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Handbog for matchmakere

Metoder og vaerktejer til succesfuld brobygning i klynger og netvark

Klynger og netveerk er en vigtig del af det samlede innovations- og erhvervsfremmesystem sammen
med GTS-institutter, universiteter, innovationsmiljger, veeksthuse m.fl. De danske klynger og netvaerk
daekker vaesentlige dele af dansk erhvervsliv, sdvel geografisk, branchemaessigt som teknologisk, og er
et af de erhvervsfremmeinitiativer, der rammer flest danske virksomheder i forhold til tilferte midler.

| Danmark findes over 50 klunger og innovative netvaerk, som inden for hvert deres fagomrade arligt
hjeelper over 16.000 virksomheder med at blive mere innovative, sa virksomhederne kan skabe vaekst
og flere arbejdspladser.

De danske klunger og netveerk fungerer som samlingspunkt og samarbejdsmiljg, hvor ideer og
innovation kan opsta og udvikles af virksomheder og andre aktarer i faellesskab inden for et fagligt eller
erhvervsmaessigt omrade. Det ligger i de danske klunge- og netvaerkssekretariaters DNA at vaere
matchmakere. De faciliterer samarbejde og buygger broer mellem virksomheder, videninstitutioner,
offentlige organisationer og andre akterer, der skaber innovation og giver virksomhederne adgang til
ny viden, kompetencer, ressourcer og markeder.



Svarhedsgrad
VVed hver metode er der angivet en svaerhedsgrad, som indikerer hvor

sveer metoden er at gennemfare. Skalaen er inddelt i 10 niveauer, hvor 1
erlet og 10 er meget sveer.
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Sadan bruger du handbogen

Handbogen henvender sig til dig, der arbejder i et af de danske klyngesekretari-
ater og dermed arbejder med matchmaking. Du kan bruge handbogen som en
kogebog og sege efter opskrifter til matchmaking. Kopiér metoden - eller lad
dig inspirere.

Bogens indledende afsnit introducerer matchmaking som en kerneservice, de
danske klyngesekretariater tilbyder til deres medlemmer. Her praesenteres
nogle af de forudsaetninger, overvejelser og praktiske veerktajer, der kan bane
vejen for succesfuld matchmaking.

Herefter folger bogens egentlige kerne: Metoder til matchmaking. Afsnittet er
ikke udtemmende, da der findes mange andre metoder til matchmaking.
Afsnittet preesenterer en god blanding af udvalgte metoder, der kan bruges
som en del af servicepaletten, til arrangementer, til forlgb eller som icebreakers
samt udvalgte vaerktgjer til matchmaking.

Hvis du bliver nysgerrig pa en af metoderne og gerne vil vide mere, far du evt.
selv praver den af, sa kontakt den eller de klynger, der har delt sine erfaringer
med metoden. Nar vi deler, far vi alle sammen mere.

For lzesevenlighedens skyld har vi valgt at bruge begrebet ‘klynger’ som en
feelles betegnelse for alle de klunger og netvaerk, der optraeder i handbogen.

Bagerst i bogen praesenteres det danske klyngelandskab, som det ser ud
august 2017.

Bogen er blevet til efter en interviewrunde hos en reekke danske klyngesekreta-

riater og bygger pa deres metoder og erfaringer. En stor tak til de medarbejdere,
der har bidraget til bogen.

God fornejelse med matchmakingen!
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Matchmaking
- en kerneservice

Det ligger i de danske klyngesekretariaters DNA at veere matchmakere. Det er
det, klyngerne er sat i verden for, og det er derfor en absolut kerneservice for
sekretariaterne.

Forudsatninger for succes

Det er svaert at svare pa, hvornar man har opnaet succes med sin matchmaking.
For det er en udfordring at male og opgare effekten. Nogle effekter viser sig
maske hurtigt i form af nye og/eller utraditionelle samarbejder og innovationer,
mens andre farst bliver tydelige om en arraekke, er indirekte eller maske aldrig
bliver sporet tilbage til klyngens arbejde. Ikke desto mindre, sa skal man ikke
underkende den afledte effekt og gevinst, der er ved at fa virksomheder og
videninstitutioner til at &ndre deres ‘'mindset” omkring mulighederne i
vidensamarbejder.

Selvom forskellige klynger arbejder forskelligt med matchmaking, sa er der
mange faelles traek. Der er ogsa generel enighed om, at et godt kendskab til sine
medlemmer og til det faglige felt, man opererer inden for, er en forudsaetning for
at fa succes med matchmakingen.

"Kend dine medlemmer, hav overblik og en plan.” Sadan lyder det fra de
klyngesekretariater, der har en struktureret tilgang til arbejdet med at opbuygge et
indgaende kendskab til sine medlemmer. Et godt CRM-system hjaelper med
overblikket, bade i forhold til planlaegning af besegsrunder og til at fa noteret
savel viden og kompetencer samt @nsker og behov for hvert enkelt medlem. Det
er guld veerd, nar der skal bygges broer og matchmakes. Selvom besggsrunder
er tidskraevende, sa er det fusiske mede vigtigt. Ogsa i forhold til at opbygge
tillid. Besegsrunder og lgbende kontakt styrker relationen mellem klyngesekreta-
riatets medarbejdere og klyngens medlemmer. Det er her, sekretariatet
opbygger viden om medlemmernes behov og far @je pa det gode, og maske

6

utraditionelle match. Nar der er opbygget en relation og skabt tillid, sa benytter
medlemmerne i hejere grad sekretariaterne som brobyggere pa eget initiativ.

Overvejelser

Matchmaking skal ikke planleegges for matchmakingens skyld. Men for
malgruppens skyld. Jo bedre kendskab sekretariatet har til klyngens medlem-
mer, desto tydeligere er det, hvem der kan have et udbytte af at medes med
hvem. Uanset om det er virksomheder, videninstitutioner eller offentlige aktarer,
sa skal de have et udbytte af at deltage og kunne se den umiddelbare vaerdi af
det. Det er en fordel bade for dig og deltagerne at vaere skarp pa malgruppen pa
et tidligt stadie. Ogsa i forhold til eventuelle invitationer er det en fordel at vaere
konkret her. Det skaerper chancen for at fa de rigtige deltagere med.

Livsstilsklyngen Lifestyle & Design Cluster har udviklet en ‘innovationstrappe’,
de bruger i forhold til at vurdere, hvilket stadie virksomheder er pa, samt hvem
0g hvad det er oplagt at matche dem med. Innovationstrappen eller lignende
inddeling kan bruges til at kvalificere valg af metode.

VIRKSOMHEDERS PROGRESSION OG MULIGHEDER | INNOVATIONSSYSTEMET

|

Egen forsknings- og
innovationsafdeling

Ph.d. og innovationskonsortier
+ Innovationsnetvark og klynger

Virksomheder
der endnu ikke
er en del af
innovationssystemet

Internationale projekter + Nordisk Rad + EU
+ Innovationsnetvaerk og klynger

FoU + InnoBooster + Innovationsnetvaerk og kilynger

Veeksthuse + Innovationsnetvaerk og klynger
+innovationsagenter

oo Innovationsnetvaerk og klynger + lokale erhvervsrad

Inspireret af Lifestyle & Design Cluster



Afhaengigt af metodevalg er der allerede i planleegningsfasen nogle praktiske
overvejelser omkring bl.a. programmer og de fysiske rammer. For begge dele
geelder det om at tilskynde matchmaking. Ved events og forleb kan program-
met sammensaettes, sa deltagerne involveres og aktivt kommer i dialog med
hinanden. Der kan vaere organiseret matchmaking, hvor deltagerne pa forhand
selv bestemmer, hvemn de vil m@des med. Eller seancer hvor sekretariatet har
matchet virksomheder og/eller andre aktgrer med hinanden. Derudover bar
pauserne vare af en vis varighed og gerne involvere god forplejning med
laekker mad og drikke, som deltagerne samles om. Lige som vejret er et
tilbagevendende samtaleemne, sa er udvalg og kvalitet af forplejningen til
meder 0og arrangementer 0gsa et populaert og neutralt emne at kickstarte
samtaler om. Selve rammerne bar indrettes, sa de indbyder til, at deltagerne
netvaerker pa kryds og tvaers.

Praktiske vaerktejer

De rigtige projektveerktajer er afggrende for at kunne drive en professionel
klyngeorganisation. Et neermest uundveerligt veerktgj er et CRM eller andet
system til at registrere og handtere medlemmer, aktiviteter og projekter. Et
CRM-system kan fx bruges til at udarbejde en prioriteringsliste til bes@gsrunde
og til at traekke lister ud fra. Systemet kan ogsa bruges til at holde styr pa
opfelgningen og resultaterne af matchmaking med et passende tidsinterval. Og
sa kan et godt system bruges til matchmaking, se hvordan i eksemplet
"Matchmaking via metatagging.” (side 19)

Til organiseret matchmaking kan det lette arbejdet betydeligt at benytte et af de
eksisterende systemer. Ellers er det en tidskreevende opgave at registrere
tilmeldinger, matche deltagere og lave ‘datingskemaer’. Nogle klunger har
adgang til Conference Manager, der kan handtere tilmeldinger og administrati-
on. Seerligt i forbindelse med starre arrangementer anvender mange klungese-
kretariater et decideret online matchmakingsystem, fx b2match. Systemet er
udviklet netop til at handtere matchmaking ved, at deltagere tilmelder sig her,
opretter en profil og selv booker mader. Lees mere om vaerktgjet i beskrivelsen
"Online matchmakingsystem.” (side Q0)

Til alle former for arrangementer 0g netveerksmader kan det vaere en fordel at
veere udstyret med alt taenkeligt materiale, der kan blive brug for. | flere af
klungesekretariaterne kalder de det en ‘facilitatorkuffert’ (se naeste side)



Tigode rad

L

10.

Besag medlemmer ud fra en prioriteringsliste, fx kernemedlemmer
(prioritet 1), potentielle medlemmer (prioritet 2), ‘hang arounds’ (prioritet 3).

Vaer skarp pa malgruppen: Det er en fordel bade for dig og deltagerne at
vaere skarp pa malgruppen fra starten. Ogsa i forhold til eventuelle
invitationer er det en fordel at veere konkret og specifik. Det skeerper
chancen for at fa de rigtige deltagere med.

CRM-systemet er uundvaerligt. Det er her, viden om medlemmer bliver
gemt og delt. Og det er her, du kan traekke lister, sege pa faglige kompeten-
cer og interesser mv.

Brug eksisterende tilmeldings-/datingsystemer: Det gor administra-
tionsarbejdet og matchmakingen lettere.

Ga aldrig ned pa forplejning - og placér den et sted der indbyder til
netveerk.

Pauser er vigtige. Selvom der er meget vigtigt og interessant at saette ind i
programmet, sa serg for luft i programmet til den uformelle matchmaking.

Netvarksmiddage og morgenmeader skal man ikke underkende vzerdien
af. Seerligt tidlige morgenmader kan reducere antallet af no-show. Bare sarg
for, at der er kaffe klar og rammer til matchmaking, for maedet starter.

Markeér deltagerne til mader og arrangementer. Fx med navneskilte i
forskellige farver eller med farvede klistermaerker, sa andre nemt kan se,
hvor de kommer fra. Fx gult klistermeerke hvis man er fra kommune osv. Det
ger det lettere i pauserne at komme i snak med de ‘rigtige’.

Placér deltagerne strategisk til arrangementer. Fx ud fra bordplaner evt.
med hjeelp fra bordnumre pa navneskiltet.

Evaluér altid maeder, arrangementer, projektforleb mv. Det giver en
fornemmelse af, om der blev skabt nogle match — og hvem du skal falge op
pa. Bade som en service for at hjzelpe dem videre, men ogsa for at du kan fa
en god historie om udbuttet af matchmakingen.

En facilitatorkuffert kan indeholde

- Post—its i forskellige

storvelser og farver postkort med
- Farvet papir forskellige motiver
- Tuscher - Klokke
- Kuglepenne - Tape
. S Hokke - Shor
. Elefantsnot - Klemmer
- Timeglas - Saks
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BUSINESS CLUSTER
CONCEPT SOM
MATCHMAKING

Business Cluster Concept er ikke en decideret matchmakingmetode. Det er et koncept og et eksempel
pd, hvordan matchmaking bliver en integreret del af en klynges forretningsmodel og arbejdsmetode.

Business Cluster Concept som matchmaking er en firefaset metode. | farste fase identificerer klungen
faglige relevante leads, hvori der ligger potentialer til innovationsideer og nye forretningsomrader, der
pa sigt har markedspotentiale. Med udgangspunkt i de leads afholder klyngen et kick off mede, hvor
relevante SMV'er, videninstitutioner og offentlige aktarer seettes i steevne. Faglige indleeg og rigeligt af
tid til at netvaerke baner vejen for etablering af et eller flere netvaerk, der kan udvikle sig til projekter.
Den sidste fase er udviklingen af ny innovation, der kan afsaettes. Undervejs igennem de fire faser
bliver der skabt nye kontakter og samarbejde, som er en afledt, men ikke ubetydelig, sidegevinst, som
iseer SMV'er er tiltrukket af.

Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling

Min: 20, afhaenger af emnet og om det er et nicheomrade

Max: Ingen, men det skal veere relevante deltagere

Kommentar: Optimalt med relevante repraesentanter fra triple helix, dog gerne mindst ca. 50 % SMV’er

Tidsforbrug

Afhzenger af bade indhold, vinkel og starrelse. Nar konceptet farst er velafprovet, ca.:
Far: 60 timer

Under: 5-10 timer

Efter: 20 timer



Svzrhedsgrad QQ@QQQQQQQ

Kommentar:

Det kan veere en udfordring at ramme det rigtige emne, de rigtige mennesker
og fa det rigtige ud af det i sidste ende. Metoden er svaerere, hvis man skal
opdyrke noget nyt inden for et emne, hvor man ikke har erfaring eller et stort
netveerk.

Nedvendige kompetencer
Facilitering
Branchekendskab

Stort netveerk
Domeeneindsigt og -erfaring

Sarligt vigtige materialer

Faglig relevant indleegsholder

Salgsorienteret invitation

Program og deltagerliste — kickstarter matchmakingen allerede inden kick off.

Udbyttet

Udbuttet med hele forlebet samlet set er, at leads farer til etablering af netveerk,
der udvikler sig til projekter, der ender med innovation, der kan seelges. Gennem
styrkelse af konkurrencekraft skabes veekst og arbejdspladser. Undervejs
igennem de fire faser bliver der skabt nye kontakter og samarbejde.

Lzering og gode rad fra CenSec/Inno-Pro

Jo mere fokuseret emnet er, jo lettere er det at tiltraekke de rigtige deltagere.
Det er svaert at male effekten og udbyttet, da det maske farst kommer senere
0g ikke direkte kan spores tilbage til forlgbet, selvom klyngesekretariatet formid-
lede kontakten. Derfor er opfelgning vigtig, bade umiddelbart efter og
gentagende efter noget tid. Hvis man anvender Business Cluster Concept som
matchmaking, er det vigtigt at prioritere alle fire faser ligeligt.

EKSEMPEL.: Business Cluster Concept

gengivet fra CenSec/Inno-Pro

CENSEC BUSINESS CLUSTER CONCEPT

LEADS NETWORK PROJECTS GO-TO-MARKET
B2B/B2G
B2A/G2A
e _//
L = .
o F ‘ , NEW ‘
= o B HA’ND-IN:HJ—\ND —> INNONVATIVE
¢ o ( ‘ BUSINESS
’7 —* o \‘ B // . - '
ER R
/
COMPETENCE PROJECT
MARKET INTELLIGENCE DEVELOPMENT DEVELOPMENT BUSINESS
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FODSELSHIAELPER PA
ETABLERING AF SUB-
KLYNGER/STRATEGISKE
NETVAERK

Etablering af en subklynge giver god mening inden for et afgraenset geografisk omrade eller et
sneevert fagligt felt. Klyngesekretariatet kan veere fgdselshjeelper, bl.a. ved at synliggaere feelles
markedsudfordringer og gevinsterne ved klungesamarbejdet. Klyungesekretariatet hjelper med at
matche virksomhederne i subklyngen og med at finde de relevante viden-/uddannelsesinstitutioner,
lokale erhvervsfremmeaktarer og andre, der kan bidrage til at udvikle og lafte subklungen.



Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling
Det afhaenger af organiseringen, optimalt set en blanding af triple helix aktarer.

Tidsforbrug

For: + 200 timer

Under: 5 timer/mdr. i drift

Kommentar: Tidsforbruget afhenger af, hvor kompleks sammensetningen er,
og hvor mange der skal kommittes samt aktiviteter undervejs.
Svaerhedsgrad

Kommentar: OOOOO@OOOO

Metoden er ressourcekreevende. Det svaere er at sikre den rigtige sammenseet-
ning af partnere og finde den rette vifte af videnaktarer.

Nedvendige kompetencer
Facilitering

Stort og diverst netveerk
Tveerfaglighed

Empati

Udbyttet

En subklynge, der giver et faelles, maerkbart |aft til alle deltagerne, giver
virksomhederne ejerskab — og er dermed en staerk drivkraft for etablering af et
udviklingsorienteret mindset og teette, langvarige relationer mellem praktikere
og videnaktarer. Den skaber i sidste ende et nut og forbedret forretningsgrund-
lag for de medvirkende virksomheder.

Lzering og gode rad fra BRANDBASE
Det kan tage ar, far vejen er banet for etablering af en subklynge. Jorden skal
gedes, og der skal skabes tillid. Potentialet og udbyttet skal sta klart for

virksomhederne. Sekretariatet skal fokusere pa at stotte tovholderfunktion-
en, men lade driften ligge i subklyngen - deltagerne skal tage ejerskab.

Laering og gode rad fra INVIO

Ved at samle forskellige aktarer med interessefellesskab i en specifik branche
eller med interesse for samme produkt i et mindre faciliteret netvaerk, bliver der
skabt ramme for at etablere samarbejde om fx indkeb og leverancer, men isar
for at udvikle noget nyt sammen. Der skabes et faelles mal, der kan resultere i
nue produkter og nye kundegrupper. Opfelgning samt en vedholdende indsats
for at sikre udvikling og fremdrift er forudsaetninger for succes.

CASE: Konkurrenter brander sig samme
fra Innovationsnetveerket Brandbase

Brandbase har vaeret fodselshjeelper for et udviklingsprojekt med 16 funske
bryggerier af forskellig starrelse, herunder ogsa Fyns starste bryggeri, Albani.
Projektets scope er forretningsudvikling og branding af specialal, og i dag
samarbejder bryggerierne om at udnytte feelles ressourcer til veekstskabelse og
internationalisering. P& markedsferingssiden har bryggerierne fx udviklet en
feelles brandingplatform, og pa produktudviklingssiden udfarer Albani
laboratorieanalyser for de mindre bryggerier med henblik pa at sikre kvaliteten
og ensartetheden i deres produktion. Der er saledes skabt en markedsforstaelse
hos de fynske bryggere, som betyder, at de ser sig som en helhed og
gennemfarer feelles initiativer, der sturker deres position.

Ifelge Dannie Kjeldgaard, professor ved Institut for Marketing & Management
pa Syddansk Universitet, kan andre brancher lzere af det fynske ol-eksempel:
"De mindre bryggerier er eksemplariske for den mentalitet, der praeger sma
producenter generelt. Og deres udfordringer med at konkurrere i et globaliseret
marked gaelder ogsa mindre firmaer i andre brancher.”

Samarbejdet mellem bryggerierne har udviklet sig over nogle ar, ogidagerdei
gang med at etablere en fynsk alklynge.
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HANDHOLDT
MATCHMAKING

Igennem taet kontakt og jeevnlige beseg hos sine medlemmer bliver klungesekretariatet skarp pa, hvor
den enkelte virksomhed har udfordringer og behov — og kan hjelpe med at skabe de rette match.
Klyngesekretariatet har en ‘salgskuffert’ med tilbud og muligheder og kan treekke det op, der passer til
den enkelte virksomhed. Sekretariatet kan enten traekke sig, sa snart der er et godt match, eller kan fx
hjeelpe med beskrive et udviklingsprojekt, lave fundraising eller noget tredje alt efter, hvad der er behov
for.

Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling
1-1

Tidsforbrug
Alt fra 30 min til 24 timer for et match. Tidsforbruget er afthengigt af kendskab til vicksomheden og af
dens behov/udfordring.

Svaerhedsgrad OOOO@OOOOO

Kommentar:
Opbygning af et godt og anvendeligt CRM-system er tidskreevende.

Nedvendige kompetencer

Branchekendskab

Faglig viden/ekspertise

Stort netveerk

Erfaring

Empati - evnen at fa folk til at fole sig trygge og opbygge tillid
Engagement



Seerligt vigtige materialer
CRM-system til at holde styr pa medlemmerne
'Salgskuffert’

Udbyttet

At bespge medlemmer er tidskraevende for sekretariatet, men der ligger en stor
gevinst for begge parter. Et godt CRM-system giver et overblik over det enkelte
medlems interesse og interaktion. Taggingdelen gar det seerligt velegnet til
matchmaking (se eksempel). Generelt gar den handholdte matchmaking det
muligt at lave en individuel lgsning hver gang.

Lzering og gode rad fra House of Energy

VVaer bevist om hvad klyngesekretariatet kan tilbyde. Vaer udadvendt og proaktiv
over for medlemmer.

Skab tillid og rum for, at virksomheder kan tale 3bent om deres udfordringer.

Laering og gode rad fra Animation Hub
Serg for at den viden, der bliver skabt bade i forlebet og de forskellige match
kommer tilbage til klyngesekretariatet.

Lzering og gode rad fra Welfare Tech

Det tager tid at fa opbygget et godt CRM-system og fa det implementeret som
et veerktaj, alle bruger. Det kreever ledelse og en stor grad af disciplin i forhold til
implementering.

EKSEMPEL: Matchmaking via metatagging
fra Welfare Tech

Ved hjeelp af metatagging i sit CRM-system kan Welfare Tech hurtigt lave en
segning og et match, der giver mening. Nar alle i klyngesekretariatet laver tags,
altsa tilfojer relevante ord pa de enkelte medlemmer, sa er det let at servicere
andre medlemmer med fx at finde relevante samarbejdspartnere. Samtidig kan
sekretariatet selv hurtigt finde medlemmer til projekter, projektansagninger og
arrangementer.

Ifelge Karen Lindegaard fra Welfare Tech, sa har de en anarkistisk tilgang til
tagging. Det betyder, at alle i klyngesekretariatet kan tilfgje tags inde i systemet,
nar de har vaeret i kontakt med et medlem eller har faet ny viden om et medlem
ad anden vej. Dermed er ingen begraenset af en liste eller nogle forhdndsdefi-
nerede ord. Alle kan frit oprette ord, der giver mening i forhold til segning og
match.

Det fungerer rigtig godt og betyder, at medarbejderne i sekretariatet bruger
systemet. De kan lynhurtigt finde ud af, hvem der er interesseret i et bestemt
fagligt omrade, hvem der tidligere har deltaget i eller vist interesse for et
arrangement eller projekt mm.

Eksempler pa tags:

Geografi; fx hvor er medlemmet hjemmeharende, hvilke markeder og lande er
medlemmet interesseret i mv.

Projekter; hvilke projekter har medlemmet deltaget i eller vist interesse for

Arrangementer; hvilke arrangementer har medlemmet deltaget i eller vist
interesse for

Faglige emner; bade i brede termer og specifikke
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MATCHMAKING IGENNEM
SAMARBEJDSPROJEKTER

— ETABLERING AF PROJEKT-
TEAM

Nar et medlem henvender sig med et kankret @nske til et samarbejdsprojekt, er det oplagt for
klyngesekretariatet at hjzlpe med at ssmmenseette et godt team af virksomheder og videnaktarer.
Klyngesekretariatet kan rekruttere relevante deltagere og facilitere en start-up workshop, hvor idéen
bearbejdes grundigt med henblik pa at etablere et projektteam. Ideelt set tager medlemmet bag ideen
og teamet sammen ejerskab og driver projektet videre, mens sekretariatet star til radighed med know
how, service og netvaerk.




Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling
Mellem 8-15 SMV'er
1-2 videninstitutioner

Tidsforbrug
For: 10-15 timer pa indholdsudvikling og afholdelse af workshop.
Kommentar: Tidsforbruget afhenger af organiseringen og sekretariatets rolle.

Svarhedsgrad @O O O OO O O O O

Kommentar:
Metoden er let, hvis klyngesekretariatet kender sine medlemmer godt og har et
bredt netveerk af virksomheder og videnaktarer.

Nedvendige kompetencer

Branchekendskab

Bred (tvaer-) faglig viden

Stort netveerk

Erfaring, gerne fra bade virksomheder og videninstitutioner

Sarligt vigtige materialer
Forespergsel fra et medlem

Udbyttet

Deltagernes ejerskab og udstrakte selvorganisering betyder, at der ofte bliver
etableret I&engerevarende og teette relationer mellem virksomheder og
videnaktarer, som farer til nye indsigter, der kan bruges i praksis. Denne type
projektteam kan vaere starten pa en subklynge.

Lzering og gode rad fra BRANDBASE

Ejerskab fra virksomhedens side er vigtig. Klyngesekretariatet skal typisk bruge
sit netvaerk, sin tvaerfaglighed og sin erfaring til skabe tillid mellem parterne
tidligt i etableringsfasen, og derefter forsgge at servicere projektteamet efter
behov.

Variation fra GATE 21

Allerede i idéfasen af et projekt sender GATE 21 information ud i fx et
nyhedsbrev og inviterer interesserede med ind. Det er med til at skabe
synlighed om klyngen og vaekke interesse for aktiviteter og projekter. Og sa far
det pa et tidligt stadie interesserede til at melde sig pa banen, hvilket er en
oplagt mulighed for at fa medlemmerne til at engagere sig og tage ejerskab.
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MATCH TIL EN KONKRET
UDFORDRING

En konkret udfordring fra en offentlig aktar eller stor virksomhed er en oplagt mulighed for at matche
SMV’er med hinanden og med forskere. Det kan gares igennem fx projektsamarbejder, pa en
workshop eller med et problemorienteret ga-hjem-made. Det vigtigste er at vaere strategisk i
udveelgelsen og sammensatningen af deltagere. Virksomhederne motiveres af at vaere handplukket
og af udsigten til en potentiel kunde. Forskeren motiveres af at bidrage med og fa ny viden til deres
forskning, fa udvidet deres netvaerk og finde samarbejdspartnere til at sege midler.



Malgruppe
Virksomheder og forskere arbejder sammen om at lgse en udfordring fra en
offentlig aktar eller stor virksomhed.

Optimalt deltagerantal og fordeling
Afhaenger af setup, men gerne repreesentation fra hele triple helix.
Kommentar: Hvis det er en workshop, bar der vaere min. to grupper med en

blanding af virksomheder og forskere, der skal arbejde med samme udfordring.

Det giver forskellige vinkler pa problemstillingen.

Tidsforbrug

For: > 100 timer

Under: En hel dag - to medarbejdere

Efter: Ca. 20 timer

Kommentar: Tidsforbruget afhaenger af, om sekretariatet selv faciliterer
processen eller traekker en ekstern ind.

Svarhedsgrad QQQQQQ@ooo
Kommentar:

Sveerhedsgraden afhanger af opgavestilleren og om dagens facilitator er
ekstern.

Nedvendige kompetencer

Facilitering

Branchekendskab

Faglig viden

Stort netveerk

Teknisk og innovativ indsigt i forhold til at finde balancegangen og vurdere
bade det faglige og gkonomiske perspektiv.

Seerligt vigtige materialer
Opgave/udfordring fra en offentlig aktar eller virksomhed
Facilitatorkuffert

Udbyttet

VVed at have triple helix repreesenteret bliver problemet og lgsninger belyst fra
alle sider. Ved at arbejde sammen om en konkret udfordring, hvor der er en
potentiel kunde, far virksomhedsdeltagere @jnene op for hinanden og ser
muligheder i at ga sammen om en hel lgsning. Forskere bidrager til lasningen
og far viden til deres forskning, far udvidet deres netvaerk og kan finde
samarbejdspartnere blandt virksomheder.

Lzering og gode rad fra BrainsBusiness

Vaer sa konkret som muligt i udfordringen. Veer neje i udvaelgelsen af
deltagerne. Det er vigtigt at have en god facilitator til selve dagen, og det er
vigtigt at afseette tid og ressourcer til opfalgningsdelen.

En variation fra INBIOM

Nar INBIOM har en problemstilling, der er kommet ind eller udviklet i klyngen,
udbuder de ‘bobleprojekter’, hvor min. to videninstitutioner og min. to
virksomheder skal finde sammen og komme med et feelles bud p3, hvordan de
vil arbejde med bobleprojektet. De kan sa ansege klungen om at kere projektet.
Nar videninstitutioner bliver ‘tvunget’ til at samarbejde i bobleprojekter, bliver
videnkompetencerne forenet. Det har den virkning, at projekterne bliver
fedested for nye projekter og ideer.

En variation fra Inno-SE

Igennem sin kontakt med medlemmerne identificerer Inno-SE lgbende
problemer, der kan danne grundlag for et problemorienteret ga-hjem-made.
Madet tager udgangspunkt i en konkret problemstilling fra fx en offentlig aktar
og kan veere bade lesnings- og netvaerksskabende for medlemmer fra hele
triple helix.
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SPEEDDATING

Fordelen ved at arrangere organiseret matchmaking i form af speeddating i forbindelse med fx et
starre arrangement er, at der er samlet en raekke mennesker pa samme sted i forvejen. Matchmakin-
gen skal vaere et fagligt relevant supplement og kan vaere et add on i forhold til fx den videnskabelige
del.

Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling
Antal og fordeling afhanger af tema og vinklen pa arrangementet. P3 et stort arrangement baer der
vaere en kritisk masse pa ca. 100 deltagere. Ellers giver det ikke vaerdi.

Tidsforbrug
Som udgangspunkt er tidsforbruget starre end forventet, men det afhanger af starrelsen pa
arrangementet og antal match. Jo flere match, jo flere timer til opfelgning.

Svarhedsgrad OO@OOOOOOO

Kommentar:

Metoden er let, hvis man har kendskab til eksisterende veerktgjer, fx b2match, laes mere under afsnittet
"\/aerktgjer”. Det svaere kan vaere at fa foden inden for og fa lov til at arrangere matchmaking pa et
sterre arrangement. Ligesom det kan vaere en udfordring at fa italesat den veerdi, der er for deltagerne
og fa dem til at udfylde profiler og booke mader.

Nodvendige kompetencer

Faglig viden/ekspertise

Hvis matchmakingen er tematiseret, skal man som arranger selv veere et skridt foran og have den
ngdvendige viden om temaet.

Seerligt vigtige materialer

b2match systemet eller lignende, datingplan/skema og database
Fusisk medested med plads til mange igangvaerende maeder samtidig
Hjelpeteam

Evalueringsskema



Udbyttet

Det kan vaere umiddelbart svaert at male resultaterne. Man skal ikke forvente at
sta med underskrevne kontrakter eller samarbejdsaftaler med det samme. Det
er vigtigt af felge op pa effekterne, for at man kan forsvare tidsforbruget.
Resultaterne kammer. Det er vigtigt, der er en, der felger op; holder relationen i
handen, holder tankerne varme og sikrer, at der kommer noget ud af.

Lzering og gode rad fra INBIOM

INBIOM har brugt metoden over 10 gange. En lring er, at det fungerer godt

med en tematisering, fx H2020. Det fungerer 0gsa godt, nar det er arrangeret
som et add on i forbindelse med arrangementer, hvor der ellers ikke ville have
veeret speeddating.

Det er vigtigt at fa en afklaring af klyngens og speeddatingens rolle i forhold til
det arrangement, det bliver koblet pa. Pas pa: Tiden laber lgbsk.

CASE: Speeddating pa forskerkonference

fra INBIOM - Innovationsnetvaerk for Biomasse

Den internationale forskningskonference CIGR-AGENg er verdens starste
konference for ingenigrvidenskab inden for jordbrug, fedevarer, bioenergi og
vand. | 2016 var Aarhus Universitet veert. | forbindelse med konferencen
arrangerede Enterprise Europe Network og INBIOM matchmaking i et stort
cirkustelt, hvor konferencedeltagerne pa forhand kunne booke meder af 20
minutters varighed baseret pa konkrete samarbejdsansker.

CIGR-AGENg konferencen satte i 2016 fokus pa automation, milje og
fedevaresikkerhed, og matchmakingen var inddelt i konferencens syv temaer
med fokus pa emner, sasom teknologier til planteproduktion, informationstek-
nologi og systemhandtering. | alt var der opsat 165 meder mellem konference-
deltagere fra 39 lande. Formalet var at give konferencedeltagere en unik
mulighed for at udveksle viden og buygge projektkonsortier til fx Horizon 2020.

Dimitris Papanastasiou fra Centre for Research and Technology Hellas i
Graekenland udtrykte efter matchmakingen stor begejstring over for maden,
som mederne var struktureret pa:

"Jeg har ikke oplevet denne form for matchmaking faer, og det er en rigtig god
made at fa afholdt nogle strukturerede meder med potentielle samarbejdspart-
nere pa. Jeg blev booket til flere mader, hvor jeg fik nogle rigtig fine input og
kontakter.”

Han vurderer, at minimum et af mederne med en dansk videninstitution vil fore
til samarbejde i den naermeste fremtid.
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STUDENTERSAMARBEJDE

At samarbejde med studerende kan vaere langt mere veerdigivende, end virksomheder tror, for de
prover det. Klyngesekretariatet kan sammen med virksomheder definere et problemomrade og finde
frem til de fagligt relevante studerende til opgaven. Det kan vaere korte samarbejder, laangere forlab
eller valgfag pa en uddannelse. Hvis samarbejdet samtidig er en konkurrence med karing af en vinder,
kan det veere med til at skeerpe de unges interesse og indsats.



Malgruppe
SMV’er matches med studerende

Optimalt deltagerantal og fordeling

Afhaenger af forlebet. Gerne 3-4 studerende i en gruppe. Lzering og gode rad fra Fyns Maritime Klynge

Afsaet tid. Saerligt til koordinering med uddannelsesinstitutionen. Farst nar det
Tidsforbrug er pa plads, kan | vaere mere konkrete og begynde at finde virksomheder. Sarg
Samlet 70-75 timer per forlab for kommitment fra virksomhedens side og forventningsafstemning. En ekstern

facilitator er ikke et must, men nice to have. Han/hun kan strukturere

Svarhedsgrad OOOO@OOOOO idégenerering og sikre stage-gate beslutninger samt hjeelpe med at holde de

Kommentar: studerende pa rette spor 0g tage beslutninger sammen med virksomheden.
Det er ikke svaert, men tidskraevende De studerende bar som min. vaere pa 5. semester i deres forlab.

Klyngesekretariatet kan hjalpe med at formulere en problemformulering, sa
Nedvendige kompetencer den bliver attraktiv for de studerende.

Faglig viden/ekspertise

Stort netveerk

Seelgerevner — du skal kunne selge en ide
Forstaelse og kendskab til uddannelserne

Sarligt vigtige materialer
Evt. en ekstern facilitator
Adgang til de studerende

Udbyttet

Samarbejdet er ofte langt mere vaerdigivende, end virksomheden tror. De bliver
udfordret pa deres problemlasning, vanetankning og far et analytisk grundlag

for beslutningen og ny viden.

Samarbejdet er med til at kvalificere uddannelser og giver de studerende nogle
kompetencer, de ikke kan fa pa skolebznken.
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Eksklusive netveerksmader
Fagligt furaftensarrangement

CASE: SpilBar
Innovationskonkurrence og -pitch til markedet
Matchmaking pa messe
Fzlles stand

EKSEMPEL: Gar standen spektakulzer
Guidede ture
Karrierestand for dimittender
Signaturarrangement
Studieture
Master Class i udlandet

CASE: Masterclass i New York
Studietur til udlandet som indgang til underleverandaraftale
Virksomhedsbesgg som studietur

CASE: Pa tur til kedindustriens hjerte
Virksomhedsbesog
Ga-hjem-meder
Network and drinks

EKSEMPEL: Balkort

30
32
33
3y
36
36
37
38
40
42
A
A
45
Lé
48
49
50
50
52
53

EVENTS



EKSKLUSIVE
NETVARKSMODER

Lukkede, eksklusive netvaerksmader for en udvalgt gruppe beslutningstagere fra erhvervslivet og
videninstitutioner giver deltagerne mulighed for at mades under fagligt relevante, men samtidig
afslappede former, fx som et aftenarrangement med middag og et indlag fra en key note speaker.




Malgruppe
Beslutningstagere fra erhvervsliv og videninstitutioner

Optimalt deltagerantal og fordeling

Min. 20 deltagere

Max. 60 deltagere

Fordelt pa

40 % SMV'er

40 % store virksomheder

10 % videninstitutioner

10 % offentlige aktarer

Kommentar: Bliver der for mange deltagere, far maderne karakter af konference
frem for eksklusive netvaerksmader.

Tidsforbrug

Per netvarksmade
For: 30 timer
Under: 12 timer
Efter: 10 timer

Svarhedsgrad OO OO oo@o 00

Kommentar:

Det svaere ligger i at skabe en eksklusivitet, dvs. at fa de ‘rigtige’ til at komme.
Ligeledes kan det vaere en udfordring at fa lavet en fornuftig gkonomisk model
for konceptet. Nar konceptet er pa plads, er metoden ikke sveer.

Nedvendige kompetencer
Facilitering
Branchekendskab

Stort netveerk

Sarligt vigtige materialer

CRM-system

Faglig relevant dagsorden pa tvaers af triple helix
God forplejning - hver gang

Udbyttet

Deltagerne har gavn og udbuytte af at netvaerke og erfaringsudveksle pa tvaers i
et lukket forum. Kombinationen af et fagligt relevant indhold og samtidig et
program, der giver plads til det sociale, er veerdifuldt for de travle beslutningsta-
gere.

Lzering og gode rad fra Medicon Valley Alliance

Deltagerne er travle personer, sa derfor er det en fordel at placere mederne
uden for normal arbejdstid, fx som morgenmaeder eller aftenarrangementer. Det
sociale er vigtigt, sa selvom der altid skal vaere en relevant faglig vinkel, ma det
ikke blive for tungt med lange foredrag eller lign. Serg for at finde en indlegs-
holder, der far deltagerne til at prioritere deres deltagelse. Brug noget energi pa
at finde en sponsor for mgderne. Placer mederne i et inspirerende og eksklusivt
milj@.
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FAGLIGT FYRAFTENS-
ARRANGEMENT

Et fagligt fyraftensarrangement hver anden maned kan blive til en begivenhed, man bare skal deltage i,
hvis man arbejder med eller interesserer sig for omradet. Der skal vaere et fagligt indslag fra en dansk
eller udenlandsk ekspert, men den uformelle netvaerksdel hen over fx en furaftensel bagefter, er det
gode ved denne metode. Det er her, de nye og uerfarne meder de garvede og deres guruer, 0g maske
finder sin kommende arbejdsgiver. Og det er her, der bliver skabt nye ideer og fundet nye samarbejds-
flader og -partnere.



Malgruppe
Alle med interesse i det faglige omrade

Optimalt deltagerantal og fordeling
De fysiske rammer seetter begraensningen

Tidsforbrug

Per arrangement: 10 timer

Kommentar: Kan laegges ud til andre i branchen, der gerne vil planlagge
Svarhedsgrad

Kommentar: OQOOOOOOOO

Metoden er ikke sveer, hvis man har et netveerk, har viden om, hvad der relevant
og kan idéudvikle pa det. Det kraever taet kontakt til virksomheder at opbygge et
community.

Nedvendige kompetencer
Branchekendskab
Facilitering

Faglig viden

Stort netvaerk

Sarligt vigtige materialer

Egnede lokaler, gerne hos en samarbejdspartner

Faglige relevante og aktuelle indlaegsholdere

Facebookgruppe og nyhedsbrev til at markedsfare arrangementet.

Udbyttet

Det er tilfeeldigt, hvem man mader til et furaftensarrangement; det kan veere en
kommende arbejdsgiver eller en ny samarbejdspartner. Det, der binder
deltagerne sammen, er en faglighed og interesse. Klyngesekretariatet mader
nye potentielle medlemmer her.

Lzering og gode rad fra Interactive Denmark

Find nogle ildsjaele i branchen, gerne et godt navn og fa dem til at starte
fyraftensarrangementerne op og stgt dem i det. Lad det komme nedefra og lad
ildsjeelene forme det sa meget som muligt, sa er det lettere at fa det til at
fungere.

CASE: SpilBar

fra Interactive Denmark

Interactive Denmark holder fyraftensarrangementet SpilBar for spiludviklere.
SpilBar er et unikt medested for alle i og omkring den danske spilbranche.
Ga-hjem-maderne giver deltagerne viden om de seneste tendenser i branchen,
faglig viden og nyt netveerk. SpilBar er for alle, der er interesseret i seneste
tendenser indenfor digital og kreativ udvikling. Der er gratis adgang, og alle er
velkomne.

Ifolge projektchef hos Interactive Denmark, Sofie Filt Laentver, er der blevet
skabt et community blandt spiludviklere, og fyraftensarrangementet er blevet
sadan et arrangement, interesserede inden for spiludvikling bare skal deltage i.
Det er ikke usaedvanligt, at der kommer 200 deltagere til et fyraftensarrange-
ment.

Sidste torsdag hver anden maned i Filmhuset i Kebenhavn er der SpilBar. Hver
anden maned bliver der holdt SpilBar i Jylland, skiftevis i VViborg, Aalborg og
Arhus. Fyraftensarrangementerne starter som regel med oplaeg og debat og
slutter med mingling og forfriskninger.
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INNOVATIONSKONKURRENCE
OG -PITCH TIL MARKEDET

Traek eksperter ind til en inspirationsdag, hvor de fortaeller om fremtidige behov pd markedet. Deltagerne
kan lade sig inspirere herfra og kan efterfglgende indsende deres idé og vaere med i en innovationskon-
kurrence. Selve konkurrencen afvikles som en pitchdag, hvor alle med en idé pitcher den foran et ekspert-
panel fra markedet.



Malgruppe Udbyttet

Dag 1: Eksperter fra markedet giver et oplaeg om deres behov. Deltagere er Metoden kan veere med til at skemaseette, hvordan vi kommer fra inspiration til

virksomheder og studerende innovation.

Dag 2: Kun abent for panel- og pitchdeltagere Pitchmuligheden giver medlemmerne mulighed for at komme tzettere pd
markedet. De kommer i dialog med nogle personer med ekspertviden og far en

Optimalt deltagerantal tilbagemelding pa deres idé fra potentielle aftagere.

Dag 2:

Min. &4 pitches

Max. 8 pitches

Tidsforbrug

Far: > 60 timer

Under: 2 hele dage for et team Lzering og gode rad fra UAS Denmark

Efter: 3 — 4 timer Det kan veere udbuytterigt at arrangere konkurrencen i samarbejde med andre

brancher, fx ved at samarbejde med andre klynger. Hav en god preemie klar til

Svarhedsgrad OOOOOOOOO vinderen. Det kan vaere med til at gare konkurrencen attraktiv.

Kommentar:
Meget skal falde i hak. Hvis konkurrencen afholdes i samarbejde med andre,
kan der opsta uventede, ukendte udfordringer.

Nedvendige kompetencer
Facilitering
Branchekendskab

Faglig viden

Stort netveerk

Sarligt vigtige materialer

Invitationer med beskrivelse af oplaegsholdere
Pitch

Preemier
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MATCHMAKING PA
MESSE

Der er mange muligheder for at matchmake i forbindelse med messer, bade pa standen, med
aktiviteterne eller med speeddating. Her er tre forskellige metoder til matchmaking pa en messe.

FAELLES STAND

Det er dyrt og tidskraevende at deltage pa messe, og szerligt for SMV'er kan det vaere belastende at
prioritere deltagelse. Imidlertid kan der vaere stor vaerdi i at vaere repraesenteret pa brancherelaterede
messer, hvor deltagerne bade kan inspirere og blive inspireret, made potentielle kunder og samar-
bejdspartnere og ikke mindst veere med til at seette dagsordenen for faglighed og standarder.

Et klyngesekretariat er oplagt til at facilitere en falles stand for medlemmerne. Ved at lade virksomhe-
derne aktivt deltage i planlazgningen opnar man bade ejerskab af udviklingen af standkonceptet samt
gode rammer for matchmaking de deltagende virksomheder imellem. Endelig kan falles messedelta-
gelse bidrage til starre synlighed for deltagerne samt gennemslagskraft og fokus pa selve fagomradet.

Malgruppe
Primaert SMV'er og store virksomheder
Kommentar: Starre, anerkendte virksomheder er med til at give mindre virksomheder en stemme

Optimalt deltagerantal og fordeling

Min. 3

Max. 5

Fordelt pa

70 % Store virksomheder

30 % SMV'er

Evt. videninstitutioner, men er ikke et must
Kommentar: Afhanger af standens starrelsen.



Tidsforbrug

Far: 150 timer

Under: 40 timer

Efter: 60 timer

Kommentar: Det er ressourcekraevende for bade klyngesekretariatet og de
deltagende virksomheder. Jo flere virksomheder, jo mere koordinering er der for
klyngesekretariatet

Svarhedsgrad OOOOOO@O OO

Kompetencer

Facilitering

Projektledelse
Messeerfaring er en fordel

Udbytte

Deltagerne lzerer hinanden at kende og deler faglighed bade i udviklingsproces-
sen og pa standen: Der bliver Izbende debatteret og udvekslet viden og
erfaringer internt blandt deltagerne samt eksternt med messens publikum. Jo
flere virksomheder, jo mere aktivitet, og jo flere cases kan der blive repraesente-
ret pa standen. Metoden giver klyngesekretariatet mulighed for at komme taet
pa sine medlemmer, deres faglighed, forretning og behov.

Laering og gode rad fra Dansk Lys

Projektledelsen tager tid. Pas pa den ikke tager opmaerksomheden fra andre
vigtige opgaver som kommunikationen/promoveringen. Ger det nemt for de
deltagende virksomheder at kommunikere, fx med en god kommunikationspak-
ke med preefabrikerede nyheder eller lsbende nyheder under messen, som den
enkelte virksomhed kan dele. Hyr en grafiker og en grafisk projektleder til at
sikre en fzelles identitet pa standen. Husk at deltagerne ogsa er konkurrenter.
Det er vigtigt at give alle plads til individuel promovering, skabe gode
samarbejdsrelationer, forventningsafstemme og fordele roller fra start.

EKSEMPEL.: Gar standen spektakulaer

fra Innovationsnetveerket Dansk Lys

Messestanden kan blive spektakulzer, hvis den spiller pa forskellige elementer
0g appellerer til forskellige sanser.
Fx kan standen operere med fglgende elementer fra en specifik messedeltagelse:

- Den fysiske stand - der var fotostater af forbilledlige lysprojekter,
virksomhedsbeskrivelser med logo, en skaerm med fzelles slideshow. Plads til
brochurer, beger m.v. En grafiker og en grafisk projektleder skabte det feelles
udtryk pa standen, sa virksomhederne pa trods af forskelligheder kommuni-
kerede steerkt

- Interaktivt samlingspunkt - pa standen var der opstillet en lyskasse med
forskellige lyskontakter. Her kunne de besggende selv endre lyssatning ift.
farvetemperatur og farvegengivelse og erfare forskellen pa en farverig buket
blomster. Et virkningsfuldt samlingspunkt pa standen.

- Det omkringliggende rum - i lokalet blev vaeg og loft ovenover standen
belyst. Ideen var at demonstrere faglighed, skabe opmeaerksomhed blandt
publikum og lede dem i retning af standen.

- Intertekstualitet - med igjnefaldende fotostater blev der refereret til
almenkendte projekter. Det var flot og med til at knytte/tiltreekke messepubli-
kum til standen ud fra deres egen viden.

- Konkurrence - de besggende kunne teste deres viden om lys eller laere mere
ved at deltage i en konkurrence. Det skabte relationer og fik konkurrencedelta-
gerne til at blive lzengere pa standen for at finde svar pa spargsmalene.

- Den fysiske tilstedevarelse af virksomheder savel som medarbejdere fra
klyngesekretariatet og den fusiske kontakt med messepublikum var
afgerende for effekten af messedeltagelsen — der skal vaere noget at vise
frem, nogle at tale med og noget at tale om.
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GUIDEDE TURE

Tematiserede guidede ture som et tilbud eller et spor pa en starre signaturevent, arrangement eller
messe er en effektiv made at fa introduceret interesserede til en raekke af klyngens virksomheder pa.
\Ved at udbyde guidede ture kan klyngesekretariatet sarge for, at deltagere og virksomheder bruger
tiden pa det rigtige — og pa at medes med de rigtige. Deltagerne vaelger turen ud fra tema og ger pa
turen stop hos en reekke virksomheder inden for det faglige tema. Hver virksomhed har tre minutter til
at pitche overfor tilharerne. Efter turen kan deltagerne selv ga tilbage til de virksomheder, de var eller er
blevet interesseret i.



Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal
10 deltagere per tur

Tidsforbrug

Far: 40- 80 timer (afhaenger af starrelse og antal)

Under Ca. 32 timer (ca. en hel dag for fire medarbejdere)

Efter: Ca. fem timer til evaluering og til at skrive en nyhed om turene og
deltagernes udbytte

Kommentar: Optimalt fordeles timerne pa et team med fire personer: En
projektleder, to medarbejdere fra sekretariatet til at hjeelpe med planleegning og
med at gennemfare turene samt en kommunikationsmedarbejder til at sta for
markedsfaringen.

Tilbydes turene i forbindelse med et arrangement, klungesekretariatet selv
afholder, er timeforbruget lavere.

Svarhedsgrad OOOOOO@O OO

Kommentar:

Metoden kraever god projektledelse og forudsaetter indgaende kendskab til
medlemmer, deres produkter og services. Jo flere gange metoden er afprovet,
jo lettere bliver det.

Nodvendige kompetencer
Branchekendskab
Godt kendskab til medlemmer, deres produkter og services

Materialer

Invitation

Tilmeldingssystem

Team med projektleder, to hjzlpere fra sekretariatet og en kommunikations-
medarbejder

Udbyttet

Med de guidede ture kan klyngesekretariatet hjzelpe med at fa de rigtige
mennesker til at modes, hvilket ellers kan veere sveert og tidskraevende til starre
arrangementer. Turene hjeelper virksomhederne med at bruge tid pa det rigtige.

Laering og gode rad fra Welfare Tech

Jo mere indgaende et kendskab medarbejderne i klyngesekretariatet har til
medlemmerne, deres produkter og services, jo lettere er metoden. Det tager tid
at opbygge det kendskab, men det er ogsa en stor styrke. Nar virksomhederne
forst har vaeret med én gang, sa ved de, hvilken vaerdi det skaber.
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KARRIERESTAND FOR
DIMITTENDER

Benut en faglig messe eller et starre fagligt arrangement, hvor en raekke virksomheder er til stede, som
en matchmakingmulighed for dimittender. Stil krav om involvering og hjaelp dimittenderne med at na

deres mal pa selve dagen.




Malgruppe
Virksomheder og dimittender, evt. studerende pa sidste semester

Optimalt deltagerantal og fordeling

Min. 10 dimittender

Max. 20 dimittender

Kommentar: Afheenger af messens starrelse

Tidsforbrug
For: 40 timer
Under: 10 - 12 timer
Efter: 5 timer

Svarhedsgrad QQ@QQQQQQQ

Kommentar:

Kraever man er udadvendt, udvikler en stand/et koncept, der matcher messen
og dimittenderne.

Nodvendige kompetencer
Branchekendskab

Faglig indsigt

Stort netveerk

Saerligt vigtige materialer
Messestand og passende standkoncept
Mulighed for at tage kontakt til dimittenderne

Udbyttet

Det er win-win. Virksomhederne vil gerne brande sig og forteelle om deres
arbejdsplads. Samtidig er de interesseret i, hvad de nyuddannede har af
passioner og kompetencer. For dimittenderne kan standen blive et vigtigt afseet
til det farste job: De kan fa udbygget deres professionelle netvaerk, der ger det
nemmere efterfalgende at tage kontakt til virksomhederne og falge op pa

job- og karrieremuligheder. Standen kan give dimittenderne et fagligt netveerk
med andre dimittender, erfaringer med det personlige karrieremgde og energi
til den videre jobsegning. For klyngen er standen med til at skabe opmaerksom-
hed og rekruttere medlemmer til netveerket.

Laering og gode rad fra Dansk Lys

Serg for forventningsafstemning ift. dimittendernes involvering og bidrag pa
dagen: Skal de have forberedt materiale om sig selv eller i fllesskab, hvor
mange virksomheder skal de na at tale med? Vaer forberedt pa selv at bidrage
pa dagen med intense matchmakingaktiviteter.
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SIGNATURARRANGEMENT

En klynges signaturarrangement er et medested for bade virksomheder, videninstitutioner, offentlige
akterer og civilsamfundet. Det kan fx vaere den ene gang om aret, hvor alle interessenter er samlet pa
ét sted pa én gang. Indholdet kan vaere en kombination af udstillinger, keynote speakers, pitchtraening,
organiseret matchmaking og ikke mindst tid og rammer, der styrker den uformelle matchmaking.



Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling

ca. 80 -100 udstillere

ca. 400 - 600 bespgende

Kommentar: Antallet afheenger af rammer og den gnskede veerdi. Optimalt skal
der vaere repraesentanter fra triple helix bade blandt udstillere og besegende

Tidsforbrug

Far: Start min. et halv ar far — afsaet min. Y2 FTE pa ét ar. Optimalt gerne en
fuldtidsstilling.

Under: En hel dag for et team

Efter: Opfalgning indgar som en del af sekretariatets daglige arbejde
Kommentar: Farste gang tager det lang tid, da konceptet farst skal udvikles
(drejebog, hjemmeside mv.)

Det kan koste omkring DKR 150.000 at arrangere og afholde.
Svarhedsgrad

Kommentar: OOOOOO@OOO

Farste gang kan veere sveert, men ellers er det vanskelige, at metoden er
ekstremt ressourcekreevende.

Nedvendige kompetencer

Projektledelse

Facilitering

Branchekendskab

Gode forhandlings- og kommunikationskompetencer
Strategisk teenkning

Sarligt vigtige materialer

Kommunikationsmateriale; projekthjemmeside, nuhedsbrev, fluers mm.
Faktaark med projekt/virksomhedsprofiler

Drejebog

Hjeelpeteam

Udbyttet

Det kan vaere svaert at male udbyttet, bade i forhold til matchmaking mellem
udstillere og i forhold til kontakt mellem udstillere og besegende. Udbyttet
reflekteres bl.a. i at udstillere @nsker at deltage ar for ar.

Et signaturarrangement skaber oplagte rammer for, at deltagerne kan lere
hinanden at kende og interagere pa kryds og tvaers samtidig med, at de far
fagligt udbytte af fx keynote sessioner og workshops og/eller pitchtreening.

Lzering og gode rad fra Biopeople

Kommunikationsplatformen er et vigtigt redskab og skal handteres profes-
sionelt.

Arrangementet holdes pa et lavpraktisk plan, og det skal vaere uformelt, sa der
ikke bliver stillet for heje forventninger fra deltagernes side. Det bar vaere gratis
at deltage for udstillere og gaester. Men hvis man afholder pitchsessioner og
tilbyder treening forinden, kan det vaere en fordel at opkraeve betaling, hvis
deltagerne udebliver (no show fee).

Laering og gode rad fra MedTech Innovation

- Start i god tid og er det muligt, sa hav en person dedikeret til arbejdet

- Fa lavet en god onepager pa hver af udstillerne og brug den til at leere
virksomhederne at kende; det er et godt veerktej at have efterfalgende

- Pas pd med at lave for mange sideevents, det kan tage fokus fra udstillingen.

- Hav et hjeelpeteam af fx studerende, sa klungesekretariatsmedarbejdernes tid
frigives til netvaerk. Men hav ikke for haje forventning til sekretariatets egen
udbytte.
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STUDIETURIE

Der kan arrangeres studieture i bade ind- og udland. De kan arrangeres for studerende eller virksom-
heder - eller begge malgrupper sammen. Planlaagningsfasen og rejsetiden kan ogsa bruges til
matchmaking. Her er tre forskellige metoder til matchmaking i forbindelse med en studietur.

MASTER CLASS |
UDLANDET

En studietur eller master class til udlandet kan bade matche danske deltagere med akterer i udlandet,
men ogsa i hej grad vaere med til at matche danske SMV'er med hinanden. Der skal vaere et fagligt
incitament og indhold for at lokke deltagere med. Og der skal veere andre deltagere, de kan se enidé i
at rejse sammen med. En firedagstur kan eksempelvis besta af indsigt i trend, innovation og viden pa
det nue marked. Beseg hos danske virksomheder, der har etableret sig og klarer sig godt pa det nue
marked. Samt en halv dag med organiseret matchmaking, hvor danske SMV'er kan mede udenlandske
SMV’er.



Malgruppe
SMV’er

Optimalt deltagerantal og fordeling
10-15 deltagere fra SMV'er
Kommentar: Det kan vaere udfordrende at handtere en starre gruppe.

Tidsforbrug

For: Ca. 50 -100 timer

Under: &4 hele dage, 50 timer

Efter: Min. 10 timer. Flere timer, hvis deltagerne ansker et opfelgende made,
danne et netvaerk, mades og taenke nye tanker sammen.

Sveerhedsgrad

Kommentar: OOOOO@OOOO

Rekrutteringen er svaer og kraever en aktiv indsats. Udnut sneboldeffekten: Nar
én er kommet med, sa fortael det til andre og brug dem som ‘lokkemiddel’.

Nodvendige kompetencer

Facilitering

Branchekendskab

Faglig viden/ekspertise er en fordel

Stort netveerk

Sprog og kulturel forstaelse

Den, der skal arrangere turen, skal have et stort drive

Sarligt vigtige materialer

Selvstaendig hjemmeside eller underside pa klyngens hjemmeside
Professionelt materiale inkl. deltagerliste, program, praktiske oplusninger, der
kan signalere, at der er styr pa tingene.

Udbyttet

Udbuyttet er dobbeltsidet. Virksomhederne har glaede af de mader og besaq, der
er arrangeret i udlandet. Men mindst lige sa stort et udbytte har deltagerne af at
rejse med hinanden og undervejs leere hinanden at kende og udveksle
erfaringer.

Laering og gode rad fra Lifestyle & Design Cluster og Service Platform
Serg for at klaede eksterne partnere godt pa og fa forventningsafstemt. Fa en
eller flere toneangivende virksomheder med, det far flere til at melde sig til. Vent
ikke med at evaluere til | er hjemme igen, men brug 15-20 min hver dag til
sammen i gruppen at evaluere; hvad var godt, hvad var mindre godt? Serg for
at fd italesat det positive, sa falder fokus pa det negative.

CASE: Masterclass i New York

fra Lifestyle & Design Cluster og Service Platform

| efterdret 2016 inviterede Service Platform, Lifestyle & Design Cluster, Dansk
Mode & Textil, FDIH og Headstart Fashion til Masterclass i New York. Malet var
at matche danske livsstilsbrands med relevante amerikanske samarbejdspart-
nere og leere af best practice.

Med pa turen var Stinne Gorell, som har et tgjmaerke i eget navn, har egen butik
i Neestved og saelger desuden via forhandlere i ind- og udland. Turen til New
York resulterede i en aftale med en distributar, sa Stinne Gorell nu lanceres i
bl.a. Seattle og det nordlige Californien.

| farste omgang sagde hun nej til turen, men valgte alligevel at prioritere turen
til New York. Og satte spor. Da Stinne Gorell kom hjem, blev hun kontaktet af
det danske generalkonsulat, som var involveret i Masterclass. Den kontakt farte
til et m@de med distributaren “Lines of Denmark”:

"Det viste sig at veere den helt rigtige repraesentant for mit design, fordi de ogsa
arbejder med andre danske maerker, der harmonerer med mit. De vil kun have
fa brands og synes, at jeg skiller mig ud pa design og produktion,” forklarer
Stinne Gorell.
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STUDIETUR TILUDLANDET
SOM INDGANG TIL UNDER-
LEVERANDORAFTALE

En studietur til en sterre organisation i udlandet, der kan have interesse i at indga kontrakter med danske
SMV’er eller evt. starre virksomheder, skaber udbytterige kontakter og matches. Det er de danske
virksomheders egne beskrivelser og hjemmesider, der skal fa fx organisationens indkebere og tekniske
folk til at @nske individuelle mader. Maderne giver danske SMV'er mulighed for at praesentere det de kan
og blive klogere pa, hvad modparten har behov for. Sa er deren abnet: Og der er ofte banet vej for en
forespergsel og efterfglgende maske en kontrakt og en underleverandaraftale.



Malgruppe

Danske SMV’er matches med teknikere, ingenigrer, indkabsfolk hos den
udenlandske organisation.

Videninstitutioner kan inddrages i forbindelse med opleg, praesentationer og
lign.

Optimalt deltagerantal

Min. 10 virksomheder

Max. 20 virksomheder (max to fra hver)

Kommentar: Antallet afhanger af setup. Der ma ikke vaere for fa, men heller
ikke for mange, sa kan det vaere en udfordring at handtere.

Tidsforbrug

Far: Start ca. ét ar for. Planlaagningen tager ca. seks maneder i alt og kraever ca.
1% mnd FTE/ ca. 250 timer

Under: 2 dage med fuld skrue

Efter: Ca. 5 timer

Kommentar: Individuelt tilpassede lasninger er tidskraevende, fx tilpasse
program, sa virksomheder kan deltage begge eller kun én dag.
Svarhedsgrad

Kommentar: OOOOOOOOO

10 - farste gang, herefter 5-6.
Jo flere gange man har prevet det, og jo starre netvaerk man har, jo lettere
bliver det.

Nedvendige kompetencer

Branchekendskab

Stort netveerk

Kommentar: Serg for at nurse virksomhederne og hjeelp dem undervejs. Hvis
sekretariatet ikke selv har lokalkendskab, kan det veere en fordel at finde en lokal
samarbejdspartner.

Sarligt vigtige materialer
Informationsmateriale

Et registrerings- og matchmakingsystem
Datingplan/-skema

Deltagerbetaling

Nar turen har vaeret gennemfart far, og virksomhederne kan se, at de selv eller
andre har et udbytte, sa er der skabt interesse, og der kan fremover opkraeves
deltagerbetaling/gebur, fx til at daekke transport pa stedet, netvaerksmiddag
mm. Deltagerbetaling afholder maske nagle, men ikke dem der virkelig vil det.

Udbyttet

I modsaetning til fx en messe, sa ved virksomhederne pa forhand, at de far
nogle relevante meder og har en vis form for garanti for, at der er et fagligt
relevant udbytte. Der er en god balance mellem omkostninger og udbuytte for
virksomhederne.

Lzering og gode rad fra BigScience.dk

Serg for forventningsafstemning mht. tidsforbrug. Lav evt. individuelt tilpassede
lzsninger, sa virksomheder kan deltage enten én eller begge dage. Gar
virksomhederne opmaerksomme p3, at de selv skal felge op og bruge tid
bagefter pa at durke deres kontakter.
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VIRKSOMHEDSBESGG SOM
STUDIETUR

Brug metoden som charmeoffensiv for et fagomrade eller en niche, der gerne vil gare sig selv mere
attraktiv over for potentielt nue medarbejdere og sikre kompetencer i erhvervet i fremtiden. Og veer
samtidig brobygger mellem studerende og deres potentielt kommende arbejdsgivere. En to dages
bustur rundt til forskellige virksomheder kan vaere en gjenabner for de studerende i forhold til bredde
og muligheder. Virksomhedsbesagene kan ogsa bane vejen for praktiksamarbejde og pa sigt
anseettelser.

Malgruppe
Studerende, SMV'er og store virksomheder

Optimalt deltagerantal

Min. 15

Max. 30

Kommentar: Antallet afheenger af hvar mange, der kan veere i én bus, og hvor mange besagsvirksom-
hederne kan handtere pa én gang.

Tidsforbrug
Far: 75 timer
Under: 2 dage
Efter: 5 timer

Svearhedsgrad OO@OOOOOOO

Kommentar:
Det svaere i metoden er at finde de rigtige indgange og opbygge gode kontakter pa uddannelsesste-
derne. Ellers handler det mest om planlagning og koordinering.

Nedvendige kompetencer
Projektledelse
Branchekendskab

Adgang til studerende



Sarligt vigtige materialer
Et speendende og relevant program for de studerede

Udbyttet

De studerende far gjnene op for praktik- og jobmuligheder. Virksomhederne far
mulighed for at profilere sig selv og branchen samt gere sig selv attraktiv og
tiltraekke arbejdskraft til en branche/et nicheomrade eller et geografisk omrade, der
maske ikke er sa attraktiv.

Lzering og gode rad fra FoodNetwork

Det er vigtigt at klaede virksomhederne godt pa. Det er ikke et almindeligt
virksomhedsbesgg og ma ikke bare blive en overfladisk salgssnak, men skal
gere virksomheden og branchen attraktiv. Det er vigtigt, vicksomheden saetter
de 'rigtige’ personer pa. Gerne nogle de studerende kan identificere sig selv
med, fx nogle med samme uddannelsesmaessige baggrund som de studeren-
de, erfaring fra praktik i branchen og lign.

En variation fra Invio

Invio arrangerer studieture som busture, hvor de inviterer et mix af virksomhe-
der, videninstitutioner og studerende. Tiden imellem virksomhedsbesagene kan
udnyttes til indlaeg, 8ben mikrofon og networking i bussen.

CASE: Pa tur til kedindustriens hjerte

fra FoodNetwork — Fodevaresektorens Innovationsnetvaerk

FoodNetwork har gennemfart flere studieture for studerende, tilrettelagt som
busture rundt til forskellige virksomheder, der tilsammen har givet de studerende et
indblik i de mange muligheder inden for deres fagomrade. Som opfelgning pa
turene har de studerende skrevet en lille reportage om deres tur. Her er et uddrag

af en reportage skrevet af fedevarestuderende Jeppe Hagedorn Hansen.

Vi er pa vej til - hvad vi senere erfarer, er — 'kadindustriens hjerte’ og det er i den
grad et pulserende et af slagsen. Hjertet banker for fedevaresikkerhed,
produktudvikling, automatiserede produktionsprocesser og skreeddersyede
lpsninger til kunder i Danmark og Dubai. Det banker for kvalitet, innovation og
tradition, men det banker ogsa for kolde jyske dollars. Der skal penge til at fa
tandhjulene til at kare rundt og for at bevare Danmark som et af de fgrende lande
inden for det, vi alle elsker: KAD!

Hos Tulip Food Companuy er der ddsemad pa menuen. Gitte, som har til opgave at
fortaelle om Tulip, og som i gvrigt er uddannet fra fedevareuddannelsen pa KU,
fortzeller, at hun ofte spiser ddsemad og endda med stort velbehag. Maske er det
ikke sa slemt endda, taenker jeg,

VVed DuPont i Brabrand mader vi Brian, der er enormt glad for sit job. Maske har
det noget at gare med, at han har Skandinavien som ansvarsomrade og i den
forbindelse far lov at rejse en hel del? DuPont er hans legeplads og han far
neesten frie tojler.

Hos ISI Food Protection arbejder de med mikrobiologi, som udger en stor del af
foedevaresikkerheden. “Nogle samler pa glansbilleder eller gamle manter, jeg
samler pd bakteriestammer” siger stifteren Anne passioneret, mens hun fortzeller
om potentielt dreebende patogener; Salmonella, E. coli og Listeria.

Farste stop pa programmet dag to er Hilton Foods, der pa produktionslinjerne
ligner enhver anden kadforaedlingsvirksomhed, men deres virkelige force bestar i
sporbarhed, komplekse lagersystemer og effektiv distribuering til alt fra Bornholm
til Brenderslev inden for fa timer.

Deres pakkesystem er et godt billede pa fremtiden i den danske kedindustri.

| Give hos Danpo A/S er kodeordet sa mange kuyllinger som muligt, og intet gar til
spilde. Kullingebrysterne bliver til Chicken McNuggets, mens fadderne bliver
sendt til Korea. At veere leverander til McDonalds stiller hgje krav til alt fra
fedevaresikkerhed til foder.

Pa hjemturen spiser vi McNuggets og reflekterer over om et job i ‘kedindustiens
hjerte’ egentlig ikke lyder ret godt.
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VIRKSOMIREDSBESOG

Virksomhedsbeseag i sig selv er en metode til matchmaking. Her er to eksempler fra klynger, der pa
hver deres made bruger virksomhedsbesag til at skabe match mellem virksomheder.

GA-HJEM-MGDER

Ga-hjem-meder hos medlemsvirksomheder fungerer som virksomhedsbesag og skaber gode rammer
for, at medlemmerne kan mede fremtidige forretningspartnere, netveerke, blive inspireret samt
videndele med ligesindede. Nar vaertsvirksomhederne er udvalgt med omhu, ligger der bade et stort
fagligt udbytte og gode netvaerksmuligheder i metoden. Ved at uddelegere vaertsrollen far klyngese-
kretariatet desuden frigivet tid til selv at netvaerke oqg til at vaere mathcmaker.




Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling

Min 10

Max. afhaenger af vaertsvirksomheden

Det er godt med repraesentanter fra triple helix, sa de kan blive klogere pa
hinanden.

Tidsforbrug

3-4 meder arligt. Tidsforbrug per made

Far: ca. 8 timer (aftale med vaerten, lave invitation, invitere)

Under: 1 dag for 1 medarbejder

Efter: Ca. 2-4 timer (upload billeder, praesentationer og skriv en artikel)
Svarhedsgrad

Kommentar: OOOO@OOOOO

Det er essentielt at have et godt kendskab til sine medlemmer og veere i stand
til at lave aftaler med veertsvirksomheder, der er interessante for andre at
bespge. Derudover kreever metoden opfelgning og strategisk planlaegning.

Nedvendige kompetencer
Branchekendskab
Godt kendskab og relationer til medlemsvirksomheder

Sarligt vigtige materialer

Veertsvirksomhed

Invitation

Navneskilte — selvom man er fa, virker det godt i forhold til matchmakingdelen

Udbyttet

Det gode ved metoden er, at den med et relativt simpelt setup giver rigtig
meget. Deltagerne far bade et fagligt og netvaerksmaessigt stort udbytte. Nar en
virksomhed patager sig veertsrollen, bliver der frigivet noget tid til, at medarbej-
dere fra sekretariatet kan snakke med deltagerne, og medlemmer kommer
dermed teettere pa sekretariatet. VVaertsvirksomheden far pga. sit medlemskab
mulighed for at profilere sig selv.

Lzering og gode rad fra UAS Denmark

Opbyg kendskab og gode relationer til medlemsvirksomheder. Start indledende
samtaler med potentielle vaertsvirksomheder i god tid. Det kan tage tid at finde
de rigtige, der er interessante og fa det til at passe ind.

En variation fra House of Energy

House of Energy arrangerer virksomhedsbesag, hvor det ikke bare er
besagsvirksomheden, deltagerne far indblik i. Ofte er der flere virksomheder,
der har vaeret underleverandarer, partnerne eller pa anden made leveret noget
til bespgsvirksomheden. Dermed kan besgget udvikles til et udstillingsvindue
for flere virksomheder. Det giver flere vinkler pd besaget og starre udbytte for
deltagerne.
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NETWORKAND DRINKS

Et virksomhedsbesag kombineret med matchmaking ud fra en relevant deltagerliste giver god veerdi
for medlemmer af en klynge. Virksomhedsbesaget er traekplasteret, der far deltagerne til at tilmelde sig.
Nar de er tiimeldt, s sperg dem, hvem de gerne vil mades med — og invitér herefter de personer eller
organisationer med. Lav et balkort hvor deltagerne speeddater, bade med nogle de har ansket, men
0gsa nogle som sekretariatet vurderer, de kan have gavn af at medes med.



Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling

Min. 20

Max. 45-50

Kommentar: Optimalt en triple helix blanding med overveegt at virksomheder.
Veertsvirksomhedens fokusomrade har indflydelse pa, hvem arrangementet er
relevant for. Flere deltagere kan give mere kvalitet og staerre chance for
relevante match. Men for mange kan gare det uoverskueligt.

Tidsforbrug

Far: Ca. 50 timer i forberedelse

Under: To medarbejdere 4 arrangementets varighed og evt. transport
Efter: Opfalgning kan ske som en del af sekretariatets daglige arbejde
Svarhedsgrad

Kommentar: OOOOOO@OOO

Jo bedre man kender sine medlemsvirksomheder, jo lettere er det. Den
manuelle matching kreever kendskab og tager tid.

Nedvendige kompetencer
Facilitering
Branchekendskab

Stort netveerk

Sarligt vigtige materiale
Personlig invitation

Datingskema — internt i sekretariatet
Balkort — udleveres pa dagen
Veertsvirksomhed

Udbytte

Det giver veerdi og udvider horisonten for medlemmerne, at klungesekretariatet
efter bedste evne matcher folk, de vurderer, kan noget sammen. Det giver
veesentligt mere veerdi for deltagerne, at de kommer til at tale med nogle andre
end dem, de plejer og allerede er forbundet med pa LinkedIn.

Laering og gode rad fra Danish Food Cluster

Opbyg et godt kendskab og relationer til medlemmerne. Jo bedre, jo lettere
bliver metoden at gennemfare. Brug metoden som rekrutteringsveerktgj over
for nye medlemmer. Seerligt for nye medlemmer er det en god mulighed for at
kickstarte deres netveerk.

EKSEMPEL: Balkort

gengivelse fra Danish Food Cluster

1-1 NETVARKSSESSION

Netvaerkssessionen vil besta af 3
hurtige meder, som alle er
arrangeret pa forhand.

Bordnumrene til dine meder kan
ses herunder.

1. Made ved bord 1

2. Mede ved bord 6
3. Mgde ved bord 1
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Match med nyuddannede og studerende

Matchforleb med nyuddannede
CASE: Design Boost abner nye daere

Studenterdreven innovation

Talentprogram

Netvaerk med et fagligt snaevert fokus

Udstillingsvindue til match og profilering
CASE: Living Lab

Udviklingsforleb

Matchmaking igennem skraeddersyet forretningsudviklingsforlgb
EKSEMPEL: SOLID

Udviklingsforleb - pa tvaers eller inden for samme branche
CASE: Virksomheder har faet vaerktejer og inspiration til gren omstilling
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Mange klynger matcher virksomheder med studerende med et gensidigt udbytte som resultat. De
studerende far sat deres teoretiske kunnen og faglighed i spil i praksis. Virksomhederne far indblik i og
gleede af den nyeste viden. Her er tre eksempler pa forskellige metoder, klyngerne bruger til match-
making med studerende.

MATCHFORL@B MED
NYUDDANNEDE

Metoden er en koncentreret innovationsproces, hvor virksomheder matches med nyuddannede pa
baggrund af en opgavebeskrivelse fra virksomhederne omkring udfordringer eller muligheder.
Uddannelsesinstitutionerne hjeelper med at finde de potentielle nyuddannede og beder dem s@ge.
De nyuddannede skal indsende en profil og CV, der beskriver, hvorfor de er den rette til opgaven.
Klyngesekretariatet udvaelger og skaber det rette match.




Malgruppe
Nyuddannede matches med virksomheder

Optimalt deltagerantal og fordeling
En virksomhed med én nyuddannet

Tidsforbrug
<50 timer

Svarhedsgrad OOOO@OOOOO

Nedvendige kompetencer

Facilitering

Godt kendskab til sine medlemsvirksomheder
Viden og kendskab om relevante uddannelser

Sarligt vigtige materialer

Veldefinerede opgavebeskrivelser fra virksomheder
Samarbejdsaftaler

Evalueringsskema

Udbyttet

Virksomheden opdager, hvordan en relevant videnperson kan tilfare mere
veerdi til virksomhedens produkter, sa virksomheden kan blive mere innovativ,
skabe vaekst og maske ansatte den nyuddannede. De nyuddannede far
praktisk erfaring pa C\/'et og far skabt gode kontakter og netvaerk og far maske
endda sat et produkt i produktion.

Laering og gode rad fra Lifestyle & Design Cluster
Sammensatning og kemi er vigtige forhold for processen og resultatet. Serg for
at lave samarbejdsaftaler fra starten, sa det formelle og juridiske er pa plads.

CASE: Design Boost abner nye dere
fra Lifestyle & Design Cluster

Bred Furniture ApS deltog i Lifestyle & Design Clusters Design Boost og blev
matchet med Sara Gammelgaard Jensen, som er uddannet arkitekt pa
Arkitektskolen i Aarhus. | halvanden maned var Sara ansat pa deltid hos
virksomheden, hvor hun designede en skaenk, som skulle vises frem pa en
mgbelmesse.

Efter messen blev skaenken solgt til flere forhandlere. “Det har vaeret en god
oplevelse at vaere med i Design Boost, og vi har faet inspiration til nye
produkter, samtidig med at vi fik etableret kontakt til Sara. Vi regner med, at det
kommer til at udvikle vores virksomhed fremover. Det er selvfalgelig ikke noget,
der sker fra den ene dag til den anden, men vi har stor tiltro til, at det kammer til
at udvikle os,” forteeller Susanne Nielsen, salgs- og administrationsansvarlig
hos Bred Furniture ApS. Pa grund af den store succes, Bred Furniture ApS
oplevede med skeenken, er Sara Gammelgaard Jensen nu i gang med at
designe et spisebord og et tv-bord i samme serie.

Det er ikke kun virksomheden, der har haft gavn af forlgbet. Sara Gammelgaard
Jensen har veeret rigtig glad for samarbejdet og for at have faet et produkt ud
pa markedet. Hun konkluderer: “Det har vaeret fedt at arbejde sa taet sammen
med en produktionsvirksomhed, som var abne over for nogle af de anderledes
idéer, jeg havde. Jeg er blevet bedre til at argumentere for mine idéer, og jeg
tror, projektet bliver meget brugbart for mit faglige virke.”
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STUDENTERDREVEN
INNOVATION

Metoden handler om at fa studerende til at lase konkrete problemstillinger i virksomheder i samarbejde
med virksomheden. Virksomhederne kan tilbydes en palet af muligheder: Endags solution camp,
laeengerevarende forlgb eller semesterprojektsamarbejde. Filosofien er, at klungen faciliterer processen
og falger samarbejdet helt fra spaed idé til afslutning for pa den made at sikre bedst mulig proces og

resultatet.




Malgruppe
SMV’er

Store virksomheder
Studerende

Optimalt deltagerantal og fordeling
Afhaenger af type af samarbejde

Tidsforbrug

Far: 200 timer til udvikling
Under: 20 timer per match
Efter: 20 timer per match
Drift: 200 timer per ar

Svarhedsgrad OOOO@OOOOO

Nodvendige kompetencer
Facilitering

Branchekendskab

Kendskab til uddannelsesverdenen

Sarligt vigtige materialer
Udfordringer/problemstillinger fra virksomheder
Samarbejdsaftaler

Udbyttet

Det er win-win. De studerende er en stor ressource for virksomheden: To
studerende i en gruppe svarer til to mandear. De studerende laerer meget,
kvalificerer sig til fremtiden og skaber netveerk, de kan bruge som feerdig-
uddannede.

Lzering og gode rad fra Invio

Forventningsafstemning er vigtig. Virksomheden skal forstd, at det ikke er en
rekvirentopgave. De studerende skal primaert lave noget, der svarer til
studieordningen - og ikke til virksomheden. VVirksomheden skal vaere forberedt
pd, at de kan blive udfordret pa deres oprindelige problemstilling og ogsa blive
kritiseret. Og sa skal virksomheden lgbende afsaette tid til m@der og interviews
med de studerende.
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TALENTPROGRAM

Metoden matcher virksomheder med talenter blandt studerende inden for et bestemt fagligt omrade.
Hen over en tremaneders periode far virksomheder lejlighed til at samarbejde med nye talenter. De
dygtigste studerende far mulighed for at arbejde sammen med talenter fra andre uddannelsesinstituti-
oner, og de far praktisk erfaring pa C\V'et. Metoden karer som et samarbejdsprojekt og en konkurrence
imellem de forskellige teams af talenter.




Malgruppe
Studerende og virksomheder

Optimalt deltagerantal og fordeling

5 virksomheder

5 grupper & 3-4 studerende, der er handplukket og sammensat af talenter fra
forskellige uddannelsesinstitutioner.

Tidsforbrug
Ca. 200 timer

Svarhedsgrad OOOO@OOOQO

Nedvendige kompetencer

Facilitering

Branchekendskab

Stort netveerk

Kommentar: Metoden forudseetter et godt kendskab til og teet samarbejde med
uddannelsesinstitutioner, fx igennem sine konsortiepartnere. For det er dem,
der hjzelper med at udpege talenter og stiller vejledere til radighed for
talentholdene.

Sarligt vigtige materialer

Opgavebeskrivelser fra virksomheder

Studerende - det skal vaere handplukkede talenter, der breender for det og vil
bruge deres fritid pa det.

Samarbejdsaftaler

Ekstern professionel jury til bedemmelse, preemier og diplomer

Udbyttet

Virksomhederne far handplukkede talenter til at arbejde med deres idé og
produkt. De studerende skal gare det i deres fritid, men til gengaeld far de
praktisk erfaring, far skabt nogle kontakter og far noget veerdifuldt pa CV'et.

Laering og gode rad fra Lifestyle & Design Cluster

Serg for at have det juridiske pa plads; samarbejdsaftaler mellem virksomhed/
studerende, de studerende imellem og i forhold til royaltyaftale og lign. Brug
det til dialog i opstarten, sa emnerne bliver italesat, og der er klare linjer fra
starten. Brug cases fra tidligere til at vise virksomheder, hvad deres udbytte kan
veere.
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NETVARKMED ET FAGLIGT
SNAVERT FOKUS

Et fagligt netvaerk inden for et forskningsmaessigt styrkeomrade fungerer som et forum, hvor
interessenter med feelles faglige interesser og udfordringer kan mades og dele erfaringer pa tveers i et
uformelt miljs. Maderne, der afholdes ude hos medlemsvirksomhederne, kan have en key note
speaker eller have fokus pa et udvalgt emne, som giver deltagerne inspiration. Mederne kan 0gsa
arrangeres som 'pitchaftener’, hvor veertsvirksomheden og evt. andre pitcher deres projekter eller
initiativer, og deltagerne diskuterer og finder samarbejdsmuligheder og -partnere.



Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling

Min. 20

Kommentar: Mix af triple helix aktarer, dog med overvaegt af virksomheder.
Antallet afhaenger af ambition og formal. Hvis der er mange, kan der laves
undergrupper med endnu mere sneevert fagligt fokus.

Tidsforbrug

Etablering af netveerket tager ca. 250 timer

Nar netvaerket er etableret:

Ca. 80 timer til farste maede (for, under, efter)

Ca. 100 timer til videreudvikling af netveerket efter farste mode
Ca. 80 timer til andet made (for, under, efter)

Svarhedsgrad

Kommentar: OOOOOO@OOO

Rent praktisk er metoden ikke svaer. Det sveere er etableringen. Opstart og
succes forudsaetter kernemedlemmer, der breender for det og vil bidrage i
opstartsfasen og driften.

Nedvendige kompetencer
Facilitering
Branchekendskab

Faglig viden

Stort netveerk

Sarligt vigtige materialer

Efterspargsel fra medlemmer

Engagerede kernemedlemmer

En projektleder/facilitator fra klyngesekretariatet

Deltagerbetaling
Ingen deltagerbetaling, men det kan vaere en forudsaetning for interesserede, at
de er medlem af klyngen.

Udbytte

Netvaerket giver merveaerdi til flere medlemmer pa samme tid: SMV'erne far
adgang til hinanden og til nogle starre spillere, som de evt. ikke ville f& mulighed
for at samarbejde med ellers. De store er med til at stimulere miljget for de
mindre virksomheder. Der er tid til, at medlemmerne kan leere hinanden at
kende, og netvaerket er med til at synliggere samarbejdsmuligheder mellem
interessenter inden for omradet. Netvaerket kan ogsa bruges som rekruttering
til klungen.

Lzering og gode rad fra Medicon Valley Alliance

Et snaevert fagligt fokus kan veere med til at sikre, at det er de rigtige personer,
der deltager i netvaerket. Netvaerket skal etableres pa baggrund af et behov hos
medlemmerne. Der skal vaere nogle ildsjeele blandt medlemmerne, der er med
til at starte det op og drive det — det skaber engagement og ejerskab. Typisk vil
der dog fortsat veere behov for en projektleder/facilitator fra klungesekretariatet,
ogsa i forhold til at udvikle netvaerket labende.
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UDSTILLINGSVINDUE TIL
MATCH OG PROFILERING

Fysiske rammer til at teste og demonstrere nye teknologiske lasninger kan bidrage til at profilere de
virksomheder, der udstiller. Det kan vaere et feelles udstillingsvindue, der skaber resultater og opsigt og
samtidig fungere som et uformelt medested mellem udstillerne. Her bliver konkurrenceelementet sat til
side, og den feelles udfordring og interesse om at skabe noget bliver synliggjort — og et udviklings-
vaerktgj til fremtiden skabes. Samtidig kan udstillingsvinduet ogsa vaere den feelles indgang til nye
kunder, nye samarbejds- og afseetningsmuligheder.

Malgruppe

SMV’er

Store virksomheder, danske og internationale
Offentlige aktarer

Optimalt deltagerantal og fordeling

Afhanger af setup og de praktiske rammer

Udstillere: Sma og store virksomheder med tilgeengelige lesninger inden for et faelles teknologiomrade.
Brugere/besggende: Alt fra sma og store virksomheder, offentlige aktarer, og internationale
delegationer.

Tidsforbrug
Tidskraevende

Svarhedsgrad OQOOOQOOO

Nedvendige kompetencer
Branchekendskab

Faglig viden/ekspertise
Stort netveerk

Projektleder



Sarligt vigtige materialer
Fysiske rammer
En gruppe af udstillere

Udbytte

Udstillingen, test og demonstrationer skaber synlighed af klungen og de
teknologier/kompetencer, der er i klungen. De udstillende SMV’er kan blive
kanaliseret ud i verden. Samtidig kan udstillingen fungere som rekruttering til
klyngen.

Lzering og gode rad fra Gate 21

Et udstillingsvindue til match og profilering eller “Living Lab”, som det hedder i
Gate 21 kraever en mere langsigtet finansieringsform end en traditionel
projektperiode. Selvom svaerhedsgraden er angivet til 10, sa er det noget, som
udvikles organisk, nar de rette interne og eksterne forudsaetninger er der. Living
Lab er en made at taenke pa og kan vaere mange forskellige ting.

CASE: Living Lab
fra Gate 21

Gate 21 har skabt markante resultater og international opsigt med DOLL Living
Lab. Her testes og demonstreres de nyeste lgsninger inden for udendarsbelys-
ning med LED-teknologi, intelligent styring og integration af Smart City-tekno-
logi, sensorer og wifi, der giver nye muligheder for at forbedre og effektivisere
kommunernes service over for borgere og virksomheder.

Gate 21 undersgger lgzbende mulighederne for at etablere andre Living Labs i
teet dialog med partnerkredsen. Malet er at etablere en raekke Living Labs, der
tilsammen kan bidrage til at profilere Greater Copenhagen som en farende
region i verden inden for udvikling, test og demonstration af grenne teknologier
og lasninger. Gate 21 Living Labs skal sdledes placere sig pa hejt internationalt
niveau. De enkelte Living Labs vil veere forskellige i opbygning, men deler en
raekke faelles traek, idet et vaesentligt udsnit af de bedste lgsninger pa markedet
inden for et givet fagligt omrade samles inden for et afgraenset geografisk
omrade og indeholder:

- Storskala showroom og besggstjeneste

- Innovation og matchmaking

- Test og validering

- Beslutningsstette og kompetenceudvikling
- Profilering og internationalisering

Gate 21 vil bidrage med at etablere, koordinere og profilere Living Lab-aktivite-

terne og samarbejde med centrale akt@rer og partnere samt eksisterende
initiativer.
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UDVIKLINGS[FORIL@IE

| llengerevarende udviklingsforleb kan der ske flere match undervejs i forlgbet. VVirksomheder matches
med specialister, med hinanden og med videnaktarer. Her er to metodeeksempler pa forskellige mader
at tilrettelaegge udviklingsforlab pa, alt efter mal, formal og midler til radighed.

MATCHMAKING IGENNEM
SKRADDERSYET FORRET-
NINGSUDVIKLINGSFORL@B

Metoden bestar af et laengerevarende forlab, hvor virksomheder far hjzelp til deres forretningsudvikling
igennem forskellige tiltag og i medet med relevante specialister. Undervejs i forlgbet indleegges
forskellige matchmakingfaser, hvor virksomhederne matches med specialister og med andre
virksomheder. De forskellige faser skraeddersyes ud fra den enkelte virksomheds behov, lige som
resten af forlebet. En medarbejder fra klyngesekretariatet folger virksomheden igennem hele forlgbet.

Malgruppe
Primeert SMV’er

Optimalt deltagerantal og fordeling
Afhaenger af ressourcer og hvordan forlgbet skrues sammen

Tidsforbrug

For: 12 timer

Under: 30 timer

Efter: 2 — 5 timer

Kommentar: Tidsforbruget afhaenger af, hvordan forlgbet bliver skruet sammen, og hvor meget
sekretariatet selv laver og/eller far eksterne til at lave, fx evaluering.



Svarhedsgrad OOOOOOOOO

Kommentar:

Det er ikke praktisk sveert, men kreever et godt netveerk og kendskab. Der skal
opbygges tillid mellem sekretariatet og virksomhederne. Metoden kraever

finansiering.

Nodvendige kompetencer
Facilitering

Branchekendskab

Faglig viden/ekspertise

Stort netveerk
Mellemmenneskelige kompetencer

Udbuyttet

EKSEMPEL: SOLID

fra Interactive Denmark

SOLID er et 12 ugers forretningsudviklingsprogram, der hjeelper virksomheder
med scale-up potentiale til at styrke forretningen. Forlgbet er specifikt udviklet
til digitale virksomheder, som arbejder med udvikling af egne interaktive |P’er.
Det samlede resultat blandt virksomhederne, der har deltaget i SOLID i 2014 -
2015 er veekst i bade omsaetning, eksport og antal ansatte. Med SOLID
programmet far deltagerne individuelle workshops og specialistsparring til at
lzse udvalgte veekstbarrierer i virksomheden.

SOLID er et solidt redskab til at skabe vaekst blandt interaktive, digitale

At forlebet og matchene undervejs er skreeddersyet er det, der skaber vaerdien. virksomheder. Siden de farste forlgb i 2014 har SOLID bidraget til at skabe 61

Det er alt andet end tilfeeldigt.

Lzering og gode rad fra Interactive Denmark

Forlgbet skal vaere sa agilt som muligt, sa det bliver tilpasset
virksomhedernes behov. Serg for brugerinvolvering fra starten
0g lgbende. Lad det veere op til deltagerne selv, hvor meget de
vil dele. Klyngesekretariatet har en faciliterende rolle og sarger
for meder og matchmaking undervejs.

nue arbejdspladser blandt virksomhederne, der har deltaget.

SOLID PROGRAM 12 UGER - MATCHMAKING ML. VIRKSOMHED OG KONSULENTER

Tilsagn/afslag Tilsagn/afslag
om tilbud til at deltage i om tilbud til at SOLID Program
Spemallst Workshop g E deltage SOLID og SOLID Aftale
Ansegning Screening Specialist Workshop Kickoff Workshop
Varighed: 1/2 dag Varighed: 1 dag

SOLID PROGRAM 12 UGER
Matchmaking ml. virksomhed og konsulenter

BOOST M@DE
(efter &4 uger)

%

Slut-made Ekstern SOLID Celebration SOLID
evaluering
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UDVIKLINGSFORL@B - PA
TVARS ELLER INDEN FOR
SAMME BRANCHE

Omdrejningspunktet i et udviklingsforleb pa tveers eller med deltagere inden for samme branche kan
veere et challenge-drevet forlgb, hvor deltagerne arbejder med konkrete cases fra andre virksomheder.
Det giver et intensivt og social forlgb ved fx at kare forlgbet over tre todages workshops med
overnatning. Koblingen mellem faglige indleeg og hands-on arbejde omsaetter tingene til en praktisk
virkelighed. Foruden et fagligt udbytte kan deltagerne fa styrket deres egen virksomheder, ga sammen
med andre og byde ind pa sterre opgaver. Ogsa casevirksomhederne far et stort udbutte ved at fa
andre gjne pa deres problemstillinger.

Malgruppe
SMV'er
Videninstitutioner

Optimalt deltagerantal og fordeling
Min. 14 og hajst 20 SMV'er
En gennemgadende videninstitution og flere ind labende

Tidsforbrug

Projektledelse 300 timer (OBS: Der er flere udviklingstimer i det farste gang)

Far: > 200 timer

Efter: Ca. 50 timer til opfelgning. Noget vil evt. ske i regi af et nyt projekt, netvaerk eller samarbejde

Svaerhedsgrad OO OOOOOO @ O

Kommentar:
Det kan vaere sveert at fa folk til at kommitte sig for sa mange dage. Ressourcekraevende, kraever hgj
interaktion og koordinering mellem parterne.



Nodvendige kompetencer
Facilitering
Branchekendskab

Faglig viden/ekspertise

Saerligt vigtige materialer
Proceskonsulenter, hjelpeteam og lign.
Opgaver fra virksomheder
Evalueringsskema

Udbyttet

Det er en god matchmakingmetode, fordi deltagerne igennem en styret proces
kommer til at opdage mulighederne i at arbejde sammen. De kommer et
spadestik dybere i forhold til at Izere hinanden at kende og se nye muligheder.

Lzering og gode rad fra Service Platform

Service Platform har kert flere udviklingsforlab. Det gode rad er hele tiden at
have fokus pa veerdiskabelsen. Metoden er rammen, men skal tilpasses alt efter
hvem man har med at gare. Der er ikke et ‘one fits all’, det handler om
dynamikken inden for den givne ramme. Desuden skal man veere bevidst om
til- og fravalg, man kan ikke det hele. Statements fra tidligere deltagere er
vigtige for rekrutteringen.

En variation fra Lifestyle & Design Cluster

Lifestyle & Design Cluster har et Nordic Buzz kompetenceprogram, der minder
om udviklingsforlgbene. | Nordic Buzz kompetenceprogrammet matches
ivaerksaettere med videnpartnere pa baggrund af en gapanalyse.

CASE: Virksomheder har faet varktejer og
inspiration til gren omstilling

fra Service Platform

12 radgivere deltog i Service Platforms udviklingsforleb Baeredygtig Business i
2016. Det var et forlagb, hvor deltagerne i teams arbejdede med nye veerktgjer til
gren omstilling for casevirksomheder inden for bolig og bekladning.

Bdde evalueringen fra forlebet og deltagernes udtalelser vidner om, at
radgivernes kompetencer pa omradet for baeredygtighed og cirkulzer gkonomi
fik et gevaldigt laft ved at deltage i udviklingsforlabet.

Ifolge direktar Peter Wibroe fra Holse & Wibroe var forlabet og deltagelse i
Baeredygtig Business en god investering, som han mener, virksomheder
generelt burde saette mere tid af til. Han udtaler:

"Det bedste ved at mede nye mennesker med andre kompetencer er at teenke
andre veje og abne op for nye tanker ikke mindst markedsfaringsmaessigt. Det
er kort sagt skent at fa noget nyt at rode med i hovedet og blive sparket lidt ud
af kurs.”
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Icebreakers er aktiviteter, der kan l2egges ind i et program for fx at introducere
deltagerne i en ny gruppe for hinanden, stimulere energien pa et made eller dynamik-
ken i en gruppe. Her er fire eksempler pa icebreakers, klynger bruger til matchmaking.

Brug nudging til matchmaking 72
Clickergvelser 7L

EKSEMPEL: Clickergvelser pa konference 75
Fordomme som icebreakers 77

Spergsmal som icebreakers 77

ICEBREAKERS



BRUG NUDGING TIL
MATCHMAKING

Allerede nar deltagerne forud for et arrangement modtager en deltagerliste og tjekker den igennem, er
nudging til matchmaking i gang. Nar rammerne for arrangementet i sig selv indbyder til at netvaerke, sa
bliver deltagerne blidt skubbet, og matchmaking sker. Sturk og stur matchmakingen — ved at opdele
deltagerne i grupper pa forhand og placere dem ved samme bord. Selve bordopstillingen, mangden
og leengden af pauser, involverende processer i programmet kan vaere icebreakers, der tilskynder
matchmaking. Sidelgbende ber den handholdte matchmaking ske ved, at klyngesekretariatsmedarbej-
derne sarger for introduktioner.



Malgruppe
Triple helix

Tidsforbrug
Jo flere gange man prever det og har evt. skabeloner at kare ud fra, jo lettere er
det.

Suaarhedsgrad @QQQQQQQQQ

Kommentar:

Det er relativ let at tilrettelaegge et program og skabe rammer, der er fremmen-
de for matchmakingen. Det, der kan vaere sveert, er at fa det implementeret,
afsaette tid til det, bryde vanen og selv vaere indstillet pa som facilitator at fa en
mere aktiv rolle og vaere mere pa.

Nedvendige kompetencer
Facilitering
Branchekendskab

Stort netveerk

Sarligt vigtige materialer

Deltagerliste — skal ud i god tid

Rammer der tilskynder matchmaking

Et program med plads til matchmaking

Hjzelpeteam, der frigiver klyngesekretariatetsmedarbejderne
Facilitatorkuffert

Laering og gode rad fra House of Energy

Deltagere kan nudges pa mange mader, kun fantasien saetter graenser. Det
vigtigste er at skabe rammerne for det og aktivere deltagerne tidligt. Det er
sveert at male pa resultaterne og vide hvor mange match, der egentligt bliver
skabt. Ger mere ud af evalueringen, ogsa i forhold til at fa overblik over hvor
mange match, der er skabt.
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CLICKERGVELSER

Clickerpvelser kan bruges til at fa deltagere til et arrangement til at deltage mere aktivt og fungere som
et redskab til matchmaking. Det skaerper deltagernes opmaerksomhed, hvis de efter et indlaeg pa en
konference skal diskutere et eller flere spargsmal relateret til det, de lige har hart. Matchmakingen sker,
nar deltagerne, enten i mindre grupper eller med sidemanden skal diskutere spargsmalene og ved
hjeelpe af clickere afgive deres svar.

Malgruppe
Triple helix

Deltagerantal
Min. &
Max. Afhaenger af, hvor mange clickere man har til radighed

Tidsforbrug

Far: 2-3 timer (hvis indlaegsholderne har lavet spargsmal)
Under: Afhaenger af arrangementets varighed

Efter: Afhaenger af hvad man vil bruge svarene til

Svarhedsgrad O@OOOOOOOO

Kommentar:
Jo mere man har taenkt over spgrgsmalene, jo mere kan man vride ud af svarene.

Nedvendige kompetencer
Faglig viden til at stille de rigtige spergsmal. Fa gerne indlaegsholderne til at formulere tre spargsmal
(hvad var de vigtigste budskaber) og nogle svarmuligheder.

Seerligt vigtige materialer

Programmet turning point (Turning Technologies)

Clickere

Alternativ: Kahoot kan evt. bruges, hvis man ikke vil investere i clickere



Udbyttet

Deltagerne kommer til at leere hinanden at kende og diskutere faglige relevante
sporgsmal pa kryds og tvaers. For klungesekretariatet er der et stort udbytte i
svarene. De giver nemlig mange informationer, der kan anvendes til formidling
og til at anspore relevante indsatsomrader.

Lzering og gode rad fra Vand i Byer
Fa indlaegsholderne til at bruge tid og energi pa at stille de rigtige spargsmal. Sa
far sekretariatet mange brugbare informationer ud af svarene.

EKSEMPEL.: Clickeravelser pa konference

fra Innovationsnetveerk for Klimatilpasning - Vand i Buer

Vand i Buer bruger ofte clickergvelser. Her er nogle eksempel fra en opstarts-
konference med 300 deltagere. Her skulle Vand i Byer praesenterer 16
innovationsprojekter. Hver indlaegsholder fik tre minutter til sin praesentation.
Herefter var der et spergsmal og en clickergvelse. Spargsmalene var formuleret
af indlaegsholderen pa forhand. Det gjorde indlaegsholderen skarp pa bade sit
indlaeg og spergsmalet og fik deltagerne til at lytte, diskutere i grupper og
komme med svar, der gav mange brugbare informationer. Svarene kunne bade
bruges til at lave presse pa arrangementet, men ogsa til at identificere, hvad der
var ensker og behov for at igangsaette af projekter, arrangementer mm.

Eksempel 1
Spergsmal: Hvilken faglig problemstilling skal vi blive bedre til at lgse i den
fremtidige klimatilpasning i byer?

Svarmuligheder

1. Oversvemmelse af veje

2. Oversvgmmelse af private huse

3. Sikring af vandkvalitet i forbindelse med klimatilpasning
4. Indtreengning af havvand i byerne

Resultatet

HVILKEN FAGLIG PROBLEMSTILLING SKAL VI BLIVE BEDRE TIL AT LOSE
| DEN FREMTIDIGE KLIMATILPASNING | BYER?

42,59%

Oversvemmelse af
private huse

Oversvemmelse af veje Sikring af vandkvalitet i Indtreengning af havvand
forbindelse med i byerne

klimatilpasning

Eksempler pa naeste side <
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Eksempel 2
Spergsmal: Er der behov for nye retningslinjer til fastlaeggelse af niveau for
rensning af vejvand?

Svarmuligheder

1. Vi er normalt ikke i tvivl om niveauet, men det ville da veere rart med lidt
klarere retningslinjer

2. Vier ofte i tvivl om niveauet og det ville veere en stor gevinst klarere
retningslinjer

3. Slet ikke

4. Kender slet ikke de nuvaerende regler

Resultatet
ER DER BEHOV FOR NYE RETNINGSLINJER TIL FASTLAGGELSE AF
NIVEAU FOR RENSNING AF VEJVAND?
65,33%
9,26%
12,67%

J 0’671%'

Vier normalt ikke i tvivl Vier ofte i tvivlom Slet ikke Kender slet ikke de

om niveauet, men det niveauet og det ville veere nuveaerende regler
ville da veere rart med lidt  en stor gevinst med

klarere retningslinier klarere retningslinier




FORDOMME SOM
ICEBREAKERS

Brug fordomme og antagelser om forskellige faggrupper, fx ingenigrer og
arkitekter, der deltager pa det samme arrangement til at bryde isen og skabe
debat.

- List alle fordomme om de forskellige faggrupper

- Print hver fordom og haeng dem op i lokalet pa en eller flere plancher

- Annoncer afstemningen op til en pause og uddel fx 3 stemmeprikker (farvede
runde klistermaerker) til deltagerne med opfordring til at stemme pa
antagelserne.

Laering og gode rad fra Dansk Lys

At bruge fordomme som icebreakers giver anledning til debat i pauserne.
Selvom det er for sjov 0g ret karikeret, har det en faglig kant. Det lasner
stemningen, ogsa pa tveers af faggrupperne — resultatet af afstemningen er
visuel synlig og nem at aflese.

Metoden kraver, at man har fingeren pa pulsen og ved noget om de farskellige
faggrupper for at kunne formulere fordommene.

SPORGSMAL SOM
ICEBREAKERS

Ved et arrangement med stoleopstilling kan man lzegge en seddel evt. i en
konvolut med tre-fire spergsmal til deltagerne omkring relevansen af eller
erfaringerne med dagens faglige fokus. Fem min. far en pause opfordrer
vaerten deltagerne til at kigge pa sedlen/abne kuverten og tage en snak med
sidemanden om spargsmalene. Det kan fx vaere, at man skal beskrive et projekt,
Rvor man har brugt nogle af dagens faglige principper eller metoder.

Laering og gode rad fra Dansk Lys

Ved at bruge spergsmal som icebreakers far deltagerne en anledning til at
seette ord pad og forholde sig til dagens oplaeg. Det styrker oplevelsen af
relevans, lering og giver anledning til at tale faglighed og skabe netvaerksmu-
ligheder med andre deltagere.
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Nar klynger arbejder med matchmaking, uanset om det er i forbindelse med et
arrangement eller som en del af sekretariatets services, sa har de fleste forskellige
greb og veerktejer, der kan traekkes frem og anvendes. Her er fem eksempler pa
vaerktejer, der pa hver deres made kan bruges til matchmaking.

Engagerende og effektiv videndeling 80
EKSEMPEL: Inddel drejebogen i gule, bla og grenne aktiviteter 82
Gamification som metode til matchmaking 84
CASE: Koncept Kaptain 85
Innovationsstafetten 86
EKSEMPEL: Sadan bruges innovationsstafetten 87
Markedsplads 88
EKSEMPEL: Open Space Technology 89

Online matchmakingsystem Q0

VAERKTOJER



ENGAGERENDE OG
EFFEKTIV VIDENDELING

Du kan bruge en drejebog til meget mere end et veerktgj til at styre de praktiske detaljer og tidsplanen
pa madet eller konferencen. En drejebog kan ogsa udvikles til at styre aktiv involvering af deltagerne
som styrker transformationen af information til viden. Aktiviteter, der engagerer deltagerne, gger bade

deltagernes udbuytte og indbyrdes relationer.



Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling
Afheaenger af setup

Tidsforbrug
Afhaenger af setup

Svaerhedsgrad OOOO@OOOOO

Kommentar:

Metoden er ikke svaer, men som arranger skal du afseette tid til at planlaegge
meningsfuld involvering af deltagerne og selv vaere indstillet pa at fa en mere
aktiv, faciliterende rolle under medet.

Noedvendige kompetencer
Facilitering

Sarligt vigtige materialer

Drejebog

Facilitatorkuffert

Evt. vaerktojskasse til effektive meder fra Azena

Udbyttet

Involverende aktiviteter pa madet styrker deltagernes udbytte og indbyrdes
relationer. De lzerer hinanden bedre at kende og far gjnene op for hinandens
styrker og kompetencer og eventuelle samarbejdsmuligheder.

Laering og gode rad fra Brains Business

For at fa sterst udbytte skal de involverende aktiviteter taenkes ind i madets
proces fra starten og vaere en integreret og vaesentlig del af den made,
programmet og drejebogen er bygget op pa. Start evt. med sma, enkle
aktiviteter og udbuyg lebende fra gang til gang. Selv lidt har en stor effekt.

Eksempler pa naeste side <
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EKSEMPEL: Inddel medet i gule, bla og grenne aktiviteter:
fra AZENA (www.azena.dk)

En drejebog til meder og arrangementer, der engagerer og sikrer effektiv videndeling skal indeholde
bade gule, bld og greanne aktiviteter.
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Gule aktiviteter: Information og inspiration

De gule aktiviteter bestar typisk af faglige oplaeg fra en ekspert eller inspirator. Der
vil ofte vaere tale om envejskommunikation fra oplaegsholder til deltagere. De gule
aktiviteter ma ikke vaere lengere end 20 minutter, far de afbrydes af en bla eller
gron aktivitet (se nedenfor). Serg derfor for at oplaegsholderen er instrueret heri.

Bla aktiviteter: Struktureret dialog

De bla aktiviteter er dialog og interaktion mellem deltagerne. Her skal deltagerne
have mulighed for at reflektere over og ‘overseette’ det faglige oplaeqg til egen
kontekst og virksomhed/arganisation. Giv fx deltagerne fem minutter til at
diskutere de vaesentligste pointer i indleegget med sidemanden, se flere eksempler
i det fglgende.

Gronne aktiviteter: Faglig fritid

De grenne aktiviteter er faglig fritid. Pauser er vigtige at l=2gge ind i programmet, sa
deltagerne kan netvaerke og skabe nye kontakter. Hjeelp gerne deltagerne pa vej fx
ved at opfordre dem til at tale med én de ikke har medt far, hilse pa tre forskellige
personer eller lign.

Vzelg den rette fordeling af de tre typer aktiviteter

Tidsmaessigt er det godt at pejle efter en 40/40/20 procentvis fordeling af hhv. de
gule, bla og grenne aktiviteter. Hvor lang gren tid | har brug for afhanger af
madets samlede lengde; jo leengere made jo mere gren tid.



Kombinér de tre typer aktiviteter

Tid Dagsordenpunkt Mal Proces Ansvarlig
Velkomst

| fChekn | | | |
Opleeg

I T I N N
I N I R N

Opleeg

I T A R N

Opleeg

I T I N N
e T

I S N I R

Tak for nu

Konceptet er udviklet af Line Holst Jensen fra AZENA. Det blev introduceret til
klyngerne pa en Cluster Excellence Denmark workshop i december 2015. Line
har efterfglgende hjulpet flere klynger med at skabe engagerende og effektive
arrangementer. Fd mere inspiration hos Line pa Ihj@azena.dk / 2643 9095 -
se 0gsa azena.dk.

Eksempler pa bla aktiviteter til hhv. far, under og efter
et oplag samt til at skabe kontakter

Far, under og efter et oplaeg Tid

But stole 20 min

Teenk og skriv i tavshed 5-10 min
Skab kontakter

Elevatortalen

Ve lehoesle o |

Videnbasar - alle harer alle 30 min
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GAMIFICATION SOM
METODE TIL MATCHMAKING

Prov at lade en udfordring for en virksomhed veere omdrejningspunktet for et breetspil, hvor medspil-
lerne er andre virksomheder fra lignende eller andre brancher, videninstitutioner og studerende.
Gamification er en drivkraft, der bevirker, at man far en anden vinkel pa sin udfordring, far gjnene op
for, hvordan nogle uventede ting kan spille sammen, og hvordan utraditionelle samarbejdspartnere
kan vaere en del af lasningen.

Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling

Per spil

Min. &

Max 8

Kommentar: Mht. fordelingen er diversitet vigtigt, men der skal som minimum deltage to forskellige
virksomheder. Der kan veere flere spil i gang pa én gang. Men det kan vaere en udfordring for
facilitatoren, hvis der er for mange spil i gang pa én gang. Alternativt kan der vaere med-facilitatorer.

Tidsforbrug

Far: Afheenger af hvor forkromet det skal vaere — og om man har et feerdigudviklet spil eller farst skal
udvikle det. Har man et spil klar, tager det mellem 5-20 timer at forberede et spil. Jo mere skreeddersy-
et det skal veere, jo leengere tid tager det.

Under: Afhaenger af pladens starrelse; antal aktiviteter og diskussion undervejs. Minimum 1,5 time
anbefales.

Efter: Min. 5 timer til opsamling af ideer, opstart af projekter mm.

Svarhedsgrad OOOOOO@OOO

Kommentar:
Kreever man kan gennemskue de komplekse sammenhange og bevare overblik over mange
elementer.




Nodvendige kompetencer
Facilitering
Branchekendskab

Faglig viden/ekspertise
Stort netveerk

Sarligt vigtige materialer
Et spil
Virksomhedscase

Udbyttet

Spillet synligger styrker og svagheder ved produkter eller services, kompeten-
cebehov, nye muligheder for vinkler og samarbejdsflader. Spillerne skal
argumentere undervejs og har saledes mulighed for at ‘byde sig til" overfor
casevirksomheden.

Laering og gode rad fra Invio

Tag fat i nogle der har provet det for. Lav spillet fleksibelt i forhold til bade
indhold og eskalering.

Test det godt igennem, gerne med forskellige personer/situationer.

CASE: Koncept Kaptain

fra Invio

| samarbejde med spiludviklervirksomheden Game Tools har Invio udviklet
spillet "Koncept Kaptain”. Det er et breetspil, hvor omdrejningspunktet er en
case fra en virksomhed.

Selve spillet
Et konkret eksempel pa en case kan vaere en turistattraktion i krise: De har brug
for at forny sig, men har begraensede ressourcer til radighed.

Med udgangspunkt i casen vil Invio sammensaette en gruppe spillere med
forskellige kompetencer, der kan veaere interessante for attraktionen og dens
udfordring. Det kan fx veere en servicedesigner, en ekspert i mobilteknologier,
oplevelsesgkonomistuderende og helt andre fagligheder og ekspertiser.

Hver af deltagerne i spillet repreesenterer forskellige koncepter, som de undervejs
skal praesentere og argumentere for. Pa braettet er der forskellige felter, bl.a.
sakaldte ‘benspaend’, og ud fra deres tema skal hver af spillerne komme med
forskellige forslag. Det er her, de faglige perspektiver kommer frem i spillet. De
pvrige spillere kan stemme om forslaget og endda nedleegge veto. Sker det, bliver
der virkelig behov for kreativ taenkning og argumentation pa hejt niveau.

Udbyttet

Invio har oplevet, at spillet er med til at synliggere kompetencebehov hos
casevirksomheden - og ofte pege pa nogle behav, virksomheden ikke havde
teenkt over.

De andre spillere far bl.a. igennem argumentation mulighed for at gare sig selv
synlige og attraktive for casevirksomheden, og der sker et match. Ogsa pa kryds
og tvaers af spillerne far de et bedre kendskab til hinanden og herunder opstar
nye muligheder for samarbejde.

Udvikling og test

Det har sammenlagt taget omkring et halvt ar at udvikle spillet. | den periode
har der veeret lavet forskellige prototyper, og spillet er blevet gennemtestet af
flere forskellige brugere og lgbende blevet tilpasset. Og netop testfasen er
vigtig. Det er fx her, man far luget ud i formuleringer, der kan tolkes pa flere
mader. Det dur ikke, at spillerne ender med at diskutere sadanne ting, fremfor
det spillet handler om.

Rammerne er lavet som et spil, men er i virkeligheden fleksible. Det betyder, at
spillet i hej grad kan tilpasses til casen og malgruppen. “Koncept Kaptain” er et
spil malrettet oplevelsesgkonomi, men spilmekanikkerne kan bruges i andre
sammenhange.
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INNOVATIONSSTAFETTEN

Innovationsstafetten kan bruges som en del af et fagligt arrangement. | modseaetning til almindelig
workshop og brainstorming er metoden god til at fa folk op at std, ga rundt og mede andre end dem,
de plejer, og samtidig tvinger metoden deltagerne til at taenke nut.

Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal

Min. 20

Max. 100

Grupper pa max 4 - 5 personer

Tidsforbrug
< 50 timer

Svarhedsgrad O@OOOOOOOO

Kommentar:
Metoden er let, men kraever forberedelse.

Nedvendige kompetencer
Faglig viden

Seerligt vigtige materialer
Facilitator

Hjeelpeteam
Facilitatorkuffert

Opgaver fx fra virksomheder

Udbyttet

Deltagerne kommer til at diskutere konkrete problemstillinger og lasninger sammen med nogle, de
normalt ikke arbejder sammen med. Det udvider deltagernes netvaerk og giver nye ideer, samar-
bejdsmuligheder og lgsninger.




Laering og gode rad fra Vand i Byer

Grupperne kan veaere statiske, men kan ogsa justeres undervejs.

FORBEREDELSE

EKSEMPEL: Sadan bruges innovationsstafetten

af Innovationsnetveerk for Klimatilpasning — VVand i Byer

UDFORELSE

OPFOLGNING

- Heeng tre flipovers op til hver gruppe:

En med overskriften: Problemer og
udfordringer

En med overskriften: Muligheder og
lgsninger

En med overskriften: Prioriteringer.

- Sorg for, at opgaven er defineret pa
forhand. Det kan veere samme
opgave, alle grupperne skal
beskeeftige sig med, men det kan
ogsa veaere forskellige.

- Grupperne kan sammenseettes forud
for gvelsen, men ellers ogsa pa
dagen. Opfordr folk til at stille sig
sammen med nogle, de ikke normalt
arbejder sammen med.

- Grupperne presenteres for hovedopgaven, der har karakter af en faglig
udfordring.

- Grupperne gar i gang med farste flipover, hvor de beskriver problemer og
udfordringer omkring hovedopgaven.

- Efter 10 min. ringer en klokke, og grupperne gar i urets retning hen til naeste
flipover, som nabogruppen har udfyldt med problemer og udfordringer.

- Gruppen taget nu fat i muligheder og lesninger baseret pa det, der star pa
den flipover, hvor de nu star.

- Efter 10 min. ringer en klokke, og grupperne rukker to grupper frem med
uret, sa de overtager en hel ny gruppes muligheder og lgsninger.

- Nu tager gruppen fat i prioriteringer baseret pa det, en anden gruppe har
skrevet pa flipover nummer to.

- Entovholder kan styre processen med at fa grupperne til at rukke, for hver
gang klokken ringer.

- Seancen afsluttes med en kort runde, hvor ideerne praesenteres.

- Skriv flipoverteksterne rent, saml op
0g send rundt til deltagerne.

- Afheengig af den faglige udfordring
og det forventede udbytte kan input
og resultater fra metoden fare til en
videre proces.

- Evaluering af det samlede
arrangement.
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MARKEDSPLADS

En markedsplads kan bruges til matchmaking i forbindelse med en starre konference eller event.
Pladsen har et overordnet tema, fx en H2020-ansegning, et innovationsprojekt eller lign. og bygges
op med forskellige stationer, hvor der arbejdes med forskellige metoder og underemner. Pa hver
station er en tovholder, der farst pitcher og sa inviterer til debat og derigennem samler en gruppe, der
vil arbejde videre med et givent emne.




Malgruppe
Triple helix

Optimalt deltagerantal og fordeling
Et mix af triple helix aktarer

Min: 20-30

Max: Jo flere, jo flere stande

Tidsforbrug

For: 2-4 timer (kraever man har emnerne)

Under: 1-1% timer (tid til at besege de forskellige stande)

Efter: Et par timer til hver tovholder til referatskrivning. Ellers afhaenger det af
onskede udbytte. Hvis det er en ansegning, sa skal den skrives.

Svarhedsgrad OOOOOOOOOO

Nodvendige kompetencer
Facilitering
Faglig viden/ekspertise

Sarligt vigtige materialer

Hoje caféborde

Materiale og forplejning til at skabe en hyggelig markedsplads
Flipovers

Udbuyttet

Deltagerne opdager, hvem der er interesseret i det samme, som de selv er. Der

er tid og rammer til, at de mader andre end dem, de plejer at arbejde sammen
med.

Laering og gode rad fra Vand i Byer
Serg for at virksomhederne tager ejerskab. Det skal veere dem, der styrer
stationerne og evt. pitcher et emne, de gerne selv vil arbejde videre med.

EKSEMPEL.: Open Space Technology

Markedsplads som matchmakingmetode bygger pa Open Space
Technology, hvor der gzelder fire principper — og én lov:

- De der end matte deltage, er de rette personer

- Hvad der end sker, sa er det det eneste, som kunne vaere sket
- Det starter nar tiden er inde

- Nar det er slut er det slut

Ogen lov:

De to fedders lov: Hvis en deltager under forlgbet kommer i en situation, hvar han/hun
ikke lzerer noget, skal deltageren bruge sine to fedder til at ga til et mere produktivt sted.
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ONLINE
MATCHMAKINGSYSTEM

Et online matchmakingsystem er et effektivt vaerktej at bruge til at matche deltagerne pa starre events,
som fx arsmade, konferencer eller messer. Systemet bestar af en hjemmeside, der er specielt oprettet
til anledningen. Siden indeholder tilmeldings- og matchmakingmodul. Deltagere tilmelder sig, opretter
personlige profiler med ansker til, hvad de gerne vil mades om, bade hvad seger de, og hvad kan de
tilbyde. Nar profilerne er udfyldt, kan deltagerne begynde at booke mader med hinanden. Systemet
genererer medeplaner og kan desuden bruges til at evaluere pa hvert enkelt match.



Malgruppe
Triple helix

Deltagerantal
Min. 30 - 50
Max. 1000

Optimalt deltagerantal fordelt pa
SMV’er 60 %

Store virksomheder 10 %
Videninstitutioner 10 %

Offentlige aktarer 10 %

Andre, fx investorer, funding aktarer 10 %

Tidsforbrug
For: 150 timer
Under 50 timer
Efter: 20 timer

Suaarhedsgrad QQQQ@QQQQQ

Kommentar:

Det kan godt veere lidt tungt at seette op de ferste par gange, man prover det.
Og det kraever ofte en del remindere at fa deltagerne igennem registreringspro-
cessen. Deltagerprofiler kan importeres og saledes genbruges naeste gang,
hvilket gar arbejdet lettere.

Nedvendige kompetencer
Facilitering
Stort netveerk

Materialer
Et online matchmakingsystem, fx b2match

Udbyttet
Systemet er nemt og intuitivt at bruge, nar deltagerne farst er oprettet.
Deltagerne opretter selv deres profil og star selv for at booke maeder. Systemet

genererer mgdeplaner, der kan sendes ud til deltagerne. Skemaerne er en stor
hjzelp for facilitatorerne i forbindelse med selve udferelsen af matchmakingen.
Systemet har et evalueringsmodul, der gar det muligt at fa feedback og male
udbuyttet fra hvert eneste made.

Laering og gode rad

Brug metoden og systemet som add-on til starre events. Serg for at fa
deltagere med som eftersparger teknologier, viden eller produkter, da de ofte er
populaere medepartnere. Prav 0gsa at fa nogle af branchens fyrtarnsvirksom-
heder med. Indga samarbejder med andre aktarer, der kan hjaelpe med
markedsfaringen af eventen.

Fordi systemet er lidt tungt og koster penge, sa anbefales det at vaere mindst
30-50 deltagere til eventen. Og det kan vaere en god idé at alliere sig med
nogle, der kender systemet.

En raekke klynger har benyttet systemet til starre matchmakingevents.
INNQbuyg til Building Green Connections

Welfare Tech til Official WHINN Matchmaking

Cluster Excellence Denmark til BSR Stars Cluster Matchmaking Conferences
CENSEC til Dual-Use Conference til Drones & Space

LLaes mere pa b2match.com

Deltagerbetaling

Prisen for leje af systemet varierer alt efter antallet af deltagere. Som
tommelfingerregel koster det EUR 1000 at bruge systemet ved 100 deltagere.
Oftest finansieres systemet af arrangarerne. Der er ogsa mulighed for
deltagerbetaling via et indbygget betalingsmodul.
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DET DANSKE
KLYNGELANDSKAB




Det danske klyngelandskab er en foranderlig starrelse. | takt med udviklingen opstar nye klynger
naermest af sig selv og i andre tilfaelde etableres de ud fra et behov. Det danske klyngelandskab bestar
sdledes af mange sma og store, veletablerede og spirende, lokale, regionale og nationale klynger,
erhvervsnetveerk og innovationsnetveerk. Vurderet ud fra udvalgte kriterier er de vaesentligste og mest
toneangivende klynger i august 2017 felgende:

- Agro Business Park A/S

- CLEAN, INNO-MT og INNO-SE

- House of Energy

- Innovationsnetveerket Offshoreenergy.dk

- VVindmalleindustrien — Danish Wind Industry Association

- InnoBYG - Innovationsnetvaerket for baeredygtigt byggeri

- Gate 21
- Innovationsnetveerket for Klimatilpasning - Vand i Byer
- Netveerk for Beeredugtig Erhvervsudvikling NordDanmark
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FODEVARER

- Danish Food Cluster
- Nordjysk FedevareErhverv
- VIFU - Videncenter for fedevareudvikling og FoodNetwaork

INFORMATIONS- 0OG
KOMMUNIKATIONSTEKNOLOGI

- BrainsBusiness — ICT North Denmark

- InfinIT — Innovationsnetveerk for it

- Innovationsnetveerk for Dansk Lydteknologi

- The Animation Workshap/VIA University College

SERVICE

- Innovationsnetvaerket BRANDBASE
- Innovationsnetvaerk Service Platform

OPLEVELSESOKONOMI OG TURISME

- Interactive Denmark
- Invio — Innovationsnetvaerk for oplevelsesgkonomi




- Arctic Business Network

- Arctic Cluster of Raw Materials (ACRM)

- BigScience.dk

- CenSec og Inno-Pro

« DAMRC

- Design2Innovate

- Dansk Materiale Netvaerk

- Innovationsnetveerket Lifestyle & Design Cluster
- Innovationsnetvaerket Robocluster

- Odense Raobotics

- BioMed Community

- Biopeople — Denmark’s Life Science Cluster

- Medicon Valley Alliance (MVA)

- MedTech Innovation — Innovationsnetvaerk for Medicoteknik
- MedTech Innovation Center, Fonden MTIC

- Welfare Tech

- Fyns Maritime Klynge

« MARCOD - Maritimt Center for Optimering og Drift

- Maritime Development Center og Transportens Innovationsnetvaerk
- Smartlog

- UAS Denmark
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