’&H CEL-programmet hjzlper med atknakke
nodden for, hvordan de store virksomhe-
der skaber ny forretning. Jakob Holst

Her veksles
gode ideer
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Store virksomheder har faet
ginene op for efteruddannel-
sen Certificate in Entrepre-
neurial Leadership pa DTU
Business, hvor der er hjeelp
at hente til at modne ideer
til den forretning, de skal
leve af i morgen.

EFTERUDDANNELSE
Af Andreas Lang Hedegaard alh@ing.dk

Ideerne skal de selvmedbringe — men
derefter er der masser af hjelp athen-
te for de virksomheder, der bruger
DTU-efteruddannelsen Certificate in
Entrepreneurial Leadership (CEL) til
atudvikle ideerne til nzeste generati-
on af deres kerneforretning.

»Der er jo ikke meget spasiatfinde
panogetbanebrydende ilaboratorier-
ne, hvis viikke samtidig eristand til
atkommercialisere pa det,« siger Ja-
kob Holst, Program Director pa DTU
Executive School of Business, i daglig
tale DTU Business. De deltagende
team, der bestar af to medarbejdere
fra hver virksomhed, bliver uddannet
iatveere Corporate Entrepreneurs, sa
dekan tage enidé og udvikle den sa
langt, at den kan blive et nyt forret-
ningsomréde for virksomheden.

Struktureret idéudvikling

For Jakob Holsthandler detnemlig
om at samle de kreative kreefter pa
tveers af fagdiscipliner, si de gode
ideer bliver udnyttet kommercielt.
Men det er samtidig vigtigt, at virk-
somhederne ikke lgber en stor risiko
ved atbruge mange penge, kreefter
og tid pa enidé, der kan vise sigikke
atholde. Derfor giver CEL-program-
meten strukturerettilgang til at
modne ideer, sa usikkerhedsfakto-
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rerne begrenses, gkonomien gen-
nemregnes, og ideerne beskrives sa
precist, at der kan skaffes penge til at
realisere dem.

»CEL-programmet hjeelper med at
knzkke nedden for, hvordan de store
virksomheder skaber ny forretning,
og det er afggrende for atkomme ud
af den finansielle krise. Det er en brik
ispillet, som kunne hjelpe mange
flere virksomheder, og der kan gores
meget mere, end der goresidag«
siger Jakob Holst.

Populzrt blandt de store

Flere store danske virksomheder har
haftudbytte af programmet, som 44
team indtil videre har veeretigen-
nem. Deltagerne kom fra virksom-
heder som Danfoss, Dong Energy,
FLSmidth, MT Hejgaard, Novozy-
mes, Maersk Oil, Haldor Topsge og
Chr. Hansen.

Som efteruddannelse er CEL-pro-
grammet enestiende, mener Jakob
Holst:

»Det, der gor CEL unikt, er, at virk-
somhederne meder op med deres eg-
ne forretningsmassige problemstil-
linger, som s er keretgj igennem he-
le programmet. Det er unikt, atman
ser ti forskellige virksomheder made
op med hver deres problemstilling,
og s arbejder programmet med pa
deres forretningsmssige udfordrin-
ger«

Ved at arbejde med virksomheder-
nes egne ideer igennem det seks ma-
neder lange forlgb, bade pA DTU
Business og hjemme i virksomhe-
den, far deltagerne anvendt den tileg-
nede viden pa deres egne konkrete
projekter. Samtidig er de ti udenland-
ske professorer, der deltager som eks-
terne undervisere igennem forlebet,
allerede satind i de forskellige pro-
jekter og kan derfor bedre malrette
deres vejledning. m

Idé-traningsleir sikrede succesen V*fo‘r ‘

Chr. Hansen bruger CEL-
programmet fra DTU til at
fa styr pa usikkerhedsmo-
menterne, nar nye projekter
skal saettes i sgen.

PRODUKTUDVIKLING

Padet seks maneder lange kursus be-
rorer deltagerne mange forskellige di-
sciplineriforbindelse med at opbygge
envarktejskasse, sa de bliver bedre
tilatudvikledengodeidé:

Kommunikation: Det er vigtigt at veere
god til at formidle de mere eller mindre
flyvske ideer, f.eks. nar der skal skaffes
ressourcer til projektet.

Usikieerhed: En systematisk afdazkning
af usikkerhedsmomenterne hjlper til
at fokusere pa det vasentligste og gi-
ver ro pa, selv om den lgse idé kan vea-
re en vanskelig opgave at realisere.

Markedsfering: Arbejdet med at fa det
feerdige produkt ud pa markedet kan
vare meget vanskeligt. Derfor er hele
go-to-market og marketing en disciplin
omkKring nye forretninger, som der er
stor vaegt pa i CEL-programmet.

ialkuler: At kunne regne pa nye for-
retningsomrader er en svar gkonomi-
disciplin, fordi der typisk er mange .
ubekendte. Derfor trener CEL-delta-
gerne i at opstille et realistisk overslag
pa baggrund af fa informationer. Det
kan vzre en hjzlp til at finde ud af, om
projektet er pa rette vej.

Af Andreas Lang Hedegaard alh@ing.dk

Flere usikkerhedsfaktorer skulle afli-
ves, inden ingrediensvirksomheden
Chr. Hansen for nogle ar siden kunne
sende Fruitmax, en ny linje af natur-
ligt farvende ingredienser fra f.eks.
rodbeder, gulergdder og drueskaller,
pamarkedet:

Var der et profitabelt marked for
Chr. Hansen, og kunne de rent tek-
nisk finde en made atramme paletten
afkunstige farver pa, men samtidig
serge for, at farverne var konsistente i
alle applikationer, lige meget om det

varis eller sodavand?

Svarene pa de to spergsmal - og en

stribe andre —fandt virksomheden
ved at sende to medarbejdere fra ud-
viklingsafdelingen pa DTU Busi-
ness’ efteruddannelseskursus Certi-
ficate in Entrepreneurial Leadership
(CEL), der fokuserer pa at treene med-
arbejderne til at opsege og udvikle
kommende kerneomréder for virk-
somheden.

E-numre boykottet

Baggrunden for satsningen pa de na-
turlige farver var en stigende bekym-
ring blandt de tyske forbrugere for de
mange E-numre i fodevarerne, der
dekker over en bred paletafkunstige
farvestoffer. Den fik bl.a. neering af
en britisk undersogelse, der afslore-
de, at de syntetiske farvestoffer gor
bern hyperaktive. Det forte til den sa-
kaldte ‘Clean label’-trend i fodevare-
industrien, hvor kritiske kunder gik i
en stor bue uden om madvarer med
E-numre.

Det fik medarbejdere fra Chr. Han-
sens udviklingsafdeling til at overve-

je, om man kunne lave en naturlig og
alternativudgave af de farverige in-
gredienser til slik, sodavand og s.
Efter syv maneders udvikling var den
feerdigudviklede idé, Fruitmax, klar
tillancering.

»Vi startede helt fra scratch tilbage
12007, og selvfelgelig har vi gget vo-
res omsztning for Fruitmax, og den
har da ogsa veeret med til, at det gene-
relt gir godt for Chr. Hansen. Sa det
er daheltklartet omrade, der er kom-
met for atblive,« fortzeller Charlotte
Gylling Krusaa, som er cheffor Pro-
duct Managementi Chr. Hansens
farvedivision.

Knowhow ud pa nye markeder

Fire gange har Chr. Hansen-medar-
bejdere indtil videre deltaget i CEL-
efteruddannelsen pa DTU Business.
Blandtandethar de arbejdet med at
udnytte virksomhedens knowhow in-
den for nye omrader. Chr. Hansens
teknologiplatform er mikroorganis-
mer og starterkulturer, og strategien
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eratbrede denviden ud til andre
markeder.

Men serlig gavn af CEL-program-
methar Chr. Hansen hafti forbindel-
_ semed, atvirksomheden skulle sg-
sette nye ideer, der ved forste gjekast
kunne virke ukonkrete og risikable.
For programmet treener medarbej-
derneiatregne med den ubekendte,
feks. nar produkter skal ud pa nye
markeder, men lerer dem ogsé at
- szlge den godeidé tilledelsen in-
terntivirksomheden, sa ideen ikke
-~ bliver kvalt. ;

. »CELhar nogle metoder til atar-
bejde med at gore en idé klar til at bli-
ve preesenteret for direktionen. Sa
CEL giver os nogle redskaber til at fa
sat de rigtige bade i sgen « forteller
Esben Laulund, forskningsdirektgr i
Chr. Hansen.

Teori anvendt pa konkret projekt
Han er godt tilfreds med CEL-pro-

grammet og den méade, dethar hjul-
pet Chr. Hansen med at udvikle ide-

FARVER UDEN E-NUMRE til is, slik og
sodavand er en af de gode ideer, som
Chr. Hansen gennem CEL-programmet
har faet modnet til et nyt produkt. »Det
er helt klart et omrade, der er kommet
for at blive « siger Charlotte Gylling
Krusaa, der er Product Manager i Chr.
Hansens farveafdeling. Foto: Das BUro

er. Han har kun ros til over for den
made, programmet er skruet sam-
menpa:’

»Vi bruger CEL-programmet, fordi
det giver en teoretisk ballast. Men
det, der gor programmet helt specielt
godt, er, at man arbejder med et kon-
kret projekt, og at det relaterer sig til
det teoretiske input. Det gor de kanon
godt pa CEL,«siger Esben Laulund.

Ud over kombinationen mellem
det praktiske og teoretiske giver pro-
grammet et feelles sprog og en kultur
omkring atudvikle ideerne, si de
kan blive ved med at flyde, og Chr.
Hansen fortsat kan indvinde nyt
land, forklarer han. m

Topsees store hab
blev knust - men
det var kun godt

Biobenzinprojektet Tigas var det sto-
re hab for Haldor Topsge A/S.

120 4r haringenigrvirksomheden
arbejdet pa atudvikle en proces til
produktion af benzin fra naturgas,
kul eller affald, og med EU’s nye krav
om, atal transportbrendstofinden
2020 skal indeholde 10 pct. biobreend-
stof, havde virksomheden store for-
ventninger til et marked for Tigas-
processen baseret pa biofade.

Men forventningerne blevanderle-
des realistiske, efter at et par Topse-
medarbejdere deltogi DTU Business-
programmet CEL.

»Vi troede, at der var et enormt po-
tentiale, men det viste sig, at de store
selskaber allerede havde lagt en plan
for at bruge ethanol som biotilskud i
breendstof,« forklarer Per Bakkerud,
Vice President for New Technologies.

Opgaven for de to medarbejdere
var atafdzekke, om der reeltvar et
profitabelt marked for Topsge ved at
lave biobreendstof baseret pa Tigas-
processen, der er en forkortelse for
Topsge Integrated Gasoline Syntesis.

Men selv om svaret var negativt, idet
projektetikke havde det forventede po-
tentiale, har kurset veeret en stor suc-
ces, og Topsge har faet konkrete red-
skaber til at introducere ny teknologi.

»Hos os har det nok mest varet ba-
seret p4 en mavefolelse, om der har
veret et marked for et nyt produkt,«
forteeller Per Bakkerud.

Han ser Topsge som ingenigrer-
nes egen legeplads, og sadan skal det
gerne blive ved med at veere, men hos
Topsge har der tidligere mangleten
systematisk tilgang til at introducere
de nye produkter pi markedet.

»For har det vaeret lidt tilfeeldigt, sa
den gode idé kunne risikere at ga
rundtihuset pd mé og fa. Nu har vi
har fet en mere systematisk tilgang
og nogle veerktgjer til at forsta, hvor-
dan vi skal g4 til veerks pa nye marke-
der med ny teknologi og hdndtere en
sadan situation,« forklarer Per Bak-
kerud. malh




