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Fremtidens vindervirksomheder
prioriterer strategi

Hvis varmevarkerne skal udvikle sig til fremadstrabende virksomheder er det
nedvendigt at tenke strategisk. Det mener konsulent Jytte Rabak Schmidt.

-

Af journalist Flemming Rasmussen,
Dansk Fjernvarme

De danske fjernvarmevarker er en del
af en verden, der konstant forandrer
sig. Det betyder, at varkerne regel-
massigt mades af nye forventninger
og krav. Samtidig opstar der ogsa
nye muligheder, som kan gribes og
medvirke til, at virksomheden udvik-
ler sig.

For at klare sig bedst muligt, er det
nedvendigt at have overvejet sin stra-
tegi. Det skaber overblik over bade
styrker, svagheder, trusler og mulig-
heder. Det hjelper ogsa med at defi-
nere varkets malsatninger og skabe
klarhed over, hvem "man er” som var-
mevark og hvorfor. Det mener konsu-
lent Jytte Rabak Schmidt.

Alt i alt er der ifglge hende mange
gode grunde til at arbejde med stra-
tegi i ledelsen af varmevarkerne.
Konsulenten, der i august sidste ar
startede firmaet MVR Consult, var
en af indlegsholderne pa Dansk
Fjernvarmes ledelseskonference, der
blev holdt pa Snaptun Fargegaard
ved Horsens i februar. Og apropos
ferge brugte hun netop et billede fra
sefartens verden til at fortaelle, hvor-
for strategisk ledelse er sa vigtig og
brugbar.

- En god strategi er et kort at navi-
gere efter i denne foranderlige verden,
vi lever i. Strategien sikrer, at man har
plottet steder ind pa ruten, som man
kan styre efter, hvilket sikrer, at man
holder kursen mod malet, fortalte Jytte
Rabak Schmidt ved konferencen.
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Se vaerket lidt fra oven

Jytte Rabak Schmidt mener, at der er
store gevinster at hente for fjernvar-
mevarkerne ved at arbejde med en
strategiproces, hvor blandt andet vaer-
kets vision - det overordnede mal for
virksomheden - varkets vardimassi-
ge grundlag samt trusler og mulighe-
der analyseres og snakkes igennem.

Det er ikke sa svart at ga i gang
med, som det kan lyde, og processen
er gavnlig, mener konsulenten.

- Det er udviklende at se vaerket lidt
fra oven. Det giver nye idéer og kan
vaere med til at samle alle pa varket
omkring nogle felles mal og veardier.
Jeg har ogsa oplevet bestyrelser, der
opdager nye muligheder for vaerket og
siger "hvorfor har vi dog ikke tankt pa
det fer...”. Jamen det skyldes maske, at
de faktisk aldrig rigtigt har sat sig ned
sammen og taenkt og snakket, vurde-
rer hun.

For den daglige leder af vaerket er der
ogsa helt konkrete gevinster ved at
arbejde med at skabe en strategi for
varket.

- Det bliver ganske enkelt lettere at
lede, fordi de kort, man skal navigere
efter, er tegnet. Det friger ogsa noget
tid, som man kan bruge pa innovation
og medarbejderpleje. Desuden kan en
klar strategi vaere med til at skabe det
ngdvendige overblik, der betyder, at
man bliver klar over, om man egentlig
er i besiddelse af den ekspertise og de
kompetencer hos medarbejderne, der
skal til for at opfylde vaerkets mal og
vision, forklarer Jytte Rabak Schmidt.

Faelles mal og veerdier er vigtige
Ifalge konsulenten, der har en fortid i
blandt andet Elsam, kommer strategi
og ledelse til at spille en central rolle
for fremtidens vindervirksomheder.
Det gaelder ogsa for varmevarker.

- Det er udviklende at se varket lidt fra oven. Det giver nye idéer og kan vaere med til at samle
alle pa varket omkring nogle falles mal og vardier, mener konsulent Jytte Rabak Schmidt.

Foto: Flemming Rasmussen.



FJERNVARMEN | 3 2006

- Fremtidens vindervirksomhed bru-
ger mindst en time om maneden pa
strategi. Som leder bgr man simpelt
hen huske at afsatte tid til at arbejde
med varkets strategi og de lgbende
finjusteringer af den, fastslog Jytte
Rabak Schmidt, der i sit indlaeg listede
en rekke andre kendetegn ved fremti-
dens vindervirksomheder op.

- Her forstar medarbejderne virk-
somhedens vision. Ledelse og med-
arbejdere har en rakke falles mal,
der er opbakning til, og som man har
den samme forstaelse af. Det sidste
er meget vigtigt. En vindervirksomhed
har desuden en raekke vardier, som
man er enige om, kendetegner netop
denne virksomhed. Og der er opbak-
ning til, at virksomheden arbejder med
strategi, og en holdning til, at det er en
styrke at gere det, sagde hun.

Jytte Rabak Schmidt naevnte desuden,
at en succesfuld virksomhed arbejder
serigst med analyser, at strategierne
indferes og leves ud i virkeligheden. Et
nemt og brugbart naglebegreb, nar det
galder analysearbejdet er ifalge Jytte
Rabak Schmidt SWOT-analysen, hvor
varkets styrker (strenghts), svagheder
(weaknesses), muligheder (opportuni-
ties) og trusler (threaths) analyseres.
Det skaber en generel forstaelse af,
hvor virksomheden helt overordnet
befinder sig samtidig med, at det ska-
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En opgave pa Dansk Fjernvarmes ledelseskonference var at definere sin storste ledelsesmaes-
sige udfordring som leder af en fjernvarmeforsyning. Kim Selch fra Billund Varmevark haenger
sit bud op pa vaggen sammen med de mange andre forslag. Foto: Flemming Rasmussen.

ber klarhed over en raekke konkrete
udfordringer for virksomheden.

Sadan kommer man i gang
Jytte Rabak Schmidt anerkender, at
det kan veare svart at overskue at ga
i gang med en strategiproces, der kree-
ver en masse tanker omkring stort set
alt, hvad der vedrgrer vaerket. Hun har
dog et par tips til, hvordan man allige-
vel far taget hul pa opgaven.

- Start med at drefte det i bestyrel-
sen, sa der er bred opbakning til pro-

cessen. Sa er det ogsa klogt at valge
enten en intern tovholder eller en eks-
tern konsulent til at styre processen.
Det farste skridt derefter kan vaere at
afsaette et dagn, ledelse og bestyrelse
i fellesskab, hvor man virkelig kan
fa arbejdet med tingene, mener Jytte
Rabak Schmidt.

fr@danskfjernvarme.dk
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