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1. Hovedkonklusioner

Godt 1.600 af IDA’s medlemmer er selvsteendige, og heraf arbejder hver
anden som selvsteendig konsulent. Godt 425 af DJJF’'s medlemmer er selv-
steendige, og heraf arbejder to ud af tre som selvsteendige konsulenter. An-
tallet af selvsteendige har veeret steerkt stigende de sidste 10 ar for begge
medlemsgrupper. Saledes er der sket en fordobling af antallet af selvsteenge
DJZF-medlemmer de sidste 10 ar imens antallet af selvsteendige IDA-
medlemmer er steget med ca. 20 procent de sidste 10 &r.

Den store stigning i antallet af selvsteendige generelt og selvstaeendige konsu-
lenter specifikt er sket pa trods af svingende konjunkturer p& arbejdsmarke-
det. Dog synes antallet af selvstaendige at vokse mindre i 2003 og 2004,
hvor ledigheden for akademikere var pa sit hgjeste.

Stigningen i antallet af selvsteendige konsulenter haenger sammen med den
generelle udvikling mod gget efterspgrgsel efter hgjt uddannet arbejdskraft
og videnssamfundets ekspansion. Den ggede anvendelse af ekspertviden og
hgjtuddannet arbejdskraft pa tveers af sektorer bekraeftes tildels i denne
rapport. Det fremhaeves enstemmigt af de adspurgte virksomheder, at det
giver stor veerdi at anvende selvsteendige konsulenter med stor ekspertviden
i opgavelgsningen i virksomhederne. Og alle er enige om, at denne tendens
med at treekke seerlig ekspertviden ind i virksomhederne vil fortseette.
Hvorvidt der vil ske en stigning af anvendelsen af selvstaendige konsulenter
er det ikke muligt at fastsla pa baggrund af analysen, men det vurderes, at
brugen ikke vil blive mindre i fremtiden.

Selvsteendige konsulenter defineres i denne analyse som enkeltmandsfirma-
er, som ikke har nogen ansatte og som lgser afgreensede og tidsbegrsensede
opgaver hos offentlige og private virksomheder.

Det er nogle af disse selvstaendige konsulenters kunder, der indgér i denne
rapport. Rapporten praesenterer resultaterne af en undersggelse af Ingenig-
rers og DJZF’eres veerdiskabelse i virksomhederne. Undersggelsen er udar-
bejdet af Rambgll Management for IDA og DJJF i efteraret 2007.

Alle kundevirksomheder, der har medvirket i undersggelsen, er meget til-
fredse med deres samarbejde med de selvsteendige konsulenter. Der er her-
udover en lang reekke feellestreek mellem kundernes anvendelse og strategi-
ske prioritering af brugen af selvstaendige konsulenter organiseret i enten
IDA eller DJOF.

Undersggelsen viser, at virksomhederne oplever en raekke fordele ved at
anvende selvsteendige konsulenter. Fordelene kan opsummeres som:

Tilfarelse af ekspertviden og spidskompetencer

Ny viden

dget vidensspedning mellem virksomheder

Skreeddersyede opgaver

Fleksibilitet i opgavelgsningen

Udvidelse af virksomhedernes netveerk

Nytsenkning/innovation

Kompetenceudvikling af medarbejdere

Analytisk kapacitet

Teet relation til den selvstaendige konsulent, der forholdsvis let kan
indgd i virksomhedens kultur og forretningsprocedurer

e Udvikling af virksomheden via tilfarelse af nyeste viden pa markedet



e Markedsfordele og gget veekst

Undersggelsen afdaekker endvidere nogen af de forskelle som kunderne op-
lever ved henholdsvis at benytte selvsteendige konsulenter eller stgrre kon-
sulenthuse. Virksomhederne er enige om, at der stort set kun er positive
fordele ved at anvende selvsteendige konsulenter frem for stgrre konsu-
lenthuse, disse er eksempelvis:

Teettere relation mellem virksomhed og selvsteendig konsulent
Stgrre integration af selvsteendig konsulent i virksomheden

Mere skreeddersyede opgaver

Samme person gar igen i hele opgavelgsningen og ved gentagende
opgavelgsninger

e Lavere pris

Undersggelsen viser ogsa, at hvis man skal have succes som selvstaendig
konsulent, kreever det, at man besidder fglgende karakteristika:

e Besidde specialistviden og faglige spidskompetencer.

e Besidde sociale kompetencer s& man nemt kan indga i teet relation
og samarbejde med virksomheden samt hurtig kan tilpasse sig virk-
somhedens kultur og forretningsgange.

e Have et udviklet netveerk til relevante kunder

Andre undersggelser viser!, at Danmark er det land i Europa, som har den
hgjeste andel af selvsteendige virksomheder, som er startet op af lyst (mere
end 90 %). Kun en meget lille del er startet op af ngd. Dette understgttes af
IDA og DJ@F’s medlemmer. Undersggelser? blandt de to medlemsgrupper
viser, at omring 90 procent af de selvstaendige konsulenter veelger at blive
selvsteendige af lyst og ikke af ngd. Det er iseer friheden i arbejdslivet og
gnsket om at veere deres egen chef, der traekker. Endvidere prioriteres ly-
sten til stgrre udfordringer og muligheden for at udnytte deres viden bedst
muligt.

Hvorfor blev du selvstaendig?

Procent
For frihedens og skyld/ville veere min egen chef 54%|
For at udnytte min viden bedst muligt 34%
For udfordringernes skyld 30%
Ville ikke veere lgnmodtager 21%
For indteegtens skyld 17%
Kunne ikke fa et lanmodtagerjob 11%
Havde en god opfindelse/god idé 10%
Overtog en virksomhed ved generationsskifte 2%
Kgbte en virksomhed 2%

Kilde: DJ@F og IDA’s undersggelse blandt selvstaendige konsulenter
Anm. Der var mulighed for at seette flere krydser.

! Niels Bosma & Rebecca Harding: “Global Entrepreneurship monitor, GEM 2006 results”, 2007

2 Som led i undersggelsen har DJ@F og IDA lavet en kvantitativ undersggelse blandt de selvsteen-
dige konsulenter og blandt andet spurgt til deres baggrund for at blive selvstaendige, de udfordrin-
ger de star over for, samt deres vurdering af, hvor de iseer er konkurrencedygtige og vaerdiska-
bende for deres kunder. | undersggelsen indgér besvarelser fra 318 selvsteendige konsulenter fra
IDA og 73 selvsteendige konsulenter fra DJ@F.



Undersggelserne viser ogsd, at selvom ni ud af ti af de selvsteendige konsu-
lenter tidligere har veeret lsnmodtagere, er det kun knap 15 procent, der har
et lsnmodtagerjob i starre eller mindre grad, samtidigt med at de er selv-
steendige og kun meget fa gnsker at vende tilbage til tilveerelsen som lgn-
modtager. De er nemlig godt tilfredse med de udfordrende, alsidige og ud-
viklende opgaver de far som selvstaendige om end de nogle nogen gange
kan savne lidt faglig sparring og opleve stressende perioder. Ni ud af ti ser
séledes fortsat sig selv som selvstaendige om tre ar, hvilket omtrent svarer
til den faktiske udvikling, hvor 85 procent af de djgfere, der var selvstaendi-
ge for tre ar siden fortsat er det.

Nar de selvstaendige konsulenter bliver bedt om at vurdere, hvordan de me-
ner at skabe veerdi for kunderne og er konkurrencedygtige, er de helt pa
linje med kundernes vurdering. De mener, at de leverer fleksible og skraed-
dersyede ydelser af hgj kvalitet og i mange tilfeelde er der tale om innovative
og nyskabende lgsninger.

P& hvilke omrader oplever du iseer, at du er konkurrencedygtig og
skaber veerdi for dine kunder?

Procent

Hgj kvalitet 67%
Fleksibilitet/skraedersyede Igsninger 63%
Evnen til at arbejde teet sammen med /hos kunden over en

leengere periode 57%
Innovative og nyskabende lgsninger 32%)|
Hurtig levering 29%
Pris 27%
Andet 8%

Kilde: DJ@F og IDA’s undersggelse blandt selvstaendige konsulenter
Anm. Der var mulighed for at markere tre omrader

| DJGF-delen af undersggelsen blev de selvsteendige konsulenter endvidere
spurgt om, hvordan de far nye opgaver og kunder. Som det ogsa naevnes af
virksomhederne sker det altovervejende ved, at tidligere kunder henvender
sig med nye opgaver eller nye kunder henvender sig pa anbefaling af tidlige-
re kunder — altsd gennem netveerk. De selvstaendige konsulenter er med
andre ord efterspurgte og ma kun i mindre grad selv opsgge virksomhederne
eller annoncere.

Hvordan far du typisk nye kunder og nye opgaver som selvsteendig?

Procent

Tidligere kunder henvender sig med nye opgaver 69%
Gennem netvaerk 62%
Nye kunder henvender sig efter anbefaling fra eksisterende/tidl.

Kunder 61%
Opsgger dem selv (Ycanvas-salg" mv.) 26%
Annoncering via internet og andre medier 12%
Gennem tidligere faste anseettelser 10%
Andre mader 6%
Offentligt udbud 3%

Kilde: DJ@Fs undersggelse blandt selvsteendige konsulenter
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2. Indledning

Denne rapport preesenterer Rambgll Managements belysning af ingenigrers
og samfundsvidenskabelige kandidaters veerdiskabelse som selvstaendige
konsulenter. Undersggelsen er udarbejdet for Ingenigrforeningen i Danmark
(IDA) og Danmarks Jurist- og dkonomforbund (DJJF).

Formalet med undersggelsen er at afdeekke, hvilken veerdiskabelse, der ska-
bes af ingenigrer og DJJFere, der arbejder som selvstaendige konsulenter.
Endvidere er det formalet at give eksempler pa, hvordan veerdien konkret
skabes hos kunderne.

I undersggelsen anvender vi fglgende definition af en selvsteendig konsulent
som medlemmer, der falder inder under fglgende fire kriterier:

e Arbejdsudfarer skal ikke veere i et traditionelt anseettelsesfor-
hold som lgnmodtager

e Arbejdsudfgrer har ingen ansatte

e Arbejdsudfgrers hverv skal vaere opgavebestemt og tidsbe-
greenset. Som regel vil arbejdsudfagreren have flere forskellige
hvervgivere/kunder i lgbet af et ar

e Arbejdsudferer far en vaesentlig del eller hele sin indkomst fra
de pageeldende hverv.

Selvstaendige konsulenter er en af de mange forskellige betegnelser, der
anvendes i forbindelse med medlemmer, som lever op til kriterierne ovenfor.
Andre betegnelser er enkeltmands konsulentfirmaer, selvsteendige konsulen-
ter, freelancer m.m. Uanset hvilken betegnelse der anvendes i denne rap-
port, sa drejer det sig som sagt om de medlemmer, der opfylder de fire kri-
terier.

Metode

Survey gennemfgrt af IDA og DJJF blandt selvsteendige konsulenter har gi-
vet kontaktoplysninger pa ca. 95 kunder af selvsteendige konsulenter. IDA
har p& baggrund af svar pa 49 selvsteendige konsulenter faet kontaktoplys-
ninger pa 80 kunder. DJ@F har pa baggrund af oplysninger fra 10 selvstaen-
dige konsulenter faet kontaktoplysninger pa 15 kunder.

P& baggrund af disse kontaktoplysninger pa kunder af selvsteendige konsu-
lenter er der gennemfgrt kvalitative telefoninterview med 12 kunder af IDA-
medlemmer og 10 kunder af DJZF-medlemmer. De 22 virksomheder omfat-
ter bade store og sma virksomheder samt offentlige og private virksomhe-
der.

Derudover er der gennemfgrt 2 casebesgg hos en kunde af et IDA-medlem
og en kunde af et DJJF-medlem. Casebesgget omfatter interview med den
medarbejder, som har veeret kontaktpersonen i forbindelse med opgavelgs-
ningen af den selvsteendige konsulent. Endvidere er der gennemfart inter-
view med en leder i virksomheden, som seaerligt har bidraget med virksom-
hedens mere overordnede strategiske betragtninger i forbindelse med at
anvende selvstaendige konsulenter. Derudover omfatter casen ogsa et inter-
view med den selvstaendige konsulent, som har udfgrt opgaven.

Telefoninterviewene og casebesggene er gennemfgrt i september og oktober
2007.



De deltagende virksomheder er lovet anonymitet i forbindelse med deres
deltagelse i undersggelsen, men nedenfor er de beskrevet p& udvalgte pa-

rametre:
Virksomhed Starrelse Evt. afdeling Interviewperson Kunde af
IDA- el.
DJDF-
medlem
En dansk kommune 53 i den speci- Kulturdirektoratet — Alsidig konsulent IDA
fikke afdeling folkeskoler og daginstitu-
tioner
Leverandgr af software 125 Europaenheden Enhedsdirektar IDA
til medieindustrien
Treevarevirksomhed 600-650 Projektleder IDA
Virksomheden laver 140 i hele virk- Afdelingsleder IDA
forretningsudvikling somheden. |
indenfor det industrielle den specifikke
omrade afdeling 30
Virksomheden szelger 10 Adm. Direktgr IDA
projekter og udstyr til
mejeriindustrien
Producent af medicinsk 24 Adm. Direktar IDA
maleudstyr
Producent af miljganleeg 300-400 Servicechef IDA
og rensningsteknologi
Et metalstgberi 23 Direktar IDA
Videreg&ende uddannel- 4000 HR-afdelingen Chefkonsulent IDA
sesinstitution
En dansk Region 60 i den speci- Regional udvikling, jord- Ingenigr IDA
fikke afdeling forurening og geografiske
undersggelser
Radgivende ingenigrfirma | 20 Bygning og konstruktion Afdelingsleder IDA
It-afdeling i et dansk 95 Udviklingschef IDA
bladhus
International kompeten- 115 nationale og Executive Vice President DJGF
cevirksomhed 350 internatio-
nale folk
Revisionsvirksomhed 100 Skatteafdelingen Afdelingsleder DJOF
Kommunikations og 5 Adm. Direktar DJOF
designvirksomhed
Humaniteer organisation 100 Landsindsamlings- DJOF
koordinator
Mindre filmselskab der 5 Producent DJGF
producerer dokumentar-
film
Humaniteer organisation 200 National chef DJOF
Faglig organisation 2-7 i den speci- Konsulent DJDF
fikke afdeling
Faglig organisation 23 i den speci- Uddannelse Uddannelseskonsulent DJGF
fikke afdeling
Kirkelig organisation 80 Generalsekreteer DJGF
Kommunal institution 40 Udviklingscenter for Institutionsleder DJOF
bgrnefamilier
Cases:
Medicinalvirksomhed I den specifikke Udvikling af fremtidige En Afdelingsleder og en IDA
afdeling 6. | virksomhedskoncepter ansat
denne gren af
virksomheden
200. | alt har
virksomheden
22.000 ansatte
Et dansk ministerium 20 i den speci- Sikring af kvalitet inden- En fuldmeegtig og en DJZF
fikke afdeling. | for et af ministeriets kontorchef.
hele ministeriet omrader
er der 1350
ansatte
| rapporten er gengivet citater fra de gennemfgrte telefoninterview fra de i
alt 22 virksomheder, som indgar i undersggelsen. Det skal dog understreges,
5

at der ikke er tale om fuldsteendig ordrette citater, idet interviewene ikke er
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optaget pa band. Citaterne er dog udformet med afseet i interviewreferater
og sa ordret som muligt.

Leesevejledning

Rapporten er opdelt i syv kapitler. Den er bygget op, s& analysen af kunder
af IDA-medlemmers og kunder af DJJF-medlemmers svar er adskilt i hver
deres kapitel. Derudover praesenteres hovedpointerne fra de to kapitler i et
opsummerende kapitel. Casebeskrivelserne har ogsa faet hvert deres kapi-
tel. Konkret indeholder rapporten, udover de to indledende kapitler — kon-
klusion og indledning — fglgende kapitler:

o Kapitel 3: Ingenigrer og DJZFeres veerdi som selvsteendige konsulenter
samlet set. | dette kapitel sammenskrives hovedbudskaberne fra de to
efterfglgende kapitler.

o Kapitel 4: DJJF’eres veerdi som selvsteendige konsulenter. | dette kapitel
preaesenterer vi virksomhedernes anvendelse af de selvsteendige konsu-
lenter, den veerdi som selvsteendige konsulenter, der er DJGF-
medlemmer tilfgrer virksomhederne, forskellen mellem at anvende en
selvsteendig konsulent og store konsulenthuse samt virksomhedernes
vurdering af fremtidsudsigter og prognoser inden for omradet

e Kapitel 5: Ingenigrers veerdi som selvstaendige konsulenter. | dette kapi-
tel praesenterer vi virksomhedernes anvendelse af de selvsteendige kon-
sulenter, den veerdi som selvsteendige konsulenter, der er IDA-
medlemmer, tilfgrer virksomhederne, forskellen mellem at anvende en
selvsteendig konsulent og store konsulenthuse samt virksomhedernes
vurdering af fremtidsudsigter og prognoser inden for omradet

e Kapitel 6: Case — Ministerium, hvor selvsteendig konsulent som er DJJF-
medlem har lgst opgaver. | dette kapitel praesenterer vi casen — den
selvsteendige konsulent som er DJZF-medlem, samarbejdet mellem den
selvsteendige konsulent og det ministerium, som indgar i casen samt mi-
nisteriets generelle anvendelse af konsulenter samt deres strategiske
overvejelser og fremtiden.

o Kapitel 7: Case — Stor dansk medicinalvirksomhed, hvor selvstaendig
konsulent, som er IDA-medlem, har lgst opgaver. | dette kapitel pree-
senterer vi casen — den selvstaendige konsulent som er IDA-medlem,
samarbejdet mellem den selvsteendige konsulent og virksomheden der
indgar i casen samt virksomhedens generelle anvendelse af konsulenter
samt deres strategiske overvejelser og fremtiden.



3.1

3. Ingenigrer og DJJF’eres veerdi som selvsteendige
konsulenter samlet set

| dette kapitel preesenteres et samlet billede af ingenigrer og DJJF-
medlemmers vaerdi som selvsteendige konsulenter. Kapitlet gar pa tveers af
de to opdelinger i kunder af selvsteendige konsulenter organiseret i enten
IDA eller DJ@F. Der er meget fa forskelle mellem svarene fra virksomheder
der har samarbejdet med selvsteendige konsulenter organiseret henholdsvis i
IDA og DJ@F, hvilket gor det muligt at samle hovedpointerne i dette kapitel
fra kapitel 4 og 5 som gar i dybden med analysen af besvarelserne fra kun-
der af de to medlemsgrupper hver for sig.

Virksomhederne oplever en reekke fordele ved at anvende
selvsteendige konsulenter

Virksomhederne der indgéar i undersggelsen varierer i stgrrelse fra 2 til 4.000
ansatte og kommer bade fra den offentlige og private sektor.

Det er meget forskelligt, hvordan virksomhederne har anvendt de selvstaen-
dige konsulenter, og der er forskel pa, i hvor stort omfang virksomhederne
generelt set benytter selvstaendige konsulenter i opgavelgsningen. Blandt de
adspurgte virksomheder er der dog bred enighed om, at det overordnede
formal med inddragelsen af de selvsteendige konsulenter er muligheden for
at fa tilfgrt specialviden og spidskompetencer. Derudover er der tre overord-
nede begrundelser for at anvende selvsteendige konsulenter i virksomheder-
ne:

e For at kunne Igse konkrete opgaver grundet manglende interne
kompetencer

e For at kunne lgse konkrete opgaver grundet manglende ressourcer

e Forbedre eller smidigggre virksomhedernes organisationsstruktur.

Generelt set varierer efterspgrgslen pa bade specifikke kompetencer og mid-
lertidige kapacitetsproblemer over tid. | meget specialiserede virksomheder
og virksomheder der fokuserer pa produktudvikling, er der tendens til, at de
selvsteendige konsulenter bliver brugt flittigt. Dels strategisk i forhold til at
minimere antallet af fastansatte, dels i forhold til behovet om ad hoc-tilfgrsel
af ekspertviden og specifikke kompetencer. Virksomhederne fremhaever flek-
sibilitet ved at inddrage spidskompetencer i perioder, nar der er behov, som
den veesentligste arsag til at anvende selvsteendige konsulenter.

I de virksomheder der har mere specialiserede opgaver, er der ofte flere
selvsteendige konsulenter ansat pd samme tid og fordelt over en starre del af
aret. Modsat inddrager mindre specialiserede virksomheder ofte faerre kon-
sulenter i en mere begreenset projektperiode. Det er dog kendetegnende for
begge typer virksomhed, at konsulenterne inddrages i forhold til at Igse op-
gaver, der kreever omfattende specialviden.

Virksomhederne bruger de selvstaendige konsulenter til en raekke forskellige
opgaver. Seerligt i forhold til opgavetyperne adskiller kunderne af selvsteen-
dige konsulenter fra de to medlemsgrupper sig noget, dog er der visse
sammenfald i opgaverne. Nedenfor praesenteres nogle af de typiske opgaver,
de selvsteendige konsulenter lgser for kunderne.

Eksempler pa typiske konkrete opgaver som lgses af selvsteendige konsulen-
ter:
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e Arbejde med virksomhedens strategi og organisering
e Projektledelse
e Analyse.

Virksomhederne neevner ogsa opgaver, som de vurderer, det ikke er hen-
sigtsmeessigt at lade selvsteendige konsulenter lgse. Der er nogen variation
mellem virksomhederne, afhaengig af, om de anvender selvstaendige konsu-
lenter der er medlem af DJ@F eller IDA, men der er dog ogsa visse sammen-
fald.

Eksempler pa opgaver som virksomhederne i undersggelsen ikke finder vel-
egnede til at blive lgst af selvsteendige konsulenter:

e Virksomhedens lgbende driftsopgaver

e Opgaver relateret til kundevaretagelse.

Virksomhederne rekrutterer typisk de selvstaendige konsulenter gennem
netveerk og gerne pa baggrund af anbefalinger fra netvaerket. Hertil skal dog
fremhaeves, at virksomhedernes valg af den specifikke selvstaendige konsu-
lent udelukkende handler om de kompetencer, den selvstaendige konsulent
besidder. Adspurgt om arsagen til at veelge en specifik selvsteendig konsu-
lent, svarer samtlige virksomheder i undersggelsen, at valget overordnet
bunder i konsulentens kompetencer. Ofte rekrutteres konsulenter, der har en
relation til den virksomhed, de arbejder for. Det kan enten veere fordi de er
tidligere ansatte, eller fordi de igennem et tidligere job har haft et samarbej-
de med virksomheden. Flere af de adspurgte virksomheder understrejer, at
et vaesentligt succeskriterium for et godt og effektivt samarbejde mellem
konsulent og virksomhed er den selvsteendige konsulents evne til at falde ind
i virksomhedens kultur. Seerligt i de mindre virksomheder fremhaeves dette,
da relationen mellem virksomhed og selvstaendig konsulent ofte er meget
personbundet. Men ogsa i de stgrre virksomheder ses det som en veaesentlig
fordel, hvis den selvstaendige konsulent kender interne strukturer og forret-
ningsgange.

Endelig fremhaever virksomhederne det positive i, at de selvsteendige konsu-
lenter giver et frisk pust til virksomheden og kommer med dynamik og faglig
opdateret viden. De selvsteendige konsulenter tilfgrer ny viden til virksomhe-
derne, og kan indgd som faglig sparringspartner til de ansatte. Deres specia-
liserede og opdaterede viden ggr, at de selvstaeendige konsulenter hurtigt og
preaecist kan fremhaeve forbedringspotentialer og se tingene pa en anden
made.

De selvsteendige konsulenter skaber veerdi i virksomhederne og for
samfundet

Der er bred enighed blandt virksomhederne om, at de selvstaendige konsu-
lenter bidrager med betydelig veerdi til virksomheden, i forbindelse med de
forskellige opgavelgsninger. Virksomhederne er enige om, at de selvsteendi-
ge konsulenters specialistviden og spidskompetencer er en af de afggrende
veerdier, som de tilfgrer virksomheden. Virksomhederne fremhaever endvide-
re, at det skaber en vigtig veerdi, nar de selvsteendige konsulenter har erfa-
ringer og viden fra andre opgaver hos andre kunder. Dermed kan de bidrage
til at haeve vidensniveauet i virksomheden i kraft af deres brede og opdate-
rede viden.

Flere virksomheder bekreefter, at de er strategisk bevidste om, at de selv-
steendige konsulenter har flere forskellige kunder, sa de sikrer, at vedkom-
mendes viden og kompetencer er sd opdaterede og nyskabende som muligt.



I den forbindelse pointerer virksomhederne ogsa, at de er bevidste om ikke
at bruge den enkelte selvsteendige konsulent for meget, men at det er vig-
tigt, at de har tid til at varetage opgaver for andre kunder ogsa.

I kraft af virksomhedernes strategiske brug af de selvstaendiges viden op-
samlet fra opgaver hos andre kunder fungerer de selvstaendige konsulenter
som vidensagenter, der effektivt akkumulerer og spreder viden mellem virk-
somhederne. Det peger pa, at de selvstaendige konsulenter ogsa bidrager til
en gget vidensspredning til gavn for brancher og samfundet som helhed.

De selvsteendige konsulenter fungerer ogsa ofte som kompetenceudvikler af
medarbejdere i virksomhederne. Dette enten som en konkret opgave, eller
som afledt effekt af, at de indgéar i virksomheden med opdateret og udbyg-
get faglig viden, som gives videre til medarbejdere gennem de forskellige
opgavelgsninger.

Herudover fremhaeves analytisk kapacitet som en central veerdi, som selv-
steendige konsulenter tilfgrer virksomheden. Det kan veere via konkrete op-
gaver som kreever analysering og bearbejdning. Det kan ogsa komme til
udtryk som afledt effekt i virksomheden, nar de lgser andre opgaver. De
selvsteendige konsulenter ser virksomheden med andre gjne, og som navnt
tidligere, har de ofte nemmere ved at komme med ideer og forslag til for-
bedring, som kan optimere virksomhedens organisering og opgavelgsning.

Seerligt hos de mindre virksomheder fremhaeves det som en stor veerdi, at
de selvsteendige konsulenter ikke udelukkende holder sig til den stillede op-
gave, men ggr brug af eksempelvis deres faglige kompetencer og analytiske
evner, da dette kan udvikle virksomheden. Nar dette sker, er det ofte et
resultat af den neere relation, der ofte opstar mellem virksomhed og selv-
steendig konsulent. Den neere relation som virksomheder ofte far til de selv-
steendige konsulenter fremhaeves som en meget central veerdi for virksom-
heden. Dette fremhaeves af virksomheder uanset starrelse.

Virksomhederne peger endvidere pa, at de selvsteendige konsulenter tilfarer
veerdi ved at udvide virksomhedernes netveerk. Ofte er det kontakt til andre
virksomheder, der star over for samme problemstillinger, og hvor der er
gensidige fordele ved at indga i netveerk. Derudover er der eksempler pa, at
selvsteendige konsulenter har kontakt til faglige netveerk og grupper, som
virksomhederne ikke selv er opmaerksomme pa eksisterer.

De selvsteendige konsulenter bidrager saledes ofte med nytaenk-
ning/innovation i virksomhederne. | nogle virksomheder kan der veere en
tendens til at teenke i traditionelle baner, og til at skyde ideer ned med ar-
gumentet om, at "det har vi prgvet fgr”. Selvsteendige konsulenter skaber
ofte samme dynamik som kan opsta ved nyanseettelser. De rusker op i orga-
nisationen og i medarbejderne.

Den veerdi som de selvsteendige konsulenter giver i virksomhederne, kan i
mange tilfeelde resultere i markedsfordele og gget veekst. De selvsteendige
konsulenters ekspertviden og fagligt hgje niveau medfgrer blandt andet, at
der pa de enkelte virksomheder bruges faerre timer og ressourcer pa de kon-
krete opgaver, og at der saledes spares penge. De selvstaendige konsulen-
ters specialistviden og analytiske kapacitet betyder, at virksomhederne far
lgst opgaver, som de enten ikke selv har ressourcerne eller kompetencerne
til at lgse. | nogle tilfeelde er det dermed de selvsteendige konsulenter, der
muligggr, at projekter realiseres og opgaver lgses, hvilket kan have stor be-
tydning for virksomhedens bundlinje. Endvidere sikrer deres fleksible ar-
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bejdskraft, at virksomhederne kan imgdega spidsbelastninger pa en fleksibel
og gkonomisk rentabel made.

Ulemper ved brug af selvstaendige konsulenter

Der er forskellige holdninger blandt virksomhederne i forhold til, om de vur-
dere, at der er ulemper ved at anvende selvsteendige konsulenter. Nogle
mener ikke, at der er ulemper overhovedet, og andre mener, at der er en-
kelte ulemper. Alle er dog enige om, at fordelene klart opvejer ulemperne.

En af de ulemper der naevnes, er, at det kraever en hgjere grad af koordine-
ring og ekstra ressourcer at have selvsteendige konsulenter ansat, da de
lgbende skal have sparring og vejledning for at kunne lgse opgaven. Opfalg-
ningen pé deres arbejde skal ofte ogsa vaere mere dybtgaende end for de
fastansatte, da de selvsteendige konsulenter ikke har deres daglige gang i
virksomheden.

Virksomheder som anvender mange selvstaeendige konsulenter eller eksterne
konsulenter i det hele taget fremhaver, at det har betydning for den interne
virksomhedskultur og sammenhaengskraften pa arbejdspladsen, hvis ande-
len af selvsteendige konsulenter bliver for hgj, set i forhold til antallet af
fastansatte. De selvstaendige konsulenter deltager typisk ikke i virksomhe-
dens sociale arrangementer, mgder m.m.

Forskellen ved at benytte selvsteendige konsulenter og store
konsulenthuse

Der er bred enighed blandt virksomhederne om, at den starste forskel pa at
anvende selvsteendige konsulenter og store konsulenthuse er den teette rela-
tion, som typisk etableres til den selvsteendige konsulent. Selv om flere virk-
somheder pointerer, at det ogsa er muligt at opbygge en taet relation til kon-
sulenter fra konsulenthuse, fremhaever de samtidig, at det er mere udbredt i
forhold til selvsteendige konsulenter. Forskellen illustreres ved, at konsulen-
ter fra konsulenthuse ofte far opfyldt fagligt samveer og kontakt i konsu-
lenthusene, hvorimod de selvstaendige konsulenter ikke har den mulighed,
og derfor bliver mere integreret i den virksomhed, de lgser opgaver for.

Endvidere vurderer virksomhederne, at der ofte kan veere udskiftning blandt
personalet i konsulenthusene som ggar, at det ikke altid er de samme perso-
ner, som lgser opgaven i virksomheden. Virksomhederne laegger vaegt p3, at
det er en fordel at have et kontinuerligt samarbejde med den samme per-
son. Ved at samarbejde med den samme person ved forskellige opgaver,
spares ressourcer pa introduktion til virksomheden, hvilket stiller de selv-
steendige konsulenter bedre end de store konsulenthuse.

En anden fordel som virksomhederne fremheaever, er, at de mener, at de
selvsteendige konsulenter i hgjre grad laver skreeddersyede opgavelgsninger.
Derimod har de oplevelsen af, at starre konsulenthuse har feerdige koncep-
ter, som de har sveerere ved at afvige.

Virksomhederne naevner ogsa enkelte ulemper ved at anvende selvsteendige
konsulenter frem for konsulenthuse. Her naevnes blandt andet leveringssik-
kerhed. Flere virksomheder neaevner, at de selvstaendige konsulenter er ud-
satte, dels fordi der ikke er nogen, der kan tage over ved sygdom, og dels
fordi den konkrete viden om et projekt er knyttet til én person. Her har de
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stgrre konsulenthuse en fordel, idet de har mulighed for at overlade arbejdet
til en anden medarbejder.

Virksomhederne har ogsa en vis tilbageholdenhed med at involvere selv-
steendige konsulenter i projekter af leengere varighed, ligesom der ofte hyres
store konsulentfirmaer, nar det drejer sig om store, omfattende og komplek-
se projekter.

Afsluttende skal det fremheeves, at virksomhederne alle lsegger veegt pa, at
det er den enkelte selvsteendige konsulent eller konsulents kompetencer, der
i sidste ende har betydning for, om de anvender store konsulenthuse eller
enkeltmandsfirmaer. Det geelder seerligt, hvis der er behov for helt unikke
kompetencer, som kun baeres af fa personer. | disse tilfeelde er virksomhe-
derne ligeglade med, om den konsulent de anvender til opgaven er selv-
steendig konsulent eller ansat i et stort konsulentfirma.

Virksomhedernes fremtidige brug af selvsteendige konsulenter

Der er blandede meninger blandt virksomhederne om, hvorvidt de i fremti-
den vil gge anvendelse af selvsteendige konsulenter. Flere virksomheder
vurderer, at de vil anvende selvstaendige konsulenter til Igsning af flere op-
gaver end hidtil, mens andre vurderer, at omfanget vil veere uaendret. Der er
dog ingen der vurderer, at de vil mindske deres anvendelse af selvstaendige
konsulenter. Hertil skal neevnes, at flere fremhaever, at brugen af selvstaen-
dige konsulenter og konsulentydelser i det hele taget er meget afhaengig af
konjunkturerne. Det betyder ogsa, at de forventer, at safremt konjunkturer-
ne gar ned, vil det betyde et fald i anvendelsen af konsulentydelser.

Vurderingen af udviklingen af anvendelsen af selvsteendige konsulenter i de
forskellige brancher er ligeledes blandet. Det forventes, at der vil veere et
gget brug af selvstaendige konsulenter inden for nogle brancher, mens andre
brancher vurderes at have fundet deres leje. Det fremhaeves endvidere, at
brugen af konsulentydelser er konjunkturafhaengig, og at fremtiden ser lys
ud for de selvsteendige konsulenter, s leenge konjunkturerne holder.

Alle de virksomheder der indgar i undersggelsen, er meget tilfredse med
deres samarbejde med selvsteendige konsulenter. Samtlige virksomheder
fremheever, at de ogsa gnsker at bruge selvstaendige konsulenter i fremti-
den. Ligesom der for nogle brancher forventes at vaere en stigning i brugen
af selvsteendige konsulenter. Samlet set vurderes det, at anvendelsen af
selvsteendige konsulenter er inde i en positiv udvikling, dette dog kun sa
laenge, konjunkturerne ikke gar ned.

Hvordan den fremtidige udvikling preecis bliver for brugen af selvsteendige
konsulenter er det ikke muligt at fastsla. Derimod kan vi pa baggrund af
undersggelsen se, at de virksomhederne der har deltaget, er yderst tilfredse
med deres samarbejde med de selvstaendige konsulenter, og de mener alle,
at de vil fortseette med at bruge selvsteendige konsulenter i den fremtidige
opgavelgsning, safremt ressourcerne raekker.
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4.1

4.2

4. DJOF’eres veerdi som selvsteendige konsulenter

Dette kapitel indeholder en analyse udarbejdet pa baggrund af svarene fra
de virksomheder, der har anvendt selvsteendige konsulenter, som er medlem
af DJJF. Kapitlet er udarbejdet pa baggrund af de 10 kvalitative telefonin-
terview, som vi har gennemfgrt med virksomhederne.

Kapitlet omhandler fglgende seks hovedpunkter:

Hvilken type virksomheder var der tale om

Virksomhedernes anvendelse af de selvsteendige konsulenter

Hvilke veerdier kan de selvstaendige konsulenter tilfare virksomheden
Opgaver som ikke egner sig til at blive varetaget af selvsteendige
konsulenter og ulemper ved brug af selvsteendige konsulenter
Forskellen mellem en selvstaendig konsulent og store konsulenthuse
e Fremtidsudsigter og prognoser inden for omradet.

Opsummerende viser analysen i dette kapitel, at virksomheder der har be-
nyttet sig af selvsteendige konsulenter, der er medlem af DJ@F, overordnet
set er meget forskellige. De har dog det tilfeelles, at de har haft behov for at
inddrage eksterne specialkompetencer i deres virksomhed. Dette er enten
sket for at kunne lgse konkrete opgaver grundet manglende interne kompe-
tencer eller ressourcer, eller for at forbedre eller smidigggre virksomheder-
nes organisationsstruktur. Kontakten mellem virksomhed og den selvstaen-
dige konsulent finder i reglen sted via netveerk, og for mange virksomheder
er den teette relation, der kan skabes til de selvstaendige konsulenter, en
stor fordel. Den vaesentligste gevinst ved at bruge selvsteendige konsulenter
bestar for virksomhederne i, at kunne inddrage ekspertviden og spidskompe-
tencer, netop i det gjeblik, hvor de star med behovet. Dette medfarer en
mulighed for at veere fleksibel i forbindelse med opgavelgsning og for at f&4
tilfart ny viden og indspark til virksomheden. De adspurgte virksomheder har
alle udtrykt stor tilfredshed med deres samarbejde med de selvsteendige
konsulenter, og de forventer alle, at de ogsa i fremtiden vil gare brug af
denne type konsulentydelse.

Virksomhedstyper

Reaekken af virksomheder i undersggelsen der har benyttet sig af selvsteendi-
ge konsulenter, som samtidig er DJ@F-medlemmer, er bade i forhold til star-
relse og til branche, meget forskellige. | gruppen af undersggte virksomhe-
der indgér saledes bade en stor international kompetenceudviklingsvirksom-
hed, et kommunalt udviklingscenter for bgrnefamilier, to store humanitsere
organisationer, en mindre kommunikations- og designvirksomhed samt en
faglig organisation. Med alt fra 2 og til 200 ansatte, og med baggrund i bade
offentlig og privat sektor, er der med andre ord tale om vidt forskellige virk-
somheder, der dog har det tilfeelles, at de har gjort brug af selvstaendige
konsulenter i forbindelse med konkret opgavelgsning.

Virksomhedernes anvendelse af de selvsteendige konsulenter

Maden hvorp& de adspurgte virksomheder har anvendt de selvsteendige kon-
sulenter er meget varierende, og der er ligeledes stor forskel pa, i hvor stort
et omfang virksomhederne generelt set benytter sig af denne type konsulen-
ter. Blandt de adspurgte virksomheder hersker der dog bred enighed om,
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hvad det overordnede forméal med inddragelsen af de selvstaendige konsu-
lenter er, nemlig muligheden for at fa tilfert specialviden og nogle spidskom-
petencer. Samtidig geelder det for flertallet af virksomhederne, at deres brug
af de selvsteendige konsulenter ikke har veeret begraenset til lgsning af en
enkelt specifikt afgreenset opgave. | stedet anvender virksomhederne typisk
de selvstaendige konsulenter som en ressource i deres netveerk, der kan
treekkes ind, nar der er behov for det.

”Vi havde den selvstaendige konsulent Igbende tilknyttet til mange
forskellige opgaver, der dog hovedsageligt rettede sig mod vores stra-
tegi, samt vores skriftlige kommunikation.”

Adm.direktgr i en mindre dansk kommunikations- og design-
virksomhed.

"Den selvsteendige konsulent har haft evnen til at dykke ned i de op-
gaver, vi var optaget af — det er en gave, nar en konsulent kan den
slags. Det er ikke en fast pakke hun tilbyder, men derimod skraedder-
syede lgsninger, hvilket er ekstra vigtigt i vores verden, hvor der er et
saerligt behov for tilpasning og dynamiske lgsninger, eks. i forhold til
de enkelte familiers behov.”

Institutionsleder i et kommunalt udviklingscenter for bgrn.

Netop virksomhedens netvaerk er den suverzent vigtigste kanal, nar der skal
etableres kontakt mellem virksomheder og selvsteendige konsulenter. Séle-
des geelder det for neesten alle af virksomhederne i undersggelsen, at kon-
takten til den selvsteendige konsulent er etableret via virksomhedens net-
veerk. Konkret foregar virksomhedernes udveelgelse af selvsteendige konsu-
lenter i reglen p& baggrund af hvem-kender-hvem-metoden. Derudover er
tidligere ansatte i hgj kurs hos virksomhederne.

Netveerket er enormt vigtigt, nar de selvsteendige konsulenter skal kontak-
tes, men virksomhedernes valg af specifikke selvstaendige konsulenter hand-
ler dog i sidste ende udelukkende om de kompetencer, den selvstaendige
konsulent besidder. Adspurgt om formalet med at veelge en specifik selv-
steendig konsulent, svarede samtlige virksomheder i undersggelsen, at val-
get overordnet bundede i konsulentens kompetencer.

De kompetencer som virksomhederne vaegter, handler samtidig for en stor
del af virksomhedernes vedkommende, om mere end blot ekspertviden in-
den for et givet arbejdsomrade. Saledes understregede flere af de adspurgte
virksomheder, den selvstaendige konsulents evne til at kunne falde ind i virk-
somhedens kultur, som et vaesentligt succeskriterium for samarbejdet mel-
lem konsulent og virksomhed. Seerligt i de mindre virksomheder har dette
aspekt stor betydning, da relationen mellem virksomhed og selvsteendig
konsulent ofte er meget personbundet. Men ogsa i de starre virksomheder
ses det som en veaesentlig fordel, hvis den selvstaendige konsulent kender
interne strukturer og forretningsgange.

”"Hun har dels en specialviden, men samtidig er hun en kanon igang-
seetter og har et positivt syn pa tingene.”
Konsulent i en faglig organisation.

”"Han havde et seerligt kendskab til den seerlige type virksomhed, som
vi er, hvilket var utroligt vigtigt. Han kendte vores omrade i forvejen
og vidste, hvad vi snakkede om, og derved blev vi sparet for en mas-
se irrelevante spgrgsmal. Vi kunne slippe for en masse udenoms og ga
direkte til sagen.”

Generalsekreteer i en Kirkelig dansk organisation.
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Den type opgaver som virksomhederne i undersggelsen har valgt at inddra-
ge selvsteendige konsulenter i, er meget forskelligartede, men kan dog helt
overordnet inddeles i to hovedtyper. Den fgrste af disse hovedtyper omfatter
alle de opgaver, hvor den selvsteendige konsulent hyres af virksomheden
med det formal at tilfgre en konkret opgave specialkompetencer og eks-
pertviden. Der kan enten veere tale om kompetencer, som virksomheden
ikke selv ligger inde med, eller som man grundet knaphed i ressourcer ikke
kan afseette til opgaven. En del af disse opgaver vil samtidig ligge uden for
virksomhedens kerneydelser, hvorfor virksomheden i stedet for at fastan-
seette en kapacitet p4 omradet, veelger at tilknytte en selvstaendig konsu-
lent.

Den anden hovedtype omfatter alle de opgaver der omhandler virksomhe-
dens organisering, strukturer og forretningsgange. Her kan opgaverne bl.a.
besta i udarbejdelse af en organisationsbeskrivelse eller sgrge for kompeten-
ceudvikling af medarbejdere. Det er dog vigtigt at understrege, at de to
overordnede opgavetyper ikke udelukker hinanden, og at flere af virksomhe-
derne i undersggelsen har gjort brug af selvstaendige konsulenter til lgsning
af begge opgavetyper.

Konkrete eksempler pa opgavetyper inden for de to omrader:
Hovedtype 1 — specialkompetencer og ekspertviden:
e Arrangere freelancekurser for ledige akademikere
. Koordinering af et fundraising-projekt
e  Skatteradgivning
. Grafisk arbejde og programmering
. Formulering af standarder for serviceydelser der udbydes af
en kommunal institution
e  Analyserapport

Hovedtype 2 — virksomhedens organisering, strukturer og for-
retningsgange:
e Anseette virksomhedens chefer og udvikle ledere og medar-
bejdere
e Arbejde med virksomhedens strategier og organisering
. Undersgge trivsel internt i virksomheden
. Foretage en konkret evaluering af nogle arbejdsomrader,
som virksomheden udvikler p&
. Gennemgang af virksomhedens eksterne kommunikation

Omfanget af virksomhedernes generelle brug af selvstaeendige konsulenter er
meget varierende. Saledes svarede nogle af de adspurgte virksomheder, at
de kun benytter denne type konsulentydelser i et begreenset omfang, mens
det derimod hos en enkelt virksomhed forlgd, at man i helt op til 95 procent
af deres opgaver har selvsteendige konsulenter tilknyttet. | forhold til sidst-
neevnte virksomhed bgr det dog neevnes, at virksomheden opererer med en
virksomhedsmodel der i hgj grad baserer sig pa inddragelsen af selvstaendi-
ge konsulenter. Langt hovedparten af de adspurgte virksomheder kan place-
res i en midtergruppe, der forholdsvis jeevnligt benytter sig af selvstaendige
konsulenter, nar de kan se, at de har et udaekket behov, der kan afhjeelpes
ved at inddrage eksterne folk.
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"Vi ger brug af selvstaendige konsulenter inden for omraderne: per-
sonlig udvikling, lederudvikling og projektudvikling. Grunden til at vi
ger det er, at det ganske enkelt er vores forretningsmodel. Det gar
nemlig, at vi kan holde en hgj kvalitet i vores ydelser, da vi kan veelge
de rigtige facilitatorer til de forskellige opgaver og situationer.”
Executive Vice President i en international kompetenceudvik-
lingsvirksomhed.

“Har noget kart i mere end tre ar, er det godt med eksterne gjne, der
kan papege forskellige ting. De eksterne folks funktion skal dog kun
veere at papege noget, da det er ledelsen der skal tage den endelige
beslutning.”

Landsindsamlingskoordinator i en stor dansk humanitaer orga-

nisation.

Som neaevnt er virksomhedernes vaesentligste bevaeggrund bag deres inddra-
gelse af selvstaendige konsulenter gnsket om at fa tilfert ekspertviden og
spidskompetencer. Men for flertallet af virksomhederne ligger der dog ogsa
en lang reekke andre grunde bag beslutningen om at inddrage en selvsteen-
dig konsulent.

Seerligt fleksibilitet i forbindelse med opgavelgsning naevnes af hovedparten
af de adspurgte virksomheder, som en veesentlig arsag til at anvende selv-
steendige konsulenter. Denne fleksibilitet bestar for virksomhederne i, at
kunne inddrage ekspertise og spidskompetencer i forhold til konkret opgave-
lgsning, uden ngdvendigvis at skulle knytte faste folk til opgaven. Enkelte af
de adspurgte virksomheder ser samtidig dette som en mulighed for at fa
lukket nogle kapacitetsmaessige huller i forhold til virksomhedens lgbende
opgaver.

Udover fleksibilitetsaspektet finder flere af de adspurgte virksomheder end-
videre, at det kan veere sundt at f4 eksterne gjne pa eksempelvis virksom-
hedernes organisationsstruktur eller kommunikationsstrategier, eller pa de
varer eller ydelser, som de udbyder. Enkelte fremhaever desuden, at inddra-
gelsen af eksterne folk i forbindelse med eksempelvis evalueringer internt i
virksomheden, kan tilfgre evalueringerne en troveerdighed, der ikke ville
kunne opnas, safremt der kun var blevet anvendt interne folk til opgaven. |
den forbindelse pointeres det endvidere, at det eksempelvis i forbindelse
med formulering af ydelsesstandarder, kan veere en fordel at involvere eks-
terne folk, da standarderne hermed kan blive lettere at forsta for folk uden-
for virksomheden - de potentielle kunder.

Flertallet af virksomheder ser ligeledes anvendelsen af selvsteendige konsu-
lenter som en god mulighed for at fa nye inputs og skabe dynamik i virk-
somheden. En enkelt mindre virksomhed anvender desuden den tilknyttede
selvsteendige konsulent som sin veaesentligste sparringspartner.

Hvilke veerdier kan de selvsteendige konsulenter tilfgre virksomhe-
den

Praecis hvad virksomhederne i undersggelsen har faet ud af deres samarbej-
de med de selvsteendige konsulenter, er som en naturlig konsekvens af virk-
somhedernes forskellighed, meget individuelt. For flertallet af virksomheder-
ne bestar den veesentligste vaerdi dog i selve det at kunne inddrage nogle

spidskompetencer og noget ekspertviden netop, nar de star med et konkret
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behov. Selve den fleksibilitet dette kan medfgre i forhold til opgavelgsnin-
gen, fremhaeves af nogle virksomheder som den absolut veesentligste veerdi.

Hvis virksomheden eksempelvis star over for en opgave, hvor de ma erken-
de, at de ikke ligger inde med de tilstreekkelige ressourcer, enten grundet
tidsmangel eller manglende kompetencer, kan de hente hjselp hos en selv-
steendig konsulent. Herved kan virksomheden blive i stand til at imgdekom-
me det, deres kunder efterspgrger, uden at de samtidig ma foretage en
permanent udvidelse af deres medarbejderstab.

”Overordnet bestar veerdien vel i at have spidskompetencerne i den
situation, hvor der er brug for det. Vel at meerke pa rette tid og sted.”
Executive Vice President i en international kompetenceudvik-
lingsvirksomhed.

"Det giver os en veerdi at kunne treekke pa en person med enormt
meget ekspertise og viden. Den viden vi far ud af det, er af en yderst
anvendelig karakter, fordi den stammer fra en person, der er dybt
involveret i — og som breender for — et omrade, der ikke er typisk. Det
giver os en stor tilfredsstillelse og glaede.”

Uddannelseskonsulent i en faglig organisation.

Udover ovenneevnte forholdsvis handgribelige gevinster, der kan siges at
veere et resultat af de selvsteendige konsulenters faglige kunnen samt deres
evne til at veere fleksible, er der ogsa en lang reekke andre aspekter ved
samarbejdet, som de adspurgte virksomheder finder veerdifulde. Stagrstede-
len af virksomhederne mener séledes, at de gennem samarbejdet med selv-
steendige konsulenter kan drage fordel af de erfaringer, som den selvsteendi-
ge konsulent bringer med sig fra andre virksomheder.

Det er naturligvis vigtigt at understrege, at der ikke er tale om oplysninger
om konkurrenters produkter eller lignende. | hgjere grad kan det karakteri-
seres som en evne hos konsulenten, til at kunne sige: "sadan ggr de andre
steder, og sadan har det virket for dem.” Denne evne fglger af det forhold,
at de selvsteendige konsulenter netop ikke er bundet til én virksomhed,
hvorfor de naturligt indhenter erfaringer fra forskellige typer af virksomheder
og brancher. Det er den vidensspredning, dette affgder, som konsulentens
kunder kan drage nytte af. Denne form for vidensspredning er ikke bundet af
landegraenser, og enkelte af virksomhederne i undersggelsen erkleerede da
ogsa, at de har draget fordel af de selvstaendige konsulenters internationale
erfaringer.

Maden hvorpa virksomhederne gar brug af de selvsteendige konsulenters
viden er forskellig. Nogle virksomheder udnytter de selvsteendige konsulen-
ters viden til at arrangere kompetenceudvikling af deres medarbejdere,
mens andre er mere fokuseret pd at fa tilfart viden til en specifik opgave. De
virksomheder der har brugt de selvsteendige konsulenter til kompetenceud-
vikling, har haft konsulenten tilknyttet af andre grunde, men har dog samti-
dig kunnet se veerdien i at gge virksomhedens interne kompetencer. Dette
sker typisk, hvis virksomheden har en forventning om at fa lignende opgaver
i fremtiden, og det derfor vurderes profitabelt at bruge ressourcer pa kom-
petenceudvikling. Selv om virksomhederne ikke systematisk anvender de
selvsteendige konsulenter til kompetenceudvikling, forsgger mange dog alli-
gevel at fa spredt konsulenternes viden til virksomheden.
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”"Man kan godt tale om vidensspredning, da hun jo kommer med en
masse viden fra den kommunale verden, som hun kender s godt. Det
samme geelder i forhold til skriftlig kommunikation. Vi laver selv mas-
ser af den slags, men hun har en baggrund, der ggr det maegtigt godt
i forhold til det, vi gnsker at formidle.”

Adm.direktgr i en mindre dansk kommunikations- og design-
virksomhed.

”For os geelder det, at fordi den selvsteendige konsulent er meget
kendt i vores kredse, giver det en veerditilvaekst. Det skyldes jo bl.a.,
at kunderne kan se, at vi ligger inde med en ekspertise og netop pga.
denne ekspertise bliver vi i stand til at Igse opgaverne langt hurtige-
re.”

Afdelingsleder i et stort dansk revisionsselskab.

Foruden den vidensspredning som de selvsteendige konsulenter kan genere-
re til gavn for de virksomheder der benytter dem, har nogle af de adspurgte
i undersggelsen endvidere forklaret, at deres virksomhed har draget nytte af
de selvsteendige konsulenters analytiske evner. Konkret betyder dette, at de
selvsteendige konsulenter har analyseret pa eksempelvis virksomhedernes
struktur eller forretningsgange, og fundet punkter, som virksomheden med
fordel kan arbejde med. | visse tilfeelde er det netop denne type analyser,
som den selvsteendige konsulent er kgbt til at foretage for virksomhederne,
men det kan ogsa veere i forbindelse med lgsningen af helt andre typer op-
gaver, at konsulenten foretager denne form for analyser.

Seerligt hos de mindre virksomheder kan det have stor veerdi, at de selv-
steendige konsulenter ikke holder sig stift til en stillet opgave, men ggar brug
af eksempelvis deres analytiske evner, da dette er med til at udvikle virk-
somheden. Nar dette sker, er det ofte et resultat af den naere relation, der
ofte opstar mellem virksomhed og selvstaendig konsulent. Dette er et
aspekt, som af flertallet af virksomhederne i undersggelsen ses som vaeren-
de meget vigtigt.

De selvsteendige konsulenter bidrager ofte med et nyt syn pa de virksomhe-
der, der hyrer dem, idet de fra deres position typisk ser noget andet end
eksempelvis virksomhedens ledelse eller medarbejdere. Dette kombineret
med de mange nye inputs, som flertallet af virksomhederne mener, de far
tilfart fra de selvsteendige konsulenter, understgtter, hvorfor en stor del af
virksomhederne samtidig finder, at de selvstaendige konsulenter bidrager
innovativt til deres virksomhed.

”Med sit specialeomrade kunne hun fa folk ud over stepperne. Den
selvsteendige konsulent var meget igangseettende og inspirerende.
Samtidig var hun meget fagligt kompetent, og hendes viden om jura
og diverse regler var uundveerlig.”

Konsulent i en faglig organisation.

At man kan saette en ekstern til at kigge pa dele af organisationen
giver helt sikkert en veerditilfgrsel. Det giver en afklaring i forhold til
omrader, hvor der er et behov for, at man forholder sig strategisk til
dem. At man pludselig far stillet spgrgsmal som: "hvorfor laver vi
det?”, kan give en stor veerdi til organisationen.

National chef i en stor dansk humanitser organisation.

Som allerede neevnt, er netvaerk et aspekt man ikke kommer udenom, nar
man beskeaeftiger sig med selvstaendige konsulenter. Ikke alene skabes kon-
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4.4

takten mellem virksomhed og selvsteendig konsulent ofte via netveerk — den
selvstaendige konsulents evne til at etablere netveerk kan i sig selv reprae-
sentere en veerdi for virksomheden. Ifglge flere af virksomhederne i under-
sggelsen har samarbejdet med selvsteendige konsulenter saledes haft en
positiv effekt pa deres netvaerk. Konkret er dette bl.a. sket ved, at den selv-
steendige konsulent har formidlet kontakt til andre virksomheder eller poten-
tielle kunder, hvorved der er blevet abnet nye netveerkskanaler for virksom-
heden.

For enkelte af de adspurgte virksomheder er netop den selvstaendige konsu-
lents netveerkskontakter en af de vaesentligste grunde bag inddragelsen af
den selvsteendige konsulent i virksomhedens arbejde. Dette gaselder for virk-
somheder der har valgt at beveege sig ind pa omrader, hvor de ikke selv har
de forngdne kontakter til at kunne sgsaette deres produkt.

Netveerk er kernen i producentarbejde — hvem kender man, der kan
hjeelpe? Sa laegger vi i feellesskab hovederne i blgd, og den selvsteen-
dige konsulent ringer til forskellige steder, som hun kender og far
forskellige navne. Nar farst den endelige produktion ligger klar, er det
meget vigtigt, at kunne anvende den selvsteendige konsulent i forhold
til distribution af filmen via hendes netveerk.

Producent i et mindre dansk filmselskab, der producerer do-
kumentarfilm.

Hvis man seetter de selvsteendige konsulenters veerditilfarsel til virksomhe-
derne ind i et mere gkonomisk perspektiv, tegner det overordnet et ganske
positivt billede. Virksomhederne far med andre ord noget for deres penge.
Dette er seerligt vigtigt for de mindre virksomheder, der grundet deres rela-
tivt sma budgetter er tvunget til ngje at overveje, hvilke udgifter de palaeg-
ger sig selv.

En stor del af de adspurgte virksomheder mener, at samarbejdet med de
selvstaendige konsulenter har bibragt dem en direkte veerditilfgrsel i form af
markedsfordele. Dette begrundes af nogle med, at deres virksomhed udadtil
— i forhold til potentielle kunder — kommer til at fremsta mere attraktiv pga.
samarbejdet med en given selvsteendig konsulent. Denne attraktivitet kan
enten veere afledt af, at den selvsteendige konsulent har et godt rygte, der
smitter af pa virksomheden, eller ogsa kan det skyldes, at den selvstaendige
konsulents engagement i virksomheden seetter virksomheden i stand til at
lgse opgaver bedre og — eller — hurtigere.

I relation til de mulige markedsfordele der kan veere forbundet med brugen
af selvsteendige konsulenter, erkleerede en overvejende del af virksomhe-
derne i undersggelsen, at deres brug af selvsteendige konsulenter direkte
kan — eller vil kunne — afleeses som ”plusser” pa bundlinjen i deres regnska-
ber. Mens flere af de adspurgte saledes erklaerede, at de selvstaendige kon-
sulenters engagement i deres virksomhed allerede havde medvirket til gget
veekst i virksomhedernes regnskaber, forventede andre, at de i fremtidige
regnskaber ville kunne hgste frugten af deres arbejde.

Opgaver, som ikke egner sig til at blive varetaget af selvstaendige
konsulenter og ulemper ved brug af selvsteendige konsulenter

Ovenfor beskrives de opgavetyper, som de adspurgte virksomheder har
valgt at benytte selvsteendige konsulenter til lgsningen af. Som det fremgar,
er de mange og varierende, ligesom virksomhederne har helt tydelige forde-
le ved at anvende selvstaendige konsulenter. Flertallet af virksomhederne
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har dog ogsa nogle opgaver, som de ikke umiddelbart finder egnede til selv-
steendige konsulenter, og som de derfor helst vil klare selv. Typisk er der
tale om blivende driftsopgaver, eller opgaver der omhandler virksomhedens
direkte relation til medarbejdere eller kunder.
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4.5

Konkrete eksempler pa opgaver, som virksomhederne i undersggelsen ikke
finder velegnede for selvsteendige konsulenter
e Virksomhedens lgbende kerneopgaver
. Direkte kundekontakt
. Personalesager
. Kommunikation til baglandet

Virksomhederne finder det med andre ord ikke hensigtsmaessigt at uddele-
gere alle typer af opgaver til de selvsteendige konsulenter, og de ser samti-
dig en raekke ulemper ved at involvere eksterne folk i deres arbejde. Nogle
af virksomhederne i denne undersggelse finder, at den stgrste ulempe i for-
bindelse med deres brug af selvsteendige konsulenter, er, hvis den selv-
steendige konsulent ikke forstar virksomhedens kultur og forretningsgange.
En enkelt af disse virksomheder ggr opmeerksom pa, at det geelder om at
knytte de selvsteendige konsulenter til virksomheden, da man ellers risike-
rer, at de kommer til at udggre et svagt led. En yderligere ulempe der naev-
nes af nogle af de adspurgte virksomheder er, at det kreever koordinering at
involvere en selvsteendig konsulent, hvorfor det til tider kan vise sig ufleksi-
belt. Herudover mener nogle virksomheder, at ulempen ved at bruge selv-
steendige konsulenter er, at disse er dyre.

Hos en enkelt virksomhed gjorde man opmaerksom pa, at brugen af selv-
steendige konsulenter kan have den ulempe, at det kan indeholde en risiko
for, at ejerskabet bag en lgsningsmodel forsvinder. Dette kan ske i situatio-
ner, hvor den selvsteendige konsulent kommer med en masse forskellige
lzsningsforslag, der sa efterfglgende skal implementeres af virksomhedens
faste medarbejdere. Medarbejderne vil ikke ngdvendigvis have samme syn
pa et givet omrade som konsulenten, hvilket kan fgre implementeringsvan-
skeligheder med sig.

I relation til ovenfor naevnte manglende lyst hos nogle virksomheder, til at
lade selvsteendige konsulenter udfgre opgaver, der indebeerer direkte kon-
takt til virksomhedens kunder, fandt én virksomhed, at den manglende mu-
lighed for at give de selvsteendige konsulenter et kommercielt ansvar, kan
veere en ulempe. En anden virksomhed mente til gengeeld, at det er en
ulempe, hvis den selvsteendige konsulent gar hen og bliver alt for synlig ud-
adtil, og det samtidig ikke er klart, at vedkommende er virksomhedens re-
preesentant.

”Min holdning er, at alt hvad vi kan lgse selv, det skal vi lgse selv. Det
er dels et spgrgsmal om at sikre udvikling af kompetencer inden for
vores eget omrade, dels handler det om, at folk bliver rigtig stolte, og
far et boost, nar det lykkes dem at lgse opgaver og vise, at de kan
noget.”

Institutionsleder i et kommunalt udviklingscenter for bgrn.

Forskellen pa store konsulenthuse og selvstaendige konsulenter

Virksomhederne der deltog i denne undersggelse, ansa den vaesentligste
forskel pa at bruge store konsulenthuse og selvstaendige konsulenter, for at
veere udgjort ved den teette relation, der kan etableres til en selvsteendig
konsulent. Selv om flere gav udtryk for, at der ogsa kan opbygges en teet
relation til en repreesentant for et stort konsulenthus, foretreekker et klart
flertal dog alligevel at bruge selvstaendige konsulenter. Denne tendens
stemmer fint overens med ovennaevnte pointe — nemlig at det for virksom-
hederne er enormt vigtigt, at de eksterne folk der inddrages i deres arbejde,
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4.6

kender eller forstar virksomhedens kultur, og kan tilpasse sig de geeldende
forretningsgange og processer.

For virksomhederne ligger der samtidig en vis tryghed i at bruge selvsteendi-
ge konsulenter frem for store huse, da de her i hgjere grad kan fa en for-
nemmelse af, at de ved, hvad de far. Kgbet af konsulentydelser hos en star-
re udbyder kan derimod indeholde usikkerhedsmomenter i forhold til, hvem
det preecis er, der bliver sendt ud til virksomheden. Herudover kan der ske
udskiftninger i de store konsulenthuse, som bevirker, at opbyggede relatio-
ner mellem virksomhed og konsulent gar tabt. Disse usikkerhedsmomenter
kan seerligt have betydning for mindre virksomheder, hvor den naere relation
til konsulenten veegtes meget hgijt.

Enkelte af de adspurgte virksomheder mener endvidere, at selvsteendige
konsulenter i hgjere grad end de store konsulenthuse, formar at bidrage
med skraeddersyede lgsningsforslag frem for feerdige modeller. Hos en enkelt
virksomhed forlgd det, at de selvsteendige konsulenter — grundet deres af-
haengighed af at fa flere opgaver — i hgjere grad end de store konsulenthuse
engagerer sig i de opgaver, som virksomhederne uddelegerer.

Hos en anden virksomhed blev det til gengaeld understreget, at relationen
mellem virksomhed og selvstaendig konsulent ikke ma blive for familizer, da
den selvsteendige konsulents mulighed for at se pa virksomheden udefra og
foretage "uvildige” vurderinger, hermed indskraenkes. Hos den pagaeldende
virksomhed blev det endvidere fremhaevet, at referencer er seerdeles vigtige,
nar man bruger selvsteendige konsulenter frem for store konsulenthuse. Det-
te blev begrundet med, at der i de store konsulenthuse sidder folk, som har
ansvar for at matche virksomhed og konsulent, hvorimod man med de selv-
steendige konsulenter ma stole pa, at konsulenten kan det, vedkommende
siger, han eller hun kan. Sidstnsevnte kan tjene som endnu en understreg-
ning af, at det som selvstaendig konsulent er enormt vigtigt, dels at fa etab-
leret et net af kontakter, dels skal man have skabt et godt omdgmme og
sikre sig referencer, sa virksomhederne finder én attraktiv.

Det at benytte selvsteendige konsulenter frem for store konsulenthuse har
meget naturligt ogsad nogle ulemper. De generelle ulemper ved at bruge
selvsteendige konsulenter er bergrt ovenfor, men herudover fandt en del af
virksomhederne, at sarbarhed over for sygdom kunne veere en ulempe ved
at bruge selvsteendige konsulenter. Med en selvsteendig konsulent er virk-
somheden afhaengig af én mands viden, hvilket alt andet lige kan veere en
sarbar konstellation. Ingen af de adspurgte virksomheder gav imidlertid ud-
tryk for, at de havde meerket noget til denne sarbarhed.

Fremtidsudsigter for virksomhedernes brug af selvstaendige
konsulenter

Virksomhederne i denne undersggelse omfatter mange forskellige brancher,
og det er overordnet meget forskelligt, hvor udbredt brugen af selvsteendige
konsulenter er, inden for hver af disse brancher. Mens nogle af de adspurgte
virksomheder saledes mente, at brugen af selvstaendige konsulenter inden
for deres branche generelt set er udbredt, fandt andre, at det i deres bran-
che er relativt begreenset. Med disse udsving in mente er det dog veerd at
meerke sig, at samtlige virksomheder i undersggelsen erklaerede, at de ogsa
i forhold til fremtidig opgavelgsning forventer at bruge selvsteendige konsu-
lenter.
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Flere anslar endvidere, at brugen af selvstaendige konsulenter inden for net-
op deres branche vil stige i fremtiden, mens ingen har en forventning om, at
brugen vil mindskes. Forventningen om en generel stigning i brugen af selv-
steendige konsulenter begrundes hos en enkelt virksomhed bl.a. med mulig-
heden for nemt at kunne regulere virksomhedens omkostningsniveau og
agere fleksibelt i forhold til opgavelgsning.

Andre virksomheder begrunder deres forventning om stigende brug af selv-
steendige konsulenter med, at en generel professionalisering og skarpere
konkurrence inden for deres branche, i stigende omfang ggr det ngdvendigt
at inddrage eksterne specialkompetencer.

P& baggrund af det ovenstaende tegner udviklingen i virksomhedernes brug
af selvsteendige konsulenter meget lys, da intet tegner pa, at brugen af selv-
steendige konsulenter vil mindskes. Flere af de adspurgte virksomheder gjor-
de dog opmaerksom pa, at omfanget af deres anvendelse af selvstaendige
konsulenter i sidste ende er et rent og skaert ressourcespgrgsmal. Manglende
ressourcer ses sdledes af disse virksomheder som den veesentligste barriere
for at gge anvendelsen af selvsteendige konsulenter.

Alle de adspurgte virksomheder har udtrykt stor tilfredshed ved deres sam-
arbejde med selvsteendige konsulenter. Herudover har samtlige virksomhe-
der erkleeret sig villige til ogsa at bruge selvstaendige konsulenter i fremti-
den. Og endelig forventer flere af de adspurgte virksomheder, at brugen af
selvstaendige konsulenter inden for deres branche vil stige. Alt dette bevirker
tilsammen, at det virker plausibelt at tro, at omradet for selvstaendige kon-
sulenter er inde i en positiv udvikling, hvor flere far gjnene op for de fordele,
der kan veere forbundet med at benytte sig af denne type konsulentydelse.

Hvorledes omfanget af virksomhedernes brug af selvsteendige konsulenter vil
udvikle sig i fremtiden, er det sveert preecist at sm& om, men at virksomhe-
derne der har deltaget i denne undersggelse bade har viljen og lysten til at
gere brug af selvstaendige konsulenter, kan der ikke herske tvivl om.
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5. Ingenigrers veerdi som selvstaendige konsulenter

Dette kapitel indeholder en analyse udarbejdet pa baggrund af svarene fra
de virksomheder, der har anvendt selvsteendige konsulenter, som er medlem
af IDA. Kapitlet er udarbejdet p& baggrund af de 12 kvalitative telefoninter-
view, som vi har gennemfgrt med virksomhederne.

Kapitlet omhandler som det foregdende falgende seks hovedpunkter:

Hvilken type virksomheder var der tale om

Virksomhedernes anvendelse af de selvsteendige konsulenter

Hvilke veerdier kan de selvstaendige konsulenter tilfare virksomheden
Opgaver, som ikke egner sig til at blive varetaget af selvsteendige
konsulenter og ulemper ved brug af selvsteendige konsulenter
Forskellen mellem en selvstaendig konsulent og store konsulenthuse
e Fremtidsudsigter og prognoser inden for omradet.

Opsummerende viser analysen i dette kapitel, at kunder til selvsteendige
konsulenter organiseret i IDA spaender over en lang raeekke brancher, og ko-
ber ydelser inden for omrader som projektledelse, programmeringsopgaver,
maskinstyring, tekniske og teknologiske opgaver. Oftest efterspgrger virk-
somhederne ekspertviden og specifikke kompetencer, men bruger ogsa selv-
steendige konsulenter til at lgse midlertidige kapacitetsproblemer. | speciali-
serede virksomheder er der ofte flere selvstaendige konsulenter ansat pa
samme tid og fordelt over en stgrre del af aret, mens inddragelsen i mindre
specialiserede virksomheder ofte omfatter feerre konsulenter i en mere be-
greenset projektperiode. Det fremhaeves, at selvsteendige konsulenter skaber
veerdi for deres kunder ved bl.a. at sikre vidensspredning, udvide virksom-
hedens netveerk og bibringe nyteenkning, hvilket ofte resulterer i markeds-
fordele og gget veekst. Fordelen ved enkeltmandsvirksomheder er endvidere
dels den forholdsvis lave pris, dels at der opstar en meget naer kontakt mel-
lem virksomhed og den selvsteendige konsulent som det er sveert at opna,
hvis samarbejdet omfattede et stgrre konsulenthus. Endvidere viser analy-
sen, at samtlige adspurgte virksomheder forventer, at fortseette med at bru-
ge selvsteendige konsulenter i fremtidig opgavelgsning.

Virksomhedstyper

Kunderne til selvstaendige konsulenter organiseret i IDA, speender over bade
offentlig og privat sektor, store og sma virksomheder og en lang reekke for-
skellige brancher. | undersggelsen indgar en stor kommune, en region og en
stor uddannelsesinstitution, private firmaer, store som sm3, inden for blandt
andet byggebranchen, mejeri, miljg, it, og medicinalindustrien. Virksomhe-
derne varierer i starrelse fra 5 til 4.000 ansatte, og overordnet set har ho-
vedparten af de adspurgte virksomheder oplevet veekst de senere ar.

Virksomhedernes anvendelse af de selvsteendige konsulenter

Virksomhederne tager primeaert kontakt til de selvstaendige konsulenter pa
baggrund af anbefalinger fra virksomhedernes netveerk og andre firmaer,
som har brugt selvstaendige konsulenter tidligere. Et godt ry i branchen,
baseret pa solide kvalifikationer og kompetencer samt gode resultater, er
derfor altafggrende for, at den enkelte selvsteendige konsulent kan blive ved
med at generere arbejdsopgaver til sig selv. Ofte rekrutteres selvsteendige
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konsulenter, der har en historie i den virksomhed, de skal arbejde for. Det
kan enten veere, fordi de er tidligere ansatte, eller fordi de igennem et tidli-
gere job har haft et samarbejde med virksomheden. Endvidere formidles
kontakten ogs& gennem konsulentformidlingsbureauer, hvor de selvsteendige
konsulenter er organiseret.

"Tit afleder tingene hinanden. Vi bruger tit konsulenterne pa andre
ting ogsa, hvis de viser sig at have andre kompetencer som vi kan
drage nytte af.”

Udviklingschef i it-afdelingen af et dansk bladhus.

"Vi bliver ganske enkelt stillet over for stgrre krav, mens vi samtidig
far mindre og mindre tid til den konkrete opgavelgsning. Dette gar at
vi vil hente sd meget s& muligt hjem ved at kegbe os til det. Vi har et
storre driftsbudget end vi har hoveder til at lgse opgaverne og tiden er
vores mest begraensende faktor.”

Ingenigr i en afdeling i en region.

Arsagen til, at hovedparten af virksomhederne i undersggelsen inddrager
selvstaendige konsulenter i deres projekter er, at de mangler den ekspertvi-
den og de specifikke kompetencer, som konsulenten ligger inde med, for at
kunne Igse en given problemstilling, virksomheden star overfor. En anden
veesentlig arsag er midlertidige kapacitetsproblemer som virksomhederne
star over for, og som billigere og mere effektivt kan lgses ved at inddrage
ekstern arbejdskraft, frem for at skulle igennem en treeg fastanseaettelsespro-
cedure. Samtidig er der en raekke virksomheder, der angiver, at de selv-
steendige konsulenter traekkes ind i virksomheden for at Igse opgaver, som
virksomheden selv har ressourcer til at lgse, men hvor der er et behov for at
fa friske gjne og nye perspektiver pa opgavelgsningen.

Omfanget af virksomhedernes brug af selvstaeendige konsulenter svinger me-
get pa tveers af virksomheder og brancher. Generelt tegnes et billede af, at
efterspgrgslen pa bade specifikke kompetencer og midlertidige kapacitets-
problemer varierer over tid og i seerlig grad med antallet af opgaver. | meget
specialiserede virksomheder og virksomheder der fokuserer pa produktud-
vikling, er der tendens til, at de selvstaendige konsulenter bliver brugt flittigt.
For det fgrste pa grund af, at det begreensede udbud af kvalificeret arbejds-
kraft ikke er muligt for virksomhederne at ansaette folk pa alle de omréader,
hvor der er behov. For det andet fordi produktudviklingen er en usikker pro-
ces, der ikke altid er positiv og farer til en egentlig produktion, hvorfor fast-
anseettelser er for omkostningstunge.

I de specialiserede virksomheder er der ofte flere selvsteendige konsulenter
ansat p& samme tid og fordelt over en stgrre del af aret, mens inddragelsen i
mindre specialiserede virksomheder ofte omfatter feerre konsulenter (og
oftest kun én) i en mere begraenset projektperiode. Det er dog kendeteg-
nende for begge typer virksomheder, at konsulenterne inddrages i forhold til
at lgse opgaver, der kraever omfattende specialviden.

Konkrete eksempler pa opgavetyper
. Projektledelse
. Strategiudvikling
e  Programmeringsopgaver
. Maskinstyrring
. Forureningsundersggelser
e  Tekniske og teknologiske undersggelser
. Sparring og Coaching
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De interviewede virksomheder ser som naevnt seerlige fordele ved at bruge
selvstaendige konsulenter i forhold til de opgaver, der kraever specifik specia-
lisering og et fagligt know how, samt til de opgaver, hvor det er gkonomisk
rentabelt at hyre eksterne frem for at fastanseette. | forleengelse af seerligt
konpetencedelen, bliver der blandt virksomhederne sat pris pa det friske
pust, den selvsteendige konsulent kan tilfgre organisationen. Selvsteendige
konsulenter er typisk i langt hgjere grad end fastansatte, fagligt opdateret
med de seneste udviklinger inden for deres felt. De kan dermed tilfgre ny
viden til virksomheden, og kan indga som faglig sparringspartner til de an-
satte. Denne opdaterede viden ggr, at konsulenterne hurtigt og preecist kan
seette fingeren pa de smme punkter, enten i virksomheden eller pa projek-
ter, og papege problemstillinger, som medarbejderne i virksomheden ikke
umiddelbart har opfanget.

"Det er jo farst og fremmest nemt. Hvis vi eksempelvis skal bruge
en, der kan undervise i kinesisk eller Excel, er det en oplagt mulig-
hed at hente folk ind udefra. Vi keber med andre ord specialkompe-
tencer efter behov. De f& dage vi har behovet, kgber vi, hvad vi har
brug for, frem for at fastansaette folk til opgaven.”

Chefkonsulent i HR-afdeling pa en videregdende uddannelses-
institution.

"De selvsteendige konsulenter leverer den aftalte arbejdskraft til den
aftalte tid. Det gor de, fordi de ellers ved, at der ikke bliver noget
videre samarbejde. Endvidere er det kompetente folk, der kan treede
til p& det tidspunkt, vi har brug for det. Det giver en stor fleksibilitet i
vores arbejdsgange.”

Afdelingsleder i et mellemstort rddgivende ingenigrfirma.

Hvilke veerdier kan de selvsteendige konsulenter tilfgre virksomhe-
den

De selvsteendige konsulenter bibringer virksomhederne vaerdi pa flere for-
skellige omrader.

En vaesentlig veerdi er den vidensspredning, som de selvsteendige konsulen-
ter genererer. Hovedparten af de engagerede selvsteendige konsulenter tilfg-
rer virksomheden viden, som medarbejderne ikke selv ligger inde med. Det-
te har positive konsekvenser pa en raekke punkter, og blandt andet danner
vidensspredningen grundlag for, at den enkelte virksomhed kan effektivisere
sine arbejdsgange og dermed nedbringe omkostningsniveauet ved den en-
kelte opgave.

Kompetenceudvikling af medarbejderne er et andet produkt af kgbet af kon-
sulentydelser. Selv om hovedparten af de adspurgte virksomheder ikke pri-
meert hyrede konsulentbistand for at sikre kompetenceudvikling gennem
kurser mv., sd er dette ofte en afledt konsekvens af samarbejdet, hvor den
selvsteendige konsulent i forbindelse med, at denne leverer den aftalte ydel-
se, 0gsa instruerer medarbejdere i, hvordan den praksis eller funktion vide-
refores.

Ekspertviden er en af de mest efterspurgte kompetencer hos de selvsteendi-
ge konsulenter, hvilket gar igen bade pa tvaers af brancher og virksomheds-
stagrrelse. De specifikke kompetencer, som den selvsteendige konsulent kan
tilfare virksomheden, er yderst veerdifuld for gennemfarelse af bade konkre-
te projekter, udviklingen af virksomhedernes strategi og forretningsmodel
mv. Ligesom de er kraftigt efterspurgt.
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| forleengelse af ekspertviden fremhaever virksomhederne, at de selvstaendi-
ge konsulenters bistand efterspgrges for at tilfare virksomheden analytisk
kapacitet. Ved konstruktivt at kunne bidrage med nye perspektiver og pro-
blemstillinger i en raekke processer, seerligt forandringsprocesser, er de selv-
steendige konsulenter med til at malrette og fokusere virksomhedernes ind-
sats inden for det felt, de arbejder med.

1 en hurtig omskiftelig offentlig institution skal det g& hurtigt, nar
politikerne vil have foretaget nye beregninger pa baggrund af deres
forslag og beslutninger. Den slags kan den selvsteendige konsulents
beregningssystemer levere.”

Konsulent i en kommunal forvaltning.

”Brugen af selvsteendige konsulenter giver os to ting. Kompetence,
som ggr, at de tilfarer virksomheden veerdi, og endvidere at de ofte er
meget dedikerede i deres arbejdsudferelse. Der er ikke s& mange
hensyn at tage til de selvstaendige konsulenter, sdsom foreeldremgder,
arbejdsbyrder og andre forhold, der knytter sig til fastanseettelse. De
kommer med en anden indstilling end de fastansatte. De ved, at det
eneste de har at seelge, det er dem selv, og hvis de leverer noget
skidt, s& far andre det at vide, og de mister deres forretningsgrund-
lag.”

Enhedsdirektgr i et stort firma, der leverer software til medie-
industrien.

Derudover naevner flere virksomheder, at de ser det som en fordel, at den
enkelte selvsteendige konsulent har erfaring fra en lang reekke forskellige
virksomheder, og at der derved sker en laering p& tvaers af organisationer.
Det betragtes som positivt, at de selvstaendige konsulenter udvikler deres
kompetencer og opdaterer deres viden i samarbejdet med konkurrerende
virksomheder, s de kan levere endnu mere specifikke og ekspertbaserede
ydelser, dog pa betingelse af, at fortroligheden mellem konsulenten og virk-
somheden ikke bliver brudt. Derfor er virksomhederne da ogsa fokuserede
pa at udarbejde eksplicitte kontrakter med de selvstaendige konsulenter, der
sikrer, at fglsom viden ikke havner hos konkurrenten.

Flere af de interviewede virksomheder oplever, at der er perioder, der er
mere travle end andre, og at der opstar en maengde delopgaver, som ikke
umiddelbart er forudsigelige, eller som virksomheden ikke har kapacitet til at
Igse. | sddanne situationer er det meget omkostningsfuldt og samtidig uflek-
sibelt at fastansaette, dels pa grund af den traeghed, der er i rekrutteringen,
og dels fordi der er tale om midlertidige kapacitetsproblemer. Ved at have
muligheden for at anseette eksterne i en kortere periode, hvor virksomheden
er presset, skabes veerdi for virksomheden, der ved at hyre fleksibel ar-
bejdskraft, har mulighed for at tage ekstra eller stgrre opgaver ind og der-
ved producere mere.

Virksomhederne peger ogsa pa, at selvstaendige konsulenter tilfgrer vaerdi
ved at udvide virksomhedernes netveerk. Ofte er det kontakt til andre virk-
somheder eller offentlige institutioner, der star over for samme problemstil-
linger som det pageeldende firma, og hvor der derfor er gensidige fordele
ved at indga i netveerk med hinanden. Samtidig kan det vaere kontakt til
faglige netvaerk og grupper, hvor der gives faglig sparring, som virksomhe-
derne ikke selv er opmeerksomme pa, eksisterer. Det er vurderingen, at
selvsteendige konsulenter er mere fagligt opdaterede og i hgjere grad end
fastansatte medarbejdere er opsggende i forhold til det seneste nye inden
for branchen, og derfor ogséa er i stand til at udpege relevante partnere og
netveerk.
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De selvsteendige konsulenter gar ifglge flere virksomheder til opgaverne med
andre gjne og perspektiver end virksomheden saedvanligvis anlaegger. Ny-
teenkning er altsa en vigtig veerdi, som selvsteendige konsulenter bringer ind
i virksomhederne, hvor der kan vaere tendens til at teenke i traditionelle ba-
ner, og til at skyde projekter og ideer ned med argumentet om, at "det har
vi prevet fgr’. Dermed skabes der ogsa en dynamik, der er sammenlignelig
med effekten af at nyansesette, og det rusker op i organisationen og i medar-
bejderne. Derved skabes innovation pa to fronter. Dels i forhold til virksom-
hedens omgivelser, samarbejdspartnere og netvaerk, og dels i forhold til den
interne organisering og de fastansatte.

”Anvendelsen af selvsteendige konsulenter giver os mulighed for at
imgdega spidsbelastninger, uden at man har faste omkostninger i
forbindelse med disse. Vi har kun omkostninger, nar behovet er til
stede. Den selvstaendige konsulent bidrager dels med sine spidskom-
petencer, der er af en bestemt kaliber, dels kan han bruges til at ud-
fylde huller i virksomhedens arbejdsgange.”

Projektleder i en stor treevarevirksomhed.

Vi er en nystartet afdeling og har brug for den rette radgivning. |
forandringsprocesser er det vigtigt med nogen, der gar helhjertet ind i
forestdende og igangveerende forandringsprocesser. Den selvstaendige
konsulent er god til at skabe ydelsespaletter og strategier. Han er
fleksibel, hvilket er enormt vigtigt. Han har fungeret som en akter i
vores netveerk, som vi kan treekke ind, nar der er brug for det. Her-
med sparer vi samtidig udgifterne til en fastansat.”

Afdelingsleder i en stor virksomhed der laver forretningsudvik-
ling inden for det industrielle omrade.

De forskellige former for veerdiskabelse som er praesenteret ovenfor, resulte-
rer ofte i markedsfordele og gget veekst. Vidensspredning og kompetenceud-
vikling resulterer blandt andet i, at der pa de enkelte virksomheder bruges
feerre mandetimer pa de konkrete opgaver end tidligere, og at der saledes
spares penge. Inddragelse af ekspertviden og analytisk kapacitet betyder, at
virksomhederne kan fa udfyldt roller og lgse opgaver, de ikke selv har kom-
petence til at lgse. Dermed bliver selvstaendige konsulenter det kit, der far
projekterne til at haenge sammen, og i nogle tilfaelde i det hele taget mulig-
gor en realisering af projektet, hvilket har stor betydning for virksomhedens
bundlinje. Endvidere sikrer den fleksible arbejdskraft, som virksomhederne
kan kgbe sig til med kort varsel og for perioder af varierende leengde, at
virksomhederne kan imgdega spidsbelastninger pa en fleksibel og gkonomisk
rentabel made, uden at skulle have faste omkostninger ved konsekvent at
have nok kapacitet i huset til at lgse alle opgaver.

| forhold til internationalisering er der erfaringer med, at virksomhederne
gennem de selvstaendige konsulenters netveerk og kontakter, oplever, at der
ogsa pa internationalt niveau sker en vidensspredning.

Opgaver, som ikke egner sig til at blive varetaget af selvstaendige
konsulenter og ulemper ved brug af selvstaendige konsulenter

Fordelene ved at ansaette selvsteendige konsulenter er mange, Som naevnt
ovenfor, er fordelene blandt andet, at der bliver deekket et behov for eks-
pertviden, at der bidrages til nyteenkning, vidensdeling, kompetenceudvik-
ling, og at bade virksomhedernes netveerk og kapacitet udvides. Flere virk-
somheder har dog ogsé nogle opgaver, som de ikke umiddelbart mener, kan
lgses af selvsteendige konsulenter. Det drejer sig typisk om blivende drifts-
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opgaver, opgaver med personfglsomme oplysninger eller opgaver, der krae-
ver specialviden, men som skal vedblive i organisationen.

28



Konkrete eksempler pa opgaver, som virksomhederne i undersggelsen ikke
finder velegnede for selvsteendige konsulenter
e Virksomhedens lgbende driftsopgaver
. Opgaver med personfglsomme oplysninger
. Opgaver, der kreever specialviden og som er blivende i orga-
nisationen
. Opgaver relateret til kundevaretagelse

Afhaengig af virksomhedernes strategiske anvendelse af eksterne konsulen-
ter, er der forskellige bud pa, hvilke opgaver de selvsteendige konsulenter
ikke egner sig til at lgse. Offentlige institutioner papeger, at seerligt problem-
stillinger relateret til personfalsomme oplysninger er et omrade, hvor det ud
fra et fortrolighedshensyn meget vanskeligt lader sig ggre at inddrage selv-
steendige konsulenter. Opgaver der ogsa pa sigt kreever specialviden er lige-
ledes et omrade, hvor virksomhederne foretreekker at fastanseette. Det vi-
denstab der matte forekomme ved at hyre en selvsteendig konsulent, kan
dog opvejes ved, at virksomhederne har mulighed for at hyre konsulenten
igen, men det er en sveer balancegang og tendensen blandt de adspurgte er,
at man fortreekker in-house-kompetencer.

Ligeledes er der forsigtighed blandt virksomhederne i forhold til at inddrage
selvsteendige konsulenter i forhold til udviklingen af virksomhedens strategi
af frygt for, at denne viden skal na konkurrenter. Som det fremgar ovenfor,
er der dog blandede holdninger til dette. Flere virksomheder fremhaever, at
det er en fordel, hvis de selvstaendige konsulenter har erfaringer fra andre
virksomheder, som de kan kvalificere opgavelgsningen.

Samtidig opfatter virksomhederne det ikke som rentabelt at bruge selvsteen-
dige konsulenter til dagligdagsopgaver og mere driftsbaserede opgaver, da
det i s& fald vil vaere langt billigere at fastansaette medarbejdere til at vare-
tage opgaven. Denne form for opgavevaretagelse kan ikke betale sig gko-
nomisk, dels fordi det er arbejdskreevende at tage nye konsulenter ind (hver
gang der tages nye konsulenter ind, skal de leeres op i de interne arbejds-
gange og strukturer, og det gar der tid med), og dels fordi de selvsteendige
konsulenter tager sig godt betalt. Personaleledelse er ogsa et omrade hvor
flere virksomheder papeger at de ikke inddrager selvsteendige konsulenter.

Endelig er opgaver, der i hgj grad handler om kundevaretagelse, et omrade,
hvor virksomhederne er tilbageholdende med at overlade ansvaret til selv-
steendige konsulenter, da det er opfattelsen, at kontakten til kunderne vare-
tages gennem fastansatte i virksomheden.

Der er forskellige perspektiver pa de ulemper, som virksomhederne ser ved
at samarbejde med selvsteendige konsulenter, og de spaender fra de, der
ikke ser nogle ulemper overhovedet, til de der saerligt er bekymrede for at
den selvstaendige konsulent skal komme for teet pa virksomhedens strategi
og lgsninger. | forhold til strategien er meningerne dog delte fra virksomhed
til virksomhed.

Nogle ser ikke problemer ved at samarbejde om strategien, og har fuld tillid
til den selvsteendige konsulents professionelle integritet, mens andre sikrer
sig ved at indfgje konkurrenceklausuler i kontrakten med den enkelte.

Andre peger pa, at det kreever en hgjere grad af koordinering og ekstra res-
sourcer at have selvsteendige konsulenter ansat, da de lgbende skal opdate-
res for at kunne virke optimalt. Det er ngdvendigt, at der er opgavestillere til
de selvsteendige konsulenter, og derfor er det ngdvendigt, at antallet af eks-
terne er afpasset i forhold til fastansatte. Samtidig skal opfalgningen pa de-
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res arbejde ogsa veere mere dybtgaende, end nar der er tale om fastansatte,
da de selvstaendige ikke har deres daglige gang i virksomheden.

Sammenlignet med fastansatte, er selvsteendige konsulenter meget dyre i
drift, og giver derfor darligere gkonomi. Omvendt er der jo en pointe med at
virksomhederne netop kgber sig til disse dyrere ydelser, fordi det som neevnt
farer til en veerdiskabelse for virksomheden, som fastansatte ikke kan bidra-
ge med.

Et omrade hvor omfattende brug af selvstaendige konsulenter kan give pro-
blemer, er for virksomheder, der inddrager mange konsulenter i deres arbej-
de. Det har betydning for den interne virksomhedskultur og sammenhaengs-
kraften pa arbejdspladsen, hvis andelen af selvstaendige konsulenter bliver
for hgj relativt til fastansatte. Konsulenter er ofte blot knyttet til arbejdsop-
gaver, der specifikt er relateret til det projekt, de arbejder p&, og de deltager
derfor ikke i virksomhedens dagligdag, som ved mgder mv. Samtidig er der
ogsa de mere sociale aspekter og relationer, der kan vaere vanskelige at
dyrke, nar eksterne folk inddrages i kortere projektperioder.

Endelig kan en barriere for at anvende selvsteendige konsulenter veere virk-
somheders krav om kvalitetssikring, der kan udelukke brugen af selvsteendi-
ge konsulenter.

Forskellen pa at benytte selvsteendige konsulenter og store
konsulenthuse

Et omrade, hvor selvsteendige konsulenter vinder i konkurrence med stgrre
konsulenthuse er pa prisen, hvor indtrykket er, at de selvsteendige er billige-
re. Det anfgres blandt andet, at prisen fra de stgrre konsulenthuse stiger
fordi der skal orienteres pa tveers af medarbejdere, hvilket kunden ogsa skal
betale for.

En af de oftest naevnte fordele er den teette relation, der opstar mellem selv-
staendig konsulent og virksomheden. Det teette forhold indebaerer flere for-
dele. Centralt er det, at selv om virksomhederne anvender store konsu-
lenthuse, sa er det altid i personificeret form, at den endelige ydelse bliver
leveret. P& det personlige plan er der folk, som ansatte i virksomhederne
arbejder bedre sammen med end andre, og nar man kontakter en selvsteen-
dig konsulent, ved virksomheden altid, hvem der bliver samarbejdspartne-
ren. Samtidig har den selvstaendige konsulent ogsa et klart overblik over,
hvilken vare vedkommende kan levere og kan give et klart nej, nar der er
opgaver, der ligger uden for deres kompetenceomrade. Pa sigt kan virksom-
heden ogsa drage fordel ved at have et kontinuerligt samarbejde med den
samme person. | stgrre konsulenthuse er udskiftningen af konsulenter ofte
stgrre, og virksomhederne oplever derfor til tider, at de ikke samarbejdede
med den samme person i hele perioden eller fra gang til gang.

Ved at samarbejde med den samme person ved forskellige opgaver spares
ressourcer pa den introduktion til virksomheden, som fglger af at samarbej-
de med eksterne, hvilket stiller enkeltmandsfirmaerne bedre end de store
konsulenthuse.

30



”"Den personlige relation er veaesentlig. Det giver os en raekke fordele,
der er afledt af det commitment, der opstar virksomhed og konsulent
imellem.”

Servicechef i en stor virksomhed med speciale i miljg- og
rensningsteknologi

"Den teette relation er en stor fordel, hvilket bl.a. skyldes, at den
selvsteendige konsulent gerne formidler kontakt til kunder og viden

der kunne veere interessant for firmaet.
Adm. direktgr i en mindre virksomhed der leverer udstyr til
mejeriindustrien

Den personlige relation veegter altsa hgjt, nar virksomheder skal traeekke
eksterne folk ind, og giver samtidig virksomhederne en raekke fordele, der er
afledt af den personlige kontakt. Saledes oplever virksomhederne, at den
selvsteendige konsulent i hgjere grad end stgrre konsulenthuse, formidler
kontakt til sit netveerk af andre virksomheder, fagfolk mv. Samtidig er den
selvsteendige konsulent ogsad mere tilbgjelige til af egen drift at tage kontakt
til virksomheden efter en afsluttet opgave, hvis vedkommende stgder pa
informationer, projekter mv., der er af relevans for virksomheden.

Den teette personlige relation farer ogsa til, at virksomheder oplever, at tilli-
den er starre til en selvsteendig konsulent, end den er til konsulenter ved de
stgrre konsulenthuse. Endvidere betyder tillidsforholdet til den selvstaendige
konsulent, at denne kan traede ind som repraesentant for firmaet, og arbejde
for firmaets mal, hvilket sjeeldent lader sig gare, nar der samarbejdes med
stgrre konsulenthuse.

At den teette personlige relation er et vaesentligt treek ved samarbejdet med
selvsteendige konsulenter, og at virksomhederne tilleegger det stor veerdi,
betyder, at det er veesentligt for den selvstaendige konsulent, at de forstar at
opretholde den teette kontakt og det hgje serviceniveau. Derfor er det ogsa
veesentligt, at den selvsteendige konsulent kan treede til, nar virksomheden
har behov, hvilket betyder at den enkelte selvsteendige konsulent forstar at
vurdere sine kunders behov for stgtte, ogsa ud over projektets afslutning.

”"Med de selvstaendige konsulenter kan du lave skraeeddersyede aftaler.
De store steder har de koncepter, som de ikke fraviger. Det er meget
mere fleksibelt at bruge de selvstaendige konsulenter. En selvsteendig
konsulent kan glide ind sammen med vores medarbejdere. De starre
kan ikke glide ind. De star mere pa sidelinjen og kraever en forbindel-
sesofficer.

Udviklingschef i it-afdelingen af en dansk bladkoncern.

"Der er klart nogle konkurrencehensyn, der ggr det mest attraktivt for
os, at bruge selvsteendige konsulenter frem for store huse. Over for
en selvsteendig konsulent er der et tillidsforhold — vi ter ikke i samme
grad stole pa et stort konsulenthus.”

Afdelingsleder i en stor virksomhed der laver forretningsudvik-
ling inden for det industrielle omréade.

En anden fordel ved de selvsteendige konsulenter frem for stgrre konsu-
lenthuse er, at det i hgjere grad er muligt for virksomhederne at lave skraed-
dersyede aftaler. Ofte har stgrre konsulenthuse koncepter, som de ikke fra-
viger, hvorimod det er mere fleksibelt at bruge de selvstaendige konsulenter.
Samtidig er det erfaringen i nogle virksomheder, at selvsteendige konsulen-
ter hurtigt etablerer et direkte samarbejde med medarbejderne, mens kon-
sulenter fra stgrre konsulenthuse ofte std mere pa sidelinjen og har brug en
kontaktperson i virksomheden.
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De ulemper der er forbundet med at hyre selvstaendige konsulenter i forhold
til starre konsulenthuse, relaterer sig til leveringssikkerhed. Blandt de ad-
spurgte virksomheder er der generel enighed om, at de selvsteendige konsu-
lenter er udsatte, dels fordi der ikke er nogen, der kan tage over ved syg-
dom, og dels fordi den konkrete viden om et projekt er knyttet til en person.
Her er stagrre konsulenthuse mere driftssikre og har muligheden for at over-
lade arbejdet til en anden medarbejder. Inden for enkelte brancher er der
dog blandt selvsteendige konsulenter etableret uformelle netveerk, der mu-
ligger, at en kollega kan tage over for en selvstaendig konsulent ved syg-
dom.

Brug af stgrre konsulenthuse sikrer samtidig, at kunden ikke er begraenset af
én konsulents viden og kompetencer, men kan hente faglig og mandskabs-
maessig stgtte til opgaven i dennes organisation. | forleengelse heraf, er der
ogsa blandt nogle virksomheder en tilbageholdenhed med at involvere selv-
steendige konsulenter i projekter af leengere varighed, ligesom der ofte hyres
store konsulentfirmaer, nar det drejer sig om store, omfattende og komplek-
se projekter, som virksomheden ikke tidligere har beskeeftiget sig med.

Fremtid og prognose

Flere virksomheder ser ikke umiddelbart barrierer for at gge anvendelse af
selvsteendige konsulenter, primeert fordi de er en vaesentlig kilde til den ngd-
vendige viden, som det er ngdvendigt at inddrage ad hoc. Nogle papeger
dog, at virksomhedens stgrrelse betinger brugen af selvsteendige konsulen-
ter, sdledes at anvendelsen af disse altid star i forhold til antallet af fastan-
satte. Hvis firmaer tager opgaver, der er stgrre end de har kapacitet til, be-
tyder det, at balancen i forholdet forskydes, hvilket er uhensigtsmaessigt, da
det skaber ustabilitet og derfor er kortsigtet.

Samtlige adspurgte virksomheder forventer, baseret pa de positive erfarin-
ger, at bruge selvsteendige konsulenter i fremtidig opgavelgsning. Det geel-
der bade de virksomheder, der ofte samarbejder med selvsteendige konsu-
lenter, og virksomheder der kun har haft f& men positive samarbejder. Det
geelder bade offentlige og private firmaer. Primaert peges der pa, at der fort-
sat vil veere et behov for at inddrage ekspertviden.

"Der er et stort behov for specialiseret viden, og derfor tror jeg ogsa i
fremtiden at behovet for selvsteendige konsulenter vil stige.”
Adm.direktar i en virksomhed der producerer medicinsk ud-
styr.

“Erfaringen fra det nuveerende samarbejde med den selvstaendige
konsulent er gode, og derfor er jeg ikke afvisende over for at bruge
ekstern hjeelp i fremtiden.”

Direktgr for et metalstgberi.

Der er stor forskel pa forventninger til et fremtidigt omfang af inddragelse af
selvstaendige konsulenter fra virksomhed til virksomhed og fra branche til
branche. Nogle virksomheder anfgrer, at der, som en afledt konsekvens af
globaliseringen og en generelt hgjere opgavekompleksitet, vil veere gget
behov for at inddrage ekstern arbejdskraft. Andre forventer et fortsat kon-
stant brug, da det er vigtigt, at antallet af eksterne folk fortsat star i relation
til de fastansatte.

Der er ogsa forskel pa udbredelsen af brugen af selvsteendige konsulenter
fra branche til branche. Brancher med mange sma virksomheder oplever, at
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der ofte er brug for selvstaendige konsulenter, der kan yde seaerligt ekspertbi-
stand. Det samme ggr sig geeldende i brancher, hvor der er stor efterspgrg-
sel pa specialiseret viden. Samtidig er det ogsa opfattelsen blandt nogle virk-
somheder, at antallet af selvsteendige konsulenter er meget hgjt, og at dette
sandsynligvis er konjunkturbestemt, saledes at der er mange, der bliver
selvsteendige under hgjkonjunktur.

Overordnet set er det forventningen, at den generelle anvendelse af selv-
steendige konsulenter i branchen er konjunkturafhaengig, og at der derfor vil
veere et stigende behov for at hyre ekstern arbejdskraft i takt med fortsatte
gode konjunkturer. Der er dog enkelte der mener, at markedet er maettet.
Omvendt er det ogsa forventningen, at brugen af selvstaendige konsulenter
vil falde, far der sker fald i antallet af fastansatte, hvis konjunkturerne skulle
begynde at veere for nedadgaende.
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6. Case — ministerium, hvor selvsteendig konsulent
som er DIJYF-medlem har lgst opgaver

Et interessant aspekt i forbindelse med denne undersggelses afdeekning af
de selvsteendige konsulenters veerdiskabelse er, hvorledes de selvstaendige
konsulenter selv opfatter deres rolle i forhold til de virksomheder, der hyrer
dem. Endvidere er det i forhold til en generel afdeekning af omradet for selv-
steendige konsulenter interessant at vide, hvad det overhovedet vil sige at
veere selvsteendig konsulent — hvad er det for en type mennesker, der bliver
selvsteendige konsulenter, og hvad er det for et liv de lever? Nedenstaende
case baserer sig pa interview med en selvsteendig konsulent, en fuldmaegtig
fra det ministerium, som den selvstaendige konsulent har arbejdet for samt
kontorchefen for dette ministeriets personalekontor.

Den selvsteendige konsulent

Casen for DJJF-delen af denne undersggelse er yderst interessant, idet den
omhandler en selvstaendig konsulent, som opererer bade nationalt og inter-
nationalt. Den pageeldende konsulent, der er uddannet cand.polit. i 1983,
har arbejdet for mange forskellige danske og udenlandske virksomheder og
organisationer, men i denne case er det den selvsteendige konsulents egen
virksomhed, samt hendes samarbejde med et dansk ministerium, der er
omdrejningspunktet.

Den selvsteendige konsulent tog springet til at starte for sig selv tilbage i
2003. Hun havde dengang ingen videre forudsaetninger for at starte egen
virksomhed, men var opteendt af gnsket om at blive sin egen chef og der-
med opna en stgrre frihed i sit arbejdsliv. Opstartsfasen tog noget tid og var
ifolge den selvstaendige konsulent i hgj grad kendetegnet ved "learning by
doing” og gode rad og sparring fra hendes netveerk. Efter et halvt ar havde
hun faet sporet sig helt ind p&, hvad det var hun ville lave, og efterfglgende
har hun bygget sin virksomhed op omkring en niche, hvor inden for hun har
en stor praktisk og teoretisk erfaring. | praksis er der tale om, at den selv-
steendige konsulent har lagt fokuset for sin virksomhed pa dele af bistands-
og udviklingsomradet og performance management. Begge omrader, som
hun er specialist i.

Baggrunden for, at den selvsteendige konsulent har faet opbygget nogle helt
seerlige kompetencer, er, at hun helt fra starten af sit arbejdsliv har ageret
internationalt. Hun har saledes i naesten 20 &r arbejdet i udlandet for en
reekke store internationale organisationer, herunder FN, OECD og de regio-
nale udviklingsbanker. De mange ar i udlandet, med forskellige ansvarsom-
rader og i betydningsfulde stillinger, har ikke alene bibragt den selvsteendige
konsulent en unik viden inden for sit felt, men ogsa et ganske betydeligt
netveerk af verdensomspeaendende kontakter. Netop de mange kontakter og
det gode netveerk har ifglge den selvsteendige konsulent haft stor betydning
for den made, hvorpd hendes karriere har formet sig.

Hovedparten af den selvsteendige konsulents tidligere anseettelser har séle-
des veeret et resultat af, at folk inden for bistands- og udviklingsomradet har
kendt til den selvsteendige konsulents kompetencer, hvorefter de har spurgt,
om hun ville patage sig forskellige opgaver. Dette billede gar ligeledes igen i
den selvsteendige konsulents liv som selvsteendig erhvervsdrivende, der i hgj
grad er kendetegnet ved, at opgaver fgrer nye opgaver med sig.
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Denne sammenkaedning af opgaver kan ifglge den selvsteendige konsulent
samtidig have den fordel, at det medvirker til at holde hendes profil skarp.
Den selvsteendige konsulent understreger dog samtidig, at hendes internati-
onale erfaring ikke er nogen garanti for at fa opgaver, og at det i hgj grad er
i kraft af hendes netveaerk, at hun har faet adgang til markedet.

Fra fastansat til selvsteendig

Skiftet fra at veere fastansat til at blive selvstaendig affader ifglge den selv-
steendige konsulent en meget markant sendring af savel arbejds- som fami-
lieliv, der pa& det naermeste kan sammenlignes med det fa et barn. Den star-
ste gevinst ved skiftet har ligget i en gget frihed, der konkret har medfart, at
hun kan arbejde nar hun vil, sd meget hun vil og med hvem hun vil. Den
selvstaendige konsulent anslar, at hun arbejder mere nu, hvor hun er selv-
steendig, end da hun var fastansat. Til gengeeld kan hun selv bestemme,
hvordan arbejdsbyrden fordeles og samtidig sparer en masse transporttid,
da hun arbejder hjemme.

Livet som selvsteendig konsulent kreever, dels at man kan disponere sin tid
rigtigt, dels kraever det, at man kan klare den finansielle usikkerhed, der kan
veere forbundet med at sta helt pa egne ben. Den selvstaendige konsulent
har selv meerket den gkonomiske usikkerhed, der kan veere forbundet med
at veere selvsteendig, da en af hendes kunder pludselig gik konkurs, og hun
intet fik for en maneds arbejde. Ifglge den selvstaendige konsulent skal man
ikke g& ud ad denne vej, hvis man vil vide preecist, hvordan tingene ser ud
om et halvt ar. Man skal kunne handtere en mere glidende overgang mellem
job og fritid, og herudover kraever det, at man kan styre vaegtningen mellem
faglige og gkonomiske hensyn.

P& trods af de forskellige udfordringer, der knytter sig til denne arbejdsform,
er det klart noget som den selvsteendige konsulent vil anbefale til andre, og
hun erkleerer samtidig, at hun for sit eget vedkommende naeppe vil ga tilba-
ge og blive fastansat.

Den selvsteendige konsulent har sat sig nogle klare gkonomiske malszetnin-
ger og mal for, hvad hun vil have ud af de timer hun arbejder. P4 baggrund
af dette har hun eksempelvis bestemt, at hun gennemsnitligt i dette efterar
vil arbejde 6 — 8 betalte timer om dagen, mens hun s regner med at skrue
ned pa antallet af timer i foraret. Foruden de betalte timer bruger hun nem-
lig meget tid pa at vedligeholde og opdatere sin viden, indga i faglige net-
veerk og foreninger, og veere i forbindelse med de mange kontakter rundt
om i verden. Hun har dog ikke behov for at lave reklame for sin virksomhed
eller lave opsggende arbejde, da folk normalt kommer til hende med opga-
ver.

Selv om den selvsteendige konsulent star alene med driften af sin virksom-
hed, har hun indgaet en reekke forskellige strategiske partnerskaber med
andre selvsteendige konsulenter. Foruden disse partnerskaber, der omfatter
en seks til syv personer, arbejder den selvsteendige konsulent teet sammen
med bl.a. et britisk og et belgisk selskab. Disse relationer giver dels mulig-
hed for at treekke andres kapaciteter ind, hvis en bestemt opgave kraever
det, dels er det en kanal til at fa nye opgaver.

Den selvstaendige konsulent ma selv tit se sig ngdsaget til at sige nej til op-
gaver, men sender dem i sddanne tilfeelde ofte videre til partnere eller andre
i hendes netveerk. Selv om de selvstaendige konsulenter, der gar sammen
om at danne et strategisk partnerskab, reelt godt kan vaere konkurrenter, er
dette ifglge den selvsteendige konsulent ikke noget problem — i hvert fald
ikke s& leenge, der er opgaver nok til alle. En yderligere gevinst ved at indga
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i et partnerskab med andre selvstaendige konsulenter er, ifglge den selv-
steendige konsulent, muligheden for at kunne konkurrere med store eller
mellemstore konsulenthuse om opgaver. Hvis en raekke selvsteendige konsu-
lenter gar sammen om at byde pa en opgave, kan de séledes tilbyde en
langt bredere vifte af kompetencer til opgaveudbyderen, end hvis de stod
hver for sig.

Den selvsteendige konsulents egen kundekreds omfatter omkring 10-15 for-
skellige virksomheder, hvoraf ca. halvdelen er danske. Typisk for den selv-
steendige konsulents kundekreds er, at virksomhederne er gengangere, der
over flere omgange har kgbt ydelser hos hende. For den selvsteendige kon-
sulent star det klart, at hun gennem de opgaver hun lgser for virksomheder-
ne, tilegner sig en stor maengde viden. Ofte sgger hun derfor at inddrage
virksomheden i sit arbejde i et forsgg pa at give virksomheden del i den vi-
den, som den direkte opgavelgsning affader. Hun er samtidig meget bevidst
om den vidensspredning, som hun kan generere virksomhederne imellem og
er ikke i tvivl om, at virksomhederne profiterer af hendes viden, som hun
beerer med sig fra de forskellige opgaver. Sidstneevnte aspekt mener hun
desuden, at mange af hendes kunder er fuldt ud bevidste om, og ser det
som en del af forklaringen pd, hvorfor de finder hendes ydelser interessante.

Den selvsteendige konsulent ser nogle klare forskelle mellem den konsulent-
bistand, som hun leverer og den, der leveres af store konsulenthuse. Fgrst
og fremmest mener hun, at hun som selvsteendig konsulent kan veere mere
fleksibel i forhold til opgavelgsning end de store huse. Herudover gar hun
meget op i at tilfgre relationen til kunderne s& meget naerhed og dialog som
muligt. | forhold til at kunne klare konkurrencen med de store huse finder
den selvsteendige konsulent, at hun drager fordel af at have satset pa en
bestemt niche, da det giver hende en skarpere profil. | den selvsteendige
konsulents optik kan der desuden veere en fordel for virksomhederne i at
benytte selvsteendige konsulenter frem for store konsulenthuse, da de der-
med har en sikkerhed for, hvem det er, der udfgrer den bestilte opgave. At
det er én person, der star bag den samlede opgavelgsning og dermed star
som garant for ensartethed og kvalitet, kan ifglge den selvsteendige konsu-
lent sikre en stabil proces, og i forhold til nogle typer af opgaver give et an-
det kvalitets-niveau. Derudover mener den selvsteendige konsulent, at der i
nogen store konsulent huse, kan veere en tendens til at bruge faerdige
templates og standard lgsninger, hvorimod hun i hgjere grad sgger at levere
skreeddersyede lgsninger.

Om fremtidsudsigterne inden for den selvsteendige konsulents branche an-
slar den selvstaendige konsulent, at der vil veere et stadigt stigende behov
for inddragelse af eksterne specialkompetencer. Denne antagelse hviler bl.a.
pa den selvsteendige konsulents kendskab til organiseringen af de danske
ministerier, hvor man i de senere ar har oplevet nedskaeringer i det faste
personel, samtidig med at bevillingerne til kgb af eksterne ydelser har veeret
stigende.

Samarbejdet mellem ministeriet og den selvsteendige konsulent

| forhold til den selvsteendige konsulents konkrete samarbejde med det dan-
ske ministerium er dette, bade ifglge den selvsteendige konsulent og samar-
bejdspartneren i ministeriet en konsekvens af en tidligere anseettelse i mini-
steriet. Hun kender det pageeldende ministeriums forskellige fagomrader,
den geeldende organisationskultur samt de interne regler og procedurer.
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Den selvsteendige konsulent har veeret tilknyttet en bestemt afdeling i det
pagaeldende ministerium, som hun efterhanden har Igst en lang raeekke op-
gaver for. Da ministeriet farste gang tog kontakt til konsulenten, var det
fordi man havde behov for en analyse af en raekke instrumenter inden for en
specifik del af bistands- og udviklingsomradet. Ifalge chefen for den afdeling,
der har anvendt den selvsteendige konsulent, var det netop behovet for at fa
udfegrt analysearbejde, der oprindeligt farte til beslutningen om at inddrage
eksterne folk. Afdelingen havde med sine relativt f4 medarbejdere ikke selv
ressourcer til at udfgre denne opgave, og samtidig besad den selvsteendige
konsulent nogle kvaliteter, der gjorde det oplagt at koble netop hende pa
opgaven.

Som den fuldmeegtige i ministeriet fremhaever, sa har den selvstaendige
konsulent, foruden forhandskendskabet til det pageseldende ministerium, i
kraft af at hun har valgt at koncentrere sig om en niche, gjort det seerligt
interessant for ministeriet at inddrage hende. Den fuldmeaegtige vurderer
saledes, at der ikke er mange andre, der besidder tilsvarende kompetencer
inden for denne seerlige del af bistands- og udviklingsomradet. Han mener
endvidere, at den selvstaendige konsulent, i kraft af at hun arbejder for sa
mange forskellige organisationer og virksomheder, bringer en masse nyt
med sig ind i ministeriet.

Den selvsteendige konsulent er ikke systematisk blevet brugt til kompeten-
ceudvikling af ministeriets medarbejdere. Men ifglge kontorchefen fungerer
den selvsteendige konsulent, hver gang hun anvendes af ministeriet, som en
uformel leerer, der introducerer nye ting til ministeriets medarbejdere.

Foruden det farnsevnte analysearbejde, hvor den selvsteendige konsulent
hovedsageligt er blevet hyret grundet manglende ressourcer internt i mini-
steriet, er hun blevet brugt til at komme med forskellige vurderinger og ud-
fare evalueringsopgaver.

| forhold til de vurderinger, som den selvsteendige konsulent er blevet brugt
til at udarbejde, omhandler disse typisk omrader som ministeriet ikke besid-
der en tilstraekkelig viden om. | disse tilfeelde er det sdledes behovet for
ekspertviden og spidskompetencer, der far ministeriet til at inddrage den
eksterne ekspertise. Nar hun herudover er blevet benyttet af ministeriet til
forskellige evalueringsopgaver, skyldes det, at ministeriet har brug for en
uvildig p& opgaven, som kan tilfare evalueringerne en gget trovaerdighed.

Ministeriets generelle anvendelse af konsulenter

Omfanget af ministeriets brug af selvstaendige konsulenter er meget varie-
rende, alt efter hvilken afdeling og hvilke typer opgaver der er tale om. For
den specifikke afdeling som har haft den selvsteendige konsulent tilknyttet,
er omfanget relativt begreenset og ligger pd omkring 2-3 opgaver arligt. Her
bestreeber man sig i vidt omfang pa at lgse opgaver selv og opbygge intern
viden og hyre ekstern hjeelp, ndr man enten mangler ressourcer eller star
over for opgaver, der kreever en seerlig faglig ekspertise. Kontorchefen an-
slar ligeledes, at omfanget i hans afdeling svarer til 2-3 opgaver om aret.
Begge ger de dog opmaerksom pa, at visse afdelinger i ministeriet bruger
langt mere ekstern bistand end de selv ggr, mens der ogsa er afdelinger, der
bruger mindre.

Nar den afdeling i ministeriet, som den selvsteendige konsulent har veeret
tilknyttet, skal veelge en selvstaendig konsulent til en bestemt opgave, er en
reekke forskellige kriterier afggrende for deres valg. Fgrst og fremmest er
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kendskab til ministeriets kultur og interne forhold afggrende. P& dette punkt
er der saledes intet usaedvanligt i den made, hvorpa kontakten mellem mini-
sterium og konsulent i det konkrete eksempel er blevet skabt. Ifglge de to
interviewpersoner i det pageeldende ministerium vil man typisk kigge efter
tidligere ansatte, i situationer hvor der er behov for ekstern bistand. Denne
fremgangsmade begrundes netop med, at man hermed sparer ressourcer,
da man ikke skal til at opleere den selvsteendige konsulent i ministeriets ma-
der at teenke og agere pa.

| forhold til den specifikke afdeling i det pageseldende ministerium er udbud-
det af konsulenter med kompetencer inden for bistands og udviklingsomra-
det endvidere relativt begreenset. Dette medfgrer i praksis, at ministeriet
kender de forskellige udbydere og ved, hvad de kan bruges til. Nar ministe-
riet star over for at skulle tilknytte eksterne til specifikke opgaver, kigger de
derfor overordnet pa, hvem der har et kendskab til det specifikke omrade,
som opgaven ligger indenfor. Herudover kigges der efter, hvem der besidder
de kompetencer og den ekspertviden, som passer bedst til opgaven.

I et forsgg pa at undgd at der dannes vidensmonopoler inden for ministeriets
omréade, forsgger man endvidere fra ministeriets side i videst mulige omfang
at gare brug af forskellige selvsteendige konsulenter. Man vil med andre ord
ikke ngjes med blot at anvende en enkelt selvsteendig konsulent, som sa
kommer til at ligge inde med en meget stor viden om omradet. Derimod ser
man hellere, at den viden, der fglger af den opgavelgsning, som lsegges ud
til eksterne, spredes ud til flere. Ifglge kontorchefen gar ministeriets kontakt
til selvstaendige konsulenter generelt via netvaerk og handler meget om refe-
rencer. Dette understreger dog, at der er tale om uformel praksis, og at om-
radet ikke er sat i system.

Selvsteendige konsulenter, strategiske overvejelser og fremtiden

Ministeriet er overordnet meget bevidste om savel fordele som ulemper ved
at inddrage eksterne i deres arbejde. De er meget strategiske, bade i forhold
til hvem der inddrages, men ogsa hvorledes inddragelsen finder sted. De ved
hvad de gerne skal have ud af samarbejdet med eksterne folk, hvilket bl.a.
medfarer hgje krav til de selvsteendige konsulenters faglighed.

Den overordnede strategi bag inddragelsen af eksterne folk er ifglge den
fuldmeegtige at forsgge at nd sa hgjt et fagligt niveau som muligt. Afdelingen
vil gerne veere fgrende inden for sit felt, og dette bevirker blandt andet, at
man selv i situationer hvor man godt kunne lgse opgaven uden hjeselp udefra,
alligevel kan finde pa at inddrage ekstern ekspertise, da det giver et andet
resultat.

Ifglge den fuldmaegtige giver inddragelsen af selvsteendige konsulenter mini-
steriet adgang til specialviden i ren form. Safremt man ikke havde inddraget
selvsteendige konsulenter, ville det for den pagaeldende afdeling konkret
have betydet, at afdelingens analysearbejde ikke havde naet det gnskede
faglige niveau. Dette skyldes, at man internt i afdelingen ganske enkelt ikke
havde ressourcerne pa det pagaeldende tidspunkt til en dybdegaende analy-
se. Den specifikke selvsteendige konsulent kunne tilfgre ressourcerne effek-
tivt, da hun i sin tid som fastansat i ministeriet var med til at opbygge disse
systemer.

At anvendelsen af selvstaendige konsulenter kan medfgre et videnstab, er
noget som man fra ministeriets side er meget bevidste om. Enhver opgave-
lgsning er forbundet med en leeringsproces, og ministeriet ved, at de mister
“hands on” viden nar de inddrager eksterne. For at imgdega dette tab af
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lzering har den afdeling, der har anvendt den pagaeldende selvstaendige kon-
sulent, haft en aftale med den selvsteendige konsulent om, at hun skal
komme med meget konkrete bud pa Igsninger og foretage jeevnlige briefin-
ger. Ifglge den fuldmeegtige har man lgbende foretaget drgftelser om opga-
velgsningen.

Selv om inddragelsen af eksterne folk ngdvendigvis ofte vil veere forbundet
med et vist videnstab, kan dette dog i det lange lgb ogsa have nogle positive
effekter. Ifglge den fuldmeegtige kan der for ministeriet ligge en fordel i, at
de selvstaendige konsulenter spreder viden inden for deres felter. Nar en
opgave lgses, etableres der viden, og selv om denne viden ikke opbygges
internt i ministeriet, kan den pa langt sigt aflaste ministeriet i deres arbejde.

Overordnet udggres ministeriets gevinst ved at bruge selvstaendige konsu-
lenter af flere forskellige ting. Gennem samarbejdet med selvsteendige kon-
sulenter kan ministeriet imgdega problemer med i mangel af interne res-
sourcer. Herudover seetter det dem i stand til at lgse opgaver, som de ikke
selv besidder tilstreekkelige faglige kompetencer til at lgse. Inddragelsen af
selvsteendige konsulenter giver endvidere ministeriet mulighed for at fa fore-
taget vurderinger af deres forskellige redskaber, hvilket kan seette dem i
stand til at ramme mere preecist i forbindelse med iveerkseettelsen af nye
tiltag. Endelig er de selvsteendige konsulenter en veesentlig kanal for mini-
steriet til at fa tilfart ny viden, og samtidig kan de anvende de selvstaendige
konsulenter som vidensspredere inden for deres omrade.

I forhold til fremtiden forventer begge de ministerielle afdelingsledere, at
niveauet for inddragelsen af selvsteendige konsulenter vil forblive usendret.
Opgaverne vil veere omtrent de samme, og det preecise omfang vil blive af-
gjort af strategiske og gkonomiske overvejelser.
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7. Case — stor dansk medicinalvirksomhed, hvor
selvsteendig konsulent som er IDA-medlem har
lgst opgaver

Nedenstaende case bygger pa interview med bade en chef og en medarbej-
der i en stor dansk medicinalvirksomhed samt en selvstaendig konsulent, der
har udfart arbejde for virksomheden. Den selvsteendige konsulent, der er
medlem af IDA, arbejder med at udarbejde kvalificerede ansggninger for
virksomheder, der sgger EU-midler, segerligt under Det 7. rammeprogram for
forskning, teknologisk udvikling og demonstration.

Den selvsteendige konsulent

Den selvsteendige konsulent er 63 ar, han er uddannet bygningsingenigr og
har tidligere, gennem ti ar, arbejdet for et stort dansk radgivende ingenigr-
firma. Her deltog han i et succesfuldt EU-projekt om udviklingen af et pro-
dukt, som ingenigrfirmaet ikke selv var interesseret i at kommercialisere.
Derfor startede konsulenten sin egen virksomhed og videreudviklede pro-
duktet. lgennem udviklingsarbejdet fik han erfaring med procedurerne i for-
bindelse med at sgge EU-midler. Efter 11 ar solgte han firmaet videre, og
var i tre ar ansat i et radgivende organ for virksomheder og forskningsinsti-
tutioner m.fl under Videnskabsministeriet. Herefter startede konsulenten i
februar 2007 igen sin egen enkeltmandsvirksomhed op.

Starten pa den nye karriere som selvstaendig konsulent blev indledt med
udarbejdelsen af en bog, der beskriver de muligheder og faldgruber, der
eksisterer i forhold til at sgge EU-midler. Endvidere udviklede han en hjem-
meside, hvor han praesenterede sit produkt. Med over 20 ars branchekend-
skab, et stort netvaerk, en hjemmeside og en bogudgivelse begyndte folk
lige s stille at ringe, og siden er arbejdsopgaverne stremmet ind, og ordre-
bogen er fuld aret ud.

Kunderne, der spaender over store radgivende ingenigrfirmaer, filmselskaber
og store offentlige uddannelsesinstitutioner, kontakter primaert konsulenten
pa baggrund af anbefalinger fra deres netveerk, der tidligere har kagbt konsu-
lentens ydelser. Konsulenten oplever sdledes mund-til-mund-metoden som
seerdeles vaesentlig for at sikre fremtidige arbejdsopgaver. Samtidig er kon-
sulentens hjemmeside en veesentlig kilde til kontakt og oplysning, og mange
kunder har fundet frem til konsulenten via nettet. Derudover har han givet
en lang reekke foredrag om emnet, hvilket har resulteret i konkrete henven-
delser.

Den typiske arbejdsopgave for konsulenten er at styre ansggningsprocessen
ud fra kundens specifikke idé til et forskningsprojekt. Den fgrste opgave er
at vurdere, om projektet har realistiske chancer for at fa tildelt midler og fa
afklaret forventninger med kunden. Ansggningsprocessen og formalia fra
EU’s side stiller en reekke krav til ansgger, og derfor stiller konsulenten ogsa
en reekke betingelser til kunder, blandt andet at der er afsat de rette midler
og ressourcer, for at processen skal kunne forlgbe serigst. Alt afhaengig af
projektets udformning, har konsulenten en raekke forskellige skabeloner,
som bliver brugt til sammenseetningen af ansggningen, og som virksomhe-
derne bliver introduceret til og leerer af. Dels via den direkte kontakt med
konsulenten og dels gennem hans bog, der preesenterer de forskellige ska-
beloner.
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Arbejdsformen, med meget intensive perioder op til ansggningsfristen, me-
ner konsulenten er sveer at passe ind hos stgrre konsulenthuse. Han er inde
over et typisk ansggningsprojekt i omkring en maneds tid inden ansggnings-
frist. Der arbejdes intensivt, isser i den sidste fase, hvor hans arbejdsbelast-
ning er omkring 70 timer om ugen. Endvidere er arbejdsformen atypisk, da
en meget stor del af tiden gar med at sidde ude hos kunden og tilretteleegge
og radgive, tage med kunden til Bruxelles og mgdes med partnere til projek-
tet i lufthavne rundt omkring i Europa.

Drivkraften bag konsulentens gnske om at veaere selvstaendig og arbejde pa
egen hand udspringer af forholdene omkring arbejdsformen, der synes at
passe bedst ind i en fleksibel enmandsvirksomhed. Samtidig er gnsket om at
levere en gennemarbejdet og professionelt udfgrt ansggning, der har gode
chancer for at sikre virksomheden en bevilling, en vaesentlig drivkraft.
Endvidere fremhaever han, at der er en reekke fordele ved at veere selvsteen-
dig. For det fgrste er det muligt selv at tilretteleegge fritiden og arbejdslivet.
Arbejdsformen giver rum til selv at bestemmme, om han vil tage en dag fri for
sa at knokle lgs og arbejde sent pa et andet tidspunkt.

Samtidig er konjunkturerne inden for feltet gode, og der er derfor pa nuvee-
rende tidspunkt arbejde til alle inden for branchen. Det muligggr et uformelt
samarbejde, og de relativt fa folk i branchen kender hinanden og mgdes tit i
forskellige sammenhaenge og taler om deres opgaver. Dermed sikres faglig
sparring og opdatering pa de seneste udviklinger inden for feltet.

Konsulenten fremhaever, at han selv er glad for den lange erfaring, han har
bragt med sig ind i sin egen virksomhed, da der inden for hans branche er
meget hard konkurrence, og at kun én ud af ti projektansggninger gar igen-
nem hos EU. Derfor er radet til potentielle selvsteendige konsulenter, at man
kun skal etablere firma inden for branchen, hvis man har indgaende erfaring
med omradet. Omvendt kan han kun anbefale, at der kommer flere fagfolk i
branchen, s& Danmark kan fa del i en stgrre del af de samlede EU-midler.

Samarbejdet mellem virksomheden og den selvsteendige konsulent

I det konkrete samarbejde undersggelsen har afdsekket, lgste konsulenten
en opgave for et stort dansk medicinalfirma, der sggte EU-midler til udviklin-
gen af et avanceret it-system. Virksomheden tog kontakt til konsulenten i
den sidste fase af udfeerdigelsen af ansggningen om 50 millioner kroner, en
projektbevilling som virksomheden vandt.

Den pageeldende afdeling i virksomheden, der skulle udforme EU-ansggnin-
gen, har 5 fastansatte og en ph.d.-studerende tilknyttet. Afdelingen blev
oprettet i 1990’erne og beskaeftiger sig primeaert med udviklingsopgaver,
hvor fokus er langsigtet og mgntet pa udviklingen af konkrete produkter og
teknikker over 7-12 ars perioder.

Der havde ikke tidligere veeret kontakt mellem virksomheden og den selv-
steendige konsulent, men efter et fgrste indledende mgde blev det besluttet
at indlede et samarbejde, hvor konsulenten skulle bidrage til projektet med
sin ekspertviden. Den pagaeldende afdeling i virksomheden havde ikke tidli-
gere beskeaeftiget sig med EU-ansggninger og havde derfor ikke tilstraekkelig
kompetence, til at kunne fuldfgre ansggningsproceduren. Derfor var det et
vaesentligt kriterium for virksomheden, at konsulenten skulle have de ngd-
vendige specifikke faglige kompetencer og have gode kontakter og et godt
netveerk, da der, blandt andet for at kunne leve op til kravene fra EU, skulle
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sammenseaettes et konsortium bestdende af bade danske og udenlandske
firmaer. Et krav, som den selvstaendige konsulent kunne honorere.

I sggningen pa en konsulent brugte virksomheden sit netvaerk, bade eks-
ternt og internt, kontaktede Eurocenter og afsggte markedet for konsulenter,
der kunne yde bistand i forbindelse med EU-ansggninger. Virksomheden
fandt i sidste ende frem til den pagaeldende konsulent via dennes hjemme-
side.

| forleengelse af den faglige hjeelp med udformningen af EU-ansggningen, og
ud over hvad der var aftalt i den oprindelige kontrakt, blev konsulenten,
efter bevillingen kom i hus, tilknyttet virksomheden i forhold til at varetage
kontakten med EU. Han varetog opgaven, indtil der blev fastansat en kon-
taktperson i virksomheden, og lgste altsd en opgave som virksomheden ikke
selv havde kapacitet til. Endvidere har konsulenten fungeret som sparrings-
partner i forbindelse med mere praktiske spgrgsmal omkring udfarelsen af
projektet, og det er forventningen, at konsulenten fremover, som stgtte til
projektassistenten, vil blive inddraget i forhold til spgrgsmal relateret til an-
sggningen og opfglgningen pa denne omkring 14 dage til en maned om aret.
Her er det ogsa konsulentens ekspertise og kendskab til forskellige EU-
procedurer, der har veerdi for virksomheden.

Det konkrete samarbejde skabte veerdi for virksomheden p& en raekke om-
radder. For det fgrste og mest vaesentligt var tilfgrslen af den selvsteendige
konsulents ekspertviden til virksomheden altafggrende for at vinde bevillin-
gen pa 50 millioner. Det var ngdvendigt for virksomheden at sikre projektets
levedygtighed gennem faglige betragtninger om EU-procedurerne og hjeelp
til udformningen af ansggningen for derved at gge sandsynligheden for at fa
en bevilling. Her manglede virksomheden de ngdvendige kompetencer, der
altsd blev hentet ind via den selvsteendige konsulent. Samtidig blev konsu-
lentens ekspertise brugt til at sikre opfalgning og monitorering af projektet,
efter bevillingen var vundet.

Ud over at bidrage med den konkrete ekspertviden, sikrede konsulenten
vidensdeling, saledes at virksomhedens ansatte leerte om procedurerne om-
kring ansggningen og den efterfglgende bevillingsproces. Selve leeringen
omkring ansggningsprocedurerne skete i forbindelse med det teette samar-
bejde om udformningen af ansggningen, hvor de involverede medarbejdere
pa virksomheden fik indblik i de forskellige facetter af skriveprocessen. Sam-
tidig fik virksomheden en grundig indfgrelse til de modeller for ansggninger
og veerktgjer til budgetleegning m.m. Laeringen pagar stadig, hvilket sker
ved at konsulenten indfgrer en projektassistent i de komplicerede regn-
skabstekniske problemstillinger, der relaterer sig til bevillingen.

Konsulenten har gennem sine omfattende kontakter til bade danske og in-
ternationale organisationer og virksomheder skabt veerdi ved at udvide virk-
somhedens netveerk. Dette har betydet, at virksomheden nu indgér i et sam-
arbejde med andre virksomheder inden for flere forskellige brancher. Ud
over den umiddelbare fordel ved at udvide sit netveerk, ligger der fra virk-
somhedens side strategiske overvejelser bag inddragelsen af selvsteendige
konsulenter.

Virksomhedens generelle anvendelse af konsulenter
| afdelingen savel som i den pagaeldende gren af virksomheden er det reg-

len, at der lgbende er en stor andel af eksterne konsulenter fra bade enkelt-
mandsvirksomheder og stgrre konsulenthuse tilknyttet. Saledes udger eks-
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terne konsulenter omkring 10 % af den samlede medarbejderstab pa om-
kring et par hundrede.

Den relativt store andel af eksterne konsulenter relaterer sig til de udvik-
lingsopgaver, der lgses. Isezer i de indledende faser af et udviklingsprojekt er
der mange eksterne tilknyttet, hvilket skyldes betragtninger om det uhen-
sigtsmaessige i, ud fra omkostningshensyn, at fastanseaette folk til projekter,
som man ikke kender gennemfgrligheden af, og hvor man derfor efter en
kortere periode maske skal skille sig af med folk igen. Derfor bruges ekster-
ne konsulenter, indtil projektet har vist sig levedygtigt, hvilket bade gkono-
misk og udviklingsmaessigt er den bedste made at tilrette udviklingsaktivite-
terne pa.

Endvidere sgger virksomheden netop i opstartsfasen eksterne folk, der i
kraft af deres specifikke ekspertviden, blandt andet i forhold til nye teknolo-
gier, kan bidrage med en lang reekke veerdifulde og forskellige inputs til ud-
viklingsprocessen. Endelig er det vaesentligt for virksomheden at kunne star-
te et projekt op, sa snart en idé viser sig interessant. Fast ansaettelse af
medarbejdere er en tidskreevende proces i et udviklingsperspektiv, hvor der
skal rykkes hurtigt, og derfor inddrages eksterne konsulenter ogsa for at
lgse kapacitetsproblemer i opstartsfasen.

| forleengelse heraf ser virksomheden i princippet ikke nogen barrierer for
inddragelse af selvstaendige konsulenter i dens udviklingsopgaver. Derfor er
det heller ikke saddan, at projekter gar i sta, hvis der ikke internt kan findes
folk til en opgave. Det eneste forbehold virksomheden ser i forhold til an-
vendelse af selvsteendige konsulenter er i forhold til egentlig personaleledel-
se, samt det forhold at jo teettere arbejdsopgaven kommer pa virksomhe-
dens kernekompetencer, jo mere foretraekker virksomheden benytte egne
fastansatte medarbejdere.

Virksomheden laegger veegt pa, at konsulenter har et omfattende netveerk,
bade til faglige sparringspartnere og til kunder, og at de i hgj grad er fagligt
opdateret og derfor besidder viden, der er til gavn for virksomheden.

Samtidig med de positive effekter af konsulentens omfattende netveerk skal
inddragelsen af en konsulent, der har arbejdet eller kommer til at arbejde for
konkurrenter, afvejes et konkurrencehensyn. Her er det dog virksomhedens
opfattelse, at denne er bedre tjent ved at treekke pa en selvstaendig konsu-
lent med omfattende viden og netvaerk p& baggrund af en klar kontrakt frem
for at frygte at viden gennem konsulenten siver til konkurrenterne. Det gge-
de netveerk betyder, at der er sket en internationalisering af virksomheden,
og at der i kraft af samarbejdet i konsortiet er skabt nye markeder, som
virksomheden kan profitere af.

Selvstaeendige konsulenter, strategiske overvejelser og fremtiden

Overordnet set afheenger virksomhedens valg mellem stgrre konsulenthuse
og selvsteendige konsulenter af de konkrete arbejdsopgaver, der skal Igses.
Hvor der er tale om opgaver af mere generisk karakter, tages der ofte kon-
takt til starre konsulentfirmaer, der kan levere mange folk, mens der ofte
kegbes ydelser fra selvstaendige konsulenter, nar der er brug for helt specifik
faglig viden.

Det er dog ikke sadan, at der generelt er retningslinjer for, hvornar der be-
nyttes konsulenthuse, og hvornar der benyttes eksterne konsulenter, da der
fra virksomhedens side primaert fokuseres pa at indkgbe de ngdvendige
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kompetencer fra opgave til opgave, og at de involverede kan leve op til virk-
somhedens krav om kvalitetssikring.

Det forsgges fra virksomhedens side at etablere et fast samarbejde med et
begreenset antal (5-10 stykker) af de konsulenthuse og selvsteendige konsu-
lenter, der benyttes til opgavevaretagelse. Dette for p4 den made dels at
sikre en vis kontinuitet i samarbejdet og dels for at nedbringe de omkostnin-
ger, der er ved at skulle introducere og opdatere de eksterne konsulenter til
virksomhedens generelle og aktuelle aktiviteter.

Inden for det konkrete felt, hvor den selvsteendige konsulent arbejder, er der
ikke nogle starre konsulenthuse, der har kompetencer og leverer ydelser.
Derfor er der ikke konkurrence mellem de forskellige enkeltmands-
virksomheder og stgrre konsulenthuse om at vinde kontrakter, men det er
konsulentens vurdering, at de stgrre konsulenthuse ville have nogle fordele i
en sddan konkurrencesituation, da firmaerne dels rader over en lang reekke
kapaciteter, blandt andet administrative, der kan supplere den direkte kon-
sulentydelse. Derudover er stgrre huse ikke sa udsatte ved sygdom. Om-
vendt er det indtrykket, at de selvsteendige konsulenter hurtigere bliver en
del af virksomheden og konstruktivt kan indgad som en del teamet pa den
pagaeldende opgave. Samtidig kan den selvsteendige konsulent levere et
produkt, der er tilpasset den enkelte virksomhed, og ikke er en standardise-
ret model, som stagrre konsulenthuse ofte udvikler.

I virksomheden er vurderingen, at forholdet mellem fastansatte og eksterne
konsulenter har fundet et leje, der sikrer den optimale udnyttelse af ressour-
cerne. Derfor vil en fremtidig vaekst i brugen af selvsteendige konsulenter
veere afhaengig af virksomhedens overordnede vaekst, og jo flere afdelinger
der oprettes, jo flere konsulenter er der brug for.
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