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Virksomhedernes arbejde med

Verdensmalene

Flere store virksomheder skaber veerdi ved at veere
med pd den baeredygtige dagsorden. For SMV’erne er
historien en anden. At fa kortlagt ruten frem mod at
kunne drive forretning og samtidig gore noget godt
for kloden er saerligt sveert for danske SMV’ere, som
udgar 99 pct. af det danske erhvervsliv.

En analyse fra Dansk Erhverv viser blandt andet, at
mange SMV’er slet ikke arbejder med FN’s Verdensmal.
Desuden er der er et stort gab savel i viden som i
konkret arbejde med FN’s Verdensmal for SMV’er og
storre virksomheder. Men danske SMV’er kan ogsa
fa gavn af en beeredygtig indsats. Og de har ofte en
fordel i kraft af en sterre agilitet og eksekveringsevne.

Med dette inspirationskatalog haber vi at kunne
hjeelpe dig, der overvejer at saette baeredygtighed pa
agendaen i din virksomhed. Andre far dig har gjort en
reekke erfaringer, som de gerne deler ud af, og selvom
flere af deres virksomheder er kommet langt, er ingen
af dem endnu kommet helt i mal.

Baggrunden for inspirationskataloget

| forskningsprojektet FN’s Verdensmal som business
case har vi i 2021 forsggt at kortlaegge, i hvilket om-
fang sma og mellemstore danske virksomheder efter-
lever FN’s Verdensmal. Som en del af projektet har vi
gennemfartinterviews med syv forskellige virksomheder.

Dialogen med virksomhederne har taget afseet i syv
kernekompetencer for virksomheder, der gnsker at ba-
sere deres virksomhed pa et baeredygtigt grundlag.
Kompetencerne er defineret af forfatterne Kristoffer
Nilaus Tarp og Erik Thomas Johnson i bogen Forretning
for fremtiden - succes med Verdensmalene.

Med udgangspunkt i de syv kompetencer har vi spurgt
de deltagende virksomheder om, hvordan det gar med
arbejdet med Verdensmalene, og hvad der er deres sterste
udfordringer. Pa baggrund af det giver virksomhederne
gode rad til arbejdet med Verdensmalene.

De syv virksomheder fra forskningsprojektet

= Baisikeli (Cyklervirksomhed)

=  BMSilo (Stalvirksomhed)

= Constructa (Radgivende ingenigrer og arkitekter)
= |deel Coffee (Kaffevirksomhed)

=  Mylocal (Design-, mgblel- og interigrvirksomhed)
= Renell (Rengeringsvirksomhed)

= SUKI (Tekstilvirksomhed)

Er baeredygtighed et konkurrenceparameter?

Ud af de syv virksomheder svarer tre, at baeredygtighed
ikke er et aktuelt konkurrenceparameter. Andre fakto-
rer sdsom pris, produkternes funktionelle kvalitet og
serviceniveau er stadig de helt afggrende parametre i
disse brancher.

To virksomheder svarer, at deres arbejde med beere-
dygtighed i hvert fald i starten er det rene filantropi.

Tre virksomheder er oprindeligt grundlagt med @n-
sket om at skabe en baeredygtig forretning. Alle tre
virksomheder har dog oplevet, at det har veeret be-
sveerligt at veere beeredygtig hele vejen rundt, og
derfor har de reduceret deres ambitionsniveau.

Feelles for de syv virksomheder er, at de alle tror pa,
at fremtidens partnere og forbrugere vil efterspgrge
0g opprioritere baeredygtighed. De ser nutiden som
en overgangsperiode frem mod deciderede krav om,
at en virksomhed kan dokumentere, at den efterlever
baeredygtighedsprincipper.



Mal dit aftryk

Virksomhedernes status og udfordringer:
Inden for den branche tre af virksomhederne opererer
inden for findes der en raekke certificeringer. Disse
certificeringer angiver bl.a., hvad der skal males p3, og
hvordan der skal males. Men tre af certificeringer ne
vurderes alle som vaerende for isoleret betragtende;
forstdet pd den made, at de opstiller mal for isolerede
faktorer og dermed mister fokus pa helheden.

De to af de tre virksomheder, som arbejder med
certificeringer, udtaler, at det er meget dyrt at anvende
de meaerkningsordninger, som certificeringerne giver
mulighed for.

For alle syv virksomheder geelder det, at man forsgger
at male pa sit eget aftryk. Der er fire virksomheder,
som ikke maler pa leverandgrernes aftryk, og det
begrundes med, at de er for sma til at kunne stille store
krav. Dertil kommer, at der i dag ikke findes vaerktgjer til
at foretage disse malinger. Virksomhederne bemaerker,
at forsyningskaedernes kompleksitet er hgj, og de me-
ner,det er ngdvendigt, at der traeffes nogle overordnede
beslutninger fra politisk side. Beslutninger, som imple-
menteres overalt i verden.

En enkelt af respondenterne har fravalgt en ellers
saerdeles strategisk vigtig kunde, idet kunden agerede
efter et moralsk kompas, som ikke var foreneligt med
virksomhedens kompas. Det havde store gkonomiske
konsekvenser, og var taet pa at sla virksomheden ihjel.

Til gengeaeld steg virksomheden i agtelse blandt gvrige
aktarer i branchen, og i dag har virksomheden vundet
det tabte ind igen - med samvittigheden i behold.

Tre af virksomhederne forsgger at male pa deres
leverandgrers aftryk, men foler sig begraenset af sin
relativt lille styrke i forholdet. De er alle tre enige
om, at det er vigtigt at stille krav til leverandgrerne,
og de forventer, at deres fremtidige styrke vil vokse,
nar flere og flere stiller enslydende krav til de samme
leverandgrer.

En enkelt af de syv respondenter stiller ultimative
krav til sine leverandgrer blandt andet i forbindelse
med genanvendelse af materialer. Det har betydet,
at virksomheden gennem laengere perioder ikke har
kunnet producere og har dermed haft en markant
lavere omsaetning til folge.

Feelles for alle virksomhederne er et udtalt anske om
at @ge gennemsigtigheden i forsyningskaederne, sa
reelle malinger muliggeres.
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hvor | har den mest negative effekt pa miljg og samfund, og hvor | kan lave de stgrste
a&ndringer.




Skab og forfolg en

baeredygtig vision

Virksomhedernes status og udfordringer:
Alle interviewede virksomheder har en klar vision, der
tager udgangspunkt i baeredygtighed.

Hos en virksomhed lyder det fx:
- We need to be the most sustainable product on the
Danish market.

Bemeaerk, at de bruger ordet need og ikke want.

Feelles for de fire modne virksomheder er, at visionen
undervejs har aendret sig, og baeredygtighed er blevet
inkorporeret gennem de seneste to til fem ar. Ikke ale-
ne har visionen aendret sig - det har forretningsmodel-
len ogsa.

En af de nyetablerede iveerksaettervirksomheder, der
havde envision, som udelukkende fokuserede pa baere-
dygtighed, blev ngdt til at aendre retning undervejs
og a&ndre fokus pa kunderne frem for leverandgrerne.
For virksomheden betad det, at de matte udskifte
en vaesentlig leverandor og forstaerke fokus mod
markedet.

Hos en anden virksomhed har forretningsmodellen
aendret sig flere gange, efterhanden som de er blevet
klogere. Men et gennemgédende tema har veeret, at de
gerne vil blive CO2-neutrale. De har dog haft sveaert
ved specifikt at regne ud, hvordan de skal blive det.

En virksomhed fortaeller, at tanken oprindeligt var at
lave en beeredygtig platform, men at de fandt ud af,
at det unikke ved virksomheden mere var, at de lagde

vaegt pd lokale, mindre producenter. Virksomheden
har reelt sveaert ved at definere, hvad et baeredygtigt
produkt er.

En af virksomhederne startede i 70’erne og for at opna
konkurrencekraft, var omkostningsminimering allerede
fra starten et fokuspunkt. | de sidste tre ar har virksom-
heden skeerpet fokus, og de afleegger i dag regnskab
jaevnfar tripple bottomline, hvor man ser pa det gkono-
miske, sociale og miljgmaessige regnskab, som en
helhed.

Virksomhedens opmarksomhed pa at reducere
transportomkostninger har tvunget dem til at fokusere
pa produktinnovation. Virksomheden har ligeledes
fokus pa empowerment af medarbejderne, og man
arbejder primaert med ufaglaerte som arbejdskraft.

En virksomhed har defineret sin vision saledes:
- Vi vil skabe en virksomhed, hvor medarbejderne er
glade for at veere.
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-Det siger virksomhederne

= Veer klar til at-@ndre din grundlaaggende forretningsmodel. Vaer aben.

= Det er svaert at gore sin vision baeredygtig. Nar man beslutter sig for at gore det, skal
man vaere indstillet pa at sendre den Igbende. Baeredygtighedselementet betyder, at
visionen bliver meget mere dynamisk.



Motivér, involvér

og engagér

Virksomhedernes status og udfordringer:
En virksomhed har en meget hgj grad af involvering, og
alle - fra topledelse til yngste medarbejder - arbejder
med baeredygtighed. Lige fra udviklingen af visioner
over planlaeegning og udarbejdelse af handlingsplaner
til selve eksekveringen.

To virksomheder giver udtryk for, at baeredygtighed
er vaesentligt, men at den brede del af organisationen
primaert har fokus pad de daglige, operationelle op-
gaver, som sikrer den kortsigtede drift.

Tiltag inden for baeredygtighed bliver primaert drevet
af ledelsen og nogle gange med inddragelse af enkelte
medarbejdere i forhold til specifikke tiltag. Resten af
organisationen informeres, nar der er tid til det eller
gennem interne uddannelsesaktiviteter.

Hos en virksomhed startede arbejdet med baeredygtig-
hed hos direktaren. Virksomheden har sidenhen ud-
dannet naglearbejdere i baeredygtighed.

Disse medarbejdere udger nu virksomhedens stam-
me af baeredygtighedsambassadgrer, og deres formal
er at integrere elementer af baeredygtighed i drifts-
organisationen.

Blandt de sidste tre virksomheder er det kende-
tegnende, at der kun er et par ledere/medarbejdere,
som typisk er meget passionerede omkring baere-
dygtighed. Strukturen i disse virksomheder er uformel,
og indsatsen koordineres ved daglige eller ugentlige
mader, hvor baeredygtighedsforhold klares lgbende.

De virksomheder, der har praktikanter, naevner, at de
laagger stor vaagt pa, hvorvidt ansggerens baeredygtig-
hedsveerdier passer med virksomhedens.



B /gtig edsagendaen har betydet sendrede ledelsesformer. Vi oplever i meget
hzjere grad gnsker om selvledelse, og det implementerer vi dér, hvor det giver
mening.

At arbejde med beeredygtighed er forbundet med megen traeghed i organisationen,
da mange processer skal folge med. Det er at fa det til at sive ud og blive forankret.
Sorg for at finde ambassadarer i alle organisatoriske lag.

For os som virksomhed betyder medarbejderengagement alt. Vi har erfaret, at
dygtige medarbejdere i vores branche har en klar holdning til begrebet
baeredygtighed. Sa vi gar meget langt i forhold til at involvere medarbejderne
i en konstruktiv dialog om, hvordan vi som virksomhed skal agere. Hvis vi skal
tiltraekke de bedste medarbejdere, er det neadvendigt, at vi er dedikeret til
baeredygtighedsvisionen.



Gentaenk og innovér

Virksomhedernes status og udfordringer:
Tre af virksomhederne er startet med et bazere-
dygtighedsprincip som fundamentet. Faelles for disse
virksomheder er, at de i en cirkulaer proces lgbende
genteenker og udvikler. En enkelt af de tre virksomheder
har vaeret ngdt til at gentaenke hele leverandgrsiden.

Da virksomheden ikke opfyldte nogle minimumskrav
til ordrestgrrelse, matte man lede efter en lang raekke
alternative leveranderer. Her har de oplevet store
udfordringer i forhold til at matche virksomhedens
krav til materialerne med virksomhedens gkonomiske
virkelighed.

En virksomhed gnsker at bidrage til en baeredygtig
omestilling ved at skifte fraudenlandsk masseproduktion
til lokal dansk produktion, men virksomheden fokuserer
lige nu pd at skabe den forngdne omsaetning, sa de
kan overleve.

En virksomhed har veeret alle de interne processer
igennem og er i gang med at aendre de fleste af dem.
Det sker gennem uddannelse, hvilket farer til mini-
mering af omkostninger. Desuden har virksomheden
udskiftet bilparken.

Samme virksomhed har valgt at fokusere pa at sendre
sine kernekompetencer fra at vaere serviceleverandegr
at til vaere leverandgr af beaeredygtige lgsninger. Pa
det grundlag er de i gang med at udvikle endnu flere
beaeredygtige serviceprodukter.
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Tre af virksomhederne har gennemfert deciderede
organisatoriske andringer for at fa baeredygtigheds-
principperne dybere integreret i organisationen.

To virksomheder, som ikke tidligere har brugt beere-
dygtighed som konkurrenceparameter, har nu integre-
ret dette budskab i markedsfgringsindsatsen.
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Tag dine kunder med, nar | skal gentaenke og innovere. Kunderne elsker at blive
inddraget i den proces. Det er gratis og giver faktisk ekstra omsaetning, da kunderne
foler, at | har lavet noget helt specielt til netop dem.

Vi vil gerne gentaenke og innovere. Men det kraever, at vores kunder oplever vores
innovationer som vardiskabende. Det kan vaere svaert at fa ekstra betaling for en
serviceydelse, blot fordi vi selv synes, den er innovativ.



Fokusér og realisér

Virksomhedernes status og udfordringer:
Feelles for de tre nystartede ivaerksaettervirksomheder
er, at deres forretningsmal er meget kortsigtede - ty-
pisk pa 3-6 maneder. Malene er typisk udpraegede
kommercielle. Dog er det vigtigt for virksomhederne,
at den overordnede ramme, de arbejder inden for, for
at nd de mal, udgeres af baeredygtighed.

For de gvrige virksomheder er det meldingen, at for-
retningsstrategi og baeredygtighedsstrategi gar hand
i hand.

En anden virksomhed naevner, at de ma tage de
kunder, de kan fa. Gennem radgivning gnsker de at
pavirke kunderne, og pa sigt @nsker de at kunne stille
krav til kunderne.

Fem af virksomhederne tilfgjer, at de @nsker storre
strategisk frihed/réderum, men at denne er begraenset
pad grund af deres relativt lille storrelse. De oplever,
at evnen til at optraede agilt er den egenskab, som
vurderes hgjst af deres kunder.



Det siger virksomhederne

= Det er vigtigt, at dine kunder ved, hvem du-er, og hvad du star for. Veer ikke bleg
for at tone rent flag.

Vores relativt lille storrelse betyder, at vores strategi langt hen ad vejen allerede er
givet. Vores store styrke er agilitet, og ofte er det vigtigste for os at falge med og
understotte vores kunders strategi.




Byg, mal, lar

og opskalér

Virksomhedernes status og udfordringer:
En virksomhed oplever, at det bliver et sterre og
storre salgsparameter, at virksomheden fokuserer pa
beaeredygtighed. Kunderne begynder at eftersporge
det, og det betyder, at virksomheden bliver bedre i
stand til at prioritere sine aktiviteter og projekter og
dermed allokere de forngdne ressourcer.

Tre af virksomhederne giver udtryk for, at man har en
klar proces for at bygge, male, leere og opskalere. Det
foregar som en iterativ laeringsproces. | denne proces
indgdr ogsa uddannelse af medarbejderne.

En af virksomhederne har haft store gkonomiske
udfordringer og har veaeret ngdt til at nedskalere de
storste beaeredygtighedsvisioner. Der er behov for at
prioritere den kortsigtede drift - om ikke andet, sa for
et stykke tid.

To af virksomhederne har engageret et Advisory
Board af dygtige forretningsfolk, som skal hjselpe
virksomhederne med at foretage den strategiske
prioritering. De to virksomheder anser disse Advisory
Boards som vaerende essentielle i forhold til at kunne
fastholde en fornuftig balance mellem forretnings- og
baeredygtighedshensyn.

Alle tre nystartede ivaerksaettervirksomheder oplever
stadig store udfordringer med at prioritere daglige
goremal i forhold til strategiske indsatser. Der har fra
starten typisk veeret en tilgang, hvor man ville vaere alt
for alle. Men de har alle tre indset, at de skal finde og
udvikle deres egen niche.



Start i det sma. Det vigtigste er, at du far startet. Og veer modig og tilpas dine ambi-
tioner til virkeligheden. Man kommer helt sikkert til at snuble undervejs, men s@ ma
man rejse sig op, borste stovet af og komme videre.

Man kan ikke vaere alt for alle, og man kan ikke spaende over for mange projekter pa
én gangd. Vi har haft mange problemer, fordi vi var alt for ambitigse. Man skal ferst og
fremmest tjene penge for at gore sig forhabninger om at kunne redde verden.



Integrér baeredygtighed

I kerneforretningen

Virksomhedernes status og udfordringer:
En af virksomhederne har fra start integreret baere-
dygtighed. Blandt andet har de arbejdet for at blive
B Corp-certificeret. B Corp-certificeringen er en global
standard, der dokumenterer, at virksomheder lever
op til hgje standarder bade socialt, miljgmaessigt og i
forhold til gennemsigtighed.

Lige nu er beaeredygtighed dog ikke integreret i kerne-
forretningen for denne virksomhed, fordi baeredyg-
tighed ikke er det afgerende konkurrenceparameter.
Kunderne efterspgrger det ikke, endnu. Men det gor
medarbejderne, og virksomheden stiller store krav
til leverandgrerne.

Virksomheden forventer, at baeredygtighed i fremtiden
bliver et konkurrenceparameter, og de gor derfor klar
til at kunne leve op til fremtidens krav ved forsat at
forkusere pa at blive mere baeredygtige.

Fire af virksomhederne ser fokus pa baeredygtighed
somen mulighed for vaekst og differentiering for danske
virksomheder generelt. Derfor er baeredygtighed
en saerdeles velintegreret del af virksomhedernes
kerneforretning. For disse virksomheder startede
rejsen som en tilfgjelse, hvor baeredygtighed var koblet
lzst sammen med forretningsstrategien.

For en af virksomhederne er visionen klar og kommu-
nikeret til kunderne: De skal altid kunne se virksom-
heden som en partner - ogsa om 10 ar.



Det siger virksomhederne

= Se pa din virksomhed som en del af en helhed, og taenk hele tiden pa den kontekst,
du befinder dig i.

Undervejs i processen vil man blive stillet over for nogle store dilemmaer: Hvad skal vi
gore? Tjene penge nu og her? Eller investere yderligere? Det er sveere beslutninger.

= Man skal passe meget p3a, at man ikke falder i den grgft, som handler om at agere rent
filantropisk.
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Hvad sa nu?

De fleste virksomheder, isaer blandt SMV’er, har ikke
en saerskilt strategi for Verdensmalene, men de har en
forretningsplan. Det er sikkert ogsa tilstraekkeligt, men
det, de bar gore, er at integrere baeredygtighed i deres
forretningsplan. Her kan Verdensmalene vaere et vaerk-
tej. Forvent ikke, at de er s& konkrete, at de viser dig
hvordan, og hvilke lgsninger du skal implementere. Det
ma du finde ud af pa anden vis, fx igennem din viden
om branchen, konkurrenterne og dine forventninger til
fremtiden.

Hvis dette katalog har inspireret dig til at gd i gang
med at arbejde med Verdensmalene, sa start med at
overveje tre spargsmal:

. Hvad ville der ske, hvis din virksomhed
ikke var her?

=  Er din virksomhed attraktiv for den kommende
generation af medarbejdere?

= Har du overvejet Verdensmalene i
din produktudvikling?

ERDENSMAL

for baeredygtig udvikling

Hvad ville der ske, hvis din virksomhed
ikke var her?

Hvis du skal i gang med en indsats for baeredygtighed
i din virksomhed, sa fokusér pa at kunne dokumentere
og forklare, at dit produkt eller serviceydelse er en del
af lgsningen - og ikke af problemet.

Teenk over, hvilke reelle samfundsmaessige problemer
din forretning lgser. Anvis derefter dine kunder handle-
muligheder, sa de kan vaere med til at bidrage positivt
til eller mindske deres negative pavirkning pa verden.

Det handler ikke om, hvilke gode formal kunderne
statter, hvis de kagber dit produkt eller din service, men
om at finde frem til formalet med din forretning. Hvorfor
laver du det, du gar? Hvilken forskel vil din virksomhed
gere? Hvad ville der ske, hvis | ikke var her? Svaret skal
gerne vaere mere end vaekst og arbejdspladser.

De fleste ivaerksaettere og ejerledere er drevet af et
gnske om at skabe noget starre end dem selv. Det er
dette @nske, der skal identificeres. Derfra handler det



0gsd om dokumentation og validitet, s& det er sikkert,
at dit baeredygtige value proposition ogsa holder stik.

Er din virksomhed attraktiv for den
kommende generation af medarbejdere?
Den generelt hgje beskaeftigelse betyder, at kampen
om talenterne er hardere end nogensinde. Mindre
virksomheder har svaert ved at matche sterre virksom-
heder, nar det kommer til Ilgn og personalegoder. Men
de kan sagtens konkurrere pd parametre som mening
og rummelighed, og det bar de udnytte.

Vi har i dag den stgrste ungdomsgeneration i menne-
skehedens historie. Ogdeviser nogle klare praeferencer,
nar det kommer til deres fremtidige arbejdsgiver.

Diversitet og mangfoldighed har fx en stor betydning
for generation Y (dem, der er fadt fra 80’erne og frem),
og 0gsa for generation Z, der efterfolger dem (fedt
fra midt-90’erne). De ser fx pa andelen af kvinder i
ledelsen, muligheder for en familievenlig arbejdsplads
og for fleksibilitet, ndr de skal veelge deres nye
arbejdsgiver.

Na&r du har fundet frem til formalet med din virksomhed,
bor naeste skridt vaere at kommunikere det til dine
kommende og eksisterende medarbejdere.

Har du overvejet Verdensmalene i din
produktudvikling?

Flere innovations- og partnerskabsprogrammer dukker
op med tilbud til virksomhederne om at facilitere deres
udvikling af nye produkter, tjenester og forretnings-
modeller med udgangspunkt i de 17 Verdensmal.

De fleste forlgb er lagt an pa en indledningsvis iden-
tifikation af ideer, hvor den bedste kombination af savel
verdensmalspotentiale som forretningspotentiale ud-
vaelges og konceptudvikles. Til sidst udvikles der evt.
0gsa prototyper og konkrete forretningsplaner.

Dine gode forretningsideer skal du altsd have i for-
vejen, og markedsanalysen og business casen er stadig
uundveaerlige analysemetoder.

Men hvis du benytter Verdensmalene som rettesnor i
udviklingsfasen, sikrer du et udefra og ind-perspektiv
pa din virksomhed, jeres produkter og tjenester, og du
sikrer dig, at de er en del af Igsningen - og at vaekst-
potentialet derfor ogsa er til stede pa langt sigt.
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Arbejdet med projekter

pa Cphbusiness

Hvert ar arbejder vi pa Cpbusiness med en lang
raekke forskellige forsknings-, udviklings- og
innovationprojekter.

Projekterne er delt op i folgende omrader

= Dannelse og kompetenceudvikling
* Finansiel radgivning

= |nnovation, produkt og produktion
= |T og digitalisering

=  Kommunikation og formidling

= Miljg og gren omstilling

= Ledelse

= Salg og markedsfaring

= Service og oplevelser

Laes mere om de forskellige projekter pa
cphbusiness.dk

D cphbusiness

COPENHAGEN BUSINESS ACADEMY

0 in|

Forskningsprojektet FN’s Verdensmal som
business case

Inspirationskataloget er lavet med udgangs-
punkt i forskningsprojektet FN’s Verdensmal
som business case.

P& cphbusiness.dk kan du laese mere om
projektet ellers kan du scanne QR-koden.



http://cphbusiness.dk/forskning/projekter
https://www.cphbusiness.dk/forskning/projekter/fns-verdensmaal-som-business-case
http://cphbusiness.dk/forskning/projekter

