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Find virksomhedens kernekompetencer
Start med at tegne virksomhedens værdikæde


Ud fra værdikæden opstilles der en liste med de af virksomhedens aktiviteter, der er virksomhedens vigtigste kompetencer.
Det er muligt at opstille en tommelfingerregel for, hvilke af disse kompetencer, der er virksomhedens kernekompetencer:

1. Den skal være unik for virksomheden (eller kun eksistere i ganske få virksomheder)

2. Den skal være svær at efterligne

3. Den skal have værdi for kunden

4. Den skal kunne overføres til nye produkter, markeder eller brancher

Det gælder for alle virksomheder, at de fire ovennævnte krav skal være opfyldt, for at der eksisterer en kernekompetence.
En virksomhed kan, efter vores erfaringer, have 2-4 kernekompetencer.

På næste side ses et vurderingsværktøj med et eksempel på en primær aktivitet, der er en kernekompetence hos virksomheden Gumlink, se mere i Strategi i vindervirksomheder, kap. 4.

Efterfølgende finder du værktøj til vurdering af jeres forslag til mulige kernekompetencer i virksomheden.

Forskning og udvikling – eksempel på en kernekompetence hos Gumlink
	Repræsenterer ressourcen eller kompetencen en værdi på markedet?
	Kunder som Aldi, Tesco og Carrefour vurderes at tillægge det værdi, at de har adgang til private-label på et kvalitetsprodukt med mulighed for individuel funktionalitet og indpakning hos Gumlink.

	Hvor unik er ressourcen eller kompetencen?
	Kombinationen af world class -forskning og -udvikling med den mest avancerede teknologi, ekstremt dygtige medarbejdere og et produktionsanlæg, der er investeret målrettet i at gøre kvalitetsforholdene ekstreme, hvorved de overgår selv de mest krævende standarder i verden, kan vanskeligt eftergøres af andre.

	Hvor nem og tilgængelig erstatning findes der for ressourcen eller kompetencen?
	Det vurderes overordentligt svært at lave samme setup som Gumlink. Et par af udfordringerne vil i så fald være udviklingstiden og investeringsbehovet.

	I hvilket omfang findes organisatoriske strukturer, systemer og processer, der gør det muligt at udnytte potentialet?
	Gumlink har erkendt, at det ikke rækker alene blot at bygge et stort, nyt og forkromet forsknings- og udviklingscenter. Det kan konkurrenterne også, hvis de har mulighed for at allokere ressourcer hertil. Gumlink har en kernekompetence, fordi man samtidig har virkelig dygtige udviklere, processer i verdensklasse, storproduktion og mulighed for at anvende mange flere aktivstoffer i tyggegummiet (som kræver sporbarhed, der igen kræver betydelige investeringer i proceshåndtering m.m.). Det gør, at kunden kan kræve mere af Gumlink end af konkurrenterne.

	Hvor bevidst er organisationen om fordelen, og hvor langt er den med at udnytte den?
	Det vurderes, at der er en overordentlig stor bevidsthed i organisation om virksomhedens kernekompetencer. Særligt det såkaldte ”Stjerneprogram”, som tager udgangspunkt i virksomhedens værdier og ambitiøse målsætninger, fungerer som et strategisk kompetenceudviklingsværktøj over for medarbejderne.

	Hvor vanskeligt eller omkostningstung er ressourcen eller kompetencen at kopiere?
	Arbejdet med kontinuerlig udvikling af kernekompetencer gennem evnen og viljen til at gennemføre alting innovativt og gennemførelsen af de fokuserede investeringsplaner målrettet og konsekvent fordrer et længere perspektiv, end mange virksomheder nok har ”tålmodighed” eller styrke til.


Udfyld skemaet på samme måde som Gumlink gjorde
	Repræsenterer ressourcen eller kompetencen en værdi på markedet?
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Primær aktivitet E 


[Fx Service]





Primær aktivitet D 


[Fx Logistik]





Primær aktivitet C 


[Fx Produktion]





Primær aktivitet B 


[Fx Indkøb]





Primær aktivitet A 


[Fx Salg og markedsføring]
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