Succes med partnerskaber
Indlaeg til Lederindsigt.dk — Oscar Film, Kgbenhavn, d. 12. September 2012

v/ Jesper Bang Andersen,
jpa@doublesculler.dk
+45 50 80 80 57



Del 1

Indhold:
1. Hvad er partnerskaber?
2. Hvorfor indga partnerskaber
3. Hvorfor er de ngdvendige?
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Hvad er partnerskaber?

= Definition og eksempler

= Globale

= Internationale

= Regionale

= | okale

= Mellem organisationer
= Mellem personer




Hvorfor indga partnerskaber?

= Vaekst = Nemmere

= Profit = Bedre

= Salg = Hurtigere

= Teknologi = Billigere

= Kompetencer = Differentiering

= Tid — hurtighed = Konkurrencefordel

= Penge - finansiering = Andre.....?



Typer af partnerskaber

'Permanent'

Long term

Transactional

Commitment

Transactional

Outsourcing
relationship

Annual
Purchase
agreement

Commodity
purchase
order

No Linkage

Distribution
agreement

Collaborative
marketing

Shared
Information

'Keiretsu'
(Japanese
Partnership)

Strategic Alliances

Cross R&D
licensing programs
Purchase
Collaborative agrg St
. with up-
advertising
front
funding
Shared Shared Cross Shared
Resources Funding Equity Equity

Ownership — level of engagement

Partnerskabsgrid lavet af Harbison & Pekar — se evt. litteraturliste

Acquisition

Wholly
Owned



Typer af partnerskaber
— eksempel Siemens & DONG Energy

Strategic
Alliances

Commitment

Ownership — level of engagement

Partnerskabsgrid lavet af Harbison & Pekar — se evt. litteraturliste



Hvorfor indga partnerskaber?

Kig efter mulighederne indenfor emnerne/overskrifterne:

Marked

Teknologi

Ressourcer

Organisation




Hvorfor er partnerskaber ngdvendige?

» Hurtigere livscyklus pa produkter =

e

= Mere komplekse Igsninger
= Markedsgennemsigtighed

= Kundeforventninger




Del 2

Indhold:
1. Er partnerskaber det rigtige for din virksomhed?
2. Eksempler pa globale, nationale og lokale partnerskaber
3. Veerdikeedebetragtninger
4. Vidensdomaener
5. Hvornar skal et partnerskab indgas?
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Eksempler

PSA PEUGEOT CITROEN l @D \\

PEUGEOT CITROEN TOYOTA
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Eksempler
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Eksempler

' Ml Car Audio - Bang & Olufse

€ =2 C [ wwwbang-olufsen.dk/en/car-audio

e A
Lsf;ﬂ Denne side er pa | engelsk » | Vil du overseette den? | O\.rers&tl | Mej | Valgmulighederv|
v - v SafeWeb~ @ Identty Safe~

& BANG & OLUFSEN E T =
Bo PICTURE . SOUND - CARAUDIO

BOOK A DEMO FIND STORE

m
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ASTON MARTIN

ASTON MARTIN

BMW

MERCEDES-AMG AUDI

Acoustic astonishment

while maximizing tk
sound. 50 no ma
you are sitting in
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Eksempler




Eksempler

BANG & OLUFSEN A/S
SELSKABSMEDDELELSE 19. JULI 2012

Bang & Olufsen fremskynder veekstplaner i
Kina gennem strategisk samarbejde med
Sparkle Roll og A CAPITAL.

Nettoprovenu pa DKK 177 mio. forventet fra
kapitalforhgjelse alene rettet mod de
Kinesiske samarbejdspartnere.

n & &£ W 85 B &4 79

SPARKLE ROLL GROUP LTD



Eksempler

Vestas LW MITSUBISHI



Eksempler

. o

NOKIA




Eksempel

= Hvem star bag BSA?

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

Der kan veere mange drivere for at indga en alliance!
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Et sidste eksempel fra superligaen
— en af dem, der ikke gar sa godt leengere....

GEORG JENSENZECRLZA AL\ Rl O

B 1 Eil



Eksempler - nationale

/’ i Club Matas

&«

C' | [0 www.clubmatas.dk/web/faces/public/exo/home

v .

Ed safeweb~ @ Identity Safe -

Er du blevet oprettet som
medlem i din Matas buck?

Ger din profil feerdig her

Brug det mobinummer og den e-mail
® dublev registreret med - se evt,
oplysningerne i din velkomstmail,

e Du kan altid 2endre dine oplysninger
under "Min profil”, nér du er feerdig

Bliv medlem af Club Matas

Opret din profil her

Mar du har vaeret timeldingen
igennem, henter du efterfolgende dit
medlemskort i en vilk3rlig Matas butik -
og s er duigang,

Clu]omalas

Mere skenhed, velvare og forkalelse...
© 5S¢ Club Matas videoguiden og her om dine fordele

Point hver gang du handler | Matas butikker | Danmark
- ogs i wehshoppen

)

(5 ® Nyheder for alle andre
’ ‘ ® Spzendende konkurrencer & aktiviteter
=i e Milrettede tibud, der matcher dine interasser
Afspil video ® Tips og gode rdd - relevante for dig
e  Pointshop, hvor du veksler dine point til laekre praemier
Log ind pa Club Matas Spandende konkurrencer
l Mobilnummer
| Kodeord Tilmeld dig

og deltag

=] Husk mig pd denne computer

Hver méned har vi en szerlig
konkurrence for nye medlemmer. Og
N Ay B e e A

ClubM — ny dansk loyalitetskoncept - er startet med brands som
Arnold Busck, Inspiration, Nordisk Film Biografer og Profil Optik.
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Et eksempel fra det lokale ernvervsliv!
— under overskriften "fagmanden anbefaler”

- ——
/ [[] Fagmanden anbefaler - Tc

& = C [0 wwwlebaekdk/imodu

v - [G safeweb~ @ Wentiy Safe +

GARANTI

KUK HER

rationel

TOMRER- OG SNEDKERMESTER EEauir dii Llih

KLAUS LEBEEK

Gelstedve] 45 - 5560 Arup
TIf 6449 2505 - Fax 6449 2555 .,Lf B E
CVR-nr,21 0628 04

m

Fagmanden anbefaler
Kokkener Temrer- og snedkerfirmaet Klaus Lebek setier den faglige stolthed |
. hajszedet. Det betyder, at du altid far flotte og holdbare resultater, nar
Dare & Vinduer du benytter Temrer- og snedkerfirmaet Klaus Lebzek.
Karmapper ; :
Temrer- og snedkerfirmaet Klaus Lebeek seetter en zre i arbejdet
Udestuer med tre. Det er et alsidigt materiale, der kan bruges til det meste og
giver robuste, naturlige og sstetiske overflader

Kviste

Gulve Mar dit hjem skal have nye rammer, star Temrer- og snedkerfirmast
Klaus Leb_aek klar med radgivning, projektering og et

Porte kvalitetshandvaerk, der giver din bolig et unikt preeg.

Trapper

Falgende leverandsrer anbefales af din professionelle fagmand -
Tag & Tagrender Temrer- og snedkerfirmaet Klaus Lebak

Isolering

Eanmnndan ankhafalar



Et eksempel fra det lokale ernvervsliv!
— under overskriften "fagmanden anbefaler”

& 2 C [ wwwlebaekdk/imodul, iy LS

/- SafeWeb~ (@ Wentity Safe -

[

Fagmanden anbefaler

Kokkener Tomrer- og snedkerfirmast Klaus Lebzek satter den faglige stolthed i
. hejszedet. Det betyder, at du altid far flotte og holdbare resultater, nar

Dare & Vinduer du benytter Temrer- og snedkerfirmast Klaus Lebaek.

Karmapper

Tsmrer- og snedkerfirmaet Klaus Lebak sastter en &re | arbejdet
Udestuer med tra. Det er et alsidigt materiale, der kan bruges til det meste og
giver robuste, naturlige og asestetiske overflader.

Kyiste
Gulve Nar dit hjem skal have nye rammer, star Tamrer- og snedkerfirmast
Klaus Lebzek klar med radgivning, projektering og et
Porte kvalitetshandvaerk, der giver din bolig et unikt prag.
Trapper
Felgende leverandarer anbefales af din professionelle fagmand - 5
Tag & Tagrender Temrer- og snedkerfirmaet Klaus Lebzk 3
Isolering
Fagmanden anbefaler

sl =) '
_
AUBQ @BMc #BG) B2IS2

i
Cembrit

frovin

vinduer og dore [1[]
oo
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Er et partnerskab den rigtige lgsning?

= DIY — gar det selv!
« Kgb lgsning hos leverandar

= Kgb leverandgar
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Se pa elementerne i din veerdikaede

Projekt Salg og

udvikling distribution

i Byg an I%g n Idriftsaettelse

“Drift af anleeg": Afsendelse

|

!
Salg og distribution Ly
af slutprodukt

Graden af integration i og mellem veerdikaederne varierer efter geografi og brancher.
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Hvor opstar de nye ideer?

Pa "kanten" af vidensdomeener - et eksempel

Biologi

Resultat: Ny industri — optimal udnyttelse af biomasse



Timing
Hvornar skal partnerskabet have vist sit veerd?

« NU

= | morgen

= Neeste maned
«Om1ar
=Om3ar....

= Hvornar skal det sa indgas?



Del 3

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

Vurder om du skal indga i et partnerskab!

Unders@g mulighederne — og vurder potentielle partner-emner
Inviter til dialog

Lav aftale med roadmap

Aftal opfalgning og kommunikation

arowbN-=



Hvem skal deltage for at sikre succes for partnerskabet?

God koordineret kommunikation er vigtig — pa alle niveauer!
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Hvad karakteriserer effektive partnerskaber?

De er frivillige

Har en vis grad af lighed i bidrag og ansvar
Lige eller enighed om adgang til information
Gensidig anerkendelse af resultater

Afstemt forventning til udbytte af samarbejdet
Koordinerede og abne kommunikationsveje

S ol



Faldgruber — hvad skal man undga?

Tilbageholde information, der er vaesentlig for partnerskabet
Have lav eller ingen tillid til din partner

Made evt. konflikter med et anske om at vinde dem!

Veere modstander af nye tiltag (forbedringer)

@nske at veere uafhaengig

arowdN-=

Hvad ger du hvis du er tvivl —om du skal indga partnerskab?

Lav en aftale om samarbejde pa et begraenset omrade
Det kan vaere et enkelt produkt eller et enkelt marked/kundesegment
Lav aftalen tidsbegaenset

Aftal evt. pa forhand hvilke forhold, der skal bestemme
om du/l er indstillet pa at udvide/fortsaette samarbejdet
efter den aftalte periode.



God vind!

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