvis, at implementerings- og
veerdiskabelsesindsatsen varierer meget.
Analysens cases rummer eksempler péa, at
virksomheder, der ikke selv har de ngdven-
dige forudsestninger og kompetencer, har
opnéet succes i "efter’-fasen pa felgende
méder;

e Fortsat brug af — og sparring med —
videnpartneren efter projektafslutning,
hvor virksomheden far statte til trinvist at
tage ny viden i brug og bruger videnpart-
neren til fortsat problemlesning. Viden-
partneren kan fx bidrage som en coach
eller radgiver, der mgdes med virksom-
heden efter behov. Dermed sikres en
glidende overgang fra projektresultaterne
til implementering.

%6 Se fx ogsd case om Komproment i del Il.
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e Videnpartneren er med til at introdu-
cere og markedsfore produktet (hvis der
er tale om produktudvikling) — fx ved at
veere med til at preesentere og udbrede
kendskabet til nye produkter for poten-
tielle kunder og slutbrugere. Dette ses
fx i innovationsprojekter rettet mod
sterre kunder®’,

e Ved at udarbejde en go-to-market
strategi i teet samarbejde med private
radgivere og via brug af GTS-institutter
— enten selvfinansieret eller gennem ef-
terfolgende deltagelse i erhvervsfremme-
programmer.

Boks 7.1 neden for illustrerer, hvordan virk-
somheden Gardin Lis af en raekke forskel-
lige veje fulgte op pa de resultater, der kom
ud af virksomhedens fgrste vidensamar-
bejde. Det tog i alt fem ar at komme fra
projekt til marked — og uden en ngglemed-
arbejder med indsigt i erhvervsfremmesy-
stemet samt adgang til relevante erhvervs-
programmer var det neeppe lykkedes. Ca-
sen illustrerer, hvor udfordrende "efter”-fa-
sen kan veere og illustrerer ogsa, hvorfor
mange virksomheder méske ikke lykkes i
denne fase.

BOKS 7.1. GARDIN LIS
BRUGER ERHVERVSFREMME-
PROGRAMMER EFTER
PROJEKTAFSLUTNING

Gardin Lis har siden 1984 produceret
og solgt lgsninger inden for gardiner,
markiser og solafskeermning til virk-
somheder, offentlige institutioner og
private kunder. For at blive konkurren-
cedygtig havde virksomheden gennem
flere ar veeret sggende i forhold til
fornyelse af produkter, forretningsmo-
del og brand og valgte derfor i 2012
at deltage i et innovationsforlgb facili-

57 Se case om ANYgroup i del Il
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teret af Tl med deltagelse af en reek-
ke forskere. Forlgbet resulterede i en
beskrivelse af et nyt, overordnet for-
retningskoncept ("gren leasing”) be-
stdende af tre hovedelementer: Tilbud
om at lease produkterne, en take back
model og et overordnet koncept for
produktudvikling til kunder under 35 ar
baseret p4 genanvendelse af materia-
ler og restprodukter.

Resultaterne var imidlertid ikke kon-
krete nok til, at Gardin Lis selv kunne
implementere modellen. Der manglede
udvikling af en business case, bereg-
ninger pé take back modellen, en mo-
del for genanvendelse og produktud-
vikling, beregninger af effekter pé
milja, mv.

Gardin Lis havde gode forbindelser til
Veeksthus Midtjylland og var samtidig i
den heldige situation, at der bade re-
gionalt og nationalt var programmer,
der medfinansierede réddgivning mv. i
forbindelse med udvikling af grenne
forretningsmodeller. Gardin Lis har sé&-
ledes deltaget i Region Midtjyllands
program "Rethink Business” (med fo-
kus pé cirkulesre forretningsmodeller)
samt Erhvervsstyrelsens program
"Grenne forretningsmodeller”. Gennem
programmerne blev forretningskoncep-
tet beskrevet i detaljer og en neermere
go-to-market strategi blev udviklet.
Den 1/1-2017 stiftede Gardin Lis et
selvsteendigt selskab til at rulle strate-
gien ud — bakket gkonomisk op af en
lokal investor.

Derudover er Gardin Lis pt. i dialog
med VIA UC og Lifestyle and Design
Cluster om mulighederne for at samar-
bejde om produktudvikling til yngre
kunder, bl.a. gennem samarbejde med
studerende om ideudvikling.

Endelig udger iveerksesttere, der udspringer
af forskning og uddannelse péa videninstitu-
tionerne, en seerlig kategori. Der er natur-
ligvis lang vej fra idé til marked, og de er i
sagens natur ngdt til at have et vedvarende
fokus pé& at udvikle, konkretisere og teste
deres forretningside, safremt de gnsker en
levedygtig virksomhed.

Analysen viser, at uddannelsesinstitutio-
nerne kan spille en stor rolle i at under-
stotte studenteriveerksesttere i implemente-
ringsfasen. Og at det ikke mindst er vigtigt
med engagerede og understgttende faglee-
rere samt et velfungerende inkubationssy-
stem, hvis studerende, der har etableret en
virksomhed undervejs i uddannelsesforla-
bet, skal lykkes. Eksempler pé& virkemidler,
der giver rum og fokus pé& implementering
for studenteriveerkseettere er folgende:

e Mulighed for at arbejde med virksom-
hedsspecifikke problemstillinger i seme-
sterprojekter efter virksomhedsstart —
dvs. forlgb, hvor faglige undervisnings-
mal kobles sammen med aktiviteter, der
er relevante for videreudvikling af virk-
somheden.

e Mulighed for at komme i praktik i egen
virksomhed.

e Deltagelse i mentor- treenings- og ud-
viklingsprogrammer,©t®

e Mulighed for at fungere som case-
virksomhed i studenterprojekter blandt
deres medstuderende, mv.%°

e Adgang til inkubationsmiljg p& uddan-
nelsesinstitutionen med tilknyttet vejle-
der, der har erfaring med start-ups og
stort netveerk i lokalmiljget.

56 Se fx case om DXTR Tactile og ElevAkademiet i del II.
69 Se fx case om Eupry i del Il

7.3 TILPASNING AF ORGANI-
SATION OG KOMPETENCER

En del af casevirksomhederne er karakteri-
seret ved, at de efter projektafslutning har
méttet foretage tilpasninger i organisationen
eller ansastte medarbejdere med nye kom-
petencer. Det har veeret en forudsestning for
succesfuld implementering.

Tilpasning af organisation og kompetencer
er typisk vigtigst, néar projektindholdet ved-
rorer produktudvikling, forretningsudvikling
eller teknologi og produktivitet.

Men generelt geelder, at jo mere nyska-
bende og radikale lgsningerne er for virk-
somheden, desto starre er behovet for til-
pasninger i "efter’-fasen.

VIDENBRO PROJEKT- VIDEN- SARLIGE
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7.3.1. HVORDAN TILPASSES ORGANISA-
TION OG KOMPETENCER?

Stort set alle casevirksomhederne har fore-
taget mindre justeringer i deres organisation
efter samarbejdets afslutning. For op mod
halvdelen af virksomhederne geelder, at ny-
rekruttering eller sterre organisatoriske ju-
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steringer har veeret ngdvendige. De gen-
nemforte casestudier viser bl.a. fglgende
eksempler pé tilpasninger:

e Anseettelse af studerende for at imple-
mentere resultater af studenterprojekter
0g generelt udnytte og omseette den vi-
den, der er kommet ud af at samarbejde
med fx et universitet eller en professi-
onshgjskole.

e Anseettelse af medarbejdere med spe-
cialkompetencer inden for de specifikke
omréder, hvor virksomheden gennem vi-
densamarbejdet har satset p& at styrke

innovation, forretningsudvikling, mv.’°

e Etablering af nye selskab (spinoff)
som grundlag for fx 1) at kommerciali-
sere og markedsfgre nye produkter, her-
under evt. udrulle nye forretningsmodel-
ler 2) at afseette de negdvendige ressour-
cer til udviklingsarbejdet, 3) at tiltreekke
kapital til udvikling og kommercialisering
af produkterne.

e Etablering af egentlige udviklingsfunk-
tioner med ansvar for fortsat innovation
og mere systematisk indsats for fortsat
vidensamarbejde, herunder udvikling af
projekter, etablering af kontakt til samar-
bejdspartnere, etc.

Enkelte casevirksomheder har valgt en lidt
mindre radikal vej i indsatsen for at under-
stotte implementeringen’’. De har valgt en
model, hvor de fortsat har et teet samar-
bejde med videninstitutionen, der i praksis
fungerer som en form for ekstern udvik-
lingsafdeling. Dette er isaer relevant i for-
leengelse af samarbejder med GTS-institut-
ter, om end der ogsé er eksempler péa, at
virksomheder hyrer universitetsforskere péa
konsulentbasis til at lgse afgreensede ud-
viklingsopgaver.

| et bredere perspektiv handler "efter”-fasen
ogséa om at skabe forudsestninger for fort-

70 Se fx cases om Ledon og Hannemann Engineering i del II.
T Se fx cases om Chreto og Komproment i del Il.

70  VIDENBROER TIL VAKST

sat vidensamarbejde. For flere virksomheder
geelder, at det fagrste samarbejdsprojekt har
skabt gode resultater, hvilket har ansporet
dem til fortsat vidensamarbejde. | disse virk-
somheder foregéar vidensamarbejde i starten
maéaske pé& ad hoc- og forsggsbasis — med
enten begreenset veerdiskabelse eller store
udfordringer knyttet til implementeringen.

Et naturligt neeste skridt er at etablere en
mere professionel udviklingsorganisation,
der kan etablere og organisere udviklings-
projekter og opbygge et steerkere netveerk til
videninstitutioner og andre virksomheder.

Flere virksomheder har etableret innovati-
onsafdelinger eller seerlige virksomhedsaka-
demier, hvor eksterne samarbejdspartnere
knyttes til i fx en advisory board funktion.
Mélet er at accelere vidensamarbejdet —
badde gennem innovationsprojekter og bru-
gerdreven kompetenceudvikling. To eksem-
pler er Easyfood og Isabella, jf. boks 7.2,

BOKS 7.2. EASYFOOD OG
ISABELLA ENDRER ORGANISATI-
ONEN SOM LED 1
VIDENSAMARBEJDER

Easyfood er Danmarks storste produ-
cent af convenience food. | kalvandet
pé& finanskrisen valgte virksomheden i
stigende grad at fokusere pé& at levere
samlede og skreeddersyede fodevare-
koncepter, hvor veerdiskabelsen for
kunderne stod i centrum. For at un-
derstotte den udvikling har virksomhe-
den strategisk satset pa at blive en
mere videnbaseret virksomhed, der
bl.a. kan raddgive kunderne om forbru-
gernes smagspreeferencer og for-
brugsmenstre. Samtidig indtager virk-
somheden ofte en rolle som innovati-

onspartner for kunderne, hvor virk-
somheden fx udvikler nye fedevare-
koncepter i co-creation med kunderne
i virksomhedens testkgkkener og in-
novationsfaciliteter.

For at understgtte skiftet har virksom-
heden investeret massivt i vidensam-
arbejde. Sammen med erhvervsakade-
miet IBA og erhvervsskolen IBC har
virksomheden udviklet skreeddersyede
uddannelsesforlgb med fokus med
brugerdreven dataindsamling, innova-
tion og designteenkning. Uddannel-
serne skreeddersyes og koordineres |
det sékaldte Easy Academy, der ledes
af en styregruppe bestédende af virk-
somhedens CEO og undervisere fra
de to uddannelsesinstitutioner.

Medarbejderne er tilknyttet Easyfoods
innovationsafdeling, som arbejder pé
tveers med henblik p& at styrke inno-
vationsevnen blandt alle virksomhe-
dens medarbejdergrupper. Afdelingen
har ogsé ansvaret for at understotte
samarbejdet med kunder og underle-
verandarer. Fx organiserer afdelingen
seerlige events og workshops, hvor
kunderne inviteres ind i virksomheden
med henblik p& at udvikle nye fagdeva-
rekoncepter.

Desuden har Easyfoods open innova-
tion tilgang medfaert konkrete organi-

sationseendringer. Fx er den tidligere

seerskilte marketingafdeling for nyligt

blevet nedlagt, da alle virksomhedens
medarbejdere i dag indgér i udviklin-

gen af nye salgskoncepter.

Isabella er en 60 & gammel, familie-
ejet virksomhed, der producerer for-
telte til campingvogne. Under fi-
nanskrisen tabte virksomheden nee-

sten halvdelen af sin omsastning, og
direktgren lagde derfor en 15&rs plan,
som bl.a. handler om frem mod 2025
at blive en mere markedsorienteret
virksomhed med fokus p& behov samt
ferie- og livsstilsgnsker blandt campi-
ster.

Dette kreever imidlertid et teet samar-
bejde med videninstitutioner, og derfor
har virksomheden i 2016 etableret et
"Next Camp Innovation Center”, der
skal fungere som et &bent innovati-
onscenter, hvor folk kan byde ind med
ideer, og hvor Isabella kortleegger
trends inden for campingmarkedet,
herunder hvordan livsstilstendenser
inden for forskellige segmenter pavir-
ker efterspergsel og behov p& cam-
pingmarkedet. Med afseet i denne vi-
den kan Isabella investere i nye udvik-
lingsprojekter.

Som grundlag for udviklingen af et for-
retningskoncept for innovationscente-
ret etablerede Isabella et midlertidigt
advisory board bestéende af bl.a. to
forskere fra AAU og Designskolen
samt flere eksperter i innovation fra
bl.a. Lego og Vejle Kommune samt en
digital specialist. Forskeren fra De-
signskolen har desuden faciliteret
workshops med Isabellas ledelse og
direktion, hvor der blev udviklet en
strategi og forretningsplan for innova-
tionscenteret.

Innovationsafdelingen har pt. fire med-
arbejdere, der omfatter en amerikansk
chef med forretningsudviklingsbag-
grund, en forretningsudvikler, en
tekstforfatter og en ph.d.-studerende,
som pt. arbejder med at realisere den
udviklede strategi og forretningsplan
for centeret.
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7.4 OPFULGENDE PROJEKTER

En relativt stor del af casestudierne er ka-
rakteriseret ved, at virksomhederne involve-
rer sig i nye vidensamarbejder. Det kan en-
ten vaere som led i at omseette resultaterne
af et vidensamarbejde til kommerciel veerdi
(jf. afsnit 7.2), eller for at udvikle nye pro-
dukter, forretningsomrader eller processer
ansporet af de gode resultater af det afslut-
tede samarbejde.

Den generelle observation er séledes, at
gode erfaringer med vidensamarbejde fagrer
nye projekter med sig.

Vi har ikke kunnet spore en tendens til, at
virksomhederne starter med mere simple
samspilsformer som studenterprojekter og
derefter satser pé projekter af leengere va-
righed og med starre krav til de investerede
ressourcer. Derimod kan vi se en tendens
til, at indsatsen for vidensamarbejde bliver
mere struktureret og professionel, jf. ogséa
afsnit 7.3.

Der er ogsé flere eksempler pé virksomhe-
der, der breder samarbejdet ud til nye vi-
denbroer og nye videnpartnere. Enkelte
virksomheder har bdde samarbejdet med
universiteter, GTS-institutter og erhvervs-
skoler over en relativt kort &rreekke’?,

Et vaesentligt opmesrksomhedspunkt, som
vi vender tilbage til i neeste kapitel, er, at
f& virksomheder har modtaget sparring om-
kring opfalgningen, mulige nye samspils-
aktiviteter, og hvad det kraever af virksomheden.

7.4.1. HYORDAN FQLGES DER OP PA
PROJEKTER?

Der er blandt casene som neevnt flere ek-
sempler pé&, at succesfulde vidensamarbej-
der ikke kan afgreenses som ét samarbejde,
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men snarere er et forlgb, hvor successive
samarbejder har dannet grundlag for at om-
seette viden til veerdi. Casestudierne omfat-
ter i den sammenheang to typer af forlgb:

e Forlgb med projekter, der bygger vi-
dere pa de resultater, som kom ud af det
foregédende vidensamarbejde, og hvor
formélet er at arbejde videre med resul-
taterne, indtil de har ndet et "moden-
hedsniveau”, hvor det er muligt at om-
saette dem til gkonomisk veerdi.

e Forlgb med nye projekter, der udsprin-
ger af ideer, viden eller relationer, der er
opstédet som led i det foregadende viden-
samarbejde, men hvor projektet ikke

nedvendigvis relaterer sig indholdsmaees-
sigt til det foregdende vidensamarbejde.

I boks 7.3 neden for er der angivet eksem-
pler p&, hvorfor og hvordan virksomhederne
Dolle og Conpleks efter et vidensamarbejde
valgte at igangsastte nye projekter.

BOKS 7.3. DOLLE OG CONPLEKS
IGANGSATTER NYE PROJEKTER |
EFTER-FASEN

Dolle har siden 1982 produceret og
solgt loftstrapper og geleendere til
bl.a. byggebranchen. Dolle er en me-
kanisk fokuseret virksomhed uden sty-
ring i sine produkter, og ledelsen an-
skede derfor at vide, hvorvidt virksom-
heden kunne udnytte den nye digitale
megatrend "Internet of Things” i sine
produkter. Dolles it- og produktudvik-
lingschef startede derfor et samar-
bejde med AAU, hvor studerende pa
Robo-tics-uddannelsen gennem et se-
mester eksperimenterede med, hvor-

dan man kan opsamle og analysere
data om en loftstrappe pd en made,
s& de skaber veerdi for slutbrugeren.
Gennem forlgbet fik Dolle bekreeftet,
at var perspektivrige forretningsmulig-
heder i at gere deres loftstrapper in-
telligente.

Efter projektafslutning ansatte Dolle
derfor den bedste projektgruppe
blandt de studerende til at arbejde
videre med deres projektforslag, som
resulterede i en prototype pé en intel-
ligent loftstrappe. Dolle har i dag
indgéet aftale med en virksomhed
med speciale i loT-lgsninger til modne
prototypen til et markedsklart produkt
— bl.a. vha. brugertests.

Conpleks er en ingenigrvirksomhed
med speciale i software, hardware
0g mekanisk konstruktion, der bl.a.
udvikler specialdesignede lgsninger
til udendars, selvkarende robotter.
Conpleks deltog i 2012-2014 i forsk-
ningsprojektet "Grassbot” i samar-
bejde med AU, SDU og tre andre virk-
somheder. Gennem projektet udvik-
lede og testede partnerkredsen en
prototype pa en avanceret, semiauto-
nom robot til at klippe grees i lav-
bundsarealer.

Efter projektafsliutning igangsatte
Conpleks nye projekter, hvor de ar-
bejdede pé& at gore tre delelementer
fra den samlede robotlgsning (en
controller, app og softwareplatform)
klar til at komme p& markedet. De har
bl.a. arbejdet med udvikling af app-
design gennem et nu afsluttet EU-
finansieret projekt, ligesom de har
videreudviklet controlleren gennem
et igangveerende forskningsprojekt
finansieret af Innovationsfonden. Alle

tre produkter kom p& markedet ca. et
ar efter Grassbot-projektet afslutning.

"For at gore de her produkter virkelig
kommercielt salgbare, har vi arbejdet
videre med produkterne i andre udvik-
lingsprojekter. Den controller, vi seel-
ger flest af i dag, har vi fx arbejdet pd
at udvikle gennem SAFE projektet,
som kom efter Grassbot-projektet. Og
det produkt er virkelig blevet kommer-
cielt for os — den seslger! Det er bl.a.
den controller og vores software, som
gor, at vores omseetning fra sidste ar
og til i &r maske vil stige med 30-40
procent. Med de her produkter er vi
kommet til noget, der er kommercielt,
og det har kreevet et par ars udvikling
ekstra. Men jeg synes, det er fair at
sige, at Grassbot projektet var det
projekt, der lagde fundamentet.”

Tom Simonsen, dir. Conpleks
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KAPITEL 8

OKOSYSTEMET FOR
VIDENSAMARBEJDE -
STYRKER OG FORBEDRINGS-
OMRADER

8.1 INDLEDNING

Nar man ser pé tveers af de gennemfarte
casestudier, fremgéar det, at flere aktgrer bi-
drager til at motivere til, modne, forberede,
gennemfare og felge op pé vidensamar-
bejde.

Centralt i de enkelte vidensamarbejder star
naturligvis de deltagende virksomheder og
deres samarbejdspartnere i form af for-
skere, studerende, fagleerere, mv.

Men herudover har lokale erhvervsservice-
operatorer, veeksthuse, klyngeorganisatio-
ner, innovationsagenter, regioner, m.fl. spil-
let en rolle i flere af casestudierne, som det
ogsa fremgéar af del Il i rapporten.

Interview og casestudier viser p& den ene
side, at flere af vidensamarbejderne ikke
var blevet igangsat eller blevet til en succes
uden medvirken fra eksterne akterer. Samti-
dig viser casene ogsa, at der er en hgj grad
af diversitet af akterer (ud over naturligvis
virksomheder og deres samarbejdspartnere),
der har spillet en central rolle i casene.
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Det skyldes formentlig flere forhold, herun-
der at;

e Behovet for ekstern bistand, facilite-
ring og radgivning varierer fra projekt til
projekt. Behovet er typisk starst, nar
virksomheden ikke har erfaring med sam-
arbejde, og nér virksomhed og videnpart
ikke kender hinanden péa forhand.

e Det er forskelligt pa tveers af brancher
og sektorer, hvorvidt der findes fx rele-
vante netveerks- og klyngeorganisationer,
der arbejder med at understatte viden-
samarbejde.

e Virksomheder og fagmiljger ikke altid
er bevidste om den bistand, der kan
hentes til fx at forberede eller falge op
pa vidensamarbejde.

e Aktgrer med teet virksomhedskontakt
(fx veeksthuse, lokale erhvervsserviceen-
heder og VEU-centre) mangler veerktajer
og inspiraton til i hgjere grad at sestte
fokus pé& vidensamarbejde i dialogen med
virksomheder om konkrete veskst- og
kompetenceudfordringer’s,

7 Dette blev bl.a. fremheevet som en veesentlig udfordring pda de
to dialogmeder med videninstitutioner og er-hvervsfremmeakto-
rer, der blev afholdt som led i denne analyse.

Det er vores vurdering, at de forskellige ek-
sempler p& succesfuld inddragelse af eks-

terne akterer (i casestudierne) illustrerer, at
de kan spille en endnu vigtigere rolle frem-
adrettet i forhold til;

e At gge omfanget af vidensamarbejde,
herunder at motivere virksomheder til vi-
densamarbejde, facilitere flere samarbej-
der og hjeelpe med at anvise finansie-
ring.

e At udbrede kendskabet til forskellige
typer af vidensamarbejde blandt virksom-
hederne.

e At gge veerdiskabelsen i de projekter,
der seettes i gang, herunder bidrage til
succesfuld implementering og kommer-
cialisering af resultaterne.

e At understotte at flere virksomheder
professionaliserer indsatsen for at indga
i veerdiskabende vidensamarbejder, fx
ved at deltage i innovationsnetveerk eller
klyngeorganisationer eller ved at op-
bygge interne innovationsfunktioner (se
eksemplet med Isabella i kapitel 7).

8.2 UKOSYSTEMET FOR
VIDENSAMARBEJDE - HVEM
BIDRAGER TIL SUCCESFULDE
VIDENSAMARBEJDER?

Vi har i figur 8.1 forsegt at give et overblik
over de forskellige typer af aktgrer, der har
veeret involveret i de gennemfarte casestu-
dier.

De centrale aktgrer — kernen i alle viden-

samarbejder — er naturligvis virksomhederne
og de faglige ressourcer pé& videninstitutio-
nerne i form af forskere, studerende, under-

visere, fagleerere og andet fagpersonale.
Dvs. de akterer, der har deltaget i projek-
terne og omsat dem til veerdi.

Neeste gruppe bestar af innovationsfremme-
aktgrer, der har som kerneopgave at under-
stotte igangsesttelse, gennemfarelse og fi-

nansiering af vidensamarbejde. De omfatter;

e Stabsfunktioner pa videninstitutionerne
med fokus pé& erhvervssamarbejde’™

e Decentrale funktioner pa videninstitu-
tionerne i form af nagglearbejdere, der
har vidensamarbejde og videnspredning
som et ansvarsomrade (fx pé institutni-
veau).

e Klynge- og netveerksorganisationer,
herunder fx de nationale innovationsnet-
veerk der har som hovedopgave at stimu-
lere til (og finansiere) samarbejdsprojek-
ter mellem virksomheder og universiteter.
Hertil kommer regionale klyngeorganisa-
tioner.

e Innovationsagenter, der gennemfarer
opswegende arbejde med henblik p&a at
gennemfgre innovationstjek i smé og
mellemstore virksomheder’®,

De tredje lag bestéar af akterer, der har som
hovedopgave at vejlede virksomheder om
veekst, udvikling, h&ndtering af veekstbarri-
erer, kompetenceudvikling, mv. For denne
gruppe er fremme af vidensamarbejde blot
et blandt mange fokusomrader. Men de har
en taet virksomhedskontakt og kan spille en
vigtig rolle i at informere om og motivere til
vidensamarbejde. Fglgende aktgrer har vee-
ret involveret i et eller flere casestudier;

e | okale erhvervsserviceenheder.
e Veaeksthuse.

e VVEU-centre.

e Brancheorganisationer.

" Eksempelvis AAU Innovation, SDU Erhverv, Forskning &
Innovation pa KU, m.fl.

"> Innovationsagenterne afdeekker teknologiske innovationsmu-
ligheder og udfordringer og henviser til relevante samarbejds-
partnere og finansieringsmuligheder. Ordningen er forankret i
GTS-nettet og finansieres af staten.



FIGUR 8.1. SKOSYSTEMET FOR VIDENSAMARBEJDE

Kilde: IRIS Group

ERHVERVS-
FREMMEAKTOQRER

INNOVATIONS- BRANCHE-
FREMMEAKTOQRER ORGANISATIONER
VAKSTHUSE

NETV/ERKS- KERNEN

ORGANISATIONER
VIRKSOMHEDER KLYNGE-

FAGLIGE RESSOURCER ORGANISATIONER
PA VIDENINSTITUTIONER

INNOVATIONS- REGIONER
VEU CENTRE AGENTER

STABSFUNKTIONER
PA VIDENINSTITUTIONER

LOKALE
ERHVERVSSERVICEENHEDER

Et veesentligt sporgsmal er, hvorvidt de for- e ANYgroup, hvor samarbejdet med en
skellige akterer enkeltvist og i samarbejde medarbejder i Region Hovedstaden har
kan bidrage til mélet om at igangseette haft stor betydning i kommercialiserings-
endnu flere succesfulde vidensamarbejder? fasen.

Som neevnt er det bemaerkelsesveerdigt, at e DXTR Tactile, hvor stabsfunktioner pé&
de forskellige aktgrer i de to ydre dele af SDU har haft stor betydning for fremdrift
figuren har spillet en central rolle i nogle og forretningsudvikling.

casene. Det geelder fx’¢;
e Hannemann Engineering, hvor Ud-

e Gardin Lis, hvor badde en innovati- viklingsrad Sanderjylland spillede en cen-
onsagent, Vaeeksthus Midtjylland og Inno- tral rolle i at identificere en gruppe af
vationsnetveerket for Livsstil, Bolig og virksomheder, der kunne indgé i et sam-
Bekleedning har veeret vigtige aktgrer un- arbejde med SDU om at udvikle robottek-
dervejs. nologi til mindre virksomheder,

e EV Metal, hvor det lokale erhvervsrad De gode eksempler kan give inspiration til,

i Ringkebing Skjern Kommune spillede at der rundt omkring i landet bliver arbejdet

en vigtig rolle i at igangseette og facili- med at optimere rammerne for at under-

tere vidensamarbejdet. stotte udviklingen af flere veerdifulde samar-
bejde.
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Aktererne i de ydre dele af gkosystemet
iseer spillet en rolle i det opsggende ar-
bejde, der bade omfatter den proaktive op-
sggende indsats og den almindelige kontakt
via medlemsmgder, netveerksmeder, arran-
gementer, mv.

Men hvad der maske er mindre opmeerk-
somhed om er, at specielt erhvervsfremme-
aktererne (lokal erhvervsservice og veekst-
huse) i mange tilfeelde kan have en vigtig
rolle at spille i "efter’-fasen. Vi ser séledes i
flere af casestudierne, at virksomhederne
ved projektafslutning star med udfordringer
omkring implementering, go-to-market stra-
tegier mv., der netop er kerneopgaver i er-
hvervsfremmeindsatsen. | casen om Gardin
Lis spillede Veeksthus Midtjylland fx en cen-
tral rolle i at hjeelpe virksomheden ind i pro-
grammer, der kunne anvendes i indsatsen
for at konkretisere det forretningskoncept
("gren leasing”), der var resultatet af viden-
samarbejdet.

Herudover er det veerd at overveje, om sam-
spillet mellem de forskellige aktgrer kan
styrkes yderligere. Fx viser en ny rapport’’,
at Aalborg Universitet har et meget omfat-
tende vidensamarbejde, og at en af arsa-
gerne hertil er et veludbygget samarbejde
med andre aktgrer i gkosystemet. Et vee-
sentligt virkemiddel p& Aalborg Universitet
har veeret AAU-Matchmaking, der har eksi-
steret siden 2006, og som bl.a. indebeerer,
at konsulenter i erhvervsfremmesystemet
kan blive certificeret som matchmakere.
Se boks 8.1.

BOKS 8.1. AAU MATCHMAKING

Et veesentligt element i Aalborg Uni-
versitets indsats for vidensamarbejde
er "AAU Matchmaking”. Initiativet har
eksisteret siden 2006 og har til formél
at lette indgangen til universitetet for

""IRIS Group (2017); "Aalborg Universitets vidensamarbejde —
effekter for virksomheder, myndigheder og samfund”.

specielt sma og mellemstore virksom-
heder. AAU Matchmaking bestar af et
netveerk af bade interne og eksterne
matchmakere samt studenterambas-
sadgrerne AAU Matchers;

¢ Interne matchmakere er an-
satte pa AAU’s institutter, der fun-
gerer som brobyggere til forsk-
nings- og undervisningsmiljgerne.

e AAU Matchers er et netveerk af
frivillige studerende, der hjeelper
med at skabe synlighed omkring
samarbejdsmuligheder mellem stu-
derende pa deres respektive insti-
tutter og erhvervslivet.

e Eksterne matchmakere er ak-
tarer og personer, der er udpeget
af Aalborg Universitet, og som har
gennemgdéet en certificering. De
eksterne matchmakere arbejder
fortrinsvist i erhvervsfremmesyste-
met, fx den kommunale erhvervs-
service og i Veeksthuset. De eks-
terne matchmakere fungerer ifglge
Aalborg Universitet som "forposter
for virksomheder, der er interesse-
rede i et samarbejde”.

Matchmakerne er udvalgt pa baggrund
af deres faglighed og professionelle
netveerk. Deres opgave bestar i at
samarbejde med AAU’s Netveerkscen-
ter at vejlede og guide virksomhe-
derne videre til relevante studerende,
forskere, testfaciliteter, netveerk, mv.

Der er certificeret i alt 77 eksterne
matchmakere. Netveerkscentret stéar
for at uddanne matchmakerne og ud-
byder forskellige arrangementer, hvor
matchmakerne lgbende introduceres
til AAU’s forskning og nye tiltag inden

for vidensamarbejde.
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Det har ikke veeret denne analyses mal at
afdeekke, hvordan rammerne for etablering
0g gennemforelse af vidensamarbejde fun-
gerer. Men de mange casestudier (der deek-
ker den samlede proces fra idé til marked)
giver i samspil med de to gennemfarte dia-
logmeder med videninstitutioner og erhvervs-
fremmeaktarer (se kapitel 2) flere input til,
hvad der kan arbejdes med for at gge om-
fanget af veerdiskabende vidensamarbejder
i Danmark.

Det har vi forsggt at sammenstille i neden-

stdende punkter, der neeppe er udtemmende,
men udger eksempler pé tiltag, der kan age
omfanget af succesfulde vidensamarbejder;

e get fokus pé& vidensamarbejde som
virkemiddel til innovation og virksom-
hedsudvikling blandt akterer med bred
virksomhedskontakt (det ydre led i figur
8.1). Akterernes indsigt i omradet kan fx
styrkes gennem formidling af inspirati-
onsmateriale og eksempler p& vidensam-
arbejde’®. Samtidig er det vigtigt at over-
veje, om formidling af kontakt til videnin-
stitutioner, klyngeorganisationer mv. i til-
streekkeligt omfang indgar som mal og
succeskriterium i disse aktgrers arbejde.

e (Oget fokus pé dialog og samarbejde
mellem videninstitutioner og erhvervs-
fremmeaktagrer. Det kan bade vaere i form
af formelle samarbejder som AAU Match-
making (jf. boks 8.1) og flere arrange-
menter pé& regionalt niveau.

’¢ Den guide, der er udviklet som led i dette projekt, er et
eksempel pa dette.
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e Pget opmeerksomhed om overgangene
i de forskellige dele af gkosystemet. Fx
ved 1) at erhvervsfremmeakterer, VEU-
centre og brancheorganisationer henviser
virksomheder til klynge- og netvesrksor-
ganisationer, 2) at videninstitutioner i hg-
jere grad opfordrer virksomheder til at
s@ge sparring i erhvervsfremmesystemet
om implementering og kommercialisering
af vidensamarbejde.

e Samarbejde mellem aktagrerne om kon-
krete koncepter for etablering af viden-
samarbejder, hvor erhvervsfremmeakterer
bidrager til at identificere virksomheder,
der har udfordringer, der kan lgses gen-
nem vidensamarbejder.







INDHOLD AF CASESAMLINGEN OG
KORT OM DE ENKELTE CASES

VIDENBRO 1. FORSKNINGS- OG INNOVATIONSPROJEKTER

AAU, AU, Teknologisk Insti-
tut, m.fl.

Kege og Roskilde
Sygehuse

SDU og EUC Syd

AAU

AAU

DTU og Tl

VIDENBRO 2. STUDENTERPROJEKTER

UC Sjeelland og Roskilde
Sygehus

UC Sjeelland, SDU, DTU og
Erhvervsakademi Sjeelland

Udvikling af nyt forretningskoncept baseret pa idégenereringsforleb med
deltagelse af mange forskere. Konkretisering og kommercialisering gennem
deltagelse i diverse programmer.

OPI-projekt om udvikling af e-leeringsveerktej til at identificere og behandle
patienter/borgere med synkebesveer landets p& sygehuse og plejehjem.

Innovationsprojekt med deltagelse af flere virksomheder og fokus pé& udvikling
af nye automationskoncepter til SMV'er.

Forskningsprojekt med fokus pa at udvikle en intelligent gulvvarmelgsning.

Projekt med fokus pé at styrke breendselscelleanleegs robusthed overfor
ekstreme klimaforhold.

Udvikling af ny produktionsteknologi og produkt gennem en reekke successive
forsknings- og innovationsprojekter.

Studenterprojekt med fokus pé at teste og tilpasse et kalde-alarmsystem til
et hospitaler (alarmerer sygeplejersker, hvis faldtruede eller afdelingsflygtige
patienter forlader deres seng).

Forlgb med grupper af studerende fra fire uddannelsesinstitutioner, som
konkurrerede om at udvikle nye lgsninger og forretningsstrategier til produktet
"Ergotrainer”.

VIDENBRO 3. BRUGERDREVEN KOMPETENCEUDVIKLING

Designskolen Kolding

Selandia

AAU og AU

VIDENBRO 4. VIDENSERVICE

Teknologisk Institut, Aalborg

Tech, DTU og AAU

Dansk Brandteknisk Institut

Bioneer

VIDENBRO 5. IVERKSATTERI

VIA UC

SbuU

DTU

Kompetenceudviklingsforleb med fokus p& design og opbygning af viden
om brugerdrevne innovationsmetoder.

Skreeddersyet kompetenceudviklingsforleb med fokus pé at lgse konkrete
udfordringer i produktionsafdelingen.

Kompetenceudviklingsforleb med fokus p& opbygning af kunderelationer,
brugerdreven innovation og forretningsmodeludvikling.

Samarbejde med Tl om at udvikle, teste og dokumentere virksomhedens
specialdesignede facadelgsninger.

Projekt med fokus pé at udvikle en reproducerbar og bygningsskédnsom
metode til at teste brandalarmer i hgje eller komplekse bygninger.

Udvikling og modning af filtermembran i samarbejde med Bioneer, der
har fungeret som en ekstern udviklingsafdeling.

Studenteriveerkseettervirksomhed der tiloyder privatundervisning til elever
i grundskolen. Har benyttet kontorfaciliteter og mentoring i VIA UC’s
studenterinkubator.

Studenteriveerkseettervirksomhed der udspringer af semesterprojekt pa
ingenigruddannelsen — udvikler "smart legetgj” til at stimulere berns leg
o0g give viden om deres kognitive feerdigheder.

Studenteriveerkseettervirksomhed der udspringer af bachelorprojekt pa
DTU. Har efterfelgende benyttet inkubationsmilje og start-up programmer
som led i modning af forretningside.

INTRODUKTION

Denne casesamling indeholder 17 eksem-
pler p& succesfulde samarbejder mellem
virksomheder og videninstitutioner. Det vil
sige vidensamarbejder, som har;

e Bidraget til et markant videnlgft og
skabt konkrete resultater i virksomhe-
derne (fx i form af et nyt produkt, ser-
viceydelse, teknologi eller proces).

e Medfort — eller forventes medfore —
gkonomisk veerdiskabelse (fx i form af
@get omsaetning, styrket produktivitet,
tiltreekning af venturekapital, mv.).

Derudover indeholder casesamlingen et par
succesfulde eksempler p& videnbroen
"lveerkseetteri” med fokus pé& studenteri-
veerkseettere, herunder hvordan videninstitu-
tioner kan spille en vigtig, understgttende
rolle | opstarts- og etableringsfasen.

Rapportens cases er udvalgt blandt de
knapt 50 dybdeinterview med virksomheder,
der har gennemfert som led i denne ana-
lyse. For alle cases geelder, at der ogsé er
gennemfart et interview med en samar-
bejdspartner — typisk den vigtigste samar-
bejdspartner p& den videninstitution, som
virksomheden har samarbejdet med.

Casene er udvalgt, s& de repreesenterer alle
de fem videnbroer, der er omfattet af analy-
sen. Samtidig er casene struktureret med

CASES INDHOLD

OPSLAG EFTER VIDENINSTITUTION

e Universiteter: Gardin Lis, Hannemann
Engineering, Seluxit, Ballard Power Systems
Europe, Ergolet, EcoXpac, Ledon, EV
Metalveerk, playDXTR

e Professionshajskoler: ANYGroup,
Ergolet, Elevakademiet

afseet i videnbroerne, og det skulle derfor
veere nemt for leeseren at identificere cases
af seerlig interesse ved at kigge i indholds-
fortegnelsen pé& neeste side.

Derudover er casene udvalgt, s& der er ek-
sempler p& samarbejder mellem virksomhe-
der og alle de typer af videninstitutioner, der
indgér i undersggelsen. Det vil sige, at der
er eksempler pa& samarbejder med universi-
teter, professionshgjskoler, erhvervsskoler,
GTS-institutter og hospitaler.

Endelig er der udvalgt cases, som belyser
seerlige temaer i relation til vidensamar-
bejde, herunder vidensamarbejder med hen-
holdsvis facilitering og flere deltagende virk-
somheder. Leeseren kan ogsé finde disse
cases ved at kigge i indholdsfortegnelsen.

Hver enkelt case er opbygget, séledes at
den ferst giver en kort introduktion til virk-
somheden. Derudover gives et oprids af ind-
hold og resultater af konkrete vidensamar-
bejde, som casen belyser.

Herefter beskrives vidensamarbejdets forlgb
i dybden — bade feor samarbejdet blev sat |
gang, under selve samarbejdet og efter
samarbejdets afslutning. Forlgbsbeskrivel-
sen folges op af et oprids af de effekter,
som samarbejdet har haft pd virksomhedens
gkonomi/veekst, markedsposition, strategi, mv.

Endelig rundes hver case af med en efterre-

fleksion over de centrale leeringspunkter,
som kan uddrages af vidensamarbejdet.

e Erhvervsskoler: Westrup, Hannemann
Engineering, Ergolet, Komproment

e GTS’er: Gardin Lis, LAP Sikkerhed,
Chreto, Komproment

e Hospitaler: ANYGroup, Kvalicare
OPSLAG EFTER TEMA

e Samarbejder med facilitering:
EV Metalveerk, Gardin Lis

e Samarbejder med mindst tre
virksomheder: Hannemann Engineering






GARDIN LIS

PRODUKTER

ANTAL
MEDARBEJDERE

PROJEKT

FINANSIERING

VIDENINSTITUTION

Gardiner, markiser og solafskarmning.

Ca. 35

Udvikling af ny forretningsmodel ("gren leasing”)
gennem inspiration fra - og samarbejde med
— flere videninstitutioner.

Region Midtjylland - Genvej til ny viden

Bl.a. Aalborg Universitet, Aarhus Universitet og
Teknologisk Institut

Gardin Lis producerer og seelger lgsninger
inden for gardiner, markiser og solafskaerm-
ning til virksomheder, offentlige institutioner
og private kunder i Danmark. Virksomheden
blev etableret i 1984. Gardin Lis beskeeftiger
medarbejdere inden for radgivning og salg,
indretning og montage, syning, mabelpol-
string, vask og rens, lager, samt admini-
stration og udvikling.

Virksomheden bestar overvejende af med-
arbejdere med fagleert og ufagleert bag-
grund. | 2012 ansatte virksomheden dog
en hgjtuddannet medarbejder (fra Erhverv
Randers), der fik til opgave at etablere en
udviklingsfunktion i virksomheden mhp. at
finansiere og drive udviklingsprojekter samt
styrke virksomhedens innovationskultur.

Gardin Lis gennemfarte i 2012-13 et inno-
vationsforlgb faciliteret af Teknologisk Insti-
tut (TI) og med deltagelse af en lang reekke
forskere. Projektet havde til formal at ud-
vikle nye forretningskoncepter, der kunne
styrke virksomhedens position i markedet.
Via flere opfalgende projekter har indsatsen
nu resulteret i en gren forretningsmodel,
der er lanceret i et selvstaendigt selskab.

CASE
GARDIN LIS

FORLYBET - FUR

Gardin Lis befinder sig pa& et meget konkur-
rencepreeget marked, hvor virksomheden,
der har produktion i Danmark, har brug for
at differentiere sig fra sine konkurrenter.

For at sikre veekst og overlevelse har Gardin
Lis s&ledes de sidste 5-7 ar veeret meget
sggende i forhold til at forny sine produkter,
sin forretningsmodel og sit brand. Der har
hos ejerlederen blandt andet veeret en ambi-
tion om at positionere sig bedre i forhold til
den yngre kundegruppe, idet hovedparten af
omseetningen ligger i 35+ segmentet.

Erhverv Randers foreslog i 2011 Gardin Lis,
der indtil da ikke havde anvendt andre rad-
givere end advokater og revisorer, at gen-
nemfare et innovationstjek.

Konklusionen pé& innovationstjekket (gen-
nemfart af Tl) var, at Gardin Lis kunne drage
nytte af en kreativ idé- og innovationsproces,
hvor forskere med komplementaere kompe-
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tencer kunne bidrage med forskellige per-
spektiver pa virksomheden, og hvor der
efterfolgende kunne arbejdes videre med
de bedste idéer.

Udgangspunktet var séledes, at der kunne
veere mange veje til at udvikle virksomhe-
den. Og at der var vigtigt med en aben,
eksplorativ tilgang, hvor der blev udviklet
mange idéer — og derefter arbejdet videre
med de mest perspektivrige.

P& davesrende tidspunkt udbed Region
Midtjylland programmet "Genvej til ny vi-
den”, der gav SMV’er tilskud til samarbejds-
projekter med forskere. Aarhus Universitet
var operater pa programmet, der ogsé om-
fattede hjeelp til at facilitere samarbejdet,
herunder hjeelp til projektbeskrivelse,
matchmaking og facilitering af projektet.

Et projektforlgb blev herefter tilrettelagt i et
samarbejde mellem TI, Gardin Lis og Aarhus
Universitet. Tl blev tilknyttet som facilitator i
selve projektforlgbet.

Aarhus Universitet stod for at rekruttere for-
skere til forlgbet. | samarbejde med Gardin
Lis blev defineret en reekke kompetencer,
som kunne veere relevante i forhold til at
videreudvikle virksomhedens forretnings-
koncept og udvide kundegruppen. De om-
fattede blandt andet ekspertise inden for
antropologi (brugeradfeerd), forretnings-
modeller, materialer, teknologi og produktion
af tekstiler. | forbindelse med "Genvej til ny
viden” (nu ophart) havde Aarhus Universitet
etableret en funktion, der var specialiseret

i at rekruttere forskere til projekterne, og
som havde samarbejdspartnere p& de ov-
rige universiteter, der kunne hjeelpe med
matchmaking ift. egne forskere’®.

79 Gardin Lis" erfaring var, at forskerne var fagligt dygtige inden
for deres felt. Men ogsa at en del af forskerne manglede et for-
retningsperspektiv. Det gjorde det vanskeligt at blive konkrete
nok i forhold til at udvikle et konkret koncept, forretningsmodel
0g business case. Gardin Lis pegede i interviewede selv pd, at
forlobet kunne have veeret bedre ved inddragelse af fx forskere
fra en Business School eller andre personer med et steerkere
forretningsperspektiv.
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FORLUBET — UNDER

Projektet var opdelt i to faser. Farste del
(idéfasen) blev gennemfert som et eksperi-
menterende, kreativt forlgb efter en metode
udviklet p& TI8o,

En lang reekke forskere blev inviteret til to
workshops (faciliteret af Tl), hvor forskerne
forst fik en introduktion til virksomheden og
derefter i grupper — med deltagelse af neg-
lemedarbejdere fra Gardin Lis — skulle ud-
vikle idéer til udvikling af virksomheden
(med seerlig fokus pé& den yngre kunde-
gruppe).

Fokus var p& produktudvikling (fx intelligente
tekstiler, nye former for solafskaermning,
anvendelse af nye materialer, design, etc.),
innovative markedsfgringsmetoder, gren for-
retningsudvikling og branding af virksomheden.
| denne fase blev udviklet hele 420 idéer,
som virksomheden i samarbejde med TI
sorterede og prioriterede.

Fasen resulterede i en beslutning om at
arbejde videre med tre sammenhengende
idéer;

e Mulighed for leasing af virksomhedens
produkter frem for salg.

e En take back model — det vil bl.a. sige
genbrug af materialer fra leasede pro-
dukter og mulighed for at tilbagekgbe
brugte produkter mod indgéelse af ny
aftale.

89 Creative Idea Solution (CIS)

e Udvikling af nye produkter til yngre
malgruppe gennem genanvendelse af
materialer (fra take back og fra rester i
produktion).

I anden fase blev der arbejdet videre med
disse elementer, herunder hvordan de
kunne samteenkes i en samlet forretnings-
model. Ogsé i denne fase blev afholdt work-
shops med forskerdeltagelse — men nu i
form af mere fokuserede workshops om fx
leasingmodeller (fx med deltagelse af for-
skere i forretningsmodeller pa AAU), gen-
brug af materialer (med deltagelse af mate-
rialeforskere og designforskere) og pro-
duktudvikling til unge (med deltagelse af
forskere inden for antropologi).

Der blev ogséa afholdt en workshop med
deltagelse af 45 studerende fra oplevelses-
gkonomi p& AAU, der skulle give input til,
hvad der kunne fa unge til at eftersporge
gardiner (fx ift. funktionalitet, pris, design,
genanvendelse af materialer, mv.).

Internt i Gardin Lis blev etableret en udvik-
lingsgruppe bestédende af den nye udvik-
lingsmedarbejder samt ngglemedarbejdere
fra kundeservice, systue, salg og ledelse.
Gruppen holdt en raekke meder undervejs i
processen — bl.a. med henblik at forberede
og samle op pa workshops. Samt at priori-
tere de forskellige idéer i fase 1.

Udviklingsprojektets resultat var en over-
ordnet beskrivelse af et nyt forretnings-
koncept bestdende af de tre listede ele-
menter — leasing, take back model og et
overordnet koncept for produktudvikling til
den yngre mélgruppe.

FORLOBET EFTER

Resultatet af udviklingsprojekter var ikke
konkret nok til at handle pé& for Gardin Lis,
idet forretningsplanen ikke var konkretise-
ret, lige som der var behov for at gennem-
fore markedsanalyse, udvikle business
case, beskrive miljgmaessige konsekvenser,
udarbejde budget, mv.

Herudover manglede en neermere analyse af
take back modellen, og hvordan virksomhe-
den som traditionel handels- og produktions-
virksomhed kunne arbejde med produktud-
vikling (fx gennem inddragelse af eksterne
samarbejdspartnere).

Gardin Lis blev efterfglgende opmaerksom
pé& det midtjyske program "Rethink Busi-
ness”, der ydede stotte og réddgivning til
virksomheder, der arbejder med cirkuleer
gkonomi. Gardin Lis fik via dette program
tilknyttet en konsulent, der senere ogsé
hjalp virksomheden med at udarbejde en
ansegning til programmet Gronne forret-
ningsmodeller (under Erhvervsstyrelsen).

Gardin Lis har via disse to programmer féet
beskrevet forretningskonceptet i detaljer
gennem analyser og udviklingsarbejde pé
de neevnte omré&der. Fx har Deloitte via pro-
grammerne hjulpet med at konkretisere for-
retningsmodellen, mens GTS-instituttet
Force Technology har bidraget med at lave
gkonomiske beregninger pa take back mo-
dellen og beregninger af de CO2-masssige
konsekvenser.

Virksomheden har pr. 1/1-2017 ansat en
person til at udrulle den nye forretnings-
model, der er forankret i et selvstaendigt
selskab.
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Herudover er Gardin Lis i kontakt med for-
skellige aktgrer, der kan bistd med det
tredje ben i forretningskonceptet — udvikling
af produkter til den yngre kundegruppe.
Gardin Lis forventer et betydeligt eksternt
samarbejde om produktudviklingen og er
bl.a. i kontakt med Via University og Life-
style & Design Cluster om samarbejder
med studerende om idéudvikling. Dette
samarbejde er muliggjort af, at Gardin Lis
som led i sim strategi om at orientere sig
mere mod omverdenen deltager i flere klyn-
geaktiviteter, herunder i regi af Lifestyle &
Design Cluster.

P& det strategiske plan har forlgbet foran-
dret virksomheden radikalt. Dels fordi eks-
ternt samarbejde og deltagelse i erhvervs-
fremmeprogrammer er blevet integreret |
virksomheden. Dels fordi virksomheden har
valgt at satse markant pa at udvikle sin
gronne profil — der reekker langt videre end
den grenne leasingmodel og vedrerer hele
forretningen. Virksomheden har fx udviklet
en CSR-strategi, en "gren roadmap” og er
ved at udvikle det fgrste svanemasrkede
gardin i Danmark.

Gardin Lis deltager ogséa pt. i programmet
"Compress”, hvor de samarbejder med er-
hvervsskolen Tietgen om at indfare lean-
principper i hele virksomheden.

EFFEKTER

Forretningsmodellen ("Grgn leasing”) er kun
lige lanceret i det nye selskab. Ambitionen
er, at omsaetningen i selskabet skal veere
4,5 mio. kr. allerede i 2017. Et synligt re-
sultat af udviklingsarbejdet er, at virksom-
heden har tiltrukket kapital, idet en lokal in-

vestor har kgbt halvdelen af anparterne i det
nye selskab (ejerandel pa 50 procent).

Herudover oplever Gardin Lis, at flere kun-
der (fx kommuner) leegger stigende vesgt p4,
at produkterne har en grgn profil. Det har
allerede haft positiv betydning for salget, og
det forventes, at det kan fa stor effekt, nar
virksomheden lancerer sit svanemeerke.

LARINGSPUNKTER FRA
CASEN

Casen repreesenterer en speciel form forsk-
nings- og innovationssamarbejde, hvor den
primeere videnspartner (Tl) er facilitator,
mens forskerne deltager kortvarigt i ideé-
udviklingsfasen frem for i et dybere sam-
arbejde.

Modellen kan veere nyttig for virksomheder,
der har behov for et 360-graders eftersyn
pé& forretningen, og casen illustrerer, at for-
skere kan veere gode til at udfordre SMV'er
- ogsé inden for traditionelle brancher.

| projektet var en facilitator — kombineret
med en intern udviklingsgruppe — endvidere
vigtig for, at idéerne kunne preesenteres, og
at der kunne udvikles et sammenheangende
forretningskoncept.

Herudover viser casen, at vejen fra endt
udviklingsprojekt til kommercialisering kan
veere lang og kompliceret. | det konkrete til-
feelde var der ikke teenkt tilstraekkeligt i, at
slutproduktet skulle vaere mere operationelt,
hvilket beted en meget lang til markedet.
Casen illustrerer dermed ogsé vigtigheden
af, at virksomhederne har adgang til res-
sourcer og finansiering i "efter” fasen.
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At Gardin Lis i sidste ende lykkedes med at
omsaette projektets resultater i veerdi skyldes
en kombination af;

e At der foreld en reekke programmulig-
heder inden for det felt, som man i det
forste udviklingsprojekt besluttede sig
for at fokusere péa (gren forretningsmodel).

e At virksomheden havde ansat en per-
son med stor indsigt i erhvervsfremme-
systemet, der har kunnet hjeslpe med at
finde projektmidler.

e At virksomheden generelt havde lagt
en strategi for at dbne sig mod omver-
denen og gore brug af eksterne viden-
leveranderer,

Et veesentligt leeringspunkt er endvidere, at
etablering af en udviklingsfunktion kan veere
afgerende for, at en mindre virksomhed kan
gennemfgre innovationsprojekter og om-
seette dem | forretningsudvikling. Bé&de fordi
det er vigtigt at arbejde professionelt med
at organisere og implementere innovations-
projekter. Men ogsé fordi implementering
kan kreeve deltagelse i nye programmer, ad-
gang til finansiering, mv. Udviklingsfunktionen
er ogséa vigtig i forhold til at inddrage de
forskellige enheder i virksomheden pé& de
rigtige tidspunkter.
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KVALICARE

PRODUKTER

ANTAL
MEDARBEJDERE

OMSATNING (2016)

PROJEKT

FINANSIERING

VIDENINSTITUTION

E-laeringsveaerktgjer til offentlige velfeerdsinstitutioner

8

6 mio. kr.

Udvikling af et e-leeringsveerktgj til at identificere
og afhjaelpe borgere med synkebesveer

Region Sjallands OPIl-platform

Koge og Roskilde Sygehus

Kvalicare er en lille virksomhed i Sorg, som
udvikler og forhandler e-leeringsveerktojer

med fokus péa forskellige behandlingsomréa-
der, sdsom sarbehandling, hudpleje og de-
hydrering, til bl.a. kommuner og hospitaler.

| tilleeg til e-leeringsveerktojerne tilbydes
brugerne 1) et mobilt opslagsvesrk ved
sporgsmal i konkrete arbejdssituationer,
2) effektméaling af leeringsresultater og
res-sourceforbrug som dokumentation for,
at kunden sparer penge ved at investere

i veerktgjerne, 3) projektlederkompetencer
til de kunder, der ikke selv gnsker at for
ledelsen ifm. implementering af e-leerings-
veerktagjerne 4) support pa mail og tlf.

Kvalicare har i alt otte medarbejdere,
hvoraf de fem (inklusiv direktgren) har
en sygeplejefaglig baggrund, mens de
gvrige har en baggrund inden for it,
grafisk design og folkesundhed.

Kvalicare gennemferte i 2015 et OPl-sam-
arbejde med Kgge og Roskilde Sygehus,
Region Sjeelland samt Slagelse, Roskilde
0og Kage Kommuner. Samarbejdet resulte-
rede i et nyt e-leeringsveerktgj, som kan af-

CASE
KVALICARE

hjeelpe plejepersonalets udfordringer med at
identificere og behandle patienter/borgere
med synkebesveer p& landets pé sygehuse
og plejehjem. Efter projektafslutning er
veerktgjet blevet en fin forretning forretning
for Kvalicare, der har tjent ca. en halv mio.
pé salg af produktet til bl.a. Region Sjeelland.

FORLYBET - FOR

Forud for samarbejdet havde Region Sjeel-
lands enhed Sundhedslinnovation Sjeelland®’
bedt regionens sygehuse om at komme med
input til konkrete udfordringer i sundheds-
veesenet, som kunne lgses gennem et OPI-
samarbejde. Her pegede flere pd vanskelig-
heder forbundet med at identificere og be-
handle patienter med synkebesvaer. Deres
input blev bakket op af en rapport, som
estimerede, at mellem 60-90 procent af re-
gionens eldre borgere led af synkebesveer.

Efter en intern vurdering af de indkomne in-
put besluttede regionen at bevilge penge til
et OPIl-projekt med fokus pé& synkebesveer
som et af i alt seks projekter.

¢ Sundhedsinnovation Sjeelland havde til formdl at fremme inno-
vation i sundhedsvaesenet og det sundhedsrelaterede erhvervsliv
og var involveret i projektgruppen omkring regionens OPI-
projekter (OPI-platformen).
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Derefter inviterede Sundhedslnnovation
Sjeelland sammen med regionens arbejds-
gruppe omkring OPIl-projekter® Kvalicare og
en reekke gvrige velfeerdsteknologiske virk-
somheder til et informationsmagde for at
hore deres perspektiver og lgsningsforslag
til problemstillingen og afdaekke deres inte-
resse for at deltage i projektet.

P& modet fremlagde repreesentanter fra ar-
bejdsgruppen den konkrete problemstilling
for virksomhederne®® og fortalte om mulig-
heden for at indga et OPI-samarbejde om at
lgse udfordringen. Dernasst blev virksomhe-
derne inddelt i fire mindre grupper, hvor der
bade sad repreesentanter fra Sundhedsin-
novation Sjeelland og fagpersoner fra syge-
husene med viden om synkebesveer. Sam-
men drgftede de virksomhedernes forskel-
lige ideer til, hvordan udfordringen kunne
gribes an.

Pba. virksomhedernes input besluttede ar-
bejdsgruppen, at det i forste omgang var
bedst at gribe udfordringen omkring synke-
besvesr an ved at udvikle et nyt e-leerings-
veerktoaj til plejepersonale pd sygehuse og
plejehjem, som gjorde det muligt at identifi-
cere og diagnosticere patienterne — og de
inviterede derfor Kvalicare til at veere den
private akter i projektet.8*

Herefter gik en repraesentant fra Sundheds-
Innovation Sjeelland i dialog med Kvalicare
om mulighederne for at igangsaette samar-
bejdet. Igennem dialogen var det vigtigt for
repraesentanten at understrege, at regionen
ikke kunne garantere, at de efterfglgende
ville kgbe produktet, men at de havde en
klar ambition om, at projektet skulle munde
ud i et konkret produkt, som kunne tages i

82 Bestdende af udvalgte sygehusafsnit, kommunale enheder,
Connect Denmark samt enhederne Koncernindkeb og Regional
Udvikling i Region Sjeelland.

%5 Herunder hvad er synkebesvaer, hvem bliver ramt af det,
hvordan er sygdommen at leve med, mv.
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anvendelse péa regionens sygehuse umiddel-
bart efter projektafslutning.

Kvalicare udarbejdede ikke en analyse af
markedspotentialet, men valgte alligevel at
gd med i projektet. Dels fordi udvikling af
e-leeringsveerktajer til sundhedspersonale
udger virksomhedens kerneforretning. Dels
fordi virksomheden s& det som en oplagt
mulighed for at opdyrke sygehusene som et
nyt marked, som de ikke tidligere har haft
mulighed for at komme ind pé.

Herefter nedsatte repreesentanten fra Sund-
hedslinnovation Sjeelland bade en styre- og
arbejdsgruppe for projektet. Styregruppen
bestod af ledende medarbejdere fra de del-
tagende sygehuse og kommuner samt re-
preesentanter fra regionale enheder, der har
ansvar for indkgb af e-laeringsveerktgjer,
herunder Center for Kompetence og Uddan-
nelse (CUK). Arbejdsgruppen bestod af er-
goterapeuter og sygeplejersker med viden
om synkebesveer fra hhv. Kgge og Roskilde
Sygehus samt de deltagende kommuner,

Styregruppen blev bevidst sammensat mhp.
at understotte en efterfelgende implemente-
ring af e-leeringsveerktajet pa regionens
sygehuse.

FORLUBET — UNDER

Til det farste mede mellem projektpartnerne
blev det besluttet at organisere forlgbet efter
samme skabelon, som Kvalicare havde gode
erfaringer med at bruge i samarbejder med
offentlige aktgrer om udvikling af andre
e-leeringssystemer.

5 Andre projektforslag fokuserede meget pd, hvordan patient-
gruppen kunne behandles og hjelpes til at leve med sygdom-
men, men regionen vurderede, at for man fokuserede péd be-
handling, var det vigtigt at have veerktojerne til identifikation og
behandling. Derfor faldt valget pa Kvalicare.

Projektet lgb henover et &r og bestod af en
kombination af specifikke delopgaver samt
omkring 10 feellesmader, hvor forelgbige
resultater og behov for justeringer blev
diskuteret og vedtaget. Forlgbet omfattede
flg. aktiviteter:

e Opstilling af leeringsmal — hvad skal
brugerne leere ved at bruge vaerktojet?

e Afsggning af hvilke kliniske retnings-
linjer veerktojet skal leve op til.

e Opbygning af struktur for e-leerings-
veerktojet (temaer og raekkefalge).

e Udvikling af prototype pé& vesrktgjet,
herunder udvikling af tekster, cases,
gvelser og illustrationer/fotografier.

e Slutbrugertests og tilpasninger.

e Evaluering og godkendelse af det
endelige produkt.

Kvalicare havde primeert ansvar for at lgse
delopgaver knyttet til udviklingen af selve
e-leeringsveerktajet (opleeg til leeringsmaél,
kliniske retningslinjer samt opbygning af
struktur og prototype), mens sygeplejersker
0g ergoterapeuter fra de to deltagende syge-
huse og kommunerne pé fesllesmaderne
bidrog med dyb teoretisk og praktisk viden
om synkebesveer, herunder;

e Hvor stort er problemet?

e Hvilke typer patienter lider af synke-
besveer, og hvad er arsagerne?

e Hvordan lgses problemet i dag, og
hvordan behandler man forskellige
patientgrupper korrekt?

e Hvad skal et e-leeringsveerktojet inde-
holde, for at det realistisk kan imple-
menteres | dagligdagen péa et sygehus
og plejehjem?

Repraesentanten fra Sundhedslinnovation
Sjeelland var projektleder og havde ansvar
for lgbende at indkalde til mgder og tage
referater. Derudover gennemfere han sam-
men med to kollegaer fra regionen slutbru-
gertests samt udarbejdede en evaluering af
slutproduktet. | evalueringen blev det kon-
kluderet, at det med udviklingen e-leerings-
veerktejet var lykkedes at skabe en lgsning,
som bidrager til at sge sundhedspersona-
lets viden, opmeerksomhed og kompetence
ift. synkebesveaer — og som har potentialet
for at reducere sundhedsveesenets udgifter
til patienter med overset eller uopdaget
synkebesveer.8®

Projektet mundede ud i et feerdigudviklet
e-leeringsveerktoj i to versioner, som kan
bruges af plejepersonale pa hhv. sygehuse
og plejenhjem til at identificere og behandle
patienter med synkebesveer.

FORLOBET EFTER

Da samarbejdet resulterede i et feerdigudvik-
let e-leeringsveerktegj, handlede forlgbet efter
projektet primeert om at f& afsat produktet.

Derfor har Kvalicare efter forlgbet arbejdet
mélrettet p& at udbrede kendskabet til det
nye veerktoj hos potentielle kunder. Til det
formal har Kvalicare indtil videre deltaget pa
seks konferencer og messer inden for sund-
hed og digitalisering, hvor virksomheden
plejer at markedsfegre sine produkter. De

8 Region Sjeelland, Produktion, Forskning og Innovation (2016):
"Rapport om Dysfagi E-leering til sundhedspersonale i regio-
nerne og kommunerne”,
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omfatter bl.a. KL's aeldrekonference og
digitaliseringsmesse®®,

Som noget nyt har Kvalicare ogsé& markeds-
fort produktet p& Region Sjeellands OPI-
konference, hvor regionen havde inviteret
Kvalicare til at preesentere resultaterne fra
OPI-projektet. Kvalicare oplevede her en
stor interesse fra deltagerne.

Derudover havde projektlederen fra Region
Sjeelland fra projektopstarten en ambition
om at f& implementeret det nye e-laerings-
veerktgj pé& regionens sygehuse. Han fik
derfor sin chef fra Sundhedsinnovation
Sjeelland til at preesentere projekiresulta-
terne i relevante regionale udvalg, som
havde beslutningskompetence ift. indkab
til sundhedsveesenet. Samtidig havde CUK
pga. det positive udfald af projektsamar-
bejdet afsat midler i budgettet til at kabe
e-laeringsveerkigjet, og de afventede blot et
endeligt "go” fra de regionale udvalg til at
kogbe e-leeringsveerktgjet.

Endelig har forlgbet afstedkommet to nye
samarbejdsprojekter med hhv. Kage og
Roskilde Sygehus samt Odense Universi-
tetshospital. De to projekter har fokus pé
sikker overdragelse af patientinformationer
0Qg ernaeringsscreening og skal efter planen
munde ud i nye produkter, der kan afseettes
til andre hospitaler — badde i Danmark og
udlandet.

Kvalicare vurderer, at erfaringen fra det for-
ste OPl-samarbejde med Kage og Roskilde
Sygehus har veeret afgegrende for, at de ef-
terfolgende har fdet mulighed for at indgéa
nye samarbejder med sygehusene.

86 Kvalicare vurderer at have investeret omkring 100.000 kr. |
den efterfolgende markedsfering pa messer og konferencer —
men ser dette som en del af deres almindelige markedsfarings-
udgifter.

EFFEKTER

Efter forlgbets afslutning har Kvalicare solgt
det nyudviklede e-leeringssystem til Region
Sjeelland og Kgbenhavns Kommune. Indtil
videre har produktet omsat for lidt over en
halv mio., og Kvalicares udviklingsomkost-
ninger til projektet er tjent ind. Kvalicare op-
lever en peen efterspargsel p& produktet og
forventer derfor som minimum en omseetning
p& en halv mio. yderligere henover de neeste
to-tre ar.

LARINGSPUNKTER FRA
CASEN

Casen er et eksempel pa et OPI-projekt,
hvor en konkret udfordring i en slutbruger-
gruppe identificeres og lgses i teet samar-
bejde med en udvalgt virksomhed, der har
seerlige kompetencer og erfaring p& omréa-
det. Samarbejdet har haft karakter af en ite-
rativ proces, hvor bade slutbrugere og virk-
somhed har haft en teet dialog — og samtidig
er blevet understattet af projektledelse fra
regionen.

At dette samarbejde har haft et succesfuldt
udfald skal ses i lyset af to forhold. For det
farste har der i projektet veeret en vedva-
rende slutbrugerinddragelse, b&de ift. at
identificere en udbredt udfordring (som der
var et gnske om at lgse) og ift. at treekke pa
slutbrugernes ekspertise i den konkrete pro-
duktudvikling. For det andet har der fra star-
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ten veeret en ambition om at std med et faer-
digudviklet produkt ved projektafslutning,
hvilket har gjort det forholdsvis nemt for
virksomheden efterfglgende at omsastte re-
sultaterne af projektet til gkonomisk vasrdi.

Casen viser desuden, at den offentlige aktor
(regionen og herunder sygehusene) kan
have en betydelig rolle ift. salg og imple-
mentering af det feerdigudviklede slutprodukt
efter projektafsliutning. Dels ved at have im-
plementering som et klart méal fra projektets
begyndelse, som bl.a. teenkes ind i projektet
ved at nedseette en styregruppe bestdende
af regionale medarbejderrepreesentanter
med indflydelse p& evt. indkeb af produktet
efter projektafsliutning. Dels ved aktivt i ef-
terfasen at udbrede kendskabet til produktet
gennem preesentationer i regionale udvalg
med beslutningskompetence ift. indkab til
sundhedsveesenet.

Derudover viser casen, at succesfuldt sam-
arbejde i denne sammenhaang hviler pé;

e At Kvalicare havde stor erfaring med at
udvikle e-laeeringssystemer i samarbejde
med offentlige akterer. Det beted, at pro-
jektet effektivt kunne organiseres med
afseet i en samarbejdsmodel, som Kvali-
care gennem tiden havde forfinet — og
havde gode erfaringer med.

e At samarbejdets "business case” for
begge parter blev tydeliggjort fra projek-
tets start — s& virksomheden kunne se
potentialet ved at deltage, ogsé selvom
den ikke var garanteret et salg efter pro-
jektafslutning.

e At fagpersoner fra slutbrugergruppen
undervejs bidrog med faglige input, som
understottede, at der blev udviklet et
produkt, som tog hensyn til den store
variation i patientmalgruppen og var rea-
listisk at implementere i praksis blandt
sundhedspersonalet.
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Hannemann Engineering er en lille virksom-
hed i Senderborg, der udvikler, seelger og
rddgiver om mekanisk handterings- og auto-
mationsudstyr til industrivirksomheder, her-
under maskinfabrikker. Virksomheden seel-
ger standardiserede produkter i form af
transportbaner (fx rulle- og keedebaner)
samt kundetilpassede mekaniske produkter
0g lgsninger (fx mekanisk montageudstyr og
hjeelpeveerktgjer til robotter).

Hannemann Engineering har i alt 8 medar-
bejdere, hvoraf de seks har en baggrund
som ingenigrer eller produktionsteknologer,
der bl.a. arbejder med optimering og udvi-
delse af produktprogrammet. Derudover be-
skeeftiger virksomheden en elektriker og
bogholder.

Hannemann Engineering deltog i 2013-2015
i projektet "AutoSyd — Automatisering i Sgn-
derjylland” i samarbejde med Syddansk Uni-
versitet, EUC Syd, Udviklingsrédd Senderjyl-
land og tre andre virksomheder. Projektet
korte i to sidelgbende spor. Det ene spor
handlede om at hjeelpe syddanske produkti-
onsvirksomheder med behovsafklaring og
udvikling af automationslgsninger. | det an-
det spor udviklede Hannemann Engineering
en prototype pa en modulopbygget robot-

CASE
HANNEMANN
ENGINEERING

celle til emneopbevaring mélrettet SMV’er,
som gennem opfelgende udviklingsaktivite-
ter kom pé& markedet i 2016. Indtil videre er
der solgt ca. 10 robotceller.

FORLUBET - FOR

Ideen til projektet opstod hos en forsker pa
SDU, der var involveret i et andet projekt
("Den Smarte Fabrik”). Her var hypotesen, at
industrielle SMV'er havde sveert ved at
vokse gennem gget automatisering, men at
denne udfordring kunne imgdegés gennem
steerkere samarbejde mellem produktions-
virksomheder og teknologileverandarer. For-
skeren planlagde derfor i samarbejde med
EUC Syd og Udviklingsrad Senderjylland at
sege midler til et nyt automatiseringsprojekt
(AutoSyd), hvor man dels opndede konkrete
erfaringer med den type samarbejde, dels
kunne finansiere udviklingen af nye automa-
tionskoncepter med afseet i de identifice-
rede behov.

Gennem tidligere jobs i industrien i Sgnder-
jylland havde forskeren et kvalificeret ind-

blik i, hvilke lokale virksomheder der kunne
veere relevante teknologileveranderer (med
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spidskompetencer inden for mekanik, elek-
tronik og software) i projektet.

Sammen med en repreesentant fra Udvik-
lingsrdd Senderjylland inviterede forskeren
Hannemann Engineering og tre avrige virk-
somheder til et mgde, hvor han fremlagde
projektideen og afdeekkede muligheder og
barrierer for samarbejde mellem virksom-
hederne i projektet. Her faciliterede forske-
ren en feelles diskussion af:

e Hvad der var virksomhedernes indivi-
duelle kernekompetencer?

e Hvordan virksomhederne kunne sup-
plere hinanden, og hvor der var kompe-
tenceoverlap?

e Hvordan virksomhederne kunne for-
bedre deres konkurrenceevne og néa
ud til nye kunder ved at samarbejde i
projektet?

e Hvordan virksomhederne vurderede
den indbyrdes konkurrencesituation?

| dialogen med virksomhederne var det vig-
tigt for forskeren at synliggere de forret-
ningsmuligheder, der |4 i samarbejdet mel-
lem virksomhederne — bl.a. ved at perspek-
tivere til andre brancher, sdsom hgreappa-
rats- og vindindustri, hvor innovation i hgj
grad er drevet frem af virksomhedssamar-
bejde.

Indledningsvis var Hannemann Engineering
lidt skeptisk ved tanken om at radgive po-
tentielle kunder i samarbejde med virksom-
heder, som de hidtil havde anset for at
veere deres konkurrenter. Til trods for disse
forbehold besluttede Hannemann Engine-
ering at deltage i projektet, da de vurde-
rede, at det péa flere mader var et godt
kompetencematch ift. at samarbejde om
udvikling af nye automationslgsninger — ik-
ke mindst med de to soft- og hardware virk-
somheder. Samtidig s& Hannemann Engi-

neering projektet som en oplagt mulighed
for dels at f& adgang til nye, potentielle kun-
der, dels at f& medfinansiering til udvikling
af et nyt produkt.

Herefter tog forskeren teten ift. at udarbejde
ansggningen i samarbejde med en konsulent
fra Udviklingsrad Senderjylland, der havde
erfaring med struktur, formuleringer og for-
malia omkring regionalfondsansagninger.
Hannemann Engineerings bidrag var i denne
fase relativt beskedent, og virksomheden Dbi-
drog primeert til afklaring af faglige sporgs-
mal samt beskrivelser af virksomhedens for-
retningsomrédder og kompetencer.

FORLOBET - UNDER

Da ansggningen var blevet godkendt, ind-
kaldte forskeren fra SDU til et kick off made
for alle projektdeltagere, hvor man diskute-
rede milepeele og deadlines for projektets
raddgivningsspor. Her blev bl.a. besluttet,
hvordan projektgruppen skulle identificere
relevante virksomheder, hvor mange virk-
somhedsbesag, der skulle afleegges, samt
hvordan research- og rekrutteringsopgaver
skulle fordeles mellem virksomhederne.

SPOR 1 - RADGIVNING AF SMA 0G
MELLEMSTORE PRODUKTIONS-
VIRKSOMHEDER

Herefter blev projektets radgivningsforlgb
skudt i gang, hvor ca. 40 produktionsvirk-
somheder fik afdeekket behov og potentialer
for automatisering. Nogle virksomheder del-
tog kun i en indledende introduktion og be-
hovsafdeekning, mens andre fik stotte til at
gennemfare veerdistremanalyser og leegge
strategier for implementering. Enkelte imple-
menterede automationslagsninger som led i
forlgbet.

SDU bidrog seerligt til analyse og strategi,
mens de industrielle partnere bidrog med
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indsigt i udvikling og implementering af tek-
nologisk udstyr, herunder prissestning. | de
tilfeelde, hvor virksomheden havde behov for
kompetenceudvikling (fx ift. at sendre ar-
bejdsgange eller opleere medarbejdere i ny
teknologi), havde EUC Syd ansvaret.

Gennem hele forlgbet blev der afholdt fesl-
lesmader for alle projektpartnere mindst en
gang i kvartalet, hvor der blev:

e Gjort status pé fremdrift i projektet (fx
hvor mange virksomheder er der afholdt
beseg hos, og hvor langt er de néet |
raddgivningsforlgbet?)

e Diskuteret konkrete cases (fx hvilke
konkrete behov og udfordringer har virk-
somhederne ift. automatisering?)

e Besluttet en arbejdsfordeling ift. kom-
mende virksomhedsbesag (dvs. en af-
vejning af, hvilke industrielle partnere
der matcher virksomheden bedst)

Ud over feellesmederne blev der forud for
hvert virksomhedsbesgog gennemfart et fy-
sisk eller telefonisk forberedelsesmgde mel-
lem de projektdeltagere, der skulle radgive
virksomheden. Alle virksomhedsbesag inklu-
derede mindst to industrielle partnere samt
en repraesentant fra SDU og EUC Syd.

SPOR 2 - PROTOTYPEUDVIKLING

Sidelgbende med radgivningsforlgbet, gen-
nemfarte Hannemann Engineering et pro-
duktudviklingsforlgb, hvor de udviklede og
testede en prototype pé en robotcelle til
emneopbevaring.

Virksomheden havde inhouse de ngdvendige
tekniske kompetencer til at forestd udvik-
lingsprocessen, ligesom de fik testet proto-
typen hos en af deres eksisterende leve-
randerer. Til gengeeld trak Hannemann Engi-
neering i hej grad pé& den viden, som de
igennem projektets raddgivningsforlgb havde

opnéet om produktionsvirksomheders moti-
ver, behov og barrierer i forhold til at inve-
stere i automationslgsninger. Samtidig fik
de pé de kvartalsvise feellesmader faglige
input til prototypens kravspecifikation, her-
under den nyeste viden om bl.a. brugerfla-
der og fleksibel automation, som er blandt
spidskompetencerne p& SDU.

Hvor Hannemann Engineering farhen kun
havde samarbejdet med virksomheder, der
var organisatorisk og teknologisk modne til
at implementere automationslagsninger,
havde de igennem projektet opnéet dyb vi-
den om virksomheder, der endnu ikke er var
s& langt i udviklingsprocessen — og som
derfor havde andre behov og krav til pro-
duktet.

Konkret betagd den nye viden, at Hanne-
mann valgte at udvikle en prototype pé en
modulopbygget robotcelle, som kan udbyg-
ges i tre trin i takt med at virksomhedens
behov for automatisering stiger. Det gor det
nemt og billigt for knap sé& teknologisk avan-
cerede virksomheder at komme i gang med
automatisering, ligesom virksomheder pé et
hejt automationsniveau med det samme kan
investere i den samlede robotcelle.

P& den made har Hannemann Engineering
gennem projektet udviklet en fleksibel pro-
totype med relevans for en bredere kunde-
kreds end de normalt henvender sig til.

FORLUBET - EFTER

Efter projektafslutning vurderede Hanne-
mann Engineering, at de havde udviklet et
steerkt koncept omkring en modulopbygget
robotcelle til emneopbevaring mélrettet til
SMV'er, som der var et stort marked for.
Men de vurderede samtidig, at de var behov
for at videreudvikle prototypen, som endnu
ikke var markedsklar.

VIDENBROER TIL v&KST 1071



For at sikre et vedvarende fokus péa pro-
duktudvikling — der ellers risikerede at tabe
momentum i en travl hverdag med fokus pé&
drift og salg — besluttede Hannemann Engi-
neering at udspinde selskabet "EasyRobo-
tics”, som alene havde fokus herpa.

Samtidig var Hannemann Engineering klar
over, at de matte finde investorer for at fi-
nansiere udviklingen i det nye selskab. De
gik derfor i dialog med en privat investor
med mange ars erfaring fra maskinindu-
strien, som direktgren for Hannemann Engi-
neering tidligere havde samarbejdet med.
Han besluttede at investere i "EasyRobo-

tics” og tiltraddte i den forbindelse som adm.

direkter i firmaet. Han har efterfelgende
stéet for den fortsatte produktudvikling.
Derudover har Syddansk Innovation veeret
med til at finansiere videreudviklingen som
investor i EasyRobotics.?’

Endelig blev videreudviklingen ogsé finan-
sieret gennem et videnkupon-projekt i sam-
arbejde med Teknologisk Institut, Dansk
Produktionsunivers og EasyRobotics. Igen-
nem projektet finetunede man robotteknolo-
gien i prototypen.

Det endelige produkt — kaldet "ProFeeder”
— blev lanceret pa markedet i 2016, ca. et
ar efter projektafslutning. | dag leder Easy-
Robotics efter medarbejder til at std i spid-
sen for markedsfgring og salg af produktet.

Derudover har Hannemann Engineering fort-
sat samarbejdet med to af de andre indu-
strielle partnere fra projektet om udvikling
af tilpassede automationslgsninger hos
kunder, der er et skridt leengere i automati-
onsprocessen end de virksomheder, de
medte | projektet. Fx har de sammen med
de andre virksomheder automatiseret en
boremaskine og udviklet en maskine til pla-
destabling péa et teglvasrk.

97 | dag ejes Easy Robotics sdledes af den private investor,
Syddansk Innovation og direkteren for Hannemann Engineering.

Endelig er en af de andre industrielle part-
nere fra projektet blevet fornandler af Ea-
syRobotics’ Profeeder, som de integrerer i
egne automationslegsninger.

EFFEKTER

EasyRobotics har indtil videre solgt omkring
10 Profeeders. Virksomheden har dog ikke
tjent alle udviklingsomkostninger til produk-
tet ind endnu, men forventer at gere det he-
nover de neeste par ar.

Derudover har projektet generelt styrket
Hannemann Engineerings virksomhedsnet-
veerk til de gvrige industrielle partnere, som
de i dag samarbejder med om opgaver og
projekter, hvor de kan treekke pa& hinandens
kompetencer.

Endelig har samarbejdet fort til en staerkere
relation til SDU, som Hannemann Engine-
ering i dag samarbejder med om mindre stu-
denterprojekter — og virksomheden ser det
fremadrettet som en effektiv kanal til at

spotte og rekruttere unge, dygtige ingeniagrer.

LARINGSPUNKTER FRA
CASEN

Casen er et eksempel pé et samarbejde
under videnbroen forsknings- og udvikings-
projekter, hvor mélet er at skabe innovation
pad et endnu umodent produktmarked ved at
inddrage videninstitutioner og forskellige
virksomhedstyper med hver deres roller — i
dette tilfeelde som hhv. potentiel aftager af
og radgiver om industrielle automationslgs-
ninger. lgennem dette samarbejde baner
man vejen for udvikling af nye industrielle
automationskoncepter med afsest i systema-
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tisk behovsafdaekning blandt en lang reekke
slutbrugere.

Samtidig viser casen, at det ikke ngdvendig-
vis kun er videninstitutionen, som bidrager
med faglig ekspertviden — i dette tilfeelde
kommer ekspertisen pd bestemte nicheom-
radder bade fra de radgivende virksomheder
og videninstitutionerne. Samtidig spiller de
potentielle aftagere af automationslasnin-
gerne en vigtig rolle, fordi de gennem dia-
logmader giver teknologileverandorerne og
videninstitutionerne et unikt indblik i udfor-
dringer og behov, nar man skal automatisere
i smé& og mellemstore produktionsvirksomhe-
der — hvilket har betydning for den efterfaol-
gende udvikling af innovative produkter.

Herudover viser casen, at succes i denne
type vidensamarbejde kreever:

e En indledende matchmaking og for-
ventningsafstemning. Dels for at sikre, at
virksomhederne har det rette kompe-
tencemix uden for store overlap. Dels for
at forebygge, at evt. konkurrence mellem
virksomhederne bliver en haamsko for et
konstruktivt samarbejde om potentielle
kunder.

e En neutral ankerperson, som forméar at
facilitere en &ben dialog om virksomhe-
dernes forbehold over for samarbejde
med delvis konkurrerende virksomheder,
men som samtidig formar at synliggaere
potentialer og fordele ved et samarbejde.

e At projektet lgber over en tidsperiode
pa 2-3 ar eller mere. For mange knap sé
teknologisk avancerede virksomheder kan
det tage lang tid overhovedet at n& til et
stadie, hvor de er organisatorisk og kom-
petencemeessigt klar til at implementere
automationslgsninger.

e At SMV'erne pé& aftagersiden modtager
radgivningen gratis. Det er ofte en forud-
seetning for, at de vil gé ind i projektet,

fordi gevinsterne ved et automatiserings-
forlgb kan veere relativt langsigtede, nér
de endnu ikke er modne til implementering.
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End-to-end loT-lgsninger til smart home segmentet
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9,4 mio. kr.

Forskningsprojekt: CASSTING, hvor Seluxit var SMV-demonstra-
tor for teknologi for intelligent overvdgning og styring af energi-
forbrug i private hjem.

EU FP7 (EU-tilskud p& ca. 2 mio. EUR)

Aalborg Universitet, Center for Indlejrede Software Systemer

Seluxit i Aalborg er en innovativ videnvirk-
somhed, der udvikler end-to-end Internet of
Things-lgsninger (loT) p& vegne af deres
kunder. Det vil sige samlede lgsninger, hvor
internetforbundne apparater fx sender data
fra sensorer til cloudlgsninger, og giver
slutbrugeren adgang til at afleese og kon-
trollere apparatet via brugerinterfaces og
apps. Virksomheden arbejder iseer inden for
smarthome-omradet, hvor et vigtigt, men
komplekst element er intelligente lgsninger
som kan optimere privatboligers energi-
effektivitet.

Virksomheden har udviklet en "Internet of
Things” platform, der ger det nemt at ad-
ministrere internetforbundne enheder som
termostater og elmélere til internettet. Selu-
xit's kunder er blandt andet forsyningssel-
skaber og producenter som gnsker at koble
deres produkter til nettet. Virksomhedens
ansatte har fortrinsvis en baggrund som IT-
ingenigrer eller dataloger.

Seluxit har gennem en &rreekke samarbejdet
med forskere p& Aalborg Universitets "Cen-
ter for Indlejrede Softwaresystemer” gennem
en reekke regionalt og EU-finansierede
forsknings- og innovationsprojekter. | casen
vil vi fokusere pé& det EU-finansierede CAS-
STING-projekt, med en demonstreret tekno-
logi fokuseret pé intelligent energioptime-
ring i privatboliger.

CASSTING®® var et 3-arigt internationalt
forskningskonsortium med bl.a. to belgiske
of et fransk universitet og RWTH Aachen i

% Collective Adaptative Systems SynThesls with Non-zero
sum Games.

%9 De fleste projekter inden for EU’s rammeprogrammer
forudseetter involveringen af SMV'er, fx til demonstration
af resultaterne fra forsknings- og innovationsprojekterne.

CASE
SELUXIT

Tyskland, finansieret af det 7.europaeiske
rammeprogram. Seluxit-casen var projektets
eneste SMV-demonstrator®®, Projektet blev
afsluttet i 2016. Delprojektet, sigtede pa at
udvikle en intelligent gulvvarmelasning.
Projektet resulterede i en succesfuld de-
monstration af gulvvarmesystemet. Derud-
over dannede projektet afsast for udviklin-
gen af "The Q-loT AppStore”, som er en ny-
skabende markedsplads for loT-apps, for-
bundet i Seluxits loT platform.

FORLYBET - FOR

Seluxit deltager i EU-projekter for at holde
sig pa forkant med den hastige udvikling
inden for loT-omradet.

Institut for Datalogi/CISS? er en frontlgber
inden for udviklingen af intelligente algorit-
mer til loT-systemer, hvorfor centeret er en
attraktiv samarbejdspartner for Seluxit, der
bruger projekterne til at f& ny viden og ideer
ind i virksomhedens produkter.

Instituttet/CISS har samtidig kunnet drage
nytte af virksomhedens praktiske erfaring
inden for home automationlgsninger samt
anvende virksomheden som SMV-demon-
strationsplatform, hvilket er et krav i EU-pro-
jekterne.

CISS har siden starten arbejdet for at
fremme samspillet mellem det datalogiske
forskningsmiljg og erhvervslivet gennem fag-

% Center for Indlejrede Software Systemer er en erhvervs-
orienteret enhed med forskere fra bade Institut for Datalogi
og Institut for Elektroniske Systemer.
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lige netveerk og ERFA-grupper. Seluxit kom i
kontakt med forskerne p& CISS i 2006 via
et fagligt netveerk om softwaretests. Siden
har partnerne deltaget i en reekke EU-pro-
jekter sammen med udenlandske partnere
med fokus pé intelligent energioptimering,
home automation og smart gridlgsninger.
Virksomhedens deltagelse i projekterne sker
typisk pa opfordring og invitation fra for-
skerne, som har projektejerskabet.

Det overordnede fokus i CASSTING var at
undersgge hvordan sakaldte adaptive sy-
stemer®’ kunne optimeres gennem anven-
delsen af spilteori. Forskningsdelen af pro-
jektet var sdledes matematiktungt og hand-
lede om at undersgge, hvordan spilteori
kunne udnyttes i algoritmer.

Konsortiet blev organiseret af CNRS9 |
Frankrig. Aalborg Universitet fik ansvaret for
en af de tre arbejdspakker i projektet, der
havde fokus pé at teste algoritmerne i et
casestudie.

AAU forskere inviterede Seluxit til en dben
draftelse omkring, hvordan samarbejdet og
casestudiet kunne tilretteleegges med ud-
gangspunkt i konkrete problemstillinger. Det
blev besluttet at tage udgangspunkt i en
udfordring fra direktgrens hus: gulvvarmen i
hans privatbolig blev centralt styret pd en
manuel termostat, hvilket hverken var seer-
ligt energieffektivt, intelligent eller optimalt i
forhold til husets rumopdeling. Forskerne
og Seluxit aftalte at arbejde videre med
problemstillingen.

FORLUBET — UNDER

| delprojektet blev teorierne og teknologien
provet af p& en mock-up demonstrator i
ejerens hus. Seluxits bidrag bestod iseer i
at udvikle en sékaldt gateway til huset og et
brugerinterface, som kunne overvage og
kontrollere gulvvarmeinstallationen. Virk-
somheden havde samtidig til opgave at af-
klare spegrgsmal omkring, hvem i huset, der

9" Dvs. systemer eller organisationer, der lobende tilpasser sig for-

holdene i omverdenen, fx hjernen, en virksomhed eller internettet
% Det franske nationale center for videnskab.

ville have adgang til at styre installationen,
sikkerhed mv.

Hovedaktiviteterne foregik omkring en
mock-up demonstrater, hvor Seluxits tekno-
logi blev tilkoblet et simuleringssystem, der
gjorde det muligt at overvage og regulere
gulvvarmen i alle rummene. Her arbejdede
AAU-forskere og medarbejdere direkte sammen.

Lederen af CISS, Kim Guldstrand Larsen,
var projektleder pa arbejdspakken, mens
Seluxits direktor, Daniel Lux, var den over-
ordnede projektansvarlige fra Seluxits side.

Fra CISS’ side bestod arbejdet i delprojektet
i at udvikle de spilteoretiske algoritmer, der
styrede systemets beslutninger, om fx at
age eller seenke temperaturen, baseret pa
data, der blev opsamlet i en cloudlgsning.

Fra Seluxits side blev CASSTING forankret
hos udviklere i virksomhedens front-end af-
deling, der havde stor erfaring med at sam-
arbejde med forskerne gennem de forudgé-
ende projekter. AAU organiserede tilsva-
rende en projektgruppe omkring projektet
med 5-6 personer bestédende af bade fast-
ansatte, ph.d.-studerende og post.docs. |
hele forlgbet tog AAU sig af de administra-
tive forpligtigelser, fx rapportering mv. Des-
udenblev der afholdt méanedlige mader mel-
lem partnerne, hvor resultater blev draftet
og udfordringer handteret.

Demonstrationsprojektet viste at det var mu-
ligt, at udvikle en intelligent gulvvarme-lgs-
ning styret af spilteoretiske algoritmer, og
med Seluxits gatewaysystem og bruger-in-
terface, som integrerede elementer i lgsnin-
gen. CASSTING projektet blev afsluttet pé
konferencen ETAPS i Eindhoven i april 2016.

community for loT-teknologi, hvor udvik-
lere, kunder og slutbrugere kan mades, ud-
veksle problemstillinger samt udvikle og
handle apps baseret p& den underliggende
loT platform.

Q er stadig pé& betaudviklingsstadiet, men
videreudvikles i gjeblikket sammen med
CISS inden for CASEK - et projekt under
H2020 Future and Emerging Technology
(FET) Innovation Launchpad. Q tager ud-
gangspunkt i smart homesegmentet, men
der er ogséd mange potentielle anvendelses-
omréder i forretnings- og industrisammen-
heeng. | det nuveerende stadie gaelder det
om at nd en kritisk masse af brugere for at
oppebeaere fremtidig vaekst. Seluxit er koor-
dinator pa CASEK.

EFFEKTER

FORLUBET - EFTER

| forleengelse af CASSTING har Seluxit an-
vendt indsigterne fra projektet i udviklingen
af "The Q-loT AppStore”. Q fungerer som et

Det specifikke projekt har ikke fert til kom-
mercielle gevinster endnu, men samlet set
har den reekke af samarbejdsprojekter, som
virksomheden har gennemfart med CISS
ifolge Seluxit veeret afgerende for virksom-
hedens vaekst og udvikling.

Ifolge virksomheden er de mange forsk-
ningsprojekter generelt afgerende for Selu-
xit, i forhold til at holde sig ajour med de
teknologiske landvindinger inden for Inter-
net-of-Things. Samarbejdsprojekterne ska-
ber et finansielt rum for innovation, som el-
lers ikke ville have veeret skabt. Derudover
peger Seluxit pé& folgende effekter af samar-
bejdet;

e Konkrete erfaringer om hvordan et
gkosystem af soft- og hardwareudviklere
samt forskere kan samarbejde pa en feel-
les platform. dette har fart til videreud-
viklingen af "The Q-loT AppStore”.

e Jget intelligens i Seluxits lgsninger.
Projektet har givet ny viden om intelli-
gente algoritmer og machine learning,
som virksomheden i stigende grad vil
indbygge i sine produkter, f.eks. via "The
Q-loT AppStore”.

e Virksomheden er pé& forkant med mar-
kedsudviklingen ved at veere pé forkant
med fremtidens lgsninger.

e Branding af virksomheden. Samarbej-
det med topforskerne pa AAU far Seluxit
til at fremstd som en interessant samar-
bejdspartner for kunder og potentiel-le
samarbejdspartnere.

INGSPUNKTER FRA

LAR
CASEN

Casen illustrerer, hvordan en teet og tillids-
fuld relation opbygget gennem en raskke
samarbejdsprojekter med et universitet kan
veere en veesentlig forudseetning for kon-
kurrenceevnen for hgjteknologiske virksom-
heder, der har behov for at veere péa forkant
med nye teknologier — men ikke altid har
ressourcerne til selv at finansiere
innovationsaktiviteterne.

Herudover kan felgende leeringspunkter
uddrages af casen:

e | den type hgjteknologiske projekter,
som CASSTING er eksempel pé, er det
centralt, at bade forskerne og virksom-
heden har en fundamental interesse for
innovation og for at teste ny viden i kon-
krete brugsscenarier. CISS’ funktion som
en specialiseret erhvervsorienteret en-
hed i et forskningsmiljg har haft en vigtig
pbetydning for at operationalisere forsk-
ningen i forhold til virksomhedens kon-
krete udfordringer.

e | samarbejdet mellem SMV’er og
forskningsinstitutioner kan det veere
afgorende med et klart projektejerskab
0g arbejdsdeling, hvor virksomheden
friholdes for administrative forpligtigelser
som ellers kan veere en heamsko for, at
SMV’erne kan finde ressourcerne til at
deltage i projektet.
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Ballard Power Systems Europe er speciali-
seret i breendselscellelgsninger. Et af deres
vigtigste produkter er ngdstreamsanleeg, der
kan holde tele- og sendemaster i gang, hvis
strammen gar. Virksomheden arbejder des-
uden med andre anvendelsesmuligheder for
breendselscellerne, herunder som erstatning
for benzin- eller dieseldrevne stramkilder®s.
Virksomhedens medarbejdere bestar primeert
af ingenigrer og maskinmestre, der har et
steerkt kendskab til elektronik, mekanik og
styringselektronik.

Udvikling og innovation spiller en central
rolle i Ballards forretningsudvikling — bade i
forhold til at udvikle nye produkter og til at
optimere eksisterende produkter. Forskere
fra Institut for Elektroteknik pa AAU har gen-
nem en lang reekke energiteknologiske pro-
jekter bidraget til at modne og videreudvikle
Ballard Europes breendselscelleteknologier.

| perioden 2012-2015 samarbejdede virk-
somheden med AAU i projektet EXC Cell
om at styrke anleeggenes robusthed over
ekstreme klimasituationer. Projektets formal
var at klarleegge, hvad der sker inde i
breendselscellerne, nar de udsasttes for
ekstreme klimaforhold (-40 grader til +50
grader), herunder;

9 Virksomheden blev etableret hos "Dantherm” i Skive i 2005. |
2007 etableres spin-off-virksomheden Dantherm Power. | 2012
besluttede den canadiske koncern Ballard at investere i virk-
somheden. | dag ejer Ballard hele virksomheden og hovedudvik-
lingen af braendselscellerne foregadr i Canada, mens den danske
afdeling fortrinsvis arbejder med integration og tilpasning af
breendselscellemodulerne til den sammenheng, de skal indga i.

CASE
BALLARD POWER
SYSTEMS EUROPE

e At opné en bedre forstéaelse for og
viden omkring varmefordelingen og
—styringen i breendselscellerne under de
ekstremt kolde/varme driftsforhold.

e At designe, udvikle og teste en

2. generations klimalgsning med forbedret
ydeevne pé& baggrund af nydesignet
systemarkitektur og forbedrede kerne-
komponenter.

e At geore breendselscelleprodukterne
mere robuste og palidelige i kolde klimaer.

Projektet blev stattet af EUDP, havde et totalt
budget pa 9,1 mio. DKK. Projektet resulterede
bl.a. i udviklingen af et nyt 2. generations
klimakit, der i dag seelges og er malrettet
markeder i kolde egne.

FORLYBET - FOR

For mange af virksomhedens kunder er det
nadvendigt, at breendselscellerne kan yde
den samme péalidelige ngdstremsydelse uan-
set vejrforhold, fx i omrader nord for Polar-
cirklen i Norge og Finland. Ballard Europe
gennemfarte indledningsvist en analyse af
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installerede breendselscellesystemer i bade
Canada, Norge og Indien for at fa klarhed
over, hvilke klimaforhold der fgrte til udfor-
dringer i péalideligheden. Virksomheden
besluttede sig derefter for at forbedre
deres produkt, s& det var mere attraktivt
for de nordiske kunder samt péa sigt kunder
fra andre kolde regioner i verden.

| EXC Cell blev forskerne, gennem den
lebende dialog med virksomheden, bekendt
med udfordringen og opfordrede Ballard
Europe til at udfeerdige en ansaggning til
EUDP.

Virksomheden og AAU har gennem arene
fundet en velfungerende tilgang til projekt-
samarbejde, som ogsa blev anvendt i for-
bindelse med EXC Cell. Der afholdes et al-
tid et opstartsmade, hvor projektet inddeles
i mindre arbejdspakker og arbejdsdelingen
mellem parterne aftales. Parterne fokuse-
rede pa de fglgende arbejdstemaer;

e Hvordan varmen/kulden fordeler sig
gennem breendselscellestanken under
drift i koldt klima?

e Hvordan en mere fordelagtig varme-
fordeling burde se ud for at beskytte
breendselscellerne og forleenge levetiden?

e Udvikling og test af reelle lgsninger,
der sikrer optimal varmefordeling af
luften i breendselscellestakken under
drift i koldt klima.

FORLYBET - UNDER

Projektet blev afviklet som et forlgb i en
reekke arbejdspakker fra forskning til kom-
mercialisering af forskningsresultaterne.

Gennem arbejdspakkerne faseopdelte par-
terne projektet, hvor de farste arbejdspakker
havde fokus pé at generere et solidt forsk-
nings- og datamesssigt grundlag for pro-
duktudvikling, mens de senere faser havde
fokus pé test, demonstration og markeds-
modning af projektet. | de ferste dele af
projektet var det isaer forskernes kompetencer
inden for modellering og materialeviden, der
var i spil, mens de mere markedsneere op-
gaver som lgsningsdesign og test fortrinsvis
var forankret hos Ballard Europe.

| alle arbejdspakker blev der efter behov
afholdt workshops mellem Ballard Europe
og forskerne fra AAU. Forskerne havde end-
videre ph.d.-studerende tilknyttet, som
arbejde pé& konkrete opgaver, fx at udvikle
en ny ventil, sensor el. lign. Felgende konkrete
skridt blev gennemfort i lobet af projektet;

e Computermodellering af breendsels-
cellernes flowdynamik under forskellige
klimatiske forlgb.

e Udvikling af en 2. generations klima-
lasning for breendselscellerne, der er i
stand til at modsté ekstreme temperaturer
med en virkelig forsegsopstilling.

Forskerne pa AAU pa Institut for Elektroteknik
har iseer steerke kompetencer inden for termo-
dynamik og modellering, herunder seerlig viden
inden for luftstremme og flowdynamik, der er
afgeorende for at optimere breendselscellerne.
AAU’s rolle i EXC Cell var at afdeekke, hvor-
dan varmen fra luftstrammene fordeler sig i
breendselscellestakken og komme med an-
befalinger til optimering, s& anleegget bedre
kunne fungere under ekstreme vejrforhold.

P& virksomhedssiden var det Ballard Europes
Engineering Afdeling, der samarbejdede med
forskerne fra AAU. Undervejs i projektet blev
breendselscellerne udsat for stresstests i et
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klimakammer ved Ballard Europe, hvor
breendselscellesystemerne blev kolet ned til
ekstreme temperaturer for at teste deres
ydeevne,

Projektet resulterede i en gget viden om
luftstramme gennem braendselscellestakken.
Det endelige resultat af EXC CELL projektets
aktiviteter var et 2. generations klimakit, som
kan pamonteres standard nedstrgmslgsninger.
Klimakittet er blevet testet under realistiske
forhold i et klimarum.

EFFEKTER

FORLOUBET EFTER

Kommercialiseringen af klimakittet var fra
starten teenkt ind som de afsluttende arbejds-
pakker i EXC Cell udviklingsprojektet, her-
under gennem;

e Udarbejdelse af dokumentation til
produktet.

e En markeds- og konkurrentanalyse,
herunder om den globale tilstedeveerelse
af telemaster, der bruger eller kan
anvende braendselsceller.

e Patentering samt udarbejdelse af en
forretningsplan.

De markedsorienterede aktiviteter sikrede,
at produktet var klar til kommercialisering
inden for projektets tidsramme. Klimalgsningen
er blevet udviklet uden starre udfordringer
0g er blevet et nyt tilkebsprodukt i Ballard
Europes sortiment af back up power pro-
dukter til ekstreme klimatiske forhold.

Virksomheden er kommet ind pa et nyt marked
for salg af negdstremsanlaag beregnet pé
ekstreme vejrforhold, som de ikke var péa
for. Virksomheden har opbygget en ny pro-
duktlinje méalrettet kunder i kolde omréader.

Storrelsen af Ballard Europes marked for
back-up anleeg med klimakit skennes at
vaere omkring en procent til to procent af
de ca. 50 mio. radiobasisstationer, der er
installeret pd verdensbasis. Det er ikke
muligt at isolere effekten af det enkelte
vidensamarbejde pé& virksomheden, men
udviklingsdirekteren informerer, at virksom-
heden i alt producerede 120 anlaeg sidste
ar, og forventer at fa& 140 enheder ud neeste
ar. Projektet har styrket Ballards vasrditilbud
over for kunderne, idet de via projekterne
kan udvikle breendselscellelgsninger med
hoj péalidelighed og robusthed, som kan
dokumenteres overfor kunderne. Dette er
afgerende i forhold til en relativt ung tekno-
logi, der konkurrerer p& et konservativt
marked, der domineres af diesel- og batteri-
baserede energikilder.

Udviklingsdirektaren fremfarer endvidere, at
Ballard Europes egne medarbejdere motiveres
af projekterne, da de i videnudvekslingen
med universiteterne skal veere skarpe i deres
dokumentation og forklaringer af, hvad der
er udfordringer og lgsninger i de konkrete
projekter. Det er med til at lafte deres fag-
lighed og kompetencer. Samtidigt opnér
medarbejderne ekspertviden, som kan bruges
i rddgivningen af kunderne.
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Casen er et eksempel pé forsknings- og in-
novationsprojekt mellem et universitet og
en vidensintensiv virksomhed, der allerede
har betydelig erfaring med at samarbejde
og har etableret et udviklingspartnerskab,
der succesfuldt har mundet ud i et kom-
mercialiserbart produkt.

De gode erfaringer udger et vigtigt funda-
ment for senere samarbejder, fordi man
herigennem far 1) opbygget en teet kontakt
til nagleforskere med forskellige spidskom-
petencer, hvilket gor det nemmere at sam-
menseette det rette projektkonsortium, 2)
opbygget modeller for samarbejde, som kan
genbruges pé tveers af projekter.

Derudover fremhever udviklingsdirektaren,

at de gode erfaringer og velfungerende pro-
cesser er vigtige at have med i baghovedet,
nér samarbejdsprojekterne af forskellige ar-
sager ikke munder ud i et forventet resultat
— for den risiko er altid forbundet med inno-
vationsprojekter,

Derudover kan flg. leeringspunkter uddrages
af casen;

e Virksomheden og universitetet har
etableret en velfungerende og velafprovet
samarbejdsplatform med en klar struk-
tureret tilgang til behovsafklaring, og op-
deling af projektet i mindre arbejdspak-
ker. Det gor det endvidere muligt, at
lave en klar arbejdsdeling mellem de to
parter.

e Det er vigtigt, at begge parter har en
steerk motivation for at indgé i projektet
- som dog ikke nedvendigvis behgver at
veere den samme. | denne case er Bal-
lard Europe afheengig af universitetets
knowhow, mens instituttet ser en inte-
resse i at prove dets viden af i konkrete
brugsscenarier og pé sigt afseette kandi-
dater til virksomheden.

e Det er vigtigt, at der opbygges en gen-
sidig tillid i forhold til handtering af for-
trolig viden. AAU samarbejder ogsa med
Ballard Europes konkurrenter, men virk-
somheden oplever, at de er saerdeles for-
nuftige i omgangen med forretningskritisk
viden og IPR - og Ballard Europe og AAU
laver som regel non-disclosure agree-
ments omkring projektsamarbejdet.

"Hvis jeg skal vide noget specifikt om breend-
selsceller, sa ringer jeg til Mads Pagh, og
hvis jeg skal vide noget om hybrid system-
optimering, sd ringer jeg til Stig Munk Nielsen
fra AAU. Det her mangedrige samarbejde
henover drene giver dem et godt billede

af, hvem Ballard Europe er, og hvad vi har
behov for, og det giver os et godt billede

af, hvad AAU kan.”

Kristina Fleche Juelsgaard, Udviklings-
direkteor, Ballard Power Systems Europe
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GREEN
FIBER BOTTLE

Virgin fiber

Bionedbrydelig flaske af papirfibre (Green Fiber Bottle)
frembragt vha. Impulse Drying Technology (IDT)

30

En reekke successive samarbejder, der samlet sigter pa at
modne impulstarringsteknologi til industrielt brug og bl.a.
udvikle en bionedbrydelige flaske

Innovationsfonden

DTU og Teknologisk Institut

GREEN
FIBER BOTTLE

GREEN
FIBER BOTTLE

Virgin fiber Virgin fiber

EcoXpac har igennem de seneste fire ar
veeret igennem en radikal reorienterings-
proces. Fra at veere en produktionsvirksom-
hed, der fremstiller emballage af stgbepap
vha. "hot-pressing”’-teknologi (som er den
traditionelle produktionsmetode pa omréadet),
til at veere en forsknings- og udviklings-
baseret virksomhed, der producerer bio-
nedbrydelig emballage vha. en nyudviklet
"impulstarringsteknologi”.

Produktionsteknologien forventes at bidrage
til en signifikant fornyelse af stagbepapin-
dustrien, som pa sigt vil gere det muligt

at erstatte plastikemballage med bioned-
brydelige materialer.

Virksomhedens re-orientering har haft stor
indflydelse p& de medarbejdere, der efter-
sparges. Hvor virksomheden tidligere primeert
bestod af ufagleert og fagleert produktions-
medarbejdere sdsom industrioperatarer,
beskeeftiger virksomheden i dag primaert
ingenigrer inden for mekanik, elektronik
0g software, og ca. % af medarbejderne
arbejder med FoU-relaterede aktiviteter.,

| 20183 tiltradte en ny direkter i EcoXpac,
som lige siden har stéet i spidsen for virk-
somhedens re-orientering. Virksomheden
har frem til i dag gennemfort en reekke

CASE
ECOXPAC

successive vidensamarbejder med Teknolo-
gisk Institut og DTU, som alle har fadet ind
til virksomhedens igangvasrende flagskibs-
projekt, der handler om 1) at forfine impuls-
tarringsteknologien, s& den kan konkurrere
med andre fremstillingsmetoder og 2) at
udvikle den bionedbrydelig flaske "Green
Fiber Bottle” fremstillet vha. teknologien,
som lanceres samtidig med den feerdigud-
viklede metode. EcoXpac forventer at lancere
teknologien og flasken p& markedet i 2018.

FORLYBET - FOR

EcoXpacs rejse inden for vidensamarbejde
tog sin begyndelse i 2013 i forbindelse med
tiltreedelsen af virksomhedens nuvasrende
direkter, som initierede omstillingen af virk-
somhedens produktionsmetoder og produkt-
portefolje.

Gennem tidligere jobs i stabepap- og skov-
driftsindustrien havde direkteren identificeret
et stort behov for et bionedbrydeligt réma-
teriale, der kunne udgare et reelt alternativ
til plastikemballage. Samtidig var EcoXpac
pa daveerende tidspunkt en mindre virksom-
hed, der producerede stgbepap-produkter
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vha. "hot-pressing”-teknologien, som ikke
var blevet fornyet igennem de seneste 80
ar. Direktaren vurderede, at der fremadrettet
ikke var gkonomi i denne fremstillingsmetode,
og at EcoXpac var ngdt til at reducere proces-
tiden og energiforbruget i produktion for pa
sigt ikke at blive udkonkurreret af plastindu-
strien.

Direktgren blev derfor enig med virksomhedens
bestyrelse om, at det var en mere farbar vej
for EcoXpac at udvikle en ny teknologiplat-
form ("impulstaerringsteknologi”) til at frem-
stille emballage af det bionedbrydelige
materiale papirfibre.

For at @ge sandsynligheden for at f& omtale
af den nyudviklede teknologiplatform be-
sluttede man samtidig at udvikle en flaske
("Green Fiber Bottle”) af papirfibre® frem-
bragt vha. impulstarringsteknologien, som
skulle introduceres pad markedet samtidig
med fremstillingsteknologien.

Som konsekvens af disse beslutninger, af-
viklede direktagren hele EcoXpacs produkt-
portefolje, der blev fremstillet vha. hot-
pressingteknologien. Siden har virksomheden
udelukkende fokuseret pa teknologi- og
produktudvikling gennem vidensamarbejder
finansieret med offentlige erhvervs- og
innovationsfremmesubsidier®,

For at sikre den nedvendige finansiering,
har EcoXpac nedsat en mindre, intern
arbejdsgruppe, der udelukkende arbejder
med at monitorere og identificere calls og
udarbejde ansggninger med henblik pa at
opnéa finansiering af fremtidige udviklings-
projekter.

Forste skridt i at realisere ambitionen om at
udvikle en ny teknologiplatform og bio-ned-

9 Impulsterringsteknologien bruges til at fremstille alle mulige
produkter af papirfibre, men valget faldt p& en flaske, som virk-
somheden vurderede, at forbrugeren har en mere intim relation
til i forhold til mange andre former for emballage - fx fordi drik-
ker af den, mv.

9 Deriblandt midler fra Fornyelsesfonden, Markedsmodnings-
fonden, Eurostars, EUDP, Horizon2020 mv.
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brydeligt produkt var af afdeekke markeds-
pehovet. EcoXpac gennemferte derfor et
projekt i samarbejde med Teknologisk
Institut og Pepsi med stotte fra Fornyelses-
fonden og fik herigennem bekreeftet, at der
blandt danske tapperier var en efterspargsel
pa& en bionedbrydelig flaske, ligesom deres
gnsker til flaskens form, farve og funktion
blev konkretiseret. Gennem projektet udvik-
lede EcoXpac de farste prototyper péa en
bionedbrydelig Green Fiber Bottle fremstillet
vha. impulstarringsteknologien.

Andet skridt handlede om at finde en fgdevare
godkendt coating til indersiden af flasken, som
bade var nedbrydelig for biologiske organis-
mer, og som samtidig sikrede, at vaesken i
flasken ikke blev nedbrudt. EcoXpac gen-
nemforte derfor et samarbejde med Teknolo-
gisk Institut og Arla Foods med stotte fra
Markedsmodningsfonden, som handlede om
at identificere det rette materiale. Ilgennem
projektet fandt konsortiet ud af, at det var
muligt at lgse udfordringen ved at placere
et tyndt lag glas som coating.

FORLYUBET — UNDER

Da EcoXpac havde gennemfgrt de to for-
projekter med et positivt udfald, tog virk-
somheden kontakt til DTU Mekanik og
Carlsberg for at igangseette det igang-
veerende flagskibsprojekt, der har til formal
dels at videreudvikle og forfine impulstarrings-
teknologien, s& det er muligt at producere/
stabe papirflasken i et enkelttrin — og der-
med sikre en hurtig, billig, energibesparende
0g ikke mindst konkurrencedygtig fremstil-
lingsproces. Dels at videreudvikle den
prototypen pa& den bionedbrydelige flaske

til et markedsklart produkt.

EcoXpac tog lead pé at skrive ansggningen
til Innovationsfonden med bistand fra den
private rddgivningsvirksomhed 1mile, som
forhen havde hjulpet virksomheden med at
skrive ansggninger til Horizon2020 projekter.
Gennem samarbejdet med Tmile — og med
lgbende heringer af de gvrige konsortie-
partnere — blev partnernes ansvarsomréader
0g arbejdsfordeling skitseret i en reekke
afgreensede arbejdspakker, ligesom bud-
gettet blev fastlagt.

Projektkonsortiet arbejder i gjeblikket pa at
gennemfore flagskibsprojektet med afsaet |
flg. arbejdsdeling, som blev skitseret i
ansggningen til Innovationsfonden;

e EcoXpac er projektleder og har — ud
over den generelle styring af projektet

— ansvar for at opsamle og implementere
den genererede viden i maskiner og
udstyr, som benyttes i den samlede
produktionsproces (bl.a. gennem pro-
grammering af maskiner). Stort set al
EcoXpacs udviklingspersonale arbejder
pd med opgaver, der relaterer sig til
dette projekt.

e DTU Mekanik bidrager med viden om,
hvordan papirfibrene terres hurtigst
muligt og med et lavt energiforbrug samt
videnskabelig dokumentation for alle
aktiviteter. Til det formal er tre ph.d.-
studerende tilknyttet projektet, som har
fokus pé& hhv. 1) ecodesign, dvs. at
designe og udvikle produktionsprocessen,
s& man ender med en miljgmeessig for-
svarlig lgsning 2) robust design, dvs.

at sikre at produktet er lige sé& effektivt
produceret som plastprodukter og

3) veerktogjer, som skal anvendes for at
gennemfagre produktionsprocesserne.
Derudover kan EcoXpac benytte sig af
DTU's test- og laboratoriefaciliteter.

e Carlsberg er med til at skabe generel
awareness gennem formidling af projektet
0g visionen. Derudover bidrager de med
grundleeggende viden om de krav og
specifikationer, som bade fremstillings-
metode og flaske skal leve op til for at
indgé i et tapperi.

Som led i projektet finansierede Innovations-
fonden ved projektopstart en projektleder-
uddannelse pé& Harvard University til projekt-
lederen fra EcoXpac, da det ofte kan vesre
en udfordring for SMV'er at samarbejde med
store virksomheder og universiteter®. Virk-
somhedens direktor vurderer, at uddannelsen
har veeret vigtig i forhold til at understotte
en konstruktiv dialog og effektiv styring af
samarbejdet mellem konsortiepartnerne i
det efterfolgende forleb.

EcoXpac har desuden gennemfart flere
"add on’-projekter, der péa forskellig vis har
haft til forméal at frembringe viden, som kan
bringes i anvendelse i flagskibsprojektet.
Virksomheden har fx samarbejdet med
Teknologisk Institut om at finde alternative
ramaterialer til fremstilling af flasken (deri-
blandt halmstra) samt udvikling af vaerk-
tojer, der kan reducere omkostninger i
selve fremstillingsprocessen af flasken.

Mélet med projektet er at feerdigudvikle
impulstarringsteknologien til at fremstille
den bionedbrydelige flaske, s& bade tekno-
logi og flaske kan lanceres pa markedet
medio 2018.

FORLUBET - EFTER

Da EcoXpacs flagskibsprojekt stadig er i
gang, har virksomheden endnu ikke haft
mulighed for at arbejde p& at omsestte
resultaterne af vidensamarbejdet til
gkonomisk veerdi i "efterfasen”.

9% Uddannelsen tilbydes typisk ifm. Innovationsfondens Grand
Solutionsprojekter med en bevilling pa over 5 mio. kr.
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EFFEKTER

Da virksomhedens teknologi og produkt
ikke er lanceret p4 markedet, har EcoXpac
endnu ikke realiseret det kommercielle
potentiale af den perlereekke af viden-
samarbejder, som virksomheden har del-
taget og fortsat deltager i.

Virksomheden vurderer dog, at der er et
betydeligt, globalt verdensmarked for den
nye teknologi og flaske, fordi der konsu-
meres enorme meengder ikke-bionedbryde-
lige flasker p& verdensplan (seerligt plastik-
flasker), som havner i naturen — og som
udger et massivt miljgproblem.

EcoXpac har opnéet betydelig venture-kapi-
tal fra den svenske virksomhed Billerud
-Korsnas, der i 2015 kagbte 10 procent af
aktierne i virksomheden. Investeringen skete
umiddelbart efter, at EcoXpac havde rejst
finansiering til flagskibsprojektet hos Innova-
tionsfonden. EcoXpac forventer, at Billerud-
Korsnas pé& sigt vil investere massivt i virk-
somheden med henblik p& evt. overtagelse,

LARINGSPUNKTER FRA
CASEN

Casen er et eksempel pé& et innovationsfor-
lob, hvor en virksomhed gennemfarer en
lang reekke udviklingsprojekter i samarbejde
med bé&de videninstitutioner og private ak-
torer med henblik p& at udvikle en teknologi
og et produkt, som kan veere med til at lgse
en global samfundsudfordring.

Fremgangsmaden kan bidrage til inspiration
for andre virksomheder, der har ambitioner
om at udvikle nye, innovative teknologier og
produkter med stort markedspotentiale —
men hvor der dog er lang vej fra ide til marked.

At EcoXpac frem til i dag har veeret igennem
et succesfuldt forlgb, skal ses i lyset af;

e Solid ledelsesopbakning, der ikke
mindst skyldes, at alle de gennemfarte
projekter hviler pa en strategisk beslut-
ning om at omstille virksomheden til at
lose en global samfundsudfordring gen-
nem ny teknologier og produkter.

e At virksomheden gennemfarer for-
projekter med henblik p& systematisk af-
deekning af markedets behov for et nyt
produkt og udfordringer knyttet til at
fremstille produktet som grundlag for at
igangseette det flagskibsprojekt, der skal
realisere virksomhedens egentlige ambition.

e At virksomheden far opbygget solide
kompetencer inden for projektledelse
forud for flagskibsprojektet som basis for
at skabe et konstruktivt og effektivt sam-
arbejde i et konsortium med flere partnere.
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VIDENINSTITUTION

Digitale kalde-alarmsystemer

: i
Brug af studerende til test og videreudvikling af eksisterende
kalde-alarmsystem malrettet plejepersonale pa et hospital

Ingen

University College Sjalland og Roskilde Sygehus CASE

ANYGROUP

ANYgroup er en lille virksomhed i Korsor,
som udvikler og seelger digitale kalde-alarm-
systemer til brug i hjemmet samt péa institu-
tioner og hospitaler.

Systemerne kan bruges til en reekke forskel-
lige formal. De kan fx registrere og alarmere
hjemmeplejen, hvis en eeldre borger er faldet
i eget hjem og derefter hurtigt sende pleje-
personale ud for at hjeelpe borgeren. Eller
de kan registrere og alarmere plejepersonalet
pé& et plejehjem, hvis en dement borger for-
lader institutionen, og samtidig tracke hvor
borgeren er géet hen, sd personalet hurtigt
kan finde borgeren igen og bringe vedkom-
mende sikkert tilbage.

Hovedparten af virksomhedens medarbejdere
har en teknisk baggrund som ingenigrer eller
softwareudviklere, der alle er beskeeftiget
med produktudvikling.

Denne case fokuserer pd ANYGroups sam-
arbejde med UC Sjeelland og Roskilde Syge-
hus, som handlede om at teste og tilpasse
et eksisterende kalde-alarmsystem til hjem-
met, sa det kunne bruges i et hospitalsmilja.
Samarbejdet resulterede i et digitalt kalde-
alarmsystem, som vha. sensorer kan registrere
og alarmere afdelingens sygeplejersker, hvis

faldtruede eller afdelingsflygtige patienter
forlader deres seng. Systemet er i dag solgt
til en reekke sygehuse, seerligt i hovedstads-
regionen.

FORLUBET - FOR

Forud for samarbejdet med UC Sjeelland og
Roskilde Sygehus havde ANYGroup en am-
bition om at basere virksomheden pé fire
"ben”: Digitale lgsninger til hjemmet, institu-
tioner, hospitaler samt viden og forskning.
ANYGroup var pé& davesrende tidspunkt en
solidt etableret spiller pd markedet for digi-
tale lgsninger til hjemmet og institutioner,
men manglede endnu at fgje de sidste to
ben til virksomhedens centrale forretnings-
omréder. Seerligt var virksomheden udfordret
af, at deres produkter var udviklet og tilpasset
deres eksisterende offentlige kunder, men
at det var vanskeligt at afseette de selv-
samme produkter til hospitaler, som - bl.a.
pga. andre patienttyper og arbejdsgange —
har nogle seerlige behov.

| erkendelsen af udfordringerne forbundet

med at treede ind pa "hospitalsmarkedet”
igangsatte ANYGroup en proaktiv indsats for
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at realisere deres ambition om at veere
steerke pda de fire farneevnte omréder.

Farst henvendte ANYGroups direkter sig til
Region Sjeelland med gnsket om at starte et
samarbejde med et hospital — og regionen
hjalp med at facilitere kontakt til vicedirek-
toren pa Roskilde Sygehus.

Herefter blev vicedirektaren og ANYGroups
direktar enige om, at hvis de i feellesskab
kunne identificere et udeskket behov pé
hospitalet, som ANYGroup kunne imgde-
komme via en gennemtestet digital lgsning,
sd ville sygehuset kgbe produktet. Syge-
huset kunne dog kun afsestte ressourcer
til den indledende behovsafdeekning.

Da ANYGroup ikke havde inhouse erfaring
med test og tilpasning af produkter til
hospitaler, kontaktede de en konsulent
(med ansvar for erhvervssamarbejde) pa
UC Sjeelland for at hgre neermere om mulig-
hederne for at inddrage dem i samarbejdet
som testpartner. Valget faldt p4d UC Sjesl-
land, da de bade har sundhedsfaglige for-
skere, klinikere og studerende med dybt
kendskab til arbejdsgangene pa et hospital.

UC Sjeelland indvilligede i at deltage i sam-
arbejdet, der passede fint ind i institutionens
strategiske fokus pé& at fremme sammen-
heengen mellem uddannelse, forskning og
erhverv péa det velfeerdsteknologiske om-
rdde som led i veekstaftalen (VIiiRS).

Herefter forberedte og gennemferte ANY-
Group den indledende behovsafdeekning,
hvor bade vicedirektoren og alle sygeplejer-
sker p& Roskilde Sygehus' neurologiske
afdeling deltog (som udger slutbrugergrup-

pen).

Behovsafdeskningen gennemfertes pé en
workshop af et par timers varighed facilite-
ret af ANYGroups direkter, som farst prae-
senterede hvordan virksomhedens digitale
nedkalds- og tryghedssystemer fungerer,

hvem der bruger dem, og hvad de kan bruges
til. Dernaest faciliterede direktaren en feelles
diskussion af arbejdsgangene pé afdelingen,
hvilke udfordringer personalet stgdte pé i
plejen af patientmalgruppen, og hvor de
kunne se for sig, at ANYGroups kaldealarm-
system kunne lette deres hverdag.

En vigtig opgave for ANYGroups direkter var
i denne proces bade at forholde sig &bent
og lyttende til deltagernes mange gnsker og
behov — men samtidig gore det klart, hvilke
udfordringer deres produkt realistisk kunne
lgse for dem.

Gennem dreftelserne blev de enige om, at;

e Afdelingen havde en konkret udfordring
med, at de var presset pd bemandingen
om natten, hvorfor mange patienter métte
ligge p& gangene, for at sygeplejerskerne
kunne holde gje med dem — og at dette
var uveerdigt for patienterne.

e ANYGroup kunne lgse denne udfordring
ved at teste og tilpasse en digital lgsning,
som kan registrere og alarmere afdelingens
sygeplejersker, hvis faldtruede eller afde-
lingsflygtige patienter forlader deres
seng.

For at sikre, at projektet kunne imgdekomme
slutbrugernes behov og krav til slutproduk-
tet, tog konsulenten fra UC Sjeelland en ud-
dybende dialog med b&de den ledende over-
sygeplejerske fra sygehusets neurologiske
afdeling samt direkteren for ANYGroup.
Sammen diskuterede og beskrev de projektets
formal, patientmélgruppe og krav til det ende-
lige produkt i dybden. Her blev konsulenten
og ANYGroups direktor samtidig enige om at
bruge UC Sjeellands studerende til test af
produktet,

Med afseet i denne viden igangsatte UC
Sjeelland en intern proces, hvor konsulenten
i samarbejde med en kollega afsggte mulig-
hederne for at f& implementeret en test af
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kalde-alarmsystemet i et eksisterende ud-
dannelsesmodul pa en af institutionens
uddannelser.

I denne afsggningsproces fandt de ud af,

at testen af kalde-alarmsystemet passede
perfekt ind som en case i et kommende
undervisningsforigb pd 6. semester pa bio-
analytikeruddannelsen, hvor de studerende
skulle arbejde med testdesigns. Samtidig
var underviseren pad modulet med péa ideen
om, at de studerende skulle arbejde med en
virkelig case i undervisningen.

FORLUBET — UNDER

Underviseren péa bioanalytikeruddannelsen
integrerede casen i undervisningsplanen og
forberedte de studerende pa det kommende
forlgb. Dels gennem en faglig indfaring i op-
stilling, gennemfarsel og afrapportering af
et testforlgb, dels i en times lektion fra en
underviser pa sygeplejerskeuddannelsen om
patiensmélgruppens adfeerd.

Selve testforlgbet afvikledes hen over en
dag, hvor underviseren fgrst gennemfarte
en brainstormsession med de studerende,
hvor alle teenkelige scenarier for, hvordan
kalde-alarmsystemet ville fungere i praksis
blev bragt pa banen. Dernesst blev alle alle
de teenkelige scenarier afprovet i et auten-
tisk hospitalsmiljg pa UC Sjeeslland.

Her afprgvede de studerende fx, om alarmen
kunne registrere hvis folk steg ud af sengen
pa en bestemt made, om den registrerede
beveegelser uden for sengen, om den kunne
tale bestemte rengeringsmidler, mv. Under
hele forlgbet deltog direktaren fra ANYGroup
aktivt i dialogen og diskussionen mellem de
studerende og svarede péa deres spergsmal
til produktet. Alle heendelser blev dokumen-
teret undervejs af de studerende i en log-
bog.

P& baggrund af input fra det forste testfor-
lob arbejder ANYGroup direktar og ingeniagrer
pa egen hé&nd videre pé at tilpasse kalde-
alarmsystemet. De monterer fx kalde-systemet
ved fodenden i hospitalssengen (i stedet for
ved hovedgeerdet) og lakerer alarmen, sé
den kan tale selv skrappe rengeringsmidler.

Herefter gennemferer de studerende endnu
et testforlgb af det tilpassede kalde-alarm-
system, og resultaterne sammenfattes af
ANYGroup, underviseren og konsulenten i
en skriftlig preesentation til Roskilde Sygehus.

Forlgbet mundede ud i et feerdigudviklet
kalde-alarmsystem mélrettet hospitaler,

som var klar til at blive preesenteret for slut-
brugerne péa Roskilde Sygehus med hen-
blik p& implementering.

FORLYUBET - EFTER

Da forlgbet resulterede i et feerdigt produkt,
har ANYGroups fokus i hgj grad veeret péa at
fa produktet afsat i efter-fasen.

Efter testforlgbet preesenterede ANYGroups
direkter samt konsulenten og underviseren
fra UC Sjeelland det tilpassede kalde-alarm-
system og testresultaterne for vicedirekta-
ren og den ledende oversygeplejerske pé
neurologisk afdeling, herunder hvad de
skulle veere opmesrksomme pé ifm. imple-
mentering af det nye produkt.

Derudover etablerede ANYGroup kontakt til
en velfeerdsteknologisk konsulent fra Region
Hovedstaden, da de vidste, at det som pri-
vat virksomhed kunne veere vanskeligt pa fa
succes med opsegende salg til sygehuse.
ANYGroup opleerte konsulenten som "super-
bruger” i kalde-alarmsystemet, og med
denne viden i bagagen har konsulenten ud-
bredt kendskabet til kalde-alarmsystemet til
andre sygehuse i Region Hovedstaden.
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Som folge af de positive samarbejdserfaringer
har ANYGroup og UC Sjeelland taget initiativ
til et nyt samarbejdsprojekt. Samarbejdet er
endnu i sin vorden, men indtil er der nedsat
en styregruppe, udvalgt forskere og ansggt
om midler til et forprojekt, der efter planen
skal munde ud i en ansggning til et starre
forskningsprojekt.

EFFEKTER

Da testen viste, at kalde-alarmsystemet
fungerede i et hospitalsmiljo, kobte Roskilde
Sygehus 10 alarmer til neurologisk afdeling
umiddelbart efter praesentationen. ANYGroup
monterede alarmerne og instruerede perso-
nalet i at bruge dem. Kort efter solgte ANY-
Group kalde-alarmsystemet til Glostrup
Sygehus, som havde fdet demonstreret lgs-
ningen pa Roskilde Sygehus.

Derudover har ANYGroup gennem den vel-
feerdsteknologiske konsulent fra Region
Hovedstadens solgt kalde-alarmsystemet til
yderligere fem sygehuse i Hovedstaden. |
gjeblikket forhandler ANYGroup med Region
Hovedstaden om at fa kalde-alarmsystemet
integreret som en del af standardudstyret
pé& regionens sygehuse. ANYGroup er ogsé
i dialog med to udenlandske sygehuse om
salg af kalde-alarmsystemet.

ANYGroups direkter vurderer indtil videre at
have indtjent udviklingsomkostningerne
gennem de forelgbige salg. Vurderingen er
endvidere, at virksomheden vil tjene et par
mio. pa kalde-alarmsystemet henover de
neeste to-tre éar.

Derudover har samarbejdet generelt banet
vejen for, at ANYGroups har faet adgang til
et nyt og stort marked (hospitalsveesenet),
som de ikke har kunnet seelge til tidligere.

LARINGSPUNKTER FRA
CASEN

Casen er et eksempel pd et samarbejde om
et studenterprojekt, hvor virksomheden har
et konkret behov for tilfgrsel af viden og
kompetence for at udvikle et produkt, og
hvor uddannelsesinstitutionen kan se de
laeringsmeessige fordele ved at lade deres
studerende arbejde med en virkelighedsneer
case. Samtidig er casen et eksempel pa
offentlig innovation, idet et sygehus géar
med i forlgbet som potentiel aftager af det
produkt, som udvikles.

Succes i dette samarbejde skyldes i hgj
grad kombinationen af en proaktiv virksom-
hed med en klar ambition om at treede en péa
en nyt marked samt et sygehus og en pro-
fessionshgjskole med velvilje i forhold til
samarbejde om innovation.

Der kan i den forbindelse peges pa tre
vigtige forhold.

For det forste bakker sygehusledelsen op
om en behovsafdeekning blandt slutbruger-
ne pa neurologisk afdeling med henblik péa
evt. keb og implementering af et nyt pro-
dukt — ogsé selvom det endnu er uvist, hvad
det preecise slutprodukt kommer til at veere.

For det andet er der en grundig behovs-
afdeekning med slutbrugerne omkring ud-
for-dringer i deres arbejde, og hvordan et
kalde-alarmsystem kan veere en lgsning
herpéa, s& der udvikles et produkt, der er
en reel efterspergsel pa.

Og for det tredje er professionshgjskolen
positive over for et virksomhedssamarbejde
med inddragelse af studerende, fordi den
har et strategisk fokus péa at fremme sam-
menheaengen mellem uddannelse, forskning
og erhverv,

Derudover viser casen, at succesfuldt sam-
arbejde i denne sammenheaeng hviler p&;

e At virksomheden projektet prioriteres
hojt af virksomhedsledelsen og dermed
ikke taber momentum, selvom det — bade
i opstarten og undervejs — krasver mange
ressourcer uden garanti for efterfglgende
salg.

e At der involveres en neutral ankerperson
pa uddannelsesinstitutionen som kan
indpasse projektet i institutionens avrige
aktiviteter og identificere relevante fag-
lige kompetencer.

e At produktet implementeres hos slut-
brugeren, s& potentielle kunder kan féa
demonstreret, hvordan produktet funge-
rer i praksis.

e At der efter samarbejdet opbygges et
steerkt netveerk til offentlige aktarer —
som fx regionale medarbejdere — der kan
introducere og udbrede kendska-bet til
det nye produkt, frem for at virksomhe-
den selv har det primeere an-svar for op-
sggende salg.

"Vi har aldrig udviklet et produkt, der er er
kommet pd markedet s& hurtigt som det her.
Samarbejdet har gjort, at vi nu har et yderst
simpelt produkt p& hospitalet, som de kan
bruge, og som de selv kan selv installere. Vi
har fadet et meget bedre produkt, end hvis vi
selv havde lavet testen.”

Henrik Klode, direktar ANYGroup

"Det har veeret et meget givtigt samarbejde,
hvor man skaber en aktivitet, som viser, at
UCSJ er en vigtig regional udviklingsaktar.
Samtidig er det en méde, hvorpad man kan
udvikle arbejdsmarkedsrettede kompetencer
gennem uddannelser.”

Birgitte Echwald, UCSJ
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FAKTA

Ergolet i Korser udvikler innovative hjeelpe-
midler til velfeerds-, hospitals- og plejesek-
toren samt private fysioterapiklinikker. Pro-
dukterne indbefatter bl.a. rumdeekkende
loftliftsystemer og rehabiliteringsredskaber.
Virksomheden designer hjeelpemidlerne
eestetisk i forhold til den arkitektoniske og
plejemaessige sammenhasng, som produk-
terne skal indga i. Ergolet leverer til ca. 756%
af de danske kommuner

Ergolet er en international virksomhed med
salgskontorer i Danmark, Storbritannien og
Polen, en fabrik i Polen og 27 forhandlere
verden rundt. Virksomhedens ansatte teeller
bl.a. maskinteknikere, ingenigrer og byg-
ningskonstruktaerer, fysio- og ergoterapeuter
samt personale med mange ars erfaring in-
denfor hjelpemiddelbranchen. De ansatte
samarbejder teet med de offentlige kunder,
som aftager produkterne.

| 2015 gennemfarte Ergolet et forlab, hvor
teams af studerende fra forskellige uddan-
nelsesinstitutioner over fem méneder kon-
kurrerede om at udvikle nye lgsninger samt
forretningsstrategier med udgangspunkt i
produktet Ergotrainer. Ergotraineren er et
veegtaflastningssystem til brug for gangtree-
ning og rehabilitering.

CASE
ERGOLET

Projektet inddrog ca. 50 studerende opdelt
i 16 grupper. Forlgbet resulterede i en
reekke nye indsigter om vigtige udenlandske
eksportmarkeder (iseer Japan) samt forslag
til produktforbedringer. Forlgbet har des-
uden resulteret i at nogle af de studerende
er blevet ansat.

FORLYUBET - FOR

Ergolet er en udpreeget udviklings- og inno-
vationsorienteret virksomhed. Virksomheden
agerer p& et marked, hvor der er mange of-
fentlige interessenter og indkgbere (fx kom-
muner, sygehuse, fagprofessionelle mv.).
Brugerdreven innovation og teette partner-
skaber til det offentlige er afgerende diffe-
rentieringsfaktorer i den konkurrence, idet
virksomheden i et teet samspil med bru-
gerne kan udvikle skreeddersyede og afpre-
vede lgsninger til kunderne.

| 2013 var virksomheden i gkonomiske van-
skeligheder. Ergolet igangsatte som falge
heraf en omfattende rekonstruktion og fra-
solgte i 2015 virksomhedens polske ma-
skinfabrik. Senere samme &r blev Ergolet
videresolgt til den franske koncern Winnca-
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re. En af elementerne i virksomhedens turn-
around var et gget fokus pa innovation og
samarbejde med uddannelsesinstitutioner,
klynger og innovationsnetveaerk.

Ergo Trainer er oprindeligt udviklet for over
ti &r siden som led i et vidensamarbejds-
projekt med Center for Hjerneskadede ved
Kegbenhavns Universitet. Man havde internt i
virksomheden en forventning om at produk-
tet havde et stort uforlgst potentiale og at
brugerne af produktet, herunder sygeplejer-
sker og peedagoger, kunne bidrage til at
oge produktets funktionalitet og salgbar-
hed.

Slagelse Kommune arrangerer hvert &ar, i
samarbejde med Viden der styrker virksom-
heder i Region Sjeelland, "Uddannelsernes
Feellescase”, hvor studerende fra kommu-
nens uddannelsesinstitutioner samarbejder
med en lokal virksomhed med udgangs-
punkt i en konkret udfordring i virksomhe-
den. Formélet med Uddannelsernes Faelles-
case er desuden at fastholde talentfulde
unge i lokalomrédet.

Virksomheden havde i forvejen en teet dia-
log med Slagelse Kommune. Ergolet bad
sig til som case, dels i hdbet om at kunne
bruge forlgbet til at forbedre produktet,
dels idet forlgbet rummede muligheder for
virksomheden i forhold til nyrekrutteringer
af studerende.

Forud for selve workshopforlgbet blev der
afholdt planleegningsmader mellem kom-
munen, virksomheden og uddannelsesinsti-
tutionerne. Der blev i alt afholdt tre meder,
hvor;

e Ergolets forslag til mulige temaer om-
kring Ergotraineren blev preesenteret for
underviserne, fx den stigende globale
eftersporgsel efter velfeerdslosninger, er-
gotrainerens hidtidige anvendelse i ple-
jesektoren mv.

e \Workshopforlgbets hovedlinjer blev
fastlagt sammen med underviserne.

e | xrere og rektorer fra uddannelsesin-
stitutioner forpligtigede sig selv i forhold
til at prioritere projektet, og at hjeelpe til
med at f& det integreret som del af de
studerendes pensum.

FORLUBET — UNDER

Under det fem méneder lange forlgb blev de
ca. 50 studerende fra fem forskellige stu-
dieretninger inddelt i grupper, hvor de delta-
gende studieretninger fik forskellige, meget
abne, opgaver relateret til at styrke produk-
tet og markedsfaringen af Ergo Trainer. Op-
gaverne havde fx karakter af;

e Hvordan er ergotrainerens udseende
(er den fx for klodset eller grim)?

e Hvordan kan dens funktionalitet styr-
kes i forhold til brugerne?

e Hvad kan der geres for at brande pro-
duktet bedre og fa en bedre gkonomi i
produktet?

Det var oprindeligt gnsket at lave grupperne
tveerfagligt, men det blev eaendret i lyset af
at forlgbet skulle kunne integreres i de stu-
derendes pensum, hvilket umiddelbart ville
kompliceres med tvesrfaglige grupper.

De studerende modtog en indledende intro-
duktion til produktet og fik derefter lov til at
arbejde frit med produktet i fire-fem méne-
der, med sparring pa fastlagte tidspunkter

undervejs.

Sparringen bestod dels af vejledning fra un-
derviserne, samt Ergotrainerens oprindelige
udvikler fra Center for Hjerneskader, som
vejledte de studerende omkring produktet

og dets egenskaber, og hvilke mulige udvik-
lingsperspektiver, der 1& i det. Undervi-
serne var staerkt involveret i hele projektet.

Virksomhedsledelsen var teet involveret i
hele forlgbet. Bade Salgs- og Marketingsan-
svarlig Kent Hvidtfelt og CEO Peter Harwith
brugte en del tid pa at besgge grupperne
pa SDUs campus i Slagelse, hvor de stude-
rende havde adgang til Ergotraineren. Virk-
somhedsledelsen stod tilgeengelig i forhold
til at svare pa spergsmal fra de studerende
samt at give input og r&d undervejs.

Delprojekterne omfattede fx;

e Markedsfgringsgkonomerne fra SDU.
De studerende udarbejdede en markeds-
analyse af det japanske marked, hvor der
er store fedmeudfordringer, men sam-
tidig store tabuer forbundet med at mod-
tage velfeerdsydelser. De undersogte
bl.a. treeningstraditioner, visiteringsprak-
sis, det japanske sundhedssystems
struktur, og udviklede konkrete anbefa-
linger til, hvordan virksomheden kunne
komme ind péa det japanske marked med
Ergo Traineren.

e En gruppe af peedagogerne arbejdede
med hvordan man kunne f& gravide til at
anvende Ergo Trainer, og lavede en case
hos Novo Nordisk om hvordan virksom-

heden kunne undgé tab af arbejdsevne i
forbindelse med graviditeter ved at bru-

ge produktet.

e Multimediedesignerne arbejdede med
strategier for anvendelsen af sociale me-
dier i markedsferingen.

e En anden gruppe peedagoger arbej-
dede sammen med Danmarks starste
autismecenter, som ligger i Slagelse, i
forhold til at lave en case pé& anvendelig-
heden af Ergo Traineren i forhold til mo-
tion for autister p& selve bostedet.

e Der blev samtidig inddraget en gruppe
fra DTUs design og innovationsuddannelse,
der bl.a. arbejder med integration af sen-
sorteknologi og datatreek fra produktet.
Delprojekterne blev preesenteret pa den af-
sluttende studentercamp, hvor der samti-
dig blev uddelt preemier for de mest lofte-
rige projekter. Markedsfaringsgkonomernes
projekt omkring det japanske marked vandt
konkurrencen.

FORLUBET - EFTER

Den mest direkte konsekvens af Ergolets
deltagelse i Uddannelsernes Feellescase er,
at virksomheden har ansat en reekke af de
studerende, der deltog i forlgbet. Ergolet
har fx ansat;

e En af deltagerne fra peedagoguddan-
nelsen, der i dag blogger pa virksomhe-
dens hjemmesiden.

e En deltager fra markedsferingseko-
nomuddannelsen, der skrev bachelorop-
gave om Ergolets muligheder péa det bri-
tiske marked. Den studerende er blevet
ansat pa virksomhedens kontor i England
med henblik pd at styrke salget pa det
britiske marked.

e To af de deltagende DTU-studerende,
der pt. arbejder med at udvikle 2. ge-
neration af projektet med fokus pa sen-
sorteknologi.

De konkrete erfaringer fra de mange projek-
ter er endnu ikke blevet systematisk inkor-
poreret i virksomhedens strategi, men virk-
somheden oplyser, at de anvender den
brede viden om Ergotrainerens muligheder,
anvendelse og teerskler, som de fik ud af
projektet, i rddgivningen af deres kunder og
nar de er pé& salgsmission i udlandet.
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EFFEKTER b%AE INGSPUNKTER FRA

Virksomheden fremhasver iseer de folgende
effekter af vidensamarbejdet; Casen illustrerer, hvordan studenterprojekter

e Der er blevet sat skub i produktudvik-
lingen i kraft af de ideer, der kom frem i
lobet af projektet og de ansatte DTU-
studerende, der arbejder videre med
produktet.

e Adgangen til nye ansatte, herunder
ved at virksomheden i hgjere grad en
tidligere inviteres ud p& uddannelsesin-
stitutioner for at holde opleeg. Det ska-
ber en gget interesse blandt de stude-
rende for virksomheden, hvilket konkret
har betydet at flere studerende skriver
afgangsopgaver med virksomheden.

e Brugen af ergotraineren for autister er
blevet en god forretning. Autismecente-
ret er begyndt at indkagbe produktet efter
at de studerende demonstrerede pro-
duktets anvendelighed.

e Virksomheden har styrket sin viden om
mulighederne i produktet og dermed mu-
ligheden for at preesentere et steerkere
veerditiloud for en bredere kreds af kun-
der end tidligere.

med idégenerering og deltagelse fra mange
forskellige studieretninger kan resultere i ny
operationel viden om produktudvikling og
markedsforing.

Herudover kan flg. leeringspunkter fremhaesves:

e Ergolet er et eksempel pé en virksom-
hed med et meget &bent, innovativt
mindset som prioriterer at bruge tid pa at
motivere de studerende, bade i de kon-
krete projekter, men ogséa i et bredere
perspektiv, fx i kraft af at atholde oplaeg
pa uddannelsesinstitutioner.

e Det er vigtigt, at b&dde undervisere og
rektorer fra begyndelsen forpligter sig
p&, og er motiverede for, at deltage |
samarbejdet og understotte, at forlgbet
det integreres i undervisningsplanerne. |
tilfeeldet med Ergolet har undervisernes
engagement haft afgegrende betydning
for, at de studerende er blevet inspireret,
og er gaet til opgaven med kreativitet og
ildhu. Det kan veere udfordrende i en
travl dagligdag med ofte stramme pen-
sumkrav.

e For virksomheden har det veeret vigtigt
med et forleb med studerende af en hvis
leengde, s& de studerende kan dedikere
en stor del af deres tid til det. 14 dages
projekter forpligter ikke studerende til-
streekkeligt.
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FAKTA

Ledon er en mindre, familieejet virksomhed i
Gram, som udvikler og producerer legered-
skaber til boligforeninger og offentlige insti-
tutioner, sdsom bgrnehaver. Ledon har en
bred produktportefelje, som bl.a. omfatter
tunnelrutsjebaner, gynger, vipper, mv.

Al salg sker gennem et netveerk af forhand-
lere, der ogsé& forhandler produkter fra an-
dre legeredskabsproducenter. Ledon oplever
derfor en meget héard konkurrence, som
b&de kreever, at deres produkter altid figure-
rer gverst pa forhandlernes nethinde, og at
de har et godt overblik over, hvad deres
konkurrenter kan tilbyde.

Hovedparten af virksomhedens ansatte ud-
gores af fagleerte og ufagleerte, mens en-
kelte akademikere er ansat for nyligt til at
std i spidsen for virksomhedens udviklings-
og produktionsafdeling.

Ledon deltog i 2016 i kompetenceudvik-
lingsforlgbet "Play User Lab” i samarbejde
med Designskolen Kolding og det offentlig/
private selskab Capital of Children®’. Sam-
arbejdet tilferte Ledon ny viden om design
og brugerdrevne innovationsmetoder, som
efterfglgende har fart til nyansesttelser, een-

97 Capital of Children er et samarbejde mellem Billund Kommune
og Lego Fonden om at skabe en hub for berns leg og leering.
"Play User Lab” er et projekt hos Capital of Children, hvor virk-
somheder gennem et kompetenceudviklingsforleb kleedes pa til

CASE
LEDON

dring af produktudviklingsprocessen samt
udvikling af en ny virksomhedsstrategi og
prototype. Virksomheden forventer, at forlg-
bet vil resultere i positive gkonomiske effek-
ter, men da forlgbet blev afsluttet for mindre
end et &r siden, er det endnu vanskeligt
estimere omfanget heraf.

FORLYBET - FOR

Forud for deltagelsen i kompetenceudvik-
lingsforlgbet havde ledelsen i Ledon gen-
nem leengere tid veeret usikre péa, hvilke
produkter de skulle satse pa, og hvordan de
skulle arbejde med innovation og produkt-
udvikling. Dette behov for afklaring blev for-
steerket af den skaerpede konkurrence under
finanskrisen — og virksomheden erkendte, at
den havde behov for kompetencer udefra til
at sestte retning p& udviklingen.

Derfor tog et bestyrelsesmedlem kontakt til
Capital of Children, da han herte om mu-
ligheden for at samarbejde med Designsko-
len Kolding om design og innovation i pro-
jektet Play User Lab. Ud over muligheden
for at f& overfert ny viden, s& Ledon det og-

at skabe "fremtidens leg”. Designskolen Kolding er hyret til at
sta for den faglige del af kompetenceudviklingsforlabene.
Projektet er etableret med stotte fra EU’s Regionalfond og
Veekstforum Syddanmark.
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s& som en mulighed for at blive en del af
Capital of Childrens netvesrk af virksomheder,
der udvikler og fremstiller produkter til barn.

Herefter igangsatte en medarbejder fra Play
User Lab Ledon en screeningsproces, hvor
de gennem research og et indledende mede
med ledende medarbejdere i Ledon afkla-
rede, om virksomheden havde kapabiliteten
til at gennemfare forlgbet. De foretog her
en vurdering af, om virksomheden;

e Havde ressourcerne (bé&de i form af tid
og gkonomi) til at gennemfore forlgbet.

e Kunne se veerdien af at deltage i forlgbet.

e Havde forstdelse for, hvad forlgbet
ville kreeve af virksomheden.

Endelig var det et krav, at virksomhedsle-
delsen var involveret i forlgbet.

Herefter gennemferte to undervisere fra De-
signskolen Kolding et opfolgende made
med ledelsen med fokus pé&, hvilken slags
virksomhed Ledon var, hvorfor de arbejde-
de som de gjorde, hvor de gerne ville hen
- 0g hvor de mente, at der var et behov for
kompetenceudvikling.

lgennem denne dialog blev det afklaret, at
Ledon havde behov for styrkede kompe-
tencer til;

e At arbejde systematisk med design fra
"forste produktskitse til det endelige
produkt ude hos kunden”.

e At arbejde med brugerdrevne innovati-
onsmetoder i designprocessen, sé virk-
somheden ender ud med et staerkere
produkt, en mere rentabel produktions-
proces — 0g i sidste ende starre indtjening.

FORLUBET — UNDER

P& baggrund af de indledende dialogmader
forberedte de to undervisere fra Designsko-
len Kolding et workshopforlgb, som blev
droftet med Ledon — og de blev i feelles-
skab enige om, at forlgbets indhold mat-
chede virksomhedens behov.

Forlgbet blev afviklet som seks workshops
med ca. en mé&neds mellemrum med delta-
gelse af tre ledende medarbejdere med an-
svar for hhv. produktudvikling og produktion,
hvor virksomheden oplevede et seaerligt be-
hov for kompetenceudvikling. Tanken var, at
disse medarbejdere efterfglgende kunne sté
i spidsen for at bringe den nye viden i an-
vendelse blandt deres "underordnede”, séle-
des at virksomheden som helhed kom til at
arbejde i samme retning. Mellem hver work-
shop var der forberedelse i form af opgaver/
gvelser, som deltagerne skulle arbejde vi-
dere med pé& den kommende workshop.

De seks workshops "byggede oven pé& hin-
anden”, s& der fra gang til blev taget ud-
gangspunkt i og arbejdet videre med viden
fra de foregéende seancer. Temaerne for
hver workshop var;

e |ntroduktion til designteenkning og bru-
gerdrevne innovationsmetoder som et
veaerktej i produktudvikling og strategi.

e Deltagerobservation af bern pa en sko-
lelegeplads, herunder fokus p& hvilke
elementer i deres adfeerd og leg, der er
relevante at leegge maeerke til.

® |nterview med bgrn om, hvordan de le-
ger, hvilke typer legeredskaber de efter-
sporger og hvorfor, herunder fokus pé

hvordan man taler med born i gjenhgjde.
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e Gennemgang af hvordan man bagefter
anvender de indsigter, der er opnéet
gennem observation og interview.

e Udvikling af ideer til et nyt produkt til
Ledons varesortiment.

e Udvikling af en prototype af produktet.

Forlgbet forte dels til en reekke nye erken-
delser og viden omkring, hvordan design og
brugerdreven innovation kan skabe veerdi
for virksomheden, dels til en prototype péa
et nyt produkt.

FORLUBET - EFTER

Efter forlebet har Ledon igangsat flere tiltag
for at omsaette den nyerhvervede viden til
konkret veerdiskabelse. Og Ledon har fort-
sat fokus pé& implementeringen.

De efterfolgende tiltag omfatter eendringer i
virksomhedens;

e Strategi. Efter forlgbet har Ledon ju-
steret og skeerpet deres strategi i forhold
til malgruppe og produktsortiment, lige-
som de nu arbejder ud fra devicen, at de
skal designe og producere produkter,
der er sé& steerke, at de kan saelge sig
selv, frem for at g& efter deres forhand-
leres mange forskellige gnsker til nye
produkter.

e Organisering og bemanding. Gen-
nem forlgbet blev Ledon klogere pé be-
tyd-ningen af design for at skabe steerke
produkter, og de har derfor ansat to nye
medarbejdere med spidskompetencer in-
den for hhv. design og berns laering samt
design i fremstillingsprocessen til at st i
spidsen for virksomhedens produktudvik-
lings- og produktionsafdeling.

e Produktudviklingsproces. Ledon har
eendret produktudviklingsprocessen, sa
virksomheden i dag inddrager slutbrugerne i
starten af processen (for at afdeekke hvad
de eftersparger) i stedet for at gennemfare
brugertests efter prototypen er fremstillet,
da der i de tilfeelde ofte skal steerke hold-
ninger til blandt begrnene, for at produktet
egendres.

Ledon har desuden internt arbejdet videre
pa at udvikle prototypen, herunder at finde
de rette materialer til dele af produktet.

Da Ledon var en af de farste virksomheder,
som deltog i forlgbet, har Capital of Chil-
dren efterfolgende lavet en mindre evalu-
ering af, hvad der fungerede godt og min-
dre godt undervejs. Ledon var overordnet
meget tilfredse med forlgbet, men de vurde-
rede dog, at der efter forlgbets afslutning
manglede noget opfelgning ift., hvordan de
skulle tage skridtet videre i forhold til vide-
reudvikling, markedsfaring og salg af den
nye prototype, som kom ud af forlgbet.

Capital of Children har taget disse input til
efterretning, séaledes at virksomhedsdelta-
gerne i dag tilbydes sparring (om fx pro-
duktudvikling eller organisationseendringer)
fra underviserne fra Designskolen i op til et
halvt ar efter projektafsliutning. Derudover
falger Capital of Children systematisk op pr.
telefon og evt. et fysisk mgde et halvt ar ef-
ter projektafslutning — dels for at hare,
hvordan det gar med implementeringen, dels
for at f& input til tilpasninger af forlgbet.%®

Endelig har Capital of Children per telefon
fulgt op pé&, hvordan det er gaet Ledon med
med at bringe viden og kompetencer fra for-
lgbet i anvendelse og videreudvikle proto-
typen.

98 For Capital of Children er denne opfelgning desuden vig-
tig, fordi de har et generelt anske om fortsat at beholde og
have en teet kontakt med virksomhederne | netvaerket omkring
organisationen.
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EFFEKTER

Udover at forlgbet har tilfert virksomheden
ny viden om design og brugerdrevne inno-
vationsmetoder, har det konkret resulteret i
en prototype pé& et nyt produkt, som Ledon
forventer at saette p& markedet i lgbet af
2017. Det nye produkt forventes at om-
seette for ca. en mio. i lgbet af de forste
par &r pa4 markedet.

Derudover har de gkonomiske effekter af
forlgbet endnu ikke vist sig, men Ledon for-
venter en positiv gkonomisk effekt p& bund-
linjen over de kommende ar — ikke mindst
fordi vidensamarbejdet har fort til ansest-
telse af nye medarbejdere, der kan udvikle
steerkere og mere innovative produkter, der
kan salges flere kunder til en hgjere pris.
Men det er p& nuvesrende tidspunkt vanske-
ligt at sp& om, hvor stor effekten vil blive.
Endelig har Ledon gennem forlgbet skeerpet
deres blik for, hvilken forskel videreuddan-
nelse kan gere for bdde medarbejdernes
motivation og virksomheden som helhed.
Efter forlgbet har virksomheden derfor
sendt flere medarbejdere pé& kurser i bl.a.
design og ledelse hos aktgrer som Veekst-
huset og Design2Innovate.

LARINGSPUNKTER FRA
CASEN

Casen er et kerneeksempel p& samarbejde
under videnbroen brugerdreven kompeten-
ceudvikling. Mélet er ikke blot at udvikle
nye kompetencer hos en reekke nagglemed-
arbejdere, men at forlgbet skal resultere i
konkrete forandringer i virksomheden. Dels |
form af en konkret metode, der kan imple-
menteres i Ledons innovations innovations-
arbejde. Dels i form af en ny prototype, der
er udviklet som led i forlgbet. Samtidig er
casen et godt eksempel p&, hvilken rolle en

videninstitution kan spille i at styrke virk-
somheders tilgang til innovation og produkt-
udvikling.

En vaesentlig forudsaetning for succes er, at
videnpartneren i casen har brugt en del
kreefter i "for-fasen”. Dels péa at afdeekke
virksomhedens ressourcer til at indgé i og
drage nytte af forlgbet, dels pé& at seette sig
grundigt ind i virksomhedens udfordringer

— 0g hvordan brugerdrevne innovationsmeto-
der bedst muligt kan implementeres i virk-
somheden.

Derudover er casen et eksempel péa, at kom-
petenceudvikling ikke blot kreever meget af
virksomheden ifm. opstarten og gennemfa-
relsen af forlgbet. For at omseette den nye
viden til veerdi kreever det en efterfelgende
stor indsats og dedikation af virksomheden,
der i dette tilfeelde b&de har eendret i sin
strategi, organisering og bemanding og pro-
duktudviklingsproces.

Derfor er det afgegrende i screeningsproces-
sen at identificere de virksomheder, som
bade har de ngdvendige ressourcer og for-
andringsevnen hertil. Ligesom det har stor
betydning, at videnpartneren falger op péa
virksomheden for at for at stgtte dem i im-
plementeringsfasen efter projektafslutning.

Derudover viser casen, at succesfuldt sam-
arbejde i denne sammenhaang hviler pé;

e At Ledon var blevet moden til/motive-
ret for at foretage et skift i maden at ar-
bejde, og at denne motivation udsprang
af virksomhedens gverste ledelse, som
hele vejen igennem har bakket op om
projektet.

e At virksomhedens medarbejdere forhol-
der sig &bent og nysgerrigt til, hvad de
kan leere gennem forlgbet — ogsé selvom
der kan veere tale om tilgange og meto-
der, der ligger fjernt fra, hvordan man faor
har arbejdet.
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"Vi er en traditionel familievirksomhed, der
har besluttet, at der skal ske noget, hvis vi
skal overleve | den her branche. Det vi har
faet allermest ud af ved det her samarbej-
de, det var at vi kunne se vejen. For vi har
altid veeret i tvivl om retningen, men igen-
nem Designskolen Kolding kunne vi se det
dbenlyse i, at det er de her produkter vi skal
satse pa. Vi kunne se vejen for, hvordan vi
skal udvikle virksomheden gennem innova-
tion og design.”

Simone Donbek, Marketingsansvarlig,
3.generation i Ledon
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WESTRUP

PRODUKTER

ANTAL
MEDARBEJDERE

OMSATNING (2016)

PROJEKT

FINANSIERING

VIDENINSTITUTION

Maskiner og anlaeg til forarbejdning og sortering af korn og fro

105

130 mio. kr.

Skreeddersyet kompetenceudviklingsforlgb med afseet

i udfordringer inden for sprog, lean og forretningsforstéelse
i Westrups produktionsafdeling.

Industriens Kompetenceudviklingsfond (IKUF)

Selandia (Slagelse)

westru

LU R

com

Westrup er en mellemstor virksomhed belig-
gende i Slagelse, der udvikler og producerer
maskiner og anleeg til forarbejdning og sor-
tering af korn og frag til hele verden. Produk-
terne specialdesignes ofte til den enkelte
kunde.

Westrup har produktion i Slagelse og hand-
terer selv for alle led i produktionen — fra la-
serskaering og svejsning til montage.

| produktionen beskeeftiger virksomheden
primeert fagleert og ufagleert arbejdskraft
samt enkelte ingenigrer i ledende stillinger.

Westrup gennemferte i 2014-15 et stort
samarbejdsprojekt med erhvervsskolen Se-
landia. Med afseet i konkrete udfordringer i
produktionsafdelingen blev gennemfart et
malrettet forlab, der kombinerede AMU-mo-
duler og keb af konsulentydelser pa Selan-
dia. Flere af AMU-modulerne tog udgangs-
punkt i undervisningsmaterialer, der blev
specialdesignet til Westrup. Forlgbet har fort
til effektiviseringer i produktionen og bedre
arbejdsplanleegning.

10

CASE
WESTRUP

FORLUBET - FOR

Produktionen i Westrup er preeget af bety-
delige seesonsvingninger, da ordrerne er
starst i mé&nederne op til hesten. Virksom-
heden har derfor af flere omgange anvendt
den sé&kaldte Arbejdsfordelingsordning, hvor
medarbejdere i perioder med lav efter-
spergsel kun arbejder hver anden uge og er
pa& dagpenge de gvrige uger (op til 16
uger).

Den tekniske chef blev i 2014 opmesrksom
pa IKUF-ordningen (Industriens Kompeten-
ceudviklingsfond), der giver mulighed for
kompetenceudvikling for ansatte, og hvor
op til 90 % af lennen deekkes. IKUF indebee-
rer, at et arbejdsfordelingsforlgb kan gen-
nemfgres p& en made, hvor medarbejderne
skifter mellem job og uddannelse (i stedet
for mellem job og ledighed).

Westrup havde tidligere benyttet Selandia til
et lederudviklingsforlgb, og Selandia kendte
derfor godt til Westrup og virksomhedens
produktion.

VIDENBROER TIL VAKST 143



Selandias uddannelseskonsulent holdt ind-
ledningsvist flere mgder med ledelsen af
produktionsafdelingen om produktionsafde-
lingens udvikling, udfordringer og kompe-
tencebehov.

Westrup havde dels nogle umiddelbare be-
hov (skriftlig engelsk) og nogle behov, der

blev konkretiseret (og erkendt) i samtalerne
med Selandia.

Droftelserne resulterede i, at der blev af-
deskket fire hovedudfordringer;

e Implementering af nye produkttegnin-
ger (pa engelsk) for Westrups mange
produkter, som var udviklet i Westrup
med henblik pa at effektivisere produk-
tionen.

e Behov for at styrke orden og struktur i
produktionen,

e Behov for at styrke produktionsmedar-
bejdernes forstéelsen for den samlede
forretning og veerdikeede.

e Behov for at styrke videndeling og
kommunikation pé tveers af medarbejdere.

FORLUBET — UNDER

Efterfolgende planlagde Selandias uddan-
nelseskonsulent i samarbejde med fagleere-
re pd Selandia et méalrettet uddannelsesfor-
lob bestdende af seks AMU-moduler. P&
nogle omrader blev der udviklet seerligt ud-
dannelsesmateriale®, der tog afsest i We-
strup (fx blev Westrups tegninger anvendt
som undervisningsmateriale i engelsk).

Der blev gennemfart to forlgb af 15 kursus-
dage, hvor medarbejderne samtidig var ind-
delt i to grupper, der henholdsvis var péa ar-
bejde og uddannelse.

99 Dette blev betalt af virksomheden som indteegtsdakket
virksomhed.
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Forlebene omfattede AMU-moduler inden
for;

e Engelsk, hvor der blev undervist med
afsaet | Westrups tegninger.

e Tegningsforstédelse (med fokus pé tole-
rancer og mélsetninger i Westrups teg-
ninger og produkter).

e PC (med afseet i at tegningerne frem-
adrettet skal kunne sendes og leeses di-
gitalt)

e Lean ("5 Sigma”), hvor teoriundervis-
ningen foregik i Westrups kantine, og
hvor der som gvelser blev arbejdet med
konkrete idéer til orden og effektivitet i
Westrups produktion.

e Forretningsforstéelse, hvor en del af
undervisningen tog afsast i materiale om
Westrups veerdikeede og gkonomi.

e Videndeling og leering péa arbejdspladsen.

Projektet blev finansieret pd den méade, at
IKUF-midlerne deekkede 90 procent af med-
arbejdernes lgb under uddannelsen, mens
Westrup finansierede de sidste 10 procent.
Selve undervisningen blev finansieret og
gennemfgrt som almindelige AMU-forlgb,
mens Westrup betalte Selandia p& konsu-
lentbasis for tilpasning af undervisningsma-
teriale til Westrup samt for ekstra forbere-
delse knyttet til, at undervisningen skulle
tage afseet i Westrups udfordringer.

Outputtet af de forskellige kurser var selv-
folgeligt forskelligt. Men for kurserne i en-
gelsk, tegningsforstéaelse, pc og lean gjaldt
for alle kursers vedkommende, at medar-
bejderne erhvervede kompetencer, som di-
rekte kunne anvendes i hverdagen.

FORLUBET - EFTER

Arbejdet med implementering i Westrup har
veeret relativt beskeden, da forlgbet som
nasvnt blev designet med henblik pé& direkte
anvendelse i produktionen.

Der har dog omkring leanforlgbet veeret in-
tern opfelgning i forhold til de tilgange til
orden og systematik, som blev erhvervet pé&
kurset. Endvidere har Westrups produkti-
onschef i en periode anvendt en af faglee-
rerne som coach ifm. implementering af or-
ganisatoriske forandringer i virksomheden.

EFFEKTER

Forlgbet har ifolge Westrups tekniske chef
fort til betydelige effektiviseringer og spa-

rede ressourcer — bl.a. fordi de nye tegnin-
ger har kunnet implementeres effektivt.

5 Sigma forlgbet har endvidere fort til
bedre, orden, struktur og overblik (over
veerktgjer) pd arbejdspladsen.

INGSPUNKTER FRA

LAR
CASEN

Casen er et eksempel pé et vidensamar-
bejde, hvor kompetenceudvikling bruges
som et redskab til at implementere forbed-
ringer i virksomheden. Medarbejderne er-
hverver nye kompetencer samtidig med, at
virksomheden bruger forlgbet til at realisere
konkrete mél i produktionen. Casen viser
endvidere, hvordan AMU-forlgb kan kom-
bineres effektivt med skreeddersyede ydel-
ser, der finansieres p& konsulentvilkar.

| det padgeesldende tilfeelde har det veeret en
vigtig forudseetning, at halvdelen af med-

arbejderne i produktionen kunne undvesres
samtidig, og at produktionen i Westrup har
en vis starrelse.

Det har ifolge Westrups ledelse vesret en
vaesentlig forudseetning for et godt forlgb,
at Selandia havde et betydeligt forudgédende
kendskab til Westrup, inden at undervisnin-
gen blev sat | gang. Samtidig tog Selandia
teten i at organisere dialog og behovsaf-
deekning og i at finde en lgsning, der mat-
chede behovet.

Det var det ifglge Westrup ogsé en vigtig
forudseetning, at underviserne havde indu-
striel erfaring — og forstod udfordringer og
processer i en produktionsenhed.

Herudover kan fglgende leeringspunkter ud-
drages af casen;

e Det er vigtigt b&de for og under forlgb,
at konsulent/leerer tor udfordre virksom-
heden og stille de rigtige spargsmal af
flere omgange (veere en god coach).

e Brugerdreven kompetenceudvikling
kreever stor fleksibilitet. | dette tilfaelde
skulle forlgbet planleegges og gennemfa-
res, mens produktionen karte pé lavt
blus. Og et forleb som Westrups kresver
meget planleegning, tilpasning samt flek-
sibilitet i forhold til undervisningsmate-
rialer og afholdelse. Undervisere, der er
fleksible i forhold til tid, sted og midlerti-
dig hoj arbejdsbyrde var en forudsestning
i dette forlab.

"Selandia udviste stor fleksibilitet. Lokaler,
leerere, ressourcer, undervisningsmateriale
mv. blev organiseret pda en méaned. Samtidig
var de indstillet pa at dreje standardkurser,
sa de svarer til den virkelighed, de skal an-
vendes i”.

Flemming Dam, Teknisk Chef, Westrup
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EV METALVARK

PRODUKTER Fittings, ventiler og haojtryksror

ANTAL 34
MEDARBEJDERE 1 1

PROJEKT Skreeddersyet kompetenceudviklingsforlgb om salg
og forretningsmodeludvikling under Genvej til Ny Viden

FINANSIERING 500.000 DKK via Genvej til Ny Viden (Region Midtjylland)

VIDENINSTITUTION Aalborg Universitet CASE

EV METALVARK

EV Metalveerk er en metalvirksomhed i Ring-
kegbing, som producerer fittings, ventiler og
hajtryksrar til industrien og den maritime
sektor. Virksomheden er derudover ordre-
producerende inden for dreje-/freeseopgaver
til mere end 400 kunder i 50 forskellige
brancher inden for maskin- og byggeindu-
strien.

EV Metalveerk deekker hele veerdikeeden fra
udvikling og design, over test, produktion
og dokumentation — ofte i teet samarbejde
med kunderne. Virksomhedens kunder keber
i mange tilfeelde smé& kundetilpassede pro-
duktserier, som er vanskelige at seelge til
andre kunder.

Virksomhedens medarbejdere bestéar af bade
af funktioneerer, maskinarbejdere, maskin-
teknikere samt et par ingenigrer.

Virksomheden gennemgik i 2014 et skreed-
dersyet kompetenceudviklingsforlgb med fo-
kus pa at udvikle virksomhedens forret-
ningsmodel. Center for Entrepreneurship
and Innovation matchede virksomheden med
tre forskere fra Aalborg Universitet, herunder
en af Danmarks fegrende forskere i forretnings-
modeludvikling.

Gennem et faciliteret workshopforlgb plan-
lagt i et samarbejde mellem virksomheden
og forskerne laerte EV Metalveerk at arbejde
mere fokuseret med opbygning af kunde-
relationer, brugerdreven innovation og for-
retningsmodeludvikling, hvilket har haft en
veesentlig betydning for virksomhedens salg
og veerditilveekst.

FORLYBET - FOR

EV Metalveerk tabte 40 procent af sin om-
seetning i forbindelse med finanskrisen. |
omstillingsprocessen satte virksomheden
som mal at styrke sit salg og eksport, her-
under at flytte sig fra;

e en red ocean-strategi, hvor virksomhe-
den konkurrerede med standardproduk-
ter pa et allerede masttet marked, til en
blue ocean-strategi, hvor en gget afsaest-
ning af virksomhedens innovative hgj-
tfryksprodukter kunne gere det nemmere
for virksomheden at differentiere sig.

e en ordrebaseret underleverandarrolle
til i hojere grad at kunne afseette virk-
somhedens eget produktprogram direkte
til slutkunderne, iseer gennem eksport.
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EV Metalveerk kontaktede med det udgangs-
punkt Ringkebing-Skjern Erhvervsrad med

henblik p& at afsgge mulighederne for at fa
hjeelp til at styrke salg og forretningsudvikling.

Kontaktpersonen, som kendte virksomheden
fra en reekke forudgéende lokalt forankrede
projekter og arrangementer, introducerede
virksomheden for initiativet Genvej til Ny Vi-
den. | samarbejde med erhvervsradet udar-
bejdede virksomheden en ansggning.

Kontaktpersonen arrangerede herefter et
maode mellem CEl og virksomheden med
henblik pa at afklare virksomhedens behov
via et interview. Da EV Metalvaerk ikke pree-
cist kunne kunne identificere, "hvor skoen
trykkede”, vurderede CEIl i samarbejde med
virksomheden og kontaktpersonen, at det
mest egnede format ville veere et faciliteret
workshopforlgb, hvor virksomheden ville
blive preesenteret for flere forskellige forsk-
ningsbaserede tilgange til udvikle virksom-
heden.

CEl kontaktede tre forskere fra AAU’s Insti-
tut for Mekanik og Produktion med fokus pé
henholdsvis;

e Strategisk salg og markedsfaring,

e Optimering af produktionen — herunder
metoder til kundetilpasset masseproduk-
tion (mass customization).

e Forretningsmodeludvikling. De rele-
vante forskere var pa dette tidspunkt i
gang med et EU-forskningsprojekt foku-
seret pd at undersgge forretningsmo-
deller med udgangspunkt i konkrete virk-
somhedscases.

Samtidig enskede virksomheden, at forlgbet
skulle faciliteres af kontaktpersonen fra Er-
hvervsradet — frem for en facilitator fra CEl.
Virksomheden gnskede en facilitator med et
indgéende kendskab til virksomheden, som

de havde tillid til i mgdet med forskerne, der
for virksomheden var noget hidtil uprovet.

Under den neermere planlasgning af forlgbet,
blev der afholdt et faciliteret mode mellem
virksomhedsledelsen i EV Metalveerk og for-
skerne med henblik p& at indkredse tema-
erne for forlgbet yderligere og blive klogere
p& hvilken type viden, som virksomheden
havde brug for. Udgangspunktet for work-
shopforlgbet var, at virksomheden var gode
til at udvikle produkter, men manglede over-
blik over, hvad det var de lavede. Facilitato-
ren fungerede som ordstyrer og stillede
sporgsmal til bade forskerne og virksomhe-
den pé& dette mede.

FORLUBET — UNDER

Fra virksomhedens side deltog fem medar-
bejdere fra hhv. ledergruppen og salgsaf-
delingen i kompetenceudviklingsforlgbet.
Forlgbet foregik saledes;

e Der blev gennemfart 10 heldagswork-
shops hen over halvandet ar, som blev
forberedt og afholdt af AAU-forskerne i
samarbejde med facilitatoren.

e | tiden mellem de enkelte workshops
forberedte ledelsen sig p& kommende

workshops gennem forskellige opgaver
0g udarbejdelse af rapporter.

e Facilitering fra kontaktperson hos Er-
hvervsradet, herunder lgbende behovs-
afdeekning, en teet kontakt med bé&de
virksomhedsledelsen og forskerne, af-
deekning af forventninger og temaer gen-
nem miniinterviews med parterne, feed-
back til forskerne fra virksomhedsledel-
sen samt justeringer i forlgbet, efterhan-
den som projektet skred frem, og virk-
somheden blev mere afklaret omkring
sine behov.
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Facilitatoren havde under de enkelte work-
shops primeert en observerende rolle, men
bred ind, hvis hun felte, at der var behov for
det i kommunikationen mellem forskere og
virksomhed, fx med udbydende spargsmal.

Generelt skabte facilitatorens tilstedeveas-
relse til alle workshops en stor ro omkring
forlgbet set fra virksomhedens side. Virk-
somheden fglte, at de havde et sted at ga
hen, hvis kommunikationen med forskerne
var vanskelig. Samtidig samlede facilitato-
ren op pa hver workshop med minievaluerin-
ger og videreformidlede EV Metalvasrks input
til forskerne.

Efter at have deltaget i et mindre antal work-
shops gnskede virksomheden imidlertid at
e2ndre profilen pé forlgbet. De havde nemlig
stiftet bekendtskab med en af forskernes
metoder til forretningsmodeludvikling, som
ledelsen gnskede at fa mere viden om.

Dette indebar samtidig en udskiftning i for-
skergruppen, da en af de gvrige forskeres

viden ikke matchede virksomhedens behov.
Facilitatoren patog sig ansvaret herfor, séa

EV Metalveerk ikke selv skulle gore det.

Den pageeldende forsker introducerede virk-
somheden til et redskab for forretningsmo-
deludvikling, der gjorde det muligt at identi-
ficere kerneudfordringer i virksomheden ud
fra et sprog og en metode, som alle medar-
bejdere i virksomheden — uanset om de
kommer fra ledelseslaget, udvikling eller
produktionen — hurtigt kan sestte sig ind i.

Redskabet, der i praksis anvendes péa en
tavle i virksomhedens projektrum, gjorde det
samtidig muligt at felge kundernes udvik-
lingsprocesser, s& virksomheden i hgjere
grad ville veere | stand til at mélrette deres
salg til det tidspunkt, hvor kunden ville have
behov for det.

FORLYBET — EFTER

Efter forlgbet blev den erhvervede viden
meget méalrettet sggt forankret i virksom-
hedsledelsen savel som bestyrelsen. For-
skerne har séledes brugt meget tid med le-
dergruppen for at f& modellerne ind under
huden.

Forskerne opfordrede i slutningen af projek-
tet ledelsesgruppen til vise bestyrelsen de-
res veerktej og integrere dem i processen
med at tage veerktgjet i anvendelse — bl.a.
ved at bruge veerktgjet til at definere nye
virksomhedsprojekter.

En vigtig erkendelse for ledelsesgruppen
var, at selv om virksomheden var gode til at
lave nye kvalitetsprodukter, var det vigtigere
at udnytte potentialerne i deres allerede ek-
sisterende produkter. En anden central er-
kendelse var at rette virksomhedens salgs-
strategi mere proaktivt og struktureret mod
kundernes udviklingsafdeling snarere end
indkgberne.

EV Metalveerks starter i dag typisk med at
kontakte udviklingsafdelingen for at af-
deekke deres behov. Derneest kontakter de
indkgbsafdelingen, "som ikke kan sige nej”,
fordi de udviklingsafdelingen nu har define-
ret et konkret problem/behov, som EV skal
lgse.

Ledelsen har séledes indlejret veerktaojet i
styringen af virksomheden og bruger det
struktureret i et projektrum i virksomheden.
EV Metalveerk anvender fx veerktgjet til at
afklare, hvorvidt et nyt innovationsprojekt vil
bidrage til virksomhedens vaekst og udvik-
ling, for det igangseettes.
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Forlgbets konkrete output er en tavle, der
er opstillet i virksomhedens projektrum.
Tavlen er et redskab til at holde styr pa
kundernes interne udviklingsprocesser, for-
retningssituation, centrale indgange og
vide, hvornér og hvordan EV Metalveerk skal
géd kunderne. EV Metalveerk ger stadig brug
af de redskaber, som virksomheden fik med
fra forlgbet.

Virksomheden har samtidig med udgangs-
punkt i veerktejet udviklet en systematisk og
effektiv metode til at etablere kontaktperso-
ner og udvikle et netveerk, som goer det mu-
ligt at komme ind bag deres kunders virk-
somhed og snakke med dem om, hvilke be-
hov de har, som virksomheden kan hjeelpe
med.

EV Metalveerk har stadig kontakt med den
professor, der har udviklet redskabet. Hans
viden rekvireres pa konsulentbasis og i op-
folgende projekter, nér virksomheden har
behov for det.

EFFEKTER

EV Metalveerk er ikke i tvivl om at forlgbet
under Genvej til Ny Viden har haft en effekt
pa bundlinjen. Det skyldes bl.a., at virk-
somheden;

e | kraft af den nye strategi er begyndt
at udvikle, producere og seelge produk-
ter, som i hgjere grad udvikles i samspil
med kunden.

e |kke seetter et udviklingsprojekt i
gang, hvis der ikke er en kunde, som
kan aftage produktet.

e Har styrket sin prissaetning af mindre
serviceydelser (fx mindre reparationer,
radgivning mv.) — hvor mange services
ferhen blev udbudt gratis, er EV Metal-
veerk begyndt at tage penge for dem péa
opfordring fra den forsker, de stadig
samarbejder med.

Derudover har det haft betydning for virk-
somhedens veerdi og branding, at EV Metal-
veerk samarbejder med et steerkt forsknings-
miljg p& Aalborg Universitet. Ledelsen frem-
heever, at virksomhedens veerdi er steget
betragteligt hen over de senere ar, bl.a.
fordi den agerer langt mere partnerskabsori-
enteret end for. Ledelsen anslér, at veerdien
er steget med ca. 50 mio. kr.
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Casen er et eksempel pé et faciliteret, bru-
gerdrevent kompetenceudviklingsforlgb. Det
illustrerer, hvordan virksomheder uden for-
udgéende erfaring med vidensamarbejde og
uden en klar ide om sine udfordringer kan
drage stor fordel af workshopforlgb med for-
skere. | dette forlgb var det centralt med
den strukturerede og fleksible facilitering,
som gjorde det muligt at tilpasse forlgbets
indhold og aktiviteter, efterhdnden som virk-
somhedens opnéaede en bedre erkendelse af
sine behov.

Herudover kan flg. leeringspunkter uddrages
af casen;

e Det er vigtigt, at forskerne seetter sig
ind i virksomheden og dens behov, og at
de ikke kun bidrager med teori, men
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ogséa evner at gore teorien praktisk an-
vendelig. Her spillede facilitatoren en
stor rolle i forhold til at "presse” for-
skerne til at operationalisere deres teo-
retiske veerktgjer i forhold til EV Metal.

e For at omsastte kompetenceudvikling
til noget, der skaber veerdi i virksomhe-
den, er det vigtigt med et steerkt fokus
pa at indlejre den nyerhvervede viden i
virksomhedens ledelseslag — fx gennem
faste procedurer og modeller, som kan
indgé i virksomhedens strategiske be-
slutningsprocesser, samt fortsat forsker-
samarbejde (p& konsulentbasis).

"Forlgbet har betydet, at vi har vi skabt et
steerkt fundament for fremtiden. Hvis ikke vi
havde vaeret igennem de her ting, sa ved
jeg ikke hvor vi havde veeret | dag. Det har
flyttet vores forretning helt vildt. Omseetnin-
gen siden forlgbet er steget, men vi har
ogsa haft mange udviklingsomkostninger.
Men ndr man taler om veerdien af virksom-
heden — hvis man fx sporger en investor —
sd har det virkelig gjort en forskel, for du
kan nu kobe en virksomhed, der er fremtid i,
0g det kunne man ikke for. For var EV bare
en maskinfabrik.”

"Vi fandt gennem forlebet ud af, hvordan
vores kunders organisationer virker med, at
der er nogen man skal holde sig fra, og
nogle man skal blive gode venner med. Og
Peter forklarede os, at det er vigtigt at veere
gode venner med udviklingsafdelingen i or-
ganisationen, for s& bliver man indblandet i
en masse projekter, og sa er man sveer at
smide ud igen.” Klaus Agger, @konomidirek-
tor EV Metalveesrk
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Komproment er en virksomhed fra 1999, der
udvikler og seelger tag- og facadelgsninger
til byggebranchen. Virksomheden fokuserer
p& produkt- og systemudvikling, montage og
dokumentation, mens materialerne kgbes
hos underleverandarer.

Komproment var oprindeligt specialiseret in-
den for taglegsninger, men udvidede for fire
ar siden sit forretningsomréde til ogsa at
omfatte facadelgsninger inden for tegl, na-
turskifer og solceller. Virksomheden har ud-
viklet sine ventilerede facadeprodukter i
samarbejde med arkitektfirmaer og har kon-
strueret et system for fastgerelse til faca-
den, der er stort set usynligt.

De fleste medarbejdere har en fagleert ud-
dannelse (h&ndveerkere og handelsuddan-
nede salgere). Herudover har to af de tre
personer i virksomhedens ledelse en ud-
dannelse som bygningskonstruktegrer. Virk-
somheden har ikke ansat personer med en
lang videreg8ende uddannelse.

Komproment har en ambition om at fremsté
som innovativ og nyteenkende pé tag- og fa-
cademarkedet. Samarbejde med videninsti-
tutioner har veeret et vigtigt element i at re-
alisere denne strategi — og Komproment har
bade samarbejdet med bade erhvervsskoler,
universiteter og teknologiske serviceinstitut-
ter i sin korte levetid.

Det mest betydningsfulde samarbejde blev
indledt i 2014, hvor Teknologisk Institut (TI)
bidrog til at udvikle, teste og dokumentere
Komproments fgrste facadelgsning. Dette
samarbejde er grundlaget for, at virksomhe-
den i dag har en betydelig omsastning p& om-
radet og er klar til en stor eksportsatsning.

FORLYBET - FOR

Komproments rejse inden for vidensamar-
bejde startede i slutningen af 00’erne.
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Virksomheden oplevede dengang, at den
blev involveret i mange sager om fejl pa
byggeri, der ikke skyldtes materialerne og
systemerne, men derimod selve udfgrelsen
af byggeriet.

For at lgse disse udfordringer og differen-
tiere sig pa kvalitet gik Komproment i dialog
med Aalborg Tech om at udvikle landets
forste certificerede tagleeggeruddannelse.
Uddannelsen "Tagproff” karer over fire mo-
duler og retter sig mod hé&ndvesrksvirksom-
heder, som gnsker at dokumentere over for
kunderne, at de har den viden om materia-
ler og taglesninger, der er ngdvendig for at
minimere antallet af byggefejl.

Herudover indgik Komproment et taet sam-
arbejde med Aalborg Tech'® om at teste og
validere de tagkoncepter, som Komproment
udviklede. Det indebar et samarbejde, hvor
Komproment i samarbejde med Aalborg
Techs fagleerere lavede modelkonstruktio-
ner, hvor forskellige materialer og monte-
ringsmetoder blev afprovet.

Herudover har Komproment deltaget i et par
EUDP-projekter. Bl.a. indgik virksomheden i
et starre projekt om at udvikle solfangere til
bolgede tagsten, der blev gennemfert i sam-
arbejde med DTU og Aalborg Universitet. o

BEHOV FOR DOKUMENTATION AF
FACADEL@SNINGER

Komproment begyndte i 2014 ogséa at satse
pé facadesystemer som forretningsomréde.
En central udfordring var i den forbindelse, at
der ikke findes normer og standarder pa om-
radet. Det er séledes op til den enkelte virk-
somhed, hvordan den vil dokumentere pro-
dukter i forhold til holdbarhed, sikkerhed, mv.

Som lille og ny spiller pd markedet, der
skulle introducere helt nye produkter og
fastgerelseslgsninger, stod Komproment

100 Aalborg Tech har en enhed "Construction College Aalborg”’,
der er specialiseret inden for taglesninger og rdder over de fy-
siske rammer i form af testkonstruktioner, mockups mv., der er
vigtige for uddannelsen.
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derfor med en udfordring, der handlede om
at skabe troveerdighed og tryghed omkring
produkternes holdbarhed.

Flere bygge- og anleegsvirksomheder var
meget interesserede i Komproments syste-
mer, men understregede behovet for at f&
lavet solide test. Komproment tog derfor
kontakt til afdelingen for byggeri og anlasg
pa Tl, hvilket beted indledningen til et lang-
varigt samarbejde’°?,

FORLYUBET — UNDER

Det forste samarbejde blev finansieret af en
videnkupon og var det mest omfattende. Det
gik ud pa at udvikle en metode til at teste
og dokumentere facadesystemer — og med
dette afseet at udarbejde en dokumentati-
onsrapport, som Komproment kunne bruge
over for sine kunder.

Komproments forventede inden projektets
start, at de havde udviklet en feerdig lgs-ning
og alene skulle bruge samarbejdet med TI til
at fa lavet en solid dokumentationsrapport.
Men projektet farte imidlertid ogsa til en
reekke forbedringer i produktet. Saledes fik
Komproment af TI — og via de lgbende test
— feedback, som forte til justeringer i bl.a.
fastgerelsessystemet, materialetykkelse og
dimensionering af sten. Det forte til et mere
sikkert og holdbart produkt, der kan anven-
des i flere vindzoner og byggehgjder.

Samarbejdet fungerede som en Jjterativ pro-
ces. Indledningsvist fik Teknologisk Institut
en indfgrelse i Komproments produkt, og
der blev etableret en teori og en feelles plan
for at teste produktet.

Derefter blev gennemfart en reekke feelles
test i Tls laboratorium. Komproments tek-

101 | projektet blev udviklet flere prototyper, som det dog ikke
lykkedes at fd markedsfort efterfalgende.

92 En af Komproments ejere har en fortid i Velux, hvor han i
flere tilfeelde havde benyttet den pdgeeldende afdeling péa
Teknologisk Institut.

niske direkter deltog i alle test, hvor resul-
taterne lgbende blev draftet, og hvor Tl og
Komproment sammen diskuterede mulighe-
der for at forbedre produktet med afsest i
resultaterne.

Komproment tog derefter hjem og arbejdede
videre pa produktet og nye test blev gen-
nemfort. | alt blev brugt 5-6 hele arbejds-
dage i Tls laboratorium, fgr at Komproment
stod med et feerdigt produkt, som der efter-
folgende kunne dokumenteres. Ud over en
dokumentationsrapport til kunderne var re-
sultatet af samarbejdet;

e En velbeskrevet og afprovet metode pa TI
om test af facadesystemer, som TI efterfelg-
ende ogséa har anvendt pd andre omréder.

e Et bedre produkt med starre holdbarhed
og mindre risiko for fejl p& byggeplad-
sen.

e (Jget viden om udvikling af facadesy-
stemer, som Komproment har anvendt i
udviklingen af nye produkter (fx facader
af tegl). Komproment har gennem projek-
tet opnéaet stor viden om, hvad de skal
arbejde med for at optimere holdbarhe-
den af deres produkter.

e Bedre radgivning af Komproments kun-
der og storre sikkerhed hos Komproment
for, hvor deres lgsninger kan anvendes.

Efterfglgende har Komproment anvendt dette
setup til — p& almindelige markedsvil-kar — at
f& testet flere facadelgsninger pé& TI. Fx har Kom-
proment udviklet lgsninger i tegl, hvor dokumen-
tationsrapporter ogsé har vasret ngdvendige.

EFFEKTER

Facadelgsninger udgjorde i 2016 ca. 20 pro-
cent af Komproments omseaetning p& 65 mio.

kr. Forventningen er, at omsaetningen pé fa-
cade-

omradet vil stige kraftigt i de kommende ar.

Komproment har séaledes pr. 1/1-2017 etab-
leret et nyt selskab, Komproment Building
Design, der skal fare Komproment ud péa
udenlandske markeder inden for netop fa-
cadelgsninger. Virksomhederne har allerede
begyndende salg i Tyskland og forventer in-
den udgangen af 2017 at have ordrer pa
fire forskellige markeder.

LARINGSPUNKTER FRA
CASEN

FORLUBET - EFTER

Selve implementeringen af projektets resul-
tater har ikke veeret forbundet med udfor-
dringer i Komproment. Det skyldes, at sam-
arbejdet netop mundede ud i et feerdigt, do-
kumenteret produkt, som Komproment
kunne gé direkte til kunderne med.

Casen er et typisk eksempel inden for viden-
broen videnservice, der ofte vedrorer de se-
nere dele af innovationsprocessen. Kompro-
ment stod med et neesten feerdigt pro-dukt,

som skulle optimeres og dokumenteres, og

hvor Komproment ikke selv besad den ned-

vendige dybdeviden.

Samtidig er casen et eksempel p& en form for
vidensamarbejde, hvor en eller flere viden-
institutioner reelt fungerer som en ekstern
udviklingsafdeling for den lille virksomhed.
Frem for selv at anseette ingenigrer og etablere
egne rammer for produktudvikling og test har
Komproment gjort brug af fagekspertise og
faciliteter pé& forst Aalborg Tech og senere TI.
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Det skaber starre fleksibilitet, idet ressourcer
anvendt pa udvikling hurtigt kan justeres op
og ned (efter behov). Samtidig sikrer virksom-
heden sig adgang til spidskompetencer, facili-
teter og faglige erfaringer, som det er sveert
at skabe internt.

Casen illustrerer, at succes i denne form for
vidensamarbejde hviler pa;

e At der etableres teette relationer mel-
lem fagpersoner pa videninstitutioner og
naglepersoner i virksomheden. Svaghe-
den kan séledes ogsé veere, at samar-
bejdet bliver personafheengigt.

e At videninstitutionen engagerer sig i
virksomheden og gerne vil bruge tid pé
at udfordre virksomheden og skabe det
bedst mulige produkt.

e At videninstitutionen i sit bidrag gar séa
langt i udviklingsarbejdet, at virksom-
heden forholdsvis let og hurtigt kan an-
vende lgsningerne.

e At virksomheden aktivt er til stede pa
videninstitutionen undervejs i udvik-
lingssamarbejdet. Herigennem opnér
virksomheden dyb viden om sit produkt,
og udvikling af idéer til produktforbedrin-
ger kan ske i en co-creation proces.

e At virksomheden selv bidrager med
problemstillinger, som er fagligt relevan-
te for videninstitutionen. | dette tilfeelde
har Tl faet opbygget kompetence i at te-
ste facadesystemer, som har veeret et
veesentligt motiv for Tls engagement.
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"Vi har hele tiden via samarbejdet med Tl
forbedret vores lesninger, og grundet den
aktuelle medarbejders efterteenksomme og
engagerede made at indgéd i projekterne pa,
er vi hele tiden blevet udfordret til at gare
det endnu bedre”.

Niels Heidtmann, Teknisk Direktar, Komproment
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LAP Sikkerhed en mindre engrosvirksomhed
i udkanten af Roskilde, der forhandler for-
skellige typer af teknologisk avanceret
brandalarmeringsudstyr. LAP Sikkerhed
seelger ikke direkte til slutbrugerne, men
har derimod opbygget en stort netvaerk
blandt el-installatgrer, som de forhandler
med — og som har ansvar for at installere
brandalarmeringsudstyret hos slutkunden.

Virksomheden traf for 5-6 &r siden en stra-
tegisk beslutning om at differentiere sig |
markedet ved ikke blot at veere en handels-
virksomhed, men samtidig tilbyde radgiv-
ning om bl.a. installation, test og anven-
delse af brandalarmeringsudstyr pé& et tek-
nisk hgjt niveau i tilleeg til deres produkter.
De har derfor gennem de senere ar satset
pd videnopbygning og udviklingsaktiviteter
— bade i samarbejde med videninstitutioner
og offentlige aktarer, sdsom brandstationer.
LAP Sikkerhed har i alt 6 medarbejdere,
hvoraf virksomhedens to partnere har en in-
genigrfaglig baggrund, mens de gvrige ud-
geres af elektrikere med mange ars erfaring
inden for brandsikring samt administrative
ansatte.

LAP Sikkerhed gennemferte i 2012-2013 et
Videnkupon-projekt i samarbejde med Dansk

CASE
LAP SIKKERHED

Brand- og Sikringsteknisk Institut (DBI).
Gennem projektet blev der udviklet en re-
producerbar og bygningsskdnsom metode til
at teste i fuld skala, om brandalarmer ogséa
virker efter hensigten i tilfeelde af brand i
hoje eller komplekse bygninger. Testen be-
nyttes i dag af LAP Sikkerhed, nar de har
solgt nye brandalarmer, og forlgbet har ge-
nerelt styrket virksomhedens brand som en
innovativ og kompetent rddgiv-ningsvirk-
somhed.

FORLYBET - FOUR

Forud for samarbejdet havde LAP Sikkerhed
erfaret, at slutbrugerne af brandalarme-ring-
ssystemerne stod med betydelige renge-
ringsomkostninger efter staorre brandtests.
Konkret havde LAP Sikkerhed leveret og te-
stet et nyt brandanleeg i DR Byens koncert-
sal — men for at kunne teste, om brandan-
leegget virkede i en bygning med sé hojt til
loftet, var det nedvendigt at udlede store
meengder regg for at gennemfare te-sten i
fuld skala. Dette efterlod imidlertid DR med
en rengaringsregning pa over 100.000 kr.
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Derudover var manglende standarder for
gennemfgrsel af testbrande af denne stor-
relse en generel problematik i brandsik-
ringsbranchen. Fordi der skal genereres sé&
meget rag, var det ikke nok at bruge seed-
vanlige regpatroner, og i stedet blev der
ved tests anvendt en reekke ustandardise-
rede materialer, sdsom tagpap, petroleum,
bygningsaffald, mv. Konsekvensen var imid-
lertid vidt forskellige resultater afhaengig af,
hvordan den enkelte test blev gennemfort.

| erkendelsen af disse to centrale udfordrin-
ger inviterede LAP Sikkerhed reprasentanter
fra offentlige og private aktarer i brandsik-
ringsbranchen (DBI, Teknig, RMG Inspektion
og FKB) til et mgde for at drafte potentielle
lasninger. Sammen besluttede gruppen at
iveerksaette forundersggelse af, om der in-
ternationalt er udviklet standardiserede og
bygningsskdnsomme metoder til brandtests
i sterre skala.

Som led i forundersggelsen gennemfarte en
konsulent fra DBI en intern rundsporge
blandt kollegaer, der er repraesenteret i
europeeiske standardiseringsnetvesrk inden
for brandsikring, ligesom de @vrige repree-
sentanter forharte sig i deres bagland. Kon-
klusionen pé& den indledende research var,
at den type testmetode var ikke udviklet.

Sidelgbende med denne proces havde DBI
orienteret LAP Sikkerhed om mulighederne
for at sgge midler til et Videnkupon-projekt
— 0g de besluttede i feellesskab at se@ge en
videnkupon til at finansiere udviklingen af
en standardiseret brandtest.

LAP Sikkerhed sé& det som en mulighed for
at f& udviklet en valid testmetode, som de
selv kunne bruge ved tests af deres brand-
alarmeringsudstyr, men som samtidig kun-
ne ensarte konkurrencesituationen blandt
leverandaorer af brandalarmeringsudstyr,
hvis den generelt blev gjort tilgeengelig for
og vandt udbredelse i hele branchen.

De to partnere fra LAP Sikkerhed udarbej-
dede sammen med konsulenten fra DBI an-
sggningen, som bl.a. indeholdt en overord-
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net beskrivelse af, hvor mange og hvilke ty-

per af forseg der forventeligt skulle gennem-
fgres (fx med en angivelse af forskellige typer
af testmaterialer) for at kunne udvikle en va-
lid brandtestmetode.

FORLYBET - UNDER

Efter ansggningen var blevet godkendt,
holdt de to partnere fra LAP Sikkerhed og
konsulenten fra DBI et indledende made,
hvor de diskuterede det fremadrettede
projektforlgb, herunder hvor mange og hvilke
typer af tests der skulle gennemfares.

Projektet forlgb over 156 méneder, hvor
projektteamet — bestdende af en konsulent
0g en laboratorietekniker fra DBl samt de to
partnere fra LAP Sikkerhed — i en iterativ
proces forberedte og gennemferte brand-
tests, tolkede testresultater og pa den
paggrund forberedte nye tests.

Konsulenten havde primeaert en rolle i forbe-
redelsen, mens laboratorieteknikeren stod
for opstilling og gennemfagrsel af tests. De
to partnere fra LAP Sikkerhed deltog som
sparringspartner i begge aktiviteter — og
gennem hele processen.

Der blev i alt gennemfart 30-40 tests;

e Med forskellige materialer, herunder
skummétter, treepiller, Heptan og sprit.

e Med forskellige testopstillinger, herun-
der testobjekter i forskellige materialer
og med forskellige afstande mellem ob-
jekterne.

e | forskellige lokaler, herunder DBI's
egne testfaciliteter og eksterne loka-ler/
haller med op til 15,7 meters hejde samt
i Boxen i Herning med 26 meters hgjde.

e Med forskellige detektionsanleeg, her-
under aspirationsanlaeg der ofte bruges i
lokaler med hgjt til loftet.

P& baggrund af testresultaterne skrev kon-
sulenten fra DBl en rapport, der dokumen-
terede validiteten af den nyudviklede test-
metode.

Gennem forlgbet bidrog konsulenten fra DB
med dyb viden om brandtekniske forhold (fx
hvornér er der tale om en brand, hvad sker
der ved simulering af en brand, hvilke mate-
rialer skal testes, hvordan maler man effek-
ter af branden, mv.), mens laboratorietekni-
keren bidrog med viden om opstilling og
gennemfgrsel af forskellige former for
brandtests. LAP Sikkerhed bidrog med stor
viden om at detektere en brand vha. for-
skellig slags brandalarmeringsudstyr.

For at understotte en fremadrettet bred
anvendelse af den nyudviklede testmetode

i brandsikringsbranchen, arrangerede LAP
Sikkerhed hen mod projektafslutning to
meder med de repraesentanter for branchen,
der havde veeret med til at lave den indle-
dende behovsafdeekning.

Her preesenterede konsulenten fra DBI den
(forelgbige) brandtestmetode, som de havde
udviklet gennem projektet. Herefter havde
gruppen en feelles dreftelse af gennemfarsel
og tolkning af testresultater, og hvordan det
var mundet ud i den beskrevne brandtest-
metode. Overordnet var gruppen enige |
indholdet, og DBI's konsulent lavede kun
mindre justeringer af den endelige brand-
testmetoden pé& baggrund af kommenta-
rerne.

Projektet resulterede i séledes i en repro-
ducerbar og bygningssk&nsom metode til at
teste, om brandalarmer virker ved simuleret
brand i hgje eller komplekse bygninger, som
er beskrevet i slutrapporten udarbejdet af
konsulenten fra DBI.

FORLYBET - EFTER

Da forlgbet mundede ud i en feerdigudviklet
brandtestmetode, som umiddelbart kunne
tages i anvendelse efter projektafsiutning,
har implementeringen af resultaterne ikke
veeret forbundet med de store udfordringer.

Efter forlgbet anvender LAP Sikkerhed den

nyudviklede testmetode stort set hver gang
de har solgt nyt brandalarmeringsudstyr for
at sikre, at udstyret virker efter hensigten.1%3

EFFEKTER

Selvom det er vanskeligt prescist at opgere
de skonomiske effekter, vurderer LAP Sik-
kerheds direkter, at projektet har pévirket
virksomhedens omseetning positivt.

Dette skyldes ikke mindst, at den nye test-
metode har veeret med til at udbrede kend-
skabet til LAP Sikkerhed og styrke dens
brand som en innovativ leverandar af bade
produkter og kompetent radgivning om
brandtests. Bl.a. har projektet faet omtale i
faglige tidsskriftsartikler (fx Brand & Sik-
ring), ligesom LAP Sikkerhed er blevet invi-
teret ud for at holde opleeg om testmetoden
— bade hos aktagrer inden for brandsikrings-
branchen, men ogsé i fora, hvor virksomhe-
den ikke har "sin normale gang” (fx FOA).
Direktaren i LAP Sikkerhed formoder, at det
ggede kendskab og styrkede brand har fort
til nye kunder.

Samtidig har projektet banet vejen for, at
LAP Sikkerhed er begyndt at seelge selv-
steendige serviceydelser. Fx hyrede Rigsho-
spitalet virksomheden til at gennemfare en
test af hospitalets ventilationsanleeg (vha.
den standardiserede metode) i Rigshospi-
talets nyligt opfarte Patienthotel.

95 Da det er et myndighedskrav, at automatiske brandalarmer
funktionsafpreves, for en bygning tages i brug, har LAP
Sikkerhed altid gennemfart brandtests af deres udstyr. Men for
de udviklede testmetoden, blev disse tests ikke gennemfart ud
fra en standardiseret metode
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LARINGSPUNKTER FRA
CASEN

Casen illustrerer, hvordan et 1-1 samarbejde
mellem en virksomhed og en GTS kan lgse
en konkret udfordring, som bé&de geelder for
den enkelte deltagervirksomhed samt avrige
virksomheder i branchen. Samarbejdet er
gennemfart i en iterativ proces med lgbende
test og analyse samt en teet dialog med in-
teressenter fra branchen i projektets opstarts-
og afslutningsfaser — selvom de dog ikke
var formelle projektpartnere.

Samtidig viser casen, at det i et kommercielt
gjemed kan veere en fornuftig strategi at
udbrede og anspore til bred anvendelse af
resultaterne i hele branchen. Herigennem
kan den enkelte deltagervirksomhed styrke
sit brand som en innovativ og kompetent
réddgivningsvirksomhed og styrke sin markeds-
position og value proposition over for nye
kunder — hvilket influerer positivt p& virk-
somhedens gkonomi.

For at lykkes med denne strategi er det dog
vigtigt, at de evrige virksomheder i branchen
inddrages undervejs — dels ift. at konkretisere
udfordringen og afdeskke behovet for en
lesning, dels ift. at sikre opbakning til de
endelige projektresultater.

At samarbejdet i denne case har skabt
veerdi for b&de den enkelte virksomhed og
gvrige branchefesller skyldes desuden;

e At projektteamet har det kompetence-

mix og de gode laboratoriefaciliteter, der
ger det muligt at gennemfere de nadven-
dige tests, som resultatet baserer sig pé.

e At virksomhedsledelsen tager aktivt del
i alle faser af projektet — fra interessent-
inddragelse over tests, analyse og for-
tolkning af data.

e At projektet mundede ud i en feerdig
testmetode, som kunne tages i anven-
delse og udbredes i branchen umiddel-
bart efter projektafslutning.

164  VIDENBROER TIL VAKST




CHRETO

PRODUKTER Filter baseret produktionsteknologi til
biofarmaceutisk industri

ANTAL 5
MEDARBEJDERE

Videnservice ved GTS i opstart af virksomhed
PROJEKT samt Eurostars-projekt

FINANSIERING Egenbetaling (samt finansiering fra Eurostars)

VIDENINSTITUTION Bioneer CASE
CHRETO

CHRETO er en bioteknologisk virksomhed,
der har udviklet en ny produktionsteknologi

til den biofarmaceutiske industri. Virksomhe-

den har udviklet et seerligt filtersystem, der
vha. en kemisk praeparering kan anvendes i
produktionen af monoklonale antistoffer.
Monoklonale antistoffer bruges i de nye be-
handlingsformer inden for immunterapi og
autoimmune sygdomme.

Filtersystemet er sékaldt single-use i mod-
seetning til de eksisterende produktionslgs-
ninger, som er investeringstunge og skal
rengeres grundigt fer en ny produktion star-
tes. Med den nye produktionsteknologi vil
produktionsprocessen bliver enklere, mere
miljgvenlig og gkonomisk, da bekostelig og

miljobelastende rengering af produktionsan-

laeg i rustfrit stal undgés.

CHRETO forventer, at teknologien vil kunne
reducere materialeomkostningerne i op-
rensningsprocesser til en tyvendedel, mens
produktiviteten potentielt vil kunne gges
med mere end 30 procent. Derudover vil
den nye produktionsproces veere mere flek-
sibel og hurtigere.

CHRETO blev startet som en management
buy-out fra Novozymes tilbage i 2010. Virk-

somheden har siden arbejdet med modning
af produktet, der forventes p& markedet i
2018. Siden starten har CHRETO haft et test
samarbejde GTS-instituttet Bioneer, der fun-
gerer som ekstern udviklingsafdeling for
virksomheden.

FORLYUBET FOR

CHRETOs direktar er stifter af selskabet og
opfinder af produktionsteknologien. Han har
en uddannelsesbaggrund som civilingenigr
(kemi) og PhD. CHRETO bestéar af et spe-
cialiseret managementteam pa fem perso-
ner, der arbejder med at modne teknologien
til et kommercielt stadie. | den sammen-
haeng har det veeret mest fordelagtigt for
CHRETO at tilkebe adgang til laboratorier
eksternt frem for at etablere egne faciliteter.

Bioneer var fra starten det naturlige valg for
CHRETO. Det har veeret centralt, at virk-
somhedens eksterne videnpartner havde
den rigtige faglige baggrund og et hgjt vi-
densniveau om design og analyse af prote-
inmolekyler samt indgéende kendskab til
bioteknologisk produktudvikling. GTS-insti-
tuttet Bioneer havde de laboratorier, for-
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sggsfaciliteter og kompetencer, som
CHRETO havde brug for i produktmodnings-
fasen. Samtidig er Bioneer placeret geogra-
fisk teet p& CHRETO, hvilket har vaeret en
fordel, nar projektarbejdet har skullet udfg-
res hurtigt og effektivt

FORLOUBET UNDER

Bioneer udfgrer skreeddersyede konsulenty-
delser for CHRETO. Typisk designer CHRE-
TO forsggsprotokollerne som led i virksom-
hedens udviklings- og innovationsproces,
herunder planer for de konkrete aktiviteter,
tests mv., som Bioneer udfarer.

For laboratorieforsggene gennemgéas proto-
kollerne typisk til et morgenmade péa Bio-
neer, inden forskerne gér i gang. GTS-insti-
tuttet har bl.a. udfart;

e Molekyleerbiologiske gendesign og op-
timering.

e Fermenterings- og reaktionsprocesser.
e Proteinkemiske analysemetoder.

Til slut opsamles resultaterne, som CHRETO
vurderer og drager konklusionerne af, hvil-
ket danner grundlaget for planleegning af
nye forsgg med henblik p& videreudvikling
af produktionsteknologien.

GTS-instituttet har generelt udfert opgaver
for CHRETO pé& opdrag og under direkte su-
pervision fra CHRETOs medarbejdere, der
er tilstede i laboratorierne under selve labo-
ratorieforsggene. Det giver ifalge CHRETOs
direktgr et bedre vidensmeessigt udbytte af
serviceydelserne, nar opdragsgiveren er in-
tegreret i processen — og ger det muligt at
tilpasse forsggene og udveksle erfaringer
undervejs.

FORLUBET EFTER

CHRETO og Bioneer har arbejdet teet sam-

men over en periode p& mere end syv ar og
vil fortseette samarbejdet indtil produktions-
teknologien er klar til kommercialisering.

Et omréde, hvor CHRETO og Bioneer har
gjort brug af hinanden, har veeret i ans@g-
ninger om EU-innovationsmidler. CHRETO
blev af Bioneer opfordret til at sgge en Eu-
rostarsbevilling. | 2015 dannede Chreto,
Bioneer og den tyske medicinalgigant Boeh-
ringer Ingelheim et konsortium med henblik
pa at videreudvikle CHRETOs teknologi.
Projektet fik EU-stotte og er netop afsluttet
med et godt resultat.

Virksomheden har i den sammenhang nydt
stor fordel af Bioneers ekspertise i udfeerdi-
gelse af fondsansagninger.

EFFEKTER

Ifelge CHRETOs direkter ville virksomheden
ikke veeret néet frem til de nuveerende resul-
tater s& hurtigt og effektivt med det be-
greensede budget, som typisk kendetegner
en start-up virksomhed, hvis det ikke havde
veeret for Bioneers ekspertise og faciliteter.
Samarbejdet har ifglge virksomheden skabt
flere dbninger;

e Furostars-projektet har indtil videre
demonstreret, at produktionsteknologien
fungerer efter hensigten og har skabt en
veaesentlig interesse hos Boehringer In-
gelheim for at fa lejlighed til at anvende
CHRETOs teknologi i egne produktions-
anleeg.
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e CHRETO har store forventninger til
projektet og er pt. i dialog med en
reekke sterre udenlandske biotekvirk-
somheder omkring anvendelsen af
CHRETOs teknologi i deres fabrikker.

e Bl.a. i kraft af de lovende resultater
har virksomheden modtaget eksterne in-
vesteringer p& mere end 20 millioner
kroner fra flere investorer, herunder det
svenske biotekselskab Biotage i Upp-
sala.

e CHRETO forventer en omseetning pa
20 millioner euro i 2022.

INGSPUNKTER FRA

Casen er et eksempel pé en hgjteknologisk
start-up, der som led i modningen af en
bioteknologisk produktionsmetode/udstyr
har benyttet en videnservice fra et GTS-in-
stitut og dermed udskudt etableringen af
egne test- og laboratoriefaciliteter.

Ifolge virksomhedens direktor er det afgo-
rende for et succesfuldt samarbejde, at vi-
densinstitutionen bade har et hgjt speciali-
seret kompetence- o0g serviceniveau og
samtidig er dbne over for et teet samarbejde
hos videnpartneren, hvor der er en betyde-
lig grad af virksomhedsinvolvering i alle
dele af serviceydelsen.

Derudover kan flg. leeringspunkter kan ud-
drages af casen:

e Det er vigtigt, at virksomheden er teet
involveret i selve ydelsen, sé& det ikke
kun "overlades til GTS-konsulenterne”,
men i stedet har karakter af et dia-log-
baseret samarbejdet, da der er tale om

nye komplekse processer og laboratorie-
opstillinger, som ofte skal justeres un-
dervejs.

e Fysisk naarhed er en fordel, nar der er
tale om et lgbende, teet partnerskab mel-
lem en virksomhed og en vidensinstitu-
tion, hvor fx produkteendringer skal te-
stes hurtigt og ofte i laboratoriet.
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ELEVAKADEMIET

PRODUKTER Privatundervisning

ANTAL 55 (deltidsansatte)
MEDARBEJDERE 1 5

OMSATNING (2016) Y2 mio. kr.

PROJEKT Etablering af ElevAkademiet i VIA UC’s
studenterinkubator

FINANSIERING Ingen CASE

ELEVAKADEMIET

VIDENINSTITUTION VIA University College

ElevAkademiet tilbyder en-til-en privatunder-
visning, hvor leererstuderende underviser
eleverne med udgangspunkt i et forlgb
skreeddersyet til det enkelte barns niveau,
personlighed og interesser. Méalgruppen er
bern med seerlige behov, bdde dem som
savner faglige udfordringer, og dem der er
fagligt udfordret. Der tilbydes undervisning i
dansk, engelsk, matematik, tysk, biologi og
fysik/kemi p& grundskoleniveau.

Et typisk forlgb med ElevAkademiet starter
med en foreeldresamtale med en af undervi-
serne, hvor de forsgger at afdaekke, hvor
barnet har vanskeligheder. P& baggrund af
den indledende screening tilretteleegges et
individuelt forlgb. Leererne tjener penge pa
timebasis, og heraf far Elevakademiet en del
af timeprisen.

Virksomheden, der blev stiftet i slutningen
af 2014, er stiftet og vokset op i VIA Uni-
versity Colleges studenterinkubator, hvor
stifterne fik sparring og mentoring i op-
startsfasen. ElevAkademiet har oplevet en
stor veekst siden etableringen, og blev i
2015 nr. 2 til DM i iveerkseetteri og nr. 3 til EM.

Virksomheden har i sin korte levetid opbyg-
get et underviserkorps af ca. 55 leererstu-
derende, der er blevet udvalg p& baggrund
af en grundig screeningsproces, der sikrer
et hgjt fagligt niveau og personlighed pa
plads.

RLOBET - FOR OG
DER

Stifterne fik ideen til ElevAkademiet under
leereruddannelsen. Konkret havde stifterne
gennem studie og studiejob som lektiehjeel-
per erkendt, at traditionel lektiehjeelp ofte
var uegnet til at understatte begrn med fag-
lige udfordringer. Isaer oplevede de, at den
basale begejstring og entusiasme ved at
leere ofte var fraveerende hos begrnene.
Gennem en medstuderende blev studerende
bekendt med muligheden for, at studenteri-
veerkseettere kunne starte virksomhed i VIAs
studenterveeksthus. De tog kontakt og blev
inviteret til samtale.

Til samtalen afklarede de studerende sam-
men med en repreesentant fra studenter-
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veerkshuset potentialet i deres forretning-
side. De studerende blev bl.a. spurgt ind til
deres ambitionsniveau, forelgbige forret-
ningsmodel og vaekstplan. ElevAkademiet
gjorde indtryk i kraft af deres ambitionsni-
veau og forventede prissestning af deres
uddannelsesforlab.

Stifterne fik tildelt en kontorplads samt en
mentor, der har en baggrund fra VIAs de-
signuddannelser, hvor iveerkseetteri traditio-
nelt har veeret mere udbredt end péa leerer-
uddannelsen.

Mentorforlgbet havde form af privatunder-
visning i iveerksestteri med fokus pé at ud-
vikle stifternes evne til at spotte nye mulig-
heder, forstd egne kompetencer, afleese
markedsbehov samt konkrete redskaber til
gkonomistyring og markedsfaring. Virksom-
heden fik tilknyttet en mentor fra VIA, der
normalt underviser i business og design.
Mentorordningen var VIAs centrale bidrag til
ElevAkademiets veekst og udvikling;

e Mentoren stillede et veekstmél op for
virksomheden, herunder at hvis de
kunne gennemfere 10 forlgb inden for et
par maneder, ville virksomheden have
vist dens potentiale. Stifterne gennem-
farte de 10 forlgb pé& den halve tid.

e Mentorerne udfordrede endvidere de
studerende til at veere realistiske ved-
rearende det gkonomiske afkast og intro-
ducerede dem for begrebet "forret-
ningsmodel”, og hvordan de skulle ar-
bejde med forretningsmodeludvikling.

e Endvidere blev virksomheden opfor-
dret af mentoren til at tilmelde sig DM |
entreprengrskab. Det var iseer i den for-
bindelse, at de fik skeaerpet forretnings-
modellen og virksomhedens vesrdier som
led i forberedelsen af deres pitch.

ElevAkademiet har under forlgbet veeret til-
knyttet studenterveeksthusets kontorfaci-
liteter. De fysiske faciliteter har ifolge virk-
somhedens stifter veeret afgeorende for, at
virksomheden har kunne udvikle sit forret-
ningskoncept uden at skulle bruge store
gkonomiske ressourcer.

Det har seerligt veeret en fordel, idet ElevA-
kademiet er karakteriseret ved en stor gen-
nemgang af bern og foreeldre, hvilket kreever
gode kontorfaciliteter, som ellers ville have
veeret yderst bekostelige ude i byen. Stif-
terne mener ikke, at ElevAkademet — grun-
det deres kundemalgruppe — har samme
muligheder som mange andre iveerkseettere
for fx at have kontorer i et billigt keelderlo-
kale.

Samtidig har det veeret en fordel i rekrutte-
ringsmaessig sammenhaeng, at ElevAkade-
miet qua den fysiske placering har en natur-
lig teet kontakt med studiemiljoet p& VIAs
leereruddannelse. Herigennem kan de stude-
rende f& kendskab til ElevAkademiet og mu-
ligheden for at blive privatunderviser, lige-
som de nemt kan komme forbi kontoret, nér
de alligevel skal til undervisning, hvis de fx
skal til jobsamtale eller har konkrete jobrela-
terede sporgsmal.

FORLUBET - EFTER

Da stifterne stadig er under uddannelse, kan
de fortsat benytte kontorpladsen pa VIA Uni-
versity College. Desuden gor ElevAkademiet
p& uformel basis stadig brug af den nemme
adgang til deres mentor.

Elevakademiet er ndet sa langt, at de har
behov for neeste skridt og er derfor géet i
gang med at lede efter radgivere inden for
skalering og forretningsudvikling. Fx er Ele-
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vakademiet af deres mentor blevet henvist
til en konsulent ved Veeksthus Midtjylland
for at f& rddgivning om tiltreekning af inve-
storer.

Virksomheden er derudover i gang med en
del udviklingstiltag, herunder omkring hold-
undervisning, s& de kan tage flere elever,
samtidig med de bibeholder fokus pa den
enkelte studerendes behov. Desuden er
virksomheden i gang med at udvikle en "me-
gacamp”, hvor deltagerne over seks dage
arbejder med robotter og programmering
som et vaerktgj til at veere kreativ, lege og
skabe innovation.

EFFEKTER

Resultatet af ElevAkademiets forlgb i stu-
denterveeksthuset er fgrst og fremmest, at
stifterne har udviklet et innovativt koncept
for skreeddersyet privatundervisning til ele-
ver pa grundskoleniveau.

Virksomheden har i sin korte levetid oplevet
en solid veekst. Virksomheden havde i '156-
'16 (deres farste rigtige regnskabsar) en
omseaetning pa ca. ¥ mio. og forventer en
noget starre omseetning dette ar. Virksom-
heden forventer en markant veekst de nee-
ste to-tre ar.

Derudover er det gennem virksomhedens
levetid lykkedes at opbygge et korps pa 55
leererstuderende fordelt p& Aarhus, Kegben-
havn og Odense.

LARINGSPUNKTER FRA
CASEN

Casen illustrerer et velfungerende studente-
riveerkseetterforleb inden for en faglighed,
hvor iveerkseetteri er mindre udbredt — og
hvor en afgerende forudsestning for succes
naturligvis har veeret en staerk personlig
drivkraft hos stifterne.

Herudover flg. veeret har veeret seerligt af-
gerende for Elevakademiets opstart og hid-
tidige udvikling;

e En kompetent mentor der kunne til-
byde stifterne en intens og udfordrende
sparring i opstartsperioden pa omréder,
hvor stifterne ikke havde opnéet forud-
gdende viden/kompetence gennem deres
uddannelse (fx afleesning af markedsbe-
hov og redskaber til markedsfaring og
gkonomistyring)

e Adgang til attraktive kontorpladser i
opstartsfasen, der bl.a. har fungeret som
en nem rekrutteringskanal for nye medar-
bejdere i virksomhedens afdeling i Ar-
hus.

Endelig betoner virksomhedsstifteren, at
den sterste udfordring har veeret at finde tid
til at udvikle virksomheden under et studie.
Hun péapeger derfor, at det kunne vasre en
stor fordel, hvis der var mulighed for, at lae-
rerstuderende kunne bruge deres obligatori-
ske praktikforlgb mere fleksibelt — fx til at
udvikle egen virksomhed.
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FAKTA

DXTR Tactile er en iveerksaettervirksomhed,
der er ved at feerdiggere udviklingen af et
"smart legetgj”, der b&de skal stimulere
borns leg og give foreeldre viden om deres
barns kognitive feerdigheder.

DXTR Tactiles produkt, playDXTR, bestéar af
byggeklodser, der er magnetisk forbundne,
0g som skaber mulighed for leg og leering,
der blander den virkelige og virtuelle verden
(fx leering af alfabetet, figurbygning, bogstav
for bogstav gvelser, mv.). Hver byggeklods
indeholder en minicomputer, der kommuni-
kerer til en intelligensplatform, som klod-
serne er designet ud fra, og som er baseret
p& kognitiv udviklingsteori. Platformen inde-
holder algoritmer, der pad baggrund af legen
med produktet méaler og analyserer barns
kognitive feerdigheder, og som kan anven-
des til at give en profil af det enkelte barns
feerdigheder.

DXTR Tactile udspringer af et projekt péa
tredje semester pé ingenigruddannelse
"In-teraction Design” p& SDU Saenderborg.

| projektet udviklede fire studerende en pro-
totype til et nyt produkt/spil méalrettet Par-

kinson patienter. SDU har gennem de stude-

CASE
DXTR TACTILE

rendes uddannelsesforlgb understattet virk-
somhed og produktudvikling — bl.a. gen-
nem muligheder for at arbejde videre med
projektet i forskellige fag og gennem ad-
gang til faciliteter p& SDU. DXTR Tactile har
tiltrukket betydelig venturekapital og stéar
over for at lancere produktet i USA.

RLOBET - FOR OG
DER

SDU Sgnderborg har et teet samarbejde
med Sygeplejeskolen Senderborg. Det inde-
beerer bl.a., at SDUs ingenigrstuderende
kan udvikle Igsninger p& praktiske problem-
stillinger i sundhedssektoren som led i fx
semesterprojekter.

Samarbejdet er organiseret omkring sa-
kaldte "Innovation Camps”, som de to ud-
dannelsesinstitutioner afholder i feellesskab.
P& disse camps far de ingenigrstuderende
preesenteret konkrete problemstillinger i kli-
nikken, som de efterfalgende arbejder med
at afdeekke mulige tekniske lgsninger i sam-
spil med de sygeplejestuderende.
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| efterdret 2013 blev en Innovation Camp
(over flere dage) gennemfgrt som led i et
semesterprojekt p& Interaction Design ud-
dannelsen, der havde fokus pa Parkinson.
Den camp blev gennemfort i samarbejde
med en professor i neurologi og havde ogséa
deltagelse af ca. 50 Parkinson patienter.

De fire senere stiftere af DXTR Tactile ar-
bejdede i deres projekt med problemstillin-
gen stress blandt Parkinson patienter, der
ofte har et hgjt stressniveau, nar de stéar
over for nye opgaver. Gennem en bruger-
dreven designproces med deltagelse af syv
Parkinson patienter udviklede de en forste
prototype til et spil bestdende af magneti-
ske klodser, som skulle;

e Kunne anvendes til at reducere stress
blandt patienterne.

e Teste kognitive funktioner gennem
kommunikation om anvendelsen af klod-
serne til en it-platform.

e Kunne anvendes til hjernetreening og
finmotorisk treening — og dermed oge
livskvaliteten blandt Parkinson patienter.

DXTR Tactile blev stiftet i foraret 2014. De
studerendes fagleerer har selv erhvervser-
faring og er meget engageret i at hjeelpe
studerende til at starte virksomhed, hvis
potentialet er der. Samtidig havde de stu-
derende mulighed for at f& vurderet idéen
hos studentervesksthuset Idea House, der
er forankret p4 SDU. Fra flere sider blev de
studerende bekreasftet i, at deres idé og
projekt kunne have et stort markedspoten-
tiale.

DXTR Tactile vandt ogséa i foraret 2014 en
markedsundersggelse og afklaring hos SDTI
til en veerdi af 75.000kr. Undersggelsen be-
kreeftede at virksomhedens fokusmarked var
enormt stort og i en rivende udvikling. De
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blev desuden optaget i "PRO-programmet”,
stottet af Veekstforum Syddanmark og for-
ankret i IDEA House. Det gav perspektivrige
studenterivaerkseettere adgang til;

e Profiltestning af iveerkseetterteam.
e Lgbende sparring og radgivning.
e Tilknytning af en mentor.

e Finansiering af prototypeudvikling.
e Finansiering af markedsanalyse.

En af de forste aktiviteter efter etableringen
var deltagelsen i et tre ugers intensivt som-
merkursus i entrepreneurship i Nice (medfi-
nansieret af PRO-programmet)'®. DXTR Tac-
tilevar tilmeldt kurset som en medtech start
up, men undervejs pa kurset blev forret-
ningsfokus eendret til et intelligent legetoj til
bern — efter sparring fra to IP-advokater fra
Silicon Valley med stor indsigt i tech-star-
tups.

Gennem dialogen med de to eksperter kom
de studerende séledes til den erkendelse,
at vejen til markedet for et Parkinson pro-
dukt kunne blive lang og vanskelig. Og de
blev samtidig opmeerksomme pa, at teknolo-
gien ogsé kunne anvendes til andre formél,
herunder test af beorns kognitive faerdighe-
der. De to eksperter sd et betydeligt starre
potentiale pa dette omréde og vurderede, at
dette forretningsfokus ogsé ville gare det
lettere at hente kapital til virksomheden.

De studerende brugte efter dette mede den
resterende del af kurset til at afpregve idéen,
analysere markedspotentialet og formulere
en ny forretningsplan. En af de pageeldende
eksperter har siden veeret tilknyttet virksom-
heden og hjulpet med at finde investorer og
videreudvikle forretningsplanen.

194 P4 kurset fik de studerende kontakt til en neuropsykolog fra
Belgien, der efterfalgende gik ind som medejer af virksomheden.

FORLYBET EFTER

DXTR Tactile har siden etableringen og den
reviderede strategi arbejdet intensivt med at
tiltreekke kapital, videreudvikle produktet og
med go-to-market strategien.

Der har bl.a. veeret et stort arbejde med at
videreudvikle systemets it-arkitektur, funk-
tionalitet og design. Mélet er at udvikle sy-
stemet til et niveau, hvor det kan seslges til
foreeldre, skoler, mv. for under 200 dollars.
Herudover har DXTR Tactile bl.a. udviklet en
model til visualisering af de kognitive feer-
digheder, som systemet méler.

Stifterne blev feerdige med deres uddannelse
i 2016. De bor stadig gratis i et inkubati-
onsmiljg pa SDU, hvor en af stifterne pt. er
indskrevet pa en toadrig masteruddannelse.

| arbejdet med at bringe virksomheder frem
til, hvor den er i dag, har DXTR Tactile dra-
get stor nytte af sparring og faciliteter péa

SDU. Vigtige elementer har veeret folgende;

e Adgang til gratis lokaler og lgbende
sparring fra en person med stor erfaring i
at etablere virksomheder (IDEA House
SDU).

e Unikke muligheder for at arbejde vi-
dere med produkt og virksomhed som
led i uddannelsen. Den pageeldende fag-
leerer har fx hjulpet de studerende med
at formulere projekter, der integrerede
undervisningsmal p& senere semestre
med videreudvikling af produktet'®®. De
studerende har endvidere vesret i "prak-
tik i egen virksomhed”.

e Adgang til SDUs udstyr, der i startfa-
sen blev brugt til at fabrikere de forste
prototyper.

9 Fx blev der pd et senere semester gennemfort et projekt,
hvor byggeklodserne blev reframet i forhold til afprev-ning péa
restauranter. Der blev gennemfart forskellige forseg med antal
klodser, storrelse og funktionalitet i forhold til at teste, hvornar
born og voksne begyndte at lege med dem.

e Hjeelp fra leerere til at skrive ansagnin-
ger til programmer, der har skabt grund-
lag for finansiering og ekstern radgivning
(fx PRO-programmet).

e Hjeelp og sparring fra SDU Erhverv og
Veeksthus Syd. SDU Erhverv har bl.a.
formidlet deltagelse i SCALEIt program-
met'% under Innovationscenter Silicon
Valley. Det har hjulpet DXTR Tactile til at
seette kontor op i USA og til at opbygge
et netveerk blandt investorer. Dette net-
veerk har bidraget med en betydelig del
af virksomhedens finansiering.

EFFEKTER

DXTR Tactile opndede i efteraret 2015 ven-
turefinansiering fra to grupper af business
angels. Virksomheden er endvidere ved at
lukke en ny runde venturefinansiering til fi-
nansiering af opstart og skalering i USA.
Forventningen er at lancere produktet i USA
i sommeren 2017. Ambitionen er en kraftig
vaekst og skalering i USA — og derefter in-
troduktion pd det europaeiske marked.

INGSPUNKTER FRA

LAR
CASEN

DXTR Tactile er en typisk studenterivaerk-
seetter forstdet p& den made, at idéen til
virksomheden udspringer af et semesterpro-
jekt. Rammen med Innovation Camps, hvor
ingenigrstuderende far mulighed for at ud-
vikle teknologiske lgsninger pa kliniske be-
hov, udgor et steerkt fundament for at skabe
idéer, der kan blive til virksomheder.

Herudover udspringer DXTR Tactile af, hvad
der til sammen kan betegnes som et sam-
menhangende lokalt akosystem for at
skabe nye, levedygtige virksomheder.

96 Et program under Eksportrdadet, der hjeelper teknologibase-
rede startups med global skalering ved at forbinde dem med
virksomheder i Silicon Valleys okosystem.
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De vigtigste elementer er folgende;

e Projektarbejde hvor de studerende har
mulighed for at arbejde med lgsninger
pa& konkrete problemstillinger | samar-
bejde med brugerne. Samspillet med
bruger og marked er afgerende for, at fx
et semesterprojekt kan fare til en idé
med et kommercielt potentiale.

e Et stort engagement blandt tilknyttede
leerere i forhold til 1) at identificere pro-
jekter med et reelt potentiale, 2) at
stotte og motivere de studerende til at
starte virksomhed, 3) at skabe mulighe-
der for at undervisning og arbejde med
egen virksomhed kan haenge sammen,
4) at henvise til andre akterer i gkosy-
stemet og hjeelpe med relevante ansgg-
ning.

e Adgang til et inkubationsmiljg, herun-
der til lobende sparring. Det skaber en

kreativ ramme for de studerende, hvor

projekt og idé kan udvikle sig.

Herudover har det haft stor betydning for
DXTR Tactile, at de tidligt fik adgang til
sparring péa et hgjt niveau fra udenlandske
eksperter med stor indsigt i tech-markedet
og kommercialisering af tech-produkter, og
som kunne udfordre forretningsstrategien.
Det er saledes — ogsé for studenterprojek-
ter — vigtigt at koble de tidlige idéer med
personer, der har stor erfaring i det globale
tech-marked, og som ogsé kan bidrage med
at &bne gjnene for alternative anvendelses-
perspektiver.
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PRODUKTER

ANTAL
MEDARBEJDERE

PROJEKT

FINANSIERING

VIDENINSTITUTION

loT-lgsning til at monitorere opbevaringsforhold
for medicinske produkter.

Seks

Stette til udvikling af forretningside, der udspringer af bachelor-
projekt, gennem inkubationsfaciliteter, start-up programmer,
mentorering fra undervisere, mv.

Ingen

DTU

Eupry er en studenteriveerkseettervirksom-
hed, der har udviklet en loT-baseret lgsning
til at overvage opbevaringsforholdene for
medicinske produkter og alarmere kunden
(der hovedsageligt bestéar af apoteker, leege-
huse, sygehuse og laboratorier), safremt
temperatur og fugtighed bliver for haj/lav og
dermed risikerer at skade medicinens virkning.

Euprys produkt bestar af en sensor, der ma-
ler temperatur og fugtighed hvert 3. minut.
Dataene sendes via wifi op til virksomhe-
dens cloud-servere, som kunden kan tilga
via fx pc eller tablet. Her registreres tempe-
raturer og kalibrering'®” og dermed sikres |g-
bende dokumentation, som kan fremvises,
nér leegemiddelstyrelsen besager kunden
(evt. uanmeldt) for at godkende opbeva-
ringsforholdene.

Ideen til virksomheden udspringer af to stu-
derendes bachelorprojekt pd DTU's Design
og Innovationslinje. | projektet udviklede og
testede de studerende den forste prototype
pé& lgsningen i samarbejde med Unicef. Ef-
terfglgende er flere medstuderende fra DTU
blevet en del af virksomheden, som har bi-

197 Kalibrering er bestemmelse af et méleinstruments visningsfejl.

17

CASE
EUPRY

draget til produkt- og virksomhedsudvikling
med stotte fra bl.a. DTU’s inkubationsmilje
Skylab og gennem deltagelse i startup-pro-
grammer.

Euprys lancerede produktet pd markedet i
januar 2016, som i dag seelges til 15 procent
af de danske apoteker og ca. 10 privatprak-
tiserende leeger. Derudover har virksomheden
tiltrukket to private investorer og opnéet finan-
siering fra en reekke forskellige fonde. Frem-
adrettet satser virksomheden pé at seelge
lgsningen til bl.a. hospitaler, regioner samt
pharma- og logistikvirksomheder i medici-
nalsektoren.

FORLYBET - FOR OG
UNDER

DTU havde samarbejdet med Unicef om
flere studenterprojekter, hvor man havde
identificeret systematiske udfordringer med,
at Unicefs vacciner i udviklingslande ikke
blev opbevaret korrekt og derfor mistede sin
virkning. Igennem projekterne var der imid-
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lertid ikke udviklet en konkret Igsning pé
udfordringen, og derfor pitchede en under-
viser pa DTU det som en mulig problemstil-
ling i et kommende bachelorprojekt blandt
de studerende.

To studerende valgte problemstillingen som
udgangspunkt for deres bachelorprojekt og
fik tildelt en vejleder, der bidrog med ind-
sigt i mekanisk konstruktion og produktud-
vikling samt en bivejleder fra Unicef, der
havde et godt kendskab til organisationen
og den konkrete problemstilling.

Gennem projektet udviklede de studerende
den forste prototype péa et produkt til at
monitorere temperaturen i de kgleskabe,
hvori Unicefs vacciner opbevares. Prototy-
pen blev testet blandt sundhedspersonale |
Etiopien og viste, at prototypen var med til
at sikre, at vaccinerne blev opbevaret ved
de rette forhold.

Gennem bachelorprojektet blev de stude-
rende bekreeftet i, at der var et behov/mar-
ked for produktet — og at Unicef evt. kunne
veere interesseret i at aftage produktet pé
sigt. Efter projektafsiutning valgte den ene
af de to studerende derfor at g& videre med
ideen sammen med en anden medstude-
rende fra Design og Innovation'®, der ogséa
gnskede at veere iveerkseetter.

Teamet erkendte dog hurtigt behovet for at
finde sammen med nogle medstuderende,
der havde bedre tekniske forudsastninger
for at bygge produktet. Gennem DTU’s in-
kubationsmiljg DTU Skylab mgdte de to
iveerksaettere tre andre DTU-studerende
med spidskompetencer inden for elektronik
og software, der s& potentialet for optime-
ring af produktet. Hermed blev det nuvee-
rende team bag Eupry etableret, og sam-
men besluttede gruppen at (videre)udvikle
forretningsideen og version to af prototy-
pen. Til dette forméal benyttede de stude-
rende faciliteterne i DTU Skylab, herunder;

98 Den oprindelige bachelormakker enskede ikke at veere
iveerksaetter.

184  VIDENBROER TIL VAKST

e Mgderum.
e \/eerksteder og testfaciliteter.

e Radgivning/sparring ift. at rejse finan-
siering til materialer og udstyr (iseer fra
lederen af Skylab).

e Netveerk med andre studerende, bl.a.
gennem det studenterdrevne startup pro-
gram Stardust.

Gennem lederen af DTU Skylab blev de stu-
derende desuden henvist til en raekke for-
skellige events, hvor ivaerkseettere kan pitche
deres ideer for bl.a. potentielle investorer,

Da den nye og forbedrede prototype var
feerdigudviklet, deltog Eupry i et pilotprojekt
i samarbejde med Unicef og Clinton Health,
hvor ca. 40 versioner af prototypen blev te-
stet blandt sundhedspersonale i Nigeria.
Ogsé her viste testene, at produktet var
med til at sikre, at vaccinerne blev opbeva-
ret ved de rette forhold.

Sidelgbende med pilotprojektet deltog Eupry
i start-up programmet Danish Tech Chal-
lenge'®® pa Scion DTU. Forlgbet eendrede |
hej grad de studerendes fokus og ambitio-
ner med virksomheden. Dette skyldtes ikke
mindst, at de studerende fik tilknyttet et ad-
visory board bestdende af "garvede” forret-
ningsfolk med indsigt i medicobranchen, der
ikke kom fra universitetsverdenen — og som
var gode til at udfordre de studerende péa
bade forretningsmodel (generelt var de kriti-
ske overfor, hvordan de ville tjene penge péa
produktet) og forretningskoncept.

Gennem sparringen med advisory boardet

blev de studerende enige om at satse pa

danske kunder (i ferste omgang apoteker) i
stedet for internationale NGO'er. Dels fordi
der er mange af dem, de er geografisk teet-
tere pé&, og de ville formentlig vesre lettere
at "seelge ind til” i forhold til sterre interna-

99 Danish Tech Challenge er et 4 médneders intensivt treenings-
forlob for hardwareivaerksasttere, hvor de deltagerne tilbydes et
fagligt program med ugentlige temaer samt gratis radgivning om
bl.a. jura og revision, adgang til prototypevaerksted, sponsorater,
mv.

tionale organisationer preeget af forskellige
interesser og dagsordener. Dels fordi dan-
ske kunder er underlagt de sékaldte GDP-
krav''9, der skal sikre, at leegemidlers kvali-
tet opretholdes under transport og opbeva-
ring i hele distributionskeeden — og her
kunne de studerendes produkt veere et ef-
fektivt hjeelpemiddel.

Gennem sparringen besluttede de stude-
rende desuden at ga fra at veere en pro-
duktorienteret til at vaere en serviceoriente-
ret virksomhed. | stedet for at seelge et pro-
dukt besluttede de at tilbyde en komplet
servicelgsning til overvagning og dokumen-
tation af opbevaringsforhold for medicinske
produkter, hvor kunden via en leasingaftale
betaler for at f& sat systemet op, adgang til
dokumentationen i clouden samt reparatio-
ner og udskiftninger, s&fremt udstyret géar |
stykker.

Som fglge af denne re-orientering udviklede
Eupry version tre af prototypen, som denne
gang var malrettet den nye kundegruppe, og
som var mindre og billigere end den proto-

type, de havde testet i pilotprojektet i Nige-
ria. Gennem et helt ar testede Eupry proto-

typen pé en reekke danske apoteker.

Sidelgbende hermed arbejdede Eupry pé at
udvikle servicekonceptet. Dels med inspira-
tion fra et fag pa DTU, hvor de arbejdede
med "produkt-servicesystemer”, herunder
hvordan teknologien skal indrettes for at
kunne indgéa i en servicemodel. Dels som
"case-virksomhed” i studenterprojekter péa
DTU, hvor andre medstuderende kom med
ideer til nye og forbedrede servicekoncepter
pba. interview med bl.a. apoteksansatte,
praktiserende leeger, keleskabsproducenter
og Statens Serum Institut.

"9 Al engros- og detailhandel med leegemidler skal ske i overens-
stemmelse med reglerne for God Distributions Praksis, som er
offentliggjort af Europa Kommissionen

FORLUBET - EFTER

De studerende blev faerdige med deres ud-
dannelse i 2015, og siden har alle medstif-
terne arbejdet fuldtid i virksomheden — bl.a.
med stotte fra iveerkseetterpilotordningen.
Virksomheden har i dag til huse pa Ngrrebro
i Kgbenhavn.

I januar 2016 investerede to private busi-
ness angels i Eupry og fik skeerpet virksom-
hedens fokus pé at fa produktet pa marke-
det og opbygge en kundekreds. Hvor de
hidtil havde fokuseret p& at udvikle og for-
fine produktet og servicekonceptet, fik virk-
somheden med stotte fra investoren syste-
matiseret markedsferings- og salgsindsat-
sen.

Det indebar bl.a., at to af Euprys medarbej-
dere fra dette tidspunkt allokerede al deres
tid til arbejde med opsegende kanvassalg til
danske apoteker og praktiserende leeger,
mens de ovrige medarbejdere fortsat arbej-
dede med udvikling og opdatering af pro-
duktet. Derudover blev der indfert ugentlige
"managementmeder” mellem investoren og
Eupry, hvor der blev — og fortsat bliver —
gjort status pé forelgbige salg, diskuteret
salgsleads, opstillet salgsméal, mv.

Eupry har fortsat malrettet fokus pé salg
gennem ovenstaende tiltag. Derudover un-
derstatter virksomhedens investorer dette
fokus, da de arbejder hhv. én dag om ugen
og péa fuld tid med salg, strategi og kom-
mercialisering i virksomheden,

Selvom stifterne af Eupry ikke leengere stu-
derer pa DTU, har de fortsat en uformel
kontakt med en reekke personer i DTU
Skylab og tidligere undervisere pa DTU ifm.
nye studenterprojekter, hvor Eupry er case-
virksomhed.
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EFFEKTER

Efter produktet kom p& markedet i begyn-
delsen af 2016, har Eupry opbygget en
kundekreds, der indtil videre omfatter 15
procent af alle danske apoteker, Veterineer-
instituttet p& DTU, laboratorier i flere regio-
ner, fragt- og speditionsvirksomheder samt
ca. ti praktiserende laeger. Virksomheden
satser fremadrettet pé& salg til endnu flere
apoteker, men ogsé andre kunder sdsom
hospitaler, pharma-virksomheder og regioner.

Selvom Eupry allerede nu har opbygget en
stor kundekreds, er virksomhedens udgifter
til len fortsat starre end indtjeningen. Indtil
videre har Eurpry lgst dette ved ogsé at
seelge konsulentydelser til bl.a. DTU. Men
virksomheden har en ambition om "break
even” i indeveerende ar (2017) — dvs. tjene
penge nok pé& servicelgsningen til at deekke
alle virksomhedens udgifter.,

Derudover har Eupry gennem hele opstarts-
forlgbet forméet at rejse finansiering fra
flere kilder. Dels gennem den private inve-
storer, jf. ovenfor. Dels gennem en reekke
fonde, deriblandt Tranes Fond. Finansierin-
gen har gjort det muligt for Eupry lgbende
at investere i b&de udstyr og materialer, og
virksomheden har i dag sit eget fuldt ud
funktionelle laboratorium og salgskontor i
Kgbenhavn.

Endelig har Eupry netop gennemfert proof
of sales og proof of concept i Danmark, og
naeste skridt er at ansestte erfarne, kom-
mercielle kompetencer til at hjeelpe virk-
somheden ud pé internationale markeder,
Eupry forventer i lgbet af fire &r at opn& 17
fuldtidsanseettelser og har aktuelt tilsagn fra
flere strategiske investorer om at facilitere
denne veeskst.

LARINGSPUNKTER FRA
CASEN

Eupry er et eksempel pé& videnbroen iveerk-
seetteri, hvor der udvikles en teknisk lgsning
pa en konkret udfordring, der er identificeret
identificeret gennem en raekke forudgéende
samarbejdsprojekter mellem videninstitutio-
nen og en ekstern organisation (Unicef). Ef-
terfglgende arbejder de studerende videre
med at udvikle og teste produktet og forret-
ningsmodellen med stgtte fra en reekke til-
bud for studenteriveerksesttere pa4d DTU —
herunder faciliteterne i inkubationsmiljeet
DTU Skylab og opstartsprogrammet Danish
Tech Challenge.

Vaesentlige elementer i Euprys vej fra forret-
ningside til kommerciel virksomhed er;

e Projektarbejde hvor de studerende ar-
bejder med udvikling og test af nyt pro-
dukt blandt slutbrugere, som tager afseet
i en identificeret og dokumenteret pro-
blemstilling.

e £t steerkt inkubationsmilje, som stiller
en raekke vigtige faciliteter til radighed
for studerende med gode forretningsi-
deer — lige fra veerksteder og testfacilite-
ter over r&ddgivning om finansiering og
muligheder for netveerksdannelse med
andre iveerkseettere og potentielle inve-
storer.

e Deltagelse i et start-up program, hvor
de studerende far tilknyttet et advisory
pboard med indsigt i medicobranchen,
som kan give udfordrende sparring pa
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forretningsmodel- og koncept — og deri-
gennem rykke ved de studerendes fokus
0g ambitioner med virksomheden.

e Tiltreekning af en investor som kan
styrke iveerkseetternes fokus péa produkt-
lancering og salg, s& de herigennem op-
nar erfaringer med markedets behov/ef-
tersporgsel som grundlag for evt. opti-
mering og fornyelse af produktet.

"Skylab var katalysator for mange positive
ting — iseer det forste ar. Skylab tilbed en
pakke med alt det, vi havde behov for pé
det tidspunkt for at komme videre. Blandt
andet testfaciliteter, netveerk og rddgivning
om finansiering.”

"Vi forfinede nok produktet for meget. Hvis
vi havde veeret mere forrentningsminded, var
vi nok gdet pd markedet med produktet et
ar tidligere. Her var det godt, at der kom en
investor ind og gav os det sidste skub.”

Adam Hartmann og Christian Herschend,
medstiftere af Eupry
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BILAG I: CASEVIRKSOMHEDER

FORSKNINGS- OG INNOVATIONSPROJEKTER

Banke Aps Har bidraget til flere samarbejder med SDU, bl.a. et EUDP-projekt
med fokus péa at udvikle en elektrisk-hydraulisk enhed, der monteres
som drivkraft for lastbilkraner.

EcoXpac Samarbejde med bl.a. DTU om at udvikle en teknologi til fremstilling
af en bionedbrydelig flaske af papirfibre.

Gatehouse Teet samarbejde i lang reekke forskningsprojekter med AAU om
loT-baserede Igsninger til transport- og logistiksektoren.

Seluxit Teet samarbejde med AAU om en reekke forskningsprojekter, bl.a.
med fokus péa at udvikle en intelligent gulvvarmelasning.

Conpleks Samarbejde med bl.a. AU og SDU om udvikling af en semiautonom
robot til at klippe grees i lavdalsomrader.

Etikos Samarbejde med bl.a. AU om udvikling af etisk personprofil og spil
om etiske dilemmaer.

MapsPeople Samarbejde med forsker fra AAU om at udvikle en teknologisk
lgsning, der gor det muligt at lave digital, indendoers positionering.

Gibotech Samarbejde med bl.a. Odense Universitetshospital og Hillerad Syge-
hus om udvikling af en industriel lasning til h&ndtering af blodprever.

Nobak Samarbejde med bl.a. Odense Universitetshospital om at udvikle en
lgsning til at gore toiletbesog og bad bergringsfrit og dermed saenke
smitterisikoen pa sygehuse.

Kvalicare Samarbejde med bl.a. Kgge-Roskilde Sygehus om at udvikle et e-leerings-
system til identifikation og behandling af patienter med synkebesveer.

Gardin Lis Leengere innovationsforlegb med bl.a. Teknologisk Institut om udvikling
af nyt forretningskoncept.

Bunker43 Samarbejde med bl.a. UCN og AAU om udvikling af en chip og

scanner til sortering af vasketgj pa danske plejehjem.

Ballard Europe A/S

Samarbejde med AAU om at styrke breendselscelleanleegs robusthed
overfor ekstreme klimaforhold.

Hannemann Engineering

Innovationsprojekt med deltagelse SDU, EUC Syd og af flere virksom-
heder med fokus pé udvikling af nye automationskoncepter til SMV'er.

Airmanager Technologes
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Samarbejde med bl.a. DTU om test af luftrensningsteknologi.

STUDENTERPROJEKTER

Ribe Jernindustri

Teet lgbende samarbejde med SDU om praktikophold og studenterprojekter,
hvor de studerende fx udarbejder markedsanalyser og business cases.

Mgllerup Brands

Samarbejde med DTU og Erhvervsakademi Arhus om at udvikle ny
viden om udnyttelse og behandling af industrihamp-planten.

Niels og Sinnes Univers

Samarbejde med studerende fra AAU med fokus péa branding af
virksomhedens produkter.

Pressalit Samarbejde med studerende fra VIA UC om at lgse konkret
virksomhedsudfordring.
Studenterprojekt med fokus pé& at teste og tilpasse et kalde-alarm-

ANYGroup system til et hospitaler (alarmerer sygeplejersker, hvis faldtruede
eller afdelingsflygtige patienter forlader deres seng).

Dolle Samarbejde med studerende fra AAU om af afklare muligheder for
anvendelse af |oT i Dolles produkter.

Ergolet Forleb med grupper af studerende fra fire uddannelsesinstitutioner,

som konkurrerede om at udvikle nye lgsninger og forretningsstrategier
til produktet "Ergotrainer”.

Silkeborg Bogtryk

Samarbejde med studerende fra SDU med fokus pé& forretnings-
modeludvikling, business model canvas og strategi.

BRUGEDREVEN KOMPETENCEUDVIKLING

Isabella

Samarbejde med studerende fra AAU om at generere nye ideer til
fremtidens telt- og campungudstyr.

EV Metalvark

Kompetenceudviklingsforlab med fokus p& opbygning af kunde-
relationer, brugerdreven innovation og forretningsmodeludvikling.

Jydsk Emblemfabrik

Samarbejde med forsker fra AAU om at afdeekke mulighederne for
at implementere ny teknologi i produktionen.

Georg Berg

Samarbejde med Selandia om skraeddersyet leanforlgb.

Ledon

Kompetenceudviklingsforlgb med fokus pé& design og opbygning
af viden om brugerdrevne innovationsmetoder.
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Frozen Protein

Elever p& innovationslinjen pa Vejle Handelsskole, der gennem
uddannelsen har féet stotte til at udviklet en proteinrig is til bl.a.
fitnesscentre.

FurBazaar

Virksomhed der udspringer af innovationslinjen p& Vejle Handelsskole
0g i dag seelger lammeskind til boligen samt pels, uld og leeder til
bekledning.

Sunmapper.dk

Studenteriveerkseettervirksomhed der udspringer af et hackathon pé
DTU og har udviklet en digital beregningsplatform, der overblik over,
om det kan svare sig at seette solceller pa taget.

Visikon

Spinoff fra Regionshospitalet i Silkeborg, som har udviklet en app til
at understgtte trygge og velinformerede patientforlgb.

OK Nygaard Samarbejde med bl.a. AMU-Nordjylland om skreeddersyet leanforlab.

Westrup Skraeddersyet kompetenceudviklingsforlgb med fokus péa at lgse
konkrete udfordringer i produktionsafdelingen.

Sagnlandet Deltagelse i netvaerksgruppe om turisme (Den grenne gruppe) faciliteret
af forskere fra RUC med deltagelse af en andre raekke virksomheder.

Soris Samarbejde med SDU om kompetenceudvikling i forhold til udvikling
af samarbejdsrelationer med andre virksomheder.

Easyfood Har i samarbejde med IBC Kolding udviklet et efteruddannelsesakademi
til medarbejderne med fokus pé bl.a. fgdevareinnovation og brugerdreven
dataindsamling.

VIDENSERVICE

Cetrea Teet samarbejde med bl.a. Hospitalsenheden Horsens og andre
sygehuse om at udvikle hospitalslogistiksystemer.

Acarix Samarbejde med bl.a. en forsker fra AAU om udvikling af et méleapparat
til at diagnosticere, om patienter har forsneevring i kranspulséren.

Chreto Udvikling og modning af filtermembran i samarbejde med Bioneer, der
har fungeret som en ekstern udviklingsafdeling.

Remoni Samarbejde med bl.a. GTS’er som Alexandra Instituttet og Force

Technology om lgbende produktoptimering og forbedringer.

LAP Sikkerhed

Projekt med fokus pé& at udvikle en reproducerbar og bygningsskdnsom
metode til at teste brandalarmer i hgje eller komplekse bygninger.

Komproment Samarbejde med Tl om at udvikle, teste og dokumentere virksomhe-
dens specialdesignede facadelasninger.
IWVARKSATTERI
DXTR Tactile Studenteriveerkseettervirksomhed der udspringer af semesterprojekt

pa ingenigruddannelsen — udvikler "smart legetgj” til at stimulere
berns leg og give viden om deres kognitive feerdigheder.

Elevakademiet

Studenteriveerkseettervirksomhed der tilbyder privatundervisning til
elever i grundskolen. Har benyttet kontorfaciliteter og mentoring i
VIA UC's studenterinkubator.

Bladena Spinoff fra DTU Vind der udvikler produkter, som kan integreres i
vindmellevinger, som gger deres robust- og holdbarhed.
Eupry Studenteriveerkseettervirksomhed der udspringer af bachelorprojekt

p& DTU, og som har udviklet en loT-lgsning til monitorering af opbeva-
ringsforhold for vacciner.
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