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Forord

Social ansvarlighed er ikke laeengere en "nice to”, nar der tales strategi i de danske virksomheder. For
god forretning handler i dag om mere end blot en flot bundlinje og nytaenkning af produkter. Det
blev iszer sldet fast, da FN praesenterede sine 19 Verdensmal tilbage i 2015. Verdensmal 8 satter
fokus pad anstaendige jobs og skonomisk vaekst, der i hej grad gar hand i hand, nar vi taler social
ansvarlighed anno 2019. Social ansvarlighed kan nemlig ses pa bundlinjen.

Mange danske virksomheder g@nsker at patage sig et socialt ansvar. Ogsa sma og mellemstore virk-
somheder (SMV'er). For nogle handler det om mangel pa arbejdskraft. Hos andre betyder den gode
folelse i maven noget. Men hverdagen er travl, arsbudgettet skal nas, og medarbejderne skal have
deres len. Desuden er det ikke alle SMV’er, som har en HR-afdeling, hvor social ansvarlighed auto-
matisk kommer pa dagsordenen.

Social ansvarlighed er derfor ikke @verst pa agendaen, nar der inviteres til strategi- og veekstmeder
i SMV'erne. Nogle SMV'er kan opleve det som en stor opgave at ansaette udsatte ledige pga. spar-
somme interne ressourcer til opgaven.

En lasning pa denne udfordring kan vare partnerskaber mellem SMV'er og socialekonomiske
virksomheder (S@V'er). Det kan nemlig fremme muligheden for, at SMV’er kan patage sig et socialt
ansvar trods en travl hverdag. S@V'erne far et gkonomisk boost og mulighed for at anszette flere.
SMV'en bidrager indirekte til, at flere udsatte mennesker kommer i job.

Laesevejledning

Undersagelsen er udarbejdet af Cabi bl.a. til inspiration for Radet for Samfundsansvar og Verdens-
mal. Formalet er at kleede medlemmerne pa til at anbefale indsatser, der kan skabe yderligere
samarbejde mellem SMV’er og S@V'er. Notatet giver anledning til debat, som kan styrke beskaefti-
gelsesomradet og skabe perspektiv.

Herudover kan undersegelsens beskrivelser af SMV'ernes erfaringer fungere som inspiration til,
hvordan andre SMV'er kan tage socialt ansvar gennem samarbejde med S@V'er. Inspirationen kan
ogsa anvendes af S@Ver. Derfor er notatets anvendelse tredelt.

Afgreensning og begrebsafklaring

| undersagelsen har vi foretaget os flere afgraensninger. Vi har valgt ikke at beskrive SMV-0g S@V-
samarbejder, som giver en anden samfundsmaessig gevinst end inklusion af udsatte pa det danske
arbejdsmarked. Dette kunne vaere mindre miljgbelastning eller social ansvarlighed uden for Dan-

marks graenser. Vi kigger heller ikke pa samarbejdet mellem S@V’er og den kommunale beskaefti-

gelsesindsats.

Men hvad kendetegner hhv.en SMV og en S@V? En SMV er en virksomhed med feerre end 250
fuldtidsansatte. Desuden er der et gkonomisk krav til virksomheden. Det skonomiske krav er enten
en nettoomsaetning pa mindre end eller lig med 375 mill. kr. (50 mill. euro) eller en balancesum pa
mindre end eller lig med 322 mill. kr. (43 mill euro). En S@V defineres herudover som en virksom-
hed med et socialt sigte, som ger noget godt for samfundet. Salg af produkter og ydelser skal vaere
en vaesentlig del af forretningen, og de skal geninvestere deres overskud i virksomhedens formal.
Desuden er de organisatorisk uafthaengige af det offentlige og har en inddragende ledelse.

En S@V kan lade sig registrere hos Erhvervsstyrelsen som “Registreret Socialgkonomisk Virksom-
hed’, men det er ikke et krav, at en S@V skal lade sig registrere. | dette notat har vi dog valgt kun at
interviewe registrerede S@Veer.



Formal

Dette notat afdekker et omrade, som potentielt kan bidrage til opkvalificering og beskaeftigelse af
udsatte ledige. Dermed kan flere borgere i hgjere grad blive selvforsergende og bruge deres kom-
petencer til gavn for bade samfund og individ.

Notatet beskriver muligheder for at fremme beskaeftigelse for udsatte ledige gennem samarbej-
der/partnerskaber mellem SMV'er og S@V'er. Fire cases beskriver allerede eksisterende samar-
bejder, hvorefter vi tegner et billede af, hvilke barrierer og muligheder sadanne samarbejder star
overfor. Formalet med notatet er derfor at komme med anbefalinger til, hvordan flere SMV’er, gen-
nem samarbejde med S@V'er, kan patage sig (mere) socialt ansvar og bidrage til opkvalificering og
beskaftigelse af udsatte ledige. Uden at det bliver en tidsrever, der fjerner fokus fra kerneopgaven.

Herudover underseger vi potentialet for, at et samarbejde i form af et leveranderforhold kan ud-
vikle sig til strategiske CSR-partnerskaber.

Vinkel

Undersegelsens fokus er SMV'erne og deres erfaringer med S@V-samarbejder, som lefter et socialt
ansvar ved at bringe udsatte ledige tzettere pa arbejdsmarkedet. Dermed haber vi at kunne give
nye indsigter i de muligheder og barrierer, der findes for yderligere samarbejde om socialt ansvar
mellem de to parter. Vores antagelse er, at sadanne strategiske partnerskaber kan veaere en vaerdi
for bade SMV'er og S@V'er. Det kan veaere mindre ressourcekraevende at samarbejde med en ekstern
part end at ansaette medarbejdere fra kanten af arbejdsmarkedet direkte i egen virksomhed, og

pa den made tage socialt ansvar, der eger beskaftigelsen. Den socialekonomiske virksomhed kan
samtidig fa et udvidet og mere stabilt kundegrundlag.

Metode

Notatet er skrevet pa baggrund af deskresearch samt otte interviews med henholdsvis fire SMV'er
og fire S@V’er, som to og to indgar i forskellige typer af samarbejder med hinanden.

1) Deskresearch

a. Besegt eksisterende nationale og internationale undersggelser pa omradet

b. Etableret kriterer for udvaelgelse af cases
c. Afspgt omradet for relevante cases.

2) Otte telefoninterviews med henholdsvis fire SMV'er og fire S@V'er.




Samarbejde: leveranderforhold
eller partnerskab?

Et leveranderforhold og et partnerskab kan lyde som to ord for det samme. To parter ger noget for
hinanden, som giver begge veaerdi. Men der er stor forskel.

Den mest udbredte form for samarbejde er leveranderforholdet, som har hovedfokus pa leverancen.
Her er der tale om et samarbejde, som ikke er baret af mdlet om socialt ansvar. Det kan desuden
vaere en enkeltstdende leverance og ikke et leengerevarende samarbejde. | denne type samarbejde
handler det for parterne om at fa hver deres mal opfyldt.

Over for dette star det strategiske partnerskab. Her er der stor fokus pa socialt ansvar, som define-
res som ét af malene for samarbejdet. Samarbejdet er lebende og varer i en leengere periode. Et
partnerskab kan vare nedskrevet i formelle partnerskabskontrakter men kan ogsa leve i parternes
forstaelse af, hvad samarbejdet betyder for dem. Sidstnaevnte er dog risikabelt, hvis begge parter
ikke finder samme vaerdi i samarbejdet og dermed ikke har et felles mal.

Nar et samarbejde mellem en SMV og S@V skal defineres, geelder enten-eller-reglen dog ikke. Vi
kan ikke sige, at SMV'er og S@V'er enten har et leveranderforhold eller et partnerskab. | virkelighe-
den er der et kontinuum mellem de to begreber, hvor det konkrete samarbejde placerer sig efter, i
hvor hej grad det opfylder ovenstaende beskrivelse af henholdsvis leveranderforholdet og partner-
skabet.

| det folgende meder vi dermed ogsa samarbejder mellem SMV'er og S@V'er, som alle placerer sig
forskellige steder pa dette kontinuum.

Virksomheders samfundsansvar styrkes ved

samarbejde med socialekonomiske virksomheder

Flere og flere virksomheder tager socialt ansvar. Cabi ensker med de fire folgende eksempler at stille skarpt pa
mindre virksomheders samarbejde med socialekonomiske virksomheder. Hvad er vaerdien af sddanne samarbejder,
og hvilke udfordringer har der vaeret i processen?

Vi har forsegt at finde fire eksempler, som peger i retningen af mere strategiske samarbejder, som raekker ud over
en enkeltstdende leverance.

Vi opstillede felgende fem krav i udvaelgelsen:
e Der skal vaere tale om samarbejder, der bringer udsatte borgere teettere pa eller ind pa arbejdsmarkedet
e Lebende samarbejde er foretrukket over enkeltstdende leverancer

e Registrerede S@V'er er foretrukket, da vi dermed har sikkerhed for, at de lever op til Erhvervsstyrelsens doku-
mentationskrav

e Spredning i S@V'ernes brancher

e Geografisk spredning mellem de fire caseeksempler.



IT-virksomhed far uundvaerlig hjeelp

-

til komplicerede testopgaver

v

Om virksomhederne

LOGIMATIC

Virksomhedstype: SMV | Antal ansatte: 115 | Branche: Ingenier og teknologi
Lokationer: Aalborg, Vaerlese og Singapore

Logimatic er en dansk ejerledet ingeniar- og teknologivirksomhed med speciale i software og automation blandt andet til
rederier. Arbejdet har fokus pa at optimere processer og udnytte ressourcer bedst muligt. Virksomheden blev grundlagt i
1987 og har i dag tre underselskaber: Logimatic Holding, Logimatic IDS og Logimatic Solutions.

SPECIAL MINDS

Virksomhedstype: S@V | Antalansatte:70 | Branche:IT og uddannelse | Ansatte er pa fuldtid eller i fleksjob
Lokationer: Aarhus, Aalborg, Kolding og Silkeborg

Special Minds blev grundlagt i 2004 og har en todelt rolle. 40 medarbejdere arbejder med uddannelses- og beskaefti-
gelsesforleb for kommuner til mennesker med autismeprofil. Resten udger en IT-virksomhed med specialviden inden for
softwaretest, digitalisering og databehandling. Den socialekonomiske virksomhed er i 2019 blevet tildelt seren af at vaere
Borsen Gazellevirksomhed for femte ar i traek.

Forretningsmaessigt giver det mening. Med et socialt
perspektiv giver det mening. Derfor giver samarbejdet 200
procent mening for os. Vi far bade i pose og sak.

6 - CEO Lars Francke Riisberg, Logimatic



Fra skepsis til mervaerdi

Partnerskabsbeskrivelse

- samarbejde pa fast basis om konkrete konsulentopgaver

Logimatic arbejder dagligt med softwarelesninger, som skal
testes i slutningen af enhver udviklingsproces. Denne proces
er bade afgerende og yderst kompleks.

Derfor stod de mest kompetente medarbejdere for at udfere
testprocessen, men der opstod ét problem. Testopgaven var
der ingen, der havde oprigtig lyst til at fordybe sig i. Den var
for kompleks og rutinepraegtet.

Etablering af samarbejdet

Hos Logimatic opstod der derfor et behov for at outsource
testopgaven, sa deres bedste medarbejdere kunne bruge tiden
pa opgaver, der giver dem arbejdsglaede. Lasningen var pa

den anden side af vejen. Her ligger den socialekonomiske IT-
virksomhed Special Minds, hvor naesten alle medarbejdere har
en autismeprofil.

Partnerskabet opstod, da Theresa Heagenhaug, Head of Busi-
ness Development & Strategic Partnerships hos Special Minds,
ledte efter nye kunder. Hun kontaktede Logimatic for at here,
om de kunne vare interesserede i et samarbejde. Hun invi-
terede CEO i Logimatic Solutions, Lars Francke Riisberg, til et
mede, hvor hun fik mulighed for at praesentere de kompeten-
cer,som medarbejderne i Special Minds besidder. Lars blev po-
sitivt overrasket over mulighederne i samarbejdet. Og herefter
blev omdrejningspunktet udfordringen med de tilbagevenden-
de testopgaver, som Special Minds kunne hjzelpe dem med.

Hovedarsagerne til, at samarbejdet etableres, er derfor:

e netvaerk i lokalomradet

e initiativ fra den socialekonomiske virksomhed

e SMVens behov for lgsning af en konkret og tilbage-
vendende opgave.

Samarbejdet bestar af

En test- og konverteringsspecialist hos Special Minds saettes
pa opgaven. Aftalen er, at det altid er denne medarbejder, der
star for opgaven, med mindre han/hun er forhindret. | tilfeelde
af sygdom eller lignende saetter Special Minds en anden
specialist pa opgaven, sd Logimatic aldrig bliver afhaengige af
den ene medarbejders arbejdskraft. Derved far Logimatic en
sikkerhed i, at opgaven altid vil blive last uanset hvad.

Hver gang, Logimatic udgiver nyt software, skal det igennem
flere tests, som den faste medarbejder nu star for. Han/hun
skal kigge igennem information og manualer, opstille test-
scenarier, lave regneark, teste og ikke mindst dokumentere
processen. Lars fortaeller, at medarbejderne hos Logimatic er
glade for at fa leftet disse testopgaver af deres skuldre. Pa den
anden side trives den faste konsulent hos Special Minds godt
med sadanne opgaver.

Barrierer undervejs

Bade Logimatic og Special Minds fremhaever, at der kun har
veeret fa barrierer undervejs. En mindre barriere er den fysiske
afstand mellem den faste konsulent og Logimatic, da han/hun
sidder pa et kontor i Aarhus.

For Theresa er det en barriere, at de er en socialekonomisk

virksomhed: "Hvis vi praesenterer os selv som en S@V, sa risi-
kerer vi at blive anset som et socialt hjeelpeprojekt fremfor en
forretningsdrivende virksomhed”, fortaeller hun. Derfor naev-
ner hun det kun, hvis hun meder en CEO, som har gje for de
bredere strategier.

Der er dog én barriere, som kunne have gjort, at samarbej-
det aldrig ville vaere opstdet. Lars fortaeller, at han tog til det
indledende made med Theresa af heflighed. Han afslar ikke,
at han ville have takket nej, hvis nogle af medarbejderne i
virksomheden ikke kendte Special Minds i forvejen. Han vidste
ikke nok om virksomheden, og ifelge ham er manglende kend-
skab en stor barriere for, at flere SMV'er kan samarbejde med
socialekonomiske virksomheder.

Betydning af samarbejdet for begge parter
Logimatic har fokus p3, at samarbejdet giver mening for for-
retningen. Derfor skal opgaven lases professionelt og til tiden.

Men at Special Minds har et godt formal, giver kun ekstra
verdi, fortaeller Lars: "Forretningsmaessigt giver det mening.
Med et socialt perspektiv giver det mening. Derfor giver
samarbejdet 200 procent mening for os.Vi far bade i pose og i
saek. Jeg forstar ikke, at sddanne samarbejder ikke bliver brugt
noget mere.”

Desuden giver det yderligere god mening for Logimatic, at
deres partnerskab bidrager til, at mennesker med autismepro-
fil kommer i uddannelses- og beskaeftigelsesforleb qua Special
Minds' rolle som facilator for dette.

For Special Minds har samarbejdet afgerende betydning. Det
er virksomhedens forretningsgrundlag at handtere tech opga-
ver for kunder, og det gar, at de kan fastansaette medarbejdere,
som ellers ville ende pa fortidspension. Samarbejdet giver
0gsa et skulderklap til medarbejderne hos Special Minds, da
de foler sig som en vardsat udvidet del af teamet hos virk-
somheder sasom Logimatic.

Fakta om partnerskabet

Her er tale om en konsulentydelse, som Logimatic keber
af Special Minds. Ydelsen udferes lebende ved nye
releases. Samarbejdsaftalen gar pa, at Special Minds
leverer cirka 80 timers arbejde fordelt pa tre faste med-
arbejdere.

Samarbejdet kan beskrives som en noget-for-noget ind-
sats, hvor Special Minds leverer kvalificeret arbejdskraft

til at lese komplicerede test- og udviklingsopgaver, som
Logimatic manedligt betaler for.

Partnerskabet ses endnu tydeligere, idet Logimatic
fungerer som ambassader for Special Minds. De deltager
i Linkedin-opslag og foredrag, hvor de fortzeller, hvorfor
det giver veerdi for en almindelig softwarevirksomhed

at outsource opgaver til en socialekonomisk virksomhed
som Special Minds.



Produktionsvirksomhed fandt fleksibel

leverandor i socialekonomisk virksomhed

Om virksomhederne

BABY DAN A/S

Virksomhedstype: SMV | Antal ansatte: 100 | Branche: Produktion og handel
Lokationer: Lasby og Skovlund

Baby Dan er en dansk produktions- og handelsvirksomhed, som producerer og leverer tilbeher og sikkerhedsudstyr til barn.
Hovedfokus er pa at skabe sikkerhedsgitre af hgj kvalitet. Virksomheden blev grundlagt i 1967 og har medarbejdere fordelt
pa tre lokationer, som laver produkter til kunder i hele verden.

INCITA

Virksomhedstype: S@V | Antal ansatte: 110 | Branche: Pakke- og montageopgaver, jobformidling og uddannelse
Der er 10 medarbejdere i produktionen. De er alle i fleksjob |  Lokationer: Herlev, Kebenhavn og Silkeborg

Incita er en virksomhed, hvis historie kan dateres tilbage til 1966.1 2005 bliver Incita en selvstaendig erhvervsdrivende
fond, og i 2018 far de status som en socialekonomisk virksomhed. Incita har to arbejdsomrader: 1) Produktion 2) Jobformid-
ling og opkvalificering af kommunens udsatte borgere. Produktionsvirksomheden bruges som et led i opkvalificeringsarbej-
det med borgerne.

L

Vi far en variabel omkostning ud af huset samtidig med, at
vi tager et socialt ansvar.

- Torben Bakkelund Larsen, indkebsleder i Baby Dan A/S



Produktionspartner med bonusvaerdi

- lebende samarbejde om store produktionsopgaver

Baby Dan har travlt. Pa hovedkontoret i Lasby og yderligere
to adresser producerer og leverer de sikkerhedsprodukter,
tekstiler og mabler til barn. Iszer sikkerhedsgitre er et stort
forretningsomrade for virksomheden, men hertil har de brug
for hjzelp for at kunne levere store ordrer.

For Baby Dan gav det ikke mening selv at lave et ekstra vaerk-
sted for at kunne fuldfere de utallige montage- og pakkeopga-
ver, der opstod i kalenderen ved hver leverance. Det kraevede
nogen, som kunne levere varen og forsta opgavens kompleksi-
tet. Til tiden.

Etablering af samarbejdet

Tidligere sendte Baby Dan sine montageopgaver ud af landet.
Afstanden, prisudviklingen og miljepavirkningen blev dog for
voldsom, og derfor beslutter Baby Dan at flytte opgaverne
hjem til Danmark igen. Valget falder pa et kommunalt beskyt-
tet vaerkstedstilbud, som skal fuldfere udvalgte montage- og
pakkeopgaver. Veerkstedet har dog udfordringer i at kunne
levere den volumen, som samarbejdet kraevede.

Derfor kontaktede indkebsleder hos Baby Dan, Torben Baek-
kelund Larsen, Silkeborg Jobcenter for at here, om de samar-
bejdede med andre, som kunne klare opgaven. For at skabe
risikospredning faldt valget pa to socialekonomiske virksom-
heder, herunder Incita. Incita har en starre medarbejderstab
end det beskyttede vaerksted, og derfor kan de levere varen
med kortere varsel. Desuden er de mere specialiserede og kan
fuldfere mere komplekse montageopgaver. Samarbejdet med
det beskyttede vaerkstedstilbud fortsaetter dog, sa leveringer-
ne nu er fordelt pa tre uafhaengige aktorer.

Hovedarsagerne til, at samarbejdet etableres, er derfor:

e risikospredning, da Baby Dan gerne vil fordele opgaverne
pa flere akterer

e prisenske, som Incita kunne imedekomme

e Incitas professionalisme, herunder deres fleksibilitet og
evne til at levere hurtigt.

Samarbejdet bestar af

Samarbejdet mellem Incita og Baby Dan er vokset siden 2017,
og nu udger arbejdet for Baby Dan 20 procent af arbejdstiden
i Incitas produktion fordelt pa 8-10 typer af komponenter.
Incita har to faste medarbejdere tilknyttet disse opgaver men
uddelegerer 0gsa lebende ekstraopgaver ud til medarbejdere
i opkvalificeringsforleb. Gennemsnitligt er der 10 borgere,
som deltager i produktionen, hvilket giver stor fleksibilitet i
opgavelasningen.

Incita udferer henholdsvis pakke- og montageopgaver for
Baby Dan. De laver fodplader, pakker aesker til sikkerhedsgitre
og monterer blandt andet handtag og haengsler.

Desuden har Incita altid et lager af virksomhedens produkter
liggende, hvilket er med til at sikre den hurtige respons- og
leveringstid ved nye ordrer. Dialogen SMV og S@V imellem
foregdr kun mellem Torben og omradechef hos Incita, Maj-
Britt Degn Christensen. Medarbejderne involveres ikke.

Barrierer undervejs

| samarbejdets tidlige stadie opstod der praktiske barrierer,
som dog hurtigt blev lest. De forskellige montageopgaver
skal udferes med specielle maskiner, som Incita ikke havde til
radighed, da samarbejdet blev indledt. Denne barriere lases
ved, at Incita laner det nedvendige maskineri af Baby Dan.

Begge akterer na&vner ogsa manglende kendskab til social-
okonomiske virksomheder og deres evner som en udfordring.
Denne blev dog lest af Silkeborg Jobcenter, som satte kontak-
ten i gang mellem de to parter.

Maj-Britt serger nu lebende for at sprede ordet om Incita og
virksomhedens kompetencer i sit netveerk. Derved forseger
hun at bryde den barriere, som hun oplever, at manglende
kendskab er. Her har hun en vigtig strategi:”Vi gar ud til
SMV’erne med forretningen som fokus. Herefter snakker vi om
den sociale profil”

Betydning af samarbejdet for begge parter

For Baby Dan ligger fokus pa korrekt udferelse af opgaven.

Til tiden, i den bedste kvalitet og til den rette pris. Derfor gar
dialogen mellem Torben og Maj-Britt ogsd mest pd emner som
pris og leverancer.

Dog mener Torben ogsa, at det er en bonus, at de far en social-
okonomisk virksomhed til at udfere et sa stort antal montage-
og pakkeopgaver for dem. De vil gerne bidrage til, at flere
udsatte kommer i fleksjob og far mulighed for at bruge deres
evner.”Vi far en variabel omkostning ud af huset samtidig
med, at vi tager et socialt ansvar,” fortaeller Torben om samar-
bejdets udbytte.

Incita ser i hej grad ogsa en stor betydning i partnerskabet.

20 procent af produktionen finansieres af Baby Dan, og uden
dette samarbejde ville flere borgere i Silkeborg-omradet sta
uden et arbejde.

Fakta om partnerskabet

Her er tale om et leveranderforhold, hvor produktionen
sker lebende ved nye ordrer. Produktionsopgaven fylder
omkring 20 procent af Incitas samlede produktionsar-
bejde og er fordelt pa flere medarbejdere. Incita bruger
2-4 timer om dagen kun pa opgaver fra Baby Dan.

Samarbejdet kan beskrives som en noget-for-noget
indsats. Her keber Baby Dan en omfattende produk-

tionsydelse af Incita pa op til 4000 komponenter per
ordre med ned til en uges varsel. Baby Dan kvitterer for
samarbejdet med gkonomisk betaling.

Partnerskabet tydeliggeres, idet Baby Dan anbefaler In-
cita over for andre samarbejdspartnere og derved skaffer
S@Ven flere kunder. Flere kunder giver et eget bidrag til
beskaeftigelsesindsatsen, da Incita kan anszette flere i
fleksjob i produktionen.



Flerarigt samarbejde giver mening
SN

for begge parter

Om virksomhederne

C.A. Larsen Automobiler A/S, Peugeot Viby

Virksomhedstype: SMV |  Antal ansatte: 150 pa landsplan, 44 i Viby-afdeling | Branche: Bilforhandler
Lokationer: Flere lokationer pa Jylland og Fyn

C.A. Larsen Automobiler er Danmarks sterste forhandler af Peugeot med en omsaetning i 2018 pa 673 mill. kr. Virksom-
hedens omsaetning er dermed hgjere end loftet for SMV'er, men til gengaeld 3 balancesummen i 2018 pa 137 mill. kr. un-
der maksimumbelebet. Afdelingen i Viby har siden 2013 vokset sig til at vaere Danmarks anden sterste Peugeot forretning.
C.A.Larsen Automobiler blev stiftet i 1975 og blev en koncern i 2005. Bilforhandleren afszetter blandt andet nye og brugte
varevogne til private virksomheder. Ud over forretningen forer afdelingen i Viby ogsa et autovaerksted.

Huset Venture
Virksomhedstype: S@V | Antal ansatte: 200 pa landsplan, 75 i Viby-afdeling
Branche: Forskellige erhverv herunder bogholderi og grafisk bureau | De fleste ansatte er i fleks- eller skanejob

Lokationer: Aarhus, Ringkebing, Kabenhavn, Kolding og Nerresundby

Huset Venture gnsker at skabe arbejdspladser til mennesker med nedsat arbejdsevne grundet eksempelvis fysiske eller
psykiske funktionsnedsaettelser. Virksomheden blev grundlagt i 1999 og har nu fem afdelinger fordelt i hele landet. Deres
kompetencer spaender bredt - herunder grafisk arbejde, bogholderi og dekoration af biler.

Det er vigtigt, at socialekonomiske virksomheder kan deres kram. At de er
en S@V er ikke en unique selling point. Men det er en god bonus.

- Benjamin Agerly, Salgskonsulent Erhvery, Peugeot Viby, C.A. Larsen Automobiler
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Bilforhandler fandt samarbejdspartner i nabolaget

- én opgave bliver til flere

Ifalge lovgivningen skal varebiler pa gule plader have et
synligt firmanavn og CVR-nummer. Det ved Peugeot Viby alt
om. Hver maned skifter utallige bilnagler haender i deres
forretning. Forhandling om bilpriser og ekstraudstyr er deres
spidskompetence - men ikke pasatning af folie pa bilernes
ydre. Det var der til gengzeld en virksomhed nede ad vejen,
som var rigtig god til.

Etablering af samarbejdet

Kontakten mellem Peugeot Viby og Huset Venture i Aarhus
opstod i 2017. En medarbejder hos bilforhandleren havde hert
om Huset Venture, som ligger under en kilometer vaek. Han
vidste, at de kunne udfere foliearbejde pa erhvervsbiler og
tog derfor kontakt til den socialekonomiske virksomhed, som
sagde ja til opgaven.

Senere skiftede medarbejderen fra Peugeot Viby arbejde, og
dermed gik samarbejdet i glemmebogen for en stund. Aftalen
var nemlig ikke hverken formel eller nedskrevet. Efter nogen
tid kontakter Huset Venture dog bilforhandleren for at genop-
rette samarbejdet. Og det lykkes.

Hovedarsagerne til, at samarbejdet etableres, er derfor:

e Peugeot Viby mangler hjzlp til en konkret opgave

¢ Huset Venture har de rette kompetencer, er fleksible og
kan levere hurtigt

¢ den korte afstand mellem de to samarbejdspartnere. Det

sikrede vejen til kendskab, sa samarbejdet kunne begynde.

Samarbejdet bestar af

Efter en utilsigtet pause i samarbejdet kommer en ny aftale
pa bordet. Aftalen bestar af flere elementer. Huset Venture far
adgang til en arbejdsstation hos Peugeot Viby, hvor de udferer
foliearbejde pa bilforhandlerens egne reklamebiler. Herudover
pasaetter de lovpligtigt CYVR-nummer og firmanavn pa solgte
varebiler.

Som et vigtigt element i samarbejdet gar Peugeot Viby sine
kunder opmarksom p3, at de kan bruge Huset Venture til
yderligere foliearbejde og grafik pa bilerne. Mange kunder ser
dette som en nem lgsning og falger derfor bilforhandlerens
forslag. | lebet af arene har bilforhandleren faet ajnene op for,
hvor mange forskellige kompetencer Huset Venture har. Derfor
gar de nu ogsa i dialog med deres kunder om at bruge S@V'en
til eksempelvis udarbejdelse af visitkort samt bogfering.

Barrierer undervejs

Samarbejdet er forlebet uden de store gnidninger, men al-
ligevel er der barrierer, som har vaeret afgerende for forlabet.
Partnerskabet er uformelt og ikke nedskrevet, hvilket har haft
sine konsekvenser, da samarbejdet gik i vasken ved et simpelt
medarbejderskifte. Dette gor partnerskabet skrebeligt, selvom
parterne er glade for samarbejdet. Der skabes her en barriere
for et kontinuerligt og uafbrudt samarbejde.
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Desuden er det gavnligt for Huset Venture, at de ligger under
én kilometer fra bilforhandleren. Salgskonsulent i Erhverv hos
Peugeot Viby, Benjamin Agerly, udtaler, at la de i den anden
ende af byen, havde han ikke valgt dem grundet risikoen for
lengere leveringstid.

Grafiker hos Huset Venture, Eva Mandrup Kristensen, naevner
desuden, at hun ikke skilter med, at Huset Venture er en so-
cialekonomisk virksomhed. Hun vil ikke skabe en barriere for
et eventuelt samarbejde med nye kunder.

Betydning af samarbejdet for begge parter

Peugeot Viby ser samarbejdet som en gavnlig lesning, da de
far lavet logoarbejde hurtigt og fleksibelt. En opgave, som de
har svaert ved selv at fuldfere ordentligt og pa kort tid.

Den socialgkonomiske virksomheds professionalisme og
kompetencer er derfor altafgerende, ifolge Benjamin:"Det er
vigtigt, at socialekonomiske virksomheder kan deres kram. At
de er en S@V er ikke en unique selling point. Men det er en
god bonus.”

Da samarbejdet startede, vidste han ikke, at Huset Venture er
en socialekonomisk virksomhed. Men det betyder noget for
ham i dag, at Peugeot Viby er med til at stotte et godt formal.

Partnerskabet har desuden stor betydning for Huset Venture,
da de far flere kunder gennem bilforhandlerens netvaerk.
Heriblandt handvaerkere, som er en svaer malgruppe for dem
at komme i kontakt med. Eva understreger ogsa, at de er kon-
kurrencedygtige: Vi er ikke et socialt veerested. Vi vil gerne
signalere, at vi er professionelle og dygtige til de ting, vi ger.
Vi kan levere.”

Fakta om partnerskabet

Samarbejdet kan betegnes som varende et noget-for-
noget partnerskab. Peugeot Viby kontakter Huset Ven-
ture, nar de har solgt en erhvervsbil, som skal have pasat
et firmanavn og CYR-nummer, eller nar de selv skal have
lavet foliearbejde pa reklamebiler. Aftalen er omfat-
tende, da Huset Venture pasaetter CVR-nummer pa 25-30
erhvervsbiler arligt.

Arbejdsbyrden kan vaere meget varierende, og det er
derfor nedvendigt, at Huset Venture er fleksible og
kan klare opgaven, nar den kommer. Opgaven udferes
direkte hos bilforhandleren.

Et vigtigt element i partnerskabet er at bane vej for
etablering af nye kundesamarbejder for Huset Venture,
sa flere borgere kan komme i fleksjob. Her er Peugeot
Viby en oplagt samarbejdspartner. De kan nemlig give
adgang til handvaerksvirksomheder, som S@V'er kan have
svaert ved at salge ydelser til via "koldt canvassalg®.




God mad og professionalisme i hojsadet

-

Om virksomhederne

Hobbii ApS

Virksomhedstype: SMV |  Antal ansatte: 125 | Branche: E-commerce, salg af garn og tilbehar
Lokationer: Hovedkontor i Redovre, butik i Roskilde

Hobbii.dk er stedet for alle, der elsker at vaere kreative. Webshoppen salger nemlig garn, hobbysager samt hakle- og
strikketilbehar, hvilket de har gjort siden 2015. | dag har de over 100 ansatte og har, ud over sin online tilstedevzerelse,
en fysisk butik pa Sjaelland. Udover at selge garn udvikler virksomhedens designere nye strikkeopskrifter, som deles med
virksomhedens kunder.

Glad Mad og Service

Virksomhedstype: S@V | Antalansatte: 50 | En del af Glad Fonden, som blev stiftet i 1999
Branche: Catering og Facility | Nogle er ansat pa ordinzere vilkar, andre er i fleksjob eller afklaringsforleb
Lokationer: Fem pa Sjaelland (kantiner og caféer)

Ifolge Glad Mad og Service leverer de "god mad og god samvittighed”. Som socialekonomisk virksomhed tilbyder de blandt
andet frokostordning, levering af mad til selskaber samt drift af caféer. Hver dag forbereder, producerer og leverer medar-
bejderstaben omkring 1600 kuverter til bade private og offentlige virksomheder og uddannelsesinstitutioner. Glad Mad og
Service blev grundlagt i 2013 og har med tiden udviklet deres forretningsomrade, sa de i dag ogsa tilbyder Facility.

’

For os er stabilitet og palidelighed det afgerende i forhold til vores valg
af leverander af frokostordning. Kvaliteten af maden er det centrale.

- Carina Luth Vienberg, CFO, Hobbii Aps
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Frokostordningen leveres dagligt af SOV

Partnerskabsbeskrivelse

- men branchens vilkar ger samarbejdet skrebeligt

P3 Hobbiis hovedkontor i Redovre er der hver dag cirka 70
sultne munde, der skal maettes. Igennem tiden har virksom-
heden prevet mange forskellige frokostordninger. Nogle har
vaeret gode, andre har kun vaeret korte bekendtskaber.

Siden 2017 er frokosten blevet leveret af den socialekono-
miske virksomhed Glad Mad og Service. Samarbejdet har dog
ikke vaeret uden besvaer pa grund af vilkarene i branchen, der
vanskeligger et strategisk og meningsfuldt samarbejde.

Etablering af samarbejdet

Der er én ting, der har vaeret fuldstandig afgerende for samar-
bejdets eksistens. | 2017 far en nyansat kekkenchef sin dag-
lige gang i Glad Mad og Service, hvor han overtager ansvaret
for kekkenets drift. Hobbii star pa samme tid og leder efter

en ny leverander, der dagligt kan tilbyde laekker frokost til de
mange ansatte pa hovedkontoret.

Hobbii leder ikke l&nge. De kender nemlig den nyansatte kok-
kenchef hos Glad Mad og Service og tager derfor hans profes-
sionalitet som bevis for, at det er en god idé at vaelge netop
Glad Mad og Service som ny leverander. Opstarten af samar-
bejdet er derfor uden besvaer og kraever ikke stor forklaring fra
S@Vens side angdende virksomhedens virke og baggrund.

Hovedarsagerne til, at samarbejdet etableres, er derfor:

e Hobbiis enske om en ny frokostordning

e relationen mellem nyansat kekkenchef hos S@V og med-
arbejder hos SMV

« afstanden mellem de to virksomheder, idet der her er tale
om en daglig frokostordning, som laves hos catering-
firmaet, hvorefter det bringes ud.

Samarbejdet bestar af

Her er tale om daglig levering af cirka 70 kuverter frokost

og morgenmad til Hobbii. Herudover star de for menuen, nar
Hobbii holder diverse selskabsarrangementer. Samarbejdet
opstod i 2017 og varede i 1,5 ar, far Hobbii fik lyst til nye
boller pa frokostsuppen. | de naeste fire maneder fik de derfor
deres frokost leveret af en anden virksomhed. Dette samarbej-
de fandt Hobbii dog ikke tilfredsstillende, og derfor startede
samarbejdet med Glad Mad og Service igen.

For Hobbii er professionalisme og stabilitet i hojsaedet. Dette
kan Glad Mad og Service imedekomme, da de bade har medar-
bejdere pa ordinzere vilkar samt i fleksjob og arbejdspravning.
Der er derfor altid medarbejdere, der kan traede til, hvis andre
ikke kan levere.

Glad Mad og Service har desuden udvidet deres arbejds-
omrade til ogsa at omfatte Facility, herunder rengering og
vedligeholdelse af udendersarealer. Her forseger de at tilbyde
en samlet pakke til deres kunder, hvilket ogsa forleenger kon-
traktens opsigelsesperiode. Dette kan skabe en mulighed for
at gere samarbejdet med kunderne staerkere og mere betyd-
ningsfuldt, da det ikke er sa ligetil at komme ud af. Hobbii har
dog ikke ensket at udvide samarbejdet endnu.
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Barrierer undervejs

Samarbejdet mellem Hobbii og Glad Mad og Service fungerer
godt for begge parter, men det har ikke vaeret uden udfordrin-
ger. Storst af alt er udfordringen, som hele cateringbranchen
star med. En frokostordning er nem at skifte ud. Med kun én
maneds opsigelse er det fristende at beslutte sig for at preve
noget nyt. Det er ukompliceret og uden store konsekvenser.

Den korte opsigelsesfrist og virksomheders lyst til at prove
en ny frokostordning med forholdsvis korte mellemrum kan
derfor vurderes som vaerende en barriere for et strategisk og
betydningsfuldt partnerskab.

Divisionschef hos Glad Mad og Service, Seren Sjarslev, er ogsa
meget opmarksom pa ikke at fremhaeve deres status som
socialekonomisk virksomhed, ndr han skal indga nye leveran-
deraftaler. Han frygter, at virksomheder tror, at de ikke kan
levere, hvis de ved, at medarbejderne i kekkenet bl.a. er rekrut-
teret fra kanten af arbejdsmarkedet.

Betydning af samarbejdet for begge parter
Fundamentet for samarbejdet er professionalisme. Maden skal
vaere velsmagende og komme til tiden. Uden undtagelser.

CFO hos Hobbii, Carina Luth Vienberg, uddyber:”For os er
stabilitet og palidelighed det afgerende i forhold til vores valg
af leverander af frokostordning. Kvaliteten af maden er det
centrale.”

Seren kender ogsa virksomhedernes prioriteter: "Det er ikke
det, at Glad Mad og Service er en socialekonomisk virksomhed,
der kommer forst. Det er, at vi leverer et godt produkt.”

Fakta om partnerskabet

Her er tale om et leveranderforhold, hvor Glad Mad og
Service dagligt leverer morgenmad og frokost til Hob-
biis cirka 70 medarbejdere. Desuden leverer de mad til
sarlige lejligheder.

Dagligt arbejder 4-5 medarbejdere (pa ordinaere og saer-
lige vilkar) pa leverancen til Hobbii. Procentvis er Hob-
biis ordre 25 procent af den samlede daglige leverance.

Samarbejdet mellem Hobbii og Glad Mad og Service
kan ikke betegnes som et strategisk partnerskab. Den
korte opsigelsesperiode samt cateringbranchens vilkar
besvarligger en udvikling af samarbejdet, da Glad Mad
og Service bliver nemme og risikofrie at skifte ud med
en anden leverander. Desuden har samarbejdet i hgjere
grad fokus pa professionalisme end socialt ansvar.

Eksemplet er dog vigtigt at have med, da cateringfirmaer
udger en stor andel af Danmarks socialekonomiske
virksomheder.



Konklusion

Denne undersagelse har givet indblik i, hvordan nutidens sma- og mellemstore virksomheder sam-
arbejder med socialekonomiske virksomheder. Desuden har vi kigget pa, om disse samarbejder er
rene leveranderforhold, eller om de har potentiale for at udvikle sig til strategiske partnerskaber.
Denne indsigt er relevant i vurderingen af, hvordan SMV’er kan tage mere socialt ansvar og dermed
vaere med til at fremme beskaeftigelsen.

Undersegelsen viser, at der findes gode og ogsa leengerevarende samarbejder mellem SMV'er og
S@Ver. Det er fire eksempler pa samarbejder, hvor produkter og ydelser leveres til tiden, og begge
parter er tilfredse. Alle fire eksempler kan placeres forskellige steder pa kontinuumet mellem et
leveranderforhold og et partnerskab, hvor isaer samarbejdet mellem Logimatic og Special Minds har
nuancer af et strategisk partnerskab. Vi kan derfor konkludere, at samarbejder mellem SMV'er og
S@Ver kan have forskellige former uden at veere szerligt formaliserede eller indga i en strategi.

Et af vores undersegelsesspargsmal har vaeret, om der findes samarbejder mellem SMV'er og S@Ver,
der udger det samlede sociale ansvar, SMV'en tager. Vores eksempler viser, at SMV'er tager socialt
ansvar udover disse samarbejder - eksempelvis har de borgere i virksomhedspraktik og arbejder
med fastholdelse af sygemeldte medarbejdere. Samarbejdet forer dog til, at SMV'en samlet set tager
mere socialt ansvar, end de ville have gjort ellers.

SMV’ernes vilkdr sasom travlhed og fokus pa produkter og bundlinje er med til at vanskeliggere en
udvikling af samarbejdet i en mere formaliseret retning. Leverer S@V’en ikke, vaelger SMV’en en an-
den samarbejdspartner. Sa enkel er SMV'ernes agenda. Muligheden for at udvikle leveranderforhold
til partnerskaber bremses ogsa af, at S@V’erne ikke @nsker at naevne deres status som socialekono-
misk virksomhed. De frygter, at de ikke bliver set som konkurrence- og leveringsdygtige, og derfor
flyttes fokus over pa ydelsen. Og ofte flyttes det fokus aldrig tilbage pa det sociale ansvar, som
SMV'en patager sig igennem samarbejdet. Ogsa selvom samarbejdet gar godt, og S@V'en leverer til-
fredsstillende. Desuden er kendskab en barriere for, at SMV'er finder en S@V at samarbejde med - og
flere har tilmed fordomme om, hvad en sadan virksomhed kan, eller ikke kan, levere.

Slutteligt findes der barrierer for et samarbejde mellem SMV'er og S@V'er i bestemte brancher.
Nogle brancher har tradition for kortsigtede leveranderaftaler, hvilket besvarligger muligheden for,
at samarbejdet kan udvikle sig til et strategisk partnerskab pa la&ngere sigt.

Opmarksomhedspunkter ved etablering og udvikling af samarbejder mellem SMV'er og S@V'er:

1. Kendskab - SMV’er kender generelt ikke til S@V'er, med mindre de har kendskab gennem net-
vaerk eller lokalomradet. Desuden kan nogle SMVer have fordomme om S@V'er, og derfor gnsker
S@V'en ikke at fremhave deres status som socialekonomisk virksomhed

2. Fokus pd leverancen - produkt og ydelse kommer i farste raekke, isaer hos SMV'erne grundet vilkar
sdsom en travl hverdag. For nogle opstar snakken om socialt ansvar derfor aldrig

3. Branchen spaender ben - brancher med tradition for stor udskiftning af leveranderer samt kort
opsigelsesperiode kan gere samarbejdet skrebeligt og sveert at videreudvikle.

Videre laesning

Anker Brink Lund (red.) og Katja Isa Serensen: "Sorgfrit udkomme & Timeligt velvaere?: Kompa-
rative analyser af dansk socialgkonomi”

EASME: Social Business Initiative (SBI) follow up: Cooperation between social economy enter-
prises and traditional enterprises

Inspirationsark: Forretnings- og markedsudvikling i socialekonomiske virksomheder. Af Koope-
rationen for Erhvervsstyrelsen.
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Anbefalinger

Undersagelsen giver anledning til en raeekke anbefalinger til henholdsvis SMV’er og S@V’er, som kan bidrage til at forlese
potentialet for at strategiske partnerskaber kan opsta i fremtiden. Slutteligt har vi pa baggrund af konklusion og anbefalin-
ger opstillet spargsmal til videre debat.

Til SMV'er

1.

Brug samarbejdet med en S@V til at lefte et socialt ansvar, der fremmer beskaftigelsen. Dermed ger S@V'en
det, de er gode til - og | kan fokusere pa jeres kerneopgave. Se jeres opgaver igennem og overvej, hvorvidt
nogle af disse kunne indkebes i en S@V. Det frigiver tid til jeres egne medarbejdere og skaber arbejdsglade.

Ger samarbejdet formelt ved at nedskrive aftalen i en kontrakt, som lebende genvurderes. Pa den made kan
| forventningsafstemme hinandens rolle i partnerskabet samt hvilket faelles mal, | seger at nd. Nar partner-
skabet er nedskrevet, undgar | ogsa, at det falder til jorden ved et eventuelt medarbejderskifte.

Forteel jeres medarbejdere og omverdenen om samarbejdet med S@V'en. Ger det til et feelles projekt, der
betyder noget, og som er en del af jeres sociale indsats. Det kan ogsa navnes pa jeres hjemmeside eller ved
tilbudsgivning i forbindelse med offentlige udbud, der stiller krav til dokumentation af socialt ansvar.

Til S@V'er

1.

Professionalisme er ét og alt, hvis | skal have et samarbejde i gang med en SMV, som kan blive til mere end
et simpelt leveranderforhold. Som S@V bar | fremsta som en ordinzer professionel virksomhed, som tilbyder
et godt og konkurrencedygtigt produkt, leverer til tiden og er fleksible. Professionalisme handler ogsa om
at ansaette medarbejdere, som allerede har et netvaerk, de kan traekke pa, at tale forretningssprog samt at
braende igennem som ildsjael og skabe et etos, som SMV'en vil respektere.

Taenk over, hvem du taler med, nar samarbejdet etableres. Taler du med en CEO, er det gavnligt at naevne
jeres status som S@V, og hvilket socialt ansvar | tager. Hvis ikke, er det essentielt at have produkt og ydelse i
fokus, da det er dette, en SMV laegger mest vaegt pa. Deres opgave skal udferes - korrekt og til tiden.

Kig efter nye samarbejder i naeromradet. Det betyder noget for mange SMV'er at stette virksomheder, som
ligger taet pa. Det kan styrke relationen og gere leveringstiden kortere — og dermed gere jer mere fleksible
som leverander.

Find ud af en made, hvorpa | kan synliggere vaerdien af jeres samarbejde i forhold til at tage et socialt
ansvar og fremme beskzftigelsen. Fa nogle medarbejdere fysisk ud i SMV’en, enten pa besag eller for at
udfere opgaven, eller lav faelles promovering, oplaeg eller opslag pa sociale medier med SMV'en.

Spoergsmal til debat

1. Hvordan kan kendskabet til socialekonomiske virksomheder gges blandt SMV'er?

2. Hvordan kan SMV’er fa sterre kendskab til S@V’er som vaerende professionelle samarbejds-

partnere?

3. Hvordan videreudvikles et leverandersamarbejde (bedst) til et strategisk partnerskab?

4. Hvilke akterer kan szettes i spil for at imedega de barrierer, der kan vaere, nar et samarbejde

skal etableres?

5. Hvordan kan et strategisk partnerskab geres realistisk, sa det passer ind i SMV'ernes hverdag?

6. Hvilke brancher er oplagte at fokusere pa i en indsats for at udvikle samarbejder til

partnerskaber?
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’

Forretningsmaessigt giver det mening. Med et socialt
perspektiv giver det mening. Derfor giver samarbejdet 200
procent mening for os. Vi far bade i pose og sak.

- CEO Lars Francke Riisberg, Logimatic

Om Cabi

Vi arbejder for et socialt ansvarligt arbejdsmarked, hvor mennesker og
virksomheder lykkes.

Det gor vi ved at stille brugbar viden og operationelle vaerktejer til
radighed for virksomheder og kommuner, der ensker at fremme:

 udsatte menneskers muligheder for job og uddannelse
» udsatte medarbejderes muligheder for at blive i deres job
« trivsel og forebyggelse af nedslidning pa arbejdsmarkedet.

Om undersegelsen
Notatet er udarbejdet af Cabi pa foranledning af Radet for Samfunds-

ansvar og Verdensmal.
December 2019.

BEDRE ARBEJDE
TIL FLERE

Cabi

Aboulevarden 70, 3
8000 Aarhus C
Telefon: 8612 8855
www.cabiweb.dk




