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Der kan være lang 
vej fra en idé opstår 
i en virksomhed 
til den udmøntes 

som et nyt forretningsom-
råde. Og vejen er ikke bare 
lang. Den er også fyldt med 
faretruende bump såsom in-
tern modstand mod foran-
dring, kamp om ressourcer i 
organisationen samt et kon-
stant fokus på en daglig for-
retning, der skal drives. Det 
er med til at tage livet af gode 
idéer i mange virksomheder.

Det vil fl ere af landets 
største selskaber gerne æn-
dre.

Derfor sender de medar-
bejdere til Danmarks Tekni-
ske Universitet for at delta-
ge i innovationsprogrammet 
Certifi cate in Entrepreneu-
rial Leadership (CEL). Tred-
je runde af programmet er 
lige startet og her deltager 
så forskellige virksomheder 
som FLSmidth, Velux, Tryg-
vesta, Danfoss, Dong, MT 
Højgaard og Ambu.

Tidligere har også virk-
somheder som A.P. Møl-
ler-Mærsk, Chr. Hansen og 
Novozymes været med i pro-
grammet, som indeholder 
målrettet fokus på at gøre 
en mere eller mindre hånd-
fast idé til et nyt forretnings-
område og dermed skabe 
grundlag for ny indtjening i 
virksomhederne.

»Vi oplever, at det virkelig 
er noget, virksomhederne 
kan bruge til noget. De vir-
ker nogle gange overraske-
de over den progression i ar-
bejdet, de oplever på egen 
krop,« siger Peter Skat-Rør-
dam, der er programchef for 
CEL.

Virksomhedernes idéer 
udsættes for både DTU-un-
dervisere samt fl ere ameri-
kanske eksperter.

»Det er mere interessant 
for virksomhederne, at de 
ikke bare arbejder med ren 
teori. De arbejder med deres 
egne idéer inden for konkre-
te områder i deres egen virk-
somhed, som udvikles gan-
ske meget over de fem-seks 
måneder, CEL kører,« siger 
Peter Skat-Rørdam.

Det fører til noget

»Det er utroligt meget svære-
re at bruge værktøjer på egne 
projekter end på tænkte ek-
sempler. Der er en masse ting 
man skal tage højde for og af-
vige fra, når man trækker te-
orien ned over en case fra det 
virkelige liv. Men når man 
først har gjort det, er man og-
så bedre klædt på til at arbej-
de videre med innovation og 
forretningsudvikling. Inno-
vation og nye idéer opstår jo 
tit i et spændingsfelt mellem 
teoretikere og praktikere,« 
siger Peter Skat-Rørdam.

Og forløbet fører faktisk 
til noget.

Syv ud af de 10 projekter fra 
det første CEL-hold, der af-
sluttedes for godt et år siden, 
arbejdes der stadig intenst 
på, nogle er endda blevet til 
nye forretningsområder i de 
respektive virksomheder.

»Nogle af dem bygger på 
banebrydende innovation, 
og så er der nogle, der byg-
ger på mindre spring, som 
kan være væsentlige nok for 
den enkelte virksomhed,« 
siger Peter Skat-Rørdam.

Værktøjerne på banen

Han kalder det »meget posi-
tivt« at se omfanget af inno-
vationskraften i danske virk-
somheder, som ifølge DTU 
også imponerer de ameri-
kanske undervisere.

»Der er mange mulighe-
der i danske virksomheder, 
men det drejer sig om at få 
værktøjerne på banen til 
at få modnet idéerne frem 
mod forretning,« siger han 
videre.

Og det arbejdes der hårdt 
med i CEL-forløbet. Indsat-
sen er ikke slut efter de fem-
seks måneder. For selv om 
de deltagende medarbejder-
ne fra den enkelte virksom-
heder herefter har en forret-
nings- og køreplan for det, 
der på sigt kan blive til et nyt 
forretningsområde, starter 
den rigtige kamp først når, 
de vender tilbage til virk-
somheden.
For her skal direktionen 

overbevises om, at det, de 
står med i hænderne er værd 
at satse på – og ikke mindst 
bruge ressourcer på.

»Der er store forventnin-
ger til deltagerne fra virk-
somhedernes selv. De har 
taget højt prioriterede pro-
jekter ud af deres portefølje 
for at få en afklaring og vur-
dering af dem. Det hjælper 
selvfølgelig medarbejderne 
i implementeringen. Allige-
vel skal de forbederes grun-
digt på den interne kamp 
om ressourcerne, de vil bli-
ve udsat for, når de er tilbage 
i dagligdagen,« siger Peter 
Skat-Rørdam, der tilføjer, 
at det især drejer sig om at 
kunne kommunikere idéen 
kort og præcist for at sælge 
den ind i direktionen.

I den konkrete situation, 
hvor danske virksomheder 
kigger på et andet, og fal-
dende konjunkturforløb er 
det også vigtigt, at gøre op-
mærksom på, hvad man kan 
gøre for, at projekterne ikke 
bliver lukket ned, fordi der 
pludselig skal spares penge.

»Derfor skal man hele ti-
den kunne dokumentere 
værdien af det, man arbej-
der med og samtidig huske 
at opdatere forudsætnin-
gerne for den virkelighed 
projektet befi nder sig i. For 
man skal også være klar til 
at trække stikket ud og helt 
droppe arbejdet, hvis der ik-
ke længere er økonomi i det. 
For det er det, det drejer sig 
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DTU-forløb skaber 
nye forretningsområder

»Vi oplever, 
at det virkelig 
er noget, 
virksomhederne
kan bruge til 
noget. De virker 
nogle gange 
overraskede over 
den progression 
i arbejdet, de 
oplever på 
egen krop,« 
siger Peter 
Skat-Rørdam, 
der er chef for 
innovations-
programmet 
Certifi cate in 
Entrepreneurial 
Leadership. 
Foto:

Intrapreneurship kommer 
ikke altid af sig selv. 
Virksomhedsprogram 
på DTU hjælper 
store virksomheder 
frem mod målet
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Ingeniørkoncernen FLS-
midth (FLS) høster allerede 
nu udbytte på at have været 
med fra starten af innovati-
onsprogrammet Certifi ca-
te in Entrepreneurial Lea-
dership (CEL) på Danmarks 
Tekniske Universitet.

Første runde af program-
met, der sluttede sidste år, 
har således resulteret i et 
nyt forretningsområde, 
hvor 20 medarbejdere føl-
ger den forretningsplan, der 
dengang blev lagt fast. Pro-
jektet handler om alterna-
tiv energiudnyttelse til tra-
ditionelle, fossile brændsler 
i  cementproduktion.

»Vi håber, det over tid ud-
vikler sig til et selvstændigt 
datterselskab eller en divisi-
on. Det er målet,« siger Kim 
Pandrup Christensen, der er 
teknisk chef i FLS.

Det bedste projekt

FLS har haft to hold gen-
nem CEL-forløbet og er li-
ge gået med i den seneste og 
tredje runde.

I den netop afsluttede an-
den runde blev FLS’ projekt 
ved afslutningen vurderet af 
underviserne som det bed-
ste samlet set. Projektets 
omdrejningspunkt er pro-
duktion af katalytiske fi ltre, 
der kan begrænse udlednin-
gen af  blandt andet kvælstof 
ved cementproduktion.

»Det er nu oppe på direkti-
onsplan, og det overvejes, 
hvordan vi går videre med 
det. Der er lidt længere til, 
at det bliver en forretnings-
område, for vi skal først af-
dække markedet. Vi ved al-
lerede, at det virker, det skal 
bare demonstreres i stor 
skala for vores kunder,« si-
ger Kim Pandrup Christen-
sen.

Demonstrationsfabrik

Derfor arbejdes der i FLS på 
at lave en demonstrations-
fabrik i samarbejde med en 
kunde, så andre kunder og 
potentielle kunder kan se, at 
det fungerer.

»Det vil være en styrke for 
os at få det tænkt ind i frem-
tidige cementfabrikker. 
Myndighedskravene til dem 
stiger i disse år, så det gæl-
der om at være langt frem-
me,« siger Kim Pandrup 
Christensen, der skyder på, 
at der vil gå tre-fem år, før 
det kan føres ud i livet.

Han ser store muligheder 
i det videre samarbejde med 
DTU.

»Vi får nogle medarbej-
dere, der får den her entre-
prenørkultur ind i kroppen, 
og det er vigtigt for virk-
somhedens fremtid,« siger 
han. 
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Resulterede 
i nyt forretnings-
område hos FLS

Det var ikke uden skepsis, 
at MT Højgaards koncern-
indkøbschef Søren Valentin 
sendte et par af sine med-
arbejdere ud på DTU for at 
følge det CEL-forløb, der 
netop er afsluttet.

Men mistroen blev gjort 
til skamme, og MTH’s pro-
jekt endte med at få en pris 
som det projekt, der udvik-
lede sig mest i forløbet.

»Jeg var lidt skeptisk i 
starten, men jeg må faktisk 
sige, at når jeg står her, og 
det er gennemført, så ser jeg 
det som en enestående ud-
dannelse. Det er et forum, 
hvor topledelsen kan smi-
de idéer med potentiale ind, 
og så kan de få dem ud i den 
anden ende, operationalise-
rede og veldokumenterede,« 
siger Søren Valentin.

Projektet er et resul-
tat af MTH’s globale sour-
cingstrategi, der er sat i sø-
en for at købe bedre og mere 
optimalt ind til entreprenør-
koncernens byggeprojekter. 
Konkret drejer det sig om 
produktion af glas- og alu-
miniumsfacader, som pro-

duceres i moduler inden de 
kommer til byggepladsen, 
hvilket gør montageproces-
sen mere effektiv, ligesom 
den industrialiserede pro-
duktion sikrer et højere kva-
litetsniveau.

Veldokumenteret

»Hvis jeg havde præsenteret 
vores udgangspunktet for 
ledelsen, havde jeg sandsyn-
ligvis ikke fået mulighed for 
at føre det ud i livet. Efter at 
have været gennem CEL 
står vi med en case, som 
kan udvikle sig til et forret-
ningsområde, der er veldo-
kumenteret nok til at blive 
det bedst indtjenende i hele 
virksomheden,« siger Søren 
Valentin, der nu har opbak-
ning til at føre projektet ud 
i livet.

»Vi har kontrakter til at 
levere det til nogle af kon-
cernens egne projekter. Det 
kan være, at vi vælger at hol-
de det internt. Men det kan 
også få et eksternt fokus,« 
siger Søren Valentin. 
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MT Højgaard ser 
stort indtjenings-
potentiale
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