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FORORD

Et steerkt rodnet af aktorer

Fremtiden kalder pa forbundne akterer. Sakaldte ‘wicked problems’er for kom-
plekse og lgsningerne for omfattende for nogen enkelt akter. Derfor beror den
enkelte organisations, virksomheds eller fonds relevans for fremtiden pa at indga
i et staerkt rodnet af akterer, der loser udfordringer i faellesskab. Alene er det
svaert at rokke ved fremtiden, men hvis man lykkes med at skabe staerke forbin-
delser i rodnettet, bliver man svaer at komme udenom.

Forbindelser bestar dog ikke af juridiske enheder (organisationer, virksomheder,
fonde, osv.) men i stedet af de mennesker, der arbejder i dem, og som investerer
sig selv for at etablere og vedligeholde stzerke relationer. Og her spiller kemi en
afgerende rolle.

Resultater i partnerskaber vil altid afhaenge af kemien mellem de mennesker, der
driver dem. Om denne kemi er der eller ej bliver ofte omtalt som lidt af et tilfaelde.
Vimener dog ikke, det behgver veere sa tilfldigt endda.

Efter gennemgang af interviews med 23 partnerskabsprofessionelle har viidenti-
ficeret en del af svaret p3, hvad der skal til for at lykkes med at skabe kemi i sine
partnerskabsrelationer. Resultaterne fremlagges i rapporten her.

Rapporten supplerer vores ferste to rapporter, hhv. Vaerdi fra dag 1 i partnerska-
ber og Vaerdiiar 2 af partnerskaber. Vi anbefaler vores |zesere at bruge anbefa-
linger og redskaber fra de tre rapporter som sammenhangende inspirations- og
opslagsvaerker i arbejdet med at skabe vaerdi i partnerskaber.

God l=selyst

/%/%/

Jesper Mork Hovgaard Birgittg Kofod Olsen
Partnerskabshuset Carve Consulting P/S
Krysfeldt ApS




PARTNERSKABETS TAKSONOMI

Hele vejen rundt om det

gode partnerskab

Undersegelsens budskab er simpelt:
Jo sterre veerdi/mere forandring man
onsker at skabe, desto flere niveauer
ma man arbejde med i partnerskabets
taksonomi. Med 'taksonomi’ mener vi
i denne sammenhzeng de tre niveauer:

1)indhold, 2) proces og 3) relation.

Med vares to ferste undersegelser har
visladet patromme for, at vi som part-
nerskabsfelt bevaeger os ud over niveau
1 og ogsé arbejder professionelt med
niveau 2; der er simpelthen brug for et
storre fokus pa den gode partnerskabs-
proces, hvis man vil skabe sterre vaerdi.

Vitager nu skridtet videre: Hvis man vil
noget pa den endnu laengere bane, er
den gode partnerskabsproces ikke nak.
Sakreever det ogsa et ekstraordinaert
fokus pa det tredje niveau: den gode
relation i partnerskabet. Det er noget
andet og mere end processer med KPl'er
og projektplaner. Pa det relationelle
taksonomi-niveau har parterne szerligt
fokus pd at komme til bordet med rela-

FIGUR 2
PARTNERSKABETS TAKSONOMI

De gode processer

Det gode indhold

tionsfremmende veerdier og dyder, hvor-
igennem de aktivt giver udtryk for deres
oprigtige interesse | at opbygge og
vedligeholde en god relation til reprae-
sentanter frapartnerorganisationen.

Der er store fordele ved at supplere
taksonomien med et tredje niveau, der
seetter seerligt fokus pa, hvardan man
lykkes med at skabe en teet relation til
sine samarbejdspartnere:

1. Det mindsker risiko. N&r man kender
og keerer sig om hinanden pa et dybere

plan, kan man nemmere komme over op-

stdede uoverensstemmelser. En steerk

partnerrelation kan simpelthenklare et
storre pres og saledes mindske risikoen
for, at partnerskabet afvikles utilsigtet.

2. Det optimerer ressourceforbruget.
Det er omkostningstungt at indga og
drive partnerskaber og endnu mere, nar
partnerskaberne ikke lykkes. Derfor er
et seerligt fokus pa kemien i partner-
skabet envej til optimering af partner-

De gode relationer

organisationernes ressourcer, da en
neer partnerskabsrelation muligger
enbedre udnyttelse af hinandens og
pvrige ressourcer i partnerskabet.

3. Det abner for et l®ngere perspektiv.
Nar partnerorganisationerne investerer
irelationen, investerer de i det lang-
sigtede partnerskab. Det betyder ikke,
at de partout skal arbejde sammen for
altid. Hoj veerdiskabelse er dog alt andet
lige ofte knyttet til tid. Derfor giver man
sig selv og hinanden mulighed for at se
lzengere frem sammen, nar man arbejder
aktivt med kemien i partnerskabet.

Tilsammen leder alt dette til storre
vaerdiskabelse i partnerskabet og der-
igennem bade storre gkanomisk vaerdi
og effekt for de involverede parter.
Derfor mener vi, at denne undersegelse
er relevant for alle, som arbejder med
partnerskaber.

Der erisigselv ikke noget nyt eller
odigst i, at partnerskaber handler om
relationer, og at disse relationer er
mellem mennesker - ikke organisationer.
Det er jodet, vialtid harer: 'Det handler i
sidste ende om dem, man sidder overfor!
eller 'Kemien var der bare ikke’ eller "Det
er meget personafhzengigt’ Alligevel -
eller maske netop derfor - har vivalgt at
dedikere denne undersegelse til netop
den pointe. For vibliver nedt til at tale
om vores falles underliggende viden.
Farst dérkan viarbejde praofessionelt
med ogsa dette aspekt af at arbejde i
partnerskaber, hvilket netop er bidraget,
vi forseger at bringe til torvs: Part-
nerskabsdisciplinen skal kontinuerligt
udvikles, sa vikan skabe mere positiv
forandring i faellesskaber.



Tre fundamentale vaerdier

og seks handgribelige dyder
Viseriundersegelsen her naermere patre
fundamentale veerdier for den partner-
skabsprofessionelle, der vil bygge teette
relationer i sine partnerskaber: respekt,
empatiog mod. Den partnerskabsprofes-
sionelle’definerer visom den person, der i
sit professionelle virke bl.a. arbejder med
at etablere, drive og udvikle partnerskaber.

* Respekt handler om anerkendelsen af,
atens samarbejdspartner er sig selv og
ikke er styret af andre. De har deres egen
vilje, og man vil aldrig forsta dem 100%.
Under respekt ligger de to handgribelige
dyder: indsatsvilje og ydmyghed.

» Empati deekker over det aktive forseg
pa at forholde sig til sin samarbejds-
partners fremmede virkelighed. Den
bygger saledes videre pa ovenstaende
erkendelse og apnas gennem de to
handgribelige dyder: nysgerrighed og
télmodighed.

* Mod skal til for at handtere denrisiko,
som forskelligheden indebzerer, og indga
ienteet samarbejdsrelation. | partner-
skaber kommer modet til udtryk i de to
handgribelige dyder: zerlighed og tillid.
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Disse tre fundamentale veerdier med hver
deres handgribelige dyder udger under- ey
segelsens struktur. De tre kapitler dykker 3
ned iveerdierne en ad gangen, med seerligt
fokus pa de handgribelige dyder. Dyderne
udfoldes bl.a. gennem to konkrete cases
frapartnerskabsfeltet, som gar igen gen-
nem hele undersagelsen. Endelig vil hvert
kapitel opsamles i kankrete anbefalinger
til, hvad man som partnerskabsprofessi- S
onel selvkan gare. Folger laeseren disse 3
anbefalinger, garanterer vi, at denne vil
opné bedre kemi i sine partnerskaber.
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RESPEKT

Hvordan viser du, at du respekterer

din samarbejdspartner?

Enhver godrelation er bygget pa et
grundlag af respekt. Et lille ord med

et stort omfang: respekt for sam-
arbejdspartnerens agenda, respekt for
samarbejdspartnerens tid, respekt for
samarbejdspartnerens kompetencer.
Enhver relation star og falder med, at
disse ting ikke negligeres, men i stedet
respekteres. For uanset hvor ens to
eller flere samarbejdspartnere kan
synes, vil de altid veere forskellige og
uafheengige af hinanden. Respekt er
bandet, der farbinder dem.

Mennesker, som indgar i partnerskaber
pa vegne af deres respektive organisa-
tioner, meerker straks, om de bliver
respekteret i samarbejdsrelationen.
Gor de det, kan alt lade sig gare. Som
Sanne Urbak Rasmussen (IBM Danmark)
siger: "Meget hurtigt meerker jeg, om
der er en god energi - jeg kan lynhurtigt

FIGUR 3
INDSATSVILIJE

INDSATSVILJE

meerke, om vi vil hinanden. Og hvis vi
gerne vil hinanden, sé er der naermest
ingen greenser for, hvad vi kan nd sam-
men/Ligeledes forteeller Sine Gade-
berg (Barns Vilkar): "En af grundene til,
at partnerskabet med TDC er sé solidt
formig, er, at jeg har nogle virkelig
gode relationer, og jeg har en oplevelse
af, at jeg kontinuerligt bliver lyttet til
ogrespekteret!”

Det er med andre ord nedvendigt

for at skabe kemi i partnerskaber,

at man lykkes med at overbevise sin
samarbejdspartner om sin respekt for
dennes agenda, tid og kompetencer.

| vores made med feltets praktikere har
vi fundet to ting, der gar igen: indsats-
vilje og ydmyghed. Indsatsvilje handler
om at gere sigumage i sine relationer.
Ydmyghed handler om ikke at tro,

man kanregne alting ud pa forhand.

Ydmyghed var ogsa et af hovedemnerne
ivores undersegelse Veerdi i ér 2 af
partnerskaber, naermere bestemt |
overgangen fra ar 1 til &r 2. Vibehand-
ler dog ydmyghed anderledes her, da
det handler mere om at opbygge og
vedligeholde kemien og derigennem
mindske risiko og optimere ressource-
forbrug og mindre om at opna et
specifikt processuelt mal.

Et hejt minimumsniveau

af indsatsvilje

Der er ikke noget veerre end at spilde
sintid og sine ressourcer pa en sam-
arbejdspartner, som ikke gar sig uma-
ge; som ikke svarer hurtigt pa henven-
delser, ikke forbereder sig ordentligt
og som ikke for alvor braender for det
samarbejde, man har indgaet.

Derfor ma man engagere sig for at vise
sin indsatsvilje, og det gzelder bade
nede og helt oppe i organisationen:
"‘Duer nedt til som direkter at engagere
dig personligt |, at det her partnerskab
bliver til noget. Du fér simpelthen ikke
noget ud af partnerskabet, hvis du ikke
selv virkelig braender for, at partner-
skabet virkelig fylder noget pé dit
skrivebord’ fortzeller Michael Lave
(OK'a.m.b.a.). Det samme svarer Nicoline
Weih (Visma) pa spergsmalet om,
hvordan hun kan fa partnerskaber til

at lykkes: 'Det kan jeg ved at engagere
mig. Jeg kan tydeligt meerke, at de part-
nerskaber, hvor jeg er meget teet pd,
hvad de laver, helt tydeligt gér bedre”

Indsatsviljen viser jo netop, at man vil
partnerskabet; at det betyder noget
for den partnerskabsansvarlige og
dennes organisation.



PROJEKT GOD START
PA FAMILIELIVET

Partnerskabet 'Projekt God start pa fami-
lielivet’ er et godt eksempel pa en gruppe
mennesker, som ger sig umage og aktivt
viser deres indsatsvilje. | partnerskabet
indgar blandt andre @stifterne, Amager og
Hvidovre Hospital, Mary Fonden og Dialog
mod Vold, som alle er blevet interviewet til
denne undersegelse. | pressemeddelelsen
lyder det, at partnerskabet () vil styrke
tilbuddet til sérbare gravide pd Amager
og Hvidovre Hospital med mindfulness,
foreeldreforberedelse og et seerligt fokus
pd partnervold.! Det er et steerkt partner-
skab, hvor vi i forbindelse med intervie-
wene har oplevet en seerligt staerk kemi
mellem parterne fyldt af netop respekt,
empati og mod. Mere specifikt udviser
parterne en stor indsatsvilje - blandt
andet bruger de meget tid sammen. Hver
torsdag medes projektlederne i Familie-
ambulatoriet pa Hvidovre Hospital, sa de
alle hele tiden er helt teet pd samarbejdet.
Om det reflekterer Helle @stergaard (Mary
Fonden): 'Det er vigtigt, at man bruger tid
sammen. Projektlederne sidder sammen
en gang imellem. Og det ger viogsd pd
alle andre projekter, fordi det giver bare
en anden grobund for den der zrlige og
gode dialog. S& det synes jeg faktisk, at vi
prioriterer hejt i alle projekter”

Helle @stergaards kollega, Seren Feldbaek
Winther (Mary Fonden) er projektleder pa
'Projekt God start pa familielivet, og han
svarer tilsvarende: 'Det gar det nemmere
at tage de sveere diskussioner, ndr man
0gs@ har haft tidspunkter, hvor man har
snakket lidt afslappet og opbygget en
eller anden form for relation. Og det be-
tyder ikke, at man skal medes ved siden
af jobbet, men det betyder, at man méske
ved, 'hvordan har du det i dag?, eller 'har

du haft en god weekend?) eller hvordan
ens families situation er - at man ved lidt
mere om folk end bare det professionelle.
Det, synes jeg, betyder rigtig meget, sé@
man ogs@ har en mulighed for at vurdere,
hvornér det er et godt tidspunkt at dis-
kutere de sveere ting. Jeg synes, jeg har
brugt meget energi pd at opbygge de her
relationer”

Nar parterne bruger tid sammen, viser de
hinanden deres indsatsvilje - at de vil det
her - og det far dem til at hvile i opbyg-
gelsen af en taet relation. Og det lykkes.
Camilla Dolberg (@stifterne) forteeller:
"Vihar en utrolig uformel og meget
kaerlig tone, og vi er rigtig gode venner
og vilrigtig gerne serge for at lofte
hinanden og lykkes alle sammen. Tid er
en dyrebar ressource, og nar den gives til
samarbejdspartnere, bliver den et klart
udtryk for indsatsvilje. For med tid felger
(som regel) fokus. Jesper Renn-Simon-
sen (Dialog mod vold) fortaeller om sin
tilgang: 'NGr du ved, at der er grundlag for
samarbejde, s@ brug tid pd det her. Altsd
ga den ekstra mil - giv blomster. Altsé
ger, hvad der skal til for, at relationen
bliver tryg og tillidsfuld. Find ud af, hvad
de vil have, og giv det - levér det, de er
interesserede i, og fokuseér ikke pd sd
meget andet”Nar alle parterne i 'Projekt
God start pa familielivet' investerer deres
tid og fokus i partnerskabet, udtrykker
de aktivt deres indsatsvilje over for
hinanden. De overbeviser hinanden om, at
de vil gore sig umage, og det skaber kemi
irelationen og et steerkt fundament for at
udfolde partnerskabet. Det gor parterne
trygge i partnerskabskonstellationen og
mindsker risikoen for et utilsigtet opher
af samarbejdet.

I www.oestifterne.dk/om-os/presse/god-
start-pa-familielivet---presse/
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RESPEKT
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Herigennem skabes en tryghed hos
samarbejdspartneren, som ogsa tror

pa fordelene ved at engagere sig dybt

i partnerskabet, hvorved kemien opstar.
For man engagerer sig ikke 100% i de
partnerskaber, hvor man ikke maerker
indsatsvilje fra modparten, som Mette
Hattens (AIDS-Fondet) siger: 'Det er
vigtigt, nér man taler med de personer
og forhandler, at man ogs& kan maerke,
at der er noget hjerteblod fra deres
side. Forellers sé ved jeg jo helt sikkert,
at s@varer det her et halvt eller helt ér,
0g saskal jeg forfraigen’

Derfor ma man som partnerskabs-
ansvarlig finde en made at vise den
indsatsvilje, som er med til at skabe
kemi i partnerskabet. Det sikrer ikke,



at samarbejdspartneren gor sig til-
svarende umage. Det kan man aldrig
veere sikker pa. Dog kan man gore sit
for at skabe udgangspunktet for den
gode kemi gennem en aktiv indsats.

Se Case péside /

Egne begraensninger

og andres potentialer

Ved siden af indsatsvilje placerer vi
ydmyghed. For som beskrevet tidligere
handler respekt ogsa om erkendelse af,
at man aldrig kan forsta sin samarbejds-
partner 100%. Alle organisationer har
deres egne visioner, forbehold og grun-
de til at handle, som de ger. For at opna
respekt hos sin samarbejdspartner ma
man altsa udvise en grad af ydmyghed
overfor dennes kompetencer og frie
valg og tro pa, at de handler, som de
gor, af en grund.

Camilla Dolberg (@stifterne) kender
omnogen til det at bevaege sig ind pa
fremmed territorium, og hun ved, at
det kraever en god portion ydmyghed.
Om samarbejdet med personalet pa
Hvidovre Hospital siger hun "De men-
nesker, der sidder her, er jo Danmarks
bedste pd deres omrdde, fordi det er
de storste og bedste specialister, vi
overhovedet har. 5@ det er vigtigt at
forstd og respektere deres faglighed
og deres ekspertise og ikke synes, at
man har eller ved mere. Det har veeret
rigtig vigtigt for os, at der var den der
gode ydmyghed omkring det.”

Forste skridt er erkendelsen af behovet
for at veere ydmyg. Men det skal selv-
folgelig komme til udtryk for, at samar-
bejdspartneren ogsa har en chance for
at reagere pa det. Her vil vi traekke et

BORNERIGET

'Berneriget’er arbejdstitlen pa det nye
bernehospital, der er ved at blive opfaert
ved Rigshospitalet i Kebenhavn. Ambi-
tionen er at opfere et bernehospital |
verdensklasse i et partnerskab mellem
Rigshospitalet, Region Hovedstaden og
Ole Kirk's Fond.

Viinterviewede de tre parter i forbin-
delse med undersagelsen her, og de gav
alle udtryk for et stort fokus pa ydmyg-
hed overfor hinanden. Peter Hansen
(Region Hovedstaden) siger det kort og
godt: 'Det samarbejde, det bygger pé,
at vi har en accept af hinandens kom-
petencer ogroller”Det har ogsa veeret
nedvendigt, for det ses ikke hver dag, at
en privat fond samarbejder sarelativt
teet med en offentlig virksomhed om
opferelsen af et hospital.

| vores samtaler stod det tydeligt frem,
at ingen af parterne underkendte de
andres berettigelse i projektet og evne
til at bidrage med noget og ikke andet.
For lige s& vel som, at man ber byde ind
med det, man kan, ber der ogsa veere en
opmeaerksomhed pa, hvornar man som
samarbejdspartner skal stikke en finger

i jorden og blive pa sin banehalvdel.
Lars Hyldgaard Olesen (Ole Kirk's Fond)
siger: "Vivar meget bevidste om, hvad
det er for en meget steerk ekspertise,
der ligger hos vores partnere pd mange
omréder’ og Thomas Leth Frandsen
(Rigshospitalet) forteeller specifikt

om forholdet mellem det offentlige

og det private: 'Min opgave er blandt
andet at forklare Lars [Hyldgaard
Olesen] hvorndr det er relevant med
input og fortaelle om hospitalsverden.
Og sé selvfelgelig at lytte til, nér Lars
kommer med den enorme viden fra hele
deres keempestore system og forteel-
ler os, at tingene godt kan geres lidt
anderledes. S¢é er det, vi skal finde ud
af, hvordan det her mix af forskellige
opfattelser af et hospital, og hvordan
oplevelser kan se ud, kan gd op i en
hejere enhed”

Nar parterne som i dette eksempel er
ydmyge i forhold til hinandens kompe-
tencer og ikke affejer input som utidig
indtraaden pa hinandens banehalvdel|,
fungerer det, fordi det vidner om
respekt for hinanden. Og nar vi oplever
respekt, hviler vi irelationen og abner
derigennem op for et l=engere perspek-
tiv i partnerskabet.




RESPEKT

eksempel frem fra Kathrine Kirk Muff
(LEGO Group), som viimaj 2020 spurgte
om, hvad hun gjorde for at bevare sine
gode relationer og samarbejder, da
coronaramte verden. Hun svarede:
"Vireekker ud til alle vores partnere for
at forst& den situation, de er i, hvad
Covid-19 betyder for vores fzelles
projekter, hvad der skal tilpasses, og
hvordan vi kan hjselpe dem - og vores
mdlgrupper. Vores partnere har brug
for noget andet nu end normalt”Vihar

citatet med her, for det er et rigtig godt
eksempel pa, hvordan man kan vise sin
respekt gennem et konkret udtryk for
ydmyghed overfor sin samarbejdspart-
ners virkelighed, som denne kender
bedst af alle. Det bedste, man kan gare,
er dbent at sperge ind for at forsege

at forsta sin samarbejdspartners situa-
tion. Det vil opleves positivt af mod-
tageren, som far en chance for rligt at
give udtryk for, hvad der betyder noget.
9
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KONKRETE ANBEFALINGER TIL AT UDVISE RESPEKT

1.1 Udvis indsatsvilje

Vaer sikker p3a, at din samarbejdspartner aldrig er i tvivl om,

at partnerskabet er vigtigt for dig og dit bagland. Det er ikke
gjort med en samarbejdskontrakt eller et mede i kalenderen to
maneder ude i fremtiden. Svar hurtigt pa henvendelser, forbered
dig ordentligt til meder, taenk to skridt fremad. Find dine egne
veje til hver uge at markere din indsatsvilje overfor din sam-
arbejdspartner. Det er ressourcer, der er godt investeret i det

lange lab.

Udvis ydmyghed

Vis din samarbejdspartner, at du godt ved, du ikke kan vide alting.
Italesaet deres kompetencer, italesat deres investering af tid,
italesaet relevansen af deres indsats. Vis dem, at du ser dem og
respekterer deres position. Det vil have en selvforstaerkende
effekt, da du derigennem ogsa selv bliver mere overbevist

om samarbejdspartnerens kompetencer, hvilket vil skabe ro

irelationen.
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"De mennesker, der sidder
her, er jo Danmarks bedste pa
deres omrade, fordi det er de
starste ogbedste specialister,
vioverhovedet har. Sa det er
vigtigt at forsta og respektere
deres faglighed og deres
ekspertise og ikke synes, at
man har eller ved mere. Det
har vaeret rigtig vigtigt for

os, at der var den der gode
ydmyghed omkring det”

Camilla Dolberg (@stifterne)
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Ire gode eksempler

EKSEMPEL

Mikkel Klausen
LB Forsikring

VORES ANALYSE

Partnerskabet mellem LB Forsikring og Radet for Sikker Trafik viser,
hvad der kan komme ud af RESPEKT - nzermere bestemt indsatsvilje
og ydmyghed. De partnerskabsansvarlige har en teet dialog, sidder
jeevnligt og arbejder sammen og udviser bade dedikation og opmaerk-
somhed pa den andens interesser. Det er selvfolgelig primeert noget,
der foregdr internt i partnerskabet, og som vi som omverden ikke
normalt far indblik i. Dog kan indsatsviljen og ydmygheden godt anes
i denkommunikation, der ledsager partnerskabet. Iszer pa LinkedIn er
begge parter meget aktive og gode til at fremhaeve hinandens vaerdi
ift. den feelles mission. Dette styrker partnerskabets fundament, og
gor det derigennem mere resilient, hvilket mindsker risiko.

EKSEMPEL

Sine Gadeberg
BORNS VILKAR

VORES ANALYSE

Partnerskabet mellem Berns Vilkar og Circle K viser veerdien af at

ga til sin partnerskabsrelation med EMPATI - naermere bestemt
nysgerrighed og talmodighed. Nar begge parter foler sig imasdekommet
irelationen, er det nemmere at blive sammen og udvikle relationen

og partnerskabet. | dette konkrete partnerskab har nysgerrighed og
talmodighed gjort det muligt at bygge ovenpad et staerkt koncept og
derved hoste gevinsten af at at genbruge det samme kampagneudtryk
ar efter ar. Sdledes har man sparet de ressourcer, det ville have kraevet
alternativt at indlede og afvikle flere, korte partnerskaber. Berns
Vilkar & Circle K har i stedet udvist forstéelse for hinandens verden og
har givet kampagnen tid til at udvikle sig.

MINDRE RISIKO

Indsatsvilje og ydmyghed hos begge parter mindsker risikoen.
Nar man kender og kaerer sig om hinanden pa et dybere
menneskeligt plan, kan man nemmere komme over opstaede
uoverensstemmelser. En staerk partnerrelation kan simpelt-
hen klare et sterre pres og saledes mindske risikoen for, at
partnerskabet afvikles utilsigtet.
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OPTIMERET RESSOURCEFORBRUG

Nysgerrighed og talmodighed optimerer ressourceforbruget.
Det er omkostningstungt at indga i partnerskaber og endnu
mere i partnerskaber, der ikke lykkes. Derfor er et szerligt

fokus pa kemien i partnerskabet en vej til optimering af par-

ternes ressourcer.




EKSEMPEL

Marie Enemark Olsen
LEGO Group

VORES ANALYSE

Det langvarige partnerskab mellem LEGO Gruppen, LEGO

Fonden og UNICEF er et godt eksempel pa, hvordan MOD - naermere
bestemt arlighed og tillid - kan lede til et langt perspektiv og en
begraensning af risici. Begge parter udtrykker en stor tillid til deres
samarbejdspartners kompetencer, og de er over partnerskabets
lange levetid lykkedes med at tage de nedvendige diskussioner.
Uden modet til at veere erlige og tillidsfulde i partnerskabet ville
det utvivlsomt have veeret meget svaert at arbejde sa langsigtet,
somman har gjort i dette partnerskab. Mod er saledes én af neglerne,
hvis man vil lykkes med at indgd og skabe vaerdi i de beremmede
langvarige strategiske partnerskab.
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EMPATI

Hvad gor du for at forsta
din samarbejdspartner?

| erkendelse af, at arganisationer er
forskellige, og at man ikke kan styre
hinandens interesser, er der behov

for empati, hvis man skal lykkes med

at skabe kemi i partnerskaber. Det
handler naturligvis om at gare et aktivt
forseg pa at forsta sin samarbejds-
partners arsag til at agere, som denne
gor. Du bliver nedt til at vaere oprigtigt
interesseret, ga til relationen med
nysgerrighed og have talmodighed -
det tager tid at forstd, og I vil g& galt
af hinanden fra tid til anden. Men det
er npdvendigt.

Viinterviewede Susanne Stormer

(PWC Danmark), da hun var i Novo
Nordisk, og corona lige havde ramt
landet. Pa spargsmalet om, hvad hun
gor for at bevare sine gode relationer,
svarede hun: Vi har rakt ud til vores
partnere for at forstd, hvordan vi bedst

FIGUR S
NYSGERRIGHED

NYSGERRIGHED
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kan hjzelpe dem. Som virksomhed har vi
stottet vores partnere pd forskellige
mader. (..) Derudover ger vi selvfalgelig
det samme som altid: er i teet dialog og
udviser télmodighed og fleksibilitet. ()
Det er enfordel, at vikender hinanden
godt’Dertil kan fremhaeves Camilla
ErikaLerbergs (Fairtrade-Maerket) be-
skrivelse af, hvordan man bedst etab-
lerer nye relationer: "Du skal simpelt-
hen grave, og du skal blive klogere, og
duskal forsté, hvad det er for en vir-
kelighed, der sidder overfor dig. Hvor
ligger behovet? Hvor ligger udfordrin-
gerne? Hvad er ambitionen, og hvad

er pnskerne? Og det kan jo bdde vaere
rationelt, men det kan ogsd veere folel-
sesmaessigt. Sd meget af det handler
om at fé& afdaekket og skabt tryghed og
transparens. Det handler om at veere
god til at vide, hvad man skal sperge
om og s@ veere dben og eerlig”

%
A
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Nar man som Camilla Erika Lerberg
udviser nysgerrighed, og som Susanne
Stormer udviser talmodighed, giver man
sin samarbejdspartner mulighed for at
veere, som denne er. Samarbejdspart-
neren foler sig set og forsegt forstaet
og far yderligere grund til fortsat at
prioritere relationen pabade kort og
lang sigt.

Nysgerrig pa hinanden

Nysgerrighed er en dyd, mange partner-
skabsprofessionelle isaer er gode til at
bruge i starten af det nye partnerskab.
Her er den ogsa helt afgerende, men
den er ikke kun nedvendig i den nye
relation. Hvis relationen til samarbejds-
partneren skal holdes i live over lang
tid, er det nedvendigt at finde nysger-
righeden frem lebende. | stedet for at
blive frustreret over uforudsete traek
frasin samarbejdspartner, ma man gore
en indsats for at ga til situationen med
empatiog sege at forsta - gennem
nysgerrighed.

Malene Thiele (Nilfisk) beskriver her det
grundlaeggende ved nysgerrighed og
partnerskaber: "Naglen er jo et eller an-
det sted at forst& hinandens interesser
i partnerskabet, s& man ikke kun er der
for egne interesser, men sG man ogsa
forstar, hvorfor modparten er géet ind

[ det her partnerskab. Hvad fér de ud af
det? Og hvad er det, der betyder noget
for dem ved det her partnerskab?

Hvis man har den forstéelse fra start,
er det nemmere at skabe veerdi og se
mulighederne nede ad vejen.Hvis man
ikke interesserer sig, kan man ikke
forstd, hvad der interesserer ens sam-
arbejdspartner, og sa opnar man aldrig
endybrelation. Enrelation er jo netop



'
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BORNERIGET

P& Borneriget’ er Peter Hansen (Region
Hovedstaden) meget klar i maelet om
betydningen af nysgerrighed. Han siger:
"Det, der er vigtigt i sGdan et samarbejde,
er, at begge parter har mod og nysgerrig-
hed til 0ogsd at sperge ind til den andens

”

banehalvdel

Det kan synes ligetil, men det er ikke altid
nemt i situationen. For i forskelligheden
mellem samarbejdspartnere ligger ogsa
noget potentiel friktion. Det forteaeller
Peter Hansen videre om her: "Noget af
det, jegoplevede, var sveert i starten, var,
ndr Lars (Hyldgaard Olesen, red.) kom ind
og klogede'sig pd noget, som vi feler,

er vores speciale. Men i virkeligheden
skal vi jo veere nysgerrige pd, hvorfor

han ger det, og hvad han har at byde ind
med. Og det er fedt, han har mod til at
gere det. () For vi skal jo tage det som en
nysgerrighed fra deres side. Det samme
geelder, nér vi gér ind og sperger til deres
omrade. Det er basis for, at vi kan udvikle
os sammen. Fordi ellers s@ var det ikke
sket. Og det samme i forhold til mange

af de andre innovationsdele, som de har
inde p& Baerneriget! Det er jo betinget df,
at vi far de her input udefra fra eksterne
parter. Ellers var vi aldrig blevet klogere,
teenker jeg” Peter Hansen giver her udtryk
for den abenhed, man ogsa ma have for sin
samarbejdspartners nysgerrighed. Der er
joenrisiko for, at man med sine spergsmal
kommer til at treede nogen over taeerne,

uden at det har veeret hensigten. Det
ma man tage med. For det belgnner sig.

Lars Hyldgaard Olesen (Ole Kirk's Fond)
beskriver her, hvordan relationen bzerer
samarbejdet fremad: Det, at vi har féet
etableret de her samarbejdsfora til at
kunne tage dialogerne, ger ogs@, at vi
forstdelsesmeessigt kommer meget teet-
tere pd hinanden og kommer hurtigere
frem. Vikan simpelthen springe nogle
mellemregninger over, fordi vi forstar
hinanden bedre, og det er ogsd med til
at give noget af fremdriften.”

Nysgerrigheden og talmodigheden til

at lytte gor, at et sprog opstar mellem
samarbejdspartnerne. Det fortaeller den
tredje samarbejdspartner i Berneriget,
Thomas Leth Frandsen (Rigshospitalet):
"Viender simpelthen med at tale det
samme sprog (..), og vi ved ofte godt, hvad
vi isaer taenker, ndr vi herer andre tale om
de sporgsmdl, som vi allerede har veeret
igennem. Der har vi et feelles sprog. Og s@
er det sédan set ligegyldigt, hvem der sé
italeseetter det. Det der sprog, man ender
med at have sammen, det er et resultat
af den der vedvarende genforhandling

og forventningsafstemning. Det gzelder i
allerelationer - men iszer i de komplekse
partnerskaber, hvor mange interesser er
pa spil - at man ma forholde sig nysger-
rigt til hinandens banehalvdele. Det er
udgangspunktet for at fa en klar tolkning
af samarbejdspartnere, hvilket danner
udgangspunkt for en produktiv relation.

15



EMPATI

PROJEKT GOD START
PA FAMILIELIVET

'Projekt God start pa familielivet’ er
ogsa et produkt af talmodighed. Her
har selverkendelse og talmodighed
med hinanden banet vejen for en staerk
relationsopbygning. Camilla Dolberg
(@stifterne) forteeller: "Jeg har da op-
levet et par situationer - sédan er det
nogle gange, nér man er et engageret
og passioneret menneske - hvor man
kommer til at udtrykke sig pé en lidt
uheldig mdde til meder. Og s@ kan jeg
maerke det med det samme. Ndr det
sker, serger jeg altid for at felge op
hurtigt bagefter og fé redt trédene ud -
sige 'Undskyld. Lortedag.' Og sé oplever
jeg faktisk nogle gange, at det giver en
teettere relation, fordi den anden fér
luft og bliver medt i sin felelse. Ogsé
fordijeg selvkommer og siger det. For
jeg er meget bevidst om, hvordan jeg
er pd godt og ondt” Camilla Dolberg
(@stifterne) pakker ikke sin menneske-
lighed ind over for sine relationer. Det
kan hun blandt andet tillade sig, fordi
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der er opbygget en taet relation fuld

af talmodighed med hinanden. Sa kan
hun veere sig selv. Den talmodighed
udspringer blandt andet af et staerkt
feelles mal og en staerk relation. Sa
behever personlighederne ikke traede
ibaggrunden. Som Seren Feldbaek
Winther (Mary Fonden) peger pé: "Jeg
synes, at vores partnerskab afhzenger
meget af personerne. Altsd, vi bringer
meget vores personligheder i spil,
fordidet er et emne, som vi breender
sd meget for hver iseer. Og sé@ kan vi sd
blive uenige om, hvordan vi skal gere
det, og hvordan processen skal veere.
Men vi er sjzeldent uenige om, hvad
mdlet er i det her projekt”’Han fortaeller
yderligere: "Man skal selvfalgelig kunne
tage de der konflikter, der métte veere,
eller ting, der ikke fungerer, og kunne
sige det. Men det, taenker jeg jo 0gsg,
er nemmere, hvis man ligesom kender
hinanden lidt”Igen er det den staerke
relation, der underbygger partner-
skabet; en relation som blandt andet
lykkes grundet samarbejdspartnernes
talmodighed med hinanden.

noget andet end en simpel transaktion,
hvor den ene far noget af den anden mod
enmodydelse. | ensadanhandel er der
ikke behov for en relation. Men hvis man
vil noget sterre sammen - en egentlig
transformation - kommer man ikke uden-

om at gd empatisk til veerks og nysgerrigt

interessere sig for sin samarbejdspart-
ners dybereliggende kommercielle inte-
resser. Konkret kan man gere som Jesper
Renn-Simonsen (Dialog mod vald), som
bruger vaerktejer fra stakeholder-

teorien: "Jeg arbejder en del med stake-
holder intelligence - altsé simpelthen at
bruge tid pd at saette mig ind i hver ene-
ste stakeholders wants and needs, og
hvor de afgerende punkter er for dem.
Ogsé forsege at fa det bekreeftet af
dem. Sige, jeg forstdr, at det her er det
centrale for dig. Er det rigtigt? Er der
noget andet? /Endrer det sig over tid?”

Citatet viser, at empati ikke kun har med
folelser og mere eller mindre veludvikle-
de mellemmenneskelige kompetencer
at gore. Det er ogsd et handveerk, som
man kan arbejde med professionelt. Og
sé fremhzever Jesper Rann-Simonsen
(Dialog mod vold) noget vigtigt til sidst

i citatet; haner nemlig opmeerksom pa,
at samarbejdspartnerens gnsker og
behov kan andre over sig over tid. Det
vil de hoejst sandsynligt gere, da enhver
organisation konstant er i udvikling i et
ligeledes omskifteligt miljo. Derfor er
en stakeholder-analyse ikke noget, man
kun laver én gang. Man ma kontinuerligt
veere nysgerrig og vurdere sine partner-
skaber og samarbejdspartnere for at
skabe den enskede vaerdi.

[
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Gode ting tager tid

Nysgerrighed ma ledsages af talmodig-
hed. For det kraever professionel ved-
holdenhed at udvise empati. Sadan er
det bare. Hvis man vil g& hurtigt, bar man
gd selv - vilman ga langt, bar man ga
sammen, siges det.? Det tager altsa laen-
gere tid og kraever mere af os, hvis vivil
falges. Lars Hyldgaard Olesen (Ole Kirk's
Fond) siger det godt: 'Nadvendigheden
af at have talmodighed kan ikke under-

2 Afrikansk ordsprog



streges nok Og i den her verden kan det FIGURG
hedde sig, at man vil have lesninger lyn- TALMODIGHED
hurtigt. Men man bliver nedt tilathave
télmodighed, hvis man vil lese komplekse
problemer” Stort set alle de eksperter og

. . _ A
praktikere, vimader i partnerskabsfeltet, ‘Z}-
lzegger veegt pa tidsaspektet af det at OQ)“
arbejde i partnerskaber. QL:U ‘

Aftaler indgas ikke fra den ene dag til
den anden, og veerdien kammer maske , TR
forst til syne, efter partnerskabet har
veeret i gang leenge. Og tid er ikke mindst
vigtigt for relationsdannelsen og for
muligheden for at korrigere sin indsats
over tid. Det kender Mikkel Klausen

(LB Forsikring) til. Han fortzeller om
tilgangen til partnerskabet med blandt
andre Radet for Sikker Trafik: ”
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EMPATI

Vihar bundet os pé tre dr, og det er en
helt bevidst strategi for os, at vi helst
ikke vil indgé i projekter, hvor vi har
mindre end tre érs samarbejde. Og det
er simpelthen fordi, vi ensker at have
mulighed for at lzere af vores fejl og
succeser’Det gode ved citatet herer,
at det slar tonen an for en anden vigtig
pointe: talmodighed med sig selv og sin
egen organisation.

| erkendelse af, at man ikke kan forsta
sin samarbejdspartner 100%, men
aktivt har valgt at neerme sig denne
gennem nysgerrighed, vil man komme
til at bega fejl. Det folger med, ndr man
bevaeger sig ind pa ukendt territarium.
Sa istedet for at kaste handklaedet i
ringen, ma man ogsa agere professio-
nelt, nysgerrigt og talmodigt overfor sig
selv. Enrelation handler selvsagt ikke
kun om den anden part - det handler
ligesa meget om en selv. Derfor geelder
dette afsnits anbefalinger om nys-
gerrighed og talmodighed overfar sin
samarbejdspartner i lige s& hej grad den
anden vej rundt. Det kan [ evrigt naevnes,
at LB Forsikring 12021 forleengede
aftalen med Radet for Sikker Trafik med
yderligere tre ar med henblik pa at byg-
ge videre pa og udvide den veerdi, som
partnerskabet allerede har skabt.

Télmodighed kan synes som en naturlig
dyd for enhver, der vil opna noget. Vi har
dog valgt at give den sit eget afsnit i
denne undersegelse for at understrege
vigtigheden af den for veerdiskabende
partnerskaber. Det kraever talmodighed
at veere empatisk, og det kreever empati
at opna kemi i partnerskaber.

Co(rcondcide 1A
Se Case paside 16
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KONKRETE ANBEFALINGER TIL AT OPNA EMPATI

2.1 Udvis nysgerrighed

Ga til dine nye savel som eksisterende relationer med nysgerrig-
hed, og serg for, at din samarbejdspartner tydeligt forstar, at du
er nysgerrig. Der skal mindre til, end man tror, for at give udtryk
for sin oprigtige interesse i at forsta sin samarbejdspartner, og
det vil med garanti vaere med til at udbygge kemien i partnerska-
bet og derigennem bidrage til dets effektivitet.

2.2 Udvis talmodighed

Var tadlmodig med bade din samarbejdspartner og din egen orga-
nisation. Det er en del af det at vaere oprigtigt nysgerrig at vaere
talmodig. For det tager tid, der vil blive begaet fejl, og der er brug
for tid til at rede trddene ud, nar det sker. Hvis | er talmodige med
jer selv og hinanden, vil | opleve, at relationen uddybes og ger
partnerskabet staerkere.




"Du skal simpelthen grave, og
du skal blive klogere, og du
skal forstd, hvad det er for en
virkelighed, der sidder overfor
dig. Hvor ligger behovet? Hvor
ligger udfordringerne? Hvad
er ambitionen, og hvad er
snskerne? Og det kan jo bade
vaere rationelt, men det kan

ogsa veere folelsesmaessigt.
Sa meget af det handler om at
fa afdaekket og skabt tryghed
og transparens. Det handler
om at vaere god til at vide,
hvad man skal sparge om og
sa vaere aben og zerlig”

Camilla Erika Lerberg
(Fairtrade-Mzerket)

Pld e il b 7 53
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Hvordan handler du pa gyngende grund?

Udover respekt og empati er der brug
for mod for at indga | samarbejdsrela-
tioner velvidende, at man er forskellige
og ikke kan styre hinandens handlinger.
Partnerskaber er per definition fyldt
med uvished, fordi det er noget, der
ligger et sted mellem samarbejds-
partnerne. Handlinger bliver ikke kun
handlinger; | samarbejdspartnerens
gjne bliver handlingerne ogsa tegn,
som motiver kan tolkes ud fra. Derud-
aver ligger der enrisiko i samarbejds-
partnernes nodvendige abenhed
overfor hinanden om deres inderste
forretningsstrategier. Her kraever

det mod at stole pa sin samarbejds-
partners bedste intentioner.

Claus Bjern Billehoj (Mobilize Strategy
Consulting) forteeller: "Jeg tror, at
sunde og veerdiskabende partner-

FIGUR/
/ARLIGHED

skaber handler rigtig meget om, at
man bliver sd fortrolige med hinanden,
at man godt ter &bne mere og op om
sine egne forretningsplaner, sine egne
hemmeligheder og sine egne produkti-
onsmetoder’Ogsa Filip Engel (@rsted)
peger pa behovet for mod - det at
turde - ndr man indgdr i partnerskaber:
"Jeg tror, vier opdraget til, at der er en
risiko ved, at andre kan se det p& en
anden mdde, fordi du kan komme til at
miste kontrollen over det, som du stér
for. Det, tror jeg, er en normal risiko ved
partnerskaber. S8 man skal turde at
miste noget af kontrollen, og man skal
turde at g& sammen med nogen, der ser
verden pd en lidt anden méde’

Storstedelen af dem, der arbejder
professionelt med partnerskaber,
taler mere eller mindre direkte om
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mod. Dels mod til at give indblik i sig
selv og sin organisation - det vi her vil
kalde eerlighed. Og dels mod til at tro
pa partnerskabets varighed og styrke
samt samarbejdspartnerens bedste
intentioner i partnerskaber - det vi
her vil kalde tillid.

Lad os vaere rlige

Det er nemt at forsta, at det kraever
erlighed at opretholde en tillidsfuld
relation. Det interessante, vivil frem-
haeve her, er mere praecist vekselvirk-
ningen mellem eerlighed og mod. Det

er ikke sa sveert at veere zerlig overfor
sinkollega, som er ansat til at forfelge
samme mal som en selv. Overfor en
samarbejdspartner kraever det derimod
mere mod, da personen i organisation A
jo ikke er'ansat’til at na organisations
B's mal.

Samarbejdspartneren tjener sine egne
interesser og derigennem forhabent-
lig ogsa partnerskabets interesser,
safremt de to formal da er knyttet
ordentligt sammen. Derfor er eerlighed
vigtigt, da man derved alt andet lige
giver sin samarbejdspartner det bedste
udgangspunkt for at arbejde for de
felles interesser.

Steen M. Andersen (FCG Global Goals)
fortzeller her om en episode frasin tid
som generalsekretaer i UNICEF Danmark:
"En af UNICEFs samarbejdspartnere
var pé et tidspunkt lidt treette af, at
virykkede lidt for langsomt pd nogle
punkter. Og det var jo fint, at de meldte
ud, at de havde simpelthen brug for
lidt hurtigere reaktion fra os pd nogle
ting. Og s& kunne jeg jo sige til mine
medarbejdere, der sad med de ting:



|'Projekt God start pa familielivet’ har
de prioriteret den rlige dialog. Seren
Feldbaek Winther (Mary Fonden) under-
streger her behovet for erlighed i rela-
tionsdannelsen: "Jeg synes i hvert fald,
det er vigtigt, det der med at have nogle
relationer, hvor man kan veere zerlig og
0gs@ sige det ligeud, og sé griner man
lidt of det bagefter. Altsd, det betyder
rigtig meget for mig i et partnerskab, og
det, synes jeg, er det, vi kan i det her. At vi
0gs@ godt kan grine lidt af, at vi kommer
op at diskutere et eller andet - en ting
eller en méde at gere noget pd. S& der
er hele tiden den der venskabelige facon
o0g s@ en enighed om, hvor vigtigt mdlet
er’Nar zrlighed bliver medt af accept
og tilsvarende zrlighed, opnar man

som partnerskabsprofessionel tiltro til
partnerskabet.

Camilla Dolberg (@stifterne) legger
ligeledes vaegt pa den zrlige dialog:
"Noget af det, man bliver nadt til at have
for at lykkes med et projekt, det er evnen
til at snakke sammen. Det bliver man
simpelthen nedt til, fordi uanset hvor
enige man er blevet pd forhdnd, sé vil der
opstd ting, der er anderledes, end det
man troede, og s@ bliver man nedt til at
have en gruppe, hvor man ligesom kan
finde ud af det. Og det er simpelthen det
vigtigste!Det er i dialogen, at eerligheden

har mulighed for at blive udtrykt. Derfor
er teet og hyppig dialog sa vigtigt. Noget
mange overser. Endelig spurgte vi Jesper
Renn-Simonsen (Dialog mod vold), hvad
han synes, er det svaereste ved at arbejde
i partnerskaber. Til det svarede han
'uzerlighed - altsa manglende zrlighed

i samarbejdet: 'Det er, hvis folk ikke er
eerlige og klare og har skjulte dags-
ordener og motiver. Heldigvis er langt

de fleste efter min oplevelse zerlige og
direkte. Det sveere er der, hvor der er
taktiske og skjulte dagsordener bag.

Sd det er sveert at finde den her balance
mellem at mede mennesker umiddelbart
tillidsfuldt og sé opleve en gang imellem,
at de har helt andre agendaer”.

Jesper Renn-Simonsen fremhaever her
til sidst, hvorfor det kraever mod at veere
erlig og tillidsfuld. For det er ikke altid,
at det baerer gode ting med sig, hvis man
meder en uzerlig samarbejdspartner.
Ikke desto mindre er det det rigtige at
gore, nar man forfelger sin organisations
langsigtede mal.

Der er en klar vekselvirkningen mellem
zrlighed og mod. Hvis man vil opna kemi

i sine partnerskabsrelationer, mad man ga
erligt til veerks. Det er ikke altid nemt, for
man kan ikke vaere sikker pa, hvordan ens
zrlighed vil blive handteret af samar-
bejdspartneren. Det er deri behovet for
mod { partnerskabet ligger.
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'Ved Ihvad, jeg har f8et den her venlige
opringning fra chefen derovre, s& hvad
gor vimed det, fordi det kan vi jo ikke
leve med' Og omvendt var jeg 0gsé i
stand til et par gange lige at sige: 'Nu
har viogsd brug for, at | lige koncen-
trerer jer om det her og ikke om andre
ting' Det kreever tillid, &benhed, og vi
havde nogle rimelig Gbenhjertige ma-
der uden p& nogen méde at skaendes.
Fordibegge parter var interesserede |,
at det her bare skulle lykkes!Eksem-
plet viser pa en fin made, hvordan
zrligheden kan og ber gé begge veje i
det gode partnerskab.

Thomas Roland (Coop) peger ogsa pa
den abne, rlige dialog som grundlag
for at opdage nye muligheder i sine
partnerskaber: "Ved at man har den her
lebende dialog, opdager man pludselig,

FIGUR 8
TILLID

at der er nogle andre feelles dags-
ordener, som man mdske ikke havde
set, da man indgik samarbejdet, men
somman ferst fér eje pd i det ojeblik,
man begynder at lzere hinanden at
kende og lzerer hinandens behov og
dagsorden at kende; 'hov, vi kan méske
hjzelpe jer med det her behov, og vi kan
hjzelpe jer med et andet tilsvarende!
Saé den der ébenhed for eendrede behov
og nye muligheder, der eksisterer, den
kreever selvfelgelig en stor aerlighed,
men ogsa et kontinuerligt samarbej-
de, tror jeg, og at man faktisk mades
lobende og drefter, om man er on track,
om man kommer videre, og om der er
andre muligheder”Som Thomas Roland
viser her, er 2rlighed altsa ikke kun et
behov i tilspidsede situationer, hvor en
potentiel konflikt skal handteres. Ar-
lighed er altid en relevant dyd, der gar,
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at vikan udvikle enrelevant strategi og
tilretteleegge en passende taktik for at
na vores falles mal.

Endelig forteeller Sanne Urbak Ras-
mussen (IBM Danmark) her om behovet
for rlighed og det mod, det kraever,

i partnerskaber, hvor der er en ulige
magtbalance (hvilket i @vrigt er tilfeel-
det i langt de fleste partnerskaber):
"Der er en tendens til, at der kan veere
en lille smule ulighed i de her partner-
skaber. Mdske hvis man forestiller sig
en mindre organisation eller en lidt
umoden organisation i forhold til at
arbejde i partnerskaber, som i virkelig-
heden bare er mega glade og benovede
over, at nu kommer store IBM og tilby-
der alt muligt. 'S6 mé vi hellere sige
ja'. Og sé arbejder man to é&r pé& noget,
som bare slet ingen veerdi skaber. Dér
kreever det mod at sige: 'Hvad er det,
vivil med hinanden, hvad er det, der
skaber veerdi i det her partnerskab?”
Gennem eerlighed opnéas muligheden
for at tilpasse retningen undervejs |
partnerskabet, hvilket igen bidrager til
at mindske risiko, optimere ressource-
forbruget og se langt i partnerskabet.

oe L

S1de £ 1

Tillid avler tillid

Den klassiske team building-ovelse,
hvor én person i gruppen skal lzene sig
bagover for at blive grebet af resten af
gruppen, er vidt udbredt i professionel
sammenhaeng. Og uanset hvor mange
gange, man har provet det, vil det altid
kraeve overvindelse at fa sig selv til at
give slip og averlade sin sikre landing
til sine kollegaer. Sadan er det ogsa
med partnerskaber, og det er vigtigt at
italeseette den overvindelse, der ligger



i kontroltabet. For det er nemt nok at
sige, man skal veere zerlig, og nar man
har gjort det 99 gange, vil det vaere
nemt at gere én gang til. Men selvom
tiltroen i partnerskabet stiger over
tid, mindskes den forretningsmeaessige
risiko sam sadan ikke. Der er lige langt
ned til jorden, og det gor ondt, hvis man
ikke bliver grebet gang nummer 100.
Derfor ma vitro pa vores samarbejds-
partneres tillid og blive ved med at
turde avervinde vares egen usikkerhed
ved at agere rligt i partnerskaber.

Marie Enemark Olsen (LEGO Group)
peger her pa behovet for tillid til, at
ens samarbejdspartner investerer lige
sameget i processen somen selv:

"Har du et enske om reelt at opn@
noget i et partnerskab med andre -
noget du mener, du ikke kan opné alene
- s@skal begge parter gé ind i det p&
lige fod. Det vil sige, begge parter skal
investere ressourcer i det, tankekraft,
interne spekulationer og s@ ogsé turde
kaste sigud i noget nyt og ukendt sam-
men. [urde tage en chance sammen’
Det erentillid, som skal vises frastart,
og som skal underbygges over tid med
konkrete handlinger. Processer og'in-
terne spekulationer’kan jo veere sveere
for samarbejdspartneren at se. Derfor
ma man finde mader at vise det pa.

Katrine Svarre Muller (Julemeaerke-
fonden) var ogsd en af dem, vi talte
med om corona-pandemiens betydning
for partnerskaber i foraret 2020. Pa
spergsmalet om, hvad der ville blive
det vigtigste for hende i forhold til
partnerskaberne i manederne ‘efter’
corona-krisen, svarede hun: "Relatio-
nen til vores partnere er det vigtigste.

'Berneriget’er et godt eksempel pa,
hvad man kan opnad, nar parterne er mo-
dige og viser hinanden tillid. Lars Hyld-
gaard Olesen (Ole Kirk's Fond) forteeller:
"Man skal ikke underkende det mod,

det kreever, at arbejde i partnerskaber.
Rigshospitalet skal jo f.eks. ville mod-
tage den stotte, vikommer med. Det
kreever ogsé@ noget mod. Og dem, det i
virkeligheden kreever mest mod fra her,
som jeg 0gsd synes, man skal anerken-
de, det er egentlig Region Hovedstaden.
For de sidder selvfalgelig med i styre-
gruppen osv., men er jo ikke nedvendig-
vis nede pd det taktiske og operationel-
le plan. S@ de skal 0ogsé have mod til at
udvise den tillid, der skal til, til de andre
partnere, som kan gd ned og arbejde
med problemstillingerne teet i det
daglige. Det synes jeg bare lige, at man
skal dveele en lille smule ved og have et
blik for’ Tillid er selvfalgelig noget, der
skal opbygges over tid. Det fortaeller
Peter Hansen (Region Hovedstaden) her:
'Efter de her dr er der opbygget den der
tillid til hinanden ogsd. Den var der jo
ikke i starten, og det er jo noget, man

opbygger over tid’Det kraever tid og

vedholdenhed. Det understreger Peter
Hansen yderligere, da han bliver spurgt,
hvad han ville gere for at bevare den
gode relation fremover: "Jeg tror, jeg vil
holde fast i det her med at have mod
og vilje til at have den der dbne dialog
0gs@ om de sveere punkter, fordi jeg
tror ogsd, at det er den forstdelse hos
hinanden med bdde det, der er nemt,

og det, der er svaert, at det er med til at
udvikle partnerskabet”Lars Hyldgaard
Olesen (Ole Kirk's Fond) opsummerer
det godt: "Abenhed, tillid, télmodighed,
0g 0ogsd modet til at kunne give plads
til hinanden. Lidt mere konkret handler
det jo ogs@ om, at vi har et forhold til
hinanden. At vi stoler p& hinanden, og
det er selvfalgelig der, hvor tilliden er”
Tillid er ikke noget, der kommer af sig
selv. Det er noget, man som samar-
bejdspartner skal arbejde aktivt for at
skabe [ sine partnerskaber og noget, der
kraever en lang reekke af sma kontrol-
tab. Finder man modet til det, vil man
opna en teettere professionel relation,
en hojere grad af kemi i sine partnerska-
ber og derigennem eget vaerdiskabel-
sen i partnerskabet.
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Derfor er det afgerende, at vi labende
sikrer deres loyalitet ogsé fremad-
rettet ved at vise dbenhed, naervaer og
gennemsigtighed, bé&de i den person-
lige relation, men ogsd i forhold til
hvordan midlerne bliver brugt, og hvad
det er for nogle beslutninger, vi tager
som organisation. Derudover er det
vigtigt med forstdelse og imadekom-
menhed for den enkeltes situation.
Alle bliver pévirket forskelligt, og det
kan veere, at der er ting og projek-

ter, der skal laves om. Det har vi fuld
forstéelse for, og det geelder jo begge
veje. Jeg hdber og tror pd, at der ogsa

kan komme gode ting ud af denne krise.

Nogle samarbejdsbénd oplever jeq i
hvert fald allerede staerkere. 58 det
vigtigste er at bevare loyaliteten hos

vores gode samarbejdspartnere og
hjeelpe hinanden - ogsd fremadrettet’”
Vihar taget citatet med i sinhelhed
her, fordi det netop viser, hvordan Jule-
meerkefonden i denne situation gjorde
sig umage for at vise, at samarbejds-
partnerne kunne stole pa dem. Herved
er der med sikkerhed opnaet en starre
grad af tillid hos deres samarbejds-
partnere, da de tydeligt har kunnet se,
at de var i Julemaerkefondens bevidst-
hedien periode med store omveeltnin-
ger. De méa have kunnet se, at Julemaer-
kefondenville gare, hvad de kunne for
at gribe partnerskabet.

Se Case péiside 23

KONKRETE ANBEFALINGER TIL AT VARE MODIG

3.1 Udyvis erlighed

Ger hvad du kan for at mobilisere modet til at veere aerlig om

din organisations vision for partnerskabet pa alle tre niveauer:
indhold, proces og relation. Hvis partnerskabet skal vaere vaerdi-
fuldt, og hvis din samarbejdspartner skal kunne arbejde effektivt

ind i det - og derigennem ind i partnerskabets formal - bliver de
nedt til at fa et oprigtigt indtryk af, hvad der er vigtigt.

3.2 Udvis tillid

Stol pa, at du og din organisation bliver grebet, nar | [aner jer
rligt ind i partnerskabsrelationen. Det gor du ved at vaere dben
om jeres forretning og ved at vise, at du ogsa kan handtere din
samarbejdspartners tillid. En tillidsfuld relation kan ikke opbyg-
ges af kun én part. Det er noget, | skal sammen i jeres fortlabende

partnerskabsrelation.
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"Abenhed, tillid, talmodighed,
og ogsa modet til at kunne
give plads til hinanden. Lidt
mere konkret handler det jo
ogsa om, at vi har et forhold
til hinanden. At vi stoler pa
hinanden, og det er selv-
folgelig der, hvor tilliden er”

Lars Hyldgaard Olesen
(Ole Kirk’s Fond)
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Opgaver og aktivitetsforslag

OPGAVE

1  ANBEFALINGER TIL AT UDVISE RESPEKT GENNEM INDSATSVILJE OG YDMYGHED

SP@RGSMAL: Mzzrker dine samarbejdspartnere som minimum hver uge, at du ger dig umage i partnerskabet? Hvis nej:

-
~
a 1.1 Findsteder, hvor du tydeligt kan udtrykke dit enske om at vise indsatsvilje i partnerskabet. —
i
@

1.2 Eksperimentér med at vise det og find ud af, hvor du opnar positiv respons. —
a SP@RGSMAL: Er du sikker p4, at din samarbejdspartner ved, at du ser dem som kompetente, investerende og relevante? Hvis nej:
=
% 1.3 Overvej, hvordan du kan vise din samarbejdspartner, at du ser deres kompetence, investering og relevans. -
a
> 1.4 Gorhver uge noget ekstra for at vise dem, at du anerkender dem og det, de bringer til partnerskabet. -

2 ANBEFALINGER TIL AT UDVISE EMPATI GENNEM NYSGERRIGHED 0G TALMODIGHED

SP@RGSMAL: Er din samarbejdspartner overbevist om, at du er nysgerrig pé at forsta deres virkelighed? Hvis nej:

Find ud af, hvad du faktisk ikke ved nok om ift. din samarbejdspartners virkelighed. —

NYSGERRIGHED
N
=

2.2 Sporgdirekte ind til din samarbejdspartner, nar du har chancen, sé denne ser med egne gjne, at du interesserer dig. —

a SP@RGSMAL: Er du tilstrakkelig tilmodig i din partnerskabsrelation? Hvis nej:

S

é 2.3 Afger meddigselv, hvad der kan fa dig til at slappe af med de ting, du ikke kan andre. -
=

-

= 2.4 Find mader at give plads til talmodighed i partnerskabets projektplaner. -

3  ANBEFALINGER TIL AT UDVISE MOD GENNEM ARLIGHED OG TILLID

SP@RGSMAL: Ved din samarbejdspartner, hvad du virkelig gerne vil have ud af samarbejdet? Hvis nej:

a
w
==
= 3.1 Gordigklart, hvad du virkelig ensker dig af samarbejdet mht. indhold, proces og relation. —
&
3.2 Fortaeldin samarbejdspartner, hvad du har gjort klar for dig selv. —
SP@RGSMAL: Er du sikker p, at der er tilstrakkelig tillid i jeres samarbejde? Hvis nej:
2
= 3.3 Udvis tillid ved at invitere din samarbejdspartner med 'bagom!
=

3.4 Fortaeldin samarbejdspartner, at du ogsa gerne vil se under motorhjelmen, og at du kan garantere fuld diskretion.

N
()]



AKTIVITET

Mad ekstra godt forberedt op til jeres aftalte mader. Taenk pa din partner, nar nye muligheder opstar, og send dem en sporadisk SMS.
Og notér, nar din samarbejdspartner viser ekstra indsatsvilje, og lad dig inspirere til at ggre det samme.

Serg for at tage noter om, hvordan din samarbejdspartner reagerer, nar du ger noget ekstra for at vise din indsatsvilje.
Hold styr pa deres respons, sa du bedre kan pavirke positivt i fremtiden.

Medbring en oversigt til jeres naeste made, der viser, hvad | hver isar har bragt ind i samarbejdet indtil nu.
Understreg samtidig hvilken vaerdi det har skabt for jer.

Ros din samarbejdspartner i hverdagen og pointér, nar deres indsats har gjort en forskel for dig og din organisation.
Det skaber god energi og giver en tro pa hinanden og pé partnerskabets styrke.

Tag et blankt stykke papir, og lav et mindmap over alle de ting, du faktisk ikke ved nok om ift. din samarbejdspartners virkelighed.
Det kan bade vaere starre organisatoriske ting og undren over bestemte handlinger i hverdagen.

Hav et par spergsmal fra mindmappet med til hvert af jeres meder, og find anledninger til at sperge ind. Sadan holder | samtalen i gang,
og det bliver en del af samarbejdets kultur, at | udbygger jeres forstaelse for hinanden.

Fa tingene parkeret ved at skrive dem ned, eller at tal om din samarbejdsrelation med en uvildig part. Det kan vare,
at denne uvildige part kan hjalpe dig med at finde mader at vaere talmodig i samarbejdet.

Afklar med dig selv, hvornar din talmodighed i partnerskabsrelationen bliver testet (f.eks. nar din samarbejdspartner skal afstemme med
sit bagland). Forseg derefter at planlaegge, sa duundgar spidsbelastninger i partnerskabet pa disse tidspunkter.

Vurdér dine snsker pa alle tre niveauer - altsa indenfor indhold, proces og relation - da det er en made at sikre, at du kommer
hele vejen rundt om partnerskabet, nar du skal opsaette dine dremme for partnerskabet.

Hjzelp din samarbejdspartner med at satte sigind i din virkelighed pa samme méade som du saetter digind i deres. Det kan du gere ved
kontinuerligt at vaere aerlig og aben om dine og din organisations ensker til partnerskabet pa de tre niveauer: indhold, proces og relation.

Luk hinanden ind i maskinrummet. Det gode partnerskab krzever, at vi ter lukke hinanden ind - og det er en kunst at lykkes med.
lunderseogelsen Vaerdiiar 2 af partnerskaber kan du under afsnittet om underbyggelse af relationen og partnerskabet laese mere
om, hvordan man kan lukker hinanden ind.

Foresla eventuelt din partner en kontrolleret version, hvor | underskriver en non-disclosure agreement. Det er samtidig en god made
at vise din indsatsvilje. Det behaver ikke vaere farligt at lukke hinanden ind, men | skal vaere sikre pa fortroligheden.




Metode og proces

>

>

>

Kvalitative, semistrukturerede interviews er foretaget med
udgangspunkt i en forberedt spergeramme, men med rig

mulighed for at lade samtalen flyde frit med udgangspunkt
tinterviewedes og interviewerens erfaringer med omradet.

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

Interviewene er foretaget i perioden 2018 til 2021 i
forbindelse med udarbejdelsen af rapporterne Vardii dag
1 ipartnerskaber og Veerdiiar 2 af partnerskaber. Kilderne
er saledes ikke alle interviewet til Kemi i partnerskaber-
undersagelsen. Alle interviewpersoner har dog set og
godkendt den nye kontekst, deres udsagn bruges i her.

Interviews er foretaget med: Camilla Dolberg (Projektchef,
@stifterne), Camilla Erika Lerberg (Direkter, Fairtrade-
Maerket), Claus Bjorn Billehej (Partner, Mobilize Strategy
Consulting), Filip Engel (Vice President, Sustainability,
Public Affairs, Branding & Marketing, @rsted), Helle
@stergaard (Direkter, Mary Fonden), Jesper Renn-
Simonsen (Direktar, Dialog mod vold), Kathrine Kirk

Muff (Vice President, Social Responsibility, Corporate
Social Responsibility, LEGO Group), Katrine Svarre
Miiller (Kommunikationschef og chef for strategiske
partnerskaber, Julemarkefonden), Lars Hyldgaard Olesen
(Projektchef, Ole Kirk's Fond), Malene Thiele (Global
Director, ESG & Sustainability, Nilfisk), Marie Enemark
Olsen (Director, Responsible Child Engagement, LEGO
Group), Mette Hattens (Chefkonsulent, Kommunikation &

Fundraising, AIDS-Fondet), Michael Lave (CEQO, OK a.m.b.a.),
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Mikkel Klausen (Head of Corporate Communications

& CSR, LB Forsikring), Nicoline Weih (CSR Manager,
Visma), Peter Hansen (Enhedschef, Region Hovedstaden),
Sanne Urbak Rasmussen (CSR-chef, IBM Danmark), Sine
Gadeberg (Senior Corporate Relations Manager, Barns
Vilkar), Steen M. Andersen (CEQ, FCG Global Goals),
Susanne Stormer (Partner, PWC Danmark), Seren Feldbak
Winther (Senior projektleder, Mary Fonden), Thomas Leth
Frandsen (Overlaege og projektchef, Rigshospitalet),
Thomas Roland (CSR-chef, Coop).

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

Alle citater er godkendt af de interviewede.

Interviews, analyse og skrivearbejde er foretaget og
finansieret af Partnerskabshuset Krydsfelt.

Sparring, ekspertvurdering, revidering samt opsatning
og tryk er foretaget og finansieret af Carve Consulting.
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