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1 Sammenfatning

Vi praesenterer nedenfor de tvaergdende iagttagelser og pointer fra undersggel-
sen af de seks klyngeorganisationer, som er undersggt. Vi indleder med en helt
kort besvarelse af undersggelsens hovedspgrgsmal efterfulgt af fgrst en uddy-
bende sammenfatning og dernzest skitsering af relevante opmaerksomhedspunk-
ter ifm. eventuel overgang til gget medlemsfinansiering.

UNDERSO@GELSENS FORMAL er at pege p8 perspektiverne for en andret finan-
siering af de seks nordjyske klynger/netveerk gennem @get medlemsbetaling. Un-
dersggelsen er gennemfgrt ud fra en udbud/eftersporgselstilgang, som belyser
dels klyngeorganisationernes nuveerende og planlagte tilbud til deres medlemmer;
dels medlemmernes efterspgrgsel efter ydelser og tilbud fra klyngeorganisatio-
nerne. P§ den baggrund preesenteres observationer og pointer, som med fordel

kan indg8 i overvejelserne om ny finansieringsstruktur, uden dog at tage form af

egentlige konklusioner eller anbefalinger.

1) Hvad er perspektiverne for en gget medlemsfinansiering af de enkelte klyn-
ger? Herunder hvad er perspektiverne for en 100 % medlemsfinansiering?

Potentialet varierer klyngerne i mellem. Det er generelt tvivisomt, om en vae-
sentlig reduktion i tilskuddet af regionale midler belgbsmaessigt vil kunne
kompenseres af en gget medlemsfinansiering. I det omfang kontingentbeta-
lingen gges, vil dette have vaesentlige implikationer. Umiddelbart vil med-
lemstallet formentlig falde, fordi en del virksomheder ikke gnsker at betale
(mere) til klyngeorganisationen ift. i dag. Endnu vaesentligere vil virksomhe-
dernes forventninger til mere kortsigtet udbytte i hgjere grad diktere klynge-
organisationernes aktiviteter pa bekostning af aktiviteter, der Igfter det sam-
lede gkosystem i klyngen, saerligt viden- og innovationssamarbejder.

2) Hvilke krav ville en gget medlemsfinansiering stille til det 'produkt’, som med-
lemmerne f&r af deres medlemskab i klyngen? (efterspargsel)

@get medlemsfinansiering vil ifglge et klart flertal af virksomheder i denne
undersggelse medfare et krav om ydelser, der i hgjere grad er mélrettet og
skraeddersyet til netop deres virksomhed, sa de oplever et mere umiddelbart
gkonomisk udbytte af deltagelse i klyngen. Et gget kontingent vil medfgre
krav om, at klyngeorganisationerne i hgjere grad leverer direkte og speciali-
serede erhvervsfremmeydelser enten direkte til virksomheden eller i sm3 fo-
kuserede grupper af virksomheder.

3) Hvordan understgttes disse krav af klyngernes henholdsvis aktuelle 'produkt’
og planer om et nyt/styrket produkt til medlemmerne? (udbud)

Klyngeorganisationers meget virksomhedsrettede aktiviteter matcher tyde-
ligst virksomhedernes efterspgrgsel. Men flere af klyngeorganisationernes
mere strategiske indsatser for at understgtte hele gkosystemet (vidensamar-
bejder, sikring af arbejdskraft m.v.), har mere afszet i langsigtede hensyn og
behov end i virksomhedernes umiddelbare efterspgrgsel.
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Uddybende sammenfatning

Undersggelsen viser et klart behov for at se neermere p8, hvilken rolle medlems-
finansiering skal spille for udviklingen af de nordjyske klynger og netvaerk. Men
der vil formentlig ikke kunne identificeres én standardlgsning, som kan imple-
menteres pa tvaers af de seks meget forskellige klyngeorganisationer, som er
undersggt. Sammensaetningen af klyngernes finansiering, herunder andelen af
medlemsbetaling, har desuden vaesentlig betydning for, hvilke tilbud og services
klyngen kan levere.

Region Nordjyllands Vaekst-og Udviklingsstrategi (ReVUS) sdvel som den natio-
nale klyngestrategi udtrykker klare forventninger til klyngeorganisationerne om
en Igbende professionalisering i bdde organiseringen og i deres tilbud til mal-
gruppen. Denne udvikling omfatter et gget fokus pa virkemidler som 'vidende-
ling- og formidling' og 'feelles udviklingsaktiviteter' og forventninger om, at klyn-
gerne i stigende grad leverer resultater i form af 'nye innovationer', 'nye samar-
bejdsprojekter med vidensinstitutioner' og 'internationale aktiviteter'.

Disse services og resultater kraever en vis modenhed af klyngeorganisationen i
forhold til bade klyngesekretariaternes egne kompetencer og netvaerk samt mo-
denheden i opbygningen af et triple-helix samarbejde. Pa disse parametre har
de nordjyske klynger meget forskellige forudszetninger og fokus. Undersggelsen
tegner et billede af, at klyngernes ydelser placerer sig pa et kontinuum mellem
basal erhvervsfremme (som primaert har form af individuel og direkte rddgivning
af virksomhederne) og mere kraevende innovationsaktiviteter (triple-helix sam-
arbejde) som illustreret nedenfor. Her ser vi en tydelig forskel pa eksempelvis
MARCOD's, SmartLogs eller Nordjysk FgdevareNetvaerks primaere fokus pa at
Igse konkrete problemstillinger i virksomhederne sammenlignet med eksempel-
vis BrainsBusiness eller House of Energy, der ogsa arbejder med vidensamarbej-
der og hele gkosystemer som afsaet for innovative Igsninger.

Figur 1 Klyngernes ydelser. Mens nogle af de mindre klynger primeert tilbyder basal erhvervsfremme, har en-

kelte andre flere ydelser, der tilgodeser innovation og samskabelse i klyngens gkosystem.

Basal erhvervsfremme Samskabelse
(rddgivning) 0g innovation

@ @
Kort r==========mmmmmaae Tidshorisont for udbytte =================- Lang

Den centrale pointe i denne konstatering er, at virksomhedernes konkrete gko-
nomiske udbytte har en laengere tidshorisont i forbindelse med innovationssam-
arbejde end ved direkte rddgivningsaktiviteter.

Dette forhold har stor betydning for virksomhedernes tilgang til betaling til klyn-
gens aktiviteter. Undersggelsen viser nemlig, at virksomhedernes betalingsvillig-
hed generelt forekommer at vaere proportional med det gkonomiske udbytte, de
oplever af deres medvirken i klyngens aktiviteter. Jo tydeligere de oplever et
gkonomisk udbytte, jo stgrre betalingsvillighed. Undersggelsen viser samtidig, at
virksomhederne generelt forventer et gkonomisk udbytte pa den korte bane,
hvis de i naevneveerdig grad skal medfinansiere klyngerorganisationerne via kon-
tingentbetaling. Dermed har undersggelsen afdakket en generel sammenhang
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Forholdet mellem
regionalt tilskud og
medlemsfinansie-
ring

mellem betalingsvillighed og tidshorisonten for det gkonomiske udbytte som illu-
streret i nedenstdende figur:
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Tidshorisont for udbytte

Det er vigtigt at bemaerke i forhold til ovenstaende figur, at tidshorisonten for
gkonomisk udbytte ikke er det samme som omfanget af det gkonomiske ud-
bytte. Ofte vil det gkonomiske udbytte faktisk vaere stgrre ved de mere strategi-
ske og leengerevarende innovationssamarbejder, som triple helix klyngeorgani-
sationerne har mulighed for at gennemfgre. Men det er et mindretal af virksom-
heder, der har deltaget i denne type 'co-creation' og dermed oplevet udbyttet.
De fleste virksomheder (i denne undersggelse) giver udtryk for, at deres beta-
lingsvillighed overvejende er styret af en mere kortsigtet kalkule, nar de skal
forholde sig til sine omkostninger i &rlige budgetter, herunder udagifter til klynge-
deltagelse.

Paradokset mellem p& den ene side de fleste klyngeorganisationers mal om at
udvikle sig til i hgjere grad at understgtte innovations- og vidensamarbejder og
pa den anden side virksomhedernes forventninger til umiddelbart udbytte inde-
holder en raekke implikationer og aspekter, som kan indgd i eventuelle overve-
jelser om indfgrelse af gget medlemsfinansiering af klyngerne. For overskue-
lighedens skyld praesenterer vi dem i punktform.

Opmeerksomhedspunkter ifm. gget
medlemsfinansiering

Vi har forsggt at praesentere nedenstdende opmaerksomhedspunkter i en gene-
risk form, da overvejelserne bar indg8 for alle klyngeorganisationer. Klyngeorga-
nisationernes forskelligheder betyder dog formentlig, at disse punkter tilsva-
rende vil skulle adresseres forskelligt i klyngerne.

@get medlemsfinansiering vil belgbsmaessigt ikke kunne kompensere
for fuld eller delvis reduktion i regionalt tilskud. Bevillingerne fra Vaekstfo-
rum Nordjylland har veeret afggrende for etableringen af de undersggte nordjy-
ske klyngeindsatser og deres forelgbige succes med at skabe relevante tilbud til
virksomhederne. Medmindre de enkelte klynger fusionerer med andre regionale
eller nationale klyngeindsatser, vil der fortsat veere behov for et regionalt tilskud
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for at klyngerne kan bevare det gkonomiske grundlag til at fortsaette i den form,
de har i dag. Udfordringen kan beskrives med et enkelt tal-eksempel:

> Nordjysk FodevareErhverv har i dag cirka 30 medlemmer, der betaler op til
2.000 kroner &rligt i kontingent. Dette svarer til en indtaegt pa 60.000 kro-
ner arligt eller 180.000 over en 3-3rsperiode svarende til Vaekstforums be-
villingsperiode. Hvis man meget optimistisk antager, at Netvaerket lykkes
med p& én gang at fordoble medlemstallet (til 60 medlemmer) og kontin-
gentet (til 4.000 kroner), ville dette give en arlig indtaegt pd 240.000 kroner
- eller over 3 &r: 720.000 kroner. Dette svarer til knap 10 % af bevillingen
fra Veekstforum for 2017-19.

Der kan altsd naeppe ske en direkte overfarsel af finansiering fra Vaekstforum til
privat medlemsfinansiering uden dels at udfordre driften af klyngeorganisationen
kraftigt eller forholde sig til alternativer (hvilket behandles nedenfor).

@get medlemsfinansiering vil medfgre ggede krav, som kraever ekstra
ressourcer. En gget kontingentbetaling vil hos flertallet af de interviewede
medlemmer blive modsvaret af ggede krav til udbuddet af services fra klyngeor-
ganisationen. Dermed er der formentlig kun begraenset mulighed for med nuvae-
rende tilbud til medlemmerne at gge medlemsbetalingen vaesentligt. Omvendt
vil et styrket udbud krzaeve flere ressourcer og dermed @gget indteegtsgrundlag i
de fleste klynger. I det omfang tilskuddet af regionale midler reduceres, vil klyn-
georganisationerne alts3 skulle finde andre finansieringskilder end regionale til-
skud og medlemskontingent. Nogle af mulighederne (i tillaeg til gearing med
projektmidler som beskrives separat nedenfor) er:

> Indtaegtsdaekket virksomhed. Dermed vil klyngeorganisationernes ydelser i
hgjere grad skulle vaere direkte efterspgrgselsrettede. Konkurrencen med
den gvrige erhvervsservice (f.eks. Vaksthuset) vil vaere mere udtalt, hvil-
ket allerede nu er en udfordring for flere af klyngerne. Blandt andet virk-
somhederne under Nordjysk FgdevareNetvaerk og MARCOD neevner dette.
Denne udfordring vil skulle adresseres gennem gget koordination og afkla-
ring af snitflader med Vaeksthuset og andre erhvervsfremmeaktgrer.

> Nationale kilder. 1 flere tilfaelde vil der veere en vis fornuft i at sgge teettere
samarbejde med nationale eller tvaerregionale indsatser inden for samme
omrade, hvilket ogsd harmonerer med den nationale klyngestrategis fokus
p& sammenhaeng i klyngeindsatsen. Dog vil Region Nordjyllands muligheder
for at pavirke klyngens udvikling reduceres. Heri laegger en raekke udfor-
dringer om tilgang og fokus eksempelvis illustreret af energiomradet, hvor
House of Energy netop gnsker at satse pa tvaersektorielt samarbejde frem
for at indga i henholdsvis nationale vindsamarbejder, fjernvarmesamar-
bejde osv.

Stgrre kontant brugerbetaling kan vaere et alternativ til hgjere kontin-
gent. Udmeldingen fra flertallet af virksomheder om, at de vil forvente et mere
direkte gkonomisk udbytte, hvis de skulle betale mere, kan adresseres ved at
indfgre en hgjere grad af brugerbetaling for klyngens aktiviteter. P& denne made
vil medlemmerne i hgjere grad betale for ydelser, som de aktivt har valgt til.
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Time-medfinansiering

Frafald af medlemmer

Ulempen er dog, at denne indtaegt kun i begraenset omfang vil kunne bidrage til
finansiering af klyngeorganisationernes basisdrift. Generelt vurderer vi pd bag-

grund af medlemmernes tilbagemeldinger, at der er et uudnyttet potentiale for

at indfgre mere brugerbetaling i klyngerne. Der tegner sig et billede af, at kon-

tant brugerbetaling kan indfgres pa to omrader:

>  Eksisterende ydelser. Flere af klyngerne har mulighed for i hgjere grad end i
dag at kraeve betaling for nogle af de grundlzeggende ydelser, som virksom-
hederne i dag tilbydes. Det kan f.eks. vaere deltagelse pa messer eller an-
dre stgrre events, hvor den arlige fgdevarefestival, som Nordjysk Fadevare-
Netvaerk arrangerer, er et eksempel.

> Nye ydelser. Der er ogsa blandt klyngerne enkelte eksempler p3, at klynge-
sekretariaternes indsigt i medlemmernes behov omsaettes til nye forret-
ningsmodeller i klyngeorganisationerne, der kan generere ekstra indtaegter.
Her er MARCOD's 'Maritime Laerlingeordning' en efterspurgt ydelse, som
virksomhederne er villige til at betale for: 10.000 kroner arligt samt et ge-
byr per lzerling - alene for denne ydelse.

Ovenstdende muligheder bgr dog i hgj grad overvejes som alternativer til gget
kontingent, da en stor del af de interviewede virksomheder er meget opmeaerk-
somme pa at undgd "dobbeltbetaling" ved bdde at skulle betale kontingent og
betale for en raekke ydelser og aktiviteter. Aktuelt giver kontingentbetalingen til
BrainsBusiness eksempelvis adgang til alle aktiviteter. Omvendt vil et lavt kon-
tingent give bedre pramisser for brugerbetaling p enkelte aktiviteter/tilbud.

Time-medfinansiering kan vaere et relevant alternativ eller supplement.
Flere af de interviewede virksomheder efterspgrger muligheden for — som alter-
nativ til et hgjere kontingent — at medfinansiere via timer. Denne mulighed er
seerligt relevant ifm. klyngerorganisationernes ydelser, der har en lidt laengere
varighed. Det kunne veere kurser, delegationsture og selvsagt ogsa udviklings-
projekter. Denne mulighed bidrager ikke umiddelbart til klyngeorganisationernes
basisdrift, men kan veere relevant, hvor der er en form for offentlig medfinansie-
ring i spil. Det er dog vigtigt for disse virksomheder, at denne finansieringsform
ikke ledsages af en administrations- og dokumentationsbyrde, som adskillige
virksomheder fremhaever som afskraekkende for at deltage i klyngeaktiviteter.

En forggelse af medlemskontingentet vil formentlig medfgre medlems-
frafald. En gruppe af de interviewede virksomheder giver udtryk for, at de ikke
er villige til at gge deres kontingentbetaling (eller at betale i det hele taget).
Heraf giver de fleste udtryk for, at denne holdning vil veere uzendret, hvis den
relevante klyngeorganisation styrker sin palette af tilbud til medlemmerne. Fzel-
lesnaevneren for disse virksomheder er, at det generelt er virksomheder, som
klyngerne selv har kategoriseret som 'passive' eller pd anden vis mere perifzere.
Det betyder med andre ord, at et gget kontingent formentlig pa kort sigt vil
medfgre afgang af et antal medlemmer for de fleste klyngeorganisationers ved-
kommende. Indfgrelsen af kontingent har haft denne konsekvens for flere af de
nordjyske klynger, eksempelvis SmartLog og BrainsBusiness. Dette er ifglge Clu-
ster Excellence Denmark ogs§ erfaringen fra andre klyngeinitiativer i ind- og ud-



Tradition for gratis
adgang til klynger-
nes tilbud

Konkurrence med

nationale initiativer

COWL
UNDERS@GELSE AF FINANSIERING AF NORDJYSKE KLYNGER 7

land i forbindelse med indfgrelse eller forggelse af kontingent for klyngemed-
lemsskab. Tabet af medlemmer vil dog med tiden muligvis kunne indhentes i
mange tilfeelde Dette har ifslge de interviewede virksomheder bade fordele og
ulemper.

> P& den positive side kan et gget krav om betaling medvirke til et stgrre en-
gagement hos medlemmerne. Bade fordi de inaktive og/eller uengagerede
medlemmer falder fra, men ogsa fordi virksomhedernes incitament til at de-
dikere sig og proaktivt opsgge samarbejde og udbytte formentlig vil gges
(bekraeftes af flere af de proaktive klyngemedlemmer). Ofte kan det vaere
en afvejning fra gang til gang, om en form for eksklusivitet vil vaere gnske-
lig eller mulig i et projekt eller en aktivitet.

> Omvendt er risikoen, at klyngeorganisationerne mister vaesentlige led i de
veerdikaeder eller gkosystemer, som de gnsker at adressere. Eksempelvis
kunne det taenkes pd energiomradet, at mindre fijernvarmevaerker vil have
vanskeligt ved at finde finansiering til hgjere kontingent og dermed melde
sig ud. Dette vil vaere et kritisk tab for nogle af de teknologivirksomheder,
som netop oplever det som veerdifuldt at have adgang til disse kunder via
medlemskab af samme klynge og deltagelse i faelles arrangementer.
Samme billede gives pa flere af de gvrige klyngers omrade.

Mange nordjyske virksomheder er vant til, at klyngernes tilbud er gratis.
Ovenfor naevnte udfordring med et muligt frafald af medlemmer haenger ogsa
sammen med historik. Mange af de nordjyske virksomheder, der i dag er klyn-
gemedlemmer, er over en laengere arraekke vaennet til at have gratis adgang til
en stor del af klyngeorganisationernes tilbud. Dette er p& mange mader i seerde-
leshed en udfordring i Nordjylland, da klyngeorganisationerne i flere andre regi-
oner p3 et tidligere tidspunkt har opkraevet medlemskontingenter.

> Fgrst og fremmest er det vigtigt for alle de nordjyske klynger at have en
klar kontingentstruktur og plan for fremtidig medfinansiering pa plads sna-
rest muligt, sa denne vane ikke forstaerkes ungdigt.

> Omvendt er der dog ogsd behov for at forholde sig proaktivt til denne ud-
fordring og sikre at der kommunikeres og forventningsafstemmes tilstraek-
keligt med medlemmerne om behovet for at indfgre eller gge medlemskon-
tingenter. Interviewene med virksomhederne indikerer, at der er et behov
for at adressere dette emne med medlemmerne, og at behovet for en tyde-
lig 'value proposition' over for medlemmerne vil veere vigtig, ndr denne
gvelse pabegyndes.

> Endelig kan det ogsa veere en overvejelse, om man overhovedet gnsker at
bruge mange ressourcer pa virksomheder, der ikke selv er villige til at inve-
stere tid og penge i klyngedeltagelse. En overvejelse, som eksempelvis er
en hjgrnesten i Region Midtjylland, hvor man for at sikre engagement stiller
markante krav om kontant medfinansiering.

Klyngeorganisationerne er i forskelligt omfang i konkurrence med natio-
nale indsatser. Virksomhederne har i vores ipeget pa, at de i tilfselde af (vae-
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Klyngernes rolle i at
styrke det regionale
gkosystem

Gearing med
projektmidler

sentligt) ggede krav om kontingentbetaling vil overveje deres medlemskab i for-
hold til andre medlemskaber. Nogle af virksomhederne fremhaver medlemskab
af diverse brancheorganisationer (eksempelvis Vindmaglleindustrien, Landbrug og
Fodevarer m.fl.). Men ogsa Netvaerk Danmarks forskellige fokusgrupper naevnes
som konkurrerende tilbud ligesom andre helt eller delvist nationale klyngeinitia-
tiver naevnes. Virksomhederne giver generelt udtryk for, at naerheden til klynge-
organisationen og de gvrige medlemmer er vigtig. Men en gget medlemsbetaling
vil formentlig kraeve en tydeligere differentiering eller snitflade til lignende initia-
tiver pa landsplan. En alternativ model er at lade medlemskontingent til en
nordjysk klyngeorganisation give adgang til andre regionale/nationale klyngers
aktiviteter som det eksempelvis er tilfaeldet i samarbejde mellem BrainsBusiness
og det midtjyske IT-Forum.

Visse klyngeydelser vil der naeppe findes privat betalingsvillighed for.
Flere af klyngeorganisationerne samt Cluster Excellence Denmark har fremhae-
vet en pointe, der 0gsa bgr indgd i overvejelserne om reduktion i regional finan-
siering af klyngeindsatserne. I overensstemmelse med bdde REVUS og den nale
klyngestrategi varetager de nordjyske klyngeorganisationer en funktion, som
vanskeligt lader sig gennemfgre uden offentligt/regionalt tilskud eller af andre
organisationer. Det handler i hgj grad om ydelser, som ikke direkte kommer de
enkelte medlemsvirksomheder til gode, men som gennemfgres for at etablere et
steerkt gkosystem inden for f.eks. energi, IKT osv. Dette handler om at opbygge
rammerne og strukturen for et steerkt gkosystem i Nordjylland ved eksempelvis
at sikre, at der et tilstraeekkeligt steerkt samarbejde mellem vidensmiljg/uddan-
nelsesinstitutioner og erhvervet til at understgtte opstart af nye virksomheder
o0g spin-outs - og p& den made ogsa jobskabelse og bosaetning. Eller det kan
handle om at afdaekke, analysere og understgtte behovet for kvalificeret ar-
bejdskraft inden for pdgaeldende sektorer eller tiltraekke investeringer til sekto-
ren. Dette er emner af stor betydning for Regionens Erhvervs- og Udviklings-
strategi, som klyngerorganisationerne i gjeblikket fungerer som Regionens ope-
ratgrer pa at adressere.

Klyngeorganisationerne kan eventuelt satte sig mal om indtaegt fra pro-
jektmidler. M3lsztningen i REVUS om at sprede klyngernes finansieringsgrund-
lag ma selvfalgelig adresseres gennem overvejelser om, hvilke midler der reelt
er realistiske at indtaenke i klyngeorganisationernes budgetter. I den forbindelse
er det selvfglgelig oplagt at fokusere p& de store belgb, klyngerne kan hjemtage
fra diverse fonde, bl.a. Horizon 2020. En af udfordringerne ved at gge projekt-
midlers andel af klyngerorganisationernes samlede budget er, at det er et mere
usikkert indtaegtsgrundlag. En anden, at der ifm. projektbevillinger ofte stilles
krav om medfinansiering, hvilket typisk fordrer, at klyngeorganisationen har frie
midler til radighed til dette formal. Desuden er denne type finansiering ofte bag-
udbetalt, hvilket ofte ses skabe likviditetsproblemer hos isaer mindre organisati-
oner. Omvendt er det ofte netop projektaktiviteter, der kan saette gang i reelle
innovationssamarbejder (co-creation). Derfor bgr klyngeorganisationerne have
en overordnet strategi for, hvordan man planlaagger at inddrage projektmidler i
finansiering af klyngen. I mange stgrre, professionelle klynger ses ofte, at der
arbejdes med resultatmal (KPI'er) i form af en ratio mellem klyngens basisfinan-
siering og den samlede sum af hjemtagne projektmidler.



Baggrund

Hovedspgrgsmal

Datakilder

Varians i interview-
kilder
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2 Undersggelsesdesign

Nzervaerende undersggelse er igangsat pa initiativ af Region Nordjylland. Under-
sggelsens fokus er at undersgge perspektiverne for gget medlemsfinansiering af
de seks nordjyske klyngeindsatser.

De nordjyske klynger har i nuvaerende og seneste ReVUS udgjort en af hjgrne-
stenene i den nordjyske erhvervsfremmeindsats. Klyngeorganisationerne har
med stgtte fra Vaekstforum Nordjylland udviklet sig over denne arraekke og leve-
ret en raekke resultater for nordjyske virksomheder. Det indgar som en naturlig
del af professionaliseringen af klyngerne at sikre finansiering fra flere kilder,
herunder fra erhvervslivet, hvilket ogsd var en af hovedanbefalingerne i den
eksterne evaluering af de nordjyske klynger, der blev foretaget i 2014!. Dermed
kan klyngernes afhaengighed af stgtte fra Vaekstforum Nordjylland muligvis ogsa
reduceres.

Undersggelsen er designet til at give svar pa spgrgsmalene: Hvad er status for
udviklingen og professionaliseringen af de nordjyske klynger? Hvordan matcher
denne udvikling medlemmernes efterspgrgsel efter ydelser og tilbud? Og hvor-
dan pavirker dette medlemmernes betalingsvillighed og perspektiverne for at
gge medlemsfinansieringen af klyngerne?

Til at belyse disse spgrgsmal har vi i faellesskab med Region Nordjylland udviklet
et enkelt undersggelsesdesign, der bygger pa fglgende kilder:

> Desk research

> Interview med klyngesekretariaterne

> Interview med medlemsvirksomheder (ca. 10 per klynge)
> Interview med de ansvarlige sagsbehandlere ved Regionen

> Interview med Cluster Excellence Denmark

Fglgende antal medlemmer er interviewet per klynge (fysisk og per telefon):

Klyngeorganisation Antal

|

BrainsBusiness 9
House of Energy 10
MARCOD 10
Nordjysk FgdevareErhverv 9
Nordjysk platform for Sundheds- og Velfaerdsinnovation 10
SmartlLog 10

Datagrundlaget for undersggelsen er udelukkende kvalitativt. Der er efter gnske
fra Regionen ikke gennemfgrt en spgrgeskemaundersggelse, da virksomhederne
i forvejen bliver bedt om at besvare mange surveys i forskellige sammenhange.

1 Analyse af de nordjyske netveerk og klynger, som har modtaget stgtte fra
Veaekstforum Nordjylland, Oxford Research.
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Interviewform

Interviewstruktur

Resultater

Periode

Dette betyder, at datagrundlaget er begraenset og ikke repraesentativt i stati-
stisk forstand. Vi har dog sikret en vis varians blandt de virksomheder, som er
inviteret til at deltage i interview ved at bede klyngesekretariaterne om at op-
dele medlemsvirksomhederne i nedenstdende fire kategorier. Disse har vi an-
vendt som udgangspunkt for at sikre spredning af medlemsvirksomheder. Bag-
grunden herfor er at skaffe input fra virksomheder, der har opnaet forskellige
typer og niveauer af udbytte i overensstemmelse med den nordjyske "klyngepy-
ramide".?

_Niveau af deltagelse i klyngens aktiviteter

A: 'Dedikeret medlem' Medvirker i projekter, medvirker i udvikling af strategi, el-
ler er p& anden made central for klyngen.

B: 'Aktiv deltagelse’ Deltager i (og bidrager evt. til) aktiviteter s§ som idéwork-
shops, kurser, matchmaking, innovationsprocesser osv.

C: 'Begreenset deltagelse’ @ Deltager i op til 2-3 kollektive arrangementer om aret
(netveerksmgder, seminarer m.v.)

D: 'Passivt medlem'’ Modtager nyhedsbreve og info, men deltager sjaeldent eller
slet ikke i arrangementer

Det var den oprindelige bestraebelse at gennemfgre cirka to fokusgruppe-inter-
views med medlemsvirksomheder per klynge og derefter supplere op med tele-
foninterviews af virksomheder. Dette har imidlertid vist sig seerdeles vanskeligt,
hvorfor langt st@grstedelen af interviews med virksomheder er gennemfgrt som
telefoninterviews. Travlhed og maethed ift. interviews har vaeret de to primaere
begrundelser for ikke at gnske at deltage, hvilket saerligt har veaeret geeldende
blandt type C- og D-medlemmer.

Alle medlemsinterviews er gennemfgrt ud fra en overordnet semi-struktureret
interviewguide med en fast struktur, hvor vi overordnet har bedt medlemmerne
forholde sig til a) oplevelse af forelgbigt udbytte af klyngen; b) forventninger og
gnsker til fremadrettet udbytte; og c¢) betalingsvillighed ift. henholdsvis forelg-
bigt og muligt fremtidigt udbytte. P& denne made har vi veeret i stand til med en
vis systematik at undersgge efterspgrgslen efter tilbud fra klyngerne blandt
medlemsvirksomhederne. Hvor muligt og relevant har vi ogsa interviewet en vi-
densinstitution med forbindelse til klyngen om deres udbytte og gnsker.

Undersggelsens resultater har fgrst og fremmest karakter af input om mulighe-
derne og udfordringerne ved klyngernes tilbud til medlemmerne og i forhold til
at gge medlemsfinansieringen. Ambitionen har sdledes ikke vaeret at levere
egentlige anbefalinger til fremtidig finansiering af klyngerne. Dette skyldes kom-
pleksiteten i genstandsfeltet for undersggelsen (finansiering af professionelle
klynger) i kombination med det trods alt begraensede datagrundlag. Praamissen
om, at en klynges tilbud til virksomhederne ikke er/bgr vaere rent efterspgrg-
selsdrevne, betyder, at finansieringen ikke alene kan afggres af efterspgrgsel.

Dataindsamlingen har pagdet i perioden 23. marts til 21. april 2017.

2 Jf, Veaekstforum Nordjyllands bidrag til de erhvervs- og veekstrettede dele af
ReVUS (EVD-strategien), januar 2015. Side 18.
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3 BrainsBusiness

Baggrund

BrainsBusiness — ICT North Denmark er et erhvervsklyngeinitiativ, der fokuserer
pa nordjyske virksomheder og vidensinstitutioner inden for informations- og
kommunikationsteknologi (IKT). Det nordjyske IKT-miljg er det tredjestgrste
IKT-miljg i Danmark med godt 9.000 jobs og en samlet omsatning i erhvervet
pa 15,1 mia.kr. Det langsigtede mal for BrainsBusiness er at bidrage til, at den
nordjyske IKT-klynge anerkendes som en af de mest attraktive og konkurrence-
dygtige IKT-klynger i Europa.

Organisering

> Organiseringsform: Offentligt-privat partnerskab
> Sekretariat: 2 ledere og 5 medarbejdere

> Styregruppe: 12 virksomhedsrepraesentanter

@konomi

Overordnet finansiering (2016-2018):
Bevilling fra Vaekstforum 5.925.000 kr.
Statslig egenfinansiering 1.350.000 kr.
Privat egenfinansiering 675.000 kr.
Kommunal egenfinansiering 3.150.000 kr.
Deltagerfinansiering, standardsats 750.000 kr.

Medlemsfinansiering

> Samlet antal medlemmer: 149

> Kontingenttyper:

Enkeltmandsvirksomhed 1.000 kr.
2-6 medarbejdere 2.500 kr.
7-14 medarbejdere 4.000 kr.
15-49 medarbejdere 8.000 kr.
50-99 medarbejdere 15.000 kr.
100-199 medarbejdere 20.000 kr.
>199 medarbejdere 25.000 kr.
Personligt stgttemedlemskab 1.000 kr.

Kilde: BrainsBusiness hjemmeside

> Fordeling af medlemmer: 93 % virksomheder, 5 % offentlige, 2 % vi-
densinstitutioner
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Samarbejde mellem
universitet og virk-
somheder

Organisering og ak-
tiviteter

Benchmark og certi-
ficering

Udvikling af klyngeorganisationen

Professionalisering og strategi

BrainsBusiness er innovationsplatform for den nordjyske IKT-branche og har til
formal at fungere som bindeled mellem virksomheder, vidensinstitutioner og of-
fentlige myndigheder.

Sammenlignet med de gvrige nordjyske klynger er BrainsBusiness karakteriseret
ved en seerlig teet tilknytning til Aalborg Universitet. Klyngen er delvist fysisk
placeret p3 universitetets campus, og universitetet er repraesenteret i klyngens
bestyrelse og styregruppe.

En central funktion for klyngen er at udnytte den taette relation til universitetet
til at styrke samarbejdet mellem universitet og medlemsvirksomhederne. Det er
derfor en kerneopgave for BrainsBusiness at opbygge viden og relationer til
medlemmer, der understgtter klyngens rolle som facilitator for samarbejdet.

Foruden at skabe veerdi i et kommercielt perspektiv ved at ggre forskningsbase-
ret viden tilgaengelig for virksomhederne, skaber BrainsBusiness ogsa vaerdi for
universitet ved at fremme samarbejdet mellem virksomheder, forskere og stu-
derende.

BrainsBusiness er organiseret som offentligt-privat partnerskab. Fordele og
ulemper ved at etablere sig som selvstaendig juridisk enhed er tidligere afvejet i
klyngen, men det har veeret et tungtvejende argument, at forankringen hos
Business Aalborg giver klyngen en stabil organisatorisk platform. BrainsBusiness
har opbygget en bred aktivitetsportefglje, der blandt andet daekker et bredt ud-
bud af basisaktiviteter, som tema- og netveerksmgder. Herudover udbydes en
reekker serviceydelser, som blandt andet omfatter fokusnetveerk og innovations-
workshops. Aktuelt er Business partner i ni projekter med blandt andet bevillin-
ger fra Vaekstforum, Interreg og Horizon 2020. BrainsBusiness har tidligere faet
bevilliget strukturfondsmidler, men er ikke aktuelt involveret i strukturfondsfi-
nansierede projekter.

Klyngen har som den eneste af de seks nordjyske klynger opndet guldcertifice-
ring. Certificeringsprocessen og den efterfglgende re-certificering har fungeret
som driver for en stor del af den udviklingsproces, som klyngen de seneste ar
har gennemgaet. Herunder har kravene til at udvikle og dokumentere klyngens
organisering og strategi vaeret ressourcekraevende, men har bidraget til at pro-
fessionalisere klyngen. Certificeringsprocessen har udstukket en raekke pejle-
maerker, der vil vaere afseet for den strategiske udvikling af klyngen:

> Klyngen skal arbejde pa at styrke sin synlighed internationalt og i hgjere
grad kunne bringes i spil som international samarbejdspartner og fa adgang
til internationale finansieringskilder. Herunder ogsa styrke klyngens brand
internationalt for at styrke eksponeringen af medlemsvirksomhederne.
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> Fortsat fokus p§ klyngens selvfinansiering. Der har ikke direkte veeret tale
om en kritik i forbindelse med certificering, men punktet er rejst som et op-
maerksomhedspunkt for BrainsBusiness.

> Fortsat udvikling og dokumentation af klyngens strategi og professionalise-
ring af klyngesekretariatet med henblik pa at udvikle aktiviteter og services
med sigte pd konkret output for virksomhederne.

Udviklingsperspekti- BrainsBusiness fremhaever fglgende punkter som centrale for klyngeorganisatio-
ver nens fremadrettede udvikling:

> Afseettet for klyngen var opblomstringen af den nye mobilteknologi i
90'erne. Siden da har IKT-branchen udviklet sig markant og forgrener sig
fortsat i nye retninger. Det er afggrende for Brains Business at vaere en del
af denne udvikling, dels ved at rekruttere nye medlemmer inden for bran-
chens nye forgreninger, dels ved at udbyde aktiviteter, der er relevante for
de nye medlemmer. Udbredelsen af 'gamification’, hvor elementer af spil in-
tegreres i andre Igsninger, er et eksempel p&, hvordan branchen udvikler
sig, og BrainsBusiness gnsker at vaere en relevant aktgr og tiltraekke nye
medlemmer og projekter

> Hele IKT-branchens gkosystem er repraesenteret blandt medlemmerne i
BrainsBusiness. For at fastholde denne styrke vil BrainsBusiness ogsa frem-
adrettet fokusere pa at inkludere nye start-ups i klyngen. Dette forventer
klyngenat ggre ved dels at vaere pa forkant med nye teknologier inden for
sektoren, dels at malrette aktiviteter til spin-outs fra universitetet.

> Forskellige typer af kompetenceudvikling er en del af BrainsBusiness' nuvae-
rende aktiviteter, men vil fremadrettet ogsd f& central betydning for den
veerdi, klyngen skaber. Dette skal ses i et perspektiv, hvor der vil opstd
mangel pd kvalificeret arbejdskraft, og klyngens virksomhedsmedlemmer
formentlig vil opleve stigende vanskeligheder med at rekruttere kvalificeret
arbejdskraft.

Internationalisering

BrainsBusiness har arbejdet strategisk med internationalisering siden 2015.
Klyngens internationale fokus er dels motiveret af et gnske tilkendegivet af klyn-
gens medlemmer, og dels et krav for at blive certificeret guldklynge. Strategien
er blandt andet omsat til konkrete samarbejder med IKT Norge og Business Re-
gion GoOteborg i samarbejdet "Tech Nordic'. Betragtes Tech Nordic som en sam-
menhaengende klynge, er alle aktgrer i IKT-gkosystemet staerkt repraesenteret -
herunder en bred repraesentation af virksomheder og flere forskningsbaserede
vidensmiljger. Det er BrainsBusiness' egen vurdering, at samarbejdet har gjort
det lettere for medlemmerne at etablere samarbejde p& tvaers af landegraen-
serne, og at barriererne for at etablere sig i eksempelvis Sverige eller Norge er
mindsket. Samtidig arbejder BrainsBusiness for fortsat at gge sin synlighed in-
ternationalt. De centrale hovedaktiviteter i strategien vil vaere:
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Kontingent giver ad-
gang til alle aktivite-
ter

Udvikling mod fi-
nansiering via pro-
jekter

> Etablering af internationalt Klynge-til-klyngesamarbejde - herunder identifi-
kation af relevante klynger, studieture, deltagelse i klynge-matchmaking-
aktiviteter m.v. Konkret er der mal om at etablere kontakt til fem udenland-
ske klynger.

> Styrkelse af virksomhedernes internationale kompetencer via workshops og
fokusnetvaerk. Konkret er det malet at igangsaette to landespecifikke fokus-
netvaerk med 10-15 deltagere hver. Baseret p& medlemmernes gnsker
igangseettes fokusnetveaerk for nye markeder. Der afholdes seks temamgder
med i gennemsnit 20-25 deltagere ifm. internationalisering.

Finansieringsmodel

BrainsBusiness har implementeret en kontingentstruktur og har aktuelt 145 be-
talende medlemmer. Medlemskabet giver adgang til alle aktiviteter i BrainsBusi-
ness.

BrainsBusiness har gode erfaringer med, at medlemskabet giver virksomhederne
mulighed for at lade den eller de relevante medarbejdere deltage i aktiviteterne.
BrainsBusiness har for nylig haevet medlemskontingentet med 30 % gennem-
snitligt. Overordnet betragtet er prisstigningen acceptereret af medlemmerne,
selvom det har betydet, at en reekke sma virksomheder har valgt at melde sig
ud.

BrainsBusiness arbejder ikke med brugerbetaling for enkelte arrangementer for
medlemmerne - det er dog muligt for ikke-medlemmer at deltage i aktiviteter
mod en engangsbetaling. Betalingsmodellen for medlemmerne er altsd struktu-
reret, sa den faste arlige betaling som udgangspunkt giver adgang til alle aktivi-
teter.

Finansieringsmodellen for BrainsBusiness karakteriseres ved at vaere en partner-
skabsmodel, hvor medlemskontingentet - pd trods af den nyligt gennemfgrte
stigning - er beskedent, og finansieringen opnas som projektbevillinger til en-
kelte projekter, og medlemmerne kan deltage mod medfinansiering i timer eller
kontant, afhangigt af preemisserne for delt enkelte projekt. Selvom BrainsBusi-
ness ikke aktuelt er operatgr pa strukturfondsprojekter, har klyngen opbygget
en projektportefglje, der indikerer, at udviklingen for klyngen gar i denne ret-
ning.

Medlemmernes behov og betalingsvillighed

Udbytte af klyngedeltagelse

De interviewede medlemsvirksomheder af BrainsBusiness giver overordnet ud-
tryk for at vaere meget tilfredse med deres udbytte. Via deres medlemskab har
virksomhederne blandt andet udbygget deres netvaerk, fdet nye samarbejds-
partnere og ny viden, som de ikke ellers ville have haft adgang eller kendskab
til.



Begraenset villighed
til at betale mere
for aktuelt udbytte
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Hvad angdr samarbejdspartnere fremhaeves bade vidensinstitutioner, andre
virksomheder og eksterne konsulenter. I forhold til tilfgrsel af ny viden oplever
virksomhederne synergien i de fagspecifikke netvaerk som saerligt veerdiska-
bende, idet de her far mulighed for sparring og erfaringsudveksling med bade
forskere og andre virksomheder.

"Der er mange andre virksomheder, og vi kan i hgj grad bruge hinanden til at skabe
synergi. Aalborg Universitet er ogsa en del af klyngen og elsker at give viden fra sig —
det er en stor fordel og en stor succes."

- Nordjysk ITK-virksomhed, 15-49 ansatte

Virksomhederne oplever desuden netvaerksarrangementerne som en vigtig kilde
til indblik i virksomhedernes forretningsmuligheder, hvilket for mange virksom-

heder i denne branche er forretningskritisk. Ifglge virksomhederne er en af styr-
kerne ved BrainsBusiness, at klyngen favner bredt og tilgodeser badde mindre og
stgrre medlemsvirksomheder i deres udbud af aktiviteter. Dog peger flere af de

interviewede virksomheder p&, at klyngeorganisationen med fordel kunne have

et tydeligere strategisk sigte i deres arrangementer og i stgrre omfang facilitere
samarbejde pa tveers af virksomheder end det i dag er tilfeeldet.

Betalingsvillighed

P& nuvaerende tidspunkt opkraeves et differentieret medlemskontingensen af-
haengig af medarbejderantallet i den enkelte virksomhed. Samtlige interviewede
virksomheder i klyngen finder deres aktuelle kontingentsats passende. Flertallet
af virksomhederne har overfor os givet udtryk for, at de ikke kunne forestille sig
at betale et hgjere kontingent alene baseret pa deres nuvaerende udbytte. Virk-
somheder, der involverer sig aktivt i klyngen, begrunder dette med, at de alle-
rede bidrager vaesentligt mere end andre medlemmer i form af arbejdstimer.
Virksomheder, der kun sporadisk benytter sig af klynges tilbud og alene bidrager
via kontingent, efterlyser flere relevante netveerksaktiviteter.

Enkelte af de adspurgte virksomheder er villige til at betale yderligere for med-
lemskabet af klyngen baseret pa deres nuvaerende udbytte. De mindre virksom-
heder heriblandt naevner 3.000-5.000 kr. som maksimumgraensen, imens de
stgrre virksomheder finder det vanskeligt at naevne et konkret belgb. De samme
virksomheder vurderer dog, at det er forbundet med en vis risiko at sesette med-
lemskontingentet op, idet det kan have en negativ indvirkning pa klyngens evne
til at understgtte innovation og vaerdiskabelse hos medlemmerne, idet medlem-
skabet bliver for eksklusivt og mister sin bredde.

"Selvom jeg er villig til at betale mere, kan det veere, at andre virksomheder ikke er
villige til at betale mere og derfor falder fra. Dermed mister jeg min nytte og villig-
hed til at betale mere eller veere med."

- Nordjysk IKT-virksomhed, 15-49 ansatte

P& spgrgsmalet om, hvad der skal til for at gge virksomhedernes betalingsvillig-
hed, er der intet entydigt svar. Enkelte af de stgrre virksomheder peger pa flere
0g mere varierede netvaerksaktiviteter med et tydeligt fokus og en overordnet
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strategi, imens nogle af de mindre virksomheder har et gnske om flere aktivite-
ter, der giver stgrre indblik i forretnings- og samarbejdsmuligheder samt et gget
fokus pa at facilitere samarbejde pa tvaers af virksomhederne.



COWL
UNDERS@GELSE AF FINANSIERING AF NORDJYSKE KLYNGER 17

4 Nordjysk FadevareErhverv

Baggrund

Nordjysk FgdevareErhverv blev etableret i 2013 med stgtte fra Vaekstforum
Nordjylland og organiserede sig i 2015 som en forening. Netvaerket har en be-
styrelse med god virksomhedsrepraesentation samt god repraesentation af vi-
dens- og brancheinstitutioner. Netvaerket omfatter p.t. 24 medlemsvirksom-
heder inden for fgdevare- og fiskeerhvervet.

Organisering

> Organiseringsform: Forening
> Sekretariat: 1 leder, 2 medarbejdere (+1 tilknyttet konsulent)

> Bestyrelse: 6 virksomhedsreprassentanter

@konomi

Overordnet finansiering (2017-2019):
Bevilling fra Vaekstforum 7.500.000 kr.
Nationale midler 300.000 kr.
Fonde og lignende 500.000 kr.
Ansggers kontante medfinansiering 400.000 kr.
Ansggers medfinansiering i timer 300.000 kr.

Medlemsfinansiering

> Samlet antal medlemmer: Ca. 31

> Kontingenttyper:

Mindre virksomheder (5-99 ansatte), erhvervs-

. >2.000 kr.
kontorer og lign.
Universiteter, store virksomheder (100+ ansatte) 10.000 kr.
Vaekstforum/Region, kommuner og lign. 25.000 kr.

Kilde: FgdevareErhvervs hjemmeside

> Fordeling af medlemmer:

Andet
21%

Off. aktgrer
6% »

Vidensinst.
5%

Virksomheder
68%
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Fokus pa en efter-
spgrgselsdreven
indsats

Aktivering af mal-
gruppe

Klyngestatus

Udviklingsindsatser

Udvikling af klyngeorganisationen

Professionalisering og strategi

Etableringen af Nordjysk FgdevareErhverv (NJFE) markerede et nybrud med Re-
gionens tidligere indsats for at stgtte op om det nordjyske fgdevareerhverv. Tid-
ligere evalueringer og analyser viste, at indsatserne var blevet for 'udbudsdrev-
ne' og virksomhederne oplevede ikke, at deres behov i tilstraekkelig grad blev
madt. Disse udfordringer er adresseret i den made NJFE er blevet organiseret og
ikke mindst i de aktiviteter, sekretariatet gennemfgrer som i dag i hgj grad er
efterspgrgselsdrevne. NJFE har ikke (endnu) egentlig karakter af en klynge (i tri-
ple helix-forstand), eftersom aktiviteterne stort set udelukkende er rettede mod
og involverer erhvervet og i mindre grad fokuserer pd vidensamarbejder og stra-
tegiske indsatser. Derfor er det formentlig ogsa mere retvisende at omtale NJFE
som et 'erhvervsnetvaerk' end en 'klyngeorganisation'. NJFE opererer dog via
operatgrfunktionen for Akva- og Fiskerisektoren (udbudt af Region Midtjylland
og Region Nordjylland) i regi af stgrre samarbejde med vidensinstitutioner: FFI,
VIFO, og Food Network.

Fokus i foreningens fgrste levear har veeret at engagere sin malgruppe i er-
hvervs- og veekstrettede aktiviteter. Man har identificeret omkring 130-140 virk-
somheder i malgruppen. Tilgangen har fgrst og fremmest vaeret at tilbyde indivi-
duelle virksomhedsrettede radgivningsforlgb, og blandt de farste 80 gennem-
forte radgivningsforlgb viste der sig at veere 36 % af virksomhederne, der ikke
tidligere havde benyttet sig af rddgivning. I denne sammenhaeng er en af NJFE's
primaere meritter, at de formar at tilbyde en relevant og malrettet erhvervsser-
vice til et erhverv, der udggr en af Regionens styrkepositioner, men omvendt
ikke har generelt fokus pa vaekst. Dette skyldes ikke mindst malgruppens store
repraesentation af virksomheder med en lav forarbejdningsgrad og mere be-
graensede muligheder for udvikling og innovation end i mange andre brancher.

Nordjysk FgdevareErhverv blev i 2015 etableret som en juridisk enhed, hvilket
har givet foreningen mulighed for at sgge stgtte om udviklingsmidler. Det er i
denne forbindelse et gnske hos NJFE at kunne tilbyde virksomhederne nogle 'let
tilgeengelige' muligheder for at deltage i udviklingsprojekter i mindre skala. En
forudsaetning for at kunne sgge en del af de relevante finansieringskilder er, at
NJFE opnar en ECEI-bronzecertificering, hvilket skete i januar 2016. Det er ifslge
netvaerksledelsens eget udsagn imidlertid ikke et mal for NJFE at videreudvikle
sig som klyngeorganisation og opna sglv- eller guldcertificering, idet man fortsat
gnsker at anvende netvaerkets ressourcer til meget konkrete erhvervsrettede
aktiviteter med direkte veerdiskabelse for virksomhederne. Det er dog et fokus
for klyngeorganisationens bestyrelse, at skabe en stgrre grad af triple-helix
samarbejder. Bronzecertificeringen har dog givet adgang for NJFE's ansatte til at
deltage i kompetenceudviklingsaktiviteter, hvilket man deltager i, safremt man
kan se en afledt gevinst for virksomhederne.

Af centrale indsatser, man fra NJFE har investeret ressourcer i at etablere, bgr
navnes den 3rlige fadevarekonference i september, som ikke mindst har til for-
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mal at understgtte opbygningen af netvaerk mellem virksomhederne og ekspo-
nere deres produkter. I lidt stgrre malestok har NJFE faet godkendt Socialfonds-
projektet NEXT STEP. Formalet med dette projekt er at viderefgre en reekke af
de deltagende virksomheder fra forlgberen 'Pilotprogrammet’ over i malrettede,
konkrete og etablerende udviklingsforlgb, som vil udmgnte sig i konkrete mar-
kedsudviklings- og eksporttiltag. Projektet indeholder desuden en raekke net-
vaerksaktiviteter, som skal opbygge en tvaergdende netvaerksplatform omkring
feelles kompetenceudvikling inden for szerlige fgdevarerelaterede omréder med
szerlige, specialiserede radgivningsbehov.

Netvaerkselementet er en stigende prioritet i NJFE's arbejde, og ledelsen frem-
hzever i denne forbindelse tre eksempler, der har til faelles, at man gnsker at
sammensatte komplementerende virksomheder i veerdikaeder.

1 Naturkgd Jammerbugt. Et netvaerk med 6-7 virksomheder med fokus pa
samskabelse i vaerdikeedesamarbejde fra opdyrkning af kvaeg og slagtning
til produktudvikling og fokus pd branding/salg i detailhandlen.

2  Stedbundne produkter (Thy). Udbredelse af kendskab til saerkende ved
nordjyske produkter og deres seerlige kvalitet og hdndvaerk. Heri indgar
bl.a. Thisted Bryghus, som i en lasengere periode har arbejdet fokuseret med
innovation, og som gnsker at dele sine erfaringer med andre nordjyske
virksomheder.

3 Internationalisering. Et samarbejde med UCN og FOOD-college om at give
input til leverandgrer med et gnske om at komme ud i de store kaader.
FOOD-college arbejdede i denne sammenhang seerligt med praesentation af
virksomhedernes produkter, mens UCN via studerende har bidraget med in-
put til markedsfgring.

I tillaeg til sidstnaevnte arbejder NJFE dog ogsa i andre spor med internationali-
sering, hvilket vi behandler nedenfor.

Internationalisering

Nordjysk FadevareErhverv har ikke pa nuvaerende tidspunkt en endelig strategi
for internationalisering. I forhold til emnet naevner ledelsen af NJFE tre omrader,
der pa hver sin vis adresserer internationalisering.

> Det mest strategiske niveau er NJFE's indsats for at koble netvaerket eller
virksomheder i netvaerkets malgruppe til stgrre internationale udviklings-
projekter. Aktuelt medvirker NJFE i et Horizon 2020-projekt som underleve-
randgr. Dette er ifslge NJFE den mest umiddelbare konkrete made at fa
virksomheder med i internationale samarbejder.

> NIFE forsgger ogsa at medvirke til at Igse eksportrelaterede udfordringer for
virksomhederne via B2B-samarbejder. Nogle af problemstillingerne vedrgrer
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eksempelvis logistiske udfordringer for virksomhederne i forhold til eksport-
leverancer. I denne forbindelse har NJFE indledt et samarbejde med klyn-
gen SmartLog for at udvikle Igsninger.

> Endelig sgger NJFE at styrke sine egne internationaliseringskompetencer
gennem deltagelse i kompetenceudvikling udbudt af Cluster Excellence
Denmark. Efter eget udsagn har dette indtil videre givet NJFE's ansatte
konkrete redskaber, som umiddelbart kan bringes i anvendelse i dialogen
med virksomheder.

I tilleeg hertil arbejder NJFE i programmet Next Step ogsa med internationalise-
ring som en af de relevante vaekstdrivere.

Finansieringsmodel

Mulighederne for medlemsfinansiering er begraensede for Nordjysk Fgdevareer-
hverv. Aktuelt har netvaerket cirka 30 betalende medlemmer, hvoraf flertallet
betaler 2.000 kroner arligt. S3 uanset, om det i et vist omfang lykkes at gge en-
ten kontingentet eller medlemstallet, vil den nominelle gevinst veere begranset,
idet det formentlig kun i meget begraenset omfang vil vaere muligt at skrue op
pa begge parametre samtidigt. En gget medlemsbetaling vil formentlig pdvirke
netvaerkets ambition om at sikre bred opbakning i erhvervet negativt, sddan
som netvaerket og dets ydelser aktuelt er sammensat.

NJFE har ikke en konkret strategi for fremtidig finansiering af netvaerkets aktivi-
teter, men har gjort en raekke overvejelser, som vi kort skal forsgge at redeggre
for her:

NJFE har opfattet det som en vigtig del af sit mandat at engagere s stor en del
af malgruppen af virksomheder som muligt, hvilket indebaerer, at man ikke har
arbejdet med eksklusive aktiviteter alene for medlemmer. Man er dog opmaerk-
somme pa, at kontingentet bgr medfgre visse privilegier, som man arbejder pa
at specificere. Muligheder kunne vaere eksklusiv adgang til analyser og rabatter
hos samarbejdspartnere for medlemmer.

Den fgromtalte fgdevarekonference viste sig som en succes. Betaling for delta-
gelse i denne konference har ikke indtil nu indgdet som en del af konferencens
forretningsmodel, men ifglge sekretariatet vil deltagerbetaling formentlig blive
indfgrt. I denne sammenhang har NJFE overvejelser om at differentiere gebyret
mellem medlemmer og ikke-medlemmer, sa8 medlemmer far rabat pa deres del-
tagelse. Samme finansieringsmodel kunne muligvis overfgres til andre arrange-
menter afholdt af NJFE.

NJFE fremhaever det som en saerlig udfordring i forbindelse med kontingent eller
brugerbetaling, at de nordjyske virksomheder i fgdevareerhvervet har vaeret
vant til at modtage klynge-/netvaerksbaserede ydelser gratis. Dette ggr udfor-
dringen med at overga til medlemsbetaling desto stgrre, hvilket ogsd er en ge-
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nerel erfaring med overgang til gget medlemsfinansiering af klyngeorganisatio-
ner: Jo mere virksomhederne har veeret vant til gratis tilbud, jo mindre er beta-
lingsvilligheden (ifglge Cluster Excellence Denmark).

For at sikre tilstraekkelig egenfinansiering er NJFE dog ogsa afhaengige af at
have indtaegtsdaekket virksomheder. Dette har den konkrete implikation, at net-
vaerket ikke alene kan gennemfgre aktiviteter og tilbud, som er rent efterspgrg-
selsdrevne, men er ngdt til at udvikle ydelser, der kan seelges til virksomhe-
derne. Trods rollen som 'specialiseret erhvervsfremmeaktgr' kommer NJFE der-
med til at konkurrere med isaer Vaeksthus Nordjylland om at tilbyde virksomhe-
derne ydelser. Denne praemis gg@r det vanskeligere for NJFE som 'spirende klyn-
ge' at udvikle organisationen og at drive udviklingsprocesser i forhold til erhver-
vet, hvilket netop er et af hovedformalene med en klyngeorganisation. I visse
sammenhange bidrager samarbejde med netop Vaeksthus Nordjylland og andre,
typisk nationale, aktgrer dog til at sikre den indtaegtsdaekkede virksomhed via
projektleverancer. S3ledes har NJFE fastlagt en fast 'cost-rate' for samarbejde
med Vaeksthus Nordjylland pa 510 kroner/time.

Medlemmernes behov og betalingsvillighed

Udbytte af klyngedeltagelse

Der tegner sig ud fra de gennemfgrte interviews et forholdsvis klart mgnster i
medlemmernes vurdering af udbytte (selvom vi ikke kan afggre, om billedet er
repraesentativt for hele medlemskredsen): Nordjysk FgdevareErhverv ses som
en del af den almindelige erhvervsservice, idet de dog anerkendes for deres
szerlige brancheindsigt. Det er sdledes iseer de mindre virksomheder, vi har in-
terviewet, der har givet udtryk for at have opndet et vaerdifuldt udbytte. Det har
iseer handlet om enten hjzelp til at igangsaette produktion eller at opnd produkti-
vitetsgevinster gennem effektivisering af produktion eller afsaetning. Denne op-
fattelse deles af flere af de lidt stgrre virksomheder.

"Klyngen er taenkt mere til sma virksomheder, og vi er nok lige pa vippen til at veere
for stor til at fa et ordentligt udbytte ud af at veere med"
- Nordjysk fadevarevirksomhed, 10-19 ansatte

Ligesom det er sekretariatets egen opfattelse, har det ogsa veaeret en udbredt
oplevelse blandt de interviewede virksomheder, at NJFE i deres ydelser er i kon-
kurrence med Vaksthus Nordjylland, selvom flere virksomheder ikke skelner
mellem NJFE og Vaeksthuset. P& den ene side roses de NJFE-ansattes branche-
indsigt som en differentiator vis-a-vis Vaeksthuset; omvendt har enkelte givet
udtryk for, at Veeksthuset er bedre til at Igfte den administrative byrde for virk-
somhederne, selvom NJFE har fokus pa denne problemstilling. Szerligt har vi
stgdt pa utilfredshed med administrationsbyrden ifm. deltagelse i Next Step-pro-
jektet, som ikke ngdvendigvis er ekstraordineer ift. andre EU-projekter, men
hvor forventningsafstemningen pa dette punkt er blevet oplevet som utilstraek-
kelig. Oplevelsen hos disse virksomheder er, at administrationen "glider lettere"
i regi af Vaeksthuset.
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NJFE's netvaerksaktiviteter er med til at adskille NJFE fra Vaeksthuset, idet disse
aktiviteter giver erhvervet anledning til at mgdes og videndele og netvaerke,
hvilket et flertal af de interviewede fremhaever som et positivt udbytte af delta-
gelsen i NJFE's aktiviteter - pd tveers af virksomhedsstgrrelse og produktom-
rade. Flere virksomheder fremhaever veerdien af at fa indsigt i lokale tiltag og
tendenser. Bagsiden af NJFE's netvaerk som et unikt og veaerdiskabende tilbud er
imidlertid, som flere af de interviewede fremhaever, at netvaerket ikke er stgrre
endnu. Dermed deler virksomhederne sekretariatets opfattelse af, at det er me-
get centralt for netvaerkets succes, at den kritiske masse af virksomheder gges.
Der er derfor stor opbakning til, at sekretariatet fortsat prioriterer ressourcer til
at udvide medlemskredsen. Dette kan, som tidligere naevnt, blive udfordret af
en eventuel forggelse af kontingentet. En udvidelse af netvaerket vil dog bade
have veerdi for (selvsagt) nye medlemmer, der hverves, og for de eksisterende
medlemmer, hvoraf nogle udtrykker en oplevelse af 'Tordenskjolds soldater' il
netvaerksarrangementerne.

Mens der generelt har vaeret stor enighed om ovenstaende pointer blandt de in-
terviewede virksomheder, er det i mindre grad klart, hvad virksomhederne har
af forventninger til det fremadrettede udbytte af medlemskabet af NJFE. To te-
maer, som begge ligger i kernen af en typisk klyngeorganisations arbejde, gar
dog igen: a) Fokus pa eksport og b) fokus pa internationale trends pa fgdevare-
omrédet.

Hvad angar fgrstnaevnte, fokus pa eksport, udtrykkes der badde gnsker om flere
eksportorienterede opleeg ved netvaerksmgder, organisering af malrettede dele-
gationsture til relevante eksportmarkeder, og netveerkssamarbejde mellem virk-
somhederne mhp. videndeling og planlaegning af penetration af specifikke mar-
keder (bl.a. Kina naevnes). Virksomhederne har vanskeligt ved at vurdere, om
de ngdvendige kompetencer er til stede i NJFE, men som det ses i andre klyn-
ger, kunne dette adresseres via samarbejde med Eksportradet og lignende aktg-
rer. Med hensyn til internationale trends er dette et omrade relateret til innova-
tion og produktudvikling, som ikke har veeret prioriteret i NJFE endnu, og hvor
det ogsa er vanskeligt med netvaerkets nuvaerende ressourcer at ggre en afgg-
rende forskel. Det kraever alliancer med vidensinstitutioner, p& samme made
som NJFE allerede har opbygget via operatgrfunktionen for Udvikling af Fiskeri-
og Akvakultursektoren. En afdaekning af markedstrends- og efterspgrgsel, som
er igangsat i regi af Vestdansk Erhvervssamarbejde, er ogsa et skridt pa vejen
til at imgdekomme denne efterspgrgsel.

Betalingsvillighed

Det er et markant faellestraek fra interviewene med virksomheder i NJFE, at de
direkte adspurgt enten ikke har vaeret klar over, om de betaler kontingent for
medlemskab af NJFE, eller i sa fald hvor meget de betaler. Dette kunne lidt ky-
nisk fortolket indikere, at en smertegraense i hvert fald ikke er ndet, og at der
dermed er potentiale for at gge kontingentet. Som fgrnaevnt skal man dog passe
pd med at drage denne konklusion pa det eksisterende datagrundlag, ikke
mindst fordi vi ikke kender betydningen af kontingentets stgrrelse for de nye
medlemskandidater.
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Ogsa til spgrgsmalene om betalingsvillighed naevnes Vaeksthuset igen af flere,
hvor der ikke er nogen form for medlemskab og dermed privilegeret adgang til
services. Samtidig sammenligner enkelte deres medlemskab og udbytte heraf
med medlemskab af brancheorganisationen Landbrug og Fgdevarer, der altsa

0gs3 ma opfattes som en konkurrent.

Vi far ikke pa tveers af virksomhederne et entydigt svar pd, om der generelt er
vilje til at betale et hgjere kontingent. Svarene varierer lige fra dem, der under
ingen omstaendigheder vil betale mere, fordi de sa vil sege andetsteds hen for at
fa indfriet deres behov for service; over de virksomheder, der stiller sig positive
over for at betale mere, hvis udbyttet tilsvarende gges; til de mere 'hardcore’,
der ser et kontingent af en vis stgrrelse som en forudsaetning for engagement
fra medlemmernes side, hvilket igen vil styrke kvaliteten i felles aktiviteter.

Der er dog blandt de interviewede virksomheder generelt en klar bevidsthed om,
at en hgjere medlemsfinansiering skal modsvares af en tydeligere gkonomisk
veerdi for virksomhederne. I denne forbindelse gentages pointen om flere aktivi-
teter, der engagerer virksomhederne mere i faellesskab via samarbejde om
f.eks. udvikling eller eksport.

"Hvis vi skal betale op omkring 5.000 kroner om aret, sa skal de [NJFE] facilitere et
teettere samarbejde mellem klyngens deltagere, som kan give os gkonomisk vaerdi."
- Nordjysk fadevarevirksomhed, 10-19 ansatte
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5 House of Energy

Baggrund

Den Nordjyske Energiplatform er et samarbejde mellem CEMTEC, Aalborg Uni-
versitet, Business Aalborg og Norddanmarks EU-kontor. 400 forskere fra Aal-
borg Universitet og 400 nordjyske virksomheder stdr bag House of Energy.

Organisering

> Organiseringsform: Projekt, men overgar til forening

> Sekretariat: 1 leder og 8 medarbejdere Er det omregnet til fuldtidsstillin-
ger eller har de selv oplyst det tal? Jeg plejer at hgre et stgrre tal.

P@konomi

Overordnet finansiering (2016-2018):
Bevilling fra Vaekstforum 20.456.000kr.
Statslig deltagerfinansiering (AAU) 5.888.721 kr.
Kommunal finansiering og tilskud 12.763.680kr.
Privat finansiering og tilskud 1.803.600kr.

Medlemsfinansiering

> Samlet antal medlemmer: Ca. 400

Udvikling af klyngeorganisationen

Professionalisering og strategi

House of Energy er som bekendt en fusion af tidligere netvaerk og indsatser pad
energiomradet i Nordjylland: FleksEnergi og Hub North (der ikke har vaeret sd
projektrettede) samt CEMTEC og AAU’s EnergyVision (der ikke har haft et deci-
deret klyngeperspektiv). Det eksisterende netvaerk Hub North blev benchmarket
for 4 &r siden og dermed bronze-certificeret. Som opfglgning gennemfgrte House
of Energy en benchmarkanalyse (selvrapportering) i januar 2016, som de fik
feedback pa fra Cluster Excellence Denmark. Et af de identificerede udviklings-
punkter var projektudvikling, hvor House of Energy scorede lavt. FleksEnergi og
Hub North opererede dog ikke som egentlige projektorganisationer, hvorfor
dette ma opfattes som naturligt.

Et andet udviklingspunkt p@ baggrund af benchmark-gvelsen var, at House of
Energy ikke havde fundet form som en juridisk enhed endnu, hvilket der dog
med den nye ledelse er arbejdet malrettet for at finde det rigtige format for.
House of Energy har besluttet at etablere sig som en sakaldt 'almen forening' i
fgrste kvartal 2018. Valget af netop denne konstruktion, hvor en generalforsam-
ling udggr gverste myndighed, skal understrege klyngeorganisationens gnske
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om at sikre medlemmerne direkte indflydelse og dermed understgtte et med-
lemsfokus. Udfordringen ved at flytte alle aktiviteter ud i en selvstaendig organi-
sation er imidlertid at sikre den ngdvendige likviditet.

Aret 2016 har vaeret et konsolideringsar for House of Energy, mens der i 2017 er
blevet sat mere skub i udviklingen. Den lzengere tidshorisont for klyngens finan-
siering, som f.eks. FleksEnergi ikke tidligere var begunstiget af, samt den stgrre
kritiske masse af sekretariatsansatte har Igftet mulighederne for at arbejde med
udvikling i samarbejde med virksomhederne. Dette har betydet faglig synergi og
en effektivisering af administrationen. P& denne made er der en gennemgadende
gevinst for alle klyngens funktionsomrader: kommunikation, events, faglig spar-
ring, m.v. Den primaere gevinst ligger dog i hgjere grad i evnen til at opna flere
og stgrre resultater end i egentlige effektiviseringer pa omkostningssiden. Sale-
des 'overperformede' House of Energy pa en raekke resultatmal i 2016: 14 %
flere virksomhedsbesgg, 140 % flere branchespecifikke netvaerksmgder, 23 %
flere projektudviklingsforlgb, 146 % flere internationale netveerksmgder m.fl.3

Med planen for organiseringen pa plads arbejder House of Energy nu videre med
sit store mal om at blive guldcertificeret klynge. En vaesentlig faktor for at lykkes
er som navnt, at man lykkes med at skabe projektudvikling i klyngen. Der ar-
bejdes derfor nu malrettet med at udvikle nye projekter med deltagelse af klyn-
gens virksomheder. Projektportefgljen skal omfatte projekter inden for de en-
kelte af klyngens fagligheder (vind, fijernvarme m.v.), men ogsa tvaerfaglige
projekter, der knytter fagligheder pa tvaers af klyngens forskellige fagomrader,
sa nye innovative synergimuligheder udnyttes. Som en naturlig del af projektud-
viklingen vil man sgge internationale partnerskaber, hvor det findes relevant (se
nedenfor).

For at opna guldcertificering er det ligeledes en vigtig parameter, at House of
Energy formar at understgtte ivaerksaetteri i klyngens gkosystem. I forhold til
dette har House of Energy tilknyttet en person hos AAU, der understgtter op-
startsvirksomheder pa universitetet; man har indgdet en alliance med Horseshoe
Bay (ved Aalborg Havns Center for logistik og samarbejde) og understgtter p.t.
Scale-Up Denmark-indsatsen ved at understgtte CLEAN's og MARCOD's aktivite-
ter i de to respektive 'hubs', de er involveret i.

Internationalisering

House of Energy arbejder ud fra en internationaliseringsstrategi, der groft sagt
hviler pa tre ben:

> Internationale virksomhedspartnerskaber. Klyngeorganisationen arbejder pa
at fa medlemmer med i internationale virksomhedspartnerskaber, herunder
f.eks. Horizon 2020-partnerskaber. Med House of Energy er der ansat en
fundraiser pa energiomradet i Norddanmarks EU-kontor i Bruxelles, som le-
der efter konsortier med muligheder for dansk deltagelse. House of Energy
arbejder dog ikke alene udbudsdrevet med partnerskaber, men tester ogsa

3 Kilde: Malopnaelsesskema for 2016 udleveret af House of Energy.
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medlemmernes ideer, ift. om det kan matches med mulige EU-calls. Her be-
star indsatsen iseer i at skaffe internationale partnere.

> Cluster-to-cluster projekter. House of Energy deltager selv i internationale
indsatser som f.eks. Northern Connection (Interreg North Sea) med Busi-
ness Aalborg som lead-partner. Styrken i dette projekt er bl.a., at det har
deltagelse af flere staerke klynger fra syv forskellige lande. Allerede nu er
der resultater heraf, idet andre udenlandske klynger henviser til House of
Energy pa f.eks. fijernvarme-omradet, hvilket giver anledning til at komme
med i flere konsortier. Klyngesamarbejdet fungerer pa denne made som en
vej til at skabe brohoved til forskellige eksportmarkeder. Et eksempel herpd
er fiernvarmeomradet, hvor man sammen med danske teknologileverandg-
rer skaber opmaarksomhed om den danske model, herunder Igsninger og
kompetencer pd omradet.

> Systemeksport: Ud fra en konstatering af, at det i stigende grad bliver van-
skeligere at klare sig pd eksportmarkedet som komponenteksportgr, har
House of Energy sat fokus pa at bidrage til udviklingen af systemeksport.
Dette ben i internationaliseringsstrategien bygger derfor i hgj grad pa invol-
vering af nogle af de store danske producentvirksomheder som f.eks. Sie-
mens og Bladt pa@ vindomradet eller Logstor pa fjernvarmeomradet.

I tillaeg til internationaliseringsstrategiens tre ben arbejder House of Energy ogsa
en del med modtagelse af udenlandske delegationer, bl.a. i samarbejde med
State of Green. I forbindelse med disse besgg ggr House of Energy en saerlig
indsats for at vurdere, hvilke medlemsvirksomheder, der kunne taenkes at have
veerdi i at blive eksponeret. Disse virksomheder inviteres til at preesentere dem
selv for delegationerne.

Finansieringsmodel

I forbindelse med ansggningen til bevilling for perioden 2016-18 var man gaet i
gang med indledende forberedelser til at indfgre kontingentstruktur. Et fast for-
mat for kontingentstruktur er dog endnu ikke indfgrt, men forventes at blive im-
plementeret fra andet kvartal 2018. Beslutningen om strukturen ligger dog
endnu ikke fast. House of Energy har dog allerede nogle centrale bidragsydere,
der bidrager med op til 1 million kroner. Blandt de stgrste bidragsydere er Aal-
borg Havn, Business Region North Denmark og Mariagerfjord Kommune (hvor
bidraget gar til CEMTEC).

I fastleeggelsen af kontingentstruktur vil House of Energy skele til strukturer i
andre nordjyske klynger. Derudover overvejer man muligheden for at skabe en-
gagement ved at give mulighed for at modregne deltagelse i visse af klyngens
aktiviteter med timer i kontingentet. Eksempelvis kunne man forestille sig, at en
virksomhed kunne forpligte sig at deltage aktivt et antal timer om aret. Dette vil
ikke mindst vaere et hensyn til at sikre medlemskab fra f.eks. mindre fjernvar-
mevaerker, der har vanskeligere ved at forpligte sig til kontant medlemskab.
House of Energy har desuden testet brugerbetaling pd arrangementer (i efter-
dret 2016) med gode resultater. I denne sammenhaeng fik man tilladelse fra Re-
gionen til ikke at skulle modregne indtaegterne i bevillingen.



Rabat for "delt
medlemskab

Regionale netveerk
er et afggrende ud-
bytte for virksomhe-
derne

Vigtigt for klyngens
medlemmer med til-
fgrsel af ny viden
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Man planlaegger ogsa at indtaenke en rabat for medlemskab af flere klynger
(hvilket vil skulle aftales og udlignes i en udligningsordning). Det er en central
del af House of Energys strategi, at man fokuserer pa at arbejde integreret med
teknologier fra forskellige sektorer (hvorfor eksempelvis et delt medlemskab
med BrainsBusiness kan vaere relevant for visse virksomheder). Det er centralt
for klyngen at arbejde med integrerede energisystemer, s& man udnytter syner-
gimulighederne ved at have organiseret bl.a. vind- og fjernvarmeomradet sam-
men. Det er derfor ogsa vigtigt i forhold til finansieringen af House of Energy, at
klyngen fortsat betragtes som et partnerskab, hvilket styrker muligheden for at
geare midlerne med midler fra andre finansieringskilder. Foreningen vil udnytte,
at man har mulighed for at forskellige parter kan sgge midler i forskellig kontek-
ster (AAU kan sgge midler nogle steder, Business Aalborg i andre).

Medlemmernes behov og betalingsvillighed

Opsummeringen af interviews med medlemsvirksomheder under House of
Energy bygger p§ interviews med medlemmer af henholdsvis Hub North og
FleksEnergi. Virksomhederne har derfor ogs8 primaert udtalt sig bagudrettet om
deres udbytte af disse to organisationer, der nu er en del af House of Energy. I
den fremadrettede perspektivering har de dog s§ vidt muligt forsggt at forholde
sig til mulighederne som medlem af House of Energy.

Udbytte af klyngedeltagelse

Samtlige interviewede virksomheder har over for os udtrykt stor tilfredshed med
deres hidtidige udbytte af de respektive netvaerk. Szerligt fremheaeves sekretaria-
tets evne til at sikre relevans i aktiviteterne for virksomhederne. Generelt peger
virksomhederne p3, at deres medlemskab har bidraget til et vaerdifuldt netvaerk
og indsigt i mulige lokale/regionale samarbejdspartnere, som de ikke kendte til i
forvejen og ifglge eget udsagn ikke ngdvendigvis havde faet kendskab til uden
deltagelse i netveerkenes arrangementer. I denne forbindelse understreges vig-
tigheden af den regionale naerhed specifikt af flere af virksomhederne.

I forhold til samarbejdspartnere fremhaeves bdde underleverandgrer, konsulen-
ter med relevante rddgivningsydelser og ikke mindst kunder. P& fijernvarmeom-
radet fremhaever flere af virksomhederne specifikt adgangen til netveerket af
fjernvarmevaerker som saerligt veerdifuldt. Muligheden for dialog og videndeling
om veerkernes behov og virksomhedernes Igsninger fremhaeves som en unik
vaerdiskabelse via netvaerkene.

Derudover lzegger de virksomheder, vi har talt med, stor vaegt p% netveerkenes
indsats for at stille relevant og ny viden til radighed via netvaerkenes arrange-
menter. P& den ene side roses House of Energys indsats for en stor varietet i
indholdet af arrangementerne, hvilket flere af virksomhederne har benyttet til at
hente inspiration og udvide perspektiverne pa deres forretning, selvom emnet
ikke var umiddelbart relevant for deres virksomhed. P& den anden side har flere
virksomheder peget p8, at det kan vaere vanskeligt at overskue viften af tilbud
fra House of Energy, og luftet gnsker om, at House of Energy i hgjere grad bliver
malrettet i deres formidling at tilbud om arrangementer og ydelser.
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Velvillighed over for
kontingent af en vis
stgrrelse for aktuelt
udbytte

Betalingsvillighed

De interviewede virksomheder betaler enten ikke kontingent eller kunne ikke
huske, hvilket kontingent de eventuelt betaler. Enkelte af virksomhederne ud-
trykte, at de ikke gnskede at betale for medlemskabet af klyngen baseret pa de-
res nuveerende udbytte. Men faellesnaevneren for disse virksomheder har dog
veeret, at de ikke generelt har benyttet sig af klyngens tilbud. Flertallet af virk-
somhederne, som altsd vurderer at fa et udbytte af deres deltagelse i klyngen,
har over for os givet udtryk for, at de godt kunne forestille sig at betale et kon-
tingent af en vis stgrrelse alene baseret pa deres nuvaerende udbytte. Interes-
sant nok har flere naevnt belgbet 5.000 kroner som veaerende passende eller
'smertegraensen’ for deres aktuelle udbytte. Enkelte af de stgrre virksomheder
naevner ogsa belgb som 10.000 og 20.000 kr. Disse belgb skal dog alene tages
som en overordnet indikation. Naermere fastlaeggelse af kontingent bgr under-
stgttes af en stgrre rundspgrge og omfatte klyngeorganisationens egne overve-
jelser om kontingent beskrevet ovenfor.

De samme virksomheder vil ogsa se velvilligt pd en vis form for deltagerbetaling
for arrangementer. I denne sammenhang bliver der dog fremfgrt en pointe om,
at det er vaesentligt for FleksEnergi-virksomhederne, at deltagerbetaling ikke
indfgres pa en made, sd det afholder nggleaktgrer, saerligt (mindre) fjernvarme-
veerker, fra at deltage i klyngens arrangementer.

Til spgrgsmalet om, hvad der skal til for at virksomhederne ville veere villige til
at betale endnu mere end deres betalingsvillighed for deres aktuelle udbytte, gi-
ver virksomhederne i vores undersggelse ikke et entydigt svar. De fleste inter-
viewede vurderede faktisk ikke, at der i klyngens aktuelle tilbud er nogen mang-
ler i form af aktiviteter eller services, som kunne medvirke til at styrke deres be-
talingsvillighed. Enkelte pegede dog pa et gnske om flere eksportrettede fzelles-
aktiviteter, men vi er ikke i stand til at vurdere repraesentativiteten og omfanget
af dette gnske.
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6 MARCOD

Baggrund

MARCOD (Maritimt Center for Optimering og Drift) blev etableret med stgtte
fra Fornyelsesfonden (9,5 mio. kr.), Vaekstforum Nordjylland (4 mio. kr.)
samt 10% privat medfinansiering (1,5 mio. kr.). Derudover stiftelseskapital
fra 6 stiftere (Frederikshavns Maritime Erhvervspark (FME), Frederikshavn
Havn, Skagen Havn, MAN Diesel & Turbo, Frederikshavn Kommune samt Spar
Nord Fonden). Fgrste fase af MARCOD kom fra start ultimo 2011 og blev af-
sluttet 31. december 2014. Driften i 2015 blev sikret med en bevilling fra de
regionale udviklingsmidler pa 1,8 mio. kr., Den danske Maritime Fond 0,8
mio. kr., Virksomhedsnetveaerk 0,14 mio. kr., MARTEC 0,39 mio. kr., 5 stgrste
nordjyske havne & 4 havhekommuner 0,5 mio. kr.

Organisering

> Organiseringsform: Almennyttig fond
> Sekretariat: 6 medarbejdere

> Bestyrelse: 6 virksomhedsrepraesentanter

@konomi

Overordnet finansiering (2016-2018):
Bevilling fra Vaekstforum 5.979.390 kr.
Privat medfinansiering fra virksomhedsnetvaerk 270.000 kr.
Privat medfinansiering fra virksomheder 219.801 kr.
Medfinansiering fra havne 2.250.000 kr.
Medfinansiering fra kommuner 3.239.589 kr.

Medlemsfinansiering

> Samlet antal medlemmer: 9 direkte og ca. 130 via lokale maritime net-
veerk

> Kontingenttyper:

0-50 medarbejdere 2.000 kr.
51-100 medarbejdere 3.000 kr.
Over 100 medarbejdere 5.000 kr.

Kilde: MARCOD's hjemmeside

> Fordeling af medlemmer:

Andet
21%

Off. aktgrer
6% »

Vidensinst.
5%

Virksomheder
68%
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Perspektiverne som
almennyttig fond

Strategisk fokus

Synergi pa fire ni-
veauer

Udvikling af klyngeorganisationen

Professionalisering og strategi

MARCOD blev etableret som almennyttig fond ultimo 2010 finansieret af 10 mio.
kr. fra Fornyelsesfonden, 4 mio. kr. fra Vaekstforum Nordjylland, stiftelseskapital
fra 6 stiftere samt 10% privat medfinansiering. Klyngen har en national maritim
bestyrelse med repraesentanter for rederier, veerfter, udstyrsproducenter, virk-
somhedsnetvaerk og uddannelsesmiljger. Klyngen er etableret i Frederikshavn,
men det er pd kort tid lykkes at udbrede klyngesamarbejdet til hele regionen. I
2015 har klyngen veeret stgttet af Vaekstforum, Den Danske Maritime Fond, 4
nordjyske kommuner, 5 nordjyske havne samt 2 maritime netveerk. I perioden
2016-18 har klyngen fiet bevilliget 5.979.390 mio. kr. i regionale udviklingsmid-
ler.

MARCOD er etableret som almennyttig fond. Man har vurderet, at dette giver en
frihed til at agere selvstaendigt i forhold til andre aktgrer og samarbejdspartnere.
Konsekvensen er dog ogsa, at der er skaerpet fokus pa likviditetsstyring, og
fundraising er en forudsaetning for at gennemfgre aktiviteter. Dette har blandt
andet betydning for MARCOD's muligheder for at indga i projekter med medfi-
nansieringskrav, og kan pa den made ses som en barriere for at udvikle klyn-
gen. I klyngens etableringsfase har man vurderet perspektiverne for andre orga-
nisationsformer - herunder at etablere en parallel juridisk enhed som GTS-
institut. Man vurderede dog, at de formelle krav var for omfattende, og man gik
derfor vk fra idéen.

MARCOD er aktuelt i gang med en strategiproces, og det er derfor ikke endnu
afgjort, hvilke pejlemaerker klyngen vil arbejde efter de kommende &r. Udgangs-
punktet for processen er dog en oplevelse af, at klyngens kommissorium stadig
er et relevant afsaet for klyngen arbejde. Samtidig oplever MARCOD, at det er
relativt lettere at udmgnte ambitionen om den veekstrettede udvikling i virksom-
hederne end ambitionen om gget baeredygtighed. P& den made har MARCOD
indtil nu haft stgrst succes med erhvervsservicerettede aktiviteter, hvor vaerdien
for den enkelte virksomhed er synlig og kan realiseres pa relativt kort sigt.

MARCOD har et velfungerende samarbejde med regionens uddannelsesinstitutio-
ner — blandt andet EUC Nord og MARTEC, men har ikke nogen staerk relation til
forskningsbaserede vidensinstitutioner. Dette afspejler, at den maritime sektor
ikke har afseet i nogen bestemt teknologi eller viden, men derimod spreder sig
over en bred vifte. MARCOD har dog i den nuvaerende ansggning som mal at
styrke SMV'er via triple helix-samarbejder ved at vaere virksomhedernes ind-
gang til universiteter og GTS-institutter. Konkret er det malet, at 1-2 semester-
opgaver eller praktikophold og erhvervs-ph.d'er gennemfgres som broskabende
aktivitet mellem klyngens virksomheder og relevante vidensinstitutioner.

MARCOD arbejder ud fra et rationale om, at klyngen kan skabe synergi pa fire
overordnede niveauer:



MARCOD har en
meget bred aktivi-
tetspalette

COWL
UNDERS@GELSE AF FINANSIERING AF NORDJYSKE KLYNGER 31

> Lokalt via de fem maritime netvaerk: Maritime Network Frederikshavn, Ser-
viceteam Skagen, Hirtshals Service Group, det nyeste netvaerk Aalborg Ma-
ritime Network og det tvaergdende netvaerk Offshore Base Scandinavia.
MARCOD understgtter netvaerkene via sekretariatsbistand, men er samtidig
med til at udfordre medlemmerne pd tvaergdende samarbejde. De lokale er-
hvervskontorer spiller en aktiv rolle i samarbejdet - szerligt i de kommuner,
der har en styrkeposition pd den maritime sektor.

> Traditionelt set er havnene indbyrdes konkurrenter, men MARCOD arbejder
blandt andet med at skabe stgrre regional synergi via regionalt forankret
samarbejdsprojekter og kompetenceudvikling. Aktiviteterne sker blandt an-
det i samarbejdet med Vaeksthus Nordjylland.

> P& nationalt niveau har MARCOD sggt samarbejde med en reekke aktgrer -
eksempelvis Dansk Maritime, der er repraesenteret i MARCOD's bestyrelse,
samt andre klynger og netvaerk i Danmark. MARCOD er senest valgt som
operatgr for den maritime Hub i Scale-Up Denmark, hvor klyngen skal facili-
tere veekstrettede udviklingsforlgb for virksomheder i hele landet.

> MARCOD er som udgangspunkt internationalt orienteret, idet en stor del af
medlemmerne agerer globalt, og har blandt andet relationer til resten af
Skandinavien. MARCOD har tidligere indgdet projektet MARKIS med fokus
pa innovation i den maritime sektor, i regi af Interreg KASK.

MARCOD udmgnter sit strategiske fokus gennem en raekke produkter og service-
ydelser, der i overskrifter omfatter:

> Maritim sparring, der saetter fokus pfi behovsafklaring i forhold til den en-
kelte virksomheds udviklingspotentiale. Rammen for aktiviteterne har i fgr-
ste omgang vaeret Det Maritime Vaekstprogram, og aktuelt Det Maritime Eli-
tetraeningscenter i regi af Scale-Up Denmark. Begge programmer er finan-
sieret via Den Europaiske Regionalfond, under indsatsomradet 'flere vaekst-
virksomheder'

> Produkt- og teknologi-scouting, hvor klyngen holder gje med markedsten-
denser og teknologiudvikling i forhold til forretningsmuligheder hos de mari-
time virksomheder.

> Maritim forskning og analyse, hvor MARCOD arbejder mod at etablere sam-
arbejde om Erhvervs-ph.d.er — enten med enkeltvirksomheder eller i sam-
arbejde mellem flere virksomheder.

> Maritime events og videndeling i form af konferencer og seminarer mm.,
som seetter fokus pa aktuelle maritime tendenser og teknologier.

> MARCOD afdeekker 1:1 virksomhedernes behov for kompetenceudvikling og
identificerer match med udbud fra relevante uddannelsesinstitutioner samt
finder finansieringsmuligheder til kurserne. Derudover har klyngen udviklet
den maritime projektlederuddannelse i samarbejde med uddannelsesinstitu-
tionerne pa baggrund af en identificeret efterspgrgsel hos medlemmerne.
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Certificering

> MARCOD har udviklet og huser den maritime lzerlingeordning (MUK), der
hjeelper virksomhederne med at fa flere og bedre lzerlinge - og p3 sigt gger
udbuddet af kvalificeret arbejdskraft.

> Facilitering og udvikling af de fem lokale maritime netvaerk via sekretariats-
bistand og udfyldelse af rollen som udviklingsressource.

> Branding af klyngen via branding af den nordjyske maritime klynges styrke-
positioner over for omverdenen samt branchens uddannelses- og jobmulig-
heder over for de unge.

MARCOD har opnaet sglv-certificering i regi af ESCA. Certificeringsprocessen har
vaeret ramme for en professionalisering af klyngen, der blandt andet har omfat-
tet strategisk kompetenceudvikling i klyngesekretariatet. Det forventes at man i
Igbet af 2018 vil traeffe beslutning om, at MARCOD skal arbejde mod at blive
guldklynge. En forudsaetning for guldklyngecertificeringen vil veere en fortsaet-
telse af den professionaliseringsproces, der er pdbegyndt og blandt andet omfat-
ter:

> En afklaring af klyngens internationaliseringsstrategi, herunder mulighe-
derne for internationalt klynge-til-klynge-samarbejde, B2B-samarbejde og
vidensamarbejder.

> @get fokus pa ivaerksaetteri, og hvordan MARCOD kan understgtte, at
ivaerksaettere inden for den maritime sektor kan indgd i klyngen.

> Fokus pa klyngens finansiering, herunder ressourcer til at udvikle klyngens
aktiviteter.

> Honorering af ESCA's krav til dokumentation via implementering af et CRM-
system.

Internationalisering

Internationalisering har ikke hidtil fyldt meget for MARCOD, men i den aktuelle
ansggning til Veekstforum er internationalisering beskrevet som en del af klyn-
ges formal. Dette har man ogsa indskrevet i MARCOD's Forretningsplan 2020,
hvor det fremgar, at MARCOD fremadrettet vil indgd i internationale sammen-
haenge i det omfang, at det bidrager positivt til udviklingen af de maritime virk-
somheder i Nordjylland.

Konkret har der vaeret fokus pa internationalisering og eksport i det maritime pi-
lotprogram 2015-2016, som MARCOD har vaeret operatgr pa. En del af delta-
gerne har i regi af programmet arbejdet mod gget internationalisering.

Herudover samarbejder MARCOD aktuelt med nationale og relevante internatio-
nale aktgrer og netvaerk om internationalisering, herunder Business Broen
(Norge), Vaeksthus Nordjylland, Norddanmarks EU-kontor, Invest in Denmark,
Eksportradet, Eksportforeningen m.fl.
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Finansieringsmodel

MARCOD har implementeret en kontingentstruktur med tre niveauer (se fakta-
boks ovenfor).

Finansieringsmodellen i MARCOD skiller dig dog ud fra de gvrige klynger, ved at
hovedparten af medlemmerne ikke direkte er medlem af MARCOD, men har de-
res medlemskab via de lokale maritime netvaerk. Dermed gar betalingen for
medlemskabet ogsé’l via de lokale netveerk, der betaler en samlet pris til
MARCOD. Prisen for netveerkenes medlemskab er forhandlet individuelt og varie-
rer netvaerkene imellem.

Ni virksomheder har et direkte medlemskab af MARCOD. Det vil derfor ikke reelt
have betydning for MARCOD's finansieringsgrundlag at justere pa kontingentet
for direkte medlemskab, selvom prisen for medlemskab ligger i den lave ende
sammenlignet med de andre nordjyske klynger. Herudover benytter MARCOD
sig i et vist omfang af brugerbetaling og opkraever betaling for en raekke enkelt-
stdende aktiviteter som eksempelvis studieture og pladser pa messer.

Planerne om at etablere en parallel organisation i MARCOD, der giver mulighed
for at drive indteegtsdaekket virksomheder, er droppet, men MARCOD har med
MUK-ordningen fundet en model for at gennemfgre aktiviteter finansieret af de
medlemmer, der er en del af ordningen. Som beskrevet tidligere omfatter ord-
ningen, at en medarbejder hos MARCOD stér for handteringen af en raekke prak-
tiske og koordinerende opgaver i forbindelse med medlemsvirksomhedernes
lzerlinge. Ordningen koster 10.000 kr. i opstart for det enkelte medlem, og der-
efter 10.000 kr. &rligt per elev. Det er en forudsaetning for ordningen, at der er
en kritisk masse af medlemmer, der benytter sig af ordningen, til at holde han-
den under medarbejderens lgn. Aktuelt er to medarbejdere i MARCOD beskaefti-
get i denne funktion.

MARCOD har vaeret operatgr pd Strukturfondsprojektet 'Pilotprogram for maritim
udvikling' og er aktuelt operatgr pa den maritime hub i Scale-Up Denmark, der
ligeledes er strukturfondsfinansieret. Begge projekter ligger i forlaengelse af
MARCOD's strategiske malsaetninger og bidrager til finansieringen af klyngens
aktiviteter. I forbindelse med kommende projekter er to overvejelser centrale
for MARCOD:

> I hvilket omfang vil en kommende projektmulighed korrespondere med
MARCOD's strategiske malsaetninger, og kan projektet indgd i aktiviteters
portefglje uden at skabe slgr i klyngens profil.

> Herudover kan medfinansieringskravet i projektet sammen med bagudbe-
talt stgtte skabe et likviditetsdraen for MARCOD, der i vaerste fald kan veaere
med til at underminere gkonomien i klyngen.
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Medlemmernes behov og betalingsvillighed

Udbytte af klyngedeltagelse

Det gennemgadende udsagn bandt de interviewede medlemmer er, at ngglen til
vaerdiskabelse for MARCOD gf:’)r gennem faglig indsigt i den maritime sektor. I de
gennemfgrte interviews kommer det til udtryk p& mange forskellig mader. Ek-
sempelvis oplever medlemmerne, at MARCOD skaber veerdi ved at vaere pa for-
kant med krav til nye markedsstandarder og nye udviklingstrends. Virksomhe-
derne oplever, at MARCOD fungerer som filter eller "grovfil" for medlemmerne i
forhold til at sortere og vaere proaktiv i stremmen af ny viden og muligheder pd
den maritime sektor. Flere virksomhedsmedlemmer beskriver ogsd, hvordan
MARCOD skaber veerdi ved at have fokus pa langsigtede udviklingstrends, og
supplerer pa den made virksomhederne, der ofte binder mange ressourcer i
driftsopgaver.

Virksomhedsmedlemmerne beskriver ogsa gennemgaende, at naerheden til de
lokale maritime netveerk er central for at skabe regional synergi.

"Naerheden til virksomhederne er vigtig. Hvis klyngen breder sig for meget, risikerer
man at tabe de sma virksomheder."

- Nordjysk maritim virksomhed, +50 ansatte

Hovedparten af de interviewede medlemmer ser p& den made MARCOD som den
veesentlige aktgrer i forhold at understgtte de maritime netvaerks synergi lokalt
og samle denne pa regionalt niveau. Derimod efterspgrges der kun i mindre om-
fang et nationalt fokus. Enkelte af de store medlemsvirksomheder ser et stort -
og delvist uudnyttet potentiale i at bruge MARCOD som en aktiv medspiller pa
virksomhedernes internationale aktiviteter, eksempelvis til at koordinere relatio-
ner og skabe afseet for samarbejdsmuligheder.

Blandt virksomhederne er der kun meget begraenset efterspgrgsel efter videns-
samarbejde. Virksomhederne oplever ikke, at det maritime er en relevante fael-
lesnaevner for vidensamarbejde, og de oplever, at andre aktgrer er mere rele-
vante ift. til at imgdekomme denne efterspgrgsel.

"Der er ikke nogen maritim paraply pa Aalborg Universitet. Det ggr det umiddelbart
sveert for klyngen at vaere indgang til de vidensmiljger, der er relevant for den en-
kelte virksomhed"

- Nordjysk maritim virksomhed, 30-39 ansatte

Virksomhederne oplever ogsa stor vaerdi af muligheden for at deltage i konkrete
udviklingsprojekter via MARCOD, i form af Pilotprogram for maritim udvikling og
Scale-Up Denmark. Igen fremhaeves indsigten i den maritime sektor og en eksi-
sterende relation til MARCOD som vaesentlige forudsaetninger for at indgd i sam-
arbejdet.
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Betalingsvillighed

Hovedparten af medlemmerne i MARCOD er medlemmer via de lokale maritime
netveerk. Derfor udlaegger de interviewede medlemmer i mange tilfaelde deres
medlemskab af det lokale netvaerk og MARCOD som en samlet pakke, hvilket
0gsa er udgangspunktet for deres vurdering af betalingsvillighed. I forlaengelse
heraf ser ingen af de interviewede virksomheder det som en mulighed at have to
parallelle medlemskaber - et af det lokale netvaerk og et af MARCOD. Selvom
medlemmerne oplever, at de far stor vaerdi af deres medlemskab af MARCOD, er
betalingsvilligheden i forhold til det faste kontingent meget begraenset. Medlem-
merne giver udtryk for, at det nuvaerende prisniveau pd mellem 3.500-5.000 kr.
er acceptabelt, men giver samtidig udtryk for, at de ikke er villige til at betale
mere.

Maritime Laerlinge-ordningen illustrerer, at betalingsvilligheden blandt MARCOD's
medlemmer er stgrre, nar aktiviteterne Igser konkret udfordringer. Leerlingeord-
ningen koster 10.000 kr. arligt per lzerling med mulighed for at vaere sleeping
partner i ordningen for 5.000 kr. Der er sdledes eksempler pa virksomheder, der
betaler vaesentligt mere for at veaere en del af ordningen, end de betaler i kontin-
gent. Ordningen beskaeftiger aktuelt to medarbejdere i MARCOD og bidrager
samtidig til at gge udbuddet af kvalificeret arbejdskraft pd leengere sigt.

"Vi har valgt at tage flere lzerlinge, og det faglige niveau er haevet. Vi far Igst en kon-
kret opgave, og pa den made er det tydeligt at se, hvad vi betaler for."
- Nordjysk maritim virksomhed, +50 ansatte

Ordningen er etableret pa baggrund af en selvstaendig baeredygtig forretnings-
model og kan perspektiveres til andre omrader, hvor MARCOD kunne Igse tilsva-
rende udfordringer for sine medlemmer.

De virksomhedsmedlemmer, der har deltaget i Pilotprogram for maritim udvik-
ling, har ligeledes veaeret villige til at medfinansiere deres deltagelse med timer
og har pa den made bidraget til at opfylde projekternes krav om medfinansie-
ring. De interviewede medlemsvirksomheder giver udtryk for, at de ogsa frem-
adrettet ser dette som en mulighed under forudsaetning af, at udviklingsprojek-
tet matcher virksomhedernes strategiske malsaetninger.
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7 Nordjysk Platform for Sundheds- og
Velfeerdsinnovation

Faktaboks

Baggrund

BioMed Community er den sundheds- og velfaerdsteknologiske erhvervsklynge
i Nordjylland, som har eksisteret siden 2002, og er afsaettet for den nye sund-
hedsklynge. BioMed Communitys bevilling gaelder til 2018.

Organisering (Nordjysk Platform for Sundheds- og Velfaerdsinnovation)

> Organiseringsform: Offentligt-privat partnerskab
> Sekretariat: 1 direktgr, 1 koordinator

> Bestyrelse: 4 repraesentanter fra private virksomheder og 4 fra offentlige
organisationer

@konomi

Overordnet finansiering (BioMed Community):

Bevilling fra Vaekstforum 4,9 mio. kr.
Kommunal egenfinansiering 2,4 mio. kr.
Privat kontant egenfinansiering 0,3 mio. kr.
Regional egenfinansiering 0,3 mio. kr.
BRN 1,2 mio. kr.
Statslig egenfinansiering 0,6 mio. kr.

Medlemsfinansiering

> Samlet antal medlemmer (BioMed Community): 44

> Kontingenttyper:

1-2 medarbejdere 1.500 kr.
3-9 medarbejdere 3.000 kr.
10+ medarbejdere 5.000 kr.

Kilde: BioMeds hjemmeside

> Fordeling af medlemmer:

Andet Off. aktgrer
0% 7%

Vidensinst.

0,
37% Virksomheder

56%
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Udvikling af klyngeorganisationen

Professionalisering og strategi

Nordjysk Platform for Sundhed- og Velfaerdsinnovation er resultatet af en beslut-
ning om at samle de eksisterende initiativer pa sundhedsomradet i en samlet or-
ganisation. Beslutningen er en konsekvens af, at der i Nordjylland er etableret
mere end tyve forskellige initiativer p& sundhedsomradet, hvilket blandt andet
fik Oxford Research (2014) til at konkludere i sin analyse af de nordjyske klyn-
ger, at der pd sundhedsomradet var opstaet et noget broget billede. Overordnet
set arbejdede alle initiativerne ad forskellige veje mod at adresse en af to over-
ordnede udfordringer:

> Stimulere vaekst og jobskabelse via etablering af nye virksomheder, pro-
dukter og forretningsmuligheder.

> Afdaekke nye Igsninger inden for diagnose og behandling i sundhedssekto-
ren.

Blandt de mange initiativer har BioMed Community, Empowering Industry and
Research (Eir) og One-Stop-Shop veeret de mest centrale.

Baggrunden for BioMed Community er et Igst koblet netvaerk dannet i 2002 med
udgangspunkt i Aalborg Universitet med sigte pa at anvende universitets forsk-
ningsresultater som lgftestang for vaekst og udvikling i regionen. Siden 2012 er
fokus udvidet til ogsa at omfatte virksomheder og velfaerdsteknologisk innova-
tion i kommunerne og p% sygehusene. BioMed Community er i dag Triple Helix
klyngeorganisation for den erhvervsrettede indsats inden for sundheds- og vel-
faerdsteknologi i Nordjylland. Klyngen baserer sig pa et partnerskab mellem Aal-
borg Universitet, Aalborg Universitetshospital, UCN, Aalborg Kommune, Aalborg
Erhvervsrad og Business Region North Denmark (BRN). Der er cirka 40 beta-
lende medlemmer af BioMed Community. Formalet med BioMed Community er
at fremme innovation og skabe vaekst ved at stgtte lokale virksomheder inden
for medico- og sundhedssektoren via fem typer hovedaktiviteter:

> Netveerk og relationsskabelse mellem virksomheder, vidensinstiutioner og
offentlige aktgrer. Herunder faciliterer BioMed Community en raekke net-
vaerksgrupper.

> Tilfgrsel af forretningskritiske kompetencer til virksomheder i sundhedssek-
toren

> Tiltreekning af finansiering, herunder pre-seed til iveerksaettere og spin-outs
fra universitetet

> Facilitering af innovationsprojekter mellem klyngens medlemmer

> Nationalt og internationalt samarbejde med MedTech som platform

I perioden 2016-18 har Veekstforum stgttet BioMed Community med i alt 4,5
mio. kr.
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Empowering Indus-
try and Research
(Eir)

One-Stop-Shop

Basis for staerk
Triple-Helix

Eir er forankret pd Aalborg Universitet og har siden 2011 skabt samarbejde mel-
lem Aalborg Universitet, Aalborg Universitetshospital, de nordjyske kommuner,
virksomheder og andre offentlige aktgrer og har arbejdet med at anvende forsk-
ningsbaseret viden som driver for vaekst og udvikling i Nordjylland. P& den made
arbejder Eir med forskningsbaseret viden, der er klar til kommercialisering igen-
nem samarbejde mellem virksomheder, studerende og forskere. Eir arbejder
mod at nd tre overordnede malsaetninger:

> Udnytte det kommercielle potentiale i universitets forskning, via forsknings-
baseret forretningsudvikling.

> Ggre Norddanmark til en samlet og ledende region i Europa for test og af-
prgvning af nye Igsninger inden for sundhedssektoren.

> Tiltreekke nye videnstunge virksomheder til Nordjylland.

Eir har med sit fokus pa den forskningsbaserede viden fravalgt at arbejde med
mere lavpraktiske Igsninger til sundhedssektoren. Et andet fravalg har veeret, at
man ikke har gnsket at gennemfgre netvaerks- og videndelingsarrangementer og
andre basis-aktiviteter. Vaekstforum har i 2016 stgttet Eir med 2 mio. kr.

One-Stop-Shop er en del af Region Nordjyllands innovationssystem og er inte-
greret med bade Forskningens Hus, Idéklinikken og En indgang for industrien.
Formalet er dels at sikre en god behandling pa hospitalerne via samarbejde med
virksomheder og regionens sygehuse, dels at understgtte udviklingen af de
nordjyske sygehuse. Samarbejdet fokuserer pd udvikling af udstyr, systemer og
processer til sygehusene. Afsaettet for samarbejdet er virksomhedernes gnske
om samarbejde med udgangspunkt i:

> Idéer til nye produkter eller services, som virksomhederne gerne vil udvikle
i samarbejde med sygehusene.

> Produkter og systemer, som virksomhederne gerne vil videreudvikle og te-
ste i samarbejde med sygehusene.

> Idéer til udviklingsprojekter, hvor virksomhederne mangler en kompetent
samarbejdspartner inden for sygehusomradet.

Med udgangspunkt i virksomhedernes henvendelse formidler One-Stop-Shop
kontakten fra virksomheden til de rette fagmiljger pa sygehuset.

Med afszet i de tre ovennavnte initiativer er der potentiale for at etablere en
steerk triple-helix struktur i den nye sundhedsklynge. Alle tre initiativer har en
etableret dialog med de nordjyske virksomheder, men saerligt BioMed Communi-
tys fokus pa erhvervsservice og virksomhedsudvikling kan sikre staerk virksom-
hedsinvolvering. Eir har via sin forankring pd Aalborg Universitet en unik adgang
til universitetets forskningskompetencer, og kan dermed sikre klyngens adgang
til relevante vidensmiljger. Herudover spiller offentlige aktgrer pa kommunalt og
regionalt niveau ogsd en central rolle pd sundhedsomradet, og givet, at samar-
bejdet med de offentlige aktgrer er etableret i regi af de eksisterende initiativer,
er der potentiale for, at de offentlige aktgrer kan blive centrale i den nye klynge.
Aktuelt er den nyetablerede klynge i samarbejde med de forskellige initiativer i
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en dialogproces om, hvordan de bedst treekker deres respektive styrker med
over i det nye klyngesamarbejde.

Den nye sundhedsklynge har registreret eget CVR-nummer, har holdt stiftende
generalforsamling primo marts 2017 og har ansat en direktgr for den nye klyn-
georganisation. Der er valgt en bestyrelse for klyngen med fire virksomhedsre-
praesentanter og fire repraesentanter fra offentlige organisationer. Klyngen star
derfor over for en strategiudviklingsproces, der blandt andet skal sikre en hen-
sigtsmaessig integration af de nuvaerende og tidligere initiativer. Processen er en
forudsaetning for at tilrettelaegge klyngens aktiviteter. Ambitionen er, at klyngen
skal veere central for hele sektorens gkosystem. Virksomhedsrepraesentanterne
fra BioMed Community har i et oplaeg til formandskabet i Vaekstforum identifice-
ret tre de tre stgrste barrierer, som virksomhederne oplever:

> Adgang til risikovillig kapital og finansiering i kritiske udviklingsfaser. Udvik-
lingsfasen for nye virksomheder i sektoren er relativt lang, og der er behov
for langsigtede investeringer for at udvikle nye virksomheder.

> Tilfgrsel af forretningskritiske kompetencer. Nye virksomheder inden for
sektoren er ofte forankret i staerke faglig miljger, og der er potentiale for at
styrke virksomhedernes veekstpotentiale ved at tilfgre dem kompetencer,
der saetter dem i stand til at agere mere kommercielt.

> Offentlige institutioners indkgb af og samarbejde med erhvervsliv om nye
produkter og Igsninger. Adgang til testfaciliteter pd sygehuse og kommuner
er afggrende for udvikling af nye produkter, og klyngen vil veere en central
aktgr for at facilitere samarbejde mellem offentlige aktgrer og virksomhe-
der.

Herudover skal klyngens ambitionsniveau i forhold til certificering afklares i stra-
tegiprocessen. Som det eneste af initiativerne er BioMed Community certificeret
bronzeklynge. Klyngen har ikke oplevet certificeringen som vardiskabende i for-
hold til at udvikle klyngen, da man ikke har oplevet efterspgrgsel efter dette fra
medlemmerne eller oplevet det som en forudsaetning for at gennemfgre de gn-
skede aktiviteter. Det indgdr i overvejelserne, at certificering indgdr som et vur-
deringskriterie i internationale projekter, og at det derfor kan veere en ngdven-
dig forudsaetning.

Forventningerne til den nye klynge er, at den vil udbyde en bred vifte af aktivi-
teter — fra abne aktiviteter til Co-Creation. Givet, at der ikke endnu er lagt en
strategi for den nye klynge, er det ikke afklaret, hvilke projektmuligheder klyn-
gen vil opsgge. Blandt overvejelserne er Regionalfondens indsatsomrade 'Inno-
vationssamarbejder' en oplagt mulighed for at skabe nye forskningsbaserede
samarbejder. Herudover har Eir over en arraekke faciliteret vidensamarbejde i
nordjyske virksomheder, og det er ligeledes oplagt, at klyngen bygger videre pa
samarbejdet.
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Internationalisering

Idet klyngen star over for en strategiudviklingsproces, er der endnu ikke udar-
bejdet en internationaliseringsstrategi. Med afszet i aktiviteterne i de eksiste-
rende initiativer vil den nye klynge formentlig ogsa komme til at arbejde med in-
ternationalisering pa flere niveauer, eksempelvis via eksportrettet kompetence-
udvikling i virksomhederne og international projektsamarbejde pa klyngeniveau.

Finansieringsmodel

Der er endnu ikke tilrettelagt en finansieringsmodel for den nye klynge. Grundfi-
nansieringen af klyngen forventes at ske pd baggrund af regionale udviklings-
midler — og formentlig via en investering fra Business Region North Denmark.
Herudover vil klynges partnere kunne medfinansiere med timer. Herudover vil
der veere en reekke muligheder for at finansiere klyngen:

> Der er en forventning om, at klyngen indfgrer en kontingentstruktur pa linje
med den, der findes i BioMed Community, hvor medlemmerne betaler mel-
lem 1.500-5.000 kr. afhaengig af virksomhedens stgrrelse.

> Eir har tiltrukket mere end ca. 50 mio. kr. i ekstern funding til udvikling af
ny teknologi i virksomhederne, og der vil vaere potentiale for at fortszette
arbejdet i klyngen.

> Herudover vil der veere potentiale for at lave indtaegtsdaekket virksomhed i
forbindelse med Igsning af konkrete opgaver.

> Der vil veere basis for at opkraeve betaling for enkeltarrangementer og akti-
viteter malrettet en enkelt virksomhed eller en mindre gruppe af virksom-
geder. Eksempelvis konkrete udviklingsforlgb eller faciliterende netvaerks-

grupper.

Medlemmernes behov og betalingsvillighed

Opsummeringen af interviews med medlemsvirksomheder under Nordjysk Plat-
form for Sundheds- og Velfeerdsinnovation bygger p8 interviews med medlem-
mer af BioMed. Virksomhederne har derfor ogs8 primaert udtalt sig bagudrettet
om deres udbytte af BioMed, der nu er en del af Nordjysk Platform for Sund-
heds- og Velfaerdsinnovation. I den fremadrettede perspektivering har de dog s&
vidt muligt forsggt at forholde sig til mulighederne som medlem af Nordjysk
Platform for Sundheds- og Velfaerdsinnovation.

Udbytte af klyngedeltagelse

I de gennemfgrte interviews giver virksomhederne udtryk for, at de overordnet
er tilfredse med deres hidtidige udbytte af netvaerket. Det er vores indtryk, at
netvaerkets primaere vaerdi skal findes i den relation, der skabes pa tvaers af
medlemsvirksomhederne. Virksomhederne oplever, at det szerligt er vidensdelin-
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gen pa ERFA-mgderne og i de mindre CEO-netveerk, der giver forretningsmaes-
sig veerdi, da virksomhederne her kan f& input til at hdndtere konkrete problem-
stillinger, som f.eks. udfordringer med kvalitetsstyring og kommercialisering af
produktionsprocesser.

I forhold til den fremtidige klyngedeltagelse har virksomhederne et gennemga-
ende gnske om, at der oprettes aktiviteter med fokus p&, hvordan virksomhe-
derne markedsfgrer sig, herunder hvordan de tiltraekker investeringer og de
rette kompetencer til virksomheden. Derudover er det et udtalt gnske, at klyn-
gen aktivt understgtter virksomhederne i at 3bne de offentlige sygehuse, sa de i
stigende omfang kan deltage som udviklings- og testmiljger for virksomheder-
nes produkter og services.

"Vi har gang i mange udviklingsprojekter, som vi meget gerne vil have testet i klinik-
ken, men det er sveert at fa fat i klinikkerne, og klyngen ville i princippet have kom-
petencerne til at ggre."

- Nordjysk sundhedsteknologisk virksomhed, 3-9 ansatte

Enkelte af virksomhederne udtrykker hdb om, at samarbejdet i klyngen vil
bringe virksomhederne taettere pd potentielle samarbejdspartnere og kunder, og
pa tvaers af de interviewede virksomheder er der en opfattelse af, at klyngen har
de rette kompetencer til at levere i forhold til de enkelte virksomheders forvent-
ningerne.

Betalingsvillighed

Da klyngen er nystiftet og samarbejdet endnu er udefineret er det ikke muligt
for virksomhederne at vurdere deres betalingsvillighed i forhold til deres nuvee-
rende udbytte. Ud fra virksomhedernes forventede udbytte af klyngemedlem-
skabet vurderer samtlige af de interviewede virksomheder, at det nuvaerende
kontingent er pa et rimeligt niveau.

Flertallet af virksomhederne giver desuden udtryk for, at de er villige til at betale
et hgjere kontingent, hvis samarbejdet viser sig at veere seerligt udbytterigt. Er
det tilfeeldet, vil flere af de stgrre virksomheder vaere villige til at betale 10.000-
20.000 kr. i kontingent, imens flere af de mindre virksomheder naevner 2000-
5000 kr. som maksimumbelgb. Om end belgbene skal tages som en indikator,
og en eventuel justering af kontingentet bgr tage afseet i en stgrre rundspgrge
og omfatte klyngens egne overvejelser om kontingentsatser, er der tale om en
uudnyttet betalingsvillighed blandt klyngens medlemmer.

"Jeg vil gerne betale op til 10.000 kr., hvis det ser godt ud pa papiret, og der er kon-
kret indhold i strategien."
- Nordjysk sundhedsteknologisk virksomhed, 3-9 ansatte

Pa spgrgsmalet om, hvad klyngen mere praecist skal levere for at gge virksom-
hedernes betalingsvillighed, gentages pointen om flere aktiviteter med fokus pa
markedsfgring og muligheden for at samarbejde med offentlige sygehuse om
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produktudvikling, imens enkelte naevner et mere konkret udbytte, som f.eks. re-
levante kursusaktiviteter.
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8 SmartlLog

Baggrund

SmartLog blev fa@rst stgttet af Vaekstforum i 2012 i form af en forundersg-
gelse. I 2015 er SmartLog stgttet med 650.000 kr. som et led i overgangen
mellem programperioderne.

Organisering

> Organiseringsform: Netvaerk
>  Sekretariat: 1 leder og 1 netveerksfacilitator
> Styregruppe: 10 virksomhedsrepraesentanter

> Advisory Board: 12 virksomhedsrepraesentanter

@konomi

Overordnet finansiering (2016-2018):

Bevilling fra Vaekstforum 3.090.000 kr.
Kommunale tilskud 1.560.000 kr.
Private tilskud 910.000 kr.
Privat deltagerfinansiering 390.000 kr.
Kommunal deltagerfinansiering 230.000 kr.

Medlemsfinansiering

> Samlet antal medlemmer: 137 private virksomheder og 9 offentlige virk-
somheder (ikke betalende)

> Kontingenttyper:

1-5 medarbejdere 2.500 kr.
6-24 medarbejdere 5.000 kr.
25-49 medarbejdere 7.250 kr.
50+ medarbejdere 9.500 kr.
Uddannelsesinstitutioner 5.000 kr.
Personligt medlemskab 2.500 kr.

Kilde: SmartLogs hjemmeside

> Fordeling af medlemmer:

Off. aktgrer Andet
2% 7%

Vidensinst.
7%

Virksomheder
84%
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Spirende klynge

Malgruppe

Uforlgst potentiale i
inddragelse af of-
fentlige aktgrer

SmartLog arbejder
frem mod at tilbyde
co-creation aktivite-
ter

Udvikling af klyngeorganisationen

Professionalisering og strategi

Afsaettet for SmartLog har veeret gnsket om at etablere et netvaerk med fokus
pad smarte og intelligente logistiske Igsninger - med ambitionen om at vaere et
forum for kompetenceudvikling og videndelingen. Det grundlaeggende rationale
for netvaerket er, at man ved at tilfgre virksomhederne ny viden og kompetencer
inden for logistik kan styrke deres konkurrenceevne og derigennem jobskabelse

i Nordjylland. Fokus i SmartLog har dog udviklet sig fra Igsning af konkrete ud-
fordringer i den enkelte virksomhed til egentlig klyngeudvikling. SmartLog kan i
dag derfor bedst karakteriseres som en spirende klynge.

Malgruppen er nordjyske virksomheder, hvor varelogistik indgar som en vaesent-
lig og betydelig del af virksomhedens virke. P& den made gar malgruppen pa
tveers af en raekke andre sektorer — hvoraf flere daekkes af andre nordjyske
klynger. Kernen i SmartLog er derfor 10-15 virksomheder, der har logistik som
en del af deres kerneforretning. Herudover indgdr ogsd en reaekke virksomheder,
hvor logistik ikke er en del af kerneforretningen, men hvor logistik indggr som
en central aktivitet.

SmartLog er initieret som projekt af Aalborg Universitets Center for Logistik
(CELOG) i en organisering med Aalborg Havn som administrativ funktion, men
er senere organiseret som en del af Business Aalborg, hvor klyngens sekretariat
i dag er lokaliseret. Man har overvejet at ansgge om SmartLog som Innovations-
netvaerk, men har fravalgt dette, da der allerede eksisterer et nationalt innovati-
onsnetvaerk oget innovationsnetveaerk for transport, og fordi man gnskede at ud-
vikle SmartLog som klynge.

Virksomhederne udggr hovedparten af Smartlogs medlemmer (84 %). Samtidig
udggr den styrkeposition inden for logistik, der er opbygget p& CELOG, et vee-
sentligt aktiv for klyngen. Herudover tzeller klyngens medlemmer ogsa uddan-
nelsesinstitutionerne Erhvervsakademi Dania, Aalborg Handelsskole og Tech Col-
lege, der ogsa bidrager til klyngen med kompetencer og viden. Klyngens poten-
tiale bestar pa den made i at ggre den forskningsbaserede viden tilgaengelig i
virksomhederne. De offentlige aktgrer udggr kun 2 % af klyngens medlemmer
og spiller ikke nogen veaesentlig rolle i samarbejdet. I den sammenhaang er der
saledes et uforlgst potentiale, idet de offentlige aktgrer i Nordjylland Igser store
logistikopgaver - f.eks. Nordjyllands Trafikselskab og Aalborg Universitetshospi-
tal.

Det er beskrevet i ansggningen til Vaekstforum, at SmartLog skal tilrettelaegge
sine aktiviteter, sd de er efterspgrgselsdrevet og fokuserer pa udfordringer, som
virksomhederne mgder. Herudover er det beskrevet, at malet for SmartLog er at
udbyde 8bne aktiviteter, Community, Community + og Co-Creation-orienterede
aktiviteter. Aktuelt udbyder SmartLog fglgende aktiviteter:



Certificering og ud-
viklings perspekti-
ver
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> Abne aktiviteter: SmartLog har indtil nu udbudt en raekke virksomhedsbe-
sgg hos udvalgte medlemsvirksomheder. Besggene er tilrettelagt som halv-
dagsarrangementer og er dels en anledning til ny inspiration og videndeling
mellem medlemmerne, dels en mulighed for opbygning af relationer og net-
vaerksdannelse mellem medlemmerne. SmartLog arrangerer ogsa Logistik-
kens Dag, hvor oplzaegsholdere fra virksomheder og vidensinstitutioner saet-
ter fokus pa nye udviklingstendenser inden for logistisk. Logistikkens Dag er
en arligt tilbagevendende begivenhed, der er aben for alle. I klyngesekreta-
riatet og blandt medlemmerne er der bred enighed om, at der er potentiale
for at udvikle dagen og i endnu hgjere grad bruge den til at skabe positiv
opmeaerksomhed om den nordjyske logistikklynge.

> Community/Community+: SmartLog udbyder sammen med CELOG aktivite-
ten SmartFlow, der er et gratis medlemstilbud, der omfatter et eftersyn af
udvalgte logistikprocesser i virksomhederne. SmartFlow undersgger virk-
somhedens interne og ekstern logistik og giver virksomheden overblik over
det eksisterende informations- og materialeflow. SmartLog faciliterer ogsa
tematiseret sparring og erfaringsudveksling i fire fokusgrupper: 'Lager- og
logistikfunktion', 'Supply Chain Visibility', 'Godstransport og produktionslo-
gistik'.

> Co-creation: SmartLog er ikke endnu involveret i udviklingsprojekter, men
afsgger blandt andet mulighederne for at sgge strukturfondsmidler via
ERDF-1b - og under forudseetning af en kritisk masse af relevante virksom-
heder ogsd ERDF-1a. Aktuelt sonderer SmartLog efterspgrgslen hos sine
medlemmer og forventer at igangseette aktiviteter i anden halvdel af 2017.

I marts 2017 blev SmartLog certificeret bronzeklynge af European Cluster Excel-
lence Initiaitive (ECEI). I forbindelse med certificeringsprocessen er der defineret
tre overordnede udviklingsprojekter for SmartLog:

> Konsolidering og ekspansion. SmartLog kan bedst betegnes som en spi-
rende klynge, og et vaesentlig udviklingsprojekt de kommende ar vil veere
at modne klyngen. Modningen vil tage afseet i en strategiproces, der i 2017
skal udpege retningen for, hvordan klyngen kan konsolidere sig i Nordjyl-
land ved blandt andet at rekruttere nye medlemmer fra hele regionen. Her-
under er det et mal for SmartLog ogsa at ggre sig relevant for almindelige
produktionsvirksomheder. Samtidig er det afggrende, at SmartLog er pd
forkant med udviklingen i en tid, hvor Industri 4.0 saetter nye standarder
for logistik, og nye innovative Igsninger saetter nye praemisser for fremti-
dens logistik. I det perspektiv er det centralt, at SmartLog kan facilitere den
nyeste viden pa feltet til virksomhederne ved at udbygge og styrke samar-
bejdet til Aalborg Universitet.

> Kontingent. Det andet overordnede udviklingspunkt for Smartlog er at im-
plementere en kontingentstruktur i klyngen. Processen er startet i 2017, og
malet er at opna en stgrre grad af medlemsfinansiering i Igbet af 2017 og
begyndelsen af 2018. Vi uddyber mal og perspektiver pa dette omrade i af-
snittet 'Finansieringsmodel'.
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Medlemskontingent
som led i klyngens
udvikling

Udvidelse af med-
lemskredsen - ogsa
med ikke-logistik
virksomheder

> Bevidste og dokumenteret i metoder og arbejde. @get fokus pad systematisk
tilrettelaeggelse af metoder i klyngens aktiviteter og dokumentation af out-
put for virksomhederne.

Internationalisering

I Igbet af 1-2 3r er malet for SmartLog at konsolidere sig i Nordjylland og af-
daekke mulighederne for samarbejde med andre aktgrer i en national kontekst.
Fgrst i et lidt leengere perspektiv er det realistisk at arbejde mod internationali-
sering af SmartLog. Den kommende strategiproces skal senest ved udgangen af
2018 klarlaegge SmartLogs strategi for internationalisering. Der er derfor ikke
opsat konkrete malsaetninger for internationalisering af klyngen. Samarbejdet
med andre af de nordjyske klynger indgar som en del af overvejelserne om en
kommende internationalisering.

Finansieringsmodel

Indtil den aktuelle bevilling (2016-18) har SmartLog finansieret alle sine aktivi-
teter som projekter, men efter integration i Business Aalborg er der i hgjere
grad blevet tale om driftsbevillinger. P& den made skal indfgrelsen af medlems-
kontingent ses som et led i omdannelsen fra projekt til klynge. Indfgrelsen af
medlemskontingent har ogsa vaeret en forudsaetning for certificeringen af klyn-
gen og vil ogsa veere et udviklingspunkt i forhold til fremtidig certificering. Kon-
tingentstrukturen rummer fortsat mulighed for at vaere gratis 'falger' af klyngen.

SmartLog arbejder mod at gge antallet af betalende medlemmer - dvs. eksiste-
rende medlemmer, der i dag ikke betaler kontingent. Der er opstillet fglgende
milepzele for antallet af betalende medlemmer er:

> 75 medlemmer i 2016
> 125 medlemmer i 2017

> 150 medlemmer i 2018

Aktuelt har SmartLog 45 betalende medlemmer, hvilket er under malet for
2016. Dog forventer sekretariatet at indhente efterslaebet i Igbet af 2017. P3
trods af, at konverteringen fra gratis-medlemmer til betalende medlemmer har
vist at veere sveerere end ventet, anses dette som den mest oplagte vej til at
@ge SmartLogs medlemsfinansiering. En central pointe er dog, at medlemmerne
0gsa skaerper deres krav til et konkret udbytte, nar de overgar til betalende
medlemmer. Vi uddyber denne pointe i afsnittet 'Medlemmernes behov og beta-
lingsvillighed'.

Som led i klyngens modning er det malet at konsolidere klyngen i Nordjylland og
som led heri rekruttere nye betalende medlemmer inden for klyngens mal-
gruppe. Herudover er det et mal for SmartLog at rekruttere flere traditionelle
produktionsvirksomheder, hvor logistik er en central aktivitet, men ikke ngdven-
digvis en del af kerneforretningen.
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Virksomhedernes
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SmartLog har ikke indtil videre opkraevet engangsbetaling for aktiviteter, og
dette indgar derfor ikke i klyngens finansieringsgrundlag. Der er ikke truffet be-
slutning om, hvorvidt man pa sigt vil benytte sig af denne mulighed, men det vil
formentlig ikke vaere hensigtsmaessigt at introducere, fgr kontingentstrukturen
er fuldt implementeret. SmartLog afsgger aktuelt mulighederne for at indgd i
udviklingsprojekter, hvilket ogsa giver mulighed for at finansiere aktiviteter i
klyngen. | den aktuelle ansggning om bevilling til klyngen er indskrevet, at det
skal afdeekkes, om der kan samarbejdes om faelles medlemskab med andre nord-
jyske klynger. | lyset af, at logistik i vid udstraekning gar pa tveers af andre sektorer,
er det oplagt at afdeekke denne mulighed.

Medlemmernes behov og betalingsvillighed

Udbytte af klyngedeltagelse

Generelt giver de interviewede medlemmerudtryk for at have faetet udbytte af
deres deltagelse i SmartLogs aktiviteter, men forventer ogsa generelt, at udbud-
det af virksomhedsrettede aktiviteter udvikles den kommende tid, s& det skaber
mere vaerdi for den enkelte virksomhed.

I forhold til SmartLogs 3bne aktiviteter oplever medlemmerne, at netvaerksar-
rangementerne, typisk i form af virksomhedsbesgg, skaber veerdi. Netvaerksar-
rangementerne bidrager til at gge kendskabet og styrke relationerne mellem
medlemmerne, hvilket de interviewede medlemmer oplever som veerdiskabende
i sig selv. Medlemmerne forventer pd den made ikke noget konkret udbytte af
deres deltagelse i netveerksarrangementerne.

"Det er ikke, fordi vi forventer at lande en ordre hos en ny kunde, bare fordi vi har
veeret til et gad-hjem-mgde sammen, men det kan vaere godt at fd sat ansigt pa folk,
0g sd kan det vaere, at det kan blive til et samarbejde pd den lange bane."

- Nordjysk logistikvirksomhed, +50 ansatte

Medlemmerne fremhaver tre vaesentlige faktorer for at netvasrksarrangemen-
terne giver veerdi:

> Arrangementerne ma hgjest laegge beslag pa en halv dag for deltagerne.
Ifslge virksomhederne er dette nok til at nd at tale med en handfuld af de
andre deltagere og samle ny inspiration os den virksomhed, man besgger.

> Arrangementerne skal afholdes i Nordjylland. Ifglge de interviewede med-
lemmer er de primaert interesseret i at danne netveerk med andre nordjyske
virksomheder, og en for stor geografisk spredning er derfor med til at ud-
vande relevansen for medlemmerne. Herudover vil arrangementer uden for
Nordjylland reelt kreeve en hel dag af deltagerne, og sa star udbyttet ifglge
medlemmerne ikke mal med tiden, der investeres.
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Forventninger til
gget veerdiskabelse i
klyngens videre ud-
vikling

Forskningsbaseret
viden er efterspurgt
af de store virksom-
heder

Blandt medlemmerne er der en udbredt forstdelse for, at Smartlog som klynge
er i udvikling, men der er samtidig en klar forventning om, at aktiviteterne i
klyngen fremadrettet skal skabe stgrre veerdi for den enkelte virksomhed.

"Det er sGdan set meget godt, det SmartLog laver nu, men det er ogsa nu de skal til
at levere noget mere, for at vi synes, at vi far noget for pengene."
- Nordjysk logistikvirksomhed, +50 ansatte

Flere medlemmer peger pd, at de tematiserede fokusgrupper potentielt kan gge
veerdien for den enkelte virksomhed. Medlemmerne vurderer, at de enkelte
grupper kan blive et forum for faerre medlemmer, der i hgjere grad end de &bne
netvaerksarrangementer kan blive omdrejningspunkt for erfaringsudveksling og
sparring om konkrete udfordringer. Medlemmerne fremhaever, at fokusgrup-
perne skal faciliteres af klyngen for at sikre en vis kadence og indhold i gruppen.
Herudover skal medlemmerne af gruppen sammensaettes, sa der ikke er direkte
konkurrence mellem medlemmerne, der deltager i den enkelte gruppe.

Samarbejdet med Aalborg Universitet er et aktiv for SmartLog, hvilket saerligt
fremhaeves af de store virksomheder. De stgrre medlemsvirksomheder ser det
gennemgaende som en styrke for samarbejdet i klyngen, at den potentielt kan
give adgang til den nyeste forskningsbaserede viden. Fa af de interviewede virk-
somheder har konkrete erfaringer med samarbejde med universitet via
SmartLog, men vurderer, at det pa sigt kan styrke vaerdien af klyngesamarbej-
det.

Betalingsvillighed

Der er generelt en gennemgaende accept blandt de interviewede medlemmer af
SmartLog af den indfgrte kontingentstruktur, men betalingsvilligheden er ogsd
er strukket s3 langt den kan med det nuveerende udbud af aktiviteter.

Medlemmerne giver udtryk for, at et betalt medlemskab er en forudseetning for
en forpligtende relation mellem klynge og medlem. Nar der betales kontingent
kan medlemmerne legitimt stille krav til klyngens aktiviteter, mens kontingentet
pa den anden side gger medlemmernes engagement i klyngen. P& den made ser
medlemmerne indfgrelsen af kontingent som befordrende for udviklingen af
klyngen. De interviewede virksomheder giver i de fleste tilfaelde udtryk for, at de
er villige til at betale 5.000-10.000 kr. for deres medlemskab af SmartLog, hvor
10.000 kr. er under forudsaetning af, at udbyttet for den enkelte virksomhed
gges i Igbet af det kommende ar.

Flere af de interviewede medlemmer sammenligner prisen for at veere medlem
af SmartLog med medlemskab af Netvaerk Danmarks logistikgruppe, hvordelta-
gelse i et faciliteret netveerk &rligt koster 10.000-25.000 kr. (www.nd.dk). Med-
lemmerne giver udtryk for, at der i hgj grad er tale om en enten-eller beslut-
ning, hvor de ikke bade vil veere medlem af Netvaerk Danmarks logistikgruppe
0g SmartLog.
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