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Veerktojet Interaktionscirklen seetter fokus pa
virksomhedens samarbejde med kunder og
leverandorer i de indledende og forberedende

aktiviteter i en udviklingsproces. Malet er at blive
invalveret tidligere i kundernes innovative aktiviteter - sa
virksomheden helt fra starten kan bidrage til den bedst
mulige Iesning pa kundens problem. VVeerktpjet skaber
klarhed over virksomhedens opgaver og aktiviteter i
konkrete udviklingsprojekter med kunder og leverandorer.
Samarbejdets karakter i projektets forskellige faser
specificeres: fra ide- og konceptudvikling til produktion og
after-sales service.

Interaktionscirklen er udviklet som en del af projektet
DesigneNetwork. Det konkrete vaerktoj er testet pa
Design2Networks workshops og kurser med virksomheder
samt erhvervskonsulenter. Hver gang er vi blevet udfordret

pa veerktojets muligheder og begraensninger, hvilket har fort
tilnye idéer og videreudvikling af vaerktojet. Interaktionscirklen
er et af flere veerktojer udviklet til virksomhedens arbejde med
leveranderdreven innovation.

Se mere pa: www.design2network.dk
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6 Forord - Kristin B. Munksgaard

_Forord

Kristin B. Munksgaard

Mange virksomheder oplever, at det er en fordel
at blive tidligt involveret i kundens udvikling. Pa
den made kan man nemlig bidrage direkte til, at
den mest optimale lgsning findes, og samtidig
kan man gennem samarbejdet opdage mulige
fejlkilder og mangler i tide og dermed mindske
de samlede omkostninger til udviklingen. Ofte
kan den samlede udviklingstid ogsa reduceres,
nar leverander og kunde sammen specificerer
udviklingen og lesningen. Med andre ord kan det
betale sig at investere tid i de produktionsforbe-
redende udviklingsopgaver.

| denne bog introduceres du til Interaktionscirk-

len, som er en metode til at udvide graenserne
for virksomhedens bidrag til kundernes udvik-

Interaktionscirklen /

lingsproces. Her saettes fokus pa, hvem det vil
veaere optimalt at samarbejde med, og hvilke
aktiviteter det vil vaere relevant at samarbej-
de om. Veerktojet hjeelper til at (gen)overve-

je samarbejdspartnere og deres bidrag i et
udviklingssamarbejde. Interaktionscirklen kan
0gsa bruges til at analysere mulighederne for
at igangseette konkrete samarbejder ved at
udfordre og bryde de eksisterende greenser
for arbejdsdeling i innovationsprocessen med

forskellige partnere i virksomhedens netveerk.

God fornojelse!

Kristin B. Munksgaard, ph.d, lektor,
Projektleder DesignZNetwork

Kender du samarbejdets udviklingsmuligheder?

Referencer

L

~ Referencer

Det harjeg faet ud af at bruge
Interaktionscirklen

b | / -
\‘-."" ‘.

Vi har benyttet Interaktionscirklen som
led i at udvide graenserne for vores bidrag

S g‘l en specifik kundes udviklingsproces.

annem jeres workshop om leverandar-
reven innovation har vi faet relevante
' dsigter og idéer med hjem. Arbejdet
- med modellen var med til at definere
vores T'bi'drag til kundens udvik-
lingspr s og skitsere, hvor og hvordan
vi i udviklingsprocessen med fordel kan

- traekke pa vores forretningsnetveerk til at
gse denne savel som fremtidige opgaver.

 Steffen M. Bastholm

- Supply chain assistant

L HydacASs
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~Interaktionscirklen

Fokusér og udnyt udviklingsmu

Danske virksomheder og underleverandorer
har over en laengere arraekke oplevet en leben-
de udvikling i krav og snsker fra deres kunder

- bade nationalt og globalt. Kunderne efterspor-
ger i hojere grad underleverandorer, som aktivt
kan bidrage til at udvikle og innovere pa bade
produkter, services og design - og pa selve pro-
duktionen. Pa tveers af brancher herhjemme er
det den globale konkurrence, som stiller sgede
krav til den enkelte virksomheds specialisering
0g kompetencer. For at sta sig i konkurrencen
har kunderne brug for underleverandaorer, der
kan assistere og guide kunderne med deres
specifikationer for innovation. For at lese de in-
novative opgaver er der samtidig et oget behov
for at traekke pa og inddrage netvaerket af egne
leverandorer. Denne udvikling rykker lebende
pa arbejdsdelingen mellem leverandarer og
kunder.

Interaktionscirklen hjalper din virksomhed
med at identificere mulighederne for at blive
involveret i kundernes udvikling - allerede i
de tidlige faser af udviklingsarbejdet.

Hvor danske underleverandorer tidligere |

hoj grad bidrog til at effektivisere og udvikle
produktionen for kunderne, sa ser viidag en

Interaktionscirklen /

ighederne

mere flydende fordeling af aktiviteterne, som
bade forbereder produktionen og folger op
herpa - somillustreretifigur 1. Denne udvikling
er blandt andet opstaet som folge af de seneste
ars outsourcing. Dermed er der ogsa opstaet

et behov for en ny fordeling af aktiviteter og ny
udnyttelse af parternes ressourcer i samarbej-
det mellem virksomheden og dens kunder samt
leverandorer.

Din adgang til ressourcer og aktiviteter
cendrer sig konstant gennem dine relationer
til kunder, leverandarer og andre partnere,
hvorfor dit netvaerk hele tiden abner op for
nye forretningsmeaessige muligheder.

Interaktionscirklen hjeelper din virksomhed
med at identificere mulighederne for at blive
involveret i kundernes udvikling - allerede i de
tidlige faser af udviklingsarbejdet. Interakti-
onscirklen hjeelper med at analysere og vur-
dere samarbejdet mellem din virksomhed og
de forskellige partnere - leverandorer, kunder,
brugere og andre i dit forretningsnetveerk: Er
samarbejdet udviklingsorienteret? Hvis ikke,
hvorfor? Og hvordan kan samarbejdet udvikles,
sa det understotter kravene i konkrete udvik-
lingsprojekter? Formalet er at skahe klarhed

Kender du samarbejdets udviklingsmuligheder?
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Figur 1 Vigtige aktiviteter og ressourcer | den globale arbejdsdeling
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over, hvor virksomheden konkret indtreeder |
samarbejdsprojekter med kunder og leveran-
dorer. Din adgang til ressourcer og aktiviteter
aendrer sig konstant gennem dine relationer
tilkunder, leverandaorer og andre partnere,
hvorfor dit netveerk hele tiden abner op for nye
forretningsmeaessige muligheder. Pa den made
skal arbejdet med Interaktionscirklen fokusere
indsatsen og sikre, at udviklingsmulighederne |
netveerket udnyttes.

Interaktionscirklen bruges i de forberedende fa-
ser af udviklingsarbejdet til at kortleegge, hvilke
aktiviteter og ressourcer bade din virksomhed
0g kundens organisation kan bidrage med.

Kender du samarbejdets udviklingsmuligheder?

Interaktionscirklen er:

Et analyseveerktoj, der sikrer

tidlig involvering i kundens
udviklingsaktiviteter og indblik |
krav til handtering af forberedende
aktiviteter til feelles udvikling

Et veerktoj, der tydeliggor
samarbejdets karakter |
de forskellige faser af et
udviklingsprojekt

Et veerktoj til at identificere
udviklingsmulighederne i netveerket

\ Interaktionscirklen
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?
Figur 2 Interaktionscirklen HVAD ER INTERAKTIONSCIRKLEN?

Interaktionscirklen saetter fokus pa samarbej-
det og karakteren heraf mellem partnere i et

Aktiviteter udviklingsprojekt. Veerktojet hjeelper med til at
—_ — = = = identificere de konkrete udviklingsopgaver, der
-~ — — skal gennemfores, samt til at afgore, hvem der
_ - Ressourcer V -~ ~ skal gore hvad - bade for, under og efter udvik-
/ ~ lingen og produktionen af et nyt produkt eller en
/ N ydelse. Samtidig visualiserer cirklen det lobende

behov for koordinering af ressourcer og viden i
hele udviklingsprocessen.

Interaktionscirklen tager afseet i potentialet for

udvikling i samarbejdet med kunder, leverandn-
Produktions- rer og andre partnere i netveerket. Ressourcer
forberedende

aktiviteter

Produktions-
opfalgende
aktiviteter

s

Produktionsgennemfagrende
aktiviteter

Interaktionscirklen / Kender du samarbejdets udviklingsmuligheder? Kender du samarbejdets udviklingsmuligheder?

EJDE

Fokuser og udnyt udviklingsmulighederne - Interaktionscirklen 11

0g aktiviteter findes nodvendigvis ikke kunien
forretningsrelation, men ofte mellem flere part-
nereiet bredere forretningsnetveerk af bade
kunder og leverandorer. Derfor kan det veere
relevant at bruge Interaktionscirklen eksternt
Isamarbejde med en eller flere partnere, for at
opna en feelles forstaelse for det feelles forret-
ningsnetveerk og dets muligheder.

Interaktionscirklen konkretiserer din
virksomheds rolle i samarbejdet i forhold
til andre partnere og sikrer en Isbende
tilpasning af, hvilke partnere der varetager
hvilke opgaver - sa alles kompetencer og
ressourcer kommer bedst muligt i spil.

\ Interaktionscirklen



Fokuser og udnyt udviklingsmulighederne - Interaktionscirklen 13

Nar nye muligheder udvikles pa tvaers i samarbejdet mellem
din virksomhed, dine leverandgrer og kunden,
skabes en unik sammensaetning af kompetencer
og dermed en ydelse, som kunden ikke
umiddelbart kan genfinde andre steder.

Dermed knyttes kunden ogsa teettere til din virksomhed,
0og virksomhedens arbejde med
leverandgrdreven innovation styrkes generelt.

—_——
ARBEJDSDELING MED PARTNERE NYE MULIGHEDER
| arbejdet med Interaktionscirklen bliver At se ud over virksomhedens egne greenser
eget og andres bidrag til feelles udvikling i losningen af kundens problemer giver ogsa
tydeligt. Interaktionscirklen konkre- grundlag for at diskutere mulighederne for
tiserer din virksomheds rolle i sam- at traekke pa og komhinere partneres viden
arbejdet i forhold til andre partnere 0g ressourcer. Dette sikrer den bedst mulige
og sikrer en lebende tilpasning af, opgavelosning pa tvaers af samarbejdet. Ved
hvilke partnere der varetager hvilke at identificere relevante partneres konkrete
opgaver - sa alles kompetencer og input i samarbejdet sikrer Interaktionscirklen, at
ressourcer kommer bedst muligt viden og ressourcer hos egne leverandorer kan
i spil. udnyttesiudviklingen med kunderne.
Derfor bliver det muligt at (gen) Nar nye muligheder udvikles pa tveers i samar-
overveje, hvordan kankrete bejdet mellem din virksomhed, dine leverando-
opgaver skal fordeles. rer og kunden, skabes en unik sammenseaetning
Arbejdsdelingeniet nyt af kompetencer og dermed en ydelse, som
udviklingsprojekt kan bade kunden ikke umiddelbart kan genfinde andre
ske med udgangspunktien steder. Dermed knyttes kunden ogsa teettere il
analyse af den nuveerende din virksomhed, og virksomhedens arbejde med
made, som samarbejder leverandordreven innovation styrkes generelt.

foregar pa - men kan
0gsa baseres pa, at din
egen virksomhed har
tilegnet sig ny viden
eller kompetencer,
som | onsker atfai
spil pa en ny made.

Kender du samarbejdets udviklingsmuligheder? \ Interaktionscirklen
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02

- Sadan arbejder du med
Nteraktionscirklen

Interaktionscirklen er et analyse- og planleeg-
ningsveerktoj. Interaktionscirklen kan tegnes i fri
hand som en procesmodel, der skitserer udvik-
lingsmuligheder i et samarbejde fra de produkti-
onsforberedende faser til de produktionsopfol-
gende faser. Veerktojet kan ogsa downloades fra
www.designenetwork.dk.

Der kan med fordel tages udgangspunkti et
nuvaerende udviklingsprojekt eller et, der er
under planlaegning for en udvalgt kunde. Veerk-
tgjet kan bade bruges internt i virksomheden
til at opna indsigt i et specifikt samarbejde eller
forstaelse for en konkret partner savel som
dennes bidrag. Desuden opnas i denne proces
klarhed omkring virksomhedens eget bidrag til
samarbejdet og dennes egne visioner for det
pageeldende samarbejde.

Ligeledes kan veerktojet bruges i en feelles
dialog med den pageeldende partner for at opna
en feelles forstaelse og skabe feelles visioner for
udviklingssamarbejdet. Gennem denne metode
fremheeves kritiske punkter og uenigheder mel-
lem parterne. Desuden kan dette lede til identifi-
cering af potentielle bidrag samt muligheder for
udvikling af samarbejdet.

Interaktionscirklen /

| arbejdet med Interaktionscirklen placeres
udviklingsaktiviteterne kronologisk under den
tilherende fase som produktionsforberedende,
produktionsgennemforende eller produktions-
opfolgende aktiviteter (dvs. for, under eller efter
produktion). Til dette bruges post-its, sa | let kan
flytte rundt pa de enkelte aktiviteter. Desuden
beskrives ressourcerne (viden, noglepersoner
0g kompetencer mv. som listetifigur 1) tilknyttet
den enkelte aktivitet.

Det kan veere en fordel at bruge post-its i
forskellige farver til hver partner, saledes at
kundens aktiviteter og ressourcer har en farve,
dine aktiviteter har en anden, og leverandorens
aktiviteter har en tredje farve etc.

Arbejdet med Interaktionscirklen opdeles i to trin.
| det forste trin kortleegges aktiviteter og res-
sourcer i udviklingsprojektet. Hermed afgores,
hvad der karakteriserer samarbejdet i de forskel-
lige faser. Det andet trin er relevant i de situatio-
ner, hvor der er behov for at @ndre pa arbejdsde-
lingen og identificere konkrete muligheder samt
kritiske punkter i samarbejdet. Begge trin seetter
fokus pa tilgeengeligheden af ressourcer og akti-
viteter knyttet til udviklingsprocessen.

Kender du samarbejdets udviklingsmuligheder?

Sadan arbejder du med Interaktionscirklen 15

Figur 3_ Placer forst alle aktiviteter og derncest alle ressourcer | Interaktionscirklen

Aktiviteter
— — T T = — - T T —
- Ressourcer V = ~
~ e
7~ ~N
Ve N
/ N
4
Produktions- g Produktions-

opfolgende forberedende
aktiviteter aktiviteter

Produktionsgennemfgrende
aktiviteter

Kender du samarbejdets udviklingsmuligheder? \ Interaktionscirklen



16 Sadan arbejder du med Interaktionscirklen

TRIN1: OVERBLIK OVER AKTIVITETER OG RESSOURCER I DIT FORRETNINGSNETVARK

Under trin1skal du forst liste alle de aktiviteter,
som skal gennemfores, de nodvendige ressour-
cer der skal traekkes pa, samt hvemn der bidrager

PRODUKTIONSFORBEREDENDE FASE
Aktiviteter
Udvikling
Bruger- og markedsanalyse
Konceptudvikling
Design
Kaonstruktion
Produktionsplanleaegning

Indkob

PRODUKTIONSGENNEMFORENDE FASE
Aktiviteter
Prototypeproduktion
Procesaovervagning
Veerktejshandtering

Kvalitetssikring

PRODUKTIONSGENNEMFORENDE FASE
Aktiviteter

Logistik

Montage

Dokumentation

Brugerguide

Instruktioner

Kundeservice

After-sales marketing

Interaktionscirklen /

Sadan arbejder du med Interaktionscirklen 17

Denne visualisering af hvem, der kan lave hvad
og hvornar i samarbejdets proces,
giver anledning til diskussion om, hvordan tingene
er forbundet og identificerer samarbejdets karakter.

med hvad - her skal altsa listes bade de aktivite-
ter og ressourcer, hvor din virksomhed bidrager
0g tilsvarende for dine leverandorer og kunder:

-

Ressourcer
Viden og knowhow
Viden om kunder og brugere
Teknologi

Netveerk af leverandorer

Ressourcer
@konomi
Maskiner og udstyr
Teknaloagi

Produktionsprogrammer

Ressourcer
Indtjening
Adgang til markeder
Rettigheder, patent, ophavsret
Varemeaerke/brand

Netveerk

Kender du samarbejdets udviklingsmuligheder?

Denne visualisering af hvem, der kan lave hvad
0g hvornar i samarhbejdets proces, giver anled-
ning til diskussion om, hvordan tingene er for-
bundet og identificerer samarbejdets karakter.
Brug folgende sporgsmal til at skabe en dialog
om udfyldelse af veerktojet:

Hvem kan bridrage til den konkrete Iasning
(kunde, kundes kunde, egne leverandorer etc.)?

Hvornar kan de bridrage i udviklingssamar-
bejdet (for, under og/eller efter produktion)?

Hvad kan de bidrage med (aktiviteter og
ressourcer)?

Hvad er afgerende for, at samarbejdet og den
feelles udvikling fungerer?

TECCLUSTER - RISIKOVURDERING AF SAMARBEJDER | DEN INNOVATIONSFORBEREDENDE FASE

Hos virksomheden Teccluster er omdrejnings-
punktet for samarbejde med kunder mere end
blot fremstilling af et produkt. Virksomheden
har specialiseret sig, 0g bygger ingenierviden ind
I hele udviklingsprojekter. "Vi tager det ikke bare
ned fra hylden, og gar i vaerkstedet for at lave det.
Vores arbejde er langt mere produktionsforbed-
rende. Der er en masse ingeniornmaessigt arbejde,
inden det kan blive fremstillet. Og der er rigtig
meget kvalitetssikring | hele processen - 0gsa
under fremstillingen og test” Saledes udtaler Per
Lynnerup, som er technical & managing director
hos virksomheden Teccluster.

Pa baggrund af deres proaktive profil blev
Teccluster tilbudt at veere leverandor pa et stort
EU projekt, som umiddelbart virkede som et
interessant samarhbejde for bade Teccluster og
kunden. Dog brugte Teccluster meget tid pa den

Kender du samarbejdets udviklingsmuligheder?

innovationsforberedende fase og analyserede
samarbejdets netveerk, muligheder savel som
begraensninger.

Analysen synliggjorde, at projektet var for
risikabelt for Teccluster at indga i, og investering
af ressourcerne i de indledende faser af samar-
bejdet viste sig at veere givet godt ud. Projektet
blev annulleret, fordi virksomheden ikke kunne
finde de rette leverandorer og samarbejdspart-
nere til at Inse opgaven. Det var ikke muligt for
virksomheden at finde folk, som havde de rette
kompetencer og den knowhow, som skulle til for
at Ipse opgaven og udvikle samarbejdet.

| analysen af samarbejdets muligheder kortlag-
de Teccluster samarbejdsprocessens enkelte
stadier og afseogte markedet for den nedvendi-
ge viden og kompetencer.

\ Interaktionscirklen
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TRIN 2: UDVIKLINGSMULIGHEDER 0OG KRITISKE
PUNKTER I SAMARBEJDET

Trin 2 bruges til at italeseette de udviklingsmulig-
heder og Kritiske punkter, som er eller kan veere
forbundet med adgangen til de ressourcer og
aktiviteter, der er angivetitrin 1.

Diskuter de kritiske punkter savel som udvik-
lingsmuligheder og skriv dem pa post-its. Placer
dem under de aktuelle faser i Interaktionscirk-
len, idet der igen skelnes mellem faserne far
produktion, under produktion og efter produkti-
on. Folgende speorgsmal kan hjeelpe jer pa vej:

T

A
s
7/ e
7

Hvor skal vi veere seerligt opmeerksomme?
Hvilke nye muligheder opstar i udviklingen?

Er der steder, hvor vibor genoverveje
arbejdsdelingen?

Er der mismatch mellem de involverede
partereioverleveringsstadier?

Hvilke konflikter kan forudses?

Kreeves involvering af andre parter i
processen?

Skal nye samarbejder etableres?

HYDAC A/S - NYE KRAV FRA KUNDEN GIVER NYE MULIGHEDER FOR LEVERAND@RSAMARBEJDE

Hydraulikvirksomheden Hydac A/S har over den
seneste tid udviklet sig i retningen af at blive en
storre del af deres storste kundes udviklings-
proces og dermed en mere attraktiv udviklings-
partner for kunden. "Vi meget opmaerksormime
pa at sikre, at vi konstant evner at styrke vores
position hos kunden”, udtaler supply chain as-
sistant Steffen Bastholm.

Kunden begyndte at stille nye krav til Hydac A/S’
kompetencer og varetagelse af opgaver, der

|3 uden for de aktiviteter, som virksomheden
havde gennemfort indtil nu. Mere specifikt on-
skede kunden, at Hydac A/S proaktivt kom med
forslag til forbedring af delkomponenter, som

Interaktionscirklen /

blev benyttet i det produkt, Hydac A/S leverede
hydraulikken til. Supply chain assistant, Steffen
Bastholm, forteeller: "For at kunne leve op til det-
te kiggede vi mod vores netvaerk af leverandorer
med henblik pd at inddrage dem i imedekommel-
sen ar kundens specifikke krav.”

| et teet leverandorsamarbejde lykkedes det
Hydac A/S at levere det, som kunden havde
efterspurgt. Desuden gav successen anledning
til at revurdere virksomhedens generelle tilgang
tilsamarbejder og afsege muligheder hos egne
leverandorer, for at de kunne inddrages tidlige-
re i konkrete udviklingsaktiviteter i kundernes
udviklingsproces.
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Flgur 4 Hydac A/S' brug af Interaktionscirklen (gul: Hydac, lilla: kunde, bia: leverandor)
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Arbejdet med Interaktionscirklen giver anled-
ning til en reekke ledelsesmeessige overvejelser.
Forst og fremmest skal arbejdet med Interakti-
onscirklen seette fokus pa og abne muligheder
for, at virksomheden kan blive tidligere inddra-
geti kundens udviklingsaktiviteter. Pa den made
skabes et reelt bidrag til kundens udvikling, nar
der opstar muligheder for at assistere og guide
kundens specifikationer. | dette arbejde kom-
mer der fokus pd, hvordan din virksomhed er
med til at udvikle kundens forretning - og her vil
samarbejdet med dine egne leverandorer veere
helt afgorende.

For det andet er arbejdet med Interaktionscirk-
len med til at seette fokus pa bade behov for
udvikling af konkrete samarbejder med udvalgte
leverandorer samt kunder og pa behov for en
eventuel reorganisering internt i din virksomhed.
Der kan fx opsta behov for, at interne funktioner
og afdelinger saetter sig sammen, og leser opga-
ver for kunden pa nye og anderledes mader.

Med Interaktionscirklen far du forstaelse for,
hvordan den samlede opgave kan udvikles og
loses bade internt i virksomheden og i net-
vaerket. En tredje ledelsesmeaessig opgave, der
folger af arbejdet med Interaktionscirklen, er
derfor at overveje behovet for:

Interaktionscirklen /

~Ledelsens prioteringer

Udvikling af egne (og evt.
leveranderers) kompetencer
til at lose udviklingsopgaver,
der kreever tidlig inddragelse i
kundens aktiviteter

Investering i ressourcer til at
Iose udviklingsopgaver (fx nye
maskiner, ny teknologi mv.)

Udvikling af konkrete
samarbejder med
leveranderer, som kan
understotte udviklinger
for og med kunderne

Kender du samarbejdets udviklingsmuligheder?
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