Modeller for styrket internationalisering

- i samarbejde mellem klynger og innovationscentre



Kort fortalt

Internationalisering af danske klynger og deres virksomheder gar af forskellige
veje. Nogle veje er mere innovationsdrevne. Andre mere markedsdrevne. Fzelles
er, at klyngeorganisationerne lgfter de internationale opgaver i et partnerskab
med andre aktgrer, der arbejder med internationalisering. Et partnerskab, der er
afgerende for at matche virksomhedernes behov bedst muligt.

Denne rapport beskriver fire typiske modeller for internationalisering, som langt
de fleste klyngeorganisationer fglger i deres internationaliseringsarbejde. | det
daglige arbejde er det dog ikke modellerne, der er styrende for, hvordan
klyngerne arbejder med internationalisering. Modellerne bygger derimod p3,
hvordan klyngeorganisationerne allerede arbejder internationalt. Nogle
klyngeorganisationer arbejder med fa modeller. Andre bruger alle. De fleste
skifter mellem modellerne, som behovene for internationalisering aendrer sig
blandt deres virksomheder - eller i takt med at den globale konkurrence aendrer
sig, nye innovative hotspots opstar, eller nye markeder bliver de farende og

interessante.

Sigtet med at udvikle modellerne er at skabe st@rre indsigt i, hvordan klyngerne
arbejder med internationalisering, og hvordan de indgar i forskellige
partnerskaber med andre offentlige og private aktaerer, der arbejder med

internationalisering.

| de internationale partnerskaber samarbejder klyngeorganisationerne med mange
forskellige aktgrer: Udenlandske klynger, innovationscentrene (ICDK),
Udenrigsministeriet, Invest in Denmark, EU-kontorerne, Enterprise Europe Network
og Erhvervshusene. De danske innovationscentre (ICDK) er blevet klyngernes
foretrukne samarbejdspartner, derfor er der szerligt fokus pa dette samarbejde.

Selvom klyngeorganisationerne allerede i dag lgfter internationale opgaver, er der
ogsa potentiale for at gare mere. Derfor har rapporten afslutningsvist syv konkrete
forslag til, hvordan myndighederne kan styrke samspil og koordinering pa det

internationale omrade.

Rapporten er en del af projektet "Videreudvikling af modeller for samarbejde mellem
klynger og Innovation Centre Denmark (ICDK) ” finansieret af Uddannelses- og
Forskningsstyrelsen og udfert af Cluster Excellence Denmark. Ambitionen er at
undersage, hvorledes klyngerne kan understgtte danske virksomheder pa
internationale markeder og skabe den stgrst mulige veerdi for isser SMV'er - via et

samarbejde med ICDK.

Skrevet af Merete D. Nielsen og Kaspar Nielsen, Cluster Excellence Denmark
Grafik: Astrid Hansen, Cluster Excellence Denmark
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Internationalisering gennem klynger

Danske virksomheder oplever hver dag, at deres produkter og services er udsat
for global konkurrence. Formentlig er de naermeste life-science konkurrenter i
Boston, mens den fgrende viden om hydrogen skal findes i Japan. Og venture
kapital til den lille fgdevare start-up skal ofte findes uden for landets graenser.
Selvsagt er det meget kraevende for den typiske danske virksomhed at skulle

orientere sig i de forskellige globale muligheder.

Den typiske danske SMV mangler kompetencer og ressourcer i forhold til
internationalisering og oplever mange barrierer. | dag fejler for mange
virksomheder i deres bestraebelser med internationalisering. Her kan
klyngeorganisationerne i samarbejde med forskellige internationaliserings-
akterer bidrage til, at virksomhederne bedre kan overkomme de forskellige
barrierer inden for deres sektor eller branche. Netop netvaerksdelen og
samarbejdsdelen er afggrende for at overkomme de mange barrierer for

internationalisering™
Klyngeorganisationerne repraesenterer 14 udvalgte nationale styrkepositioner

inden for forskning og erhverv.

1 Philip Schreder, 2021: Eksportens DNA
https://ehsyd.dk/file/687464/Eksportens_DNA_Philipp_Schroder.pdf

Typisk bistar klyngeorganisationen virksomhederne med at:

+ Involvere de rette internationaliseringsakterer, hvilket hgjner virksomhedernes
mulighed for succesfuld internationalisering.

» Skreaeddersy de internationale aktiviteter fx investeringstiltraekning, markedsbesag,
innovationsprojekter, matchmaking eller branding til virksomhedernes konkrete
behov.

« Medvirke til en langsigtet og mere effektfuld indsats ved at tilbyde en portefglje af
aktiviteter fx forberedelse/screening, aktion, opfelgning og muligvis gentagelse

afstemt med klyngeorganisationens samlede strategi.

Ambitionen med rapporten er at kortaegge, hvordan de nye nationale
klyngeorganisationer arbejder med internationalisering inden for de danske
styrkepositioner. Desuden dykker rapporten ned i samspillet mellem klyngerne og
innovationscentrene og peger pa, hvilke roller myndigheder kan spille, nar
virksomhederne skal i gang med at internationalisere. Pa baggrund af kortlaegningen

er der udviklet fire modeller for internationalisering via klynger.

Alle modeller er baseret pa klyngernes erfaringer. Nogle er gennemtestede, mens
andre stadig er i en tidlig implementering og vil kraeve mere langsigtet og strategisk

stotte for at kunne realiseres til fulde.



Klyngers rolle(r) i internationalisering

. o ) Nar klyngen kender markedet og forstar dets dynamikker, er det langt lettere at planlaegge
Over de sidste ti ar har danske klynger i stigende grad arbejdet med yng 8 y 8 P g8
et markedsfremstgd. Eller nar klyngeorganisationen organiserer et eksportfremstad, kan
internationalisering. Typisk har denne udvikling veeret drevet af virksomhedernes gnske yngeore & P
) ) . ) - der veere behov for et efterfglgende innovationssamarbejde for at sikre markedsadgang for
om bistand til forskellige internationale aktiviteter.
et produkt. Mange produkter i dag kraever en markedstilpasning, og for at kunne ggre dette

. e L er der behov for at justere og innovere.
Fra 2021 er der ogsa fra politisk side et krav om, at klyngeorganisationerne har en rolle J 5

pa det internationale omrade udmentet gennem klyngebevillingerne fra Uddannelses-

og Forskningsministeriet og Danmarks Erhvervsfremmebestyrelse. En survey besvaret af INTERNATIONAL
. . . . . . ) INNOVATION
alle 14 klynger giver ny viden om, hvordan de arbejder med internationalisering?. TILTREKNING INTERNATIONAL (DEMONSTRATIONS
AF FORSKNING OG PROJEKTER, LIVING
INVESTERINGER UDVIKLING  EcspORT (FX SALG AF LABELS ETC.)
Internationalisering er innovation V}EEE%L&\G,: (E:FE%)
Survey'en viser, at alle 14 klynger arbejder med internationalisering, og alle arbejder INTERNATIONAL
) ) _ ) , ) , o ) TILTREKNING BRANDING
med international innovation fx via demonstrationsprojekter, living labs, testing af AF TALENT

faciliteter og produkter. Mens den klassiske internationaliseringsaktivitet eksport - fx i

form af adgang til salg af teknologier, produkter og tjenester - ogsa er en vaesentlig

aktivitet for klyngeorganisationerne.
28,6%

For langt de fleste klyngeorganisationer er der grazoner mellem innovationsdelen og
den mere markedsdrevne del. Nar der er etableret et innovationssamarbejde, opstar

der ofte nye og unikke markedsmuligheder i forleengelse af dette samarbejde.

2Laes mere om metoden i rapportens bilag
3For overblik over alle danske klynger se www.clusterexcellencedenmark.dk



Klyngernes primaere internationale aktiviteter

85,7% INTERNATIONALISERING HJEMMEFRA (INDKOMNE DELEGATIONER,
INTERNATIONALE KONFERENCER | DANMARK ETC.)

INTERNATIONAL MATCHMAKING (MED KUNDER, INDK@BERE,
INVESTORER OG/ELLER SAMARBEJDSPARTNERE)

85,7%

INTERNATIONALE VIDEN EVENTS (FX SPECIALISEREDE
7L WORKSHOPS, SEMINARER OG KONFERENCER)

742V DELEGATIONER TIL UDVALGTE MARKEDER
64,3% MESSEBES@G ELLER MESSESTANDE
57 1% INTERNATIONALE INNOVATIONSPROJEKTER (DEMONSTRATION,
: TEST FACILITETER, LIVING LABS ETC.)
50% EKSPORTFREMME (FX EKSPORT AF
TEKNOLOGIER, VARER OG SERVICES)
"pa:4 ) INTERNATIONAL BRANDING AF KLYNGEN (FX VIA
: BRANDING KAMPAGNER, MARKEDSF@RING ETC.)
35,7% TILTRAKNING AF INVESTORER
14,3% INTERNATIONALE VOUCHERS
PA ANDRE MADER

Resultaterne af survey'en understreger, at klynger har fokus pa virksomheder,
nar der internationaliseres. Seerligt er de sma og mellemstore i fokus. Videns- og
forskningsinstitutioner er dog naesten lige sa vigtige akterer, nar klynger

arbejder med internationalisering.

Mange internationale aktiviteter sker ogsa hjemmefra. Her tager
klyngeorganisationerne imod internationale delegationer, henter internationale
konferencer til Danmark eller afholder internationale viden events. Pa den
mades sikres medlemmerne adgang til ny international viden og innovation, og

styrkepositionen tilfgres nyeste viden udefra.

Der er forskel pad, hvordan klynger arbejder med internationalisering. Nogle
arbejder med tiltreekning af investorer, andre brander klyngen internationalt for
at tiltreekke arbejdskraft, og andre igen arbejder med eksportfremme.
Forskellen bunder i, at klyngernes aktiviteter udspringer af de udfordringer og
karakteristika, virksomhederne oplever i netop de styrkepositioner, de

repraesenterer.

Ofte benytter klyngerne forskellige typer af aktiviteter til internationalisering af
styrkepositionen. Aktiviteterne er ofte sammentankt i en saerlig raekkefglge for

at sikre bedre forberedelse, deltagelse og effekt af aktiviteten.



Finansiering af internationalisering

VIA PRIVAT FINANSIERING (FX KONTANT FINANSIERING,
. PRIVAT EGENBETALING ETC.)

VIA KLYNGEBEVILLINGERNE FRA UFM/UFS

VIA KLYNGEBEVILLINGERNE FRA DEB-SEK

VIA MIDLER FRA EU (COSME, INNOSUP, H2020 ETC.)

VIA PRIVATE FONDE (FX INDUSTRIENS FOND)

VIA NORDIC INNOVATION

VIA ANDRE BEVILLINGER FRA DEB-SEK

VIA MIDLER FRA UDENRIGSMINISTERIET

VIA REGIONALE UDVIKLINGSMIDLER (FX REGIONAL-
. OG SOCIALFONDEN)

VIA ANDRE BEVILLINGER FRA UFM/UFS

VIA MIDLER FRA INNOVATIONSFONDEN

Internationalisering er ressourcekraevende. Derfor arbejder klynger konstant pa at finde
finansiering af de internationale aktiviteter. Survey’en viser, at tre ud af fire klynger far
finansieret dele af de internationale aktiviteter via klyngebevillingerne fra Uddannelses- og
Forskningsministeriet og Danmarks Erhvervsfremmebestyrelse.

En anden vaesentlig kilde til finansiering er private midler, fx via kontant medfinansiering, privat
egenbetaling og medlemskontingent betalt af virksomheder. At virksomhederne er med til at
finansiere de internationale aktiviteter vidner om, at de har forventning om, at det giver vaerdi.

EU har afsat mange midler til international forskning og udvikling, hvoraf nogle er malrettet til
klyngeorganisationer og deres medlemmer. Finansiering fra EU er blandt de vigtigste kilder til
finansiering af internationale aktiviteter. Nogle klynger har endda fundraisere specialiseret i EU-
midler ansat. EU-midlerne organiseres i form af projekter. Projekter skaber forpligtet
samarbejde mellem partnerne og har typisk et laengevarende sigte.

Ogsa fonde er en vaesentlig kilde til at finansiere klyngers internationale aktiviteter. Fx har
Industriens Fond finansieret en raekke globaliseringsprojekter, mens midler fra Nordic
Innovation har opbygget nordisk samarbejde mellem klyngerne og deres medlemmer.

At klyngerne har en raekke forskellige kilder til finansiering giver bade muligheder og
udfordringer. Ved at benytte en lang raekke kilder til finansiering undgar klyngeorganisationen at
blive for afhaengige af én indtaegtskilde. Men det kraever samtidig en del projektadministration at
skulle handtere flere projekter, hvor rapporterings-krav og administration hurtigt kan tynge.



Klyngers internationalisering er strategisk

78 6% INTERNATIONALISERING ER EN INTEGRERET DEL AF KLYNGENS
s OVERORDNEDE STRATEGI

INTERNATIONALISERING ER EN DEL AF VORES
KLYNGEANS@GNING TIL UFM/UFS / DEB-SEK

57 1% VORES INTERNATIONALE AKTIVITETER ER BESKREVET | PROJEKTER
e OG AFRAPPORTERINGER

57 1% VI HAR MEDARBEJDERE SOM ARBEJDER MED DET
. INTERNATIONALE PA DELTID

78,6%

28,6% VI HAR EN SEPARAT INTERNATIONAL STRATEGI
14.3% VI HAR EN INTERNATIONAL AFDELING MED
. INTERNATIONAL DIREKT@R
14.3% VI HAR INTERNATIONALE MEDARBEJDERE SOM ARBEJDER MERE
. ELLER MINDRE FULD TID PA INTERNATIONALISERING
14,3% DET INTERNATIONALE ORGANISERES PA ANDRE MADER
VI HAR INGEN INTERNATIONAL STRATEGI ELLER HANDLEPLANER

Over de sidste ti ar er klyngernes internationalisering blevet stadigt mere
strategisk. Tidligere sa man, at de internationale aktiviteter kunne veere lidt
vilkarlige og enkeltstdende. Nu melder otte ud af ti klynger, at de har
internationalisering som en integreret del af klyngens overordnede
strategi. Det betyder, at internationalisering som fokusomrade er besluttet
pa gverste niveau i klyngen af medlemmerne pa generalforsamlinger og af
bestyrelsen, som er domineret af virksomheder. Desuden er der ogsa
opbakning til internationalt fokus pa direktgrniveau.

Hvordan internationaliseringen organiseres varierer fra klyngeorganisation
til klyngeorganisation. Nogle har en decideret international afdeling med
internationaliseringschef og et team dedikeret til internationalisering.
Andre har enkelte medarbejdere ansat fuldtid med internationalisering,
mens andre arbejder med internationalisering sidelagbende med andre

projekter.

Nogle klynger har kontorer pa udvalgte markeder i udlandet, men de fleste
har internationaliseringsmedarbejderne placeret i Danmark og er pa den

made forankret i de danske styrkepositioner.



Fire modeller for internationalisering via klynger

Klynger udspringer af deres respektive styrkepositioner. Derfor er de mader, de

arbejder med internationalisering pa, ogsa forskellig.

Trods forskellighederne kan der identificeres fire modeller for, hvordan klynger

arbejder med internationalisering.
Nogle modeller er velafprgvede over lang tid. Andre er nyere. Og mange af de nye
klyngeorganisationer eksperimenterer med hvilke modeller, der bedst matcher deres

behov.

| dette afsnit beskrives de fire modeller.



Fire modeller for internationalisering

Dimensioner for internationalisering af klynger

De foreslaede modeller forholder sig til forskellige dimensioner i det internationale arbejde:
« Formalet med internationaliseringen

« Partnerskabet bag de internationale aktiviteter

+ Tidshorisonten

« Ressourcerne til at udvikle og implementere

Mal: Langt de fleste aktiviteter har sigte pa enten at udvikle internationale Tidshorisont: Nogle internationale aktiviteter - fx messebesgg - er kortsigtede,
innovative aktiviteter eller at fokusere pa mere kommercielle muligheder ved mens andre er mere langsigtede. Lige meget hvad spiller tidsaspektet en
internationalisering. vaesentlig rolle.

Partnerskab: Forskellige typer af internationalisering kraever ogsa aktivering af

forskellige partnerskaber. Nogle partnerskaber er simple; andre er mere Ressourcer: Ressourceforbruget har ogsa betydning for valg af aktiviteter.
komplekse. Nogle partnerskaber skal bygges op, hvor andre kan baseres pa Nogle aktiviteter kraever flere ressourcer end andre.

eksisterende forbindelser.



Fire modeller for internationalisering via klynger

Modeller for internationalisering via klynger

Selvom klyngerne er forskellige, kan der tegnes fire modeller for, hvordan
klyngeorganisationer arbejder med internationalisering:

« Test af innovationspotentiale

+ Udvikling af globale innovationsplatforme

+ Test af markedsdreven innovation

+ Etablering af strategiske partnerskaber for ngglemarkeder

De beskrevne modeller omfatter internationalisering, hvor der er behov for at rejse
ud og besgge nye partnere og se nye markeder naermere an. Modellerne omfatter
0gsa, at internationalisering handler om at traekke nye partnere og akterer til
Danmark enten i forhold til innovationssamarbejde eller i forhold til det mere

markedsdrevne innovationssamarbejde.

Modellerne er blevet testet med udvalgte klynger via interviews og co-creation
workshops samt et internationaliseringsboard, som har samlet en raekke danske

internationaliseringsaktarer4.

Covid-19-pandemien har skubbet til brugen af mere digitale virkemidler for at
understgtte internationaliseringen (begge veje). Der er mange gode eksempler p3,
at klynger laver online matchmaking for deres virksomheder, arrangerer digitale

investor-events eller driver innovationsprojekter online.

4lzes mere om metoden og internationliseringsboardet i rapportens bilag

» Flere ressourcer

Fa ressourcer <

Kortsigtet

Innovationsdrevet

TEST AF UDVIKLNG AF
INNOVATIONS- GLOBALE
POTENTIALE INNOVATIONS-
PLATFORME

ETABLERIING AF

TEST AF STRATEGISKE
MARKEDSDREVEN PARTNERSKABER
INNOVATION FOR
NOGLEMARKEDER
Markedsdrevet

Langsigtet

Simpelt partnerskab <

» Komplekst partnerskab

11



Model: Test af innovationspotentiale

Denne model handler om at opsnappe de nye muligheder, som skabes i nye eller
ferende vidensmiljger, og teste, om de kan bruges i en dansk kontekst. Ny viden
udvikles konstant, nye trends opstar, nye innovationer kommer til, og nye
muligheder opstar lebende. Ofte udspringer den nye viden fra forsknings- og
vidensmiljger i farende globale hot spots: fra vidensmiljger i Silicon Valley,
Bangalores IT-miljg eller forskning i industri 4.0 blandt Munchens

vidensinstitutioner.

Formadlet med internationalisering er i denne model typisk at teste
innovationspotentialet af i et udvalgt vidensmiljg. Det kan vaere at hente ny viden,
kompetencer og teknologier hjem til de danske virksomheder eller for at vise
vidensmiljget i en dansk styrkeposition frem for udenlandske virksomheder og
vidensaktgrer.

Malgruppen er typisk fa udvalgte virksomheder og vidensaktgrer som uddannelses-
og forskningsinstitutioner samt GTS-institutter, der med kort forberedelse
hjemmefra praesenteres for innovationsmuligheder (fx living labs, test faciliteter,
demonstrationsprojekter, vidensinstitutioner). Det kan vaere danske virksomheder
og forskere, som tager til et vidensmiljg i udlandet, eller udenlandske virksomheder

og forskere som kommer til Danmark for at opleve farende danske vidensmiljger.

Aktiviteterne bestar typisk af udvaelgelse af deltagere blandt virksomheder og
vidensinstitutioner, sammensaetning af et godt besggsprogram sammen med
vidensmiljget og gennemfgrelse af besgget. For at teste potentialet af er opfelgning og
evaluering centralt for at kunne vurdere de videre muligheder for et yderligere
samarbejde.

Partnerskabet, som organiserer aktiviteterne i denne model, er typisk forholdsvist
simpelt. Det bestdr oftest af en dansk klynge og et par udenlandske samarbejdspartnere
som fx andre klynger, ICDK, Trade Council etc., som sammen planlsegger og udfarer
aktiviteterne. Myndigheder kan ogsa spille forskellige roller fx ved at stille begraenset
finansiering til radighed.

Behovet for ressourcer er typisk forholdsvist begraenset. Typisk kan der arrangeres et
kortvarigt pilotprojekt, som kraever fa ressourcer. Her er behov for ressourcer til
tidsforbrug, rejse, ophold og maske til test og demonstration i vidensmiljget.

Resultaterne af at teste innovationspotentialet er typisk, at klyngeorganisationen far
bedre indsigt i potentialet i det konkrete innovations- og vidensmiljg sammen med
udvalgte virksomheder og forskere. P4 den made kan klyngerne langt bedre vejlede
virksomhederne om deres unikke muligheder i det givne vidensmiljg. Samtidig testes
samarbejdet mellem partnerne af, og der opbygges tillid blandt aktgrerne, som - pa sigt -
kan bruges til at opbygge lsengerevarende strategiske partnerskaber.

12



CASE: Test af innovationspotentialet

Case: Pilotprojekter mellem Innovationscentre og klynger

Test af innovationspotentialet i viden hotspots er en af de mest gennemprgvede modeller for internationalisering
via klynger. Uddannelses- og Forskningsministeriet har nemlig finansieret hele 15 pilotprojekter, hvor klynger og
innovationscentre arbejder sammen om at teste innovationspotentialet af. Formalet med pilotprojekterne har
veeret at afprgve nye samarbejdsformer mellem udvalgte klynger og innovationscentre/repraesentationer (uden
for Europa), der involverede danske SMV'er i internationale samarbejder og alliancer pa nye markeder til gavn for

innovationsnetveerkenes virksomheder.

En omfattende evaluering konkluderede, at der i alle projekterne var skabt gode forbindelser mellem
klyngeledelserne og innovationscentrene og akterer pa deres lokalmarkeder. En vaesentlig leering fra projekterne
var, at det kraever mange ressourcer - sarligt i form af tid og forarbejde - hvis man skal have virksomhederne
engageret i projekter, som sigter mod de markeder, som innovationscentrerne er placeret i, og som handler mere

om udvikling og innovation end eksport.
Selvom konceptet er gennemprevet, er modellen pa ingen mader foraeldet. | kraft af den globale konkurrence
&ndrer styrkeholdet omkring viden og innovation sig konstant. Nye og steerke aktgrer kommer hele tiden til.

Derfor er der til stadighed behov for at teste potentialet af og udvikle nye innovative samarbejder.

Laes mere i UFM (2020): "Pilotsamarbejdsprojekter mellem innovationscentre og innovationsnetveerk 2015-2018"
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Model: Udvikling af globale innovationsplatforme

Viden er global. Og det er mange af vor generations store udfordringer -
klimakrise, pandemier etc. - ogsa. Ved at opbygge globale innovationsplatforme
kan dansk viden, innovation og produkter bringes i spil til at lase udfordringerne,
og international viden hjemtages for at styrke danske virksomheder. Det meste af
verdens innovation foregar i dag uden for Europa. Ved at opbygge langsigtede
globale innovationssamarbejder om konkrete problemstillinger kan nye

internationale muligheder udvikles.

Formadlet med internationalisering via globale innovationsplatforme er at bringe
dansk viden, innovationer og lgsninger i spil til globale udfordringer og/eller at

hjemtage international viden til danske udfordringer.

Malgrupperne er mange. De primare er virksomheder og vidensinstitutioner.

Partnerskaber: Globale innovative samarbejder kraever mange partnere i en
langsigtet og strategisk indsats, som reekker ud over enkelte projekter og projekt-
finansiering. Her opbygges og vedligeholdes blivende partnerskaber om
innovation. | dag fortsaetter mange klynger og deres partnere samarbejdet efter
endt (kortvarigt) projekt. Sa er tilliden opbygget. Konkrete samarbejdsmuligheder

er kortlagt. Og det er her samarbejdet for alvor kan udfolde sit potentiale.

Aktiviteterne i de globale samarbejdsplatforme er mange, og typisk er det en

kombination af mange, som farer til den globale innovation:

Sikre grundig forberedelse af danske og udenlandske virksomheder og
videnspartnere (screening, pitch - traening og matchmaking).
Demonstrationsprojekter, etablering af eller deltagelse i living labs.
Innovationsvouchers til virksomhederne (som det fx ses i EU's Innosup call
om "Cluster facilitated projects for new industrial value chains”).
Kommercialisering af innovationerne.

Adgang til internationale investorer.

Ressourcer: Global innovation tager tid og kraever en langsigtet indsats, fx

projektfinansiering i to-fire ar og efterfglgende ressourcer til at fastholde og

udvikle partnerskabet mod nye innovationssamarbejder.

Resultater: Nye innovationer udvikles, testes og kommercialiseres.
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CASE: Udvikling af globale innovationsplatforme

Case: Global cleantech platform

Gren omstilling er et globalt feenomen og rummer mange muligheder for danske cleantech virksomheder.
Men gr@gn omstilling tager tid. Siden 2009 har CLEAN arbejdet strategisk sammen klynger fra hele verden i den

globale platform International Cleantech Network (ICN) for at udlgse potentialet.

Det lange seje traek kraever palidelige samarbejdspartnere, og ICN har over tid samlet troveerdige

samarbejdspartnere i en global platform.

Sammen arbejder de 16 klynger fra fem kontinenter sammen om raekke forskellige aktiviteter, som alle har til
formal at gere virksomhedernes grenne innovationer globale. Eksemplerne er mange. Fx har ICN vaeret med
til at identificere over 100 af de 1000 innovationer, som Solar Impulse Foundation, leveret klimalgsninger til

storbyerne i C40 og dbnet dare i USA og Kina.

Laes mere pa https://www.internationalcleantechnetwork.com
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Model: Test af det markedsdrevne innovationspotentiale

Mange innovationer og megen ny viden udspringer af markedets behov og
virksomhedens lgbende dialog med kunder og leverandgrer. Den model handler
om at teste potentialet for markedsdreven innovation. Her foregar vidensdeling og
innovation typisk i samspil mellem markedet, virksomheder og vidensaktarer. Det
foregdr enten ved, at danske virksomheder og vidensakterer besgger udvalgte
udenlandske markeder, eller ved at udenlandske virksomheder og vidensakterer
kommer til Danmark for at komme taettere pa det danske marked og pa den made
tilferer de danske styrkepositioner ny innovation, ny viden og nye muligheder.

Formadlet med internationalisering via denne model er at teste de markedsdrevne
muligheder for innovationer. Det kan vaere via adgang til et nyt marked, til en
multinational virksomheds forsyningskaede eller investorer. Selvom fokus er pa
forretning og marked, sa er det veerd at bemaerke, at der er innovationselementer
med i internationaliseringen ogsa i disse samarbejdsrelationer. Typisk kraever
adgang til et nyt marked, at en virksomheds produkter, services og processor

udvikles og innoveres.

Malgruppen for denne model er typisk mindre virksomheder med innovative
produkter, services eller processer, som har behov for at udvikle relationer med
markedsakterer for at fa kommercialiseret deres innovationer og tilpasset deres

produkter til et givent marked.

Aktiviteterne inkluderer typisk udveelgelse af marked (forstaet bredt som land,
veerdikaede, virksomheder, sektor o.lign.), udveelgelse af virksomheder,

planlegning af markedsbesgg (som kan veere en multinational virksomhed, en

messe eller et marked) og en slutevaluering, hvor der felges op pa resultaterne.

Partnerskabet, som organiserer aktiviteterne i denne model, er typisk simpelt.
Det bestar gerne af klyngen og et par supportorganisationer (Eksportradet,
Enterprise Europe Network, ICDK og/eller andre klynger). Myndigheder har

typisk en mindre rolle i forhold til at medfinansiere samarbejdet.

Ressourcerne, som kraeves i denne model, er begraensede, da det typisk har

karakter af et kortvarigt pilotprojekt.

Resultaterne er blandt andet, at klyngeorganisation kan bidrage med at afsgge
innovationspotentialer pa det udvalgte marked. Virksomheder far indblik i

markedet, adgang til nye partnere og indblik i innovationsudfordringerne.
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CASE: Test af det markedsdrevne innovationspotentiale

Case: Test af det innovative marked sammen med multinational virksomhed

Multinationale virksomheder star for en betydelig del af dansk eksport. Adgang til de multinationale
virksomheder kan vare en genvej for SMV'ernes internationalisering. For de danske virksomheder kraever det

dog ofte, at deres produkter, services og processer innoveres til de udenlandske krav og standarder.

Innovationscentret i Minchen fandt via en taet dialog med BMW ud af, at den tyske bilproducent havde behov
for automatisering. Innovation Centre Denmark i Munchen har siden starten af 2019 fort et taet samarbejde
med BMW i anledning af "Robotics Camp Munich 2019”. Her blev 13 danske virksomheder udvalgt til at
deltage i en to-dags workshop, hvor de handplukkede robotvirksomheder fik mulighed for at pitche deres
lasninger - direkte til beslutningstagerne i BMWs produktions- og logistikafdeling.

De danske virksomheder var handplukket af robotklyngen Odense Robotics. Som forberedelse til mgdet med
BMW modtog de 13 virksomheder malrettet pitchtraening. En del af "Robotics Camp Munich 2019” blev afholdt
pa BMW's hovedkvarter. Her blev virksomhederne matchet med konkrete use-cases i diverse led af BMWSs
produktion og kunne opleve produktionen og automatiseringslasningerne med egne gjne. BMW forventer

selv at samarbejde med flere de danske robotvirksomheder.

https://thetradecouncil.dk/cases/innovation-centre-denmark-i-omfangsrigt-samarbejde-med-bmw
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Model: Etablering af strategiske partnerskaber for
ngglemarkeder

Nogle af de mest lukrative markeder er sardeles vanskelige at indtage for sma og Det kraever en raekke af aktiviteter at bygge partnerskaber til strategiske

mellemstore virksomheder. Det kan veere lige fra adgang til vandsektoren i Indien noglemarkeder. Naglen ligger i grundig forberedelse, vedholdenhed og villighed

over velfeerdsteknologi til den tyske sundhedssektor eller til adgang til til at innovere gennem samarbejde med forskellige partnere b&de ude og

banksektoren i Singapore. Oftest kraever adgangen til markedet, at hjemme. Typiske aktiviteter kan vaere:

produktet/services/processen testes, tilpasses og innoveres, far adgangen kan

realiseres. Men kommer man fgrst ind pa markedet, er potentialet stort. Denne - Screening og grundig forberedelse af danske og udenlandske virksomheder

model handler om. hvordan man via la&engerevarende strategiske partnerskaber (screening, pitch traening og matchmaking)

kan skabe adgang til disse lukrative ngglemarkeder. « Klargering af markedet (strategiske draftelser med nggleaktgrer pa det

udvalgte marked)

Formadlet med internationalisering via denne model er at udlgse potentialet pa - Test og udvikling af produkter/services/processer sa de kan tilpasses de

komplicerede markeder via langsigtet markedstilstedevaerelse. Her forstas komplekse markeder

markeder som lande, sektorer, multinationale virksomheder og/eller investorer. . Gentagne besag pa det givne marked (baseret p& opfalgning og feedback)
+ Indteenking af investorer som kan vaere med til at skalere innovationerne
Der er en raekke malgrupper for denne model. Hovedmalgruppen er udvalgte - Sikre opfelgning pa leads og bidrage med kontraktvejledning
innovative virksomheder, som har vaekstpotentiale pa komplekse markeder. En

reekke andre aktgrer er essentielle for at fa det til at lykkes. Vidensaktgrer er med

til at udvikle innovationerne, sa de matcher markedets behov. Investorer kan vaere

med til at skalere, og myndigheder kan veeret med til at skabe rammerne, sa

adgangen til markedet kan skabes (fx via rammeaftaler, adgang til finansiering

mm).



Model: Strategiske partnerskaber for ngglemarkeder (fortsat)

Det kraever avancerede partnerskaber at fa danske innovationer ud pa komplekse
markeder - partnerskaber som klyngeorganisationen er med til at facilitere sammen med
nggleaktarer i styrkepositionen. Klyngeorganisationen har en ngglerolle i forberedelsen
hjemmefra, udveelgelsen og klarggrelse af virksomheder. Sammen med Erhvervshuset
kan virksomhederne forberede sig pa de forretningsmaessige aspekter. Sammen med
vidensaktgrer kan virksomhedernes innovationer udvikles, testes og tilpasses det
komplekse markeds behov. Sammen med Innovationscentre, Trade Council,
udenlandske klynger m.fl. afsgges og besgges det udvalgte marked.

Ofte kraever etablering af laengerevarende partnerskaber strategiske samarbejdsaftaler,

klar arbejdsdeling mellem aktererne og jeevnlig kontakt pa hejt strategisk niveau.

Opbygningen af lengerevarende strategiske partnerskaber om ngglemarkeder er ofte
ressourcekraevende baseret pa langsigtet mulighed for offentlig og privat funding. Ideelt

er partnerskabet ikke (for) afhaengigt af projektfinansiering.

Resultatet af denne model er, at danske virksomheder - via innovation og tilpasning af
deres produkter - far fodfeeste pa de givne komplekse markeder, som de ikke selv kunne
have indtaget pa egen hand. Pa den made er de med til at kommercialisere dansk viden

og danske innovationer.
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CASE: Strategiske partnerskaber for ngglemarkeder

Case: Strategisk tilgang til det komplekse tyske velfaerdsteknologimarked

Tyskland har et stort, men uforlgst potentiale for dansk velfeerdteknologi. Landet har en af de hurtigst voksende
befolkninger i Europa med stadigt flere borgere over 65 ar. Sammen med stigende sundhedsudgifter og en akut
mangel pa plejepersonale kalder landet pa reformer og gget effektivitet gennem digitalisering og andre intelligente
plejeteknologier.

Seks nordiske klynger er gdet sammen for at styrke vaerdikeedesamarbejdet mellem de nordiske virksomheder. Ved
at samle gkosystemerne fra fem nordiske klynger skaber projektet en st@rre kritisk masse, som gger mulighederne
for succesfuld adgang til det tyske marked.

De nordiske virksomheder har faet adgang til en struktureret dialog med tyske sundheds-it-systemintegratorer og
netvaerk til tyske hospitaler, virksomheder og radgivere via seks skridt:

* Indsigt i behovene i den tyske sundheds- og plejesektor

* Fakta om det tyske marked for sundheds- og velfeerdsteknologi

* Netveerk til nordiske virksomheder og potentielle samarbejdspartnere
* Viden til at benchmarke egne produkter med MAST-evaluering

* Markedsvalidering med tyske eksperter

* Udstilling pa nordisk faellestand pa tysk messe

Internationaliseringsmodellen er udviklet og afprgvet af Welfare Tech (nu en del af Danish Life Science Cluster)
sammen med fire nordiske og en tysk klynge. Projektet er medfinansieret af Nordic Innovation.

Laes mere her: https://www.nordicinnovation.org/programs/digital-health-care-4o
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Samspillet mellem klynger og innovationscentre

Innovationscentrene er ngglepartnere, nar danske klynger internationaliserer. Over de seneste ti ar har
samarbejdet udviklet sig fra sporadiske ad hoc samarbejder til leengerevarende og mere strategiske

partnerskaber.
Partnerskabernes karakter varierer dog - over tid, alt efter hvilke aktiviteter for internationalisering, der
er tale om, og efter konteksten. Fx arbejder klynger og innovationscentre sammen om digital sundhed i

Boston, smarte tekstiler i Seoul, lydinnovation i Shanghai, robotteknologi i Minchen og meget mere.

| dette afsnit dykkes ned i samspillet mellem klynger og innovationscentre.
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Samspillet mellem klynger og Innovationscentre

7420 INNOVATIONSCENTRENE

742V UDENLANDSKE KLYNGER

57,1% UDENRIGSMINISTERIET/TRADE COUNCIL
57,1% INVEST IN DENMARK
YALS DE REGIONALE EU-KONTORER
35,7% ENTERPRISE EUROPE NETWORK
21,4% ANDRE DANSKE KLYNGER
BRANCHEFORENINGER
21,4%

21,4% ERHVERVSHUSE

14,3% ANDRE (SKRIV GERNE HVILKE)

7.1% DANIDA

Survey'en har ogsa kortlagt, hvilke internationale samarbejdspartnere

klyngeorganisationer samarbejder med - og hvor udbredt samarbejdet er.

Nar klynger internationaliserer, sker det altid i samarbejde - med
virksomheder, forskere og relevante samarbejdspartnere. For at kunne lgfte
de internationale opgaver samarbejder klyngeorganisationerne med
forskellige typer af aktgrer for at kunne matche de behov, som klyngens
medlemmer har for internationalisering. Det kan vaere udenlandske klynger,
ICDK, Udenrigsministeriet/Trade Council, Invest in Denmark, EU-kontorerne,

Enterprise Europe Network og Erhvervshusene.

De mest foretrukne samarbejdspartnere er udenlandske klynger og
innovationscentre (72 pct.). Derefter er det de regionale EU-kontorer, Invest
in Denmark og Udenrigsministeriet/Trade Council, som er en central
samarbejdspartner. Enterprise Europe Network (35 pct.) og Erhvervshusene

(21 pct.) benyttes ogsa.
Over arene har samarbejdet mellem klyngerne og ICDK'erne udviklet sig, sa

klyngeorganisationerne nu betragter innovationscentrene som den vigtigste

internationale samarbejdspartner.
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Samspillet mellem klynger og innovationscentre

Fra pilotprojekt til strategisk samarbejde

Der er flere grunde til, at innovationscentrene (ICDK) er vigtige
samarbejdspartnere. Den primaere er, at de har den lokale tilstedeveerelse i
relevante globale hotspots. Der er en feelles malgruppe i forhold til de innovative
SMV'er, og der er et godt match mellem de services, som henholdsvis ICDK'erne
og klyngerne arbejder med - og dermed er der gode synergimuligheder. Typiske
feelles aktiviteter er innovationsaktiviteter om de innovative og kommercielle
muligheder i de forskellige hotspots, delegationer til disse og afholdelse af feelles

Innovation Camp for klyngernes medlemmer.

Erfaringerne er mange. Nogle af dem er skabt via en raekke pilotprojekter mellem
innovationscentrene og klyngerne, som Uddannelses- og Forskningsministeriet
har finansieret for at afpreve nye samarbejdsformer mellem udvalgte klynger og
innovationscentre/repraesentationer (uden for Europa), der involverede danske
SMV'er i internationale samarbejder og alliancer pa nye markeder. | alt er 15

pilotprojekter blevet udmeantet og implementeret i lgbet af perioden 2015- 2018 .

Samarbejdet har i mange tilfeelde sendret sig fra pilotprojekter til mere
strategiske samarbejder. Saledes melder en tredjedel af klyngerne, at de har et

laengerevarende strategisk samarbejde med et eller flere innovationscentre.

Innovationscentrets rolle i de fire modeller for internationalisering

Innovationscentrene er altsa blevet vigtige samarbejdspartnere, nar klynger

internationaliserer. Innovationscentrenes rolle varierer, alt efter karakteren af

de internationale aktiviteter og samarbejde om internationalisering:

Ved test af innovationspotentialet er innovationscentrenes rolle primaert at
drage nytte af deres teette kontakt med vidensmiljget i deres respektive
hotspots og at veere i teet dialog med klyngen om at sammenseaette de
internationale aktiviteter, sa de er malrettet behovene i den danske
styrkeposition.

Ved globale innovationsplatforme er innovationscentres rolle vaesentlig starre.
Her handler det om at udvikle platformen sammen med klynge-
organisationer og andre relevante akterer. Her er innovationscenteret med
til at identificere de udfordringer og l@sninger, den globale platform
adresserer.

Ved test af den markedsdrevne innovation er innovationscentrets rolle typisk
at dbne daren til markedet (forstdet bredt som land, veerdikade,
virksomheder, sektor o.lign) og identificere markedets innovationspotentiale.
Ved strategiske partnerskaber om ngglemarkeder gar innovationscentrets rolle
fra at dbne deren til at vaere med til at sikre langsigtet strategisk
tilstedeveerelse pa markedet, fx via mediering af strategiske

samarbejdsaftaler med markedsakt@rerne.
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Innovationscentrenes rolle i de fire modeller for internationalisering

Model for internationalisering

Test af innovationspotentialet
At teste innovationspotentialet af i et givent hotspot

Globale innovationsplatforme
At opbygge langsigtede globale innovationssamarbejder

Test af markedsdreven innovation
Afklare markedspotentialer og muligheder i et udvalgt marked

Strategiske partnerskaber pa neglemarkeder
At sikre fodfaeste pa mere komplekse markeder

Innovationscentrets rolle og aktivitet

Gennem tilstedevaerelse i globale hotspots har ICDK en vigtig rolle i
at bygge bro mellem disse hotspots og klyngernes medlemmer.

Typisk er rollen her lavpraktisk at seette et relevant besggsprogram
sammen i dialog med klyngeorganisationen.

Sammen med klyngeorganisationerne at udvikle langsigtede
platforme for samarbejder, der matcher de nationale
styrkepositioner med de unikke muligheder i det enkelte spots

Det kan fx geres ved at identificere konkrete udfordringer via
ICDK's daglige gang i innovations-hotspots.

Her har ICDK en vigtig rolle ift. at skabe adgang til markedets
aktarer.

Typiske aktiviteter er bistand til multinationale virksomheder, som
sgger innovative lgsninger, eller organisering af delegationer
sammen med markedsakterer fx investorer, kunder eller
vidensaktgrer, som kan gere produktet klar til eksport.

Gennem tilstedeveerelse i globale hotspots har ICDK en vigtig rolle i
at bygge bro mellem disse hotspots og klyngernes medlemmer.

Rollen er over tid at medvirke til at opbygge og sikre mere
langvarige relationer.

Cases

Gennem 15 UFM-pilotprojekter har ICDK bygget bro mellem de
danske klynger og innovations-hotspots (se case 1 ovenfor)

En raekke innovationscentre og klynger er gaet sammen om at
bygge platforme omkring global innovation - fra adgang til rent
drikkevand i Indien til at tage den nyeste viden hjem fra Silicon
Valley.

Innovationscentret i Minchen identificerede en konkret
innovationsudfordring hos BMW. Sammen med robotklyngen
Odense Robotics blev der arrangeret en Innovation Camp, hvor
danske robotvirksomheder udviklede nye Igsninger sammen med
BMW.

Der er indgaet strategiske samarbejdsaftaler mellem ICDK'ere og
klyngerne for omkring 1/3 af klyngerne. Nogle af klyngerne har
aftaler med flere ICDK'ere. Samtidig medierer ICDK'erne ogsa
samarbejdsaftaler mellem lokale samarbejdspartnere og
klyngerne.
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Barrierer for samarbejdet mellem klynger og ICDK’er

Selvom der er et gget samarbejde mellem klynger og ICDK'er, sa er der ogsa flere barrierer for
samarbejdet. Barrierer, som er med til gare det vanskeligt for danske SMV'er at fa fuldt udbytte af
de globale muligheder.

Den stgrste barriere er ifglge klyngerne, at finansieringen af samarbejdet er uklar og vanskelig.
Ofte finder klynger og ICDK'erne i feellesskab finansiering til samarbejdet via ansggninger til diverse
offentlige og private puljer. Det kan betyde, at samarbejdet bliver stop-go afhaengig af
ansggningsmuligheder og bliver formet af retningslinjerne for puljerne.

Andre barrierer for samarbejdet - set fra klyngerne - er, at det kan vaere vanskeligt at lave
kontinuerlige samarbejder pa grund af udskiftning af ngglemedarbejdere hos ICDK'er. Desuden er
ICDK'ernes forretningsmodel med konsulentlignende aflenning, og der er uklarhed om, hvilke
aktiviteter der er gratis, og hvilke der ikke er.

ICDK'erne er lokaliseret og malrettet udvalgte hotspots. En femtedel af klyngerne oplever, at det
betyder, at ICDK'erne ikke er til stede pa de relevante markeder. Men det indikerer ogsa, at
stgrstedelen af klyngerne oplever satsningen pa udvalgte hotspots som relevant.

ICDK'erne oplever ogsa barrierer for samarbejdet med klyngerne. For det farste er der forskel pa,
hvordan de enkelte klynger er at samarbejde med. Desuden har konsolideringen, hvor klyngerne
har haft stor fokus pa det nationale, kostet fokus pa den internationale bane. Nogle ICDK'ere
naevner ogsa de interne incitamentsstrukturer med indtjeningskrav, et-arige resultatkontrakter og
kortsigtede KPI'er som en barriere for et mere langsigtet samarbejde med klyngerne.

Typiske barrierer for samarbejdet
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Samspillet med klynger og innovationscentrene

Partnerskab om internationalisering

Velfungerede samarbejder mellem klynger og innovationscentrene forgar
i partnerskab, hvor de hver iseer bidrager med det, de er bedst til.
Partnerskabets karakter varierer dog - over tid, alt efter hvilken model

for internationalisering, der er tale om, og efter konteksten.

| det fglgende er nogle af de typiske karakteristika samlet. Ved de to
modeller "test af innovationspotentialet” og "test af markedsdreven

innovation” er partnerskabet forholdsvis ens.

Da internationaliseringen her er forholdsvis kortsigtet, er partnerskabet
ogsa af denne karakter. Maske er det faorste gang, at innovationscentret

og klyngen arbejder sammen.

| begge modeller testes potentialet for partnerskabet af. Samtidig testes
de relevante samarbejdspartnere i den givne hotspot af, og det
udforskes, om vidensinstitutionen eller markedsakt@ren er det rette
match. Hvis det hele matcher, er der gode muligheder for at bygge

videre. Huvis ikke, testes og justeres samarbejdet efter behov.

For modellerne "globale innovationsplatforme” og "strategiske
partnerskaber pad ngglemarkeder” er partnerskaberne typisk mere
avancerede og langsigtede. Det skyldes, at det tager tid at udvikle
international innovation og indtage komplekse markeder. Her er der ofte
behov for at indga formaliserede samarbejdsaftaler og udvikle feelles

projekter af mere langsigtet karakter.

Arbejdet med at udvikle langsigtede partnerskaber kraever opbakning og
fokus i alle ledelseslag hos bade klynger og innovationscentre. Det er
vigtigt, at partnerskabet forankres og prioriteres op gennem begge

organisationer, fra Innovationscenterchefer til klyngedirekterer.

Samtidigt et det vigtigt, at sdvel innovationscentre som
klyngeorganisationer allokerer ressourcer til partnerskabet, og at de
begge er med til at fremskaffe den ngdvendige kapital for at fa
partnerskaberne til at blive baeredygtige - pa bade den korte og lange

bane.
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Samspillet mellem klynger og innovationscentre

Model for internationalisering

Test af innovationspotentialet
At teste innovationspotentialet af i et givent hotspot

Test af markedsdreven innovation
Afklare markedspotentialer og muligheder i et udvalgt marked

Globale innovationsplatforme
At opbygge langsigtede globale innovationssamarbejder

Strategiske partnerskaber pa neglemarkeder
At sikre fodfaeste pa mere komplekse markeder

Partnerskabet bag

Partnerskabet mellem innovationscentre og klynger er typisk forholdsvist
kortsigtet og simpelt i denne model. Maske er det fgrste gang, de arbejder
sammen, sa her udvikles ogsa gensidig tillid. Samarbejdet er ikke n@dvendigvis
formaliseret i samarbejdsaftaler, men en vellykket test af
innovationspotentialet kan fere til videreudvikling af samarbejdet.

Innovationscentret star for at seette et besggsprogram sammen til relevante
akterer i den givne hotspot. Klyngerne star for at samle relevante akterer fra
deres gkosystem/styrkeposition.

Partnerskabet finansieres typisk via mindre ad hoc midler eller pilotprojekter.

Her er partnerskabet mellem innovationscentre og klynger mere avanceret.
Det involverer endog flere innovationscentre og klynger.

Partnerskabet baseres pa gensidige formelle samarbejdsaftaler (MoUs), for det
kraever en langsigtet indsats at opbygge globale innovationsplatforme. Med
samarbejdsaftaler bliver partnerskabet Igftet fra at veere personbaseret og
bliver mindre sarbart over for, at neglepersoner skulle forlade samarbejdet.

Det er dog vigtigt, at samarbejdet bevaeger sig fra samarbejdsaftaler til konkret
handling - og gerne hurtigt, sa platformen kan vise sin veerdi for de
involverede partnere, via samarbejde om udvikling, finansiering og
igangseettelse af konkrete samarbejdsprojekter.

Partnerskabet er typisk sammen om at skaffe den ikke ubetydelige

finansiering af platformen/partnerskabet fx via udvikling af faelles
projektansggninger.
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Samspillet mellem klynger og innovationscentre

Gode rade til bedre partnerskaber mellem klynger og innovationscentre:

- Test hinanden af via mindre samarbejder, men taenk gerne langsigtet fra begyndelsen.

- Udvikl initiativer og projekter sammen.

- Lav en dben forventningsafstemning.

- Vaer bevist om, at innovationscentrene har kommercielle kontraktmal om fakturerbar
service, men tilbyder ogsa gratis services. Afklar fra starten, hvad mulighederne er.

- Lav klare aftaler om, hvordan finansieringen af samarbejdet fremskaffes .

- Udforsk hinandens forskelligheder. Organisér efter forskelligheden. Nogle
innovationscentre er staerke pa det forskningsmaessige, andre pa myndigheder, og andre
igen er taet pa markedet. Det samme geelder klyngerne. Nogle er meget
innovationsbaserede, mens andre taenker i eksport.

- Opsat malbare KPI'er og malsaetninger for samarbejdet. Saet fa, klare og ambitigse mal,
som alle kan tilslutte sig.

- Indteenk hinanden i ansggninger og rammebetingelser.

- Lav samarbejdsaftaler for at ggre samarbejdet formelt og i mindre grad baseret pa

enkeltpersoner.
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Sammenhangskraft mellem internationaliseringsaktgrerne

Udover innovationscentrene findes der en raekke andre akterer, som ogsa hjeelper danske virksomheder med at
internationalisere: Udenrigsministeriets Trade Councils, som hjeelper danske virksomheder med eksport pa
ngglemarkeder; Invest in Denmark, som tiltraekker internationale investeringer til Danmark; de regionale EU-
kontorer, som serger for adgang til EU-midler; og Enterprise Europe Network, EU's radgivningsnetvaerk med

kontorer i Danmark.

Klyngerne tager den samme rolle pa den internationale som pa den nationale bane med at organisere

samarbejdet pa tvaers af mange aktgrer for at sikre, at virksomhederne far det bedste resultat.

Her kommer et overblik over aktgrerne, og hvordan klyngerne arbejder sammen med dem.
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Sammenhangskraft mellem internationaliseringsaktgrerne-+

Organisation

Innovation Centre Denmark (ICDK)

Trade Council - eksportfremme

Trade Council - Invest in Denmark

Enterprise Europe Network (EEN)

Beskrivelse

Innovation Centre Denmark (ICDK) har 7

centre strategisk placeret i innovative hotspots

rundt omkring i verden.

ICDK bistar den danske triple-helix-model ved

at fremme adgang til international viden,
netveerk, innovation, kapital og markeder.
ICDK er et partnerskab mellem UFM og UM,
og er forankret i de to ministerier. ICDK
finansieres af UFM

Trade Council er en del af
Udenrigsministeriet, der har 103
repraesentationer fordelt over mere end 70
lande.

Trade Council yder radgivning inden for
eksportfremme og internationalisering.

Danmarks nationale organisation for
tiltreekning af udenlandske investeringer og
virksomheder.

Invest in Denmark er forankret i
Udenrigsministeriet som en del af
Eksportradet.

60 lande og flere end 600 partnere er med i
netveerket, der er etableret af Europa-
Kommissionen i 2008. Der er seks partnere i
Danmark.

Hovedopgaver og services

De syv innovationscentre er forskellige og tilpassede de lande,
som de er repraesenteret i.

Typisk med disse instrumenter:

Innovationssparring

Innovations Camp

Forskningsattachér

Innovationsprojekter

Outlook for at stgtte videnopbygning, forretningsudvikling og
synlighed

Trade Council tilbyder danske virksomheder hjzelp til eksport
og internationalisering via radgivning og skreeddersyede
forlab.

Typisk med disse instrumenter:
Eksportradgivning / Eksportfremsted
Markedsinformation - netveerk

GPA (Government and Public Administration)

Invest in Denmark har specialiserede medarbejdere pa
udvalgte ambassader, innovationscentre og generalkonsulater
i Europa, Asien og Nordamerika.

Medarbejderne ops@ger potentielle udenlandske investorer
med henblik pa at identificere konkrete projekter.

Samtidig styrkes markedsferingen af hele Danmark. Invest in
Denmark har indgaet et formaliseret samarbejde med danske
regioner om tiltraekning af udenlandske investeringer.

EEN hjzelper SMV'er, klynger og vidensinstitutioner med
internationalisering via matchmaking, partnersggning og
innovationssparring.

Snitflader med klynger

Klyngerne arbejder typisk sammen med ICDK om
feelles informations-aktiviteter om hotspots,
delegationer til hotspots og ICDKs innovation
Camp samt fzelles innovationsprojekter.

De danske klynger arbejder typisk sammen med
Trade Council om markedsinformation, rapporter
og informationsmgder om eksport, faelles
delegationer og messestande samt via
internationale projekter herunder GPA-ydelser.

Klyngerne arbejder isser sammen med InvestDK
om fzelles branding af Danmark/klynger og om at
tiltraekke investeringer til klyngen.

Flere klynger har en InvestDK medarbejder
tilknyttet klyngen.

De fleste af klyngerne har samarbejdsaftaler med
EEN, blandt andet om at EEN bidrager til
international matchmaking, partnersggning og
delegationer.

* Finansieringsorganer (som Innovationsfonden, EUDP m.fl), brancheorganisationer (fx DI International) og private akterer (fx Eksportforeningen) er ikke er medtaget pa listen

30



Sammenhangskraft mellem internationaliseringsaktgrerne

Organisation

Regionale EU-kontorer

Erhvervshusene

EU-DK Support

Markedsferingsorganisationerne (MFO)

Beskrivelse

De danske (geografiske) regioner har egne
repraesentationer i EU. Her arbejdes for at
sikre, at regionerne henter starst mulig veerdi
ud af det europaeiske samarbejde.

De seks Erhvervshuse tilbyder gratis og uvildig
specialiseret vejledning til virksomhedernes
forretningsudvikling. Erhvervshusene er
knudepunkt i erhvervsfremmeindsatsen.

EU har raekke programmer og stetteordninger,
som yder tilskud eller finansiering af projekter
inden for forskning, innovation og
erhvervsudvikling. EU-DK Support samler alle
danske offentligt finansierede radgivere i et
netvaerk.

En reekke markedsfgringsorganisationer (som
Health Care Denmark, State of Green, Digital
Hub Denmark) brander og markedsfegrer samt
understotter og styrker dansk eksport
internationalt.

Hovedopgaver og services

EU-kontorerne vejleder og agerer sparringspartner for at
kommunale forvaltninger, regioner, virksomheder, forsknings-
og uddannelsesinstitutioner og andre akterer far adgang til
EU.

Typisk med disse instrumenter:
Matchning med EU-programmer
Idétjek om sparring pa EU-ansegninger

Erhvervshusene har en raekke internationale aktiviteter, nogle
varierer fra hus til hus. Typisk arbejdes med:

Alle Erhvervshusene har Trade Council
internationaliseringsradgivere tilknyttet

1:1 sparring om eksport og salg (valg af eksportmarked, go-to
market plans)

Guides om eksportparathed

EU-DK Support har to nggleservices:

Find en partner, hvor der gives overblik over alle EU-radgivere
i Danmark

Find en partner, hvor der kan findes partnere i til EU-projekter
Derudover har EU-DK Support en reekke netvaerksaktiviteter,
der knytter EU-radgivere teettere sammen, og radgiverne
sikres den nyeste viden om EU's programmer og muligheder.

Services og aktiviteter varierer hos de forskellige MFQO'’er, men
er typisk:

Samlet indgang til dansk ekspertise og innovation
Delegationsbesgg for internationale beslutningstagere,
virksomheder, start-up, investorer og presse, som gnsker at

besgge Danmark
Projekter og platforme

Snitflader med klynger

EU-kontorerne arbejder typisk sammen med
klynger om at fa klyngemedlemmer med i EU-
projekter, faelles informationsaktiviteter om EU
samt at fa klyngeorganisationen med i EU-
projekter.

Der findes en raekke eksempler pa samspil
mellem klynger og erhvervshuse om
internationalisering. Nogle klynger er endda
forankret i Erhvervshuset.

Andre arbejder sammen med Erhvervshusene via
projekter som SMV:International. Her har

Erhvervshusene ekspertisen pa forretningsdelen,
mens klyngerne har den branchespecifikke viden.

Der arbejdes lige nu pa, at fundraisere og EU-
radgivere i de danske klynger far adgang til at
veere del af EU-DK support.

Der findes flere eksempler pa samarbejde
mellem MFO og klynger, fx om markedsfgring og
branding, indkomne delegationer og om at fa
dansk ekspertise ud (fx i den Canadiske
Aldrepleje Platform).
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CASE: Sammenhangskraft

Case: Biogas go global - biogasalliancen pa tvaers af Atlanten

Food & Bio Cluster Denmark, Energistyrelsen og Eksportradet er gdet sammen om initiativet ‘Biogas Go
Global'. Formalet er at @ge eksporten af danske biogaslgsninger og skabe vaerdifulde samarbejder med andre
lande.

Gennem en arrxekke er den danske produktion af biogas og recirkulering af naeringsstoffer fra blandt andet
husdyrgedning, industri- og husholdningsaffald gget markant. Branchen er i vaekst, ogsa internationalt, og der
er over en arraekke opbygget kompetencer og erfaringer blandt private virksomheder og offentlige
interessenter i Danmark. Med initiativet Biogas Go Global saettes kompetencerne yderligere i spil pa den
internationale scene, i farste omgang i Nordamerika.

Aktiviteterne i Biogas Go Global muliggeres af et myndighedssamarbejde mellem Energistyrelsens Globale
Radgivningsteam og tilsvarende akterer pa amerikansk delstatsniveau.

Projektet stgttes af Industriens Fond, der tidligere har haft gode erfaringer med triple helix-samarbejde og
allianceopbygning pa andre omrader.

Laes mere om Biogas go global her https://www.biogasgoglobal.com/
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Myndigheder og klynger i internationalisering

Myndigheder sasom ministerier, styrelser, regioner, kommuner og multinationale organisationer spiller
en central rolle i bestraebelserne pa at hgjne det internationale engagement hos virksomheder,

videninstitutitoner og gvrige aktarer.

Myndigheder skaber i hgj grad de overordnede strategiske rammer, som saetter rammerne og muligger
klyngernes internationalisering. De laver aftaler mellem myndigheder, de operationaliserer og

finansierer forskellige internationale aktiviteter.

Det er vigtigt, at klyngerne samlet og hver for sig gar i dialog med myndighederne om at fremme deres
behov, ndr det geelder internationalisering af virksomheder. Derved vil klyngerne fungere som

sparringspartnere for myndigheder pa alle niveauer.

Her kommer et overblik over samspillet mellem det myndighedsdrevne arbejde med

internationalisering og de fire modeller for internationalisering.

33



Myndigheder og klynger

Niveauer for myndighedsdreven internationalisering
Danske og udenlandske myndigheder spiller en ngglerolle i internationalisering
af de danske virksomheder. Det gaelder ogsa i forhold til den made, hvorpa

klynger arbejder med internationalisering.

Pa det strategiske niveau star myndigheder for at fa de overordnede rammer pa
plads i form af strategier for et indsatsomrade pa multinationalt, nationalt,
regionalt eller kommunalt niveau. Nogle centrale eksempler er "Strategi for
Erhvervsfremme i Danmark 2020-2023", "Forsknings- og innovationspolitisk
Strategi”, forskellige bilaterale strategier fx mellem USA og DK vedr. klima og
multinationale strategier fx fra EU, FN, OECD, Nordic Innovation etc. Klyngerne
kan spille en rolle i udviklingen af strategierne, da klynger har adgang til de rette
akterer og viden inden for relevant gkosystemer. Dermed kan klynger bidrage

med nye indsigter om behov inden for de styrkepositioner, de arbejder med.

De juridiske rammer er selvsagt ogsa vigtige for internationalisering. Det er her,
reglerne udstikkes fx i form af Lov om Erhvervsfremme eller EU’s statsstatte-
regler. Her kan klyngerne indtenkes i lovgivningsprocessen eller i den konkrete

efterfglgende udmeantning gennem forskellige programmer og initiativer.

Ogsa pa det operationelle niveau spiller myndigheder en vaesentlig rolle. Mange
myndigheder har en aktiv rolle i at implementere de overordnede strategier og
lovgivning. Saerligt har den politiske opbakning stor betydning over for forskellige
internationale akterer, nar virksomheder og klynger internationaliserer ved at
legitimere og stotte konkrete aktiviteter. Der findes mange eksempler pa
vellykket samarbejde mellem myndigheders operationelle afdelinger og klynger.
Ofte agerer klyngerne eksperter i at fa de strategiske rammer operationaliseret
til konkret handling over for virksomheder.

Myndigheder leverer ogsa ressourcer, som understgtter internationalisering, i
form af midler, ekspertise og haender til at lafte opgaverne. Selvom klyngerne har
faet store bevillinger fra Danmarks Erhvervsfremmebestyrelse og Uddannelses-
og Forskningsministeriet, er disse midler gremaerket til en raekke konkrete
aktiviteter. Derfor er det vigtigt, at der ogsa afsaettes ressourcer fra (andre)
myndigheder til at understatte malrettet internationalisering via klynger. Her er
erfaringen, at midler til bade klyngeorganisationen og medlemmer synes saerligt
effektive. Flere private og offentlige fonde spiller ogsa en vaesentlige rolle med
programmer og midler, som klyngerne kan sgge til at styrke deres internationale
arbejde. Her kan klyngerne pa vegne af deres virksomheder og gko-systemer

skrive ansggninger til forskellige puljer.
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Myndighedsdrevet internationalisering

Strategiske
rammer

Juridiske
rammer

Operationelt

Ressourcer

Faerre ressourcer <« » Flere ressourcer

Innovationsdrevet

i P eLOBALE
INNOVATIONS-
POTENTIALE INNOVATIONS-
PLATFORME
Kortsigtet Langsigtet
ETABLERING AF
TEST AF
MARKEDSDREVEN STRATEGISKE
INNOVATION PARTNFEgﬁKABER
NO@GLEMARKEDER
Markedsdrevet
Simplet partnerskab < » Komplekst partnerskab
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CASE: Myndigheder og klynger sammen om internationalisering

Case: EU's genopretningsfond

Udrulningen af EU's genopretningsfond pa 750 mia. euro skaber store muligheder for danske virksomheder

pa markederne i Europa.

For at hjeelpe de danske virksomheder med at gribe eksportmulighederne under EU's genopretningsfond har
Udenrigsministeriet indgdet et partnerskab med et bredt udsnit af danske erhvervsorganisationer og
eksportfremmeaktarer. Partnerskabet er struktureret omkring seks sektorspor med fokus pa henholdsvis

energi, energieffektivitet, vand/forsyning, digitalisering, sundhed/healthtech og fedevarer/landbrug.
De enkelte sektorspor har til formal at skabe steerke platforme, som kan vaere med til at positionere danske
lesninger pa markederne og derved skabe et solidt afsaet for, at danske virksomheder kan byde ind pa

genopretningsprojekterne i de enkelte medlemslande.

Flere danske klynger har givet input til handlingsplanerne for de enkelte sektorspor. Handlingsplanerne er

indeholdt i dokumentet "EU’s genopretningsfond: Rammen for den danske eksportfremmeindsats".

Laes mere her: https://thetradecouncil.dk/eugenstart
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Syv forslag til styrket internationalisering

Internationalisering af danske virksomheder sker bedst i partnerskab mellem forskellige aktarer, der
arbejder sammen om internationalisering. Her kan de forskellige tilbud, kompetencer og internationale

netvaerk supplere hinanden og bedst hjeelpe virksomhederne ud pa de internationale markeder.

Kernen i denne rapport har vaeret at kortleegge klyngernes nuveerende internationale aktiviteter, og
hvordan de arbejder sammen med andre internationaliseringsakterer. Derfor ligger veegten af

anbefalinger her.

Her kommer syv konkrete forslag til at styrke internationaliseringen gennem klyngerne.
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7 forslag til styrket internationalisering af klynger

De syv forslag udfoldes pa de folgende sider. Forslagene rammer to niveauer - et operationelt niveau og myndighedsniveauet. Vi starter

pa det operationelle niveau, da flere forslag er forholdsvis lette at implementere.

Operationelt niveau:

1. Strategisk internationalisering hos klyngerne, hvor de enkelte klynger som en del af deres Igbende strategiudvikling bruger de fire modeller og anden
aktuel viden til at afklare, i hvilken retning de naeste internationale skridt kunne ga. Her skal de strategiske beslutninger pa det internationale omrade felge de
overordnede strategiske rammer for klyngerne. Konsolideringen af klyngerne har for nogle klynger betydet, at de internationale aktiviteter og relationer skal

genskabes og genopbygges i en ny strategisk ramme.

2. Q@get integration mellem klyngerne og ICDK, sa klyngerne tager hand om de internationale muligheder, som ICDK-repraesentationerne i udlandet finder
frem til. Med udveelgelsen af de nationale styrkepositioner og med Udenrigsministeriets udvaelgelse af sektoromrader er der gode muligheder for et styrket

samarbejde ved at bruge klyngerne som landingsbaser i styrkepositionerne.

3. Etablering af dansk internationaliseringsnetvaerk for at styrke kendskabet til respektive internationaliseringsydelser, danne relationer pa tvaers og skabe

mulighed for styrket samarbejde pa tvaers af de forskellige aktarer, der arbejder med det internationale. Her kan klyngerne ogsa inviteres med.

4. Gode rad for bedre samarbejde. Denne rapport har kortlagt, at der allerede er et godt samarbejde med mange forskellige aktgrer. S8 rammerne er generelt
pa plads. Ved at felge nogle gode rad for bedre samarbejde kan mange internationale strategier og aktiviteter styrkes.
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7 forslag til styrket internationalisering af klynger (fortsat)

Myndighedsniveau:

5. Overordnet dansk strategi for internationalisering. Igennem arbejdet med rapporten er det blevet tydeligt, at der mangler en overordnet
strategi for Danmarks tilgang til internationalisering, hvilket andre mere dybdegdende analyser ogsa viser som fx VIV-rapporten. Der mangler
klare og konkrete mal bl.a. i forhold til, hvad er visionen, hvilke aktiviteter skal prioriteres, hvilke markeder er de vaesentlige osv. Manglen pa

strategi betyder ogsa, at det er uklart for de forskellige aktarer, der arbejder med internationaliseringen, hvad der er det vigtigste.

6. Koordinering via InternationaliseringsBoard, hvor internationaliseringsaktgrerne (fx dem der er kortlagt i rapporten her og andre) magdes
pa gverste ledelsesniveau for at diskutere snitflader, arbejdsdeling og nye ambitigse indsatser for at styrke internationaliseringen af danske

virksomheder.

7. Nye indsatser kraever (nye) ressourcer - sarligt de mere langsigtede og strategiske indsatser vil kraeve stgrre og mere malrettede
finansieringsmekanismer, som kan styrke samspillet mellem klyngerne og forskellige aktarer. Aktuelt er flere programmer og strategier under
evaluering. Saerligt kan Innovationsfondens arbejde med ny internationaliseringsstrategi give anledning til, at klyngerne far en klarere rolle i de
forskellige internationale programmer, som Innovationsfonden allerede har. Desuden er UFMs International Network program ogsa under

udvikling.
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Overblik over de syv konkrete forslag
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1. Udvikling af internationaliseringsstrategier i klyngerne

De fire modeller er udarbejdet pa baggrund af konkrete mader, som

v

Fa ressourcer < Flere ressourcer

de danske klynger allerede arbejder med internationalisering. Nogle

klynger arbejder med alle modeller, mens andre klynger arbejder

mest med innovationsdreven internationalisering. Andre arbejder Innovationsdrevet
primaert mere kortsigtet med test af innovationspotentiale i en region

eller test af et marked.

TEST AF UDVIKLNG AF

Det afggrende er, at den enkelte klynge overvejer, om de "\ILI\CI)CT):EIQI:XFES- INNG(I)-\?:#E)ENS-
internationaliseringsaktiviteter den tilbyder matcher med klyngens PLATFORME
overordnede strategi. Desuden er det vigtigt labende at tilpasse
klyngens aktiviteter i takt med, at klyngens medlemmer har nye Kortsigtet Langsigtet
behov for internationalisering, og i takt med at de globale muligheder
andrer sig. Seerligt for SMV'erne er der behov for, at
klyngeorganisationen hjeelper dem. TEST AF ETABLERIING AF

T o MARKGDSDREVEN PARTRERSKABE
De fire modeller kan bruges som inspiration i forbindelse med den NOGLEMARKEDER
labende opdatering af klyngens strategi, eller modellerne kan give
inspiration til at styrke de mader, hvorpa klyngen allerede arbejder
med internationalisering fx ved at overveje nye og staerkere HEILEe ST
partnerskaber omkring internationalisering. Simpelt partnerskab < » Komplekst partnerskab
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2. Pget integration mellem ICDK og klyngerne

Danmark har et vidt forgrenet netvaerk af innovationscentre, handelskontorer og
andre repraesentationer i udlandet. Denne rapport paviser, at forbindelserne
mellem repraesentationerne i udlandet er der, men de er ofte baseret pa mere
uformelle netvaerk og er organiseret ad hoc. Desuden virker det til at have vaeret
vanskeligt at oprette det internationale samarbejde for nogle klynger, hvor der
har vaeret megen fokus pa den nationale konsolidering. Derfor er behov for at
gore integrationen mellem repraesentationerne ude og de danske

styrkepositioner staerkere.

En model til at styrke integrationen mellem repraesentationerne i udlandet og de
danske styrkepositioner kunne veere at skabe en landingsbase i
styrkepositionerne, som kan tage hand om de internationale muligheder, som

repraesentationerne i udlandet finder frem til.

Fx har Invest in Denmark medarbejdere i bade udlandet til at scoute efter
internationale leads og medarbejdere tilknyttet udvalgte danske styrkepositioner
til at felge de internationale leads til dgren. Endeligt kunne der vaere
repraesentanterne i klyngerne, som er ansat til at veere kontaktled til de
repraesentationer i udlandet (fx ICDK), som er relevante i forhold til

styrkepositionernes prioriteter.
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3. Netveerk af internationaliseringsaktgrer

En lang raekke akterer arbejder med internationalisering. Men mange af

aktgrerne kender kun hinandens services og aktiviteter sporadisk.

Lesningen kan findes med inspiration fra EU-DK Support, hvor EU-radgivere
medes et par gange om aret for udveksle erfaringer og netvaerk. Det har

medvirket til et ganske velfungerede netveerk.

Det foreslas derfor at initiere et netveerk for internationaliseringsaktarer, hvor de
mgades jaevnligt, opbygger relationer og drafter forskellige emner som barrierer
for internationalisering hos SMV'ere, eksport tiltag, muligheder for international
innovation, programmer for tiltreekning af investeringer og talent etc. Her kan

klyngerne inviteres med i netveerket.
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4. Gode rad til styrket samarbejde

Udover fem konkrete forslag til at styrke internationalisering gennem klynger sa
handler meget ogsa om at inddrage klyngernes viden og kunnen hos andre

internationaliseringsaktgrer og i forskellige myndigheders internationale arbejde.

Derfor er ét af skridtene til styrket samarbejde en samling af gode rad:

+ Klynger er forskellige, da de udspringer af behovene hos virksomhederne i
deres styrkepositioner. Brug forskellene som en styrke og tilpas dialogen med
klyngerne efter behov.

« Klyngerne a&ndrer sig lobende, og det gar myndigheders prioriteringer ogsa.
Udpeg kontaktpersoner, som er ansvarlige for dialogen med klyngerne. Pa den
made sikres en lgbende dialog, sa man er opdaterede pa hinandens udvikling.

+ Inddrag klyngerne nar der udvikles eller opdateres strategier - bade i
processen, hvor klynger via deres indsigt i og adgang til de danske

styrkepositioner besidder unik viden, og nar strategierne skal opdateres.

+ Indtaenk klynger som en del af strategier og samarbejdsaftaler med

udenlandske myndigheder. Klyngerne er gode til hurtigt at rykke fra politik til
konkret handling.

Nye indsatser kraever (nye) ressourcer. Selvom klyngerne modtager bevillinger
fra Uddannelses- og Forskningsministeriet og Danmarks
Erhvervsfremmebestyrelse, sa er de midler bundet op pa opgaver og leverancer.
Vaer derfor opmaerksom pa at afsaette ressourcer til nye indsatser for at fa sterst
nytte af klyngernes kompetencer og vaer opmaerksom pa at matche ambitionerne
med passende midler. Eller overvej om nuvaerende indsatser kan gentaenkes og
hvor klyngerne kan indgd som mulig akter.

Udvikl lesninger og projekter sammen med klyngerne. Klynger er eksperter i
at udvikle projekter sammen med aktgrerne i deres styrkepositioner. Projekter
skaber forpligtet samarbejde og sikrer ressourcer til at fa det udfert.

Brug de fire modeller til at balancere det internationale samarbejde med
klyngerne. Nogle gange er der behov for en stor forkromet samarbejdsmodel.

Andre gange kan det ggres simpelt og hurtigt
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5. Overordnet dansk strategi for internationalisering

Under udarbejdelsen af denne rapport, star det klart, at der mangler en overordnet strategi for og koordinering af Danmarks mange

internationale indsatser. Og det internationale ekspertpanel bag "Peer Review of the Danish R&I"” fra 2019 er af samme opfattelse:

"Danmarks innovationssystem er solidt internationalt forbundet, og Danmark har nogle steerke instrumenter, der skaber internationalt

samarbejde. Men koordineringen pd tveers af de enkelte institutioner og programmer er begreenset, hvilket reducerer den potentielle effekt”.

For at fa mest mulig effekt ud af klyngernes - og de @vrige internationaliseringsakterers - internationale aktiviteter og indsatser synes det
nedvendigt med en overordnet dansk strategi, bade pa myndighedsniveau og pa tvaers af myndigheder, internationaliseringsaktarer og
finansieringsorganer, med en klar prioritering af, hvad Danmark vil med de internationale indsatser. Er det eksport af danske varer og
viden? Hjemtag af viden, talenter og investeringer? Eller skal indsatsen malrettes handteringen af de store globale udfordringer som

klima-, pandemi- og migrantkriser?

En analyse af internationaliseringssystemet kunne ogsa komme med en vurdering af, om de rette instrumenter er tilstede for at
understgtte internationaliseringen af de danske virksomheder. Efter inspiration fra det omfattende eftersyn af innovations- og

erhvervsfremmesystemet, virker tiden moden til at kigge naermere pa de danske internationale ambitioner og indsatser.

Meget tyder pa, at Danmark har mange gode og effektfulde instrumenter, men koordineringen mellem dem kunne veere bedre. Og det
kan en overordnet strategi hjaelpe med. Lige nu pagar der en raekke bilaterale revurderinger af internationale strategier hos
Innovationsfonden, UM, UFM og Danmarks Erhvervsfremmebestyrelse. Her kunne en overordnet dansk strategi hjaelpe til med, at de alle

traekker i samme retning.
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6. Koordinering via InternationaliseringsBoard

En lang raekke aktgrer - fra UM, over UFM og ERST til EU-kontorer, Enterprise
Europe Network og klynger samt private akterer (fx industriens Fond) - arbejder
med internationalisering af de danske virksomheder. Selvom der synes at vaere en
nogenlunde forstdelse af hinanden og rollerne i internationalisering, er der behov

for yderligere koordinering.

| projektet her er der i lille skala testet et InternationaliseringsBoard, hvor en
raekke internationaliseringsaktarer har diskuteret deres erfaringer med klyngers

rolle i internationalisering meget konstruktivt.

En model kunne vaere at lave InternationaliseringsBoardet til en integreret del af
internationaliseringssystemet, hvor aktarerne mgdes pa beslutningstagerniveau
for at diskutere snitflader, arbejdsdeling og nye ambitigse indsatser for at styrke
internationaliseringen af danske virksomheder. Dette bar forankres i en
myndighed, sa dialogen ogsa afstemmes med andre centrale strategier og

indsatser for internationalt samarbejde.
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7. Nye indsatser kraever (nye) ressourcer

Uddannelses- og Forskningsministeriet har via International Network Programme
ydet stgtte til netveerksaktiviteter mellem danske og udenlandske forskere fra
Brasilien, Indien, Israel, Japan, Kina, Sydafrika, Sydkorea og / eller USA. Programmet
har hidtil vaeret et led i UFM’s indsats vedr. internationalisering af dansk forskning,
herunder understgtter programmet opfelgning pa ministeriets bilaterale aftaler om

forsknings-, teknologi- og uddannelsessamarbejde med sakaldte 3. lande.

UFM overvejer at a&ndre netvaerksprogrammet for at understette samarbejdet
mellem ICDK'er, klyngeorganisationer og videnspartnere. Gennem arbejdet med
modellerne for internationalisering star det klart, at det giver mening at skabe et
program, som kan saette rammerne for dette samarbejde. Hidtil har samarbejdet
mellem klynger og ICDK'er veeret finansieret ad hoc af pilotprojekter og andre puljer.
Faktisk er uklar finansiering én af de stgrste barrierer for samarbejdet. Ved at skabe
en mere vedvarende ramme til at facilitere samarbejdet kan der skabes endnu bedre
samarbejde mellem klyngerne, ICDK'er og vidensaktgrer til gavn for de danske

SMV'ers adgang til den nyeste internationale innovation.

Der et dog vigtigt, at International Network Program organiseres pa en made, sa det
fostrer reelt strategisk samarbejde mellem aktererne og har ambitioner om at tage
samarbejdet til et nyt niveau. Det vil kreeve talmodighed, da det tager tid at opbygge

globale platforme.

Refleksioner om muligt nyt program:

Det primaere fokus skal veere international innovation mellem danske
styrkepositioner og international innovation hotspots.

Brug midlerne til at understatte opbygning og (videre-) udvikling for
globale innovationsplatforme og partnerskaber pa ngglemarkeder.
Overvej om netvaerksprogrammet skal vaere i en eller to faser. Her kan
fase et bruges til at teste innovations- og markedspotentialet samt
samarbejdet mellem aktgrerne af, mens fase to kan benyttes til at
opbygge globale platforme og partnerskaber.

Undervurder ikke betydningen af det forretnings- og markedsmaessige,
nar SMV'er internationaliserer. Det er det, som motiverer SMV'er til at ga
globalt.

Still krav om strategisk forankring hos bade klynger og ICDK'er, enten ved
projektets opstart eller som et muligt resultat, at projektet far denne
forankring.

Serg for at det er muligt at sege midler til alle relevante aktgrer:
Klyngeorganisationerne, ICDK'erne, videnspartnere og virksomhederne.
Hav et langsigtet fokus, hvilket typisk vil betyde 2-4 ar for de enkelte

netvaerksprojekter.
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Bilag: Metode
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Klyngernes deltagelse

Denne rapport bygger pa en indledende survey udsendt til alle 14 nationale
klyngeorganisationer. Survey'en havde bl.a. spgrgsmal om deres malgruppe for
internationalisering, typiske services, samarbejdspartnere og hvilke barrierer for

internationalisering de oplever.

Desuden blev 5 internationaliseringsansvarlige i klyngerne interviewet for at fa
et dybere indtryk af internationaliserings aktiviteter, samarbejdsmgnstre og de
muligheder, der er for at styrke internationalisering gennem klyngerne.

I april 2021 deltog 9 internationaliseringsansvarlige fra klyngerne i en co-creation
workshop, hvor de fgrste skitser til modellerne blev dreftet og udviklet. Her blev
barrierer og muligheder for at styrke internationaliseringen ogsa dreftet. Desuden
delte to internationaliseringsansvarlige deres best practise erfaringer med at opbygge
en international portefglje over mange ar i en klynge.
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Test af modellerne — nationalt som internationalt

En kerne i projektet er at kortleegge samarbejdsmenstrene bag

internationalisering. Derfor var det oplagt at invitere de centrale danske aktarer

med i arbejdet.

Derfor blev der nedsat et uformelt InternationaliseringsBoard. Boardet madtes

tre gange for at drgfte resultaterne undervejs i projektet. Flere af disse aktarer

blev ogsa interviewet i lgbet af projektet. Centralt i mgderne har vaeret at dele

erfaringer om samspillet med klyngerne, teste skitserne til modellerne og drefte

de konkrete forslag til, hvordan internationalisering gennem klyngerne kan

styrkes.

Boardet bestod af:

Center for Videnbaseret Innovation i Uddannelses- og Forskningsministeriet
Udenrigsministeriet

Danmarks Erhvervsfremmebestyrelses sekretariat

Innovationsfonden

De regionale EU-kontorer

Enterprise Europe Network

Industriens Fond

Nordic Innovation

Derudover er modellerne og anbefalingerne blevet testet internationalt.
Sammen med to af Europas ferende klyngeregioner - Niederdsterreich og
Catalonien - har Cluster Excellence Denmark arbejdet med en raekke
dilemmaer for modne klyngeprogrammer herunder, hvordan klynger

arbejder med internationalisering.

Her er der indsamlet best practise fra disse ferende regioner med fokus p3,
hvilken rolle klyngeorganisationer har pa den internationale bane, typiske
aktiviteter og hvilket samspil, der opbygges med andre
internationaliseringsakterer. Her blev der ogsa indsamlet inspiration til,

hvordan man kan styrke rammerne omkring internationalisering.
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