INNOVATION Sma virksomheder kommer ingen vegne uden at benytte

sig af internationale kompetencer i udviklingsarbejdet. SIDE 10-11

Pointer fra en dansk-fransk forbindelse

At sidde i Frankrig og drive
et internationalt udviklings-
hus er ingen sag, selv om
man er dansker. Sa lznge
man ved, hvor kompetencer-
ne findes og husker at dele
ud af sit overskud

PRODUKTUDVIKLING

Af Julie Ring-Hansen Holt rivaing dk

FONTAINEBLEAU: | hjertet af en af
Frankrigs sterste skove ligger den hi-
storiske slotsby Fontainebleau, hvor
regenter fra Francoir 1til Napoleon
111 har boet i jagtszsonen, og hver
millioner af turister i dag valgfarter
til for at nyde stemningen eller ga,
Klatre eller ride i skoven.

Her i smerhullet ligger ogsd et
dansk udviklingshus, Nielsen Inno-
vation. Eller dansk og dansk... Direk-
ter Henrik Jul Nielsen ser mere sit
firma som internationalt. For nar ud-
viklingshuset udforer opgaver for si-
ne kunder eller arbejder med egne
projekter, sker det gernei et interna-
tionalt netvark.

»1 princippet kunne vi lige si godt

ligge i Danmark, for vi har en dben
arbejdsform, som nok er inspireret af
dansk ledelsesform. Men der erin-
gen grund til ikke at ligge etandet
sted end Danmark, hvis man har lyst
til det « siger han og fortsztter:

»Den eneste forskel er miske, atvi
har et ret stort rejsebudget. Deter
vigtigt at mades for at vaere fortrolige.
Og 54 krever et internationalt age-
rende firma ogsi nogle medarbejde-
ree, der ikke har noget imod at ringe
til USA og Kina dagligt.«

Det seks mand store firma Nielsen
Innovation udvikler bide egne ideer
og er udviklingskonsulenter for an-
dre virksomheder med en fordeling
pé cirka 50-50. Og 97 procent af kon-
sulentopgaverne ligger uden for
Frankrig.

»Konsulentopgaverne finansierer
vores egne projekter, og vores egne
projekter gor os kendte« siger Hen-
rik Jul Nielsen.

Handholdt kaffe

Mar Nielsen Innovation kaster sigud i
atudvikle sine egne ideer, er det altid
ud fra et kriterie om, at det skal vare et
produkt, som direkteren og de ansatte
selv gerne vil have. Desuden skal pro-

duktet helst vaere ‘gront’. Et eksempel
eren mobil espressobrygger, Hand-
presso, som blev lanceret af spin of -
selskabet Handpresso i december
sidste 4r, og som oprindeligt ud-
sprang af, at Henrik Jul Nielsen var
trat afaltid at drikke dirlig pulver-
kaffe pd hotellet, nir han var ude pd
forretningsrejser.

Udfordringen ved espressomaski-
ner er vandet, der kalker alt til, og ndr
man kigger ind i en almindelig
espressomaskine, ligner det ifalge
Henrik Jul Nielsen et mindre kraft-
vaerk. Og han burde vide det, for i fir-

NIELSEN INNOVATION

® blev etableret | 2000 i Fontaine-
bleau, Frankrig

| udvikler isaer produkter inden
for husholdning {lavwatt-stavsuger
og mobil espressomaskine), trans-
port (magnet-cykellygten Reelight)
og kontor (have-s2nkebord)

® har seks ansatte, heraf Henrik
Jul Nielsen og hans fransk-danske
kone

® eksporterer 97 procent af sine
produktudviklinger.

maets nye kontorer stir der espresso.
maskiner skulder ved skulder, som
har vaeret brugt til diverse studier i le-
betafde toar, det har tagetat udvikle
Handpresso.

»54 vi tenkte: Hvorfor ikke fjerne
opvarmningen af vandet fra maski-
nen og lade det blive varmet i en ke-
del,« siger han,

Det betyder, at Handpresso nar-
mest er vedligeholdelsesfri, fordi der
ikke samler sig kalk i apparatet, og at
der stort set ingen rerforing eridet, |
princippet er deten lille cykelpumpe
med et barometer, der skal pumpes
op pa 16 bar. Derefter halder man det
varme vand i en lille beholder ogen
kaffepude i en anden og trykker pi en
knap, som trykker vandetigennem
kaffen.

1 den mobile espressomaskines
indtil videre seks mimeder lange liv
er produktionskapaciteten blevet for-
doblettil 1.200 per dag — udenat
Handpresso kan felge med efter-
sporgslen fra den kaffedrikkende,

vestlige verden.

Fokusgruppe ville dumpe pumpe

Nielsen Innovations tilgang til udvik-
ling er at afdzkke behov og sa udvik-

le de tekniske lesninger i stedet for at
skabe ny teknologi. Men Henrik Jul
Nielsen mener ikke, at store bruger-
undersogelser er vejen frem.

»Min erfaring fra tidligere ansaet-
telser er, at man nemt risikerer at
analysere et produkt ihjel, fer det
kommer pa markedet,« siger han,

Derfor bruger firmaet sig selvsom
udgangspunkt.

wleger for eksempel sikker pd, at
Handpresso ville dumpe i en fokus-
gruppe, fordi kvinder ikke gider at
pumpe, og &ldre finder den for be-
sveerlig. Men vi skal ikke tilfredsstille
alle« siger direkteren, der ogsd pi
andre omrider er mest tiltrukket af’
en lille organisation.

Firmaet rider bide over ingenior-,
marketing- og designkompetencer i
huset,

»Deteneste, viikke kan selv, er sel-
ve salgsarbejdet og produktionen.
Men sidan passer det os bedst— hvis
vi skal beholde innovationsniveauet,
skal vi hejstvare 20 mennesker i fir-
maet,« siger han.

Uanset om Nielsen Innovation skal
i gang med sine egne projekter eller
konsulentopgaver, begynder udvik-
lingen med en verdikurve, hvor fak-

PA SKITSERME ses flere stadier af
Mielsen Innovations udvikling af
Handpresso. Til hejre ses den ende-
lige udgave med pneumatisk pumpe.

llustration: Niglsen innovatio

Sma virksomheder er afhaengige af internationale netvaerk

Bade store og sma
virksomheder udvikler pa
tveers af landegranser, men
de sma er mere afhangige af
det, selvom det er voldsomt
ressourcekrzaevende
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Behovet for at agere i internationale
netverk omkring produktudvikling
er efterhinden erkendt af danske
virksomheder, som har brug for den
bredde og helhed, som samarbejder-
ne giver,

Det mener institutleder pé Produk-
tion pd Aalborg Universitet Karl
Brian Nielsen, som netop ser en ten-
dens til, at meget ny udvikling fore-
gari internationale netverk.

wl dag er der s mange ting. derer
specialiseret, at virksomhederne har
brug for at netveerke sig frem til eks-
pertise. For eksempel gar Grundfos
meget ud af at dyrke sit netvaerk « si-
ger han.

Det er dog ikke kun de store virk-
somheder, der har brug for det. Men
mens de store gir efter mest vaerdi for
pengene - ved eksempelvis at samar-

.bejde med kinesiske universiteter—

er det p en anden made mere livs-
nadvendigt for sma virksomheder.

«De smd kommer ingen vegne
uden, mens de store har brug for at
holde sig opdateret pa teknologiom-
ridet, fordi de umuligt selv kan vaere
det pd alle omrider,« siger Karl Brian
Nielsen.

Udfordring: Ressourcemangel
Selv om behovet for at arbejde med
udvikling p tvers af grenserikke er
et nyt fznomen, udnytter de smé
virksomheder de globale muligheder
langt mere i dag end tidligere, mener
institutlederen.

wMen det krever, at de smi virk-
somheder har ansatte, der kan kom-
munikere med andre kulturer, og at
man genererer en win-win situation,

hvor alle spillere far noget ud af det,«
siger Karl Brian Nielsen.

Det krzver ogsd ‘man power’ atop-
bygge netverket, og ifelge Karl Brian
Nielsen er mange netverk personligt
drevet og ikke altid s nemme at fa til
at fungere. 54 det afhenger ofte af
den personlige kontakt.

Sa selvom de sma far Aere mulig:
heder ved at arbejde i internationale
netverk, er deres udfordring mang-
lende ressourcer. Deter hirdtarbejde
at finde frem til de rette eksperter, og
det er kreevende arbejde at fi rettig-
hedsaftaler pd plads for at undga, at
nogle andre lober med ens ideer.

»l en stor virksomhed kan man
nemmere holde udviklingen hem-

melig internt i organisationen « siger
lektor pi DTU Management Tim
McAloone.

Nar det sd ersagt, mener han, at de
sma virksomheder er mere frigjorte
af den gengse mide at udvikle pa,
men som store virksomheder bliver
nadt til at folge.

Samtidig har de sma den fordel, at
de har en taet, afgranset forstelse for
egne kompetencer og er i stand il at
arbejde fleksibelt.

»Sporgsmalet er, om man kunne
overfere den fleksibilitet til de store
virksomheder, 4 de agerer mere som
opstartsvirksomheder 1 deres innova-
tionsarbejde og ser hele verden som
deres ressource,« siger han. ®
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’ ’ Den eneste forskeler
maske, at vi har etret stort
rejsebudget. Det er vigtigt
at medes for at vare for-
trolige

Henrik Jul Nielsen, Niglsen Innovation

torerne for brugertilfredsstillelse er
stillet op. Konkurrenternes verdier
plottesind, ligesom det ny produkts
enskede vaerdier.

»Og ndr malet sd er blevet anskue-
liggjort, kan ingeniererne og desig-
nerne gd i gang.« siger Henrik jul
Nielsen,

Gér direkte efter kompetencer

Nar man sidder i udlandet op fokuse-
rer pd at udvikle i et internationalt
netvark, ma man lokalisere de tek-
nologiske kompetencer, man har
brug for. | tilfeldet med Handpresso
1 materialeekspertisen i Tyskland,
kaffeekspertisen i Italien og bear-
bejdningsekspertisen i Kina. Men
Henrik jul Nielsen ser ingen grund
til aktivtat hente ny teknologi hjem
fra eksempelvis universiteter.

=Wi holder konstant kontakt med
videncentre, men vi gir direkte efter
de kompetencer, vi har brug for, nar
vi har brug for det,« siger direkteren.

En méade at arbejde sammen over
grenser er for eksempel at involvere
kaffeproducenter som i tilfzldet med
Handpresso.

»Viudviklede forst en elektrisk
model, hvor cremen pé kaffen blev
perfekt. Men davi gik over til den
manuelle udgave, var den helt gal.
Ved at arbejde sammen med den ita-
lienske kaffeproducent Iy, fandt vi
blandt andet ud af, at kvaliteten er
meget athengig af trykket.«

| dag samarbejder Nielsen Innova-
tion med alle de store leveranderer af
kaffe, fordi Handpresso skaber et nyt
marked for dem.

@konomisk er det umuligt for Niel-
sen Innovation at have alle de nod-
vendige kompetencer i huset, si fir-
maet benytter sig blandt andet af
freelanceingeniarer til elektronik- og
softwareopgaver, fordi den type opga-
ver er nemme at specificere. Og hvis
Nielsen Innovation arbejder sam-
men med eksterne eksperter, serger
firmaet altid for at have en fortrolig-
hedsaftale pa plads.

»Hvis de ikke vil underskrive, er vi
nedt til at finde nogle andre,« siger
Henrik Jul Nielsen.

| forhold til veerdikeden har Hen-

rik Jul Nielsen en noget atypisk -
nazrmest filantropisk - pointe. Han
mener, at det er nedvendigt at moti-
vere alle led i kaeden, sé fortjenesten
fordeles efter risiko og indsats. Der-
for far forhandleren den sterste for-
tjeneste, dernast distributeren, si
Handpresso selv, efterfulgt af produ-
centen og til sidst producentens un-
derleverander og |P-ejeren.

»De fleste ger den fejl at presse alle
ledene for meget, si leveranderer og
forhandlere bliver trette af dem.
Men vi skaber produkter med hej ad-
ded value, 54 vi har lidt mere at give
af « siger direktoren.

Det betyder is2r noget i Kina, hvor
det kan vaere svert at finde loyale
samarbejdspartnere.

»Vores made at motivere pa virker
indtil videre ogsa i Kina,« siger han
om det land, Handpresso endte med
at blive produceret i, da Frankrig var
altfor dyrt og Tyrkiet dobbelt sa dyrt,

Og ved at holde sig pi afstand af
produktionen kommer man ifalge
Henrik Jul Nielsen ogsd pa behagelig
afstand af problemerne.

»Pi den made far man mere frihed
til at tnke over, hvordan problemer-
ne skal lases,« siger han. m

HAR UDVIKLINGSHUSET Nielsen Inng-
vation, hvor Henrik Jul Nielsen er di-
rekter, udferer opgaver for sine kun-
der eller arbejder med egne projekter,
sker det gerne i et internationalt net-
vaerk. Foto: Julle Ring-Hansen Halt



