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FORORD

Der skal samarbejde til

Partnerskaber er pa alles l=ber, og FN's 17. verdens-
mal handler specifikt om, hvordan netop samarbejde
og partnerskaber skal bidrage til indfrielsen af de
ovrige 16 verdensmal, der er nedvendige for at sikre
et baredygtigt samfund.

Civilsamfund og erhvervsliv skal samarbejde, fordi det
giver mulighed for, at man som civilsamfund kan lafte sine
opgaver endnu bedre og mere effektivt, og tilsvarende for
erhvervslivets vedkommende er der gennem samarbejde
gode muligheder for at blive dét, mange af virksomhederne
straeber efter at vaere for sine ansatte og for sin omverden:
mere end en virksomhed.

Erfaringen viser dog, at det tager tid at indga partnerska-
ber mellem organisationer og virksomheder om lasningen
af samfundsudfordringer, og endnu laengere tid far der
skabes vaerdi for parterne og deres malgrupper. Det er ikke
nemt, nar to meget forskellige verdener mades og prever at
etablere et faelles sprog og udgangspunkt for samarbejde.
Derfor bliver mange partnerskabsprocesser heller aldrig

til mere end snak. De nar aldrig at blive til handling. Det er
spildte kraefter og tabt vaerdi.

Vibruger her ordet vaerdi som samlet betegnelse for de

mange bundlinjer, der eksisterer i savel virksomheder som
civilsamfundsorganisationer. For begge parter gaelder det,
at de skal vaere noget for nogen, kontinuerligt udvikle pro-
dukter eller ydelser, skabe skonomisk vaerdi, retfeerdiggere
deres valg, positionere sig i offentlighedens bevidsthed,

skabe intern identifikation, tiltreekke og fastholde med-
arbejdere samt lsbende opkvalificere deres kompetencer.
Dette er nogle af de mange bundlinjer, der kan szttes i spil
i et partnerskab og skabes vardi pa. Undersggelsen her
strukturerer og fremlaegger praktikernes erfaringer og
giver svaret pa, hvordan alle kan fa mere ud af at sam-
arbejde ved at skabe vaerdi fra dag 1.

Vi har erfaret, at tidlig og langsigtet veerdi kraver, at begge
parter satter mange bundlinjer i spil. For at kunne dette
ma man gere sig klart, hvilke bundlinjer man har at arbejde
med, hvem der har.ansvaret for dem og sarge for, at disse
personer far mulighed for at tage deli dialogen.

Vardi kan ogsa skabes tidligt med gode forsamarbejds-
aktiviteter. Det kraever, at man arbejder med smagspraver,
at man taler direkte til samarbejdspartnerens ildsjzele,

og at man i stedet for at taenke oppefra-ned forseger at
skalere ildsjlsprojekter gennem partnerskaber.

Undersagelsen viser dernzst, at gode, vaerdifulde sam-
arbejder kommer efter gode, vaerdifulde dialoger. Her er
det vigtigt at registrere vaerdi skabt undervejs i dialogen,
at skabe match pa bade ildsjzl-, projektleder- og direktions-
niveau samt at gare sig klart, hvordan man selv vil bidrage
til en god dialog.

Endelig viser feltets erfaringer, at det kan betale sig at
inkorporere en preveperiode for samarbejdet. Det gares
ved at arbejde med et Minimum Viable Product, ved tidligt
at afpreve samarbejdets fortelling samt ved at sarge for
at lukke det, der ikke virker og komme videre.




Det handler altsa om at se partnerskabsprocessen pa en
ny made, hvor vi her fokuserer specifikt pa det, der sker
mellem farste kontakt og indgaet kontrakt.

| lobet af efteraret 2018 har vi interviewet 13 centrale
akterer fra organisationer, virksomheder og krydsfeltet
imellem. Vi har madt dem, talt om deres erfaringer med
partnerskaber og faet indblik i, hvad de taenker om mulig-
heden for at skabe vaerdi fra dag 1.

De interviewede er Birgitte Strand (Kraeftens Bekeempelse),
Bolette Christensen (fhv. BORNEfonden), Camilla Erika
Lerberg (fhv. Red Barnet), Claes Amundsen (fhv. bl.a.

Rade Kors), Espen Hgjlund (Advice), Jytte Svendsen

(fhv. Bernehjeelpsdagen), Mads @vlisen (fhv. Novo Nordisk),
Mette Hattens (Hjerteforeningen), Mikkel Klausen (LB
Forsikring), Ole Madsen (Spar Nord), Rya Lene Terney (ISS),
Sara Kriiger Falk (UN Global Compact Network Danmark)
og Susanne Stormer (Novo Nordisk).

Vi har struktureret og tematiseret udbyttet af sam-
talerne og samlet de vigtigste laeringer i 12 anbefalinger
og 12 konkrete aktivitetsforslag til dem, der vil skabe
vaerdi fra dag 1.

Tak til deltagerne for deres indsigt og ligefremhed. Vi faler
os overbeviste om, at deres erfaringer vil kunne hjzlpe
andre til at skabe mere veerdi tidligt og derigennem indga
flere, gode samarbejder. Vi tror pa samarbejder mellem ci-
vilsamfund og erhvervsliv som et vigtigt element i at skabe
og vedligeholde det baeredygtige samfund, som verdens
nationer har indkapslet i de 17 verdensmal. Uanset hvad

der sker, og hvor vi er pa vej hen, er det nedvendigt,
at vi finder lgsninger pa de udfordringer, vi mader,
hvilket netop er reflekteretidet 17. verdensmal om
partnerskaber for handling.

Partnerskaber skal sikre fremdrift pa de avrige 16
verdensmal. Vores pointe er saledes i trad med FN’s,
nar vi siger, at den bedste made, vi forbereder os pa
fremtiden, er at traene vores samarbejdsevner i kryds-
feltet. For nar problemerne opstar, far bade civilsam-
fund og erhvervsliv centrale roller, og mange lasninger
vil blive fundet i netop dette krydsfelt.

God l=selyst

esper Mork
Krydsfeldt ApS

/%/%/

Birgitt¢ Kofod Olsen
Carve Consulting P/S

ette Grovermann
[5Y0] 21340
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ANBEFALING 1

Seet mange bundlinjer i spil
08 pg veerdiskabelsen

Mange bundlinjer

Der kan skabes veerdi pa mange
niveauer i partnerskaber. Det har vores
interviews med tydelighed vist. Nogle
partnerskaber skal tilvejebringe viden,
andre skal skabe farretning. Nogle
involverer kunder og frivillige, andre
medarbejdere. Nogle skal fortzelle en
historie, andre skal @&ndre praksisser.
Der er ingen fast opskrift for, hvad et
samarbejde skal indeholde. Abenhed
er dog afgerende. Begge parter ma
veere dbne om, hvad de @nsker sig med
samarbejdet.
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Den eneste made, parterne kan tage
hojde for hinandens bundlinjer, er, at
de tidligt fortaeller hinanden, hvilke
parametre de har teenkt sig at male
samarbejdets succes pa. Som Mette
Hattens (Hjerteforeningen) beskriver
det:"Det, jeg gor mest, er at lytte til,
hvad de ensker at f& ud af samar-
bejdet, og s@ er det mit job at vende
tilbage og besvare, hvad jeg kan lefte,
og hvad jeg kan opfylde. S& der hele
tiden hersker ébenhed og en forstéelse
for, at begge parter skal have udbytte
af et samarbejde. Mit vigtigste job i

\ )

‘ N

)
L |

den proces er at seette mig i virksom-
hedens sted og finde frem til 'what's in
it for them” - hvor ligger det purpose-
drevne incitament, der ger samarbejdet
oplagt for begge parter. Og det handler
bé&de om branding og kroner. Profit og
purpose kan sagtens g& hdnd i hdnd
pd en autentisk made.”

Det handler ogsa om at handtere den
ofte skaeve magtbalance, der er, nar
civilsamfundsorganisation og virk-
somhed maedes, hvor ferstnaevnte let
kan komme til at ligge under for det




store pres, der er pa dem for at lande
et samarbejde med den givne virksom-
hed. Gennem &benhed om hinandens
behov og interesser ved dialogen kan
magtforholdet bedre nivelleres, og
tillid opbygges.

Mads @vlisen (fhv. Novo Nordisk)
peger ligesd pa dbenhed som en vigtig
praemis for veerdiskabelse og tillids-
opbygning: "Min erfaring er, at en af
de vigtigste ovelser er, at de to parter
skal veere helt cerlige overfor hinanden
om, hvad de venter at f& ud af samar-
bejdet. For hvis ikke det er tydeligt,
hvad modparten ensker, s@ etableres
aldrig et tillidsforhold, og den diskus-
sion er samtidig med til at preecisere,
hvad veerdiener for dig selv.”

Gennem en aben dialog kan | tidligt
spore jer ind pa, hvilke bundlinjer |

skal sette i spilisavel dialogen som i
det samarbejde, dialogen gerne skulle
munde ud i. | den forbindelse anbefaler
vi, at man saetter sa mange bundlinjer

i spil som muligt. Jo flere niveauer |
kan opna succeser pd, desto bedre
mulighed har | for at bevaege jer rundt
mellem dem lgbende, og desto starre
chance er der for at skabe vaerdi, der
star mal med ambitionerne. Det handler
om at gore kagen sa stor som muligt.

Camilla Erika Lerberg (fhv. Red Barnet)
beskriver her, hvordan man hos Red
Barnet forseger at give samarbejder
flere lag: "Det er kendetegnet for de
fleste af Red Barnets partnerskaber

i dag, at de indeholder rigtig mange
forskellige ting. De mange lag kommer
til syne, ndr Red Barnet sammen med

virksomheden diskuterer, hvad det er,
de skal lykkes med sammen: Hvad er
det for enverden, vigerne vil forandre?
Ogsdregner vibagleens i partnerska-
bet og finder ud af, hvilke aktiviteter
vis@ skal sammenszette, sé vi kan né

viljen til at lade samarbejdet inde-
holde mange niveauer.

Indledningsvist i dialogen ligger der
altsé envigtig opgave i hver for sig og
sammen at afdaekke, hvilke bundlinjer

vores mal." De mange lag udspringer
af enbred vision for samarbejdet og

og lag samarbejdet skal indeholde -
jo flere desto bedre.

EKSEMPEL

MADS @VLISEN
fhv. Novo Nordisk

Mads @vlisen forteaeller her om et samarbejde mellem WWF og Novo Nordisk med
mange bundlinjer. Det illustrerer, hvorfor et samarbejde ikke kun skal males pa ét
parameter, men gerne mange: "Jeg kommer til at teenke pd et samarbejde, viisin
tid havde med WWF. Vivar blandt andet involveret i nogle regnskovsprojekter i
Sydamerika, og vores interesse var, at vi pé sigt kunne have gavn af et samarbejde
med dem og for eksempel kunne bruge mikroorganismer fra Brasilien uden at blive
opfattet som gdende ind og plyndre.

Der havde vi et langt forleb, hvor en af vores dygtige forskere var sat pd projektet,
og hvor vi leerte rigtig meget, og det skabte utvivlsomt veerdi. Der er ingen tvivl
om, at Novo Nordisk-folk var stolte over, at vi samarbejdede med WWF. Det var ikke
noget, vi kunne skrive kroner og erer pd, men vi vidste, at der skete en uddannelse i
organisationen...

..Det har altid undret mig, at virksomheder har veeret sé bange for at lade NGO'er
komme ind. For i virkeligheden kan NGO'er - eller civilsamfundet i det hele taget
- veere en af dine staerste fornyelseskilder.

Og vi vidste 0gsd, at vi gennem samarbejdet fik skabt en stor maengde viden i
NGO'en. Jeg har altid haft den holdning, at det bedste, vi som virksomheder kan
gore for NGO'erne, ikke er at give dem kroner og erer, men at veere med til at op-
bygge feerdigheder. Det kunne for eksempel veere ved at udstationere vores folk
i enkortere eller [zengere periode. S& kom vores kollegaer hjem bedre rustet til
den slags opgaver i fremtiden, og samtidig var der blevet opbygget en ekspertise
iNGO’en.”



Eksempler pé de bundlinjer, der kan
seettes i spil, ses pa forrige side, hvor
Novo Nordisks samarbejde med WWF
beskrives. Det handlede bade om legiti-
mitet, forretningsudvikling, uddannelse
iorganisationen, intern stolthed, natur-
bevarelse, innovation, videnskabelse
samt om kompetenceopbygning. Det
kraever en bestemt type opmaerksom-
hed og horisont at se mange bundlinjer
pa samme tid, men nar det lykkes, gor
det samarbejder meget mere menings-
fulde for begge parter. Med mange
bundlinjer bliver kagen sterre, hvilket
giver alle parter bedre mulighed for at
hoste et udbytte af partnerskabet.

Intern afstemning

Med mange bundlinjer i spil felger dog
0gsa mange interessenter og ansvars-
personer pa kryds og tvaers af orga-
nisationen og virksomheden. Derfor
kreever mange bundlinjer en god intern
afstemning af, hvilke man er enige om at
seette i spil, oghvem der skal deltage i
partnerskabsdialogen. For nar det lykkes
at indgd et samarbejde, eller der iveerk-
seettes mindre initiativer som indledning
til samarbejdet, er der behov for, at
ansvaret for eksekveringenkan pla-
ceres, og at det giver mening for disse
ansvarspersoner at indtraede i dialogen.
Intern afstemning er afgerende, som
Claes Amundsen (fhv. bl.a. Rede Kors)
her beskriver:"Den dag man begynder
at tale med en virksomhed, hvor man
teenker, at et samarbejde kan veere pd

vej, er man nedt til at tale med sine
medchefer i de andre afdelinger og
den gverste chefgruppe og sige: Prav
at here, vi taler med en virksomhed, og
det kan komme til at betyde, at de vil
udifeltenogse.. eller at de vil kunne
interagere med vores frivillige. Der
md man meget tidligt g& | dialog med
sine medchefer eller have defineret pd
forhénd, hvad er det, vi kan gé ud med.
_.Deterihvert fald dumt at skulle
shoppe rundt bagefter, fordi man ikke
har afstemt pd forhdnd.”

Tidlig afstemning ger, at det er klart
for enhver, hvem der har ansvaret

den dag, der skal til at skabes veerdi.
Det geelder i ovrigt i lige sa hej grad
for virksomheden, som det gar for
civilsamfundsorganisationen. Yderlige-
re er det vigtigt at involvere dem, der er
ansvarlige for bundlinjerne i dialogen.
Hvis et parameter for samarbejdets
succes er, at virksomheden eller orga-
nisationen far inspiration til at innovere
arbejdsgange, ma dem, der star for
disse arbejdsgange, deltage i dialogen.
Ellers gar viden tabt undervejs.

EKSEMPEL

Susanne Stormer
Novo Nordisk

At en dialog kan vaere kilde til innovation kender Susanne Stormer. Samarbejdet med
Rede Kars vedrerende levering af insulin til flygtningelejre i sveert fremkommelige
omrader fungerede som en slags stresstest for forsyningsafdelingen i Novo Nordisk.
Her var man vant til at levere insulinpenne i pakker med fem, men til flygtningelej-
rene var det nedvendigt at finde en made at distribuere pennene stykvis. Derfor
matte der taenkes kreativt og etableres variationsmuligheder i den ellers fastlagte
forsyningsproces.

Den konkrete betydning for Novo Nordisks distributionssystem viste sig ikke pa
dagen og bliver maske aldrig fuldkommen tydelig. Men der er ingen tvivl om, at
dialogen med Rede Kors udgjorde en potentiel kilde for innovation, som ikke matte
ga upasset forbl. Derfor matte projektlederen for samarbejdet, Mia Bulow-Olsen,
involvere kollegaer fra forsyningsafdelingen undervejs i dialogen, og ikke forst
efter aftalen var indgaet.



Mandat til at deltage

Det leder os til densidste vigtige
pointe relateret til inddragelsen
af mange bundlinjer i samarbejder. Espen Hajlund
For nar der skabes veerdi pa mange Advice

EKSEMPEL

niveauer med mange forskellige
ansvarspersoner ved bardet, er der
brug for et klart mandat fra ledelsen.

Medarbejderne fra forsyningsafdelin-
gen i det foregdende eksempel matte
have tilladelse til at bruge arbejdstid
pa at deltage i dialogen. Uden det
mandat bliver potentielle strategiske
samarbejder i stedet ekstra byrder i en
travl hverdag og far laveste prioritet,
nar det spidser til, og tiden bliver knap.

Nar bundlinjerne er identificeret, og
derette personer til at deltage er ud-
valgt, er det sdledes nedvendigt at fa
afklaret, om disse personer ma bruge
den fornedne tid pa veerdiskabelsen.
Det nytter ikke noget, at to projekt-
ledere fra henholdsvis virksomhed

og civilsamfundsorganisation saetter
bundlinjer i spil i deres dialog og bliver
enige om enramme for et samar-
bejde, hvis de efterfolgende mader
modstand og manglende mandat til at
inddrage kolleger. Der er séledes ikke
alene behov for et mandat til at del-
tage, meniligesd hoj grad et mandat
til at treeffe beslutninger ved bordet.
Ogséa dette skal veere stadfaestet
forud for en egentlig dialog.

Espen Hojlund forteeller her om et samarbejde med Mellemfolkeligt Samvirke, hvor
intern afstemning og mandatet var pa plads: "Vi havde engang et projekt, hvor en
medarbejder havde féet forbindelse til nogle folk, der arbejder med fortalervirk-
somhed i udviklingslande. Det, syntes jeg, var meningsfuldt. Vihavde en medar-
bejder udsendt for at hjeelpe dem med at styrke deres civilsamfund og et solidt
samfund med de institutioner, et solidt demokrati skal have. Der var et direkte
link, for vi arbejder med kommunikation og stakeholder relations, og han er ude og
hjeelpe direkte med de kompetencer.

Vi gjorde det ogs¢, fordi det var medarbejderens initiativ og projekt. Det var ikke
noget, vi havde opfundet. Ud over at man kan se idéen ledelsesmeessigt, er det
vigtigt, at dem, der er involverede, selv siger: jeg er villig til at bruge halvdelen af
min ferie pd det her!

Voores medarbejder havde féet kontakt til projektet, og vi lavede sé en aftale om,

at han mdtte bruge noget arbejdstid pé det. Men det var ogsd en del af aftalen,

at han skulle serge for at have tilrettelagt sine kundeprojekter pd en mdde, s@ det
ikke kompromitterede hans evrige opgaver. Det var hans eget ansvar. Hvis ikke man
rammer en, som er passioneret om projektet, sé man i stedet naermest skal over-
bevise medarbejderen om, at det kunne veere fedt at komme en tur til et eksotisk
sted, sé opndr man aldrig den nedvendige forankring’

| Advice var forventningsafstemningen klar fra start, sa bade ledelse og med-
arbejder var klar pa, hvad samarbejdet kraevede af dem. Den klare aftale gjorde,
at initiativet nemt kunne eksekveres uden for meget efterfelgende bureaukrati.



Bolette Christensen (fhv. BORNE-
fonden) fortaeller her om behovet for
at inddrage sine kolleger og give dem
mandat til at deltage i partnerskabs-
dialoger:"S@ sagde vi: Okay, hvem er
det, fra hvilke afdelinger der skal vaere
med? For sé gav de hurtigt et indspark.
Jeg sagde yderligere: det ger du, og
det gor du - | taenker den tanke, og |

er bedre til det, end jeg er, og s@ kan |
bare kere med den. Det kom der nogle
rigtig gode resultater ud af. S¢é jeg tror
0gsa, man skal give slip og preve at f&

ANBEFALINGER

flere med - ogsé programafdelingen.
Det er ligesom strategiarbejde: hvis
der ikke er nogen involvering af med-
arbejdere, og ikke er noget ejerskab,
sd kan det ikke lade sig gere. Men hvis
medarbejderne kan byde ind og finder
det interessant og relevant, sé giver
det god mening. Det samme geelder
for samarbejder.”

Medarbejdere skal altsa have det rette
mandat til at kaste sig ind i projekter.
Ellers kan veerdien ikke skabes.

Anbefalinger til, hvordan man saetter mange bundlinjer i spil:

1.1 Ger jer klart, hvilke bundlinjer | kan saette i spil
For medet med samarbejdspartneren ma man kortleegge alle de omra-
der og niveauer, der kan skabes vaerdi pa. Teenk internt, eksternt, oppe

og nede. Det forste skridt i bred veerdiskabelse er identi

<ationen og

italeszettelsen af alle de parametre, veerdi kan skabes pa. Kagen skal

gores sa stor som mulig.

1.2 Afger, hvordan | seetter de rette personer i spil i partnerskabsdialoger
Med hver bundlinje folger ofte én eller flere personer, som er ansvarlige
for den givne veerdiskabelse i virksomheden eller civilsamfundsorgani-

sationen. Derfor er det vigtigt at finde ud af, hvem der skal seettes i spil

i partnerskabsdialogen, for at den givne veerdi kan skabes og forankres i

organisationen.

Giv medarbejderne det rette mandat til at gere det i praksis
Nar de rette personer er fundet, er det afgerende, at de far tilladelse

til at bruge tid pa at indga i dialogen. Ellers giver det ingen mening, at

deres bundlinje er sat i spil. Der ligger derfor en opgave hos ledelsen i

at give sine medarbejdere mandat til at indga i partnerskabsdialogen.
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1 PARTNERSKABER

FOR HANDLING

FN’'S VERDENSMAL 17

STYRK DET GLOBALE PARTNERSKAB
FOR HANDLING OG @G MIDLERNE TIL
AT NA MALENE

17.17. Tilskynde til og fremme
effektive offentlige partnerskaber,
offentligt-private partnerskaber

og civilsamfundspartnerskaber, som
bygger pa erfaringer og ressource-
strategier fra partnerskaber.
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ANBEFALING 2

Sa fre med forsamarbejdsaktiviteter

0g skab veerdifra start

Smagsprever

Forud for en dialog mellem en virksom-
hed og en civilsamfundsorganisation
ligger ofte et opsegende arbejde fra
enten den ene eller den anden part,
som pa et tidspunkt tager kontakt.
Denne proces kan dog med fordel
varieres med det, vi kalder forsam-
arbejdsaktiviteter, hvor man sar fro,
der sidenhenkan blomstre.

For eksempel kunne man arbejde med
smagsprover - et veerktej der er vidt

udbredt i kommercielle sammenhzenge,

men som ikke taenkes pa i forbindelse
med partnerskaber. At tale om smags-
prever handler ikke om at seelge ud og
give alt, hvad man har uden at fa noget
igen. | stedet handler det om at vise,
atman vil den anden part og er klar til
at give noget af sig selv for at komme

i kontakt med dem, der vil samarbejde.
Det erenfin gestus, og det kan bane
vejen for en samarbejdsdialog, hvor
der skabes veerdi fra dag 1.

Tager vi Kreeftens Bekaempelse som
eksempel, kunne smagspreven overfaor
potentielle partnere veere et kort fore-
drag for virksomhedens HR-afdeling.
Det kunne handle om, hvad man som
arbejdsplads kan gere for en medar-
bejder, der har modtaget en kreeftdiag-
nose. Medarbejderne i HR-afdelingen
bliver kleedt bedre pa til deres arbejde,

12

og Kraeftens Bekaempelse far udbredt
sin viden yderligere. Pa den made bliver
der skabt vaerdi allerede pa dagen for
smagspreven, og samtidig bliver der
sdet et fro for det potentielle partner-
skab. Hvis oplevelsen har veeret god,
kan medarbejderne i HR-afdelingen
teenkes at tale med deres kollegaer om
oplevelsen og om det gade arbejde,
Kreeftens Bekampelse udfarer. Maske
kommer det ogsa direktionsgangen for
ore, at der er god viden og mening at
hente i at interagere teettere med en
organisation som Kraeftens Bekempel-
se, og sadan er kimen lagt.

Selvom ovenstaende er et taenkt
eksempel, er det ikke enuteenkelig
model. Da vi medtes med Birgitte
Strand (Kreeftens Bekeempelse) og
diskuterede muligheden, sagde hun:
"Det, synes jeg, kunne veere en god ide.
Det kunne godt give mening for os. Men
jeg skal kunne se et potentiale. Jeg skal
tro pa det. For jeg skal stille min tid
tilrédighed. Og det kreever, at der er
beslutningstagere med pd madet!”

Det er saledes ikke noget, man som
organisation kan gere for alle, far det
tager tid og kraever ressourcer, men
iseerlige tilfeelde giver det mening.

| den forbindelse er det afgerende, at
de smagspraver, | deler ud, ogsa giver
mening for jer at give. Der ligger sale-

des forst en vigtig opgave i at definere,
hvad | selv har interesse i at give. Lige-
som Birgitte Strand kan Mette Hattens
(Hjerteforeningen) se potentialet i et
tilsvarende eksempel med hjertered-
derkurser: "l nogle tilfaelde kunne vi
godt finde pé at give en 'smagsprove,
som du kalder det, hvor vi giver en
potentiel samarbejdspartner en idé
om, hvad et samarbejde med Hjertefor-
eningen kan byde pd. Det er ikke noget
vikan gere for alle, men for sterre
partnere, hvor det kan veekke interesse
og hjeelpe beslutningstageren med at
se veerdien, kunne vi godt finde pé& det.”

| afmalte maengder og pa de rette tids-
punkter kan det altsa medvirke til at
skubbe dialogen i denrigtige retning,
og det er derfor noget, man som bade
civilsamfundsorganisation og virk-
somhed ma gore sig overvejelser om,
hvordan man kan bruge strategisk.

At tale direkte til ildsj=lene

Ud aver at visualisere et potentielt
samarbejdes indhold har forsam-
arbejdsaktiviteter den styrke, at de
kan tale direkte til ildsjzlene hos
samarbejdspartneren."lldsjeele” bruges
her som samlet betegnelse for med-
arbejdere i henholdsvis virksomhed
og civilsamfundsorganisation med
dremme og visioner, som reekker ud
over deres arbejdes kerneamrader.



EKSEMPEL

MADS @VLISEN
fhv. Novo Nordisk

Mads @vlisen har et godt eksempel pa ildsjzlenes rolle. Han fortaeller: "Det handler
om bdde at serge for, at der er opbakning fra toppen af organisationen og at f&
ildsjzelene til at treekke det. For det bliver ildsjzelene, der kommer til at lefte op-
gaven. Jeg talte for nyligt om det her og fortalte, at Novo Nordisk altid fik meget
ros for sin miljeindsats. Men jeg métte ogsd forteelle, at det jo ikke var os i ledelsen,

der fandt pd det hele. En dag til et kvartalsmede for mange dr siden var der en

operaterkollega, som spurgte mig: Kan vi virkelig veere bekendt at svine sddan

inde p& Nerrebro? Det gjorde han selvfelgelig, fordiviaf og til kom til at slippe
enten noget lugt eller noget stev ud, men han gjorde det selvfelgelig 0gsd, fordi
han arbejder i Kebenhavn, og han ville gerne have, at der stadigveek var industrielle
arbejdspladser i Kebenhavn. Og det ferte til, at vi i samarbejde med fagforeninger
og Kebenhavns og Frederiksberg kommuner lavede en plan for, hvordan vi kunne

forbedre miljget.

Det, synes jeg, er et eksempel pd, hvordan folk i huset tager et ansvar. Vi har
ikke haft sveert ved at komme i en dialog med fagbevaegelsen, men det var meget

lettere, ndr det var én af vores, som samtidig var én af deres, som sagde: Kan vi
ikke gare noget sammen? Det skabte mange slags veerdier.”

lldsjeelene er vigtige, for netop der,
hvor personlige maerkesager overlap-
per arbejdsgiverens interesser, er der
potentiale for noget stort. Ole Madsen
(Spar Nord) beskriver her, hvordan man
hos Spar Nord laegger stor vaegt pa
ildsjeelene: "Vitror meget pé initiati-
ver, hvor nogle af vores medarbejdere
eller ledere er reelt engageret. Der

er en tendens til, at det, der kommer
til at virke bedst for os, er tiltag, hvor
der er enildsjeel, der driver det frem.
Og det er steerkere, end at der er et
stort, forkromet koncept. Hvis den ene
mulighed er, at vi p& corporate level
laver en alliance med en stor partner,
og sé stiller den alliance til rédighed
for lokal aktivering, kontra at det er

noget, der vokser op nedefra, sé er der
en tendens til, at det er sidstnaevnte,
som virker bedst. Nér der er nogle, som
virkelig har et dybt, personligt enga-
gement - og dermed 0gsd sin sere og
stolthed investeret i, at det ogs@ bliver
aktiveret - det virker bedst for 0s.”

Skal noget virkelig forankres i en
virksomhed, skal det vaere vigtigt for
nogen, som har en personlig interesse |
at ga den ekstramil.

Kan man altsa som miljgorganisation
tale direkte til medarbejdere i virksom-
heder og gere dem passionerede om
eksempelvis det 13. verdensmal om kli-
maet samt italesaette muligheden for, at
de kan aendre noget ved at aktivere de-
res arbejdsplads, kan det veere starten
pa et frugtbart samarbejde. Netop det
potentiale leder til den naeste pointe.

Skalering af ildsjalsprojekter

gennem samarbejder

Som vihar praesenteret ovenfor, kan
det veere veerdifuldt at give virksom-
hedens medarbejdere relativt frie
rammer til at skabe averlap mellem
personlige meerkesager og virksom-
hedens aktiviteter. Skulle et mindre
projekt eller et forslag give mening pa
et starre forretningsniveau, kan man ga
i dialog med civilsamfundsorganisatio-
ner med henblik p& at skalere aktivite-
ter til storre strategiske indsatser.
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Viskal tilbage til Ole Madsen og Spar
Nord. I Spar Nord er man decentralt
arganiseret, og det giver plads til
diverse ildsjzelsprojekter. Det fortaeller
Ole Madsen her: Vi har i en periode haft
en aktivitet kerende, som startede i et
lokalomréde og som s¢ bredte sig, der
handlede om at hjzelpe folk
radet med at leve sundere og tabe sig.
Konceptet var, at man gik sammen i hold,
og s var konkurrencen, hvilket hold der
kunne tabe sig mest over de folgende 12
uger. Konceptet hed X by pé vaegten’ og
s@ kdrede man byens sterste ‘taber!

i lokalom-

Jeg kan ikke huske, om det startede

i Randers eller Frederikshavn, men

det var en meget praktisk orienteret
person, der havde sat sig ned og fundet
pd det sammen med en kollega, og sé
fik man marketingafdelingen indover til
at tilfeje en smule koncept og lave en
kommunikationspakke til. Det var der
12-14filialer til, som sagde: Det prover
viivores omrdde! Tilsvarende har vi
mange af den type forleb, hvor man

gér sammen om en fysisk udfordring.
Altsé viskal treene os op til at cykle til
greensen eller svemme rundt om et eller
andet - p& et meget aktivistisk plan’

5& i stedet for at starte en medarbej-
derinvolverende, velgarende aktivitet
via en dialog med en civilsamfundsor-
ganisation lader man medarbejderne

udvikle de projekter, de selv synes er

meningsfulde.

Vitalte efterfolgende med Ole Madsen
om, at netop "X by pa vaegten’-konceptet

14

ANBEFALINGER

sagtens kunne blive udgangspunkt for
en dialog med eksempelvis Diabetes-
foreningen. Sammen kunne de tage et
ildsjeelsprojekt, der allerede virker, og
lofte det op i et strategisk samarbejde.
Den model kunne godt fungere for Ole
Madsen og Spar Nord og er en model, vi
tror pd, at flere kunne have gavn af.

der aller
som fund

Forste skridt af et samarbejde mellem
civilsamfundsorganisation og virk-
somhed kan saledes med fordel veere
et og testet af
ildsjeele med en personlig maerkesag,
som overlapper med virksomhedens
interesseomrade.

mikroinitativer udvikl
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ANBEFALING 3

=n god, veerdifuld dialog leder til
et godt, veerdifuldt samarbejde

Vardier undervejs

Nar I er blevet enige om, at | vil tale
naermere om et eventuelt samarbejde,
er det vigtigt, at | ikke blot ser efter
det langsigtede resultat, men ogsa sor-
ger for at ggre dialogen her og nu god
og veerdifuld. Det skal vaere godt, ikke
tungt, at leere hinanden at kende.

Den faerste pointe, vivil fremfare her,
er, at det i vid udstreekning handler om
at rette fokus pa de sma succeser,

| opnar i dialogen frem mod kontrakt-
underskrivelse. Hvis | kan traene jer selv
og jeres bagland til at registrere sma
resultater pa vejen mod det store, kan
selve det at veere i dialog og veere pa
vej ogsa blive meningsfuldt. Og bliver
det meningsfuldt at veere undervejs, er
vores pastand, at | har en langt sterre
chance for at na frem til det resultat,

| ansker jer af dialogen. Derfor er det

vigtigt.

Vitalte med blandt andre Mette
Hattens (Hjerteforeningen) om
veerdiskabelse undervejs, ag hvordan
det kanregistreres og veerdszettes.
Hun forteeller: "Hver gang jeg er ude
og tale meden virksomhed, lzerer jeg
noget... Jeg synes ikke, der er dialoger,
som ikke har veeret tiden veerd. For
man kan altid bruge noget af det, man
lzerer i processen, om hvad man selv
skal lzegge mere vaegt pd, og hvad
virksomhederne egentlig gerne vil.
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FIGUR 1
FRA MINUS TIL PLUS

Indeks

VARDI

Det er i dialogen med virksomheden,

at det egentlige WHY tager form, og
viifeellesskab finder og skaber et
autentisk udgangspunkt for et samar-
bejde. Autencitet og troveerdighed er
tovigtige drivers i et godt samarbejde’
Nar man er opmeerksom pé de lzeringer,
der er tilgengelige i hver dialog, man
har, bliver alle dialoger tiden veerd.

Visd et tilsvarende eksempel tidligere
fra Novo Nordisk, hvor dialogen med
Rede Kors udgjorde en kilde til innova-
tion i forsyningsafdelingen. Her (a der
for Susanne Stormer (Novo Nordisk) og
de andre, der var involveret i dialogen,
envigtigopgave i at videreformidle den
viden, der blev tilvejebragt i dialogen.

Det er dog en udfordring for den
kollektive laering, at meget viden
forbliver i hovedet pa den, som sidder
med ansvaret for dialogen. Blandt dem
vi har medt, har vi ikke set noget godt
eksempel pa et konkret redskab til at
opsamle og dele lzeringer, der tilve-
jebringes undervejs i dialogen. Det er
problematisk, og vi foreslar derfor, at
man som organisation ag som virksom-
hed etablerer et "undervejsregnskab’
hvori leeringer kan opsamles og deles
med kollegaer. Sadan ager | jeres kol-
lektive kompetencer.

| ovenstaende fokuserer vimeget pa de
lzeringer, der ligger i dialogen. Der ska-
bes dog ogsa ofte anden konkret vaerdi,



som ikke bliver registreret noget sted,
og som derfor ikke far chance for at bli-
ve veerdsat blandt ledelse og kollegaer
til den, der har ansvaret for dialogen.
Det kunne for eksempel veere, at | som
parter i en dialog har udtalt jer sammen
imedierne, eller at den ene har givet
plads til den anden i sit interne nyheds-
brev. Her bliver der skabt veerdi for
begge parter undervejs i dialogen, men
det dokumenteres ikke noget sted og
kan derfor nemt blive glemt i det stare
billede. Det er dog synd, for i disse smé
succeser ligger en masse mening, som
bade virksomhed og organisation har
stor gleede af at fa frem i lyset.

Viser det saledes: Hvis ikke sma
succeser og laeringer dokumenteres
undervejs, udger hele dialogen et lille
minus for begge parter. | giver en del af
jeres tid uden - pd papiret - at fa noget
igen. Skulle det herefter mod jeres
forventning ende med, at der ikke kom-
mer en kontrakt og et samarbejde ud
af dialogen, vil resultatet af processen
vaere negativt,

/Endrer | i stedet praksis og begyn-

der at registrere de sma succeser
undervejs, vil | gennem hele dialogen
opleve, at det skaber et lille plus. Dette
lille plus star ikke mal med den store
veerdi, | hdber pa at skabe efter indgaet
samarbejde, men det er dog trods alt
vaesentligt bedre end det lille minus fra

for. Siger viigen, at der ikke kommer
en kontrakt ud af dialogen, vil resul-

tatet af processen nu pludselig vaere
positivt. I har saledes ikke tabt, men

derimod vundet ved at veere i dialog,
uanset dialogens resultat.

Hvis vikan gore alle dialoger menings-
fulde at veere |, fordi der skabes og
registreres vaerdi undervejs, har | langt
storre chance for at trives i dialogen og
na frem til et godt samarbejde.

Mgad hinanden pa flere niveauer

Det naeste element, viher vil fremhae-
ve, som kan gere dialogen frem mod
samarbejde god, er, at | meder hinanden
pa flere niveauer - altsd bade mades
projektleder til projektleder, ildsjeel til
ildsjeel og direktion til direktion. Pro-
jektlederenskal serge for, at processen
drives fremad, ildsjeelen skal vaere den
ihenholdsvis virksomhed og organisa-
tion, som har en personlig aktie i at fa
samarbejdet til at lykkes, og direktio-
nen skal give det fornedne mandat til,
at projektleder og ildsjzel kan bruge

tid pa dialogen og det efterfolgende
samarbejde.

| jeres bestreebelse pa at skabe en god,
veerdifuld dialog anbefaler visaledes,
at larbejder med at aktivere disse

tre niveauer. Lad os illustrere med et
teenkt eksempel.

Enmedarbejder (virksomhedens
ildsjeel) ser et potentiale i, at virksom-
hedens arbejde kan gere en positiv for-
skel for udsatte unge. Han har talt med
et par kollegaer om idéen, og de synes
alle, det ville give god mening. Derfor
tager han fat i den person, der normalt
star for den slags initiativer i virksom-
heden (virksomhedens projektleder)
og forteeller omsin idé. Projektlederen
synes, det lyder spaendende og gar til
ledelsen (virksomhedens direktion) og
herer, om det er noget, de synes, det
kunne veere interessant at undersege
neermere. Direktionen synes, det lyder
interessant og giver mandat til, at
projektlederenkan undersege, hvordan
man kunne gribe et sadant initiativan.

Projektlederen taenker, det kan vaere
fordelagtigt at samarbejde med

en civilsamfundsorganisation med
kendskab til udsatte unge og tager fat

i en, hun finder relevant. Her bliver hun
henvist til en projektleder i organi-
sationen, og de aftaler at mades. Pa
modet diskuterer de mulighederne og
bliver enige om at ga videre til at tale
om, hvordan detaljerne kunne se ud

pa et efterfolgende mede et par uger
efter. Organisationens projektleder gar
hjem og finder ud af, hvem der arbejder
med den givne bundlinje (organisatio-
nens ildsjeel) og som derfor ber veere
involveret i dialogen. Hun gar ogsa til
organisationens direktion og fremlaeg-
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ger muligheden for at fa mandat til at
prioritere dialogen i samarbejde med
organisationens ildsjeel, hvilket hun far.

P& det naeste made deltager de to
projektledere og de to ildsjzele. Der
er stadig enighed om, at det kan veere
interessant at samarbejde, sa de to
ildsjeele far ansvar for at redegare for
de specifikke forhold, et samarbejde
skal tage hojde for, og at koordinere

direkte med hinanden i den proces. Pro-

jektlederne far sidelebende til opgave

at arrangere et mode mellem en reprae-
sentant fra de to parters direktioner, sa
de far et bedre kendskab til hinanden
og det samarbejde, de er i gang med

at indga. Herefter modes direktioner-
ne, ildsjeelene samarbejder om at fa
detaljerne pa plads, og projektlederne
registrerer lpbende vaerdiskabelse og
ser til, at en kontrakt bliver udarbej-
det. Kontrakten tjekkes af ildsjeelene,
som bekraefter, at de kan leve op til
samarbejdets indhold, og direktionerne
underskriver kontrakterne.



Sadan kunne en partnerskabsproces
med fordel se ud. Alle tre lag mader
hinanden og tager del i indgdelse af
samarbejdet, som derfor har en meget
storre chance for at blive en succes, end

EKSEMPEL

Mikkel Klausen
LB Forsikring

hvis de to projektledere havde medtes
uafhaengigt af de andre parter og var
blevet enige om et samarbejde uden
forankring pa begge sider af bordet.

At skabe en god dialog

Der er dog ogsa konkrete varktojer,
man kan bruge til at skabe en god
dialog. Vi leegger her vaegt pa, at en
god dialog ikke er noget, der kommer
af sig selv, men derimod er noget, der
skal skabes. Det kreever omtanke og in-
vestering, og vi tror pa, at dem, der ger
sig mest umage her, er dem, der lykkes
med at indga de bedste samarbejder.

Enting, man med fordel kan overveje,
er, hvordan man kan hjzelpe med at
klaede sin samarbejdspartner pa.
Organisationer og virksomheder har
mange forestillinger om hinanden, og
ikke alle er retvisende eller fuldstaen-
dige. Derfor anbefaler vi, at I hjeelper
hinanden med at fa et overblik over,
hvad det er for en partner, | er indgaet
endialog med.

Camilla Erika Lerberg (fhv. Red Barnet)
giver her eksempler pa spargsmal,
virksomheder kan taenkes at vaere
usikre pa: "Det kan veere, at de ikke ved,
hvor mange bern Red Barnet nér, hvad
man bruger p& administration? Hvor
effektive er I? Hvor hurtige og agile

er [? Alle de der ting’

Et andet brugbart vaerktej finder vi hos Mikkel Klausen og LB Forsikring. Han beskriver
her, hvordan de arbejder med en "scoringsmodel” for at skabe et godt fundament for
dialogen:"Vihar en scoringsmodel, som vi bruger til alle vores projekter og vores
potentielle samarbejder. Der er tre praemisser for, at vi indgdr i et samarbejde: Det
skal veere nationalt forankret, det skal have en varighed af gerne minimum tre &r,
0g s@ skal det have et ben i uddannelse. Fordi det er et DNA-element hos os. De tre
preemisser hjselper os med at besvare spergsmdlet: Er det relevant for os at kigge
pd det her? Ser det ud som om, virammer inden for skiven overhovedet?

Nér sd@ vihar gjort det, s@ har vi seks parametre, som projekterne bliver scoret pd,
péenskalafra 1-5 Og det er en subjektiv vurdering. Det er ikke hérd videnskab, men
det giver os en mdéleenhed og et fokus. Der kigger vi blandt andet pé, om projektet
er skalerbart, hvor mange mennesker virammer med det, om det er medlemsen-
gagerende, hvor synligt projektet er, om viden kan udbredes til andre, samt om
organisationen er troveerdig.

Pé tveers af de seks parametre kan man fé en score pd max 30 og minimum 6. Og s&@
har vi lavet en sliding scale, hvor alt over et vist antal point er anbefalingsvaerdigt,
0g s@ er der andet, hvor det er et diskussionselement. Det er den mdde, vi prover at
arbejde pd. Og det ger, at vikan gé til organisationerne med en relativ klar melding
om, hvad det er, vi gerne vil opné, og gerne vil have ud af det her: Hvad det er, vi ser
af muligheder. Og det ger, at der er en relativ klar forventningsafstemning tidligt

i processen’ Mikkel Klausen har saledes et meget konkret vaerktej til at skabe en
tidlig forventningsafstemning, som baner vej for en god dialog.

Derudover serger LB Forsikring for tidligt at forventningsafstemme i forhold til
kernefortzellingen for samarbejdet. Mikkel Klausen forteeller: "Vi laver en evelse med
vores partnere, hvor vi begge skal skrive en pressemeddelelse. De skriver en presse-
meddelelse om partnerskabet, og vi skriver en pressemeddelelse om partnerskabet.
Og sé prever vi at sammensmelte dem. Fordi det er meget konkret: Hvad er det for
en historie, vi vil fortaelle? Hvordan kommer det til at se ud? Hvis du skal skrive en
pressemeddelelse om partnerskabet, hvordan ville du s@ skrive den? Og sé ger vi
det samme.” Igen har LB Forsikring her et meget konkret vaerktej, som kan bruges til
at afstemme forventninger og grundlaegge en god dialog.
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Rya Lene Terney (ISS) peger pa det
samme og efterlyser:"..et faktaark
og en procesbeskrivelse, som siger:
Hvis det er dét her, | entrerer med,
sd kreever det dét her af jer, og vi
stdr for det her”

Vores pointe her er, at I kan vinde
meget ved at besvare de spargsmal,

| kender pa forhand og have dem med
pa skrift til det forste mede. Sadan
bliver dialogen mere oplyst allerede
fra ferste mode.

Endelig har vitalt med Sara Kriger
Falk (UN Global Compact Network
Danmark) om, hvad hun ger sig af
avervejelser i forbindelse med at
facilitere gode, veerdifulde dialog-
moder for medlemmerne af UN Global
Compact Network Danmark. Selvom
rammen dér er en noget anden, end
denviellers beskaeftiger os med i
denne undersegelse, kan pointerne
sagtens overfores. Sara Kruger Falk
forteeller:"Viprover at fé nogle alsi-
dige oplzeg ved vores medlemsmader,
sd vigiver deltagerne noget, som de
kan bruge, og som er anvendeligt for
dem. Jeg oplever, at folk har enormt
travlt, sé man deltager ikke i noget,
hvis ikke det skaber veerdi for dig:
Hvis du ikke p& en eller anden mdde
kan teenke det ind i din hverdag - og
hvad du selv skal levere pé - s@ er
det mindre attraktivt at sidde med,
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fordi hvad skal du sé bruge det til, og Det skal give mening at veere i dialog

hvem gor du det sé for?" Alsidighed er - ikke kun fordivi vil noget sammen
et vigtigt ord her, og det relaterer sig pasigt, men ogsa fordi det giver hver
til pointen om, at dialogens fokus med deltager noget her og nu.

fordel kan skifte niveau og bundlinje
undervejs, sa det ikke er de samme, der
modes gang pa gang og diskuterer de
samme ting.

ANBEFALINGER

Anbefalinger til, hvordan man kan skabe e ,veerdifuld dialog;

31 Etabler og brug undervejsregnskaber

@Wmiw ee

ineller

match pa veauer og

Afgar hvordan | kan bldrage tilen konstruktlv dlalogproces

rer momentum.
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ANBEFALING 4

tn preveperiode kan skabe veerdi
og grundlag for en god beslutning

Kom i gang med det samme

Som vihar veeret inde pa flere gange
bygger gode partnerskaber paen god
forventningsafstemning, klarhed om
hinandens interesser samt tillid til
samarbejdspartneren. Vi mener dog,
det er misforstdet at tro, at dette kan
skabes alene med PowerPoint-pree-
sentationer og kaffemader. Den bed-
ste made at se hinanden anpaer at
komme ned i materien og ivaerkszette
et veerdiskabende pilotprojekt. Her
far Imulighed for at opleve, hvordan
den anden arbejder, nar der skal
eksekveres pa samarbejdet, og | far
en chance for at se, hvordan visionen
for samarbejdet tager sig ud pa et
operationelt plan.

Det kan ogsa hjeelpe med at gore det
uoverskuelige mere konkret. Som
Espen Hejlund (Advice) beskriver det:
"Det handler om at turde gere det
smat. At preve at se, om man kan tage
den store idé og sé meget hurtigt gere
denmeget lille. Det er jo det, man |
digitale udvekslingsprocesser kalder
Minimum Viable Product, som ogsé
bygger pé en erkendelse af, at nogle
gange nér man star over for noget nyt
og stort, sd prever man at sige: Hvad
kunne vi starte med?” | stedet for at
tage et langt tilleb til at tage et stort
og uaverskueligt spring tager man i
stedet et lille skridt, som gar begge
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parter klogere og skaber tidlig veerdi.
OgsaMette Hattens (Hjerteforenin-
gen) og Rya Lene Terney (I1SS) ser
fordele ved at arbejde med en prove-
periode. Rya Lene Terney fortzeller:
"Vieraltid interesserede I at lave en
pilot p& et udvalgt omréde, s man
kan preve partnerskabet af, béde i
forhold til: er der overhovedet en flade,
man kan arbejde sammen pd. Men
0gsé fd samarbejdsevnerne testet af’
Mette Hattens er enig: "For visse typer
af samarbejder kan det veere en god
idé med en proveperiode eller en ska-
lering af omfanget af samarbejdet for
at teste, om samarbejdet har samme
resonans og effekt ude i verden som
pd storyboardet!

Metoden er saledes efterspurgt og
effektivog kan med fordel indtaenkes
i flere dialoger mellem civilsamfunds-
organisationer aog virksomheder om
potentielle samarbejder.

Afprav fortzellingen

Udover at afpreve partnerskabspoten-
tialet med et mindre projekt kan | ogsa
afprove denkernefortzlling, som skal
danne ramme om samarbejdet.

Visa tidligere, hvordan LB Forsikring
sammen med potentielle samarbejds-
partnere tidligt prover at blive enige
om samarbejdets fortzelling. Men én

ting er, at de to projektledere er enige:
hvad med medarbejdere, kunder,
stotter, samarbejdspartnere og avrige
malgrupper? Hvad teenker de? Kan de
se meningen med samarbejdet, eller
er der noget, | har overset? Der er
forskellige mader at gribe opgaven an
pa. Viskal her se paeneksternogen
intern metode.

Tager vi forst den eksterne metode,
handler det om at kommunikere til et
begraenset publikum og se, hvordan
de responderer. Espen Hojlund
(Advice) beskriver her, hvordan man
kan afprove forteellingen pa et eks-
ternt publikum: "Hvis man skal preve
en ide af, ber man i stedet for at rulle
det udialle COOPs 1300 butikker
lave en lille mock-up og se, hvordan
kunderne responderer, hvis vi gar ned
i SuperBrugsen her i Matthaeusgade
og ser, hvad responsen er. Det er langt
mere overbevisende end at komme
ind med et langt PowerPoint-show
om, at vi tror, der er et smukt match,
og at verden bliver bedre. | stedet
har I veeret ude og vise, at kunderne
og medarbejderne i SuperBrugsen i
Matthaeusgade i hvert fald tog rigtig
godt imod det. Sé kan vi ikke nedven-
digvis sige, at de ogsé vil tage godt
imod det ( Varde, men her har vi trods
alt noget konkret.”



Der er altséd ikke tale om en stor
udrulning, men derimod et isoleret
eksempel, som giver en konkret indsigt
her og nu. Det giver jer med det samme
en fornemmelse af, hvordan samarbej-

EKSEMPEL

Claes Amundsen
fhv. bl.a. Rede Kors

det ville blive modtaget.

Man kan dog ogsa traekke pd interne
ressourcer, hvis man har det rette set-
up. Det har blandt andre LB Forsikring,
hvor Mikkel Klausen her fortaeller, hvor-
dan man afpravede fortzllingen om
det potentielle samarbejde mellem LB
Forsikring og Leer for Livet vedrerende
mentorordninger for anbragte barn:
"Vihar et medlemspanel bestéende af
omkring 6500 mennesker. Dem spurgte
vi, om de ville vaere interesserede | at
indgd i den type projekt. Vi definerede
Ikke specifikt, hvad det var, men noget
der mindede om det. Om de ville enga-
gere sig, hvis deres forsikringsselskab
spurgte dem om det. Og det var der
altsé faktisk relativt mange, der gerne
ville, hvilket gjorde, at vi felte, at vivar
pd nogenlunde sikker grund i forhold til
at seette det op.” Det nytter ikke noget
at udrulle noget, som ingen vil deltage
i. Derfar giver det rigtig god mening at
sperge dem, man gerne vil engagere,
om det giver mening for dem, for sam-
arbejdet er indgaet.

Da vi diskuterede Minimum Viable Product-metoden med Claes Amundsen (fhv. bl.a.
Rede Kors), fortalte han os denne historie fra sin tid i Rede Kors, som illustrerer
metoden godt: "Det har jeqg faktisk ogsé selv foresldet, nér vi har veeret inde og
forhandle: Lad os dog gere det forst for at se, hvordan det er, inden vi begynder at
tage hul pd den store, forkromede aftale. 5@ lad os lave et mindre projekt farst.

Det bedste eksempel p& det er, da Telia gerne ville lave et lille samarbejde med
Rede Kors i forbindelse med, at de lancerede deres telefon med polyfoniske ringe-
toner. De ville gerne vise, at de kunne lave en lille kampagne i Telia, der kunne skaffe
de penge, man havde brug for i Rede Kors. Det bestod af en annonce, hvor man tog
denrede telefon, som det var, og lagde fire telefoner ned i et redt kors. Hver gang
der blev kabt en telefon, gik der et lille belab til Rede Kors.

Den kampagne forlab sé godt og var lavet uden meget papir - der var et meget lille
stykke papir, men det var ikke en stor samarbejdsaftale, det var bare en produkt-
kampagne - at Telia efterfelgende sagde: Det var virkelig noget, vi kunne se vores
kunder og medarbejdere reagerede positivt pd. Det kunne vi godt se for os blive et
mere langsigtet samarbejde.

Og sa@ begyndte vi der at forhandle rammen, der s& endte med et tredrigt sam-
arbejde til /.5 millioner kroner. Og siden da har jeg sagt: Lad os da starte med at
gore noget sammen, der viser, at vi kan noget sammen’”

Telia og Rede Kors startede altsa smat, men hurtigt og fandt et feelles fodslag,
hvor der kunne bygges ovenpa i et sterre samarbejde, og hvor der blev skabt
veerdifradag 1.
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Udover at fa afprovet styrken i forteel-
lingen om det potentielle samarbejde er
fordelen ved at tale med nogen om det,
at samarbejdet kan blive talt til live.
Hvis det veekker genklang og skaber
engagement, kan det drive processen
fremad og gore indgdelse af samarbej-
det mere sandsynlig.

Derudover kan abenhed om de gode
(ntentioner og transparens om proces-
sen bidrage til den interne stolthed,
som er en ikke uvaesentlig bundlinje i
forbindelse med samarbejder mellem
civilsamfundsorganisationer og
virksomheder. Som Jytte Svendsen
(fhv. Barnehjeelpsdagen) beskriver det:
"Interne medarbejdere er de bedste
ambassadorer, vi overhovedet har.
Lad os dog fortzelle dem noget, de
skal veere stolte af!”

Der er derfor mange gode grunde til
at tale med nogen om det potentielle
partnerskab tidligt i dialogprocessen.

Stop det, der ikke virker

Til sidst skal vikort bergre en grund-
lzeggende praemis far at kunne give

sig i kast med pilotprojekter. Det er
vores pastand, at for, at direktionen ter
give mandat til, at der iveerksaettes et
pilotprojekt for en storre kontrakt, skal
direktionen have mulighed for at stop-
pe det, der ikke virker. Der skal veere en



sikkerhedsventil, som giver mulighed
for at tage konsekvensen af en darlig
oplevelse i preveperioden. Pointen
med preveperioden er jo netop at fa
mulighed for at treeffe en mere oplyst
beslutning om et eventuelt samarbejde.
Derfor skal det veere acceptabelt at
melde ud, at man ikke synes projektet
skaber den vaerdi, man habede pa. Som
Espen Hejlund (Advice) formulerer
det:"Hvis det ikke giver nok, s& giver vi
hinanden et godt héndtryk og siger tak
for nu, det var en god oplevelse, men
det var bare ikke rigtigt nok! Det skal
begge parter veere indstillet paer et
legitimt resultat af proveperioden.

Det samme gaelder sddan set eksiste-
rende partnerskaber, somkerer videre
uden leengere at skabe den veerdi, de
skal. Ogsa dér skal det veere legitimt
at traekke en streg i sandet og komme
videre. Ellers overbebyrdes bade civil-
samfundsorganisation og virksomhed
af gamle, tunge partnerskaber, som
afholder dem fra at engagere sig fuldt
inye, veerdiskabende samarbejder. |
samtalen med Bolette Christensen
(fhv. BORNEfonden) fortalte hun om

et samarbejde, der stoppede: "Nogle
gange er det ogs@ meget godt at lukke

boksen og sige: Tak, det var fint det her,

og vi er egentligt godt tilfredse, fordi
det kan godt veere, et samarbejde kun
skalvare tre ar”

ANBEFALINGER

Anbefalinger til, hvordan man kan arbejde med en preveperiode:

4.1 Definer et Minimum Viable Product og kom i gang med det fra start
Tag udga unkt i denstore for det potentielle samarbejde, som

n kan munde ud i

Saten skarlngsdato og stop det, der ikke virker
For at kunr st med et ojekter datlmdwm’i gtat

Det anbefaler vi alle, som arbejder med
at skabe veerdi i krydsfeltet mellem

lvilsamfundsorganisation og virksom-
hed: Serg for at kunne fokusere pa det,
der har storst chance for at give jer den
veerdi, | arbejder for at skabe.
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Aktivitetsforslag

ANBEFALING AKTIVITET

1 ANBEFALINGER TIL, HVORDAN MAN SATTER MANGE BUNDLINJER | SPIL

1.1 Gerjerklart, hvilke bundlinjer Afhold en intern workshop med en divers gruppe medarbejdere og gen-
| kan saette i spil nemfer en dben brainstorm. List alle de ting, | som organisation eller
virksomhed ansker at skabe, sdsom overskud, stolthed, hjaelp, effektivitet,
innovation, identifikation. Prioritér dem herefter og tag listen med jer,
nar | gar i dialog.

1.2 Afger, hvordan | s=tter de rette Tag jeres prioriterede liste og skriv navn pa den ansvarlige person
personer i spil i partnerskabs- og afdeling ud for hver type vaerdi, sa | ved, hvor de hver herer hjemme.
dialogen

1.3 Givmedarbejderne det rette Nar | i dialogen har udvalgt de bundlinjer, der skal involveres, bor | tale med
mandat til at gere det i praksis den ansvarlige og veere sikre pa, at denne kan og vil involveres i dialogen og

sammen ga til dennes leder og fa lov til at prioritere dialogen.

2 ANBEFALINGER TIL, HVORDAN MAN KAN SA FR@ 0G SKABE V/ERDI MED FORSAMARBEJDSAKTIVITETER

2.1 Beslut, hvilke smagspraver Gennemfer en intern brainstorm og find pa ting, I kan give potentielle partnere
| vil dele ud gratis, som | vinder ved at give vaek, og som repraesenterer jer som virksomhed
eller organisation. Det kan vaere faredrag, tid, kurser, osv. Udvaelg de bedste
og leeg en plan for, hvordan | distribuerer smagspreverne effektivt.

2.2 Taldirekte til ildsjaelene hos Tal med dem hos jer, der star for kommunikationen til kunder eller bidragsydere.
jeres samarbejdspartner Diskutér, hvordan | ogsa kan gere malgruppen opmaerksom pa muligheden for,
at ens virksomhed eller organisation kan indga partnerskaber og derigennem
na arbejdspladsens og medarbejderens personlige mal.

2.3 Brugstrategiske dialoger til Vaer opmeerksom pd, om der er ildsjeelsprojekter i gang i virksomheden og
at skalere ildsjalsprojekter afdaek, hvilke organisationer der kunne hjaelpe med at skalere de projekter
gennem et samarbejde. Som organisation kan man i avenstaende punkt ogsa
anbefale, at projekter bliver fremvist for beslutningstagere.



ANBEFALING AKTIVITET

3 ANBEFALINGER TIL, HVORDAN MAN KAN SKABE EN GOD, VARDIFULD DIALOG

3.1 Etablér ogbrug undervejs- Lav et Excel-ark og del det mellem dem hos jer, der arbejder med samarbejder.
regnskaber Opret en fane til hver dialog | er i. Som overskrift i hvert ark anferes de bund-
linjer, | har defineret, der kan skabes vaerdi pa, samt en "@vrigt’ og sa listes
lobende - efter meder, samtaler og aktiviteter - store som sma vaerdier, | har
opnaet gennem dialogen.

3.2 Skab match pa tre niveauer: Serg hele tiden for at holde styr pa, hvem hos jer og jeres dialogpartner der
ildsjeel, projektleder, direktion udfylder rollen som hhv. ildsjzel, projektleder og direktion og hav som fzlles
mal, at disse tre niveauer skal medes bade vertikalt pa hver side af bordet
samt horisontalt henover bordet.

3.3 Afger, hvordan | kan bidrage Nar | har etableret kontakt, og det forste mede er aftalt, ber | sette jer
til en konstruktiv dialogproces sammen, jer hvis bundlinjer bliver involveret, og diskutere, hvad | kan gare for,
at det her bliver en god, veerdifuld dialog. Beslut, hvad | vil made op med pa
forste mede, hvardan | foreslar mederne skal afholdes, hvordan | forestiller
jer processen, og afdaek om | kan gere noget konkret, sdsom avelsen med de
to pressemeddelelser.

4 ANBEFALINGER TIL, HVORDAN MAN KAN ARBEJDE MED EN PRGVEPERIODE

4.1 Definer et Minimum Viable Szt jer sammen med jeres dialogpartner og diskutér, hvordan den mindst
Product og kom i gang med teenkelige udgave af det samarbejde, | er ved at indgd, kunne se ud. Hvis det er
det frastart enuges ferielejr, | taler om, kunne man sa lave en feriedag? Hvis | vil uddanne

1.000 personer i forstehjeelp, kunne man sa starte med at uddanne 107
Find pa noget som er realistisk at eksekvere hurtigt, og som giver jer den
indsigt og veerdi, | er ude efter.

4.2 Afprov fortzllingen ved at Definér hver for sig og sammen de vigtigste interessenter for, at samarbejdet
tale med interessenter om det lykkes og far den tilsigtede vaerdi. Tag hen og med dem og fortael om det sam-
potentielle partnerskab arbejde, | overvejer at indgad. Skriv svar og reaktioner ned og fremlaeg dem for

hinanden i dialoggruppen.

4.3 Satenskaringsdato og stop det, Nar | gar i gang med proveperioden, sé st med det samme en skaeringsdato
der ikke virker - eksempelvis tre eller seks maneder efter - og hav en aftale om, at hvis det
ikke fungerer for jer og ikke har skabt vaerdi, sa stopper | dialogen i stedet
for at indga samarbejdet.



Metode og proces

> Kvalitative, semistrukturerede interviews er foretaget med udgangspunkt
i en forberedt spargeramme, men med rig mulighed for at lade samtalen
flyde frit med udgangspunkt i interviewedes og interviewerens erfaringer
med omradet.

> Interviewpersonerne er udvalgt pa baggrund af erfaring med partnerskaber,
udsyn i kraft af deres nuvaerende eller tidligere stilling samt tilgeengelighed
i dataindsamlingsperioden.

> Interviewene er foretaget mellem 2. oktober 2018 og 2. november 2018.

> Interviews i kronologisk orden: Rya Lene Terney (ISS), Mikkel Klausen
(LB Forsikring), Ole Madsen (Spar Nord), Susanne Stormer (Novo Nordisk),
Jytte Svendsen (fhv. Bernehjzlpsdagen), Mette Hattens (Hjerteforeningen),
Birgitte Strand (Kraftens Bekampelse), Camilla Erika Lerberg (fhv. Red
Barnet), Bolette Christensen (fhv. BGRNEfonden), Espen Hgjlund (Advice),
Mads @vlisen (fhv. Novo Nordisk), Claes Amundsen (fhv. bl.a. Rede Kors),
Sara Kriiger Falk (UN Global Compact Network Danmark).

> Behandling af den indsamlede data har bestaet af tolkning, strukturering
af udsagn og identifikation af menstre. Med udgangspunkt i deltagernes
erfaringer og refleksioner har vi udarbejdet en raekke konkrete anbefalinger.

> Alle citater er godkendt af de interviewede.

> Interviews, analyse og skrivearbejde er foretaget og finansieret af
Krydsfeldt ApS.

> Sparring, ekspertvurdering, revidering samt opsatning og tryk er
foretaget og finansieret af Carve Consulting P/S.

- L —

> Sparring, medlemsadgang, revidering samt lancering af undersegelsen pa
medlemsmegde for ISOBROs medlemmer er foretaget og finansieret
af ISOBRO.
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