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FORORD

Mere end 400 virksomheder har deltaget i forlgb som f.eks. Digital Veekstkultur, Digital
Ledelseskultur og nu DigiB2B, hvor virksomhederne har faet faglig sparring undervejs i deres
digitale udvikling. Projektpartnerne kan pd tveers af forlgbene konstatere at alle deltagende
virksomheder stér over for et starre kulturskifte. Det er ikke leengere nok med en IT-
afdeling og fokus fra IT-medarbejderne, It og digitalisering skal vaere en levende del af hele
virksomheden og indarbejdes strategisk i forretningstilgang.

Digib2b har udviklet et veerktgj, der tager temperaturen og viser den enkelte virksomheds
indsats i forhold til lignende virksomheder. Veerktgjet gar det mere overskueligt for
virksomheder at identificere og italesette, hvilke elementer, der kan fokuseres pa nar der
udvikles en digital forretningsmodel for B2B virksomheder. Veerktgjet viser fem dimensioner,
som alle kan veere rigtige at tage - vigtigst af alt, sa geelder det om, at virksomheden efter
hver indsats evaluerer og orienterer sig i forhold til den digitale udvikling, som er i konstant
og hurtig beveegelse. P4 denne méde kan veerktgjet bade understgtte dialogen og vise
fremdrift i forhold til tidligere indsatser.

Afsattet for at lykkes med digital transformation er, at ledelsen tager styringen og setter
forretningsvisionen og ambitionen hgjt nok til, at digitalisering kan veere déet redskab,

som kan bane vejen dertil, og at ledelsen involverer sig aktivt i processen. Ledelsen skal
derfor ogsa tilegne sig kompetencer, som vil give dem forestillingskraften til at udforme

de visioner. Hertil kan man med fordel samarbejde med bestyrelsen, advisory board eller et
kundepanel samtidig med at man nedsetter en task force af ngglemedarbejdere pa tveers af
organisationen med kompetencer og drivkraft. Disse interessentgrupper kan pa strategisk,
operationel og taktisk vis veere med til at udforme den prioriteringsliste og de digitale tiltag,
som kan understgtte, at virksomheden nér sin vision gennem aktive digitaliseringsindsatser.

Hvordan kommer man for alvor i gang, eller hvordan kommer man videre med digital
forretningsudvikling som B2B virksomhed? Vi er yderst begejstret for det benchmarkveerktgj,
der er udviklet i DigiB2B-projektet, da det giver en kambination af et nutidigt indblik i
virksomhedens digitale situation. P4 samme tid kan det ogsa veere med til at analysere de
valg, virksomheden har taget og tydeliggare hvordan disse valg pavirker ens forretningsmodel
samt belyse de indsatser, der skal styrkes, for at kunne fglge med markedet og
konkurrenterne. For at illustrere dette har vi illustreret rapporten righoldigt med eksempler
fra danske virksomheder og deres erfaringer med digitalisering.

Vi hdber, du vil lese rapporten og blive inspireret til, hvilke trends der kan skabe nye
forretningsmuligheder for din virksomhed, og samtidig blive klogere pa hvad andre
virksomheder har gjort for at digitalisere deres forretning.

Rigtig god leeselyst og har du spargsmal og refleksioner sa harer vi dem gerne!

Heidi Svane Pedersen, Head of Digital
Lifestyle & Design Cluster

Mette Praest Knudsen, Professor og leder af DigiB2B
Syddansk Universitet



DIGIBZB PROJERTET

Digitalisering er blevet det nye afseet for at udvikle danske og internationale virksomheder,
men det er samtidig ogsd en af de vaesentligste udfordringer. De nye teknologier,
cloud-lgsninger, hgjhastighedsinternet er alle vaesentlige kreefter til at skabe digital

eller datadrevet innovation. OECD (2015)* definerer dette som "skabelsen af nye eller
implementering af betydelige aendringer i eksisterende, produkter, processer, organisatoriske
metoder og markeder via anvendelse af (big) data”. P4 denne made har data faet en betydelig
og central rolle i virksomhedernes fremtidige konkurrenceevne.

De digitale muligheder er ngdt til at blive sat i sammenhang med dygtige medarbejdere
og ledere, for at kunne afdekke teknologiens transformative styrke. Digitalisering
indebeerer derfor langt mere end blot teknologi. Digital transformation kan defineres som
den transformation, der omfatter de forandringer digitale teknologier kan medfgre i en
virksomheds forretningsmodel, produkter eller organisatoriske strukturer? Digitalisering
er derfor et middel til at forandre og forhabentligt forbedre forretningsmodellen og dermed
skabe hgjere omsetning og veerdiskabende muligheder.

Det er altsd et grundleeggende afseet at digitalisering er baseret pa nye teknologiske
muligheder, som kreaever innovation og er en konstant proces med Igbende justeringer i
organisationen.

Vaesentlige spargsmal er:

e Hvilke teknologier har virksomheden, der kan understgtte nye tiltag?

e Hvilke teknologier er i markedet og kan styrke virksomhedens digitaliseringsproces?

e Hvordan strukturerer og analyserer vi disse data?

e Hvordan finder virksomheden de rigtige data — blandt alle data — som kan indgd i data-
drevet innovation?

e Hvordan indgdr disse i den innovative lgsning — skal det veere et nyt veerditilbud til
kunden? Ny adgang til datadeling med leverandgr eller noget helt tredje?

e Hvordan sikrer virksomheden veerdiskabelsen — altsa at forandringen er en forbedring, der
understgtter forretningen?

Disse spgrgsmal viser, at digitalisering er en omsiggribende og lgbende proces, og derfor
har virksomheden behov for at gare status, vurdere den nuverende digitaliseringstilstand
og planlegge fremtidige tiltag. Til dette formal kan virksomheden med fordel anvende og
genanvende det samme veerktgj for at have sammenlignelige resultater over tid, og for at
kunne skabe en dialog blandt interessenter i forskellige dele af virksomheden.

1 https://www.oecd.org/sti/data-driven-innovation-9789264229358-en.htm
2 Hess T, Matt C, Benlian A, Wiesbdck F (2016). Options for formulating a digital transformation
strategy. MIS Quarterly Executive, 15(2):123-139.



Et benchmarkveerktgj er et veerktgj, der tillader virksomheden at sammenligne sig med
andre virksomheder pa en reekke dimensioner. Alle andre virksomheder af en given starrelse
eller fra en given branche udger derfor et referencepunkt og et sammenligningsgrundlag;
gor virksomheden det bedre eller darligere end resten af branchensammenlignelige
virksomheder? Dette kan vere virksomheder fra samme branche, af samme starrelse,

eller med samme syn pa IT-sikkerhed. Med en sddan méling, kan virksomheden vurdere
hvad kan eller bar vi ggre bedre, hvor skal vi sette ind? Systematisk anvendelse af et
benchmarktveerktgj med fokus péa digitalisering kan derfor understgtte virksomhedens
indsatser mod at blive en digital forretning. Dette er afsattet for DigiB2B projektet.

DigiB2B projektet sgger at understgtte en gget anvendelse af digitale forretningsmodeller
blandt danske B2B virksomheder inden for fremstillingsindustrien. Det sker ved at skabe et
benchmarkveerktgj, som strategisk kan understgtte transitionen mod en gget digitalisering.
Projektet har til formal at skabe en bevidsthed om hvordan, der kan "sa&ttes stram” til
forretningsmodellen med udgangspunkt i virksomhedens nuvearende kompetencer og IT-
ressourcer, saledes at virksomheden far et afseet for at realisere potentialet i en gget
digitalisering.

Mélgruppen for projektet er sma og mellemstore produktionsvirksomheder, der opererer

pd B2B markedet. Projektet vil, i forhold til digitalisering af forretningsmodeller, favne
bredt, idet der vil veere fokus pé bade virksomheder, der har pabegyndt beveegelsen mod en
digital forretningsmodel, virksomheder der overvejer at starte en digitaliseringsproces og
virksomheder, der har et ikke-erkendt men latent potentiale.

Det forventes, at projektet vil veere med til at lgfte vidensniveauet blandt de deltagende
virksomheder i forhold til potentialet i at digitalisere forretningsmodellen. Helt konkret
forventer projektet, at 80% af de deltagende case- og testvirksomheder gennemfarer en grad
af digitalisering af deres forretningsmodel inden for én eller flere af forretningsmodellens
dimensioner. | forhold til det generiske veerktgj skal 100 virksomheder inden for malgruppen
anvende online-veerktgjet i lgbet af projektets levetid.

Virksomhederne fik:

e Adgang til et nyudviklet digitaliseringsveerktgj

e Endigital statusrapport for virksomheden, der kan bruges som afset for til at formulere
en udviklingsplandigitaliseringsstrategi og handlingsplan

Ny faglig viden og kompetencer om digitalisering og e-handel

Malrettet sparringsforlgb med digitale eksperter

Mulighed for konkret projektudvikling sammen med studerende

Et boost til virksomhedens digitale inspiration gennem nationale
masterclassesworkshops

DigiB2b er finansieret af Industrien Fond, og drives af Center for Integrerende
Innovationsledelse ved Syddansk Universitet, Center for Business Development ved Aarhus
Universitet, Delendorff Advisory, GTS-instituttet Force Technology, teenketanken DEA og
innovationsnetvaerket Lifestyle & Design Cluster.



NARDIGITALISERING GIV-
ERFORRETNINGEN V.ERDI

Ifalge professor, René Chester Goduscheit, sa opnar digitalisering og data forst

veerdi i samspillet med forretningen. Noget der stiller krav til hele virksomheden og |
sardeleshed ledelsesgangen. Med de digitale forretningsmodeller er et must for at veere
konkurrencedygtig og opnd bedre top-og bundlinje pa sigt.

DIGITALEFORRETNINGSMODELLER

Professor, René Chester Godusheit, fra BTECH ved Aarhus Universitet, er en af de
forskere, der er med i DigiB2B-projektet og har set neermere pa, hvordan man kan gge
anvendelsen af digitale forretningsmodeller blandt danske B2B-virksomheder inden for
fremstillingsindustrien.

Digitalisering er ikke s& sveert som mange smé og mellemstore virksomheder forestiller sig.
Det er faktisk ofte et spgrgsmal om at fa mere ud af det, der allerede er pa hylden i forhold til
de data, man har fra ERP og CRM og andre systemer, lyder det fra René Chester Goduscheit,
der har veeret med til at screene de forskellige virksomheder i forbindelse med digib2b
projektet. | falge ham er der mange fordele ved, at man som b2b virksomhed i stigende kigger
ind i digitale forretningsmodeller:

Det er et konkurrenceparameter. Det er en made at skabe mere loyale kunder pa og
mere langvarige kundeforhold, men dybest set ogsa et spgrgsmal om at skabe en
bedre top-og bundlinje pa sigt, understreger han og peger pé, at der blandt danske
SMVere er plads til forbedring.

LEDELSESGANGEN SKALDIGITALISERES
For at virksomheden kan forbedre sin digitale modenhed er det dog ngdvendigt, at gnsket om
udvikling giver genklang pa ledelsesgangen:

Digitalisering er ikke som sédan interessant, men forretning plus digitalisering er
interessant. Hele ledelsesgangen og hele virksomheden skal veere med, for det kan
give mening, understreger René Chester Goduscheit og fortsatter:

Ideen er at teknologi er en vigtig driver, men det er forretningsmodellen, der er det
vigtigste til rent faktisk at drive den her dagsorden.

Noget der kan veere lettere sagt end gjort - isaer for virksomheder, der har eksisteret i mange
artier. Her kan ledelsen ifglge René Chester Goduscheit nemlig have sveerere ved at omstille
sig til en digital dagsorden:

Nogle gange er der en tendens til at foruddiskontere de ting, man har gjort i rigtig
mange ar og regne med at de ting og den lgsning, der har virket i x antal ar ogsa virker
fremadrettet. Det er noget, vi prover at ruske lidt op i gennem Digi B2B-projektet, siger
han og peger p4, at det er en kendt problematik pa tveers af virksomhedsstarrelser:



Selv de store virksomheder kan sté pé en
braendende platform. De har en tendens til at
tro, at fordi ting er virkelige i gjeblikket, sé
skal de nok ogsa virke fremover. En tendens,
som jeg ogsa tror, at SMVere har en lille flig
af en gang imellem. Her praver vi at justere
nogle ting hen over tid, og det er teknologi
blandt andet en god enabler til.

EN GOD START PADEN
DIGITALE REJSE

Nér direktionsgangen og resten af virksomheden
har indstillet sig pa digital udvikling, er det
ifolge René Chester Goduscheit dog langt fra
ligegyldigt, hvordan man pabegynder sin digitale
forretningsudvikling. Det har han erfaret i sit
arbejde med adskillige SMVer:

Mange sparger, hvordan starter vi den her
rejse? Skal vi bleese fuldsteendig ud over det
her. eller hvad skal vi gare? Sa siger jeg nej,
start nu med de forhandenvarende sgms
principper og sig, jamen der er egentligt
rigtigt meget, som vi kan bygge videre pa i
gjeblikket, understreger han.

Her er data en vigtig bestanddel i
digitaliseringsprocessen, men i kontrolleret form og med den rette indsigt til at handtere
mangden:

Man vil gerne have digitalisering og data i en kontrolleret form og i en kontrolleret
meaengde, som stille og roligt fylder glasset op. Der sker dog typisk det, at man, hvis
man abner fuldstaendigt op for den store datamaengde, bliver blaest ind, som hvis man
drak af en brandslange. Og det er noget af det, som vi i DigiB2B-projektet fokuserer pa
at undgé ved at fa delt dataene op i bidder.

DATAISIGSELVERIKKEGULD
| nutidens digitale samfund anses data af mange for at veere det nye guld. Ifglge René
Chester Goduscheit er det dog en sandhed med madifikationer:

Jeg mener for det farste ikke, at data som sadan er guld. Det er nogle af de indsigter
eller evner, man har til at bruge data, der rent faktisk kan blive til guld. Olie-metaforen
er bedre. Olie er noget, der ikke er noget veerd i sig selv, men det interessante kommer,
nar det begynder at blive raffineret og behandlet og i det hele taget begynder at
processe pa den rigtige made, understreger han og fortsaetter:




Det vil sige, at ved data taler vi om rémateriale for information og rémateriale for viden.
P& samme méde som at opfindelser og patenter ikke mé forveksles med innovation, s&
maé data og information heller ikke forveksles med viden. Det er forst, nar det begynder
at blive implementeret og nyttiggjort, at det begynder at blive noget, lyder det fra René
Chester Goduscheit.

DATAENES TRETRINSRAKETMOD VIDEN
René Chester Goduscheit peger p4, at der tale om tre niveauer, nar det kommer til data og

digitalisering, som tydeliggar, hvorndr data bliver interessant og farer til vigtig viden for
virksomheden:

Data er bare O'ere og 1'ere. Der taler vi i en form for repraesentation af fakta om
virkeligheden. Det er noget med at kigge pé det givne, og det forteeller noget om, at
det sddan set er nogle meget simple repraesentationer af den virkelighed, som vi gerne
vil beskrive. Det bliver farst mere interessant, nar vi begynder at tale om information-
altsa begynder at snakke om data, der er kategoriseret og kvantificeret og dermed
giver mening, relevans og formal. Det er naeste step, hvor vi begynder at processe data
pa en fornuftig made. Og sé er det tredje step, som hverken ma forveksles med data
eller information, det er nemlig viden. Det er implikationen bag, hvad det er, vi skal
bruge de data og information til. Og der skal gerne veere en eller form for sammenheng,
sé der er en opbygning fra niveau 1 til niveau 2 og sa over til tredje niveau, som gar, at
vi begynder at @ndre pa nogle ting, understreger han.

P& niveau tre er der altsa tale om at dataene gennem den rette proces har udviklet sig

til vigtig viden, som i samspil med forretningsmodellen fgrer til gget digital modenhed og
datadrevet innovation. Ved datadrevet innovation taler vi skabelse af nye implementeringer
eller betydelige eendringer i eksisterende produktprocesser og metodisk metoder og
markeder via. anvendelse af data. Det er den virkelighed, vi har provet at arbejde os ind |,
siger han og henviser til projektet:

Mange af de virksomheder, som har veeret med i projektet, har haft alle mulige
forskellige takes pé digitalisering og data i forhold til forretningen. Men det har alt
sammen veeret noget som egentligt har passet ind uanset, hvad det er, man har
arbejdet med. Det er bare refleksionen af, at der er sket rigtig meget hen over arene.
Dvs. at nér vi siger at der er grund til at interessere sig for store datameendger, s& er
der er absolut grund til det, for der er tale om en eksponentiel udvikling. Margrethe
Vestager har udtalt, at der i fremtiden er to slags virksomheder: De virksomheder, som
allerede er digitaliserede, og de virksomheder, som er pa vej til at blive digitaliserede.
For der vil ikke vaere plads til vicksomheder, der ikke er digitale. Og det er jeg helt enig .

i U W o WP o WP o



CASE

KVISTINDUSTRIES

DIGITALISERING STARTERMED KUNDEN OG
GARPATV.ERS AFORGANISATIONEN DET HAR
SKABT "KVISTCREATIONTOOL”™

Kvist Industries har mere end 50

ars erfaring med treebearbejdelse og
mgbelproduktion og har lgbende fulgt
med i den teknologiske udvikling i selve
produktionen. KVIST har dog stadig lang
vej far de kan kalde sig en digitaliseret
virksomhed, hvilket gjorde, hvilket
ledelsen i 2018 besluttede sig for at - - __En
gore noget ved. KVIST besluttede at | - LB B RE\LE L
mange af de manuelle processer skulle | ! 1 L!. 20 'l : '
digitaliseres for at fortseette vaeksten, '
men ligesa vigtigt at fortsat kunne veere
kundernes fortrukne partner.

—

Med ledelsen for bordenden startede

en faseopdelt implementering af Kvist
Creation Tool, som bade skaber veerdi for
kunden og Kvist Industries.

Kvist Industries har siden 1967 spillet

en vaesentlig rolle i udvikling og produktion af designmgbler. Kvist Industries producerer
primaert designmgbler i tree, men er ogsa begyndt at udvikle kompetencer inden for polstring,
stél og plastik. Derfor kan virksomheden tilbyde hele pakken til kunderne, der bl.a. teeller Hay,
Fredericia Furniture, Muuto mfl.

Kvist Industries laver livsstilsprodukter med hovedfokus pa det danske marked, men

de seneste &r er virksomheden ogsa begyndt at udvikle kompetencer og eksport til
internationale markeder som Kina og USA. Kvist Industries har tre fabrikker, hvoraf de to er
i Arre, Danmark. Derudover kommer virksomhedens baltiske fabrik, som er placeret udenfor
Riga.

Kvist Industries producerer "B2B" eller med andre ord dét som de forskellige brands

eftersparger. Det betyder, at Kvist Industries ikke har direkte kontakt til forbrugeren og
dermed ikke har det samme behov for at markedsfare sig til "end-user”.

10



KVISTCREATIONTOOL ER OVERSIGTSVENLIG

Forretningskonceptet bygger pa en one-stop shop, hvor kunden kommer med design idéen
men ikke behgver at fokusere pa selve produktionen, udviklingen af produkterne eller logistik,
pakning o.lign. Det skal veere let for kunden at komme fra idé til feerdigt produkt. Kvist
Creation Tool samler materialer, kompetencer og service et sted og skal netop bidrage til

at lette kompleksiteten i et udviklingsprojekt. Malene Lauridsen, Salgsdirektar hos Kvist
forteeller om satsningen:

Grundleeggende handler det om at synliggare, hvilke lasninger kunderne kan
fa samtidigt med at gare det meget let for saelgerne at inddrage kunderne i
uaviklingsprocessen. Dette bidrager til et pget salg og forbedre time to market!

Nar Kvist Industries far i tiden startede udviklingsprocessen med nye produkter, var det

hver gang fra bunden, og det kunne veere en tung proces nar man, som Kvist Industries,

har produktion i to forskellige lande og derfor skal forholde sig til to forskellige kulturer.
Informationsdeling har derfor altid veeret centralt i virksomheden, og det arbejde
automatiserer Kvist Creation Tool. Via Kvist Creation Tool kommer kunden desuden
automatisk til at forholde sig til alle relevante faser og i sidste ende kan informationerne
treekkes ud af systemet og bruges som produktaftale. Hvor der farhen kunne ga detaljer tabt,
er der ikke lengere tvivl om, hvor data er samlet og hvad salgeren har aftalt med kunden.

MEDARBEJDERNESKAL V.EREMED

Kvist Industries har se&lgere med mere end 30 éars erfaring, og de er vant til at arbejde pa en
bestemt made. Det er grunden til, at det var seerlig vigtigt at fa virksomhedens medarbejdere
med pa den digitale rejse. Derfor blev Kvist Creation Tool lavet som en simpel app, der er let
at navigere i og videreudvikle. Malene Lauridsen forklarer

Nér seelgerne i dag interagerer med en kunde, behaver de ikke lengere selv at huske pa
en checkliste. Via Kvist Creation Tool kommer saelgeren hele vejen rundt, og kunderne
kan hurtigt se eksempler pé tilvalg, fa en oversigt over certificeringer, fordele ved

at veelge det ene materiale over det andet. Og hun fortseetter -dnsker kunden noget
helt serligt, kan det ogsa lade sig gore — det kraever bare en leengere lead-time og en
tilpasset pris.

ETSKRIDTFORAN KONKURRENTERNE

Kvist Creation Tool er et godt eksempel pa, at IT er levende og ikke et projekt der startes og
afsluttes. Derfor sker udrulning i forskellige faser, for at sikre plads til interaktive processer
og f8 implementeret feedback fra brugerne. Ambitionen er at appen bliver til en konfigurator i
sig selv saledes, at der kan blive lavet en 3d tegning og et tilbud med priser med det samme.
| dag bruges appen mest internt i Kvist Industries, men i fremtiden kan Kvist Creation Tool
blive mere vendt mod fx kundernes designere. Kvist Industries gnsker nemlig at veere et
skridt foran konkurrenterne, for det er livsngdvendigt i en branche, der er i konstant udvikling
og som byder pa lgbende digitale, miljgmaessige og lovgivningsmeessige udfordringer.
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CASE

GREEN COTTON GROUP

DIGITALISERING STYRKER
B2B SALGET VED GREEN
COTTON GROUP

| dag er digitalisering blevet en
uundveerlig del af forretningen ved
Green Cotton Group. Virksomheden
har udviklet sit eget live-baserede
ERP system, der kan handtere

alt fra styring af produktion til
kundens tegninger og butikkers
bestillinger. Noget som i sidste
ende giver en konkurrencemaessig
fordel, lyder det fra ledelsen.

Green Cotton Group blev grundlagt
i 1986 af Leif Ngrgaard og er en
del af Novotex. Green Cotton Group
har helt fra starten haft fokus pa miljg og tekstiler og har i den forbindelse modtaget flere
priser. Virksomheden var den fgrste i verden til at kigge pa livscyklusanalyse og til at lave
en beeredygtig t-shirt i gkologisk certificeret bomuld. Green Cotton Group har 500 ansatte i
koncernen og salgsselskaber i Tyskland og USA.

| 2003 besluttede Green Cottons ledelse sig for at insource produktionen og etablerede i den
forbindelse egen fabrik i Ukraine. Det betgd, at produktionen kom noget teettere pd Danmark,
men IT-systemet var fortsat ikke optimalt og samtidigt for dyrt. Ifglge medejer, Sanne
Ngrgaard Johansen, er det grunden til, at Green Cotton Group tilbage i 2003 besluttede sig
for at lave sit eget "live" baserede ERP system:

Udviklingen af vores eget ERP system har veeret en rigtig god hjaelp for 0s i vores
B2B handel, og vi kan se, at andelen af virksomheder, der placerer deres forste ordre
i systemet, vokser, lyder det fra Sanne Norgaard Johansen, der samtidig peger pa, at
virksomhederne, nér forst de kender kvaliteten af produkterne, har nemmere ved at
genbestille.

ERP systemet er udbygget og kan héndtere alt fra den daglige ordrer til al data, der skal
samarbejde med de globale markedspladser, virksomhedens lager og al produktinformation.
B2B systemet er derudover udviklet til at hdndtere alt fra styring af produktion til kundens
tegninger og butikkers bestillinger.
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DIGITALISERING SOM EN KONKURRENCEM.ESSIG
FORDEL

Digitalisering giver Green Cotton Group en konkurrencemassig fordel, mener Sanne Ngrgaard
Johansen:

De butikker, som vi levede af for 10 &r siden, har svaert ved at konkurrere. Det er de
store webportaler, der har overtaget omseetningen. S& de aktarer vil vi gerne snakke
med. Jeg tror nemlig, at det geelder om at ramme forbrugeren fra sa mange fronter som
muligt. Det er grunden til, at vi bade har wholesale med salg til de fysiske butikker,
ligesom vi handler med de helt store webshops, séa kunderne altid kan finde os online.
Derudover har vi vores egen webshap, forklarer hun.

Det har veeret vigtigt for Green Cotton Group selv at veere med i processerne, fa erfaringerne
og leere hvordan dette kunne styrke veerdikaeden. Seerligt indsigten fra direkte interaktion
med slutbruger giver viden til en B2B virksomhed, som oplever, at detailledet endnu ikke selv
er klar til at kunne averlevere den form for data og viden.

Vi startede ud med en webshop, der hedder Limango. Det fungerede godt og fra
starten af kom der hundrede ordrer ind om dagen, fordi kunderne kendte os i forvejen.
Der var return on investment pa fire til fem méneder, sé det kunne vi sagtens leve
med. Derefter abnede vi has "myToys", men det var en helt anden slutkundetype, og
det medfarte desveerre meget haje returrater. Vi seelger barnetaj med en stykpris pa
129 kr, og sa er det sveert at tjene penge, nar der skal "plukkes”, pakkes og der er

20 procent returvarer. Men vores erfaring er, at returraten falder efterhdnden, som
kunderne lzerer produkterne at kende, og finder ud af hvilke starrelser, de skal kabe.

Vi har mod pa det naeste eventyr. og nu hvor vi har startet samarbejde op med flere
platforme, gor vi det meget mere stramlinet. Det koster ca. 20-30.000 kr. at starte op
pa en ny online salgsplatform. Planen for 2020/2021 er at abne pa en ny markedsplads
hver anden maned.
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DIGITALISERING SKAL PRIORITERES

| Green Cotton Group har ledelsen Igbende prioriteret digitale lgsninger pa trods af, at
lgsningerne kan veere dyre at implementere. Sanne Ngrgaard Johansen forklarer hvorfor
virksomheden alligevel har sat digitalisering hgjt pa agendaen:

Jeg har en dyb interesse for digitalisering og har set i mine tidligere jobs, at det virker.
De to personer, som udviklede vores farste digitale lzsning, er fortsat ansat i Green
Cotton Group. Det er et keempe plus, for vi kan altid tage fat i dem, nar vi skal have
lavet nogle hurtige tilpasninger, siger hun.

Som virksomhed kan man sta i et dilemma
i forhold til om der skal outsources eller om
virksomheden skal holde kompetencerne
in-house. Det dilemma har Green Cotton
Group forholdt sig til lsbende, og Sanne
Ngrgaard Johansen har en klar holdning til
problematikken:

Der er fortsat mange opgaver, som kan
outsources, men lige preecis vores B2B-
del er sé essentiel for kerneforretningen.
Derfor har vi prioriteret at bruge tid og
penge pa systemet og holde det taet til
kroppen. Digitaliseringsprocessen har i
den grad &ndret vores forretning, og i dag
er vi lige sd meget en logistikvirksomhed
som en traditionel tekstilvirksomhed. Af
den grund traf vi undervejs i processen en
beslutning om at blive medejere af det firma,
der héndterer vores logistik. Pludselig var
logistik nemlig en vasentlig del af vares
kernefarretning.

DET GALDER OM AT
RAMME FORBRUGEREN
FRA SA MANGE VINKLER

SOM MULIGT.

SANNE NBRGAARD
MEDEJER
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CASE

DANIHYDRA

FRASERVICE-STRATEGI
TIL VINDINDUSTRIENS
ERKTOJSMAGE

Danhydra designer, producerer og
servicerer et bredt sortiment af
installationsveerktgjer til vindindustrien.
Virksomheden kan levere det meste
handveerktgj til vindmgllemontaren,
specialdesignede drejegear til montering
af mallevinger og komplette, mobile
veerksteder installeret i en 40-fods
container, inklusive egen stramforsyning.
Veerktgjets kvalitet og pélidelighed skal
veere i top. Det kan nemlig blive dyrt for
kunden, hvis grejet strejker, ndr montgren
star ude ved mgllen. Installationen foregar
typisk pé afsidesliggende lokationer og
det kan betyde lang ventetid pd nyt veerktgj. Oveni dette kommer et tab i indtjening for de
timer, hvor mgllen kunne have snurret og produceret strgm.

LOBENDE VEDLIGEHOLD

Derfor skal installationsveerktgjet vedligeholdes lgbende, sa det altid er fuldt
funktionsdygtigt og i tip-top stand. For at sikre kvaliteten, foretager Danhydra selv dette
vedligehold og serviceforretningen udgar ca. 25 procent af virksomhedens omsatning. De
resterende ca. 80 procent hentes pa at udvikle og producere veerktgjet. Danhydra har godt
65 ansatte og servicering af veaerktgjet, udfgres primeert pd Danhydras lokationer i Denver,
Colorado, og Grimma neer Leipzig. Udvikling og produktion foregdr pa hovedseedet i Herning.

SERVICE-POTENTIALE

Peter Kristoffersen, Chief Development Officer i Danhydra forteeller:

“Vores serviceforretning har potentiale til veekst. Det har vi vidst l&nge. Men inden vi
for alvor fik taget hul pa opgaven, blev vi opmaerksomme pa Servitize.DK og muligheden
for at deltage i et transformforlgb. Det lad spaendende og passede godt med de

planer vi havde. Vi spurgte konsulenterne, om de kunne hjeelpe 0s, med at udvikle en
eksekverbar service-strategi. Svaret var ja".
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RAMMER OG MAL HVER WORKSHOP
Peter Kristoffersen og Service Product

Manager Mikael Refsgaard mgdtes BI—EV EN NY

med konsulenterne fra Servitize.DK,
for at afklare malet og rammerne for

transformforlgbet. Man blev thtigt enige PETER KRISTOFFERSEN
om, at Danhydra skulle "ga data-vejen". CHIEF DEVELOPMENT OFFICER

BJENABNER FOR 0S.

Mikael Refsgaard forklarer:

"Det seerlige ved Danhydra er, at vi folger vares produkter fra vugge til grav. Det starter
med, at kunden beder os udvikle et veerktaj, derefter producerer vi det og efterfal-
gende servicerer vi det regelmassigt, i hele dets levetid. Undervejs har vi mulighed

for at opsamle unik viden, som vi kan bruge, til at forbedre og opgradere verktajet.
Samtidig kan vi ogsé bruge de opsamlede data, til at optimere vores kunders
forretning”.

Sammen med konsulenterne lagde Peter Kristoffersen og Mikael Refsgaard en kgreplan:
Farst skulle Danhydras interne serviceprocesser kortlegges. Derefter skulle der skabes et
overblik over kun- dernes behov inden for servicering af veerktgj. Til slut skulle der udvikles en
detaljeret servicepakke, malrettet en konkret kunde.

V.ERDISTROMSANALYSE

Mikael Refsgaard rejste til Denver og Grimma for at dokumentere de interne arbejdsgange.
Med LEAN-veerktgjet, Value Stream Mapping, kortlagde han alle detaljer i processen, fra
veerktgjet blev modtaget og registreret over eftersyn og reparation, til fakturering og
forsendelse tilbage til kunden. Veerdistramsanalysen viste, at man béde kunne forenkle
samspillet mellem administrative medarbejdere og servicemedarbejdere, og at der var brug
for at ensarte serviceprocedurerne pa tveers af virksomhedens tre lokationer.

Mikael Refsgaard, Service Product Manager, Danhydra siger: "En ensartet proces er
forudsatningen for, at vi kan bruge vores data aktivt. Hvis jeg f.eks. skal analysere fejltyper
pa veerktgjer, for at optimere vores vedligehold, sa skal vaerktajerne vaere serviceret pa
preecis samme made".

KUNDERNES ONSKER

Efter veerdistrgmsanalysen fulgte en workshop, der bl.a. involverede Danhydras salgsteam.
Teamet brugte veerktgjet Value Proposition Canvas, til at tegne et helhedsbillede af
kundernes behov og gnsker: Hvordan kunne man blive endnu bedre, til at Igse kundernes
problemer, og dermed skabe mere veerdi, bdde for kunden og for Danhydra? Transformforlgbet
kulminerede i en workshop med Danhydras ledelse. Her designede man en servicepakke,
malrettet en konkret kunde. Pakken har fire hovedelementer. Farst en optimeret service-
proces med forbedret handtering og registrering. Dertil kommer en dokumentationspakke
med bl.a. certifikater, tjeklister og servicemanualer, plus en pakke malrettet montgren ude
i marken, bl.a. med gode rad om sikkerhed. Derudover far kunden adgang til de data, som
Danhydra Igbende opsamler om varktgjet.
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NY OJENABNER HVER GANG
"Vi har faet gode input til en ny servicestrategi. | starten var vi nervase for, om det ville
blive for akademisk. Vi var bange for at fa leerebogssnak, som var umulig at eksekvere i
praksis. Den frygt blev hurtigt gjort til skamme. Hver workshap blev en ny gjenabner for
os. Servitize.DK-konsulenterne var gode til at seette sig ind i vores situation, samtidig
med, at de kunne berige 0s med relevant litteratur og nogle metoder og modeller
fra "de store taenkere". siger Chief Development Officer Peter Kristoffersen. Han
fortseetter:

"Transformforlgbet har givet et energiboost til udviklingen af vores serviceforretning.
Vi har faet et fantastisk indblik i de muligheder, der abner sig, nar man etablerer
ensartede interne processer. Det handler om at gore dode data til aktive data. Det er
den vej vi skal g&, for at udlese Danhydras servicepotentiale fuldt ud. lkke mindst hjalp
konsulenterne fra Servitize.DK os, med at handtere den afgarende forudsaetning for

en god servicestrategi, nemlig et taet samspil mellem forretningsmaodel, organisation,
teknologi og data”.

FUNDAMENT FOR FREMTIDENS SERVICES
"I farste omgang har vi gennemfart alignment i vores serviceprocesser og udviklet en
omfattende pakke af serviceydelser.
Dermed har vi skabt fundamentet
for de services, vi skal leve af |
fremtiden. Det er vigtigt for en
virksomhed som vores, ikke mindst
fordi vindmallebranchen lige nu er
inde i en konsolideringsfase. | en
sédan konkurrencesituation, er det
afgarende at have struktur p4 sin
dataop- samling. Jo bedre data vi
har, jo bedre kan vi udvikle vores
forretning fremad, til gavn for bade
o0s selv og for vores kunder”.

"Formélet med udviklingen af de
fire koncepter er ikke kun at seelge
flere services. Vores langsigte- de
mél er ogsé vigtige. Vi styrker
kundeloyaliteten og gennem en
teettere dialog med kunden, kan

vi hgste veerdifuld feedback, der
hjeelper os med at udvikle endnu
bedre produkter fremover.”
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HVORDANTESTER DU DIN
VIRKSOMHIHED OG KOMMER
VIDERE?

ET AFS.ETFOR AT KOMME VIDERE

| arbejdet med digitalisering er det vigtigt at gare status og lave planer for de kommende
skridt. Et veerktg) som denne benchmarktest giver et nutidsbillede som illustrerer
fundamentet for at fortseette den digitale udvikling. Testen identificerer, hvor virksomheden
star i forhold til digitalisering af forretningsmodellen og f& overblik over indsatsomrader, der
kan understgtte virksomhedens digitale transformation.

Det er unikt for denne test, at den baseret pa svarene til en lang reekke spargsmal muliggar
et benchmark mod lignende virksomheder i forhold til branche, starrelse og geografi fra hele
Danmark. Testen sammenligner ogsa pa virksomhedens anvendelse af digitale teknologier

i bred forstand (fx services som cloudlgsninger, 3D print, Robotteknologi, Maskinleering &
Kunstig intelligens, Brug af RFID, Brug af GPS og IoT) og pa IT-sikkerhed.

Da digitalisering handler om udvikling af forretningen fx ved at styrke kundens veerditilbud,
samarbejdet med leverandgrer eller lign. er det afggrende at virksomheden prioriterer hvilke
digitaliseringsindsatser, der skal til for at udvikle forretningen.

Projektet har derfor taget udgangspunkt i Business Model Canvas® som afsat for at vurdere
virksomhedernes digitaliseringsindsats.

Business Model Canvas er en generisk model, der giver et samlet billede af hvordan
virksomheden skaber, leverer og opfanger veerdi ved at vurdere virksomhedens

primere aktiviteter ud fra 9 grundmoduler: partnerskaber, aktiviteter, ressourcer,
omkostningsstruktur, kunderelationer, kanaler, kundesegmenter, indtjeningsstrgmme og
veerditilbud. Vi har valgt denne tilgang, da mange virksomheder i forvejen har opbygget deres
strategidiskussioner omkring modellen. Et fornyet perspektiv med fokus pé digitalisering

af de vaesentligste elementer i modellen vil derfor veere godt forankret i eksisterende
overvejelser og ggre digitaliseringsdiskussionen mere tilgaengelig.

BUSINESS MODEL CANVAS

Business model canvas er en generisk model, der giver et samlet billede af hvordan
virksomheden skaber, leverer og opfanger veerdi ved at vurdere virksomhedens

primere aktiviteter ud fra 9 grundmoduler: partnerskaber, aktiviteter, ressourcer,
omkostningsstruktur, kunderelationer, kanaler, kundesegmenter, indtjeningsstrgmme og
veerditilbud. Vi har valgt denne tilgang, da mange virksomheder i forvejen har opbygget deres
strategidiskussioner omkring modellen. Et fornyet perspektiv med fokus pé digitalisering

af de vaesentligste elementer i modellen vil derfor veere godt forankret i eksisterende
overvejelser og ggre digitaliseringsdiskussionen mere tilgaengelig.

1 https://www.strategyzer.com/canvas/business-model-canvas
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| veerktgjet beregnes, for hver af de 545 virksomheder, der udger sammenligningsgrundlaget
i Digitaliserings-Benchmark, digitaliseringsniveauet pa 5 komponenter fra Business Model
Canvas: Partnersamarbejde, Ressourcer, Aktiviteter, Kunderelationer og Indtjeningsstrgmme.

PARTNERSAMARBEJDE

| hvilket omfang anvender virksomheden digital integration ift. leverandgrer og andre partnere,
der er involveret i skabelsen af virksomhedens produkter/services?

RESSOURCER

| hvor hgj grad har virksomheden de ressourcer (IT, medarbejdere, finansielle etc.), der skal til
for at udvikle og bibeholde en digital forretningsmodel? Feks. til at understatte udviklingen af
ny software til handtering af faktureringsprocessen.

AKTIVITETER
Hvor god er virksomheden til reelt at bringe disse ressourcer i anvendelse ift. deres
forretningsmodel? Fx bestrabelser pa optimering af forsyningskaeden internt i virksomheden.

KUNDERELATION
| hvor hgj grad evner virksomheden digital kundeinteraktion? Bestraebelse pa sget
kundeindsigt via digitale Igsninger.

INDT.EGTSSTROMME
| hvilket omfang er virksomhedens indtegtsstramme digitaliserede?

P& en skala fra 1 til 5 pé en lang reekke spargsmal sammenfattes viser de fem parametre
virksomhedens digitaliseringsindsats ved fuldendt besvarelse modtages en rapport der
sammenligner svar med tilsvarende virksomheder.
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HVORDAN LLESERDUDITSVARITESTEN

Det vigtigste spargsmal, som man stgder pa i testen, det er hvor virksomheden placerer sig i
forhold til sammenligningsgrundlaget.

Hvis virksomheden er langt under andre virksomheder pé en enkelt dimension, s bar

man returnere til spargsméalene og overveje: Vil det give mening at gge indsatsen og
investeringerne pé en eller flere af underspargsmalene? Ger i for lidt f.eks. har virksomheden
i det i seneste ar tilbudt opkvalificering af IT-feerdigheder til IT-specialister eller gvrige
ansatte?

Hvis virksomheden er langt over andre virksomheder pé en enkelt dimension, sé bgr man
returnere til spgrgsmalene og overveje: Vil det give mening at reducere indsatsen og
investeringerne pa en eller flere af under-spargsmalene? Gar | for meget? Feks. bruger
virksomheden for mange kreefter pé sociale medier og dermed kan frigare ressourcer til at
gge digitaliseringen af andre dimensioner i forretningsmodellen?

Placerer din virksomhed sig under andre virksomheder pa flere dimensioner? S kan du
returnere til spgrgsmalene og overveje falgende: Skal virksomheden generelt gare mere for at
digitalisere hele eller dele af forretningsmodellen?

Scorer / Digitaliserings- | Ressourcer| Aktiviteter| Partner- | Indtjenins-| Kunde-
omrader samarbejde| stromme | relationer
Din score 5.0 4.5 3.0 3.1 1.7
Samme storrelse 3.7 3.9 1.6 1.3 1.6
Samme branche 3.2 3.7 1.6 1.4 1.4
Samme anvendelse af digitale | 3.8 3.9 1.7 1.5 1.8
teknologier

Samme IT-sikkerhed 3.5 3.7 1.5 1.2 1.4

En vej videre kan veere at udvikle en plan for den samlede digitaliseringsindsats, der tager
afsaet i virksomhedens overordnede strategiske plan. Derudover, er det vaesentligt at
virksomheden har opbygget steerke IT-kompetencer, der bade kan det IT-tekniske og har
fokus pa det organisatoriske niveau.

Derudover kan falgende veere pejlemaerker:

e Huvilke dele af forretningsmodellen er s& mest moden til at blive digitaliseret?

e Hvis du gransker underspgrgsmalene, hvor ser du de bedste muligheder for at starte?
e Feks. hvem udfarte primeert virksomhedens falgende IT-funktioner i det seneste ar?

e Erder tilstreekkeligt fokus pa it-sikkerhed og databeskyttelse?
Ga ind pd www.innovationbenchmark.dk og tag en test af virksomhedens digitale formen i

dag og opsgg gerne en af partnerne i dette projekt efterfglgende for en uddybende dialog om
resultaterne.
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STUDERENDESOM
KATALYSATOR FOR DIGI-
TALISERING

METODEN TILSAMARBEJDE MED STUDENTER

Specialestuderende fra Aarhus Universitet har understattet aktiviteter i DigiB2B projektet,
for at fa en hands-on oplevelse med virksomhedscases. De studerende la&ser cand.merc

og har i faget Analytics for Decision making, arbejdet med benchmarkveerktgjet i praksis.

| det fglgende afsnit, vil det blive beskrevet hvordan de studerende har arbejdet med
benchmarkverktgjet og de 20 deltagende virksomheder, der har indgdet i studenterprojektet.

ANALYTICS FOR DECISION-MAKING

Kurset Analytics for Decision-Making, der bliver udbudt pa Aarhus Universitet, er obligatorisk
for alle cand.merc. -studerende pa studieretningen International Business Development?,
men bliver ogsd udbudt som valgfag for civilingenigrretningen Technology-Based Business
Development?.

Kurset® fokuserer pa betydningen af digitalisering i virksomheders forretningsudvikling. Det er
séledes et fag, hvor de studerende leerer at arbejde med forskellige former for software (R/R
Studio, Power BI, Tableau m.m.), men hvor disse veerktgjer anses for at veere redskaber til at
kunne treeffe bedre beslutninger i virksomheder, frem for at udgere et mal i sig selv.

Arbejdet med DigiB2B var placeret i to firetimersmoduler. | den fgrste undervisningsgang blev
de studerende praesenteret for projektet og DigiB2B-vaerktgjet. Herefter fik de til opgave at
gd sammen i grupper pa op til fire studerende — sd vidt muligt grupper bestaende af bade
cand.merc.- og cand.polyt.- studerende, og sé vidt muligt bestdende af bdde danske og
udenlandske studerende. Herefter skulle de studerende identificere virksomheder inden for
malgruppen for DigiB2B, kontakte dem og invitere dem til at deltage i afprevning af veerktgjet.

De studerende dannede i alt seks grupper, der arbejdede med fglgende virksomheder:
Askman Design: www.askmandesign.com

Greenbox: www.greenbox.dk

InfoSuite: www.infosuite.dk

Quorning Boats: www.dragonfly.dk

RTS: www.rts-as.dk

Witt: www.witt.dk

Selve arbejdet med dataindsamlingen skulle vaere gennemfart via besgg hos virksomhederne
og gennem interviews med relevante medarbejdere. Grundet udbruddet af Covid-19, blev

de studerende forhindret i at foretage deres dataindsamling som fgrst planlagt. Nogle af
virksomhederne gnskede ikke lengere at deltage, og interviews foregik derefter telefonisk.

1 https://kandidat.au.dk/intbusinessdevelopment/
2 https://kandidat.au.dk/en/technologybasedbusinessdevelopment/
3 https://kursuskatalog.au.dk/da/course/98337/Analytics-for-Decision-Making
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De studerendes viden fra studiet generelt og fra Analytics for Decision-Making specifikt blev
bragt i spil sammen med virksomheden ved en indledende kortleegning af virksomhedens
markeder, medarbejderprofiler, omsatning, resultat m.m. Dernaest blev DigiB2B-vaerktgjet
anvendt til at kortleegge virksomhedernes digitaliseringsniveau pé de forskellige dimensioner.
Herefter blev de forskellige "spindelvaev” preesenteret for virksomheden, som reflekterede
over, om det skitserede billede passede til deres eget billede af deres digitaliseringsstatus.
Oftest gav dette anledning til falgende udveksling: "Vi ved faktisk godt, at vi mangler lidt pa
kundedelen. Vi giver ikke kunderne mulighed for at kabe eller placere ordrer direkte pa vores
hjemmeside”.

Og for en anden virksomhed: "Vi har ikke de ngdvendige indsigter til at allokere vores
medarbejderes ressourcer. Vi mangler en database, der gar, at vi kan handtere dette”

Dette farte naturligt over i en diskussion, der havde til formal at afdaekke
forbedringspotentialer. Et eksempel herpa er: "Vi skal simpelthen vaere bedre til at
digitalisere vores verdikade. Vi kan garanteret en del mere med det nuveerende supply chain-
system, men vi bruger det simpelthen ikke nok. Vi mangler nok nogle medarbejdere, der rigtig
kan gé ind i den del".

Som led i dataindsamlingen afdekkede de studerende desuden virksomhedernes vurdering af
anvendeligheden af det udviklede veerktgj. Flere virksomheder fandt det rigtig indsigtsfuldt at
fa et veerktgj, som kunne saette lidt begreber pa de steder, hvor de ved, at "de halter".

SPECIALESTUDERENDE

To specialestuderende har i samme periode ogsa arbejdet med digitalisering pa

baggrund af DigiB2B. Demet Kizil har blandt andet arbejdet med ti virksomheder inden for
DigiB2B's malgruppe og har i den forbindelse anvendt DigiB2B-vaerktgjet for at kortlegge
virksomhedernes styrker og svagheder i forhold til digitalisering — og herefter teste nye tiltag
(herunder nye forretningsmodeller), som virksomheden bar overveje i forhold til fremtidige
digitaliseringstiltag. Rita Adomaityte har i arbejdet med DigiB2B primeert fokuseret pa det
strategiske element af virksomheders digitalisering med henblik pa at forsta implikationer pa
forskellige byggesten af forretningsmodellen.

Demets arbejde med casevirksomhederne illustrerer,
at vaerktgjet kan fungere som afsat for en

vigtig overvejelse og dialog omkring den enkelte DEMET KIZIL ARBEJDEDE MED FBLGENDE
virksomheds status i forhold til digitalisering. VlRKSZ\%YLTAEBEgEAL- W AGILIAGLOBAL COM
Veerktgjet kan saledes bekreefte og udbygge ALVAC INDUSTRY: WWWAL-VAC.DK

nogle af de mavefornemmelser, som ledelse og B SCIENCE GLOBAL: WWW.BSCIENCEGLOBAL.
medarbejdere har i de pageeldende virksomheder. ggg‘EN 0B /S, VW BROEN-LAB.COM
Flere af V|rI<soomhederne beskriver, hvordan veerktgjet EILER THOMSEN ALUFACADER A/S: WWW.
har skubbet pa en allerede gryende tanke om, at der ET-ALU.DK

skal ggres en indsats for at Igfte digitaliseringen EgE'S“#ERML\;\E\AE@/;IEigEg[‘]’\I/<WW-ES'<'M0-D'<
inden for fors!<elllge mdsats?mrader. En .Iaer_lng fra INTERKET A/S: WWW.INTERKET DK
Demets speciale er dog ogsa, at vaerktgjet ikke kan QUBIQA: WWW.QUBIQA.COM

std alene. Selve &ndringen af forretningsmodellen WILA A/S: WWW.WILA.DK

I en mere digital retning kraever en tilrettet,
skreeddersyet indsats, hvor virksomheden skal mere
i bund med deres specifikke udfordringer.
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Ritas speciale beskriver, hvordan casevirksomhederne kan arbejde
med den veerdifaktor, som de leverer til markedet, i forhold til at
forstd, hvor det giver bedst mening at sette ind i digitaliseringen.

Det er afgarende, at sdvel virksomhedens strategi som kundernes
opfattelse af virksomhedens ydelser er grundigt afklaret og ngje
afstemt, far en digitaliseringsindsats sattes i sgen. Et specifikt
omréade for en sddan afklaring og afstemning mellem virksomhed og
kunde er inden for predictive maintenance, hvor begge sider skal vaere
klar til at dele data og klar over, hvad implikationerne bliver i forhold til
samarbejde og deling af data.

RITA ADOMAITYTE ARBEJDEDE MED FALGENDE
VIRKSOMHEDER:

e DANHYDRA: WWW.DANHYDRA.COM

e DYNAMICA ROPES: WWW.DYNAMICA-ROPES.COM

e JAI(JYDSK ALUMINIUM INDUSTRI): WWW.JAI-ALU.DK
L[]

JESMA: WWW.JESMA.COM

23



CASE

QUORNING BOATS
CAND.MERC.STUDERENDE
UNDERSOGER BUSINESS CASE

To cand.merc.-studerende, Sara Mgller og Carl Joachim Lindquist, arbejdede med
virksomheden Quorning Boats. Virksomheden, der ligger i Fredericia har 39 ansatte, en
omsaetning pa godt 21 mio. DKK og et resultat for skat pa 750.000 DKK (2019-tal). Den
seelger trimaran-bade globalt men det primeere marked er i Europa. Portefgljen teeller seks
forskellige typer af trimaraner. Slutbrugerne er private kunder, men Quorning Boats salger via
forhandlere pa de lokale markeder.

Nedenfor preesenteres resultatet af Quorning Boats indtastning i DigiB2B-veerktgijet:

Samme sterrelse Samme region Samme branche

‘
'
1

R e A i s AP TR ¥~ P R L e T T

Virksomheden er kendetegnet ved at have en hgj grad af digitalisering pa aktiviteter,
ressourcer og kunderelationer. Til gengaeld er partnersamarbejdet meget "analogt”, hvilket
kommer til udtryk ved en meget lav score pa denne parameter.

| forhold til innovation har Quorning Boats introduceret et nyt produkt pd markedet i &r:
Dragonfly 40, som er den starste trimaran, som de har lanceret. Desuden har virksomheden
investeret i et nyt ERP-system for tre ars tid siden, hvilket er en procesinnovation. Endelig
beskriver virksomheden, at de er konstant serviceinnovative, da de hele tiden orienterer sig
mod at honorere nye krav fra deres kunder.

W
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Samme anvendelse af digitale teknologier Samme IT sikkerhed

Smery

ferorvtadk
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Arbejdet med DigiB2B gav virksomheden en del overvejelser i forhold til neste steps mod en
gget digitalisering:

1. Mere end-to-end transparens i forsyningskaden. Virksomheden scorer lavt i
partnersamarbejde og en bedre integrering med leverandgrerne via ERP vil kunne lgfte
denne del

2. Engget digitalisering af kunderelationen vil kunne give gode input til brugeradfeerd og
dermed gge innovationsevnen

3. Bedre lagerstyring via modulerne i Navision, samtidig med forbedret production
management og materialeflow

4. Introduktion af Power BI, der allerede ligger i virksomhedens Navision-lgsning

Vurderingen fra virksomheden var, at DigiB2B-vearktgjet giver gode indsigter — nogle af
indsigterne er ikke sé overraskende, men generelt er det interessant at fa sat ord og

illustrationer pa, hvorledes deres status er pa de forskellige dimensioner, hvilket kan give
afseet for dialog om fremtidige &ndringer.
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DIGITALISERING ER MID-
LETOG FORRETNINGSUD-
VIKLING ERMALET

TEKNOLOGISCREENING & FORRETNINGSMODELLEN

| en reekke bespg ved danske produktionsvirksomheder satte forskerne Professor Mette
Preest Knudsen og Peter Ngrgaard Petersen spotlys pa de digitaliseringsudfordringer og
muligheder, som virksomhederne keemper med i 2020. Disse udfordringer er pa samme tid
bade generiske og kamplekse. De overordnede trends, der spiller digitalisering op imod
forretningsmodellen, er: Teknologiscreening, medarbejdertransition, unified commerce,
systemintegration og it-sikkerhed. De fem udfordringer udger ngglepunkter i processen hen
imod at forlgse virksomhedernes digitaliseringspotentiale og dermed opnd veerdiskabende
forretningsudvikling, som kan styrke konkurrenceevne og omsatning i ofte pressede
markeder.

TREND ETEKNOLOGISCREENING &
FORRETNINGSMODELLEN

Der eksisterer i 2020 utallige digitale teknologier og langt flere udbydere af disse.

De er fremkommet gennem teknologiske gennembrud, innovationer, videreudviklinger,
tilpasninger osv. gennem de seneste 30-40 &r. Udvikling er iseer gaet steerkt fra omkring
artusindeskiftet og den ser ud til at fortsaette. For den enkelte virksomhed betyder

dette en myriade af digitale muligheder og det er ikke indlysende, hvilken teknologi, der
kan vi passer bedstre eller som kan levere en hgjere vaerdi og dermed med fordel kan
implementeres i virksomhedens forretningsmodel. Der skal treeffes valg angdende, hvilke
typer af teknologier virksomheden vil satse pé. Hvad teknologierne primeert skal understagtte.
Hvordan teknologierne skal kobles med andre teknologier, som virksomheden allerede har
implementeret. Disse overvejelser forudsetter en screening af teknologiernes relevans ift.
virksomhedens forretningsmodel og veerditilbud.

Nogle spargsmal i denne proces er séledes:

e Hvem screener teknologier i virksomheden?

e Hvad er kriterier og perspektiver for screening?

e Hvilke ressourcer skal der veere internt i virksomheden for at implementere teknologien?
Har vi disse? Hvis ikke, kan vi s& opkvalificere eller tiltreekke dem?

e Har virksomheden etn roadmap for, hvornar der eksperimenteres og evt. implementeres
nye teknologier og er detn steerk nok?

Udfordringen med at screene bliver ikke mindre af, at selv om en teknologi/applikation/
platform har vist sig effektiv og er blevet implementeret, kan der til hver en tid komme en
billigere, hurtigere, smartere eller mere effektiv lgsning og udkonkurrere, den Igsning, som
virksomheden nu har investeret i og forpligtet sig pa.
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Udfordringen bliver yderligere forsteerket af at svaret pa spgrgsmalet om, hvilken teknologi
der er relevant og bedst for virksomheden, afhaenger af virksomhedens forretningsmodel,
strategi, branche og markedsposition.

Derfor bliver selve den indsats og proces,

der indgér i at screene eksisterende og

nye teknologier, af serlig stor relevans PR
for virksomhederne, men den er ogsa —

vedvarende og ma lgbende revurderes. /

Ansvaret for at vurdere teknologiers 305/’/}@ i >

relevans er samtidig delt ud pa flere n/g /
funktioner i virksomheden: Lledelsen, w&u C |
digital/it, marketing, salg, og maske ogsa £
udvikling og produktion. Dermed bliver et - / Q
vaesentligt tema vidensdeling og dialog \X

pa tveers af forretningsomraderne, men r

ogsd om der anlaegges et tilbageskuende,

status quo eller fremadrettet perspektiv i

screeningen. Eksempler pa avanceret teknologikeb og implementering, hvor virksomhederne
har taget springet fra screening til anvendelse, er 3D print, onlinesalgslgsninger, loT, hvor
fremtiden peger steerkt i retning af machine learning, Al og augmented reality teknologier.
Disse forventes at veere afseet for at styrke veerditilbuddet til kunden og for at kunne opdyrke
nye produkt- og markedsomrader.

Et yderligere eksempel pa tilkab af teknologiudviklingskompetencer er B2B
produktionsvirksomheden, som benytter et softwarefirma til at udvikle en avanceret machine
learning lgsning. Lasningen kan analysere slutbrugerens billeder uploadet til webshoppen,

via en algoritme, hvorefter fx 15 personligt tilpassede produktversioner fremstar som
valgmuligheder. Idéen er opstéet efter produktionsvirksomhedens forretningsudvikler deltog

i et teknologiseminar hos softwarehuset. Dermed er teknologiscreening og match op mod
forretningsmodellen ogsa en kreativ proces, hvor Igsningen i udviklingsfasen skal klare "proof
of concept” og dernaest veere veerdiskabende i brug.

Med afsaet i kompleksiteten og den tvaergdende natur i organisationen bliver teknologierne
ofte trukket ind og drevet via eksterne partnere. Dette bade fordi virksomhederne ikke

selv har resurserne og kompetencerne til at |gfte opgaven alene, men ogsa for at sikre den
lgbende opdatering. Andre steder implementeres og drives teknologien af interne resurser.
Konkrete eksempler er fx avanceret 3D teknologi til at skabe avatarer, som erstatter brug af
giner i en tekstilvirksomhed eller augmented reality til at styrke den tekniske kundesupport i
en ingenigrvirksomhed.
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TREND 2: MEDARBEJDERKOMPETENCER. KULTUR OG
FORRETNINGSMODELLEN

Nér virksomheden digitaliserer, medfgrer det Izbende ngdvendige endringer i arbejdsgange,
processer og kampetencebehav. Derfor handler teknologi ogséd om mennesker, organisation
og kultur. Produktionsvirksomheder er i sagens natur, som oftest, ikke fgdt digitale. S8
hvordan pabegynder man en hensigtsmaessig omstilling med yderligere opgradering af
medarbejdernes kompetencer, nye arbejdsgange og medarbejderinvolvering, for at kunne
omstille virksomheden til de nye digitale muligheder?

Yderligere spgrgsmal er:

e Hvilke typer af opkvalificering og treening igangsettes for nuverende medarbejdere?

e Skal der rekrutteres nye medarbejdere? Kan der findes nye medarbejdere? Har
virksomheden rad til at anseette dem?

e Skal virksomheden bruge eksterne radgiver, som er specialister, eller skal den opbygge
kompetencen internt?

Nér virksomheden veelger at implementere ny teknologi, der f.eks. giver nye oplysninger om,
hvordan kunden bruger produktet, muligger det, at virksomheden kan gare brug af de nye data
pa en veerdiskabende made.

Et konkret eksempel pé anvendelse af Internet of things (IoT) er mgbelvirksomheden, som
saetter en mikrochip pd mgbler. Dette giver adgang til en reekke oplysninger, som sensorerne
opfanger om produktets brug, placering, belaegning og kapacitet. "Smarte mgbler" hgster
altsd data om mgblets brug og det rum, hvor det stéar. Virksomheden opnér hermed veerdifuld
viden om, hvaordan produkter rent faktisk bruges ude ved kunderne. Hvor meget bruges
produktet i rummet (beleegnings- og udnyttelsesgrader) samt maling af trivselsrelaterede
indikatorer (temperatur, luftfugtighed, akustik og lys). Dette er en del af et "udvidet digitalt
tilbud", hvor kongetallet pt er beleegningsgrad for at kunne give kunden data, som potentielt
er omkostningsbesparende og optimerende pa produktudnyttelse og anvendelse.

Virksomheden kan sa via Al og data mining identificere brugsmgnstre i deres data
warehouse, der kan anvendes til at udvikle produkterne yderligere. Interessante data
opstar i krydspunkter mellem mennesker, bygninger og indretning. At hgste gevinsten ved
at "raffinere” data, kreever tekniske kompetencer og et andet syn pa produktudvikling,
marketing og salg, for at data giver veerdi. Virksomheden her oplever, at den stgrste

barriere er omstilling til et cirkuleert eller dynamisk system for medarbejderne. Det opleves
af ledelsen, at der er en serdeles stor medarbejderudfordring ift. mental omstilling og
kompetencer. S& innovativ brug af teknologi og data kan bringe en virksomhed teettere

pd kundernes behov, men at omsaette denne indsigt, kreever at ens egen organisation og
samarbejdsformer udvikles og forandres, for at give en forbedret forretning. Det er ikke noget
der falger automatisk "blot" fordi teknologien er til rddighed, det er en kontinuerlig proces
med mange udfordringer. Det er en meget stor udfordring for en B2B produktionsvirksomhed
at skifte fra at arbejde med mabler og mgbeldesign til at arbejde mere datadrevet. Det

kan veere en udfordring at skifte seelgernes mindset fra transaktionssalg til services. Det
kan fx resultere i at der skal selges faerre enheder/mgbler, men flere services i en mere
abonnementsorienteret forretningsmaodel.
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TREND 3: UNIFIED COMMERCE OMNICIIANNEL

Omnichannel og unified commerce handler om at kundernes forventninger er i centrum for
virksomhedens forretning. En af pointerne med de to begreber er at kunne identificere, hvor
virksomheden kan gare mere for kunden, kan optimere yderligere internt og har en mere
sammenhangende digital kunderejse.

Ngglespargsmal i processen med at optimere den digitale kunderejse er:

e Hvordan arbejder du som virksomhed med at sikre, at | mgder kunderne ensartet i alle
touchpaints?

e Hvordan skaber | sammenhang i jeres value proposition pa tveers af kanaler og
teknologier?

e Hvordan sikrer vi en sammenhangende kommunikationsindsats?

e Er kunderne modne til at modtage kommunikationen og tilbuddet i den nye digitale
struktur?

Nér kunden bevaeger sig mellem virksomhedens touchpoints, er det vigtigt, at der opsamles
data og at disse udnyttes til at styrke kundens oplevelse. Traditionelt set har data, der
vedrgrer virksomhedens interne processer med tilvejebringelse af produktet, veeret adskilte
fra de eksterne kunde- og markedsdata. Digitaliseringen skaber nye datastrgmme, hvor

der opstar data fra indkgbet af en vare, markedsfgring og salg, lagerhandtering, pluk samt
forsendelse og fakturering. Der er mulighed for at lave forretningsudvikling i alle disse (og
andre) touchpoints.

Et eksempel er virksomheden, der er ved at investere i ny B2B platform og webshop, hvor
der teenkes nye muligheder ind for bade forhandlere og slutbrugere. Der kommer her nye
data ind via fx EDI samarbejde, som stiller krav til virksomhedens databrug og forstelse.
Spargsmal virksomheden stiller sig selv her hvad den rigtige varestrgm til den rigtige kunde
er pa det rette tidspunkt. Virksomheden arbejder i
dag pa at gare de data de har adgang til om kunden
mere veerdiskabende. Den nye platform skal kunne
meget mere end den gamle, og det stiller ggede
krav til sammenteankning af IT og forretning.

Malet er at fremstd som én samlet forretning og

at skabe forretning pa slutbrugere ogsa. Et andet
eksempel er tekstilvirksomheden som arbejder pa
at skabe sammenhang i kundes rejse gennem de
digitale touchpoints ved fx gget brug af tools og
samarbejde (co-creation). Det prioriteres at skabe
en systematisk datakultur, som sammenbinder og
udnytter bade interne og eksterne data.

Dagey it Hen
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TREND 4: SYSTEMINTEGRATION

Systemintegration er processen med at sammenkable forskelligartede computersystemer
og softwareapplikationer fysisk eller funktionelt og fa dem til at fungere som en koordineret/
sammenhangende helhed. Systemintegration er dermed den helt centrale udfordring i
forbindelse med gget digitalisering, nér eksisterende teknologier skal kobles og integreres
med nye teknologier, data skal stremlines og blandes samt nye kombinationer opstar.

Centrale spgrgsmal, som virksomheden kan stille sig selv, er:

e Hvordan far vi de nye teknologier til at fungere med det eksisterende IT?

e Hvordan sikrer vi at informationer fra den nuverende organisation og produktion er
digitaliserede og klar til kobling med nye data?

e Huvilke tilpasninger og valg skal vi foretage os for at integrere vores systemer, sé det
giver mening bade kommercielt og teknisk?

e Hvordan identificerer vi de forretningsmaessige muligheder, der opstér igennem
systemintegration?

Virksomhederne har betydelige "legacy” omkostninger, der er udsprunget af den eksisterende
infrastruktur, systemer, databaser, hjemmesider, webshops mv. Nar der s sker nogle
kvantespring i hvilke teknologier der findes, og hvad de kan, er det for mange virksomheder
en stor udfordring at finde de rigtige teknologier, og samtidig integrere de udvalgte i de
gamle systemer. Hvorndr skal der startes helt forfra og hvornar skal der sammenkegres og
koble eksisterende systemer sammen? Det er ikke abenlyst og beslutningen stiller krav til at
ledelsen, gkonomi, marketing og IT arbejder teet sammen om at definere nogle konkrete mal,
finde lgsninger til disse og herefter eksekvere.

Et eksempel pa en virksomhed, der seerligt meerker denne udfordring, er tekstilvirksomheden,
som er preeget af artiers knopskydning uden systematiske planer og trin for udvikling og
opgradering af IT, systemer, tools, shops og sammenhang mellem elementerne. Efter et
nyligt opkeb af et konkurrerende brand, er udfordringen endnu mere aktuelt. De keemper med
at integrere data fra de to virksomheder samtidig med at bygge en ny platform op, som skal
kunne integrere primeert nye, men ogsa aldre applikationer.
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TREND 5: IT-SIKKERIED

Med stigende internationalisering, globalisering og digitalisering er virksomhederne
eksponeret for hackerangreb i langt stgrre udstraekning end tidligere. Derudover, sa
deekker begrebet IT-sikkerhed over alle processerne og mekanismerne, der beskytter
computerbaseret udstyr, information og services mod utilsigtet eller uautoriseret adgang,
@ndringer, uventede handelser, naturkatastrofer eller beskadigelse.

Centrale spgrgsmal er:

e Hvordan indtenker vi IT-sikkerhed i vores
teknologi-roadmap?

e Hvordan identificerer vi de vigtigste udfordringer i
forhold til sikkerhed? Hvor er vi mest sérbare?

e Hvordan spiller vores IT-sikkerhedspolitikker
sammen med vores forretningsudvikling?

Blandt virksomhederne findes eksempler, hvor
virksomheder har oplevet, at fa deres systemer
hacket, filer last og krav om udbetaling af penge for
at f8 adgang til egne systemer igen. Det lykkedes
dog at Igse problemerne selv, men det har siden
da flyttet punktet om "It-sikkerhed” langt hgjere
op péa dagsordenen. Hvor overliggeren sattes for
it-sikkerhed, og hvilke tiltag der betegnes som
henholdsvis basale eller avancerede, er dog stadigveek en lgst defineret starrelse for mange
af MMV B2B produktions-virksomhederne. En nuveerende leder fra malgruppen reflekterer
over sine erfaringer fra den finansielle sektor og hvor overliggeren for it-sikkerhed var her
sammenlignet med sin hverdag i en ellers pd mange mader “fremme i skoene" digitaliseret
produktionsvirksomhed. Der er forskel. | den finansielle sektor har de fx le&enge arbejdet
med biometrics og tastemgnstrer, som en standard i deres it-sikkerhedstiltag. Biometri
er en metode til at identificere en person ud fra specifikke kendetegn, sdsom fingeraftryk,
iris, ansigtstreek, handens blodkar, gangart mv. Biometri-godkendelser som identifikation
og adgangskontrol findes endnu ikke udbredt i den typiske MMV-produktionsvirksomhed.
Blandt kendte eksempler pé signifikante heendelser med kompromitteret it-sikkerhed er
hackerangrebet mod Mersk i sommeren 2017, som vurderes til at have kostet virksomheden
over en milliard kroner. Af mindre dramatisk, men ganske omfattende karakter, er udvikling i
regulativer og krav fra danske og internationale myndigheder, som f.eks. GDPR (General Data
Protection Regulation), som ogsé stiller krav til IT-sikkerhed og datahandtering.

IT-sikkerhed spiller ogsa ind i forretningsudviklingen, fordi der her abnes op for f.eks.
partnersamarbejde, hvor kunder eller leverandgrer far adgang til virksomhedens data,
hvilket f.eks. kan fgre til fortrolighedsproblematikker, data- eller IPR-overtraedelser etc.
En gget digitalisering og dbning af brugerflader giver derfor afledte udfordringer i form af
IT-sikkerhedsspgrgsmal. Forretningsudvikling og IT-sikkerhed har derfor en ganske teet
sammenhang.
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OPSAMLENDE OVERVEJELSER:
ENSAMLENDE
DIGITALISERINGSSTRATEGI

Ovenstaende trends og tilhgrende spargsmal viser

at arbejdet med digitalisering er kraevende, gar pa

tveers af traditionelle virksomhedsstrukturer, og

pavirker en reekke funktioner, og dermed gér pa tveers

af organisationen og udfordrer organisationen. Det er klart, at digitale ressourcer kan
reprasentere en mulighed for at styrke forretningsmodellen, det gjorde de for Google,
Amazon, og Netflix. Eller de digitale ressourcer kan true forretningsmodellen med manglende
reaktion, som vi s8 det med Kodak og Blockbuster. Det naturlige spgrgsmal er derfor; hvordan
sikrer vi os at vores virksomhed far udnyttet mulighederne til at fremme forretningsmodellen?

Et vaesentligt afsaet kan veere formulering af en samlende digitaliseringsstrategi. Udviklingen
af en sadan strategi kraever synkronisering af de digitale systemer og IT-infrastrukturen med
virksomhedens forretningsstrategi. Pa denne made bliver IT og digitalisering en Igftestang
for at udvikle forretningen. Forskning har vist at investeringer i IT og digitalisering er godt for
bundlinjen, hvilket er muliggjort af at digitalisering giver adgang til nye markeder, innovation
og skabelse af nye produkter, forbedring af produktivitet og profitabilitet, kundetilfredshed og
organisatoriske kompetencer.

Iseer har spgrgsmalet om digitalisering og innovation veeret efterspurgt. Hvor digitalisering i
sig selv er en procesinnovation, sa er det ogsa klart, at arbejdet med digitalisering giver nye
data og dermed ny viden, der kan indgd direkte i arbejdet med at udvikle nye produkter. Det
veesentligste spargsmal er derfor hvordan kommer vi i gang? Forskningen har argumenteret
for, at opbygningen af en digitaliseringsstrategi, bar ske i sammenhang med opbygning af en
digital kompetence og sprogbrug (digital literacy) i organisationen. Denne skal opbygges af
ledelsen, som s kan drive udviklingen af digitaliseringsstrategien, opbygningen af en digital
parathed i organisationen og en kultur, der understgtter afsggningen af digitale muligheder i
dagligdagen. En proces, der starter og fortseetter!

g U W U a
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HVORDAN KOMMER VIRK-
SOMHEDEN VIDERE?

Afseettet for at digitalisere forretningsmodellen i Danmark ma siges at veere steerkt.
Danmark placerer sig ifglge Digital Economy and Society Index* pd en 4. plads i toppen

af Europa sammen med de andre nordiske lande. Dette indeks méler bl.a. pd connectivity,
integration af digital teknologi og adgang til kompetencer. Samtidig, ser vi dog ogséa en reekke
udfordringer, hvor danske virksomheder fortsat er udfordrede. En tredjedel af virksomhederne
har en digital tilstedeveerelse pa sociale medier, hvoraf samme andel salger online, sa er det
kun omkring 15% af virksomhederne, der anvender big data. Dermed géar et potentiale tabt
idét handtering, analyse og anvendelse af big data rummer et uudnyttet potentiale i forhold
til data-drevet innovation, forretningsudvikling og konkurrenceevne. Dette understgttes af, at
under 10% af de danske virksomheder handler online pa tveers af landegranser.

Den digitale forretningsudvikling star pa to veesentlige ben: IT-sikkerhed og anvendelse af
digitale teknologier. Data fra benchmarkveaerktgjet treekkes fra Danmarks Statistik, og dataen
viser at kun 77% af virksomhederne har indfgrt nye digitale teknologier indenfor de seneste
to ar. Alle taler om machine learning og kunstig intelligens som en ngdvendighed for fremtidig
konkurrenceevne, men dataene viser at der er lang vej igen. Under 5% af virksomhederne
anvender produkter eller services, der indeholder machine learning eller kunstig intelligens

og under 1% salger produkter eller services, der indeholder machine learning eller kunstig
intelligens.

IT-sikkerhed er i hgj kurs hos virksomhederne, men kun 62% af virksomhederne har en IT-
sikkerhedspolitik, og nar det kommer til mere avancerede tiltag som f.eks. gennemgang
af logs, penetrationstests, beredskab og kontrol

af sikkerhedstiltag, s er det kun omkring 1/3 af
virksomhederne, der ivaerksatter den slags tiltag.
Virksomhederne er altsa godt pa vej, men ikke i

mal. Hvis vi derimod kigger pé udvalgte elementer i
forretningsmodellen, sa kan vi se at de virksomheder,
der satser pa digitalisering af partnersamarbejde

og kunderelationer samtidig har den laveste IT-
sikkerhed. Dette kan veere et tegn pa manglende
fokus pa sikkerhed, nar virksomhederne dbner deres
forretningsmodel op for at blive mere digitale.

1: https://ec.europa.eu/digital-single-market/en/scoreboard/denmark
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Disse generelle observationer blev afsat for sparringsmgder med en reekke virksomheder,
hvor vores ambition var at satte viden i bevaegelse og koble forskningsbaseret viden mod
virksomhedernes resultater fra testene. Den verden vi lever i, er i konstant bevegelse

og forandring sker derfor hele tiden. Efter 2 &rs forskning, hvor digitalisering i sma og
mellemstore danske virksomheder har vaeret pa dagsordenen, kreever det derfor, at vi skal
helt teet pa virksomhederne, for at se om metoderne kan hjealpe dem videre. Projektet
DigiB2B har valgt at tage en reekke virksomheder til en 1:1 sparring, hvor virksomhederne
inden mgdet tog testen, sd man til mgdet kunne kigge pa hvordan de kommer videre herfra.

TREOPM.ERKSOMIIEDS PUNKTER PA DIGITALE
INITIATIVER

Generelt skal virksomheder blive bedre til at fokusere pé digitalisering. Det er

anvendelsen af teknologier, der kan veere med til at forandre og forhdbentligt forbedre
forretningsmodellen og derigennem skabe hgjere omsatning og opfange veerdiskabende
muligheder. Digitalisering og innovation kan gensidigt understgtte hinanden pa vejen til at
blive mere konkurrencedygtige. Generelt set, sa oplever virksomheder flere hindringer for at
komme videre. De vigtigste barrierer, der forhindrer
digitalisering af forretningsmodellen, skal der altsa
tages hand om. Det er barrierer, der bl.a. omhandler
mangel pd medarbejdere med de rigtige kompetencer,
det er manglende viden om hvilke teknologier der
understatter virksomheden bedst muligt. Det gaelder
ogsad manglende indsigt i hvordan data kan anvendes til ~ Aktviteter Kunderelationer
forretningsudvikling, og der er en manglende forstaelse

for, at en pdbegyndt digital omstilling er en vedvarende

proces med konstante forandringer og tilpasninger i

organisationen. Vejen til digitalisering er ikke kun et

spargsmal om teknologi og data, det drejer sig ogsa

om anvendelse i forretningen.

Ressourcer

Partnersamarbejde Indtjeningsstremme

Digitalisering er ikke bare ny teknologi, det er en = i i
levende organisme der forandrer sig hele tiden,

og derfor er det ngdvendigt, at virksomheder er

opmeaerksomme pd, at det ikke blot er et projekt der seettes i gang. Derimod, skal det
betragtes som en transformation som giver nogle opmarksomhedspunkter. Digitalisering
kraever en kultur i virksomheden, der understgtter innovation og digitalisering. Partnerskaber
kan veere en vej til at gge paratheden bade i forhold til digitalisering og innovation.

DIGITALISERING ER EN REJSE —HIVOR ER N.ESTE
DESTINATION?

Formélet med projektet DigiB2B var at undersgge hvordan virksomheder kunne udvikle deres
forretning pa baggrund af digitalisering. Afheengigt af deres gnsker og behov, gav forskere
fra Syddansk Universitet, Aarhus Universitet og innovationsnetvaerket Lifestyle & Design
Cluster sparring pé udnyttelsen af digitaliseringspotentialet. Det falgende afsnit bygger pé 4
virksomheder, der har modtaget 1:1 sparring efter de har gennemgéet benchmarkveerktgjet
udviklet i DigiB2B projektet. Testen viser hvor din virksomhed stéar i forhold til digitalisering
og giver indblik i indsatsomrader, der kan styrke digitaliseringen i virksomheden®.

n (ans
g
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FURNIPART

Furnipart A/S blev etableret i 1977 og er en
succesfuld, innavativ og veekstorienteret
virksomhed. Virksomheden som rummer godt
35 medarbejdere fokuserer pa udvikling,
design, markedsfaring og salg af mgbelgreb

og aluminium profiler rettet mod de stgrste
virksomheder inden for mgbler og kgkken
industri. Furnipart's DNA bygger pa et attraktivt
veerditilbud til kunderne som har rod i gran
omstilling, design og digitalisering.

Digitalisering har veeret en lgbende proces og en
proces af gangen hos virksomheden og straekker
sig tilbage fra 2009. Der har veeret fokus pa at
digitalisere manuelle processer og automatisere
arbejdsgange.

| dialogen med digib2b projektet understgtter
testen det billede beskrevet ovenfor.
Virksomheden ggr det godt pé anvendelse af
teknologier til at understgtte samarbejde med
partnere, understgtte de aktiviteter der sker og
sikre at ressourcer i virksomheder har adgang
til teknologi og kompetencer til at anvende
teknologien.

Derfor kom det ogsa frem af dialogen at man
har veeret dygtig til at digitalisere pé indersiden
af virksomheden hvilket stille nye krav og muligheder. Digitalisering givet farst de store
succeshistorier og wins nér det formar at gé pa tveers af afdelinger og holistisk skabe
synergi. Det kreever noget af ledelsen, organisationen og den kultur som lever i virksomheden.
Hos Furnipart har vores digitale rejse nu flyttet sig pa it-projekter til organisatorisk digital
transformation”, fortaeller CEQ Rasmus Byriel. Hertil forteeller Mette Praest Knudsen fra
Syddansk Universitet, Center for Integrerende Innovationsledelse: At nyere forskning viser
hvor gennemgribende det er for organisationen at arbejde med digitalisering. Der skal
kontinuerligt veere fokus pé teknologien. Ledelsen skal vist have en teknologi radar som
lebende analysere p& hvor maden teknologien er, aligne med nuveerende forretningsstrategi
og labende integrer det der statter og udvikler forretningen.

P& baggrund af dialogen fandt gruppen nye muligheder for at kigge pa hvordan teknologi kan
blive en del af virksomheden stgrre vision og hvordan seerligt teknologi kan understatte at
fremtidens marked ikke kun handler om at blive presset pa pris men kan udvikle sig til et
partnerskab mellem flere led i veerdikeeden: Gennemfarelsen af testen i ledergruppen gav
opmarksomhed pa vores fokuspunkter — og manglende fokus. Efterfalgende dialog, hvor
teori og praktik blev diskuteret var en spaendende gvelse og understatter vores rejse lige nu,
forteeller Rasmus Bryiel, CEO, Furnipart A/S.
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LABELCO
LABELCO er startet i 1991 og producerer selvklebende etiketter til industrien i Danmark
sdvel som i udlandet. Virksomheden har en ambition om at veere pa forkant med udviklingen,
hvilket har gjort, at deres produktsortiment er seerdeles omfattende. Som virksomhed, er
kvalitet afggrende og man har arbejdet sig frem til en fadevare- og kvalitetscertificering
af hgjeste kaliber, samt tilsluttet sig UN Global Compact, for at forpligte sig til, at gare
fremskridt lgbende indenfor menneskerettigheder, arbejdstager-forhold, miljg og anti-
korruption.
Som familieejet virksomhed, oplever man, at i en
medarbejderstab pa godt 40 mennesker er det isaer
de unge, der er positivt indstillet for digitale tiltag.

| 1:1 sparringen med projektet DigiB2B kom man ind
pd, at anvendelsen af teknologi til understattelse

af kunderelationer og indtjeningsstramme, er et

af de omrader der scorede lavt. Hertil forteeller Ole
Dam Mikkelsen, Adm. Dir. hos LABELCO A/S, at man

i virksomheden altid har veeret meget opmaerksom
pd, hvordan de bruger deres ressourcer bedst muligt.
Det resulterede i, at de hurtigt fandt en kompetent
ekstern IT radgiver, som understgtter forretningen.
Det har veeret rigtig godt indtil nu, men nu begynder teknologien at spille en rolle i forhold til
forretningskritiske tiltag, og de ser sig nu ngdsaget til, at der skal foretages nogle &ndringer.
Ledelsen og bestyrelsen anerkender, at der bade mangler kompetencer og ressourcer og har
derfor prioriteret, at der skal ansettes én som kan veere digital katalysator.“Det er utroligt
vigtigt i udviklingsinitiativer, at den som bliver tovholder, har retningslinjer fra ledelsen og
befojelser til at samle et team omkring sig til at starte denne proces — ellers bliver tiltag
ikke forankret, og man bliver ikke succesfuld med at digitalisering er en katalysator for
optimering og vaekstmuligheder” Siger Heidi Svane, Head of Digital ved Lifestyle & Design
Cluster.

Under 1:1 sparringen, konkluderede man, at digitalisering er godt - men ogsa rigtigt sveert.
Det er derfor vigtigt, at virksomheden kan fa hand om det, s man ikke farst skal til at
reagere, nar skoen trykker og man ikke kan fglge med. Virksomheden skal veere pa forkant og
maske endda proaktivt tilegne sig nye markedsmuligheder i fremtiden.

“Vi ved fra forskningen, at nér virksomheder bruger mere data i deres
forretningsudvikling er der mange lavthaengende frugter til optimering og
effektivisering, men digitaliseringen starter fra bunden hvor eksisterende og nye
data skal integreres for at opna disse gevinster. Anvendelse af data er ofte pa et
minimum da de enten ikke er strukturerede eller er strukturerede forkert i forhold

til den beslutning virksomheden skal til at tage. Det at klargare og pa tvaers af
forretningsomréder kreever kompetencer, som man maske ikke har”, forteeller Mette
Preest Knudsen fra Syddansk Universitet, Center for Integrerende Innovationsledelse.

| fremtiden, gnsker Ole Dam at LABELCO tilegner sig kompetencer for at s&tte den rigtige
retning samt prioritere digitale tiltag for bl.a. at kunne koble data, s& maskiner ses i realtime
og at man ligeledes nemt kan planlaegge, kgbe ind og levere just-in-time. Robotter og kunstig
intelligens skal dog ogsa kunne sikre dem, at de star som en steerkere underleverander i
fremtiden.
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COMFYSOCKSA S

Comfysocks har produceret strgmper siden 1998 med
hovedkontor i Herning og produktionsanleg i Kaunas,

Litauen. Comfy Socks arbejder med bade sma og starre

- velkendte merker, hovedsageligt inden for sportsbranchen,
men producerer 0gsa tekniske og funktionelle sokker til

flere militeere styrker samt starre offentlige virksomheder.

| Danmark er der en mindre gruppe af medarbejdere, men pa
fabrikken i Litauen er der travlt og medarbejderstaben her
udger 145 ansatte der producere dggnet rundt. Virksomheden
har i lang tid haft et strategisk fokus pé gren omstilling, og
har derfor opndet Global Recycle Standard (GOTS) og ISO
certificeringer. De oplever en stor goodwill og efterspgrgsel fra
kunderne pa at deres varer er produceret i Europa.

Comfy socks' digitale tiltag har veaeret oppe og vende mange
COMFYSOCKS gange, men har endnu ikke sporet sig ind pa en strategiske
B Es0CKS DK retning som ofte bliver udfordret af sporadiske spargsmal.

Skal man som B2B virksomhed veere pa de sociale medier?
Hvor afggrende er en hjemmeside? Skal man kigge pa nye
teknologier til design fasen? Disse spgrgsmal gav ledelsen
motivationen til at deltage i digib2b benchmark testen

og en 1:1 sparring med forskere fra Syddansk Universitet og Aarhus Universitet samt
vidensfacilitator fra Lifestyle & Design Cluster, for at & et overblik over hvordan man
forholder sig til digitalisering som B2B virksomhed. Mette Marup, Head of Sustainability hos
Comfy Socks, forteeller: "Det at f4 taget testen, og snakken i sig selv, var en gjenabner for
hvad vi skal have taget action pa — Ofte ved man det jo egentlig godt selv, men det handler
om at f4 taget action og det hjalp testen og snakken med til."

Testen viser at virksomheden arbejder reaktionaert med teknologi og de fleste initiativer der
er blevet foretaget, er i relation til produktionen og kunderelationer. Mette Preest Knudsen,
forsker hos SDU siger “digitalisering griber ind mange steder i organisationen og derfor skal
der veere en plan nar projektet ruller ud, her kan virksomheder med fordel fa studerende ud

i virksomheden til at hjeelpe med at identificere og analysere mulige digitaliseringstiltag,
men ledelsen skal samtidig turde tage beslutning om hvad er fokus, hvilke ressourcer kan
afsaettes og hvilke kompetencer mangler vi. Det veere sig bade direkte pa IT, men ogsé pa
ledelsesniveau.”

Under 1:1 sparringen kom eksperterne og Comfy Socks derfor frem til, at virksomheden
skulle se pa digitalisering, som de gjorde, da de begyndte at arbejde med baeredygtighed.
De skal sikre sig, at deres forretningsstrategi er tydelig og de skal analysere hvor teknologi
kan understgtte og maske endda hjelpe til et bedre resultat. Et eksempel pé en digital
lgsning kunne f.eks. veere i dialogen med kunderne — ved brug af 3D teknologi vil man kunne
fa vist flere lgsningsforslag sammenlignet med hvad man kan nu. Dette kan ogsd bidrage
til at digitalisering kan understgtte den rejse, som virksomheden er pé i forhold til cirkuleer
gkonomi. Skal man som B2B virksomhed pa sociale medier? Ikke ngdvendigvis — det skal
have et formal at indgd i digitale sociale relationer — sdsom hvad er formalet med at
kommunikere pé de platforme, og hvordan kan det bidrage til forretningen. Hvis kunderne er
der og hvis vigtige dialoger sker pa de platforme, bar man kraftigt overveje at veere tilstede,
for at opsnappe de tendenser som sociale medier kaster af sig.
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CYCLE SERVICE NORDIC

Cycle Service Nordic forhandler cykelprodukter i alle prislag til kunder der er professionelle
cykelhandlere, cykelproducenter og grossister. Virksomheden er udelukkende B2B og

er baseret i Odense med administration og hovedlager, derudover har virksomheden
salgskontorer i Sverige, Norge og Finland samt lager i Finland. Cycle Service Nordic er en
del af den hollandske koncern Accell Group, der er blandt de markedsledende virksomheder
indenfor cykelindustrien i Europa. Det giver Cycle Service Nordic, som distribuerer til hele
norden, adgang til et af industriens starste netveerk inden for cykeldele og tilbehgr samt
til producenter i hele verden. Med en mélsestning om at veere den fgrende leverander for
alle nordiske kunder igennem en “one-
stop-shopping” Igsning, mgder man en
virksomhed hvor ngglen i dag er logistik,
salg og markedsfgring, der skal gd op i
en hgjere enhed, for at kunden oplever et
gnidningsfrit samarbejde. Virksomheden
er konstant nysgerrig pd hvordan de kan
skabe ekstraveerdi for deres kunder, sa
de ikke bare er distributgr. Her er chancen
for 'cut out the middelman’ for stor, men
de oplever ogsé, at deres forskellige
kundetyper har brug for en steerk
samarbejdspartner.

Det er blandt andet den dialog som
Syddansk Universitet, Aarhus Universitet
og Lifestyle & Design Cluster har med
virksomhederne i en 1:1 snak om hvilke
digitale indsatsomrader, der er afggrende
for den naeste tid hos virksomheden. Cycle Service Nordic oplever samme problemstilling
som andre B2B virksomheder; de har sveert ved at digitalisere kunderelationer. Dog fortaller
virksomheden, at inden for den seneste tid, har der veere et stort fokus pa at fa det til at
fungere. De har en velfungerende B2B webshop og et staerkt ERP system som indsamler

al data fra gkonomi, salg, indkab og ordrestyring. Derudover, s har virksomheden valgt at
investere i et CRM system, for at deres salgere er kleedt bedre pa og at de samtidig kan tilga
al information om kunden. Hertil er der sat et intelligent indkgbssystem op, som analyserer
pa historisk data og som kan forudsige indkgb. | dag sidder virksomheden selv og processer
data, men det er forholdsvist nyt og derfor er data grundlaget ikke stabilt nok til at kunne
lave predictions endnu.

René Sonny Hansen, Regional Sales & Commercial Manager forteller at DigiB2B testen gav
et overblik over de tiltag der burde iveerksaettes for at lgfte virksomheden. Virksomheden
taenker allerede som et gkosystem og de ser derfor vigtigheden i, at det er partnerskaber

pd tveers af veerdikeden, som skal fremtidssikre forretningsmodellen — og det gar de bl.a. i
forhold til IT-systemer som deles mellem alle partnere i Accell Group. "Men vi savner taettere
relationer til slutkunder, og den viden og indsigt skal komme gennem vores forhandlerled”
forteeller René Sonny Hansen. Her gik anbefalingen pa, at virksomheden skulle etablere et
pilotprojekt med udvalgte kunder, for at finde den rigtige retning.
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Et pilotprojekt vil derfor kunne identificere hvordan der skal etableres et samarbejde, uden at
risikere, at en af forhandlerne l8ser sig fast til den ene leverandgr. Derudover tog testen ogsa
fat i IT-sikkerhed, og nar man som distributer gerne vil veere helt teet pa kunderne og arbejde
i en digital organisation, s er det derfor vigtigt at f8 nedskrevet en plan for retningslinjerne.
For eksempel bliver medarbejderne i Cycle Service Nordic nu treenet i at opdage fishing mails,
og her viste det sig hurtigt, at der er et forretningspotentiale i det.

Det vil ikke kun resultere i at virksomheden Igfter sig pa IT-sikkerhedsfronten, men de vil
ogsd kunne tilbyde det som service til deres kunder.

"1:1 sparringen er et relevant tiltag, hvor vi faciliterer en vidensbro mellem den enkelte
virksomhed og forskerne, og her bliver det tydeliggjort, at dén viden som virksomhederne
far, giver et helt nyt blik pa deres virksomhed og samtidig far de nogle meget konkrete
lzsningsforslag, der er forankret i valideret viden gennem forskning. Derfor haber jeg, at
flere virksomheder vil huske pa at anvende denne kanal til inputs, nar de arbejder med
digitalisering eller andre strategiske tiltag", lyder det fra Heidi Svane, Head of Digital ved
Lifestyle & Design Cluster.
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HVEM KAN HJ ELPE VIRK-
SOMHEDEN?

Digitalisering af forretningsmodellen er en lang rejse for enhver virksomhed. Den foregar
lgbende, den inddrager hele organisationen med mange forskellige medarbejdergrupper,

og den kreever en kompetent og steerk ledelse, der har sarligt fokus pa det tveergéende.
Samtidig er digitalisering i sig selv en innovativ proces, og det kan derfor veere relevant, at
koble overvejelser om digitalisering af forretningsmodellen sammen med virksomhedens
innovative kampetencer og produkter. Til dette formal, kan du ogsa besgge et andet
benchmarkveerktgj!, der ligeledes er finansieret af Industriens Fond. Dette veerktgj lader dig
sammenligne virksomhedens innovationsaktiviteter pa produkter, services og processer med
andre virksomheder. Du kan leese cases fra andre virksomheders innovationsprojekter og laere
af deres erfaringer og udfordringer. Se ogsa mere om projektet her?.

Vil du gerne vide mere om veerktgjet, sd kontakt Professor Mette Preest Knudsen (mpk@
sam.sdu.dk) eller Professor Anders Sgrensen (as.eco@cbs.dk).

Digitalisering kreever ogsd ny viden og koampetencer i organisationen. Det kreever at de
systemer og IT-lgsninger der integreres, far lov til at ga pa tveers af afdelinger og partnere,
ellers vil det ikke skabe vaerdi. Blandt andet kan ledelsen opstille nye KPI'er, som maler p3,
at afdelinger samarbejder pa tveers. Ledelsen skal @ndre deres mindset fra at betragte

IT som et projekt, til at digitalisering er et redskab for at Igfte forretningen. Hertil skal
bade ledelsen og ngglemedarbejde opkvalificeres og udvide deres forestillingskraft. Der
har igennem lengere tid veeret tilbud til virksomheder, som kan hjelpe dem videre i

deres digitaliseringsrejse. Bl.a. SMV:Digital, Digital Veekstkultur og Digital Ledelseskultur.
Initiativerne er finansieret af Erhvervsstyrelsen og EU, for at sikre at sma og mellemstore
virksomheder far adgang til uvildig kompetenceudvikling®.

Det digitale kompetencelgft er en gennemgaende metodik i virksomhedsrettede projekter i
dag. Det pgede fokus pa kompetencetilfarsel- og udvikling har bade sine fordele og ulemper,
men lad os starte med at konkretisere indholdsrammen af begrebet. Kompetencelgft er ikke
endimensionelt og breder sig over flere aspekter end bare selve tilfgrelsen og udviklingen

af reelle digitale kompetencer. Et kompetencelgft bidrager ligeledes bade til de strategiske
evner savel som de ledelsesmaessige evner. Udover at dygtiggare en medarbejder eller

leder i en bestemt digital kategori, giver det ggede kompetenceniveau ogsd en gget indsigt
i fremtidige muligheder og strategiske indsigter. @gede kompetencer er altsa indirekte
bidragende til et mere kvalificeret syn pa egen virksomhed og dens forretningsmaessige
muligheder fremadrettet.

1 www.innovationbenchmark.dk

2 https://www.industriensfond.dk/nyt-center-for-innovation-skal-gare-danske-virksomheder-mere-
innovative
3 https://digitalledelseskultur.dk/
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Kigger man helt nggternt pa selve kompetencelgftet af medarbejdere og ledelse, styrker det
altsd virksomhederne pa flere niveauer. De tilfarte og udviklede kompetencer gar det muligt
at holde opgaver internt. Dette styrker virksomhedernes gkonomi samt forbedrer deres
muligheder for tage ejerskab over diverse processer i verdikeeden. En direkte konsekvens af
dette er, at virksomhederne ligeledes bliver mere bevidste om, hvilke ydelser og opgaver de
skal hente eksternt, hvilket igen er med til at gge effektiviteten i virksomheden.

Det kompetencedrevne projekt har altsa flere positive effekter i virksomhederne. | et digitalt
henseende er det ogsa veerd at naevne, at i en verden hvor udviklingen gar sa steerkt, og

hvor tilbuddene og mulighederne er sd mange og sa differentierede, sa er et gget internt
kompetenceniveau ogsd med til at give et stgrre overblik over markedet, mulighederne og
barriererne. Et overblik, der gang pa gang viser sig mere end veerdifuldt i flere henseender.

@nsker du er fa indsigt i hvilke kompetencer der kan fremtidssikre jeres organisation, kan
du nemt gd i dialog med projektet eller tage en test og fa kortlagt om din organisation er en
Digital Fan, Sprinter, Nybegynder eller Skeptiker .

Virksomheder kan altid fa 1:1 sparring, for at fa afdeekket deres potentiale og muligheder.
Den ekspertise ligger hos Erhvervshusene, som har et godt overblik og som ydermere

kan trykteste pd flere parametre end kun digitalisering. Derudover, s findes der
diverseinnovationsnetveaerk bl.a. Lifestyle & Design Cluster, som er sat i verden, for at hjelpe
virksomheder med at f& adgang til ny viden.
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