
Succes med partnerskaber 
Indlæg til Lederindsigt.dk – Oscar Film, København, d. 12. September 2012 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
v/ Jesper Bang Andersen,  
jba@doublesculler.dk 
+45 50 80 80 57 



Del 1 

2 

Indhold: 
1. Hvad er partnerskaber? 
2. Hvorfor indgå partnerskaber 
3. Hvorfor er de nødvendige? 
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3 

Hvad er partnerskaber? 

 Definition og eksempler 
 
 Globale 
 Internationale 
 Regionale 
 Lokale 
Mellem organisationer 
Mellem personer 



 Vækst 
 Profit 
 Salg 
 Teknologi 
 Kompetencer 
 Tid – hurtighed 
 Penge - finansiering 

4 

Hvorfor indgå partnerskaber? 

 Nemmere 
 Bedre 
 Hurtigere 
 Billigere 
 Differentiering 
 Konkurrencefordel 
 Andre…..? 



Typer af partnerskaber 

'Permanent' 
'Keiretsu' 

(Japanese 
Partnership) 

 
 Acquisition 

Long term Outsourcing 
relationship Strategic Alliances 

Transactional 
Annual 

Purchase 
agreement 

Distribution 
agreement 

Cross 
licensing 

R&D 
programs 

Transactional 
Commodity 
purchase 

order 

Collaborative 
marketing 

Collaborative 
advertising 

Purchase 
agreement 

with up-
front 

funding 

No Linkage Shared 
Information 

Shared 
Resources 

Shared 
Funding 

Cross  
Equity 

Shared  
Equity 

Wholly 
Owned 

C
om

m
itm

en
t 

Ownership – level of engagement 

Partnerskabsgrid lavet af Harbison & Pekar – se evt. litteraturliste  



Typer af partnerskaber  
– eksempel Siemens & DONG Energy 

Permanent 'Keiretsu' ex: 
A2Sea Acquisition 

Long term Outsourcing 
relationship 

ex:  
Wind Power  

Master 
Agreement 

 

                                 ex:         Strategic          ex: 
                              Severn      Alliances        LINCS 

Transactional 
Annual 

Purchase 
agreement 

Distribution 
agreement 

Cross 
licensing 

R&D 
programs 

Transactional 
Commodity 
purchase 

order 

Collaborative 
marketing 

Collaborative 
advertising 

Purchase 
agreement 

with up-
front 

funding 

No Linkage Shared 
Information 

Shared 
Resources 

Shared 
Funding 

Cross  
Equity 

Shared  
Equity 

Wholly 
Owned 

C
om

m
itm

en
t 

Ownership – level of engagement 

Partnerskabsgrid lavet af Harbison & Pekar – se evt. litteraturliste  



Kig efter mulighederne indenfor emnerne/overskrifterne: 
 
Marked 

 
Teknologi 

 
Ressourcer 

 
Organisation 

7 

Hvorfor indgå partnerskaber? 



 Hurtigere livscyklus på produkter 
 

Mere komplekse løsninger 
 
Markedsgennemsigtighed 

 
 Kundeforventninger 

8 

Hvorfor er partnerskaber nødvendige? 



Del 2 

9 

Indhold: 
1. Er partnerskaber det rigtige for din virksomhed? 
2. Eksempler på globale, nationale og lokale partnerskaber 
3. Værdikædebetragtninger 
4. Vidensdomæner 
5. Hvornår skal et partnerskab indgås? 
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Eksempler 



11 

Eksempler 



12 

Eksempler 



13 

Eksempler 



14 

Eksempler 

BANG & OLUFSEN A/S                              
SELSKABSMEDDELELSE             19. JULI 2012                                                                     
 
Bang & Olufsen fremskynder vækstplaner i  
Kina gennem strategisk samarbejde med  
Sparkle Roll og A CAPITAL.  
Nettoprovenu på DKK 177 mio. forventet fra  
kapitalforhøjelse alene rettet mod de  
kinesiske samarbejdspartnere. 



15 

Eksempler 



16 

Eksempler 



17 

Eksempel 

 Hvem står bag BSA? 



Kender du de her firmaer? De står bla. bag BSA! 

18 

Der kan være mange drivere for at indgå en alliance! 



19 

Et sidste eksempel fra superligaen 
– en af dem, der ikke går så godt længere…. 



20 

Eksempler - nationale 

ClubM – ny dansk loyalitetskoncept - er startet med brands som  
Arnold Busck, Inspiration, Nordisk Film Biografer og Profil Optik. 



21 

Et eksempel fra det lokale erhvervsliv! 
– under overskriften ”fagmanden anbefaler” 



22 

Et eksempel fra det lokale erhvervsliv! 
– under overskriften ”fagmanden anbefaler” 



 DIY – gør det selv! 
 
 Køb løsning hos leverandør 

 
 Køb leverandør 

23 

Er et partnerskab den rigtige løsning? 



24 

Se på elementerne i din værdikæde 

R&D Projekt 
udvikling Konstruktion Drift Salg og 

distribution 

Koncept 
(tegning) 

Detaljeret 
tegning Indkøb Konstruktion Idriftsættelse “Byg anlæg": 

Input/emner Håndtering af 
input Forarbejdning Lagring Afsendelse “Drift af anlæg": 

xx xx xx xx xx Salg og distribution 
af slutprodukt 

Graden af integration i og mellem værdikæderne varierer efter geografi og brancher. 



Hvor opstår de nye ideer? 
 
På "kanten" af vidensdomæner - et eksempel 

25 

Energi Kemi 

Biologi 

Resultat: Ny industri – optimal udnyttelse af biomasse 



Timing 
Hvornår skal partnerskabet have vist sit værd? 
 
 

 NU 
 I morgen 
 Næste måned 
 Om 1 år 
 Om 3 år…. 

 
 
 
 Hvornår skal det så indgås? 

 
26 



Del 3 

27 

 
Indhold: 

1. Hvordan laver man partnerskaber, der virker? 
2. Hvem skal deltage i udvælgelse og etablering? 
3. Hvad karakteriserer effektive partnerskaber? 
4. Faldgruber 
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Hvordan laver man partnerskaber, der virker? 
 

28 

 
1. Vurder om du skal indgå i et partnerskab! 
2. Undersøg mulighederne – og vurder potentielle partner-emner 
3. Inviter til dialog 
4. Lav aftale med roadmap 
5. Aftal opfølgning og kommunikation 
 

 



Hvem skal deltage for at sikre succes for partnerskabet? 

29 

God koordineret kommunikation er vigtig – på alle niveauer! 



Hvad karakteriserer effektive partnerskaber? 

30 

 
1. De er frivillige 
2. Har en vis grad af lighed i bidrag og ansvar 
3. Lige eller enighed om adgang til information 
4. Gensidig anerkendelse af resultater 
5. Afstemt forventning til udbytte af samarbejdet 
6. Koordinerede og åbne kommunikationsveje 

 
 



Faldgruber – hvad skal man undgå? 

31 

 
1. Tilbageholde information, der er væsentlig for partnerskabet 
2. Have lav eller ingen tillid til din partner 
3. Møde evt. konflikter med et ønske om at vinde dem! 
4. Være modstander af nye tiltag (forbedringer) 
5. Ønske at være uafhængig 
 
 
Hvad gør du hvis du er tvivl – om du skal indgå partnerskab? 
 
Lav en aftale om samarbejde på et begrænset område 
Det kan være et enkelt produkt eller et enkelt marked/kundesegment 
Lav aftalen tidsbegænset 
 
Aftal evt. på forhånd hvilke forhold, der skal bestemme  
om du/I er indstillet på at udvide/fortsætte samarbejdet  
efter den aftalte periode. 
 



God vind! 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Jesper Bang Andersen,  
jba@doublesculler.dk 
+45 50 80 80 57 


	Succes med partnerskaber
	Del 1
	Hvad er partnerskaber?
	Hvorfor indgå partnerskaber?
	Typer af partnerskaber
	Typer af partnerskaber �– eksempel Siemens & DONG Energy
	Hvorfor indgå partnerskaber?
	Hvorfor er partnerskaber nødvendige?
	Del 2
	Eksempler
	Eksempler
	Eksempler
	Eksempler
	Eksempler
	Eksempler
	Eksempler
	Eksempel
	Kender du de her firmaer? De står bla. bag BSA!
	Et sidste eksempel fra superligaen�– en af dem, der ikke går så godt længere….
	Eksempler - nationale
	Et eksempel fra det lokale erhvervsliv!�– under overskriften ”fagmanden anbefaler”
	Et eksempel fra det lokale erhvervsliv!�– under overskriften ”fagmanden anbefaler”
	Er et partnerskab den rigtige løsning?
	Se på elementerne i din værdikæde
	Hvor opstår de nye ideer?��På "kanten" af vidensdomæner - et eksempel
	Timing�Hvornår skal partnerskabet have vist sit værd?��
	Del 3
	Hvordan laver man partnerskaber, der virker?�
	Hvem skal deltage for at sikre succes for partnerskabet?
	Hvad karakteriserer effektive partnerskaber?
	Faldgruber – hvad skal man undgå?
	God vind!



