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Resumé:

Denne rapport er udarbejdet som en del af KASK:VIE projektet, omhandlende videnssamarbejde
innovation og entreprengrskab. Denne rapport beskeftiger sig specifikt med samarbejder mellem
universitet og virksomhed. Det konkrete fokus er udtrykt i vores forskningsspargsmal:

”Hvordan kan man forbedre samarbejdet mellem universitet og erhvervsliv, med sarligt fokus pa
udvikling af metoder og redskaber til at fremme samarbejdet med SMV ere i Nordjylland?”

Interessenterne i denne forbindelse blev identificeret til at veere forskere, studerende samt sma og
mellemstore virksomheder. Der blev foretaget en raekke kvalitative interviews med de relevante
interessenter, med henblik pa at skabe en forstaelse for emnet og de problematikker der eksisterer i
forbindelse med samarbejde mellem universitet og virksomhed. Ydermere blev der afholdt en
workshop med henblik pa at generere specifikke lgsningsforslag til at forbedre samarbejdet mellem
universitet og virksomhed. Analysen af resultaterne af det ovenstaende farte til en identifikation af
en rekke potentielle indsatsomrader som kunne vere relevante at adressere med henblik pa at
forbedre samarbejdsmulighederne mellem universitet og virksomhed. Ydermere fremkom der ogsa
en rekke mere konkrete Igsningsforslag som indbyder til videre udvikling og felgende
implementering.

Forfatterne gnsker at takke KASK:VIE for gkonomisk stgtte, samt den ihardige indsats fra CREBS
studentermedhjalperne Martin Juul Bentsen, Jeppe Hgjmark, Jesper Sort og Christian Zinck. Endvidere gnsker vi at
takke Louise Bornebusch Lund, Rune Osmundsen og Morten Lund for sparring i forbindelse med
projektgennemfarelsen og afholdelse af workshop.
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Introduktion

De strukturelle andringer i form af globaliseringen, informationsalderen samt en vidensbaseret
gkonomi har haft en vasentlig indflydelse pa den made viden bliver tilegnet, udbredt og anvendt.
De strukturelle endringer har ligeledes gjort at viden bliver tettere forbundet med gkonomisk
veekst, hvorfor viden far en stadigt mere central rolle i den globale gkonomi. Dette har indflydelse
pa videnscentre som hgjere lereanstalter, navnlig universiteter, hvor det er vigtigt at tilpasse sig de
omskiftelige behov der haves fra samfundets og gkonomiens side. Vores gkonomier kan ligeledes
betragtes som innovationssystemer, bade pa nationalt- og globalt plan, hvori et centralt aspekt er
samspillet mellem erhvervslivet og universiteterne, der kan anskues som en bidragende faktor til
gkonomisk veekst.

Centralt i denne diskussion er hvordan viden bliver omdannet til innovation. Traditionelt har
innovation vaeret opfattet som en lineaer proces hvor universiteterne star for grundforskningen, som
efterfalgende bliver til anvendt forskning med klare specifikke mal, som i sidste ende kan
kommercialiseres af virksomheder (Lundvall, 2002, s. 3, jevnfer Bramwell & Wolfe, 2008, s.
1176). Senere erkendelser peger pa en mere iterativ proces, hvor universiteter og erhverv har
lgbende kontakt og samarbejder i forbindelse med vidensudnyttelse til kommercielle formal. Netop
dette forhold og styrkelsen heraf er omdrejningspunktet i denne rapport.

Formalet med vidensudvekslingen er af samfundsmaessig karakter, idet den grundleeggende
interesse, udover de involverede parter, ligger hos samfundet og den hertil knyttede gkonomiske
veekst. Til trods for de umiddelbare fordele i at indga samarbejder mellem universiteter og
virksomheder, er det ofte vanskeligt at udnytte det fulde potentiale af samarbejdet, eftersom
overfgrslen og udnyttelsen af viden fra universiteter til kommercielle formal kan vere vanskelig
(Barnes et al, 2002). Denne rapport vil anvende casestudier af tidligere samarbejder mellem
universitetet og erhvervslivet, med henblik pa at kunne forbedre dette samspil for at opna hgjere
gkonomisk veekst. Som indledning til opgaven beskrives formalet med universiteter i form af
forskning og undervisning, men ligeledes en mere moderne formalsbeskrivelse, hvor
kommercialisering af viden og outreach fra universiteterne anses for en stadigt vigtigere rolle.

Traditionelt er universiteterne blevet defineret som veerende uddannelsesinstitutioner med ansvar
for at levere hgjtuddannede til arbejdsmarkedet samt en forskerinstitution med ansvar for at skabe
ny viden. Disse formal er stadig i hgj grad til stede som universiteternes kerneopgaver, men der er i
den senere tid kommet et stigende fokus pa den indflydelse universiteterne har pa den gkonomiske
udvikling. Dette har ogsa betydet at der er kommet et gget pres pa universiteterne for at de aktivt
indgar i samarbejde med virksomheder for at sikre at den viden der bliver genereret kommer
samfundet til gode.

Projektets formal er at undersgge hvordan eksisterende samarbejdsformer fungerer, herunder at
identificere styrker, svagheder og potentielle forbedringsmuligheder. Derfor tager projektet
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udgangspunkt i tre forskningsfaser, nemlig forstaelse, fornyelse og forankring. Forstaelsesfasen
sigter imod at skabe et grundlag for at kunne arbejde videre med at udvikle eksisterende
samarbejdsformer, men ogsa at kunne innovere pa disse i fornyelsesfasen. Fornyelsesfasen bygger
til dels pa de analyser som foretages i fase 1, dels ogsa pa det output som genereres ved hjalp af
workshop med nggleinteressenter  fra  universitets/erhvervslivs-samarbejder.  Fase 3,
forankringsfasen, handler om at identificere relevante metoder og redskaber til implementering af
fase 2, fornyelse.

En af de stremninger som kredser rundt om universitets rolle i samfundet i de senere ar veelger vi at
kalde “veerdi-tanken”. Vardi-tanken gar pa, at universitets viden i hgjere grad skal bringes direkte i
spil i forhold til veerdiskabelse i samfundet gennem engagement, radgivning og sparring. Indirekte
bringes forskernes viden allerede i spil gennem uddannelse af de studerende, dog med en noget
leengere tidshorisont end ved en direkte indflydelse. Det er ikke vores intention at diskutere
hensigtsmaessigheden af disse diskussioner. Vi konstaterer blot at de er til stede og agerer herudfra.

Verdi-tanken har dog en stor betydning for hvordan vi griber denne rapport an, idet vi benytter den
til at mobilisere en raekke teorier om business models. Business models er i vores projekt
repraesenteret ved Osterwalder et al.’s (2010) Business Model Canvas, hvilken tager udgangspunkt i
hvad veerdiskabelse er (pa engelsk, red: the value proposition). Det er dermed ogsa interessant at
falge hvordan en model som er skabt i en kontekst hvor der eksisterer en organisation som sammen
med en reekke ngglepartnere leverer en bestemt veerdi til en bestemt kundegruppe kan bringes i spil
i en kontekst hvor veerdiskabelse i hgj grad eksisterer i et netveerk af interrelationer.

Denne rapport er struktureret sledes at det naste afsnit beskriver projektets teoretiske rammer,
herunder universitetets roller i samfundet og en beskrivelse af de interessentgrupper som tager del i
videnudveksling mellem universitet og erhvervsliv. Samtidig dykker dette afsnit ned i serlige
problematikker vedrgrende samarbejde med sma- og mellemstore virksomheder (SMV er). Dette
leder frem til projektets forskningsspergsmal som faglges op af en beskrivelse af de
undersggelsesmetoder som er blevet bragt i spil med henblik pa at besvare dette. | det naeste afsnit
analyseres projektets data i forhold til de tre forskningsfaser, forstaelse, fornyelse og forankring, og
endeligt afsluttes rapporten med en raeekke konklusioner og en perspektivering som giver bud pa
fremtid forskning inden for omradet.
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Projektets teoretiske rammer

Det falgende introducerer projektets teoretiske rammer, med henblik pa at skabe en forforstaelse for
de centrale emner i rapporten.

Universitetets rolle

Definitionen af et universitetet er ifelge Meriam-Webster: “An institution of higher learning
providing facilities for teaching and research and authorized to grant academic degrees”. Denne
definition indikerer en klar rolle i at skabe forskning og undervisning samt udstede akademiske
grader til de studerende. Dette involverer imidlertid flere aspekter, hvor forskning og undervisning
gennemgas separat i det nedenstaende. Formalet med universiteterne er indlejret i Universitetsloven
§ 2, stk. 1.

“Universitetet har til opgave at drive forskning og give forskningsbaseret uddannelse indtil hgjeste
internationale niveau inden for sine fagomrdder (Universitetsloven, § 2, stk. 1).”

Udover en mere klassisk definition er universiteternes formalsbeskrivelse i de senere ar skiftet fra
blot at veere varetager af forskning og uddannelse, til hvad der kan kaldes Universitetets Tredje
Mission. | 2003 blev det for farste gang indskrevet i Universitetsloven (8 2, stk. 3), at udover
forskning og undervisning, skal universitetet:

... samarbejde med det omgivende samfund og bidrage til udvikling af det internationale
samarbejde. Universitetets forsknings- og uddannelsesresultater skal bidrage til at fremme vaekst,
velfeerd og udvikling i samfundet. Universitetet skal som central viden- og kulturbarende institution
udveksle viden og kompetencer med det omgivende samfund og tilskynde medarbejderne til at
deltage i den offentlige debat.” (Universitetsloven, § 2, stk. 3).

Denne formalsbeskrivelse har i senere tid faet fodfaeste i litteraturen pd omradet, og kan i flere
tilfeelde forstds via felgende: A large base of research and development is required but not
sufficient. The university must also address the business, workforce, and community issues. The
university must be aligned with regional interests and industry clusters across a broad spectrum,
not just in terms of technical knowledge (Paytas et al., 2004, p. 34, jevnfgr Bramwell & Wolfe
2008).”

Udviklingen af universitetet og dettes rolle i samfundet beskrives i det nedenstaende, for at
kontekstualisere narveerende rapports fokus til samspillet mellem universitet og samfund.

Forskning

Formalet med forskning er at skabe ny viden. Set i et samfundsmassigt perspektiv er den
grundlaeggende logik at ny viden er med til at skabe veekst og fremdrift i samfundet som helhed og
styrker konkurrenceevnen overfor udlandet. Den klassiske opfattelse af universiteternes forskning
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er som en katalysator for gkonomisk vekst, idet forskningen, med forskellige intervaller, kan
bidrage til den udvikling der sker i erhvervslivet (Bramwell & Wolfe 2008). Imidlertid er denne
stgttende rolle af universitetet til erhvervslivet skiftende, hvor der nu opleves en mere participativ
rolle, en feelles udvikling mellem universiteterne og erhvervslivet.

Forskningssamarbejde mellem universiteter og erhvervslivet sikrer at den viden der bliver skabt har
relevans for erhvervslivet og at det derved kan kommercialiseres. Derved fungerer samarbejdet som
en mulighed for at kommercialisere teknologier der er blevet udviklet pa universitet, gennem
partnerskaber med virksomheder som kan udnytte teknologierne i deres egne produkter, eller til
udvikling af helt nye produkter hvor universitets forskere er til stede pa en virksomhed (Bramwell
& Wolfe 2008).

Udover appliceret forskning er universitetet ogsa ansvarlig for at udfere grundforskning, hvor
kommercialiseringspotentialet kan ligge betydeligt leengere ude i fremtiden. Grundforskning er
desuden ogsa behaftet med en betydeligt starre usikkerhed om hvorvidt den givne teknologi reelt
kan blive kommercialiseret i fremtiden.

Undervisning

En af universiteternes roller udover at bedrive forskning er at undervise studerende. En stigende del
af denne undervisning har tilknytning til erhvervslivet, enten gennem eksterne undervisere,
projektarbejde eller praktikophold hos virksomhederne. Denne form for involvering af erhvervslivet
i undervisningen og uddannelsen af de studerende giver de studerende en tidlig tilknytning til
erhvervslivet (Bramwell & Wolfe, 2008).

Gennem samarbejder med virksomheder er universiteterne med til at sikre, at uddannelserne
forbliver relevante for virksomhederne som skal ansztte en stor del af de feerdiguddannede. Dette er
ogsa med til at sikre at den forskning der bliver udfert pa universitetet er relevant, da det skaber en
kommunikationsvej mellem universiteter og erhvervslivet (Bramwell & Wolfe 2008).

Dette skal dog ogsa ses i relation til at styrke og bibeholde konkurrenceevnen overfor udlandet.
Netop ved at strukturere uddannelserne pa en made, der er relevant for virksomhederne, sikrer
universiteterne at de kompetencer og den viden der skabes er relevante for den overordnede
konkurrenceevne.

Universitetets tredje mission

Som det ovenstaende indikerer, har universitetets rolle flyttet sig fra blot at bedrive forskning og
undervisning, til at have interaktion med erhvervslivet med henblik pa et starre samfundsmaessigt
bidrag (Mansfield, 1995; Branscomb et al, 1999; Etzkowitz & Leydesdorff, 2000; Leydesdorff &
Meyer, 2003, jevnfer D’Este & Patel, 2007, s. 1296). Dette indeberer at universiteterne knytter
deres forskning teettere til virksomhedernes umiddelbare behov, samt der arbejdes med hurtigt at
overfgre viden til erhvervslivet, saledes at det kan kommercialiseres (Etkowitz & Webster, 1998;
Geiger, 2004; Wolfe, 2005b, jeevnfar Bramwell & Wolfe, 2008, s. 1176).
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Det stigende fokus pa netop universitetets tredje mission kommer i realiseringen af, at viden
genereret pa universiteter ikke automatisk bliver overfert til samfundet i den mest hensigtsmassige
sammenhang, som bl.a. ses 1 beskrivelsen af universiteter som “Elfenbenstdrne” (Etzkowitz 2003).
En vigtig forudsztning for at viden bliver overfert fra universiteterne til virksomhederne er aktiv
deltagelse af erhvervslivet samt formal og retning i forskning og undervisning (Anselin, Varga &
Acs, 1997 & 2000; Audretsch & Feldman, 1996, jevnfar Mueller, 2006, s. 1499). Saledes kraver
det en dedikeret indsats, hvis man skal sikre at viden bliver fordelt fra universiteterne og ud i
samfundet.

Vigtigheden af videnoverfarsel fra universiteterne til erhvervslivet, fra et samfundsgkonomisk
synspunkt, knyttes ofte til den internationale konkurrenceevne. | denne betragtning skal det
inkluderes, at netop laering er en vigtig forudseetning, da verdensgkonomien kan anses for at have
skiftet fra en videngkonomi til en lerende gkonomi (Lundvall, Rasmussen & Lorenz, 2008, s. 681).
Hertil skal det forstas, at de virksomheder som vil vare bedst til at klare sig i den internationale
konkurrence er de virksomheder som er i stand til at leere pa den bedste- og hurtigste made
(Lundvall, Rasmussen, & Lorenz, 2008, s. 682-683). Denne betragtning illustrerer vigtigheden af at
have en effektiv deling af viden mellem universiteter og erhvervslivet. Imidlertid fandt Debackere
et al. (1999) samt Debackere (2000) eksempelvis at Europaiske virksomheder er darligere til at
udnytte den viden der bliver skabt pa universiteterne end amerikanske og japanske virksomheder,
hvilket har fart til en relativt mindsket innovationsevne (jeevnfer Van Looy et al., 2003, s. 211).
Dette er bekymrende, iser i dansk sammenhang, idet lgnningsniveauet fordrer at den danske
gkonomi skal vere serligt innovativ for at kunne veere konkurrencedygtig fremadrettet, hvorfor
netop videndeling er af stor interesse.

Van Looy et al. (2003, s. 215) fremlaegger i den henseende at de afgarende faktorer for en regions
innovationsoutput ikke kan kobles direkte til investeringerne direkte i universitetet. | stedet
fremkommer et hgjt innovationsoutput nar interaktionen mellem universiteter og industri nar en
kritisk masse, hvorefter der fremkommer en positiv korreleret sammenhang mellem R&D
investeringernes sterrelse hos universitetet og innovationsoutputtet i regionen (Van Looy et al.,
2003, s. 214). Universitetets tredje mission i en direkte forstaelse i form af samarbejder mellem
virksomheder og universiteter er saledes omdrejningspunktet for denne rapport. | det felgende
beskrives interessenterne, som er centrale i denne sammenhzng.
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Interessentbeskrivelse

Formalet med denne rapport er at analysere og udvikle de veerktgjer der bruges i forbindelse med
samarbejde mellem universiteter og virksomheder. | denne forbindelse er det nyttigt at opdele
samarbejdsformerne mellem dem som involverer studerende og dem som involverer forskere, da
disse har forskellige formal. Dette gares for at skabe et overblik over de interessenter der danner
grundlaget for at skabe succesfuldt samarbejde, samt hvordan et samarbejde mellem universitet og
virksomheder kan pavirke dem positivt. Derfor bliver universiteter ikke betragtet som en enkelt
enhed, men som bestdende af bade forskere og studerende, som hver iser har forskellige
incitamenter for at deltage i samarbejde med virksomheder. Desuden bliver virksomheder
naturligvis ogsa anfart som veerende en vigtig interessentgruppe.

Studerende

Universitets primere formal i forhold til de studerende er uddannelse. Dertil er der naturligvis to
overordnede typer af uddannelsesforlgb. Det ene er uddannelse af studerende til at blive forskere og
det andet er uddannelse til det almene arbejdsmarked. Diskussionen om hvorvidt samarbejde
mellem universiteter og industri er med til at skabe bedre forskere vil blive overladt til afsnittet
omkring forskere.

Med henblik pa uddannelse til det almene arbejdsmarked er fokus pa i hvor hgj grad de studerende
erhverver sig viden og kompetencer der matcher de forventninger erhvervslivet har. Derved er det
uddannelsesmaessige formal at sikre at de studerende matcher de forventninger som erhvervslivet
har. P4 langere sigt kan en stribe succesfulde universitets-industri samarbejder veere med til at
opbygge universitets ry, hvilket er med til at tiltreekke flere dygtige studerende til regionen, og
derved ogsa kunne affade bedre virksomheds-universitetssamarbejder.

Det samfundsmassige formal gar pa, at de studerende i nogen grad er med til at overfgre ny viden
fra universiteterne til virksomhederne. Denne overfarsel er dog i nogen grad ogsa iterativ, da de
studerende ogsa far viden gennem samarbejdet med virksomhederne, eksempelvis relevante teorier
for praksis.

Samarbejdet med studerende danner ogsa udgangspunkt for at kunne pavirke de studerendes
kommende Kkarriere, enten ved at virksomhederne kan bruge samarbejdet til rekruttering, men ogsa
en generel formning af de studerende til arbejdsmarkedet.

Forskere

Forskningsambitionen handler fgrst og fremmest om hvorvidt universitets-industri samarbejde er
med til at forbedre den forskning der udfares. | denne forbindelse er det vigtigt at overveje hvordan
kvaliteten af forskningen skal males. Ved samarbejde mellem universitet og industri er denne
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problematik iseer vigtig, grundet forskellene mellem grundforskning og appliceret forskning. Dog er
der inden for litteraturen blevet argumenteret for at greenserne mellem grundforskning og appliceret
forskning i forvejen er meget udviskede (Stokes, 1997; Branscomb, 1997, jeevnfgr Bramwell &
Wolfe, 2008, s. 1175). Derfor er det vanskeligt at determinere, hvorvidt grundforskning eller
appliceret forskning kan skabe mest veerdi for samfundet, og kan narmere siges at vere en
kombination heraf (Bramwell & Wolfe, 2008, s. 1175).

Det samfundsmaessige aspekt handler om at forskningen bliver brugt i virksomhederne, og derved
danner grundlag for nye eller forbedrede produkter, services og processer. Dertil er det dog vigtigt
at overveje i hvor hgj grad det arbejde der udfares af forskeren er til gavn for samfundet eller blot til
gavn for den enkelte virksomhed. Det er i den forbindelse vigtigt at overveje verdiskabelsen meget
ngje for alle de involverede parter.

Derudover kan samarbejdet med virksomheder veere med til at sikre at den forskning der bliver
udfegrt forbliver relevant for samfundet. Dette er dog i hgj grad en balancegang mellem
grundforskningen som kan ligge til grund for de naste balger af innovation der ligger flere artier
ude i fremtiden, og appliceret forskning som er mere Kkortsigtet.

Sma og mellemstore virksomheder

Fokus er i denne rapport rettet mod SMV’ere og deres samarbejde med universiteterne. Dette er
primert af to arsager; farst og fremmest er starre, etablerede virksomheder klart overrepraesenteret i
samarbejder med universiteterne (Forsknings- og Innovationsstyrelsen, 2010). Arsagen hertil kan
have forskellige forklaringer, men blandt de primare arsager er bl.a. at de sterre virksomheder
typisk har flere hgjtuddannede ansatte, hvorfor kanalen til universitetet kan anses for at veere lettere,
end hvis virksomheden ingen eller fa ansatte har som tidligere har gaet pa en hgjere lereanstalt
(Forsknings- og Innovationsstyrelsen, 2010). Endvidere kan det vare ressourcebetinget, at starre
virksomheder kan frigive flere ressourcer til at have et samarbejde med universiteter, end sma
virksomheder med mindre “organisational slack” samt erfaring med tidligere samarbejder.

Undersggelser viser, at 36% af de sterre virksomheder samarbejder med universiteter, imod kun 9%
hos SMV’ere (Forsknings- og Innovationsstyrelsen, 2010). Samtidigt papeger undersggelsen, at der
er en klar overreprasentation af hgjtuddannede ansatte i procent i store virksomheder i forhold til
sma- og mellemstore virksomheder (98% mod helt ned til 13% i sma virksomheder). Dette er
problematisk, idet undersggelsen fra Forsknings- og Innovationsstyrelsen (2010) samtidigt peger
pa, at virksomheder som ansztter deres farste hgjtuddannede, eks. via videnpilotordningen, oplever
en starre vaekst og gget innovationsaktivitet i forhold til fer videnpiloten blev ansat (Forsknings- og
Innovationsstyrelsen, 2010). Dette peger pa at det generelt er gavnligt for virksomheder at fa tilfert
akademiske kompetencer. Derved kan der argumenteres for, at den ggede veekst ved at indga
videnpilotsamarbejder ogsa er gaeldende i hhv. forskeres- og studerendes samarbejde med sma- og
mellemstore virksomheder.
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Potentialet i at samarbejde med universiteter er saledes klart for SMV’ere, men der tegner sig
samtidig et billede af, at der stadig eksisterer nogle barrierer for at indga et sadant samarbejde.
Dette leder frem til det undersggte felt i denne rapport. Rapporten indleder et SMV-fokus til
universitetssamarbejder, og skelner mellem samarbejder mellem hhv. studerende og SMV ’ere samt
forskere og SMV’ere. Formalet med at undersgge tidligere samarbejde er at identificere, hvilke
punkter af samarbejdet der kan forbedres, og i denne sammenhang, hvilke tiltag der skal til for at
forbedre og forny samarbejdet med henblik pa vidensoverfarsel og videnskabelse.

Samarbejdsformer

Som det blev anfgrt i det ovenstaende er der grundleggende to typer af interessenter fra
universitetet, som virksomhederne kan arbejde med: forskere og studerende.

Forskningssamarbejder kan veere af forskellig karaktér. Virksomhederne har mulighed for at
anvende forskningsdatabaser med videnskabelige artikler, hvis der skal tilgas specialviden.
Endvidere kan der indgas felles forskningsprojekter, samfinansiering af medarbejdere og udstyr,
ErhvervsPhD, konsulentydelser og generel netvaerksdannelse. | forbindelse med denne rapport er de
mest relevante samarbejdsformer de typer, hvor der er blevet indgaet et reelt samarbejde. Det menes
hermed, at eksempelvis netveerksdannelse kan vare lgst defineret, hvorfor der ikke ngdvendigvis
indgas samarbejde om konkrete projekter i netvaerksdannelser.

Samarbejder med studerende kan veare i form af projektsamarbejde, studenterpraktik, studiejobs og
case-konkurrencer/camps m.m.. Det er vanskeligt at determinere i hvilket omfang man indgar
samarbejde med universitetet i et studenterjob, da dette er en privat ansattelse, og ikke en
kontraktindgaelse med et universitet. Fokusomraderne i denne rapport har veeret pa
projektsamarbejde og praktiksamarbejde, da disse er de hyppigst forekomne samarbejdsformer som
en stor del studerende og virksomheder har en feelles referenceramme til.
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Forretningsmodeller som
teoriapparat

Som det blev anfart i introduktionen er formalet med denne rapport at identificere og gge vardien
af et samarbejde mellem universiteter og virksomheder. Varditanken er af hgjeste prioritet, da
identifikationen af verdi for de implicerede parter er et vigtigt skridt for at forbedre og forny
samarbejdsformerne. For at skabe denne identifikation af veerdi anvendes et teoretisk fundament
vedrgrende Business Models.

Der eksisterer en del litteratur omkring Business Models — eller forretningsmodeller, som vi kan
oversette det til — dog uden nogen entydigt accepteret teoretisk fundering eller definition heraf. En
Business Model beskriver sammenhangen i de strategiske valg som muligger handteringen af de
processer og relationer, som skaber verdi pa bade de operationelle, taktiske og strategiske niveauer
i organisationen (Nielsen 2005). Forretningsmodellen illustrerer saledes sammenhangen mellem
ressourcer, processer og leveringen af en ydelse, som bevirker, at virksomheden er rentabel pa lang
sigt.

Forretningsmodellen kan dermed anskues som en model, der hjelper virksomhedens ledelse med at
kommunikere og dele deres forstaelse af virksomhedens forretningslogik med eksterne interessenter
(Fensel, 2001). Disse interessenter omfatter ikke blot analytikere og investorer, men ogsa
samarbejdspartnere, samfundet og potentielle medarbejdere. Denne forretningsmodel-bundne equity
story er relateret til de forretningsorienterede tendenser inden for corporate branding, som
eksempelvis Hatch & Schultz (2003) er eksponenter for. Hovedpointen er med dette udgangspunkt,
at corporate branding handler om at synliggagre samspillet mellem virksomhedens strategi, interne
virksomhedskultur, samt image. Saledes er corporate branding her en sammenhangende gvelse for
hele organisationen og ikke blot et udtryk for marketingafdelingens perspektiv. P4 denne made
bliver begrebet branding et spgrgsmal om at forklare, hvordan virksomheden tjener penge snarere
end en forklaring om ansvarlighed overfor interne og eksterne stakeholders.

Ideen er saledes, at der tages udgangspunkt i det unikke ved virksomhedens vardiskabelse i forhold
til de eksterne parter og partnere som virksomheden adresserer. Sandberg (2002) formulerer dette
saledes: “Spell out how your business is different from all the others”. Osterwalder & Pigneur
(2003) tilregner den proces som ledelsen gennemgar under en modellering af virksomheden som et
vigtigt redskab til at identificere og forsta centrale elementer og sammenhzange i forretningen,
eksempelvis value drivers og andre kausale sammenhange.

Der findes et veld af forretningsmodel-modeller. | indeveaerende projekt har vi valgt at benytte
Osterwalder et al.’s Business Model Canvas (2010). Alle forretningsmodel-konstruktioner har deres
styrker og svagheder. Vi valgte Business Model Canvas fordi modellen er intuitivt let at forsta. Til
gengeeld har den sine svagheder i at stgtte brugeren i relation til identifikation af kritiske
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sammenhange. Business Model Canvas angiver forretningsmodellen til at besta af ni byggesten.
Populeert sagt kan man opdele modellen i fire sgjler, nemlig 1) veerditilbuddet, 2) den interne
veerdiskabelse som omfatter ngglepartnere, nggleaktiviteter og nggleressourcer, 3) de eksterne
relationer som omfatter kunderelationer, distributionskanaler og kundesegmenter, og 4) de
finansielle aspekter omfattende indtjeningskanaler og omkostningsstruktur. Modellen vil blive
anvendt i forbindelse med analysen, og illustreres derfor mere dybdegaende i analysedelen i denne
rapport.

Forretningsmodel kanvas

Nogle- Nagle- Veerdi- Kunde- Kunde-
partnere aktiviteter tiloud relationer segmenter
i Q
P
(& Nagle- Kanaler
ressourcer
\\' -
)%
Omkostnings- Indtjenings-
struktur kanaler

Figur 1, Forretningsmodel kanvas (Osterwalder, 2010)
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Forskningsspgrgsmalet

Udviklingen i opfattelsen af universitetet som en mere integreret del af samfundet gar den tredje
mission til et centralt emne i diskussionen om universitets udvikling. Eftersom den tredje mission er
blevet en integreret del af universitet er det ogsa ngdvendigt at overveje hvordan universitetet kan
blive bedre til at opfylde denne mission. Dette leder frem til projektets forskningsspargsmal:

Hvordan kan man forbedre samarbejdet mellem universitet og erhvervsliv, med sarligt fokus pa
udvikling af metoder og redskaber til at fremme samarbejdet med SMV ‘ere i Nordjylland?

Hertil er det nedvendigt at klargere den pracise mening med “at forbedre”. Dette kommer sig af, at
for at kunne male en forbedring er det ngdvendigt at opstille nogle kvalitative kriterier som derved
ogsa kommer til at styre indsatsen for at forbedre samarbejdet mellem universiteter og SMV ’ere.

Universitet kan opfattes som en samfunds-institution, drevet af samfundet, hvorved den ogsa har til
formal at tjene samfundet. Derved skal den kvalitative vurdering forega i et samfundsgkonomisk
perspektiv omkring veekst og international konkurrenceevne. Dette er i trdd med den tredje mission,
som understreger at universiteter ogsa skal bidrage til at skabe vaekst i samfundet.

Denne rapport baserer sig pa teorierne omhandlende den lerende gkonomi (Lundvall et al., 2008, s.
681), hvori samfundsgkonomisk vaekst bygger pa innovationer som igen bygger pa viden og lering
(Lundvall et al., 2008, s. 681).

Derved kan formalet med samarbejde mellem universiteter og SMV ere beskrives pa to mader. Den
ene er at der gennem samarbejde kan genereres mere viden som kan komme samfundet til gavn.
Den anden er at universitetet skal overfare denne viden til virksomhederne for pa den made at
danne grundlag for vaekst i samfundet.

Pa denne baggrund er det derved muligt at opstille succeskriterierne for universiteternes tredje
mission, og derved de malsatninger der skal arbejdes hen imod, ergo, hvad der skal forbedres. For
det farste angives det, at universiteter bar forsgge at skabe flere samarbejder med virksomheder. For
det andet betyder det, at det er ngdvendigt at afdekke, hvordan man sikrer veerditilvaekst i
samarbejder, der ultimativt er til gavn for samfundet.

Med det formal at kunne afdakke forskningssamarbejdernes serlige karakteristika, anskuede vi
disse a priori i folgende samarbejdsfaser: Kontaktfasen, initieringsfasen, projektfasen og
afslutningsfasen. Forskningsgruppen antog saledes at et givent forskningssamarbejde ville kunne
diskuteres i forhold til disse samarbejdsfaser og gnskede saledes at indsamle detaljeret viden om
succeskriterier og barrierer til succes i forhold til hver samarbejdsfase. Disse samarbejdsfaser er
uddybet i metodeafsnittet forneden.
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Metode

| fasefortolkningen arbejdes der i to tempi, en forskningsfasetanke til de generelle overvejelser
omkring projektet, og en samarbejdsfasetanke til at anskue de respektive samarbejder mellem
virksomheder og universitetet.

Projektet, som sigter imod metode- og redskabsudvikling til at fremme samarbejde mellem
universiteter og erhvervsliv, er udarbejdet efter 3 forskningsfaser: Forstaelse, Fornyelse,
Forankring, og sagt struktureret saledes, at konklusionerne vil kunne relateres til vidensspredning.
Forneden beskrives kort de 3 forskningsfaser som projektet er bygget op omkring. Dernast
beskrives de undersggelsesmetoder som er mobiliseret, inklusive de 4 ovennavnte samarbejdsfaser,
med henblik pa at bidrage til ny viden inden for disse tre forskningsfaser.

Resume af fremgangsmaden

I nedenstaende skitseres kort den overordnede model for fremgangsmaden i forhold til projektets
udformning i 3 forskellige forskningsfaser. Efter dette afsnit gas der i dybden med processen
omkring den kvalitative dataindsamling i dette projekt.

Forskningsfase 1 — Forstaelse

Der blev iveerksat en raekke forretningsmodel-analyser af nuveaerende samarbejdsformer mellem
universiteter og virksomheder, med udgangspunkt i Aalborg Universitets samarbejdspartnere i
Region Nordjylland. Analyserne havde til formal at afdekke samarbejdsformerne, samt nuveerende
strukturer for vidensspredning. Resultatet af forskningsfase 1 var en forstaelse for de nuvarende
partnerskabsmodeller og de eksisterende relationer og transaktioner som forekommer under disse.

Forforstdelse af faser (kontakt — initiering - proces - afslutning) i et

samarbejde

For at skabe en struktur til at diskutere samarbejdsformer ud fra, brugte vi en
faseinddelingstankegang. Formalet ved en faseinddeling er at fa konkretiseret specifikke aspekter
ved samarbejderne som har varet hensigtsmeessige/uhensigtsmassige, med henblik pa at kunne
foretage en mere konkret vurdering af samarbejdsformerne end tidligere, hvor det samtidigt kan
udledes hvilke faktorer skal modificeres/forbedres for at optimere samarbejdet. Fglgende
konstruktion er lavet omkring faseinddelingen.

Kontaktfasen:

Denne fase skal ses som den indledende kontakt imellem to eller flere parter i forbindelse med
universitets-SMV samarbejde. Dette indebzrer hvor tilgengelige parterne er, samt oplevede grader
af sveerhed/kompleksitet i forbindelse med at fa etableret et samarbejde.
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Initieringsfasen:
Denne fase indeholder de skridt der skal til for at starte selve projektet nar kontakten er skabt.
Denne fase illustrerer de farste skridt i et samarbejde, indeholdende forventningsafstemninger og
fastseettelse af mal.

Projektfasen:

Dette er kernefasen i projektsamarbejdet, hvor den primere del af arbejdsbyrden ligger. Dette
involverer bade dataindsamling, lebende kommunikation samt udformning og lgbende udarbejdelse
af eventuel projektrapport.

Afslutningsfasen:

Denne fase skal forstds som afrundingen af samarbejdet. Hertil kan det undersgges, hvorvidt viden
bliver hensigtsmassigt overleveret efter projektet er afsluttet, samt en praesentation af eventuelle
resultater overfor virksomheden.

Forskningsfase 2 — Fornyelse

Nar billedet for forstaelsen af eksisterende samarbejdstyper blevet lavet, stillede forskningsgruppen
spergsmalet: "Hvilke typer forretningsmodeller kan bringes i spil nar man skal fremme samarbejdet
mellem universiteter og sma og mellemstore virksomheder?” Herunder blev nedenstdende
undringer ledende for vores undersggelser:

e Hvordan skaber man win-win forhold?

e Huvilke parametre er vigtige for at gge engagement?

e Hvordan fastholder man interesse og prioritering af samarbejdet?

e Hvordan opsamles viden og hvordan fades den tilbage til universitets kontekst, herunder
forskning og undervisning?

Forskningsgruppen faciliterede, med udgangspunkt i den forskningsfase 1 tilvejebragte viden, en
workshop, hvor der ved hjelp af Den Kreative Platform blev idéudviklet pa samarbejdsformer
mellem virksomheder og universiteter.

Forskningsfase 3 — Forankring

Forankringsfasen udmgntede sig i et idékatalog omkring nuverende og potentielle
samarbejdsmodel-relaterede metoder og redskaber med opskrifter pa, hvilke facetter af
partnerskabsmodeller, samt hvilke forandringer der er mulige og hvor der er potentielle win-win
trade-offs. Endvidere blev det ogsa diskuteret hvorledes disse kan mobiliseres til analysen af
partnerskabsmuligheder mellem universiteter og virksomheder.
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Den kvantitative dataindsamling

For at kunne besvare forskningsspgrgsmalet, etableredes indledningsvist i projektet en database
over de forskellige samarbejdsformer. Denne database indeholdte informationer om de forskellige
samarbejdsformer hhv. studerende/forskere og SMV’ere imellem. Nar de respektive
samarbejdsformer var identificerede, var det veesentligt at indhente informationer fra tidligere
samarbejder, da netop disse informationer er grundlagsgivende for at kunne forbedre disse. Saledes
var fremgangsmaden at identificere eksisterende samarbejder, med henblik pa at indsamle data om
sadanne haendelsesforlgh.

Databasen forte frem til identifikation af informanter der var relevante for projektet. Som
udgangspunkt handlede projektet om at skabe en forstaelse af samarbejdet og samarbejdsformerne
mellem universiteter og virksomheder. Pa denne baggrund blev forskellige databaser ved Aalborg
Universitet taget i brug for at kunne identificere virksomheder som havde veret involveret i
samarbejde med Aalborg Universitet.

Den kvalitative dataindsamling

Denne rapport bygger i store treek pa et kvalitativt case studium af de metoder og varktgjer der er
taget i brug ved Aalborg Universitet i forbindelse med samarbejder med SMV’er. Dette er med
henblik pa at kunne udvalge og forfine de bedste. Projektet er som sadan ikke opbygget omkring
hypoteser som skal testes, men tjener snarere til formal at skabe hypoteser omkring hvordan
samarbejde mellem universiteter og virksomheder bedst udferes. Derved er projektet af en
eksplorativ karakter i og med at det seger at afdekke problematikker, hvilket ger kvalitative
interviews anvendelige (Kvale, 1996). | de efterfglgende afsnit gennemgas Yins faser for forskning
ved case studium metoden (Yin, 1994). Yin opdeler metoden i tre faser. Den farste fase indeholder
definition og design, den anden fase forberedelse og dataindsamling, imens den sidste fase
indeholder analyse og konklusion.

Case studium fase 1: Definition og design af case studium metoden

Et case studium kan (Yin 1994, s. 13) defineres som en empirisk undersggelse, der undersgger et
samtidigt feenomen inden for rammerne af dets eget liv, nar graensefladen mellem feenomen og
kontekst ikke er selvindlysende og hvor der bruges mange datakilder. Dataindsamling i konteksten
ger, at man netop opnar et rigere billede af virkeligheden.

At definere sin forskningsmetode handler mest af alt om, at vere eksplicit omkring de tanker man
ger sig i forbindelse med sin forskning, for saledes at vise, at de valg og handlinger man foretager
sig ikke er tilfldige, samt at opna sterst mulig sikkerhed for resultaternes gyldighed, dvs. validitet
og reliabilitet. Yin (1994, s. 18) udtrykker det saledes: “4 research design is the logic that links the
data to be collected (and the conclusions to be drawn) to the initial questions of the study. Every
empirical study has an implicit, if not explicit, research design.” Det drejer sig om at veere bevidst
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omkring sine valg og derved gere sit undersggelsesdesign eksplicit. Derved kan man sige at
forskningsdesignet udger en: ”logic model of proof” (Nachmias & Nachmias 1992, s. 77).

| designet af forskningsmetode indgar der fem elementer, hvorom man bar gere sig overvejelser i
forbindelse med designet af ens studium. Det ferste element er typen af studiets spargsmal. Case
studier indeholder typisk spergsmal af typen "hvordan” og “hvorfor”, hvilket stemmer overens med
dette studium. Her er forskningsspegrgsmalet netop: “Hvordan kan man forbedre samarbejdet
mellem universitet og erhvervsliv, med serligt fokus pa udvikling af metoder og redskaber til at
fremme samarbejdet med SMV ere i Nordjylland?” Det andet element er studiets pastande, som
retter fokus mod det, som skal undersgges inden for studiets rammer. | dette tilfeelde kunne det
eksempelvis vare pastanden om, at lgbende afstemning mellem parterne er vigtigt for et godt
samarbejdsresultat. Det tredje komponent er at afgreense case studiets analyseenheder. | dette
tilfelde undersggers der flere forskellige interessentgruppers syn pa samarbejder, hvorfor der er tale
om flere enheder. Der er altsa tale om et embedded design. De to sidste komponenter vedrarer
koblingen af data til pastande og kriterier for fortolkning af resultater. Hertil identificerer Yin
(1994) tre metoder, nemlig: pattern-matching, explanation-building og time-series analysis. Som
der senere argumenteres for, er dette case studium deduktivt, hvorfor pattern-matching er den
analyse metode der bar anvendes.

Den anvendte form pa dette case studium er et multiple-case design af type 4 (Yin 1994, s. 39), dvs.
at der er tale om et embedded multiple-case studium, idet vi med udgangspunkt i flere typer
samarbejdsformer, analyserer ud fra flere respondenters perspektiver.

Introduktionsteksten til denne rapport tjener til formal bade at introducere projektets formal og
emnefelt, men ogsa at give et kort overblik over den eksisterende litteratur indenfor omradet. Dette
tjener som den teoretiske forforstaelse af rammerne omkring samarbejde mellem universiteter og
virksomheder og har dannet grundlag for den farste runde af interviews. Fremgangsmaden i dette
casestudium er saledes et deduktivt design, idet vi tager udgangspunkt i teorierne omkring
samarbejdsformer mellem universiteter og omverden. Fordelen ved at anvende en deduktiv
fremgangsmade er, at dataindsamlingsprocessen er mere struktureret end ved eksempelvis et
induktiv design, hvor man tager udgangspunkt i empirien. Desveerre er ulempen ved den deduktive
fremgangsmade, at man er biased, dvs. at man pa forhand har en mening om det man undersgger og
derved ubevidst kan komme til at pavirke informationen under indsamlingen.

Casens generaliseringsmetode er saledes analytisk generalisering, idet tidligere udviklet teori
benyttes som skabelon for sammenligning af casestudiets empiriske resultater (Yin 1994, s. 31).

Case studium fase 2: Dataindsamlingsmetode og forberedelse

Casen baseres pa informationer om samarbejdsformer mellem Aalborg Universitet og Nordjyske
SMV’ere i form af databaser over samarbejder fra Matchmaking og Karrierecenteret, Institut for
@konomi og Ledelses database over 5. semesterprojekter og ad hoc informationer fra en raekke
andre institutter pa AAU, samt interviews.
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Vi valgte interviews som den primere dataindsamlingsmetode, idet fordelene omkring rig
information netop understgtter case-metoden. Nar man foretager casestudier, er det vigtigt at man
anvender flere dataindsamlingsmetoder (Yin 1994, s. 80). Yin identificerer seks informationskilder:
dokumentation, arkiv, interviews, direkte observationer, deltagende observationer, og fysiske
genstande. Som det fremgar af det ovenstaende, har vi som informationskilder til casen, benyttet os
af. dokumentation, arkiv og interview. Den anvendte form for triangulation er saledes
datatriangulation.

Til udarbejdelsen af dette projekt er den anvendte type interviews semi-strukturerede eksplorative
interviews. Intervieweren har forudgaende kendskab omkring selve emnefeltet som undersgges,
men er aben overfor nye omrader. | et semistruktureret interview er der faktorer som intervieweren
skal have afdaekket, hvilket indbefatter at der udarbejdes en interviewguide pa forhand (Andersen,
2005, s. 168).

I modsatning til et standardiseret interview er denne interviewtype ikke ligesa rigid i forhold til
strukturen og eksekveringen af interviewet. Ifglge Kvale (2003, s. 133) dakker interviewguiden
spgrgsmalene og deres reekkefglge i interviewet. En interviewguide kan enten vare udformet som
omrader der skal sparges ind til, eller en detaljeret raekke spergsmal i en bestemt reekkefglge som
skal stilles til informanten. Guiden i semi-strukturede interviews vil ofte indeholde et overblik over
de emner som skal afdaekkes, samt forslag til spargsmalene som skal stilles til informanten (Kvale,
2003, s. 133). Det er derfor op til intervieweren, hvor taet interviewguiden skal falges og hvor meget
de enkelte informanters svar skal uddybes. Kvale (2003, s. 134) fremhaver, at
interviewspgrgsmalene har en tematisk og en dynamisk dimension; tematisk imod
forskningsspgrgsmalet og dynamisk imod den interviewede person i en given situation.

Tematisk skal spgrgsmalene omhandle interviewemnet og den forforstaelse der eksisterer for emnet.
Det er i denne forbindelse vigtigt at have plads til at informanten kan give forklaringer af egne
opfattelser, samtidigt med at intervieweren sikrer sig at der bliver svaret pa spargsmalene inden for
de tematiske rammer (Kvale, 2003, s. 134).

Dynamikken i interviewet fremstar eftersom det er vigtigt at skabe en positiv interaktion mellem
intervieweren og informanten. Dette er vigtigt i forbindelse med at motivere informanten til at dele
forskellig information vedrgrende det udforskede omrade.

Interviewspgrgsmalene er blevet formuleret, som Kvale (2003, s. 135) anferer, pa basis af
forskningsomrader, som er blevet opdelt i en kronologisk rekkefalge eftersom det antages at have
en logisk sammenhang for informanten pa denne made.

I overensstemmelse hermed har forfatterne af rapporten diskuteret at ovenstaende indebarer en
forstaelse af hvordan eksisterende samarbejder tager form, med henblik pa at identificere elementer,
sa det bliver muligt at skabe forstaelse for emnet, forny samarbejdsformerne, samt sikre forankring
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mellem parterne. Den valgte opdeling, for at illustrere eksisterende former, blev at have en
kronologisk opdeling i fire samarbejdsfaser, som beskrevet i metodeafsnittet i denne rapport.

Konkret begyndtes interviewguiden med en reekke indledende spargsmal, der skulle skabe en
rammeforstaelse overfor den informant som skal interviewes pa spegrgsmal omhandlende selve
samarbejdsforlgbet. Dette suppleredes med interviewspgrgsmal til samarbejdsfaserne: kontaktfasen,
initieringsfasen, projektfasen samt afslutningsfasen.

Spergsmalene som er stillet til de respektive informanter daekker bade samarbejde med studerende
og forskere, saledes at forholdet mellem virksomheder og universitetet imellem nuanceres igennem
forskellige vinkler pa samme projektsamarbejde nar det er muligt.

Interviewguiden til de respektive informanter grundleeggende opdelt pa falgende made: Farst gives
en kort introduktion omkring interviewpersonens baggrund, og hvad formalet med interviewet er
igennem fa korte kommentarer. Dernast stilles der indledende spegrgsmal il
virksomheden/forskeren/den studerende, som danner indtryk af informantens person, dennes
position samt generelle spargsmal tilknyttet samarbejder mellem virksomheder og universiteter.

Hernaest stilles der spargsmal til kontaktfasen. Dette indeholder spgrgsmal som afdaekker hvem der
var initiativtager til samarbejdet, hvordan man kunne navigere rundt i forbindelse med at komme i
kontakt med de rigtige personer samt opfattelser og forventninger til det foranstaende samarbejde.

Spergsmal til initieringsfasen indeholdt spgrgsmal omkring opstarten af samarbejdet, hvor der
yderlige stilles spgrgsmal i forbindelse til forventninger, men ogsa hvordan selve samarbejdet blev
planlagt parterne imellem.

Projektfasen afdekkede spgrgsmal som gik ind pa det konkrete samarbejde der foregik parterne
imellem, hvordan kommunikationen blev grebet an, og hvilke implicerede parter der var en del af
samarbejdet da det foregik.

Afslutningsfasen indeholdt spgrgsmal omkring hvordan samarbejdet blev gjort ferdigt. Hertil blev
der stillet spargsmal omkring hvilken viden der blev overfgrt parterne imellem, samt hvilken
oplevet gevinst parterne har haft ved at indga samarbejdet. Herudover stilles der spgrgsmal til om
parterne har haft noget efterfglgende kontakt.

Samarbejdsfaseinddelingen var den grundleeggende struktur der eksisterede i interviewguiden,
hvortil der var en forskel i forbindelse med hvilken informant intervieweren sad overfor.
Samarbejdsfaserne blev afdaekket pa enkelt-projektbasis. Det vil sige, at forfatterne af denne rapport
har lokaliseret en rekke samarbejder mellem universitetet og virksomheder, og vil i denne
henseende stille spargsmal til parterne af begge sider af et samarbejde. Denne procedure laves for
savel forskere som studerende. Hertil er der blevet skabt konkrete spargsmal, udarbejdet i en
spgrgeguide som kan anvendes nar data skal indsamles. Spargeguiden blev i den forbindelse brugt
som en vejledende tekst til intervieweren der havde til formal at stette intervieweren og sikre en vis
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konsistens i de tematiske emner der blev behandlet under interviewet. Grundet projektets
eksplorative karakter skal det understreges at interviewerne udover spgrgeguiden ogsa aktivt
forsggte at uddybe temaer der 1 udenfor spgrgeguiden safremt disse kom frem under interviewet.

En konkret liste af spargsmalene som var indeholdt i interviewguiden kan ses i appendiks A.

Spergsmalene ber vare let forstaelige, korte og ikke indeholde for mange akademiske termer
(Kvale, 2003, s. 134). Vi var opmaerksomme pa, at man som interviewer bgr have et godt kendskab
til det felt som undersgges, vaere god til at strukturere interviewet under forlgbet, samt veere
styrende under dette. | forbindelse med formuleringen af spgrgsmalene tog vi hensyn til, at et
spargsmal hverken matte vare ledende eller virke truende at besvare (Nachmias & Nachmias 1992,
s. 253). Spargsmalene skulle saledes vere: klare, entydige, mulige at besvare, udtemmende,
relevante og balancerede spargsmal, som ogsa skal veere mulige at besvare bade positivt savel som
negativt.

Som led | projektet er | alt 34 interviews gennemfort, hvoraf 19 var face-to-face interviews og 15
var telefoninterviews. Arsagen til at der er anvendt to forskellige interviewformer var i forbindelse
med validiteten af data. De indledende interviews blev afholdt i form af face-to-face, bade fordi
intervieweren skulle have mulighed for at afleese informanten grundigere, samt have bedre
mulighed for at tilpasse formuleringen af spergsmal fra interviewguiden (Kvale, 2003, s. 134).
Telefoninterviewet baseres pa mundtlig kommunikation alene, og fjerner muligheden for at afkode
ansigtsudtryk, gestikulation samt deling af dokumenter og visuelle elementer (Andersen, 2005, s.
172). Denne type interview er anvendt af hensyn til tilgeengeligheden af informanterne, samt for at
gge repraesentativiteten af undersggelsen, idet det er muligt at foretage flere interviews pa denne
made, grundet travlhed af de respektive informanter. Hertil skal det dog tilfgjes, at dette data ikke
anskues for veerende mindre validt, men kraever dog preecision og artikulation af spgrgsmalene for
at blive korrekt indsamlet i forhold til undersggelsesfeltet (Andersen, 2005, s. 175).

Under interviewet var der altid 2 interviewere til stede. Dette var for at sikre at der var (a) en taet
dialog med respondenten, og samtidigt (b) en person som kunne tenke refleksivt over
interviewguiden og sikre at de opstillede temaer i interviewguiden blev behandlet. Samtlige
interviews blev optaget, sa det var muligt at ga tilbage til interviews for at genhgre udsagn. Der blev
ligeledes efter hvert interview skabt et kort referat, med henblik pa at skabe et overblik over
hovedpunkter fra hvert interview, samt lokalisere gennemgaende temaer pa tveers af interview der
kan bruges til yderligere teoretisering og hypotesedannelse. Temaer som fremkom under
telefoninterviews som ikke var fremkommet under face-to-face interviews blev nedfeeldet skriftligt
og delt internt i forskergruppen for at sikre at disse ikke gik tabt.

Case studium fase 3: Analyse og konklusion

Analyse af case studiets resultater er et af de vanskeligste og samtidig et af de mindst udviklede
aspekter af case studier. Der findes to generelle analytiske strategier. Den fgrste og mest anvendte
strategi er, at man fglger de teoretiske pastande, som oprindeligt farte frem til case studiet. Dette er
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en deduktiv metode. En interessant bemeerkning er, at idet Yin i sin skildring af case studium
metodens opbygning i figur 2.5 starter med at udvikle teori. Dette afslgrer at han, som
udgangspunkt, er deduktivt orienteret (Yin 1994, s. 49).

Den anden generelle analytiske strategi er at udvikle en beskrivende ramme med henblik pa at
organisere case studiet. Den strategi er mindre foretrukket end at fglge en reekke teoretiske
pastande, men nar ingen sadanne pastande er til stede, tjener den som et alternativ. Dette er en
induktiv metode.

| dette case studium tager vi udgangspunkt i en raekke teoretiske pastande, hvorfor den generelle
analytiske strategi er deduktiv. Nar der er tale om denne strategi, er den dominerende analysemade
pattern matching, hvis logik er, at man netop sammenligner et empirisk baseret mgnster med et
forudsagt manster, eller for den sags skyld flere alternative mgnstre (Yin 1994, s. 106).
Identifikationen af sddanne manstre er med til at styrke case studiets interne validitet.

Den indsamlede empiri i tekstform blev derefter brugt til at udtreekke feelles emner som danner
grundlag for videre bearbejdning. Dette blev gjort ved at inddele hovedemner fra interviews i en
temaliste, hvor det konkret blev identificeret hvilke interviews beveeger sig ind pa de samme
temaer/holdninger, for konkret at kunne identificere nuancer, men ogsa forekomster af faellestraeek
gennem interviewene med henblik pa at lokalisere sarligt fremtreedende emner som bar
viderebearbejdes. Resultaterne fra denne tematisering danner udgangspunkt for en teoretisering af
eksisterende samarbejdsformer mellem universitet og erhvervsliv, for at kunne stille skarpt pa
hvilke forhold der kan forbedres i forskellige sammenhange.

Validitet og reliabilitet af case studiet

Yin angiver fire kriterier, som kan anvendes med henblik pa at bedemme kvaliteten af et case
studiums forskningsdesign. Der findes ikke nogen direkte kvalitative validitetskriterier, sa disse
“laner” Yin fra de kvantitative metoder. Disse fire er: opbygget validitet, intern validitet, ekstern
validitet og reliabilitet. For at styrke rapportens opbyggede validitet anbefales det i forbindelse med
dataindsamlingsfasen, at man anvender flere forskellige datakilder og at man etablerer en chain of
evidence. Anvendelse af flere datakilder er redegjort for ovenfor.

Vi har sggt at bibeholde en meget sterk chain of evidence i dette case studium. Under
forberedelsesfasen, som bl.a. omfattede udarbejdelsen af dette metodeafsnit og
problemformuleringen, samt gennemgangen af rapportens teoretiske fundament, fandt vi frem til de
konkrete forskningsspgrgsmal/-punkter. Pa baggrund af disse blev de egentlige interviewspgrgsmal
formuleret saledes (Kvale 1996, s. 130), at de deekkede et bredt aspekt af emnet. Interviewene blev
optaget pa band og efterfalgende renskrevet. Sammen med de gvrige dokumenter udgjorde disse
case studier en database.

Rapportens chain of evidence indebzrer, at vi eksempelvis fra en pastand i analysedelen, kan ga ind
i interviewet og pege pa det konkrete citat, hvorfra den stammer. Desuden er det, som allerede
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beskrevet, derfra muligt at finde tilbage til den del af teorien, der i farste omgang dannede
baggrunden for spergsmalet. Til sidst anbefaler Yin, i henhold til opbygget validitet, at man i
forbindelse med udfeaerdigelsen af rapporten, far nogle af de centrale respondenter til at gennemlaese
den. Dette har vi af tidsmassige hensyn ikke kunnet efterleve.

Under analysefasen kan rapportens interne validitet styrkes ved at anvende pattern-matching, som
jo netop er den anvendte analysemade i dette case studium. Yins (1994) eksterne validitetskriterium
vedrgrer repraesentativitet, som kan styrkes i forskningsdesign fasen. For dette case studiums
vedkommende, kan man konkludere, at Aalborg Universitets repraesentativitet i forhold til det
domane, hvor resultaterne kan anvendes, er god.

En made at styrke reliabiliteten pa, er ved opbygningen af en case studium database. Som navnt
ovenfor udgeres dette case studiums database de renskrevne interviews og andre dokumenter.
Hensigten er at demonstrere case studiets operationer, saledes at hvis man foretog det en gang til
efter preecis de samme retningslinjer, vil kunne na frem til akkurat det samme resultat som farste

gang.

Workshop — fornyelsesideer fra et kreativt afsaet

Som en del af forskningsfase 2 i forskningsprojektet, omhandlende fornyelse af
samarbejdsmodeller, faciliterede forskningsgruppen en heldagsworkshop under temaet “Ideer til
fremtidens videnudveksling mellem universitet og virksomheder”.

Workshoppen blev afholdt pa Hotel Comwell i Rebild, og forsggte at samle en reekke deltagere med
sd mange forskellige vinkler pa universitets-erhvervslivs samarbejde som muligt. Saledes var der
deltagelse af studerende og forskere med projekterfaringer, samt virksomheder med og uden
erfaring med universitetssamarbejder. Derudover deltog en raekke interesserede fra KASK:VIE
samarbejdet i Norge og en reekke Nordjyske erhvervsrad.

Workshoppen blev struktureret efter den Kreative Platform. Den Kreative Platform er et redskab,
som oprindeligt er udviklet til effektiv produktudvikling og radikal nyteenkning i grupper bestaende
af mennesker med forskellig baggrund. Den har siden udviklet sig til et veerktgj, som i essensen
drejer sig om at skabe fremdrift blandt grupper af mennesker, sdledes at ”produktiviteten” i
gruppen bliver vaesentligt forbedret. Dette sker gennem en meget koncentreret, tryg, motiveret
og videnstung, men meget legende adfeerd. Den Kreative Platform er en metode, som ggr det
muligt for et individ eller en gruppe at anvende sin viden uhammet i en proces baseret pa et
skabende naerveer. Uhammet betyder i denne forbindelse uden faglige, sociale eller kulturelle
bindinger og uden at veere hammet af tidligere erfaringer som det er tilfeeldet nar man sidder fast
i fordomme og formodninger. Teoretisk er Den Kreative Platform funderet pa fire principper som
alle er identificeret som forudsaetninger for at et individ eller en gruppe kan anvende sin viden
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uhaemmet i det skabende naerveer. De fire principper er; Parallel teenkning, Opgave fokusering,
Ingen Bedpmmelse og Horisontal taenkning.

Workshoppen blev faciliteret af Rune Osmundsen og Morten Lund fra Aalborg Universitet.
Gennem en raekke kreativitetsgvelser bliver deltagerne gradvist pavirket til at teenke uden for de
normer som typisk heammer nyteenkning. Denne farste — kreative — del af workshoppen, resulterede
i en gruppedannelse og udvelgelse af fire koncepter til videre forarbejdning.

De fire grupper fik dernaest til opgave at konkretisere det udvalgte koncept. To af grupperne
arbejdede ud fra en forretningsmodelstruktur, idet de blev introduceret til Osterwalder m.fl.’s
Business Model Canvas (2010), imens de to resterende grupper blev faciliteret af en raekke
spgrgsmal som var blevet dannet af den kvalitative empiriske undersggelse beskrevet foroven.
Disse faciliterende spargsmal er gengivet i tabel 1 forneden, imens Business Model Canvas er
beskrevet i afsnittet pa siderne 12 til 13.

e Hvad er det overordnede koncept for e Hvordan fastholder man interesse og
Jeres nye samarbejdsform? prioritering af samarbejdet?
e Hvad er konceptets value proposition? o Spiller forventningsafstemning en
Og for hvem? rolle  for  samarbejdsformens
succes?
e Hvad kendetegner succes for denne e Hvordan vil Jeres samarbejdsform sikre
samarbejdsform? at videnudveksling sker lgbende under
samarbejdet og ikke kun i form af en
rapport?
e Hvordan skaber man win-win forhold? e Hvordan vil Jeres samarbejdsform sikre

at den nye viden bliver anvendt i
virksomheden efterfglgende?

e Hvilke parametre er vigtige for at gge e Hvordan opsamles viden og hvordan
engagement? fades den tilbage til universitets kontekst,
herunder forskning og undervisning?

o Siger Jeres koncept noget om e Hvorledes forbedrer dette koncept (er)
hvordan man far fat i eksisterender samarbejdsform(er)
beslutningstageren for
samarbejde ude hos

virksomhederne?

Tabel 1, Faciliterende spargsmal dannet fra den kvalitative empiri

Det samlede antal koncepter som kom ud af workshoppen er beskrevet i analysedelen og udger et
vaesentligt bidrag til metode- og redskabsudviklingen som indevearende forskningsprojekt sigter
imod.
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Analyse af samarbejdsformer

Analysen er inddelt i tre trin som skal ses som et sammenhangende hele.

1. Den farste del beskeftiger sig med analysen af de forudgaende interviews. Formalet med
denne del af analysen er at skabe et overblik over de problemfelter der eksisterer i
samarbejder mellem universiteter og virksomheder gennem et business model perspektiv.
Dette farer til en problemlgsende analyse pa baggrund af interviewene med det formal at
generere et idekatalog.

2. Den anden del beskeftiger sig med den afholdte workshop og de lgsningsforslag der er
blevet genereret herunder, som ogsa bliver betragtet gennem et business model perspektiv.

3. Den sidste del af analysen sammenholder de afdzkkede problemer og de opstaede
lgsningsforslag i en samlet model med baggrund i opdelingen mellem de forskellige
samarbejdsfaser samt de tre forskningsfaser, forstaelse, fornyelse og forankring. Dermed
dannes et samlet kort over de problematikker og lgsninger der blev afdeekket

Analyse pa baggrund af interviewdata

Den problembeskrivende del af analysen tager udgangspunkt i de snap-referater der er blevet
genereret under projektforlgbet. Disse er blevet gennemlast hvorefter der er blevet skrevet notater
til hver enkelt case. Disse noter er herefter behandlet og aggregeret til de overordnede problemfelter
som bliver beskrevet i det fglgende.

Den analytiske behandling af interviews er opdelt i samarbejde mellem studerende og virksomheder
og samarbejde mellem forskere og virksomheder. Bevaggrunden for denne opdeling er at det er
forskellige faktorer og organisatoriske mekanismer der er tilknyttet hver type samarbejde.
Strukturen i de respektive analyser er opdelt pa baggrund af et relevanskriterium for enkelte emner,
der er blevet diskuteret ved gennemlasning af transskriberinger og snap-referater.

Studerende-virksomheds samarbejde

Falgende er udarbejdet pa baggrund af alle interviews afholdt som har tilknytning til samarbejder
imellem virksomheder og studerende. Informanterne indeholder bade studerende samt
kontaktpersoner fra virksomhederne. Gennemgaende temaer bliver opstillet i det falgende, baseret
pa fellesnavnere, forekomster samt vigtighed.

Behov og erkendelse af samarbejde

De forskellige samarbejder, som informanterne har beskrevet, er disse opstaet pa forskellig vis.
Nogle samarbejder er opstaet pa baggrund af klare, definerede behov fra begge parters side. Andre
samarbejder er opstaet da universitetet har haft et behov for at anvende virksomheder i forbindelse
med projektarbejder, hvor virksomhederne har indvilget i at indga et samarbejde med universitetet.
Bevaggrunden for at indgd disse samarbejder kan ofte komme til udtryk som at det er ”en god ting”
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at samarbejde med et universitet, til trods for at man ikke har klart defineret hvad det egentlige
behov er for samarbejdet. Det er en tendens i det undersggte, at de parter som far noget ud af
samarbejdet ogsa er de parter som er bevidste omkring, at der eksisterer et faktisk behov for at
samarbejde. Hvis der pa forhand ikke er givet udtryk for et specifikt behov for et samarbejde,
illustreres kvaliteten herefter, hvor eksempelvis virksomhederne haber at de studerende har faet et
udbytte, uden egentligt selv at have faet et udbytte ved samarbejdet. Det generelle billede var, at
virksomheder som havde hgjtuddannede var bedre til at udtrykke deres behov for
universitetsstuderende i projektsamarbejder, hvor det var vanskeligere for virksomheder som ikke
havde hgjtuddannede ansat.

Mdlscetninger

Endvidere giver interviewdataene udtryk for, at de projekter hvor der har varet klare malsatninger
fra start, ogsa danner et bedre grundlag for at fa et bedre resultat. Dette satter ambitionsniveauet, og
er malsztningerne ikke definerede eller lgst definerede vil dette ogsa fa indflydelse pa relevansen
0g engagementet i samarbejdet for de implicerede parter. Samarbejder med hgjere
ambitionsniveauer har i vores undersggelse haft en reekke malsatninger for samarbejdet, saledes at
parterne havde forudsatninger for at se om disse blev indfriet ved projektets afslutning.

Forventninger

Forventningsniveauet i samarbejder mellem studerende og virksomheder var meget varierende.
Typisk var tendensen, at jo lengere i uddannelsesforlgbet de studerende var, desto starre
forventninger havde disse til virksomheden, hvilket ogsa var afspejlet i hvad de studerende selv
mentes at kunne bidrage med. Det samme gjorde sig gaeldende for virksomhederne, hvor der typisk
var lave forventninger til studerende pa bacheloruddannelserne, og hgjere forventninger til de
studerende pa kandidatuddannelserne.

Mdlstyring

Hvis der var store forventninger fra virksomhedens side blev det ogsa fremhavet at der var en
lgbende forventningsafstemning og malstyring efterhanden som projektet skred frem. Det var i
erkendelsen af, at de indledende forestillinger om projektets udformning kunne &ndre karakter over
tid, hvor det i denne forbindelse var vigtigt at tilpasse forventningerne og styre hen imod nyopsatte
mal. Dertil tegner der sig et mgnster for at de samarbejder der har haft en taet kontakt mellem de
studerende og virksomheden omkring problemformuleringens udvikling under selve projektets
udfarelse, i hgjere grad har resulteret i et projekt der er relevant for virksomheden.

Ouftput

De ovenstaende kommentarer i forhold til behov, malsatninger, forventninger og malstyring havde
ifelge informanterne i hgj grad indflydelse pa resultatet. Eksempelvis var det ofte sadan at projekter
som var etableret fra universitetets gnske, hvor virksomheden ikke havde nogen klar forestilling om
deres behov, ville ligeledes have lave malsatninger, lave forventninger, en darlig grad af malstyring
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og dermed ogsa et ringe output fra projektsamarbejdet. Omvendt var de samarbejder hvor der blev
udtrykt klare behov, mal, forventninger og styring, udslagsgivende til vaesentligt bedre resultater.

Kompetenceklarhed

En stor del af de studerende har givet udtryk for, at de ofte har sveert ved at skulle forklare en
virksomhed hvad det er for nogle kompetencer de medbringer, og derved hvad det er for nogle
problematikker de skal kunne lgse. Dette gaelder ogsa for virksomhederne, som ofte har sveert ved at
gennemskue hvad de helt praecist skal bruge de studerende til i lige pracis deres virksomhed, og
ikke mindst hvordan de studerendes kompetencer relaterer sig til virksomheden.

Indflydelse pd problemformuleringen

En del virksomheder har udtrykt bekymringer over, at de igennem projektet ikke fik serlig stor
indflydelse pa problemformuleringen i projektet. Dette har fart til at virksomhederne oplever at det
endelige projekt har mindre relevans end hvis de har haft indflydelse pa projektets retning og
udvikling. Dette skyldes ofte enten af de studerende har en studieordning der dikterer hvilke emner
projektet skal omhandle, eller at de studerende har en raekke interesseomrader som de holder fast i
under projektet.

Sproglige barrierer

Virksomheder med mange hgjtuddannede har det generelt nemmere i forhold til kommunikationen
med de studerende, mens at virksomheder der generelt er lavere uddannede ofte har svert ved at
forsta og udnytte de studerende. En del af dette fremkommer pa baggrund af forskellige
uddannelsesmassige baggrunde og de derved falgende forskellige sprog og termer.

I den forbindelse bliver der ogsa stillet spargsmalstegn til i hvor hgj grad en projektrapport er den
rigtige made at overlevere viden til en virksomhed pa, grundet de formkrav der stilles hertil.

Incitamentsstrukturer

Den ovenstaende problematik omkring sproglige barrierer vedrgrer ogsa et andet vigtigt emne som
er gaet igen gennem interviews, nemlig de incitament-strukturer der er opstillet for de studerende.
Som udgangspunkt seger de studerende et godt projekt”, hvilket kan sidestilles med at f4 en god
karakter, mens at virksomhedens udbytte i flere tilfelde bliver sat i baggrunden. Derved bliver den
akademisk/teoretiske dimension fremhavet, hvilket ogsd kommer til udtryk pa den made projektet
bliver skrevet og formidlet.

Problemet for de studerende bestar konkret set i, at den verdi som et projekt bringer til
virksomheden ikke bliver reflekteret i den endelige karaktergivning, hvor der i stedet bliver lagt
veegt pa akademiske dyder som metodisk fremgang og overvejelser herom.

Kontaktpersoner
En stor del af interviewene angiver at kontaktpersonen ofte har en stor indflydelse pa det endelige
output af projektet. Iser projekter, hvor der ikke har veeret tilknyttet den rigtige kontaktperson, har
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det sveert og forbliver ofte urealiseret af forskellige arsager. Typisk drejer det sig om at de
studerende ikke far adgang til det data og den information som de har brug for, eller at
kontaktpersonen ikke tager sig den forngdne til at hjelpe de studerende pa ve;j.

Et andet vigtigt aspekt er forankringen af de studerendes arbejde i organisationen, som ofte vil
afhange af kontaktpersonens evne og vilje til at formidle resultaterne rundt i organisationen, eller
give de studerende mulighed for at formidle resultaterne til de relevante personer.

Tveerfaglighed

Nogle virksomheder har givet udtryk for, at de har en raekke projekter som de gerne ville involvere
studerende i, men at det ikke har vaeret muligt da et sadant projekt ville spaende over en rakke
forskellige fagfelter. Lasningen af problematikkerne ville kraeve at de forskellige fagfelter arbejdede
sammen om problemlgsningen.

Overlevering

Erfaringerne fra interviewene forteller at det ofte er under selve projektets udarbejdelse at der
bliver overfart mest viden til virksomheden, men ogsa at en preaesentation eller konference omkring
projektet ofte er med til at sikre at projektets resultater forplanter sig i virksomheden.

Studerende i praktikophold

Studerende som foretager et praktikophold i en virksomhed kan vere tilknyttet i en fuld arbejdsuge
gennem hele projektet. Formalet hertil er, at den studerende skal fa indgaende kendskab til
organisationen, med henblik pa at vaere med til at lgse op pa problemstillinger ved at bidrage med
egen specialviden til virksomheden. Dog bliver denne samarbejdsform i nogle tilfeelde ikke udnyttet
optimalt, da virksomheden kan betragte denne periode som en god lgsning da den studerende
prasenterer en “gratis arbejdskraft”. Formélet med samarbejder er i hgj grad vidensudveksling, sa
derfor er det vigtigt at denne samarbejdsform er veerdiskabende udover at bidrage en arbejdskraft i
form af ny viden som tilgar virksomheden.

Forskere-virksomheds samarbejde

Hvordan skal forholdet veere mellem forskning og praksis og hvordan skal det indlejres i den made
samarbejder fungerer pa? Det fglgende er i hgjere grad en konstatering af de forskellige opfattelser
der eksisterer ved interessenterne og ikke en fyldestggrende diskussion af den meget centrale
problemstilling omkring dette forhold.

Bureaukrati

Flere informanter fra virksomhedens side anfarte at der i forbindelse med forskningssamarbejder
var en del administrative opgaver som kunne virke forstyrrende i forhold til at komme i gang med
selve samarbejdet. Dette gjorde sig geeldende bade i forbindelse med kontaktfasen til et samarbejde,
men ogsa lgbende rapportering og bureaukratiske processer. Ligeledes anferte en enkelt
virksomhed, som havde haft szrlig fokus pa IPR, at det havde veeret en vaesentlig forhindring i
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forbindelse med samarbejdet at universitetet var meget fokuserede pa at sikre egne interesser i
forbindelse med samarbejde om en opfindelse. Generelt var det for mange af virksomhederne
vanskeligt at navigere rundt pa universitetet, med mindre at man havde en decideret kontakt pa et
institut. Kun en enkelt havde oprettet kontakt igennem Matchmaking, resten var igennem uformelle
netverk.

Mdlscetninger
For at forstd samarbejdet mellem forskere og virksomheder er det ogsa ngdvendigt at forsta de
bevaeggrunde de hver iszr har for at indga et samarbejde.

Som udgangspunkt sgger virksomheder muligheden for at skabe profit gennem samarbejdet. Det vil
sige, at virksomheder sgger samarbejder som kan udvikle sig til forbedringer af deres produkter
eller processer, eller til helt nye produkter der har et kommercielt potentiale. Virksomhederne har
derved en gkonomisk bevaeggrund.

Forskere bliver som udgangspunkt stadig malt pa de to traditionelle universitetsformal, forskning og
undervisning. Rent praktisk vil det sige at de bliver malt pa hvor mange timer de bruger pa at
undervise og vejlede og hvor mange publiceringer de producerer.

Derved opstar der et potentielt misforhold som ofte bliver navnt i interviewene, da virksomhederne
I hgjere grad er interesserede i de kommercielle aspekter, mens at forskerne sgger projekter og
emner der kan danne grundlag for publiceringer. En anden effekt der relaterer sig hertil er, at
virksomhederne har en opfattelse omkring at forskerne, paradoksalt nok, har en tendens til at
fraveelge projekter som er meget komplekse og omfattende, da disse kraever betydeligt mere arbejde
far at der kommer resultater som kan publiceres.

Det grundleeggende problem, set fra forskernes side, er en opfattelse af at det er muligt at skrive
flere publiceringer ved at fraveelge virksomhedssamarbejde.

Igennem interviewene ses det ogsa flere gange at forskerne som udgangspunkt ikke tager
virksomhedens interesser til overvejelse under udarbejdelses af projektet, hvilket fra virksomhedens
synspunkt har en negativ effekt pa resultatet af projekterne. Dette kan have en direkte sasmmenhang
med den ovenavnte incitament struktur. Et andet problem der gives udtryk for, er at forskerne til
tider giver lovning pa mere end de reelt kan overholde. Dette farer til at virksomhederne ikke far
opfyldt deres malsatninger med projektet.

Proces

I selve projektprocessen bliver det anfert, at der ofte er manglende kommunikation mellem
parterne, idet at udstedelsen af selve projektet til forskeren kan veere den sidste kontakt i leengere tid
da forskeren skal have tid til fordybelse. Hertil savner virksomhederne lgbende opfelgning og
kontakt med forskerne, sa de er visse om hvordan forskningsprojektet udvikler sig. | denne
forbindelse anfarer flere virksomheder ogsa, at de kunne tenke sig en sterre grad af involvering i

32



/
Center for Research Excellence
in Business modelS

Samarbejdsmodeller  mellem  universitet og
forretningsmodelperspektiv

forskningsprojekterne, for at sikre lgbende lering, men samtidigt ogsd bidrage il
forskningsresultaterne. Denne form for participativ forskning har forskerne sveert ved at acceptere.

Endvidere er veerdiskabelsen for begge parter vanskelig at forene. Virksomhederne vil Igbende, via
en kortere tidshorisont, kunne drage nytte af forskerens fremskridt. Derimod vil det for forskeren
skabe stgrst veerdi nar projektet er ferdigt, i og med at publiceringer ofte kan afhange af de
resultater som forskeren har formaet af udlede i forbindelse med projektet. Denne konflikt i
forbindelse med tidshorisonter har veeret fremhavet af virksomhederne.

Endvidere er overleveringen af viden, samt det sprog som denne vidensformidling foregar pa rent
akademisk, ikke altid det mest optimale for virksomheden. Hertil eftersparger virksomheden en
lebende overlevering, i stedet for en afsluttende rapport som ikke i alle tilfeelde kan bruges direkte
af virksomheden. Forskeren fremhaves som i flere tilfeelde at have manglende forstaelse for
virksomhederne og den made de opererer pa, og i stedet tilgodese egne interesser i form af
forskningsresultater og publiceringer.

Forskerens intensive fokus pa projektemnet kan virke forstyrrende pa virksomhederne, idet
dbenbare, praktiske, men komplicerede problemer nedtones i forhold til starre, mere blgde
problemer. Helt konkrete problemer som virksomheden gerne ser lgst, og som de troede var en del
af forskningsprojektet, bliver saledes ikke altid opfyldt hvor det gnskes. Nar forskeren pabegynder
et projekt, er det ofte defineret hvad forskeren skal beskeftige sig med i den kommende tid. Hvis
forhold i forbindelse med projektet endrer sig, er det vanskeligt for virksomheden at overbevise
forskeren om at skifte retning, selv om dette ville veere det mest relevante for virksomheden. Derfor
er dynamikken i videnskaben kontra praksis meget forskellig.

Slutteligt har virksomhederne generelt kommenteret at forskere er serdeles interesseret i at indga
samarbejder, men dette ofte er i forbindelse med bevillinger. Derfor kan det ofte forekomme, at
flere forskere leverer ansggninger og tager kontakt til virksomhederne af flere omgange, hvor
virksomheden efterspgrger en mere central koordinering af forskningsaktiviteter med erhvervslivet
fra universitetet fremadrettet.

Mulige lgsningsomrader for begge samarbejdstyper
Det fglgende skitserer nogle mulige lgsningsforslag som er blevet udarbejdet pa baggrund af de
problemfelter der blev identificeret i det ovenstaende.

Centraliser den formelle kontakt

En centraliseret “reception” ville gare det nemmere for virksomheder at finde ind til universitetet og
fa skabt kontakten til de relevante forskere eller studerende. Dette vil ogsa fungere som en
gatekeeper funktion der sgrger for, at projekter som mest af alt er af konsulent-karakter ikke bliver
videresendt i systemet eller bliver uddelegeret til studerende. Derved kan det ogsa fungere som en
instans der sikrer kvaliteten af de projekter der kommer ind og arbejder aktivt med at forbedre
projekter.
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Pa universitetssiden kan denne instans ogsa veere med til at forsimple arbejdet nar en forsker sgger
en virksomhed som samarbejdspartner, ved at opretholde en database over virksomheder som
tidligere har samarbejdet med universitetet.

Det er dog vigtigt at understrege at dette ikke skal blive en bureaukratisk instans der forhindrer
samarbejder i at opsta gennem uformelle kanaler.

Fokuser pd virksomhedernes behov

Interviewene viser generelt at virksomheder, som indgar i et samarbejde med et i forvejen defineret
behov, typisk ogsa far mere ud af projekterne. Derved bgr det naturligvis tilstreebes at finde
virksomheder som har definerede behov, men ogsa at hjelpe virksomhederne med at afdaekke og
definere deres behov ud fra de kompetencer der ligger pa universitet.

Andringer af incitament strukturen

For at sikre at forskere i hgjere grad benytter sig af samarbejde med virksomheder er det ngdvendigt
at @ndre i incitamentsstrukturen, saledes at systemet er villig til at acceptere den mindskede
mangde publiceringer der kommer som fglge af at virksomhedssamarbejde. Logikken ved denne
tankegang er, at forskeren med til at sikre gkonomisk veekst i regionen ved at samarbejde med
virksomheder.

For de studerende ber karaktergivningssystemet opdateres pa en made der ger, at den endelige
karakter ogsa reflekterer den veerdi den studerende har skabt for virksomheden og ikke blot den
akademiske kvalitet af projektet. Derved bliver der ogsa stillet krav til at de studerende forstar
virksomhedernes problemer og forstar at overbringe resultaterne i en form der passer til
virksomhederne.

Klarhed om kompetencer

En vigtig del i at igangsette et samarbejde er i hgj grad at de studerende er klar over de
kompetencer de besidder. Derved bar der arbejdes pa institutniveau med at formidle de studerendes
kompetencer med henblik pa at de studerende skal ud og lgse nogle mere praktiske problemer i en
virksomhed. Dette star i kontrast til den akademiske fremstilling der bruges i studieordninger og
lignende.

Disse andringer skal ogsa forankres i studieordninger og lignende, for at reflektere at universitetet
ikke blot uddanner forskere, men ogsa praktikere der er forberedt pa at indga i de daglige problemer
en virksomhed star overfor.

Virksomhedsfokuseret vejledning

Nar de studerende skriver projekter, er der som udgangspunkt tilknyttet en vejleder hertil. Her bar
der, nar det er i forbindelse med et virksomhedsprojekt, blive vejledt eksplicit i hvordan de
studerende med til at lgse de praktiske problemer i virksomheden. Dette vedrgrer iser praktiske
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omrader sasom hvordan man skal strukturere mgder med virksomheder og hvordan de studerende
sikrer sig at deres projekt er relevant for virksomhederne og at de formidler deres resultater korrekt.

Fokus p& andre former for vidensoverlevering

Det er ngdvendigt at genoverveje den made viden bliver overleveret til virksomheder pa. Iser den
traditionelle rapport ber tages op til revision. Erfaringerne viser, at disse rapporter i mange tilfelde
ikke bliver last, ligesom at der er en stor del viden der kan ga tabt i nedskrivningen, ligesom at en
stor del af de overvejelser der ligger til grund for rapporten bliver udeladt i selve skrivearbejdet.

Et andet problem er, at rapporter til universitet bliver skrevet i et akademisk sprog som ikke er
afstemt med den made virksomhederne arbejder pa, hvilket er med til at fremmedgere resultaterne i
rapporten fra virksomheden.

Mindske bureaukrati for forskersamarbejder

Det er i flere tilfeelde blevet fremhavet, at der er vasentlige udfordringer i den bureaukratiske
proces ved forskersamarbejder. Sdledes burde det blive overvejet, hvorledes bureaukratiet i
forbindelse med samarbejder kan mindskes, da det hverken er til universitetets eller virksomhedens
gavn. Der er her tale om en effektivisering, frem for en afskaffelse, da det skal sikres at der er en
struktur der giver retssikkerhed samt at aftaler bliver overholdt. Nar denne opgave skal tilgas kan
det med fordel vaere godt at kigge pa den nuvaerende administrative proces, for at kortlaegge hvilke
omrader det kan vaere muligt at effektivisere uden at forringe retssikkerheden hos de implicerede
parter.

@get virksomhedsinvolvering i forskningsomrddet

Virksomhederne har givet interesse for, at de gerne vil involveres mere i forskningsprocessen.
Hertil kunne man forestille sig at lave en aftale forskeren og virksomheden imellem, som lgd pa at
have forpligtelser overfor at den forskning der blev drevet i hgjere grad delagtiggjorde
virksomheden under forlgbet. Dette er en opgave som der i hgj grad skal gares opmarksom pa
overfor virksomhederne, da de i denne sammenhang kan fremhave overfor forskeren, at denne
gnsker at blive involveret i forskningsprocessen hvor det er hensigtsmessigt og relevant. | denne
forbindelse er det sandsynligt, at der mgdes modstand fra forskerens side, hvorfor det precist skal
fremga hvilke aspekter virksomheden gerne vil involvere sig i, samt hvilke fordele dette kan give
for virksomheden og forskeren. Dette kan i nogle tilfelde betyde et skift i praksis, hvorfor en
mulighed for et eventuelt match organ er at fremhave cases som har haft positive oplevelser med
dette paradigmeskift.

Denne fremgangsmade vil ogsa give en mere naturlig anledning til at indlejre virksomhedsfokus i
projektarbejderne, og dermed stille skarpt pa verdiskabelsen for begge parter i et
forskningssamarbejde.
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Bedre formidling af forskningsresultater til omverdenen

Universiteterne er blevet bedre til at formidle sin forskning til et bredere publikum. Dog er det
stadigt ikke en prioritering for mange forskere at formidle deres forskning udover videnskabelige
artikler, da incitamentet herfor ikke er veesentligt. En vigtigt del af universitetets tredje mission er at
formidle forskning der kan gavne samfundet, og hertil skal det veere en naturlig del at
videnskabelige resultater skal kunne publiceres bredt, ogsa til et ikke-professionelt publikum. Dette
ber ske gennem et gget fokus fra kommunikationsafdelingen pa universiteterne, som proaktivt, via
en central enhed som styrer forskeres-studerendes samarbejde med omverdenen, at fglge op pa
resultater og kunne scanne i hvilke repraesenterer vigtige nyheder og gennembrud.

Formalet med dette vil ogsa veere at skabe en push-effekt af viden, for derved at tiltreekke
virksomheder til samarbejde med universiteterne, gennem den ggede opmaerksomhed pa de emner
hvor det enkelte universitet er lengst fremme.

Business Model analyse af interviewdataene

Interviewdataene leder os frem til at danne nogle hypoteser om, hvordan forretningsmodellen for et
universitet-erhvervslivs samarbejde vil se ud. VVores farste erfaring er, at Business Model Canvas er
svaer at anvende i en situation hvor man taler om samarbejder og netvaerk. Dette skyldes at
forretningsmodeltankegangen typisk tager udgangspunkt i et tovejs forhold mellem virksomhed og
kunde. Der forekommer herved to transaktioner; den ene vej eksempelvis en vare-transaktion og
den anden vej en monetgr transaktion. Det kunne derfor give mening ikke at tale om en
forretningsmodel for disse samarbejdsformer, men snarere tre eller flere.

I det nedenstaende vaelger vi dog at se pa forretningsmodellen med udgangspunkt i universitetet,
idet en stor del af datamaterialet peger i retning af de forandringsmuligheder som vedrgrer dette.
Det er i gvrigt interessant at bemaerke, at det opfattes at universitetet er til for virksomhedernes
skyld og ikke omvendt. Dette skyldes naturligvis den danske finansieringsmodel, hvor langt det
meste af universiteternes finansiering er statslige midler. Derved bliver universiteterne opfattet som
service-organisationer for erhvervslivet, ikke bare i form af uddannelse af kompetente
medarbejdere, men ogsa i levering af ny viden gennem andre kanaler. I USA vil billedet
sandsynligvis veere anderledes, idet universiteternes finansiering er markant anderledes.

De mulige lgsningsomrader som vi har identificeret er blevet placeret ind i nedenstaende
forretningsmodel kanvas og illustrerer saledes, hvordan vores data omhandlende hvilke
udviklingsmuligheder som kunne hjalpe samarbejdet mellem universitet og erhvervsliv relaterer sig
til forretningsmodellen. Problemet i figuren er, at Ngglepartnere og Kundesegmenter er identiske.
Set fra universitetets perspektiv er virksomhederne i denne forstand bade partnere og kunder.

Dog kunne man udlede om eksempelvis gnsket om gget virksomhedsinvolvering i forskningen, at
universitetet i hgjere grad skal blive bedre til at identificere de virksomheder som vil abne op for
forskerne og de studerende, sadan at man undgar overfladiske samarbejder som kun udmenter sig i
beskrivende udetaljerede studier.
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Fokus pa andre former for videnoverlevering, med henblik pad at sikre verdiskabelse i
virksomheden, kunne vi valge at anskue som en nggleaktivitet, men fordi den binder hele
kundesgjlen sammen, har vi valgt at placere den derude. Her er det tydeligt at det teettere
samarbejde er ngdvendigt, men det kraever mod fra virksomhederne ogsa. Der findes en reekke lavt-
haengende frugter i relation til dette punkt. Herunder kunne man sgrge for bedre formidling fra
forskere og studerende, et pakraevet oplag til virksomheden eller lignende. Men pa laengere sigt er
det ogsa hensigtsmassigt at arbejde med lgbende videnoverfgrsel under hele projektet, evt. ved at
inddrage virksomhedens egne medarbejdere i en reviewproces eller i selve projektarbejdet.

Forretningsmodel kanvas

Nagle- Nogle- Vaerdi- Kunde- Kunde-
partnere aktiviteter tiloud relationer segmenter
. Mindske
Virksomheds- Fokusér pa §
fokuseret virksomheds- bufree':ul.(ratl ai
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> p videnoverlevering
(V- Nogle- Kanaler
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. Klarhed om
¢ge.t wrksornhe.:ds- kompetencer Bedre formidling af
involvering i forskningsresultater .,
forskningsomradet ] T Centralisér
ontle 9
I S '—
Omkostnings- Indtjenings-
struktur - kanaler
g Zndring af
(\\. incitement-
- strukturen

e @O ® ®

Kanvasset for oven illustrerer mulighederne for at systematisere vores data i forhold til
forretningsmodellen, men samtidig ogsa at der er problemer med at anskue virksomheden. Det
samme Vil gere sig geldende i det tilfeelde hvor vi tog udgangspunkt i virksomheden.
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Workshop
Den afholdte workshop ledte frem til et antal koncepter som blev diskuteret gruppevis. Som
beskrevet i metodeafsnittet, sa blev der i selve konceptudviklingsfasen brugt to

faciliteringslteknikker. Den ene beroende pa en raekke spgrgsmal genereret af interviewene, imens
den anden anvendte teknik var Business Model Canvas, som beskrevet i teoriafsnittet.

Dataene som blev indsamlet i forbindelse med workshoppen handlede om at konkretisere
udfordringerne ved samspillet mellem universiteter og virksomheder. Da der ikke pa forhand blev
introduceret nogen konkrete udfordringer kom disse inputs naturligt til at vedrgrer meget
forskelligartede ideer. | det nedenstaende har vi dog forsggt at gruppere disse ideer i nogle
overordnede grupper. Ud for nogle af de konkrete ideer star der et ord i parentes. Dette ord refererer
til hvilken byggesten i forretningsmodel kanvasset den pageldende idé/vaerktaj/metode kan
relateres til.

Mgdesteder for begyndende samarbejder
En del af ideerne fra workshoppen handlede om at skabe nogle nye metoder til at fa sat gang i
paringen af virksomheder med studerende og forskere, herunder:

e Projektmarkedsplads-app (kanaler)
e Videns-/projekt café (kanaler)

e Viden wrestling (kanaler)

e Virksomhedsdating (kanaler)

Indgange til tveerfaglige kompetencer

Herudover blev der ogsd udtrykt bekymring for at universiteternes opdeling betyder at mange
virksomheder ikke kan fa lgst hele deres problem men kun del-problemer. Derfor synes der at vaere
et behov for tveaerfaglige grupper af studerende men ogsa i nogen grad forskere.

e Tverfaglig projektuge med flertrins VIDEN-raket (ressourcer)

e Planlagte langvarige forlgb (partnere)

e Brain fitness (aktiviteter)

e Gatecrashing af erhvervsforeningernes virksomhedsarrangementer (kanaler)

e Skabelse af ERFA-grupper mellem forskere og SMV’ere ude gennem erhvervsforeningerne
(ngglepartnere)

o Forskellige teams fra institutter (nggleressourcer)

Overblik

Mange af deltagerne ved workshoppen gav udtryk for, at det var sveert at vide preacist hvem man
skulle henvende sig til pa universitetet med mindre man selv havde veret en del af det. Dette blev
set som en vaesentlig hindring for iser sma og uerfarne virksomheder. For at kunne udvide
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universitetets samarbejdsmarked, var der relativt mange forslag om forenkling af kontaktflader og
et mere proaktivt matchmaking sekretariat. Blandt ideerne var:

e Skab et lettilgeengeligt kompetenceoverblik

e Sgrg for at der er en klar afsender — enten en forsker eller en kontaktperson
e Samlet hjemmeside for Matchmaking

e Central styring af processen

e Simplificere processen

e Samle al information et sted

Det utraditionelle mgdested

Flere inputs relaterede sig til at nyteenke samarbejder og mader hvorpd man matcher behov og
kompetencer. Et underliggende problem i al matching synes fra virksomhedernes side at veere tid,
imens det fra forskernes side snes at veere manglende incitament til rent faktisk at engagere sig med
erhvervslivet. Hertil blev fglgende forslag diskuteret pa workshoppen:

e Legeplads
e At gere mgder med forskerne mere uformelle
e Skabe uventede samarbejder

Virksomhedens output i pensum

Andre inputs handlede om at de studerende ikke blot skulle have point for at lave en god teoretisk
opgave, men at man skal skabe plads til at projekters praktiske relevans teeller med i bedgmmelsen.
Blandt de veerktgjer som kunne lgfte denne problemstilling er:

e Mere praktisk refleksion i undervisningen pa universiteter

e Virksomhederne skal med til eksamen

e Den studerende skal aflevere et universitets- og et virksomhedsprojekt
e Virksomheder i praktik pa Universitet i 14 dage

Ud over disse inputs, blev der under workshoppen arbejdet med alternative koncepter inden for
samarbejder. Heriblandt kan navnes:

e Panel til crash-testning af projektideer

e Brug studerende/virksomheder til selvpromovering i hgjere grad

e Cirkulere projekter og genanvend ny viden i hgjere grad

e Etablér tema-parker med udgangspunkt i vidensomrader

e Fejre/synliggare opturene med samarbejder mellem virksomhed og Universitet
e Lav en sportsturnering i at skabe samarbejder

Det fulde idékatalog med uddybende beskrivelser af de indkommende forslag kan ses i appendiks
B.
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Lasnings-kort

Imens de to ovenstdende afsnit behandlede dataene fra henholdsvis interviews og workshops
separat, ser vi i dette afsnit pa empirien samlet set. Desuden strukturerer vi dataene i forhold til de
to dimensioner fra rapportens indledning, nemlig samarbejdsfaserne pa den ene side og
forskningsfaserne pa den anden side:

e Kontakt/initiering — projekt — afslutning
e Forsta — forny — forankre

Det er veerd at bemaerke at vi i forhold til samarbejdsfaserne har lagt vores oprindelige kontakt- og
initieringsfaser sammen, idet vi oplevede at respondenterne havde sveert ved at skelne mellem dem.
Dette angiver ogsa at der igennem analysen er kommet et g@get fokus pa at
forventningsafstemningen skal forega meget tidligt i forlgbet. Saledes fremkommer nedenstaende

tabel:

Kontakt og initieringsfase

Projektfase

Afslutningsfase

Forstaelse

Virksomheder i universitetspraktik
Skab et lettilgeengeligt
kompetenceoverblik

Sgrg for at der er en klar afsender —
enten en forsker eller en
kontaktperson

Brain fitness

e Mere praktisk refleksion
i undervisningen pa
universiteter

e Cirkulere projekter og
genanvend ny viden i
hgjere grad

Videnscafé hvor SMV’ere, forskere,
studerende kan pitche ideer

¢ Viden wrestling
¢ Virksomhedsdating
o Gatecrashing af

erhvervsforeningernes

o Tverfaglig projektuge
med flertrins VIDEN-
raket

o Forskellige teams fra
institutter

o Virksomheder i praktik
pa Universitet i 14

e Skabe uventede
samarbejder

e Den studerende skal
aflevere et universitets-
og et virksomhedsprojekt

e Brug
studerende/virksomheder

Fo rnyel se virksomheds-arrangementer
Legeplads for projektidéer dage til selvpromovering i
At gare mgder med forskerne mere hgjere grad
uformelle ¢ Fokus pa andre former
Panel til crash-testning af for overlevering af viden
projektideer end en rapport
Etablér tema-parker med o Virksomhedsfokuseret
udgangspunkt i vidensomrader vejledning
Projektmarkedsplads via ¢ Lgbende forventnings- e Virksomhederne skal
smartphone APP afstemning mellem med til eksamen
Skabelse af ERFA-grupper mellem virksomhed og * Fejre/synliggere
forskere og SMV’ere universitets- opturene med
Samlet hjemmeside for Matching repreesentanter samarbejder mellem
Samle al information et sted ¢ Planlagte langvarige virksomhed og
Forankring Lav en sportsturnering i at skabe forlab Universitet
e Premiere bedste

samarbejder

Skab et netveerk af professionelle
netvarkere (bankfolk, revisorer,
advokater)

Bedre incitament strukturer for
forskere

o Central styring af
processen

o Simplificere processen

e Giv de studerende
incitament til at gore
den ekstra indsats

virksomhedsprojekter
med 6 maneders
jobtilskud
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Tabellen foroven viser at der var en svag overvaegt af metoder og redskaber som bergrte kontakt og
initieringsfasen i forhold til samarbejder mellem universiteter og erhvervsliv. Dette skyldes at denne
fase er nemmest at anskue umiddelbart. Dog bevirkede vores fokus pa at skelne mellem tiltag som
skaber hhv. forstaelse, fornyelse og forankring, at der blev nedfaldet en reekke ideer til hvorledes
projekt og afslutningsfaserne ogsa kunne faciliteres og forbedres.

Analysen viser tydeligt at det fremadrettede forskningsarbejde omkring forbedringen af
vidensoverfarsel mellem universitet og virksomheder skal tage udgangspunkt i at forsta
projektfasen. Denne fase var der markante bekymringer omkring i interviewdataene, men
overraskende nok slet ingen ideer til metoder og redskabsudvikling.

Generelt bar der fremadrettet fokuseres pa at skabe bedre forstaelse i projekt og afslutningsfaserne,
selvom de lavt haeengende frugter umiddelbart findes i kontakt og initieringsfasen. | den forbindelse
er det ogsa vigtigt at understrege, at for fortsat at kunne lave samarbejde mellem virksomheder og
universitet er det vigtigt at universitetet ogsa er i stand til at levere det lovede gennem projekt af
afslutningsfaserne.
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Konklusion

Udgangspunktet for denne rapport er skiftet fra det traditionelle universitet med fokus pa forskning
og undervisning, mod et universitet som ogsa skal omfatte den tredje mission omhandlende
universitets bidrag til den regionale udvikling gennem overfarsel af viden. Den centrale logik er at
universiteter gennem samarbejde med virksomheder er med til at fremme den gkonomiske vaekst i
regionen og skaber derved arbejdspladser og samfundsmaessig gevinster, hvilket legitimerer den
tredje mission.

Pa denne baggrund var det relevant at undersgge “Hvordan kan man forbedre samarbejdet mellem
universitet og erhvervsliv, med serligt fokus pa udvikling af metoder og redskaber til at fremme
samarbejdet med SMV ere i Nordjylland?”, hvilket er det centrale spgrgsmal i denne rapport.

Derfor er konklusionerne som drages i denne rapport baseret pa det datagrundlag, som er indsamlet
i denne rapport. Data representerer SMV’ere, da informanterne fra virksomhederne er/var ansat i
disse. Visse aspekter ville ogsa kunne gares galdende i forbindelse med samarbejder med starre
virksomheder. Der skeles imidlertid ikke til, hvorvidt udvalgte aspekter var geldende for starre
virksomheder, da dette ikke er fokus i denne rapport.

Konklusionen er bygget pa falgende made: Farst fremfares et kort afsnit om forholdet mellem
virksomheder og universiteter. Dernast gennemgas de erfaringer der er blevet indhentet omkring de
tre forskningsfaser i et samarbejde, og i den forbindelse de problematikker der blev afdaekket i lgbet
af undersggelsen. Denne del danner grundlaget for metoder og redskaber der kan appliceres direkte
pa enkelte projektsamarbejder. Den naeste del beskaftiger sig med emner af en mere gennemgaende
karakter, hvilket vil sige at det er emner som har en indflydelse pa flere samarbejdsfaser af
projektsamarbejdet og som er af en mere generel karakter. Afslutningsvis konkluderes pa brugen af
forretningsmodel-teori i forbindelse med denne rapport.

Forholdet mellem virksomheder og universitet

Gennem undersggelsen har der varet en tydelig tendens til at virksomhederne betragter universitet
som veaerende til for at opfylde deres behov og ikke omvendt. Derved menes at virksomhederne har
en opfattelse af at de ikke er forpligtet til at levere noget til universitet, men i at de snarere kan
forvente noget fra universitets side. Dette skal dog ikke ngdvendigvis ses som problematisk ude fra
det samfundsgkonomiske synspunk, da universitetet netop har til opgave et uddanne arbejdskraft og
skabe ny viden som samfundet og derved virksomhederne kan bruge. Dette har dog indflydelse pa
den made samarbejder mellem universitet og virksomhed kommer i stand og de forventninger der
gives udtryk for.
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Faserne | et samarbejde

Der blev tidligere i projektet introduceret en forventning omkring 4 opstillede samarbejdsfaser, som
deekkede over et samarbejde mellem universiteter og virksomheder. Igennem undersggelsen blev
det tydeligt at det i hgj grad er vigtigt at kontakt og forventningsafstemning er to teet integrerede
processer som bgr opfattes som verende en fase. Derfor var den forelgbige antagelse om en 4-fase
deling dermed komprimeret til 3 faser. Derved imgdegas det, at forventningerne bliver afstemt sa
tidligt i processen som muligt, for derved at sikre at virksomheder og forskere/studerende har klar
retning og taler et felles sprog fra starten af. Det andet aspekt i at fokusere pa
forventningsafstemningen sa tidligt i processen er, at forventningsafstemningen kommer til at
definere projektet fremadrettet, hvorved at en darlig forventningsafstemning kan have en negativ
indflydelse pa hele projektet.

Kontakt/initiering

Undersggelsen peger imod, at det generelt er sveert for virksomheder at komme igennem til
universitetet nar de gnsker et samarbejde pa deres eget initiativ. | denne forbindelse oplever mange
virksomheder ogsa at der er en meget lang behandlingstid pa henvendelser og meget lidt
kommunikation fra universitets side.

Derfor foreslar denne rapport at der etableres en central instans indenfor universitetet som fungerer
som den formelle indgang for virksomheder, der gnsker et samarbejde med universitetet. Denne
instans skal have det forngdne overblik over de aktiviteter og de kompetencer og vidensomrader der
eksisterer indenfor universitetet. Derved skal denne instans vaere med til at sikre at forventningerne
bliver afstemt tidligt i processen. Dette kraever ogsa at denne instans far det ngdvendige mandat
internt pa universitetet, saledes at henvendelser fra virksomheder bliver behandlet. Derved gges
chancen for at der bliver skabt det rigtige forhold mellem universitet og virksomhed, ved at de
rigtige folk bliver engageret fra universitets side.

Ydermere kan denne instans ogsa sikre at virksomheder ikke bliver overvaldet med henvendelser
fra forskere og studerende som gnsker at lave projekter, ved ogsa at gare det til en felles udadvendt
instans. Fordelen er ydermere, at denne instans kan vedligeholde en database over forskellige
virksomheder som kunne have en interesse i forskellige typer samarbejde med universitetet. Dette
sikrer ogsa at der i henvendelserne til virksomhederne er en klarhed omkring de kompetencer som
universitets folk medbringer.

Proces

Formalet med samarbejde mellem virksomheder og universitet er i hgj grad at der bliver overfart
viden til virksomheden. Denne undersggelse fandt beleeg for at en stor del viden bliver overfart
under selve projektets afvikling, og ikke under overleveringen af den endelige rapport som ellers en
den fremherskende forstaelse. Derved stiller undersggelsen spgrgsmalstegn ved hvorvidt den
traditionelle videnskabelige rapport til virksomheden er den rigtige made at opfylde tredje missions
ambitionen pa.
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| den forbindelse blev der ogsa fundet et problemfelt omkring forstaelsen mellem virksomhed og
forsker/studerende, grundet forskellige mader at arbejde pa. Derfor illustrerer denne undersggelse at
der bgr rettes fokus pa hvordan problemfelter og konklusioner bliver praesenteret overfor
virksomheder, og ikke mindst hvordan disse preesentationer adskiller sig fra preesentationer rettet
mod den akademiske verden.

Sidst blev der ogsa fundet belag for at der bar forega en lgbende forventningsafstemning under hele
projektet for at sikre at begge parter far det gnskede ud af projektet. Dermed menes der stadig at en
stor del af afstemningsarbejdet arbejdet bgr geres under kontaktfasen, men at den lgbende
afstemning ogsa har en stor betydning.

Afslutning

Som navnt i det ovenstdende ber den traditionelle videnskabelige rapport genovervejes i
forbindelse med virksomhedssamarbejder. Selvom der argumenteres for at en stor del af
vidensoverfgrslen sker under projektet blev der ogsa fundet beleeg for at bevare den en egentlig
overlevering af projektets resultater, men med et starre henblik pa at det skal leegge op til diskussion
og forankring af resultaterne i virksomheder.

Ydermere argumenter undersggelsen for at der i stedet for en afslutning skal fokuseres mere pa
aktiv opfglgning af projekterne for at sikre at der skabes varige samarbejder med virksomheder og
at projekter far mulighed for at udvikle udover det oprindelige projekt safremt der er beleeg herfor,
og at universitetet bliver involveret i denne videre udvikling.

Gennemgaende problematikker

Fokus i denne undersggelse har vearet pa at udvikle redskaber og metoder til forbedring af
samarbejder mellem SMV’ere og virksomheder i Nordjylland. Dog er der i den forbindelse blevet
afdaekket en reekke problematikker som har en mere vidtreekkende karakter og som forfatterne
mener, ber formidles, da de repraesenterer vigtige brikker i at skabe et fyldestgarende billede af
samarbejdet mellem universiteter og virksomheder.

Kommunikation og sprog

Kommunikationen mellem forskere/studerende og virksomheder er ofte blevet navnt som en
hindring for et udbytterigt samarbejde. Dette skyldes at universitetet stiller nogle vidtreekkende krav
til den made rapporter og lignende er udformet pa som ikke er i overensstemmelse med den made
som virksomheder arbejder pa. Dette ses is&r igennem interviewene, hvori indtil flere virksomheder
ikke laeste den endelige rapport, eller gav udtryk for at den afleverede rapport var meget sver at
omseette til praksis, og at det kraevede et stort efterarbejde for at drive verdien ud af rapporten.

Derfor bgr det overvejes hvorledes sproget der bruges overfor virksomheder kan tilpasses til i
hgjere grad at matche den made som virksomhederne kommunikerer pa. Dette bunder i den
grundleeggende made som videnskabelige rapporter er bygget op pa, hvori der ligges stor vagt pa
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den videnskabelige metode og deraf pa at forklare hvordan resultaterne er fremkommet, modsat
virksomhederne som er mere interesseret i resultaterne.

Ydermere fokuserer forskningsrapporter ofte pa en raekke aspekter som ikke altid vedrarer
problematikken direkte, og er ofte mere interesseret i at finde generelle tendenser som kan overfgres
til andre situationer, hvorimod virksomheder sgger praktiske lgsninger pa lige precis deres
problem.

Kultur

Hertil skal der ogsa navnes den kulturelle problematik. Der hersker pa universitet et stort gnske om
at forskning i hgj grad kan udfgres uafhaengigt af eksterne interessenter og med mulighed for at
forfglge nye interessante vinkler. Dette star i skarp modsetning til den made virksomheder arbejder
pa, hvor der er hgjere fokus pa at lgse specifikke problemer, fremfor at forfglge helt nye laerings-
baner (Iszer geldende overfor SMV ere som ikke altid har rad til et lige sa langsigtet fokus som
starre virksomheder). Dette ligger sig i hgj grad op af diskussionen omkring den frie forskning, og
om hvorvidt forskere skal veere frie til at bedrive lige precis den forskning de gnsker, eller om de
ogsa skal veere forberedt pa at lgse praktiske problemer. Den videre diskussion af dette er overladt
til perspektiveringen.

Tidshorisonter

Der eksisterer et spandingsfelt mellem forskere og virksomheder i kraft af de forskellige
tidshorisonter der hver iser har. Typisk har forskerne projekter et stykke ud i fremtiden, og kan
derved have sveert ved at begynde et samarbejde med en virksomhed indenfor en kort tidsramme,
hvilket virksomhederne ofte vil forlange. Derfor bgr det overvejes hvordan der kan lgsnes op for
denne problematik fra begge parters side. En del kunne vare at virksomhederne i hgjere grad skal
veere indstillet pa den tid der kan ga far et projekt kommer i gang. Den anden del kunne vere at
universitet skal veere organiseret pa en made der ger at den enkelte forsker kan fa frigjort nogle
ressourcer med forholdsvis kort varsel.

Incitament-strukturer

Incitament-strukturen for forskere pa universitetet er i dag bygget op pa en made der kun belgnner
de traditionelle missioner, nemlig forskning og undervisning. Det samme ger sig geldende for de
studerende, som i dag bliver bedgmt ud fra et videnskabeligt forskningsperspektiv, og ikke evnen til
at lgse praktiske problemer. Dette har, som erfaret gennem interviews, en stor indflydelse pa
forskere og studerendes vilje til at indga samarbejde med virksomheder, men ogsa deres vilje til at
arbejde mere direkte med virksomhedernes verdiskabelse igennem projekterne, hvilket ligger til
hindring for succesfulde samarbejder.

Derfor mener denne rapport at de traditionelle incitament-strukturer ber tages til genovervejelse for
i hgjere grad ogsa at reflektere universiteternes tredje mission.
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Tveerfaglighed

Virksomheder forventes at levere hele lgsninger pa de opgaver de bliver stillet overfor. Dette gar
sig ogsa geeldende for de lgsninger som virksomhederne kgber, hvor de forventer at fa en samlet
lgsning. Dog kraever mange problemer i virksomheder i dag at de ansatte er i stand til at treekke pa
en lang rekke af faglige retninger for at lgse problemet i sin helhed og ikke blot fokusere pa et
bestemt aspekt af problemet.

Universitetet opererer derimod med en skarp opdeling mellem fagene og kan derigennem kun
levere viden der er specifik indenfor det enkelte fagomrade. Derudover indeholder universitetet ikke
de forngdne veerktgjer og incitamenter til at skabe tveerfagligt samarbejde som en central del af
universitetsuddannelsen.

Bureaukrati og dokumentationskrav

Mange af virksomhederne i undersggelsen har papeget at forskellige dokumentationskrav og
bureaukratiske foranstaltninger ofte star i vejen for at skabe et godt samarbejde med universitetet.
Denne undersggelse har ikke lagt fokus pa at afdeekke den reelle maengde bureaukrati der foreligger
omkring samarbejde med universitetet, navnlig med forskere, men mener at det bar veere et emne
som studeres naermere, da det tydeligvis er problematisk for nogle virksomheder.

Projektstyring

Et gennemgaende tema for undersggelserne er typisk emner der vedrarer traditionel projektstyring,
sasom forventningsafstemning, tidsplaner og lignende. Generelt bgr der opfordres til at bade
virksomheder og forskere/studerende ger brug af projektstyringsveerktgjer for at sikre
samarbejdernes fremgang, samt at samarbejdernes er til gavn for begge parter.

Forretningsmodeller i et videns- og netvaerksperspektiv

Forretningsmodel-teori blev forsggt brugt som et forstaelsesmassigt analysevaerktgj i denne
rapport. Dog blev der i lgbet af analysen afdaekket en reekke svagheder ved denne metode.

Central i denne diskussion ligger de grundleggende antagelser som det brugte forretningsmodel-
perspektiv indeholder, navnlig at den bygger pa en antagelse om at der foregar en transaktion
mellem blot to parter. | det falgende vil der blive konkluderet pa disse to antagelser.

Transaktioner

Indenfor samarbejde mellem universiteter og virksomheder eksisterer der typisk ikke en transaktion
i konventionel forstand, hvor en part betaler den anden part for en modydelse. Dette sker til en vis
grad i form af konsulentydelser, men disse er ikke et fokuspunkt for denne rapport.

Problemet bestar i at den egentlig udveksling mellem parterne er svar at opdele, da denne i hgjere
grad handler om at der bliver udvekslet viden mellem partnerne, og at viden, modsat produkter og
services, ikke bliver brugt ved at bliver overfort, det bliver snarere “kopieret” og forbedret ved at
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blive koblet med andre stykker af viden. Det er derved sveert at bruge forretningsmodel-perspektivet
til at vurdere hvorvidt universiteter eller virksomheder “tjener” pa at atholde samarbejder der
omhandler udveksling af viden og lignende.

To parter eller et netvaerk

Den anden antagelse i forretningsmodel perspektivet kun bliver fokuseret pa den enkelte
virksomheds forhold til enkelte parter, for eksempel kunder. Der er fra den studerede virksomheds
synspunkt en skarp opdeling mellem produktionssiden” og produktsiden”, som er opdelt med det
veerdiforslag virksomheder leverer. Derved er der som udgangspunkt ikke noget samspil mellem
kunder og netveerk og partnere der indgar i modellen. Dette star i kontrast til den made samarbejde
mellem universiteter og virksomheder fungerer, hvor det er sveert at give et entydigt veerditilbud i
forhold til de forskellige aktgrer. Mere overordnet udfordrer det den forretningsmodellens
grundleeggende struktur nar modellen skal omfatte netvaerk hvor der ikke er en skarp opdeling
mellem aktarerne, og hvor veardien netop bliver skabt imellem aktgrerne som bade modtager og
giver.
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Perspektivering — fremtidige studier

Longitudinale studier

Det indevaerende projekt har i hgj grad fokuseret pa at skabe den ngdvendige grundforstaelse af
emnet omkring samarbejde mellem universitet og virksomheder. Den valgte metode har tjent dette
formal, og har faciliteret den gnskede forstaelse af problematikkerne. Dog kunne det veere gnskeligt
at fa mulighed for at udfgre nogle mere fyldestgarende longitudinale studier af enkelte projekter, for
at overkomme de begraensninger der ligger i at fa informationerne gennem interviews.

Dette ville give mulighed for at fglge en rekke projekter tet pa for at undersgge hvordan
vidensoverlevering finder sted i denne type samarbejder. Dette ville medfere en gget validitet da
analysen ville kunne baseres pa ikke subjektive-data, som heller ikke ville vere behaftet med
fejlkilder relateret til subjektiv hukommelse og lignende. De subjektive vurderinger antages i hgj
grad at have indflydelse pa den made bureaukratiet omkring samarbejder opfattes.

Et andet formal ville vare at nerstudere forskellene mellem studieretninger og den made deres
samarbejde med virksomheder er bygget op. Dette blev delvist understgttet i interviewene og
gennem den teoretiske gennemgang, men der er ikke noget definitivt. Formodningen er, at det vil
veere muligt at fremheaeve disse forskelle, med henblik pd at undersgge hvorvidt forskellige
processer og samarbejdsformer kan deles mellem studieretninger, og hvorvidt samarbejdsmetoderne
skal tilpasses til de enkelte fag.

Fornyelse og forankring

Den indevaerende undersggelse har til dels afdekket forstaelsesomradet omkring samarbejde
mellem universiteter og virksomheder, serligt med henblik pa region Nordjylland og Aalborg
Universitet. Der er ogsa i den forbindelse blevet fremsat ideer til fornyelse af
samarbejdsredskaberne og metoderne, men disse mangler stadig at blive udviklet yderligere og
testet teoretisk, for at have opfyldt fornyelses-ambitionen.

Forankringen af de genererede forslag er ligeledes ikke blevet testet, da disse ikke er blevet
effektueret. Pa sigt vil det vare relevant at studere om de fundne tiltag ogsa far den gnskede effekt.
Dog er der i den forbindelse et andet problem som skal undersgges. Mens det er relativt simpelt at
undersgge hvorvidt forskere, studerende og virksomheder har opfattet et projekt som verende
succesfuldt, mangler der et solidt vurderingsgrundlag for hvorvidt et samarbejde har veeret
succesfuldt ud fra et tredje missions-perspektiv — altsa givet en samfundsmaessig gevinst.
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Grundprincipper for samarbejde

Centralt for hele diskussionen er hvilken rolle universitetet skal spille i den regionale udvikling, og
hvorvidt en gget fokus pa anvendt forskning vil ga ud over grundforskningen, hvor den herved kan
have en negativ indflydelse pa regionens innovationskapacitet pa leengere sigt. Dette er et felt som
er meget darligt afdaekket i dag, da der kun eksisterer teoretiske antagelser herom, mens at egentlig
data mangler. Denne manglende konsensus omkring sammenhangen ger det svert at vurdere i
hvilken grad universitetet kan fokusere sine ressourcer mod det private erhvervsliv, og hvor meget
der bar forblive grundforskning.

I denne forbindelse mangler der en definition af nogle grundleeggende principper omkring
forskningsambitioner og roller i forhold til universiteterne og erhvervslivet, hvorefter samarbejder
mellem universiteter og virksomheder etableres. Dette vil ogsa ggre det muligt at opstille nogle
mere kvantitative kriterier som vurderingsgrundlag for successen af de forekomne samarbejder.

Ydermere ville disse kunne fungere som retningslinjer for hvor langt universitets rolle straekker sig.
Vi ved fra undersggelsen af universitetet, at dette ikke er ment som en konsulentvirksomhed, men at
der ogsa skal genereres egentlig forskning fra samarbejderne. Imellem disse to ekstremer (ren
konsulent og ren forskning) befinder de fleste samarbejder sig, og det er derfor vigtigt at finde ud af
hvor langt universitetet kan bevage sig over denne skala.

En stor del af de ovenstaende overvejelser vedrarer ogsa i hvor hgj grad der skal gares op med den
frie forskning pa universiteterne. Dette aspekt indeholder bade praktiske (som set ovenfor) savel
som kulturelle aspekter som endnu ikke er klarlagt.

Manglende overblik

Den indevarende rapport er baseret pa det data der var tilgengeligt omkring antallet af
samarbejder. Selve rapporten er baseret pa en grundleggende antagelse om, at der er et form for
behov for at @ge frekvensen af samarbejder og kvaliteten af samarbejder. Problemet er dog, at der
ikke er noget samlet overblik over hvor mange samarbejder universitetet reelt indgar med
virksomheder. Derved handler denne problematik reelt set om at afdekke hvorvidt der pa
universitetet er tilstreekkeligt med videnskabelige ressourcer til at udvide samarbejdet med
virksomheder. Hvis dette overblik kunne skabes ville dette endvidere danne baggrund for et bedre
vurderingsgrundlag af samarbejdsformer samt maling af samlede effekter i samfundet.

Uformelle og semi-formelle samarbejder

Denne rapport har af praktiske grunde valgt at fokusere pa hvordan formelle samarbejder kommer i
stand, samt givet anbefalinger til hvordan formelle kanaler der kan aktiveres for at skabe
samarbejde.
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Litteraturen peger mod at der ofte er en stor del uformelt samarbejde mellem universiteter og
virksomheder, som ogsa har potentiale for at skabe veerdi for samfundet (Bramwell & Wolfe, 2008).
Spergsmalet er dog hvordan universitet og samfund som helhed skal stille sig overfor uformelle
aftaler, som i nogens gjne kunne opfattes som udnyttelse af offentlige midler.

Den anden del er brugen af uformelle kanaler til at skabe kontakten mellem universiteter og
virksomheder. Traditionelt er mange samarbejder opstaet pa baggrund af en uformel kontakt eller
via uformelle netverk, sa historien peger pa at der ligger et stort potentiale hvis universitetet kan
udnytte og udbygge brugen af de uformelle kanaler. Da der ikke er et samlet overblik over
uformelle kanaler er det endvidere svert at vurdere potentialet i dette. Dette kunne eksempelvis
imgdekommes ved omfattende netveerksanalyser, og ville principielt kreeve at man fik kortlagt
samtlige forskeres og studerendes kontakter til erhvervslivet i forbindelse med deres aktiviteter pa
universitetet.

Forretningsmodeller og veerdiskabelse

Det var tydeligt i vores case studium samt i den afholdte workshop, at business model kanvasset var
sveer at anvende pd samarbejder mellem universiteter og erhvervslivet. Dette skyldtes ikke, at
modellens byggeklodser var uanvendelige, ej heller at tanken om at bruge veerdiskabelse som et
analytisk udgangspunkt var problematisk. Snarere bestod problematikken i, at det var sveert at
redegore for hvornar en "modpart” kunne anskues som varende en strategisk partner eller en kunde.
Dermed synes der at veere et behov for en nytenkning af forretningsmodeller i forhold til
samarbejdsformer som har karakter af veerende netverk. Da netop netvaerksbaserede
forretningsmodeller er et varmt emne i akademiske- og konsulentkredse i disse maneder, forventes
yderligere studier i denne retning at kunne bidrage vaesentligt til udviklingen af ny viden og dermed
skabe en platform for verdiskabelse i Danmark og udlandet i relation til netveerksbaserede
forretningsmodeller og kommercialisering af ideer og innovation.

I denne forbindelse vil det her gennemfarte forskningsprojekt fordel kunne viderefares med et mere
fyldestggrende og struktureret fokus pa samarbejdsfase 2 og 3, samt en yderligere samarbejdsfase
(4) omhandlende vurdering af potentialer. | denne nye fase 4 skal bade eksisterende og potentielle
partnerskabsmodeller evalueres og prioriteres med henblik pa at kunne vurdere deres potentiale. Til
dette bruger vi en analysemodel udviklet til analyse og evaluering af veerdiskabelse og
videnressourcer til at wvurdere styrker og svagheder ved nuvearende og potentielle
partnerskabsmodeller.
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Appendiks A: Interviewguide

Spargsmal til Virksomheden

Indledende forklaring
Introduktion af intervieweren

Introduktion  til  hvad  projektet og dermed ogsda interviewet  omhandler.
Bed om tilladelse til at samtalen bliver optaget, men der er selvfglgelig fuld fortrolighed. Resultater
bliver kun offentliggjort i anonymiseret og aggregeret form.

Hvis vi gnsker at citere noget, sa spgrger vi om tilladelse farst.

TAND FOR OPTAGEUDSTYRET

Indledende spargsmal
1. Kan du fortelle lidt om din stilling, arbejdsopgaver, og hvor lenge har du veret i
virksomheden og maske ogsa hvorfor det lige netop blev dig som var kontaktperson pa dette
projekt?
2. Har i tidligere samarbejdet med universitetet, og i givet fald kan du forteelle lidt om hvordan
i ser pa styringen i sddanne samarbejder?
a. Typer af samarbejder
b. Kontaktpersoner
i. Den samme eller forskellige
ii. Akademisk baggrund?
3. Hvordan vil du karakterisere det generelle uddannelsesniveau i virksomheden?
4. Had var de oprindelige tanker om udbytte og hvordan projektet blev en succes for Jer?
Hvordan vil du karakterisere succes?
5. Var der nogle eksterne faktorer der havde indflydelse pa projektets udfald?
a. Fyringer
b. Opkeb
c. Etc.
e Opfattelse forskerens kompetencer (hvordan finder virksomhederne ud af, hvad forskeren
kan? Samt ogsa hvad de skal kunne!)
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Spargsmal inddelt efter faser

Kontaktfasen:

1.

Lad os snakke lidt om kontaktfasen. Hvem tog initiativet til projektsamarbejdet og hvorfor
blev kontakten foretage?

Blev spurgt, sagde ja Blev spurgt, sagde nej

Blev ikke spurgt, kontaktede selv Blev ikke spurgt, intet eget-initiativ

| den forbindelse, hvad var jeres opfattelse eller forventning til de kompetencer som den
studerende/forskeren ville bidrage med?

Kan du fortaelle lidt om hvordan man fandt de rigtige partnere pa universitetet og hvordan
denne indledende kontakt forleb? Var det nemt, tilfredsstillende eller er der en mere
passende betegnelse?

Hvad var jeres opfattelse af universitets beveeggrunde for at starte samarbejdet?

Hvad var jeres umiddelbare gkonomiske forventninger til projektet, og hvordan stemte de
overens med projektets faktiske forlgh?

Malsztninger med samarbejdet

Timingen af projektet — hvordan passede projektets tidslinje med virksomhedens
Sprog, preesentation, Introduktion - er dette sket fra f.eks. uni's side? er det skrevet i et
"forskersprog" eller "virksomhedssprog"?

"Salgstale" til virksomhederne

Fortrolighed (NDA)

BM - kanaler. Kommunikere med Uni

BM - Nggleressourcer. Formodning uni det rigtige brand overfor virksomhederne
BM - Ngglepartnere. Har universitetet ngglepartnere som er spendende

BM - indteegter. Hvordan foregik pengestremmende mellem uni og virksomheden
BM - kunderelationer. Hvad kendte til universitetet? hvorfor kontakten?

Initieringsfasen:

1.

2.

Kan du forteelle omkring hvordan opstartsfasen af samarbejdet foregik?
a. Struktur og planlagning
b. Afstemning af forventninger

Hvad var det i forventede at universitetet kunne levere til jer?
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Havde i nogle forventninger eller formal pa forhand med samarbejdet — f.eks. til de
kompetencer som virksomheden skulle tilfares?

Hvor konkret var man i relation til malsatninger og malstyring og var man gensidigt enige
om denne made at kare projektet pa?

KARAKTERISER KUNDERELATIONEN OG DISKUTERE FORDELE/ULEMPER OG
ANDRE MULIGHEDER.

Bureaukrati og formkrav som stod i vejen for at skabe et samarbejde
Styrende part pa problemstillingerne

Projektindhold, forventninger

Konkrete malsztninger

Formalia

Problemformulering

Mgder, hvor mange/ofte, forberedelse til hvert mgde

Vejleder/uni kontakt - var denne involveret

Hvad er forventningerne til parternes roller? kontaktperson, studerende, uni.
BM - Value proposition.

Projektfasen

1.
2.

Hvad gik dette projekt helt konkret ud pa?
Forteel lidt om forlgbet i selve projektfasen, hvor lang tid forlgb projektet over, hvordan var
interaktionen etc.?
Under projektet, gjorde i da brug af andre dele af universitetet end den
studerende/forskeren?
Er der ting du ville have gjort anderledes i dag. Hvordan? Hvorfor?
Fik i under projektet opfyldt de gnsker i havde til projektet
a. Ja/nej hvorfor ikke — uddyb

Proces, fremskridt - kan virksomheden se fremskridt

Labende forventningsafstemning

Legbende kontakt/opfalgning

Givet alle informationer (holder virksomheden information tilbage)

Er virksomheden proaktiv og sender materialer? eller gives der kun information der er
blevet bedt om?

Feelles forstaelse - kan de studerende "snakke" med virksomheden eller snakker de kun
akademisk?

Malopfalgelse - sker der de ting som er aftalt i initieringsfasen?

Holde aftaler - transskribering, formalier
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e Mader - korte, lange? Antal? Agenda - er denne lavet? "hvad foretraekkes?"

e Telefon/E-mail/fysiske mgder. Hvordan bruges de forskellige kontakt muligheder og til
hvad.

o Kontaktpersonen - har rollen vaeret rent informationsgivende, eller ser kontaktpersonen sig
selv som en slags vejleder? Hvordan ser kontaktperson selv sin rolle?

Afslutningsfasen
1. Hvordan og med hvad blev projektet afsluttet og hvem har i den sidste ende gavn af det som
kom ud af projektet?
a. Har virksomheden féet tilfert viden?
b. Er virksomhedens netverk blevet udvidet?
c. Har virksomheden haft en direkte gkonomisk gevinst?
2. Var dette efter aftaler og var det tilfredsstillende?
3. Er det kun dig(kontaktpersonen) der har set og brugt projektet eller er det blevet vist til
andre i virksomheden (og evt. udenfor).
4. Har der veeret nogen efterfglgende kontakt?
a. Bade universitetet generelt og forsker/PhD/studerende

e Produkt/sprog/format

e Sker der en praesentation af projektet

e Indfrielse af malsatninger?

e Feedback til de studerende pa projektet

e Bliver det brugt til noget? Bliver det kommunikeret ud? Hvorfor blev det brugt? Hvorfor
ikke?

e Hvem har laest projektet?

e Fremtidig kontakt til universitetet

Forsker

Indledende forklaring
Introduktion af intervieweren

Introduktion  til  hvad  projektet og dermed ogsa interviewet  omhandler.
Bed om tilladelse til at samtalen bliver optaget, men er selvfglgelig fuld fortrolighed. Resultater
bliver kun offentliggjort i anonymiseret og aggregeret form.

Hvis vi gnsker at citere noget, sa spgrger vi om tilladelse farst.
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TAND FOR OPTAGEUDSTYRET

Indledende spargsmal

1.

ok wn

Har du tidligere samarbejdet med virksomheder, og i givet fald kan du forteelle lidt om
hvordan du ser pa styringen i sadanne samarbejder?
Hvorfor valgte du et samarbejde med en virksomhed? Hvad var dine malsatninger?
Hvad havde du af forventninger til virksomheden og dens kompetencer?
Hvordan ser du universitets holdning til samarbejde med virksomheder?
Var der nogle forhindringer i forbindelse med at skabe et virksomhedssamarbejde?
Hvad var de oprindelige tanker om udbytte og hvordan projektet blev en succes for dig?
Hvordan vil du karakterisere succes?
Havde du gjort dig nogle gkonomiske overvejelser inden du gik ind til samarbejdet?
a. Hvorfra kommer midlerne? (tid fra virksomheden, monetar fra offentlig?)
Var der nogle eksterne faktorer der havde indflydelse pa projektets udfald?
a. Fyringer
b. Opkeb
c. Etc.

Spgrgsmal inddelt efter fase

Kontaktfasen

1.

Hvordan kom kontakten mellem dig og virksomheden i stand? Hvem tog kontakten og
hvilke kanaler blev benyttet?

Virkede det besveerligt at skulle lave et samarbejde (bureaukrati, formkrav, osv.)?

Hvor afklaret var du omkring den veerdi du selv mente du kunne bringe til virksomheden
inden samarbejdet gik i gang?

Hvilke overvejelser gjorde du dig omkring hvem i organisationen du kontaktede/kom i
kontakt med?

Spillede fortrolighed (NDA) en rolle da du skulle i kontakt med virksomheden?

Hvor godt kendskab har du til de muligheder der er for at komme i kontakt med
virksomheder?

Formal - hvad er formalet med projektet? (projekt OM virksomheden eller MED
virksomheden)

Verdi for virksomheden - hvad kan de studerende tilbyde virksomheden, og hvad kan
samarbejdet give virksomheden? Hvordan selger forskerne idéen om projektsamarbejde til
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virksomheden. (vidensdeling, fremtidige ansatte, konkret lgsningsforslag - bruges i
salgspitchen?)

Initieringsfasen

1.

2.
3.
4

o o

Fik du klarlagt dine forventninger til virksomheden i opstarten af samarbejdet?

Hvor stor indflydelse havde du pa den retning projektet skulle tage?

Hvorfor mener du virksomheden valgte at indlede et samarbejde?

Havde virksomheden klare forventninger eller blev de klarlagt under opstartsfasen og
virkede de forberedte?

Synes du at i fik afstemt jeres forventninger under opstarten af projektet?

Hvordan kommunikerede du/i med virksomheden under opstartsfasen?

Formalier/tidsforbrug. (dokumentation f.eks. transskribering - forventer virksomheden dette
eller er det op til de studerende?)

Problemformulering

Den rigtige kontaktperson(er) - navner de studerende, hvem den rigtige kontaktperson vil
veere?

Projektfasen

1.

5.

Hvordan vil du beskrive samarbejdet med virksomheden under projektfasen?

a. (Antal mgder og leengde)

b. Forberedelse

c. Lsbende kommunikation

d. Adgang til informationer/personer

e. Kontaktpersonens rolle og engagement
Synes du at den viden du besad kom virksomheden til gode under selve projektet, eller blev
det hele samlet til sidst nar projektet blev overleveret?
Hvordan var tidsfordelingen under projektforlgbet mellem bureaukrati, mgder, forskning,
0osV.
Hvordan oplevede du koblingen mellem teori og praksis i forhold til de problematikker du
stod overfor ude i virksomheden?
Har du benyttet universitetets netveerk i forbindelse med forskningen (BM - nggle partnere)

Afslutning

1.
2.
3.

Hvordan overleverede du forskningen?
Synes du at projektet var godt i forhold til virksomheden, fik de opfyldt deres malsatninger?
Tror du det i fremlagde, bliver brugt fremadrettet?

a. Ja/nej hvorfor ikke
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4. Har du faet feedback fra virksomheden pa projektet? Kunne de teenke sig flere projekter med
studerende?

5. Synes du der var en overensstemmelse mellem det universitetet gnskede og det som
virksomheden gnskede?

6. Hvad gav det at projektet blev udfert sammen med en virksomhed?

e Produkt/sprog/format af projektet

e Feedback - bade fra virksomheden og universitetet (ikke bare karakteren fra universitetet).
Evt. en proces efter projektet.

o (Feedback fra studerende) Hvem kan de ga til, hvis det hele har veret skidt? bliver det
opsamlet et sted?

Specielt om vejledere(til PhD og studerende)
1. Hvilken type vejleder var det du havde (intern/ekstern, personlig beskrivelse)
2. Kan du prgve at beskrive vejlederens rolle igennem hele forlgbet?
a. Kontakt, initiering, projekt og afslutning
3. Havde vejlederen indflydelse pa den retning projektet tog?

e Er vejlederen med til at treekke projektet i en akademisk retning, eller hjelper de med at
holde projektet relevant for virksomheden.
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Appendiks B: Idékatalog fra
workshoppen

Projektmarkedsplads-app

Malet er en selvkarende markedsplads hvor bade studerende og projekter kan mades.

Data til systemet uploades via en internet browser, idet der er mange detaljerede informationer som
skal loades ind i systemet. Datakrav til systemet:

e Partnergnske: Vsh sgger stud, vsh sgger forsker, forsker sgger vsh, stud sgger vsh etc.
o Titel
e 100 ords resume
e Key words (drop-down liste)
e Upload af tekstfil med udvidet projektbeskrivelse
e Forventet start/slut (via kalenderfunktion)
e Angiv fleksibilitet i start/slut (anbefalet sa bred som mulig)
e Involverede fagfelter (drop-down liste med flere valgmuligheder)
e @nsket samarbejdstype (velg en eller flere)
o studerende Ba, studerende Ma, PhD, forsker, alle
o lveerksetter, SMV, starre vsh, non-profit, offentlig, alle

Programmet genererer en kalkuleret pas-procent ud fra disse data over for interesserede modparter
og notificerer ud fra dette.

Yderligere detaljer i den enkelte brugers profil:

e Kontaktdetaljer, email, mobilnr (optional)
e Ledige madetider og sted (optional): book afsat tid direkte i min kalender hos mig
o @nsker for hvilke faktorer der skal vagtes i kalkulen over for mig: fx vasentligheden af
start/slut, fagfelt, key words
o Man kan angive fx pas-procent mindst 60 e.l.

Fordelen ved en app baseret platform er, at parterne mgdes i realtime idet man altid har sin
mobiltelefon med kontra at skulle logge ind pa et system for at se opdateringer og der let kan
integreres notifikationer og kontaktmuligheder, herunder:

e ring op med det samme” (hvis modparten har sat sin profil op med direkte nummer)
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e “book et meade”, hvor et tidspunkt og sted reserveres direkte i begge modparters kalender
med alarmer og kontaktdetaljer ifm. afbud (hvis modparten har indsat ledige tidspunkter i
sin profil)

Videns-/projekt café

Der laves en projektdelingscafé, fx i forbindelse med InnovationX arrangementerne. Bade
virksomheder, studerende som forskere kan pitche ideer.

Dagens bedste pitch honoreres med DKK 1.500, bedste pitch i hver runde (af dem som ikke vinder
overordnet) vinder DKK 500.

1 maned inden arrangementet abnes der for indtastning af pitch-resuméer pa 100 ord. Disse kan der
stemmes pa af interesserede (kraever en brugerprofil)

e 100 ords projektoplaeg stemmes ind i tidsplanen

e 5 minutters projektopleeg holdes pa baggrund af indstemning

e Efter 10 opleeg i treek holdes der 40 minutters networking mellem oplaegsholdere og
modparter

e Sceancen kan gentages sd mange som der er oplaeg og audiens til

Viden wrestling

En virksomhed udbyder en projektidé med et tilhgrende forskningsbudget (enten til frikab,
konferencer, rejser eller videnskabelig assistance)

Der indkaldes interesserede forskere, som dyster om projektet i en aben sceance, hvor de forklarer
hvorfor netop deres oplaeg skaber bedst mulig viden (og hvad formalet er)

Tveerfaglig projektuge med flertrins VIDEN-raket

Virksomhederinviteres til en tveerfaglig solution-camp-week, hvor deres udfordringer testes af af en
reekke studerende uden for det kerneomrade de eftersgger.

Planlagte langvarige forlgb

Den nuvarende opbygning af systemer bygger i hgj grad pa enkelte cases. Forslaget gar pa at skabe
leengerevarende parlgb mellem virksomheder og universiteter. Der skal derfor laves lengerevarende
planer for samarbejde som inkluderer langsigtede udviklingsmal i samarbejdet.

Overordnet kan udviklingsforlgbet betragtes pa to mader. Den ene er at virksomheder gradvist
opbygger viden indenfor et bestemt felt, hvilket kan ende med at de far en forsker tilknyttet. Den
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anden er at virksomheden bruger et startprojekt, og derefter knytter forskellige studieretninger pa
efterhanden som det bliver relevant.

Ved at skabe teattere partnerskaber bliver der ogsa mulighed for at snakke med virksomheden om at
tilknytte andre studieretninger som ikke har en umiddelbar tilknytning til tidligere projekter.

Brain fithess

Formalet er at skabe grundlag for treening af virksomheder og tilskyndelse af innovation i
virksomhederne.

Dette kreever at der er en reception der ogsa indeholder et overordnet overblik over de
studieretninger og kompetencer der ligger pa universitetet. Denne funktion skal ogsa indeholde en
opsggende salgsfase der fungerer pa bade universitets- og virksomhedssiden.

For at opna succes skal der opbygges en nogle win/win scenarier der sikrer at teori bliver koblet
med praksis.

Resultatet og malet er at sikre at universiteterne far et bedre image i samfundet og at de bliver mere
synlige. Derved gges kendskabet til det universiteterne ger og hvordan det kan benyttes.

Kompetenceoverblik

Der skal skabes overblik over de kompetencer og lignende som ligger pa universiteterne saledes at
det bliver nemt for virksomheder. Dette er en del af det verditilboud som disse leverer mod
virksomhederne. De skal ogsa fungere den anden vej, da de skal have overblik over de
partnervirksomheder der findes.

Klar afsender

For at skabe tryghed om forlgbet er det vigtigt at det er tydeligt hvem virksomhederne snakker med
sa de altid har en klar afsender pa den de snakker med. Dette geelder ogsa hvis kontakten fgres over
til en anden person pa et tidspunkt. Det kraever at det i hgj grad er de samme folk der er pa kontoret.

Samlet hjemmeside

Der skal veere en hjemmeside for alt hvad der vedrgrer samarbejde med universitetet ligger samlet
for at give en enkelt portal eller indgang

Central styring

En central styring skal veere med til at sikre at alle samarbejdsmuligheder bliver samlet op
undervejs.
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Legeplads
Virksomheder, forsker og studerende skal mgdes uformelt. Metaforen er, at virksomhederne,
forsker og studerende skal lege sammen, og se, hvem der "gider" lege med hinanden.

Altsa udover problemstillinger sa skal de menneskelige egenskaber ogsa passe sammen, nar der skal
indgas et virksomhedssamarbejde. Det kunne ogsa forega, hvis en virksomhed kommer med et
projekt til forskere (eller omvendt), hvis flere er interesserede, sa mgdes alle parter og her bliver
bade faglige og menneskelige kvaliteter taget i betragtning.

Praktisk refleksion i undervisningen pa universiteter

Pa workshoppen var der flere personer der efterspurgte en mere praktisk dimension i den
undervisning de studerende modtager pa universitetet. Formalet med dette var at lave en bedre
kobling mellem teori og praksis, saledes at de studerende fik en mulighed for indgdende kendskab
til appliceringsmuligheder af deres viden. Dette eksisterer allerede i form af projektarbejde og
gaesteforelaesninger fra erhvervslivet pa universiteterne, dog ikke med en tettere involvering og
koordinering af erhvervslivet i forhold til undervisningsaktiviteterne. Hertil kunne det vere en
mulighed for en raekke virksomheder at indgd i samarbejde med forskere om at tilretteleegge en
undervisningplan, saledes det underviste stof pa universitetet afspejlede bade en videnskabelig og
en praktisk anvendelig dimension.

En dimension i undervisningen som tilfgjes via dialog med erhvervslivet vurderes ikke til at have
negativ indflydelse pa det forskningsmaessige niveau — tveart imod. Dette bidrager til at give en
kvalitetsvurdering af den undervisning der bliver givet, i kraft af en relevansbestemmelse i forhold
til de forventede kompetencer der haves til dimittenderne fra virksomhederne.

Virksomhedsdating

Konceptet bag virksomhedsdating bygger pa opfattelsen og erfaringen af uformelle netveerk og
kontakter som verende en szrdeles vigtig faktor i videndeling. Selve mgdet faciliteres af en
Matchmaking enhed, hvor hhv. 2 kontakter fra en virksomhed og 2 eller flere kontakter fra
universitetet, hvoraf en er matchmaker, kan mgdes over en middag eller i et andet uformelt setup for
at diskutere fremtidige muligheder for samarbejde. Dette foregar efter indledende dialog om
virksomhedernes behov og muligheder for samarbejde med universitetet.

Universitetet forpligter sig i denne henseende, at det er dennes opgave at identificere hvilke
muligheder der foreligger for et samarbejde med pagaldende virksomhed. Hertil skal det sikres, at
den pageldende gruppe mennesker fra universitetet finder et konkret projekt som kan skabe veerdi
for virksomheden. Kan gruppen ikke selv lgfte opgaven, eller defineres der andre opgaver som er
vigtigere for virksomheden, er det meget vigtigt at kontakter under ingen omstendigheder ma ga
tabt. Dette blev lavet ud fra en betragtning med at flere virksomheder laenge har ventet med at fa
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opfyldt deres vidensbehov ved ikke at kunne komme kontakt med de rigtige personer pa
universitetet.

For at realisere dette kreeves det at matchmakeren er en professionel netveerker der hurtigt kan
identificere og eksekvere pa virksomhedernes behov og matche disse med relevante forskere og
studerende pa universitetet.

Gatecrashing og ERFA-grupper

Ideen opstod som en sammenfletning af forskellige ideer, der var blevet behandlet i den kreative
fase. Alle disse ideer sigtede imod at skabe samarbejder imellem universitet og virksomheder.
Resultatet af sammenfletningen blev en model, der beskriver hvordan man muligvis kan skabe en
indledende kontakt til virksomhederne og sidenhen treekke dem teettere pa universitetet.

Modellen kan anskues som en tragt, hvor man indledningsvis forseger at tage kontakt til “alle
virksomheder” — bade de som tidligere har samarbejdet med universitetet, men i serdeleshed ogsa
de som aldrig tidligere har samarbejdet med universitetet. | denne indledende fase er forslaget at
universitetets forskere optraeder som “opsegende salgere” eller “gatecrashers” i forbindelse med
messer, konferencer, mgder, etc., hvor virksomhederne deltager. Forskerne holder eksempelvis et
opleg pa en konference, som relaterer sig til deres forskningsomrader og forsgger i den
sammenhang at tydeliggere den value proposition de kan tilbyde virksomhederne. Denne
indledende kontakt skulle gerne munde ud i, at interesserede virksomheder bliver inviteret med i
forskellige netveerksgrupper, som i en eller anden udstreekning er tilknyttet universitetet.

Forslaget er, at disse netveerk kunne vaere sakaldte ERFA-grupper. Ideen er, at de nye virksomheder
her, uden at forpligte sig til noget, kan mgde forskere indenfor deres omrader. Dette giver dem
mulighed for at leere forskerne at kende bade fagligt og personligt, samt at opbygge et bredere
netvaerk pa universitetet. Endvidere vil der i grupperne ogsa vere virksomheder, som tidligere har
samarbejdet med universitetet. Disse kan sd optrede som “gode eksempler” og guide de nye
virksomheder i forhold til at starte samarbejder op.

Nar man har pa den made har skabt kontakt til virksomhederne og knyttet dem tettere til
universitetet er det ideen, at man senere kan formalisere opstarten af nye samarbejder. Dette skal
eksempelvis ske via en central portal, hvor bade forskere og virksomheder (og muligvis ogsa
studerende), som nu kender hinanden, kan opsla forskellige projekter i habet om at skabe kontakt il
relevante partnere.

Virksomhederne skal med til eksamen

Grundtanken bag denne ide er, at virksomhederne far en stgrre indsigt i hvordan i
universitetsverdenen, samt pa hvilket grundlag den studerende bliver bedgmt. Ved at virksomheden
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er med til eksamen, vil der ligeledes opsta muligheder for at forbedre det uformelle netvark og
fremtidige netveerk.

Selve ideen skal udfares pa den made, at virksomheden sidder med til eksamen, som skal forlgbe pa
normalvis. Efter den studerende har faet sin karakter, vil der veere sat omkring 10 minutter af til at
diskutere projektet fra den mere praktiske vinkel, saledes den studerende ogsa far noget feed back
pa denne vinkel. Dermed vil barrieren mellem teori og praksis blive mindre, og derudover vil
samarbejdet blive sluttet pa ordentligvis, saledes alle parter far evalueret forlgbet med henblik pa at
forbedre sig til naeste samarbejde.

Universitet som institution far ogsa noget ud af denne model, da universitetet far en sterre indsigt i,
hvad erhvervslivet eftersparger i disse projekter, samtidig geelder udvidelsen af netveerket ogsa
denne vej.

For at skabe det engagement der skal til for, at dette skal blive en succes, skal der skabes en falles
forstaelse for hvad rammerne er omkring samarbejdet. Derfor skal resultatet malrettes begge parter,
for ellers vil dette engagement ikke kunne opnas.

Dette sker allerede pd UCN, hvilket virker lige til.

Den studerende skal aflevere et universitets- og et

virksomhedsprojekt

Ideen bag at den studerende skal aflevere 2 projekter, et til universitetet og et til virksomheden, kom
pa baggrund af den konfrontation der er mellem teori og praksis, samt de forskellige mal
universitetet og virksomhederne har til sadan et samarbejde. Den studerende skal selvfalgelig leve
optil de krav der er fra universitets side om teori og akademisk tilgang til problemstillingen. Men
for at gere den studerende bedre rustet til et job i erhvervslivet efter endt uddannelse, kunne man
med fordel beskere projektet til virksomheden til, saledes at den akademiske metode udelades, og
erstattes af en mere praktisk vinkel.

Denne tanke kom af, at virksomheder ofte fortaeller, at det kun er en begranset del af projektet de
reelt kan bruge til noget. Derfor vil man kunne engagere virksomheden mere, ved at malrette
projektet til dem. Samtidig tilteenkes det at den studerende skal fremlagge virksomhedsprojektet for
virksomheden, hvilket gar, at det far en lidt mere praktisk relevans, og kan sammenlignes med at
fremlaegge en rapportering for ledelsen.

Det skal gares klart at den studerende ikke skal aflevere to vidt forskellige projekter, men dog kun
malrette universitetsprojektet, sa virksomheden kan se projektets lgsning som en mulighed for deres
virksomhed.
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Pa denne made skal det gerne gares nemmere at finde et samlet mal for samarbejdet, sa alle parter
far opfyldt deres forventninger samt mal.

Virksomheder tager studerende med pa gatur

En uformel gatur, hvor der bliver skabt et match mellem studerende og virksomhed. Altsa de
uformelle rammer er vigtige, saledes det ikke bliver de laste mgder. (antagelse om det er mere
frugtbart for det fremtidige samarbejde, end de formelle mader er.)

Virksomheder i praktik pa Uni.

2 ugers praktik hvor virksomheder kan komme ud og prave forskellige dele af Uni. af, og se
hvordan Uni. fungerer og skabe informationer om forskellige institutter. Virksomheder skal altsa
kunne besgge flere institutter i lgbet af praktikken.

Ggr det du mindst vil

Skal skabe de starste udfordringer for studerende og forskere, dermed skabe ny viden fra personer
med anderledes vinkler. Dermed skabes ogsa udvikling for studerende og forskere.

Crash-test
Fremlagge sin idé, saledes der kommer et reality check og om idé kan lade sig gere

Brug elever/virksomheder til selvpromovering

Fa studerende ud og fortzlle om projekter til tidligere argange, hvad er det “spandende” ved
virksomhedssamarbejder. Sprede budskabet om hvad virksomhedssamarbejder bidrager med.
Aviser - maske bruge medier der kommer ud til flere omkring succes historierne.

Forskellige teams fra institutter

Samle al information
Serge for data er centralt samlet og tilgeengeligt

|ldébox
Nem feedback til universitetet som kan sendes videre og bruges i stedet for virksomheder bare giver
op
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Simplificere processen
Maske processen skal igennem for mange led?

Cirkulere projekter

Nar der er skrevet et projekt, kan det sendes videre til andre som kan give et nyt syn pa projektet og
maske nyt bidrag til virksomheden.

Tema-parker med udgangspunkt i vidensomrader
Samle virksomheder og forskere som har viden indenfor samme felt og lad dem interagere frit

Fejre/synliggare opturene med samarbejder mellem
virksomhed og Uni

Sportsturnering
Evt. en tabel over hvilke institutter/forskere der er bedst til at skaffe virksomhedssamarbejde?

Ggre mgder mere uformelle
Maske et uformelt made er mere produktivt i starten? bedre til forventningsafstemning?

Lave mader i hoppeborg, lege til mader, flippermaskiner til mader, legehus med kage og saftevand,
mere leg,

Genanvendelse

Maske bygge videre pa allerede eksisterende projekter - vejleder evt. give idéer videre til nye
studerende?

Der skal ske noget uventet

Vende péa hovedet, lav noget uforudset, start med malet og arbejd bagleens, smid computeren ud til
workshops, tag en dukkert, lav en kageopskrift og lav den sammen,
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