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*VEKSTHUS

Prasentationen besvarer tre spegrgsmal Hovedsiaciregionen

Hvem er Vaeksthus Hvordan kan vi Hvordan

Hovedstadsregionen hjeelpe finansieres

og hvad tilbyder vi? virksomheden til vaekst?
vaekst?

T
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Min baggrund — Carlo Chow e Lot

=  Erhvervserfaring:

= Bankuddannet

m 30 ars erfaring fra den finansielle sektor

= 16 ar pa direktionsniveau

= Virksomhedskonsulent i Vaeksthus Hovedstadsregionen

= Uddannelse:

= Executive MBA

= Cand.merc. i ledelse, strategisk og finansiel planlaegning
= HD i Regnskabsvaesen

m  Statsaut. eiendomsmeegler og valuar
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De 5 regioner et e

Om os i VHHR:

m  Offentlig konsulentvirksomhed
Etableret 1. maj 2007

m  En erhvervsdrivende fond
m  Ejet af de 29 kommuner i Regionen
m  Finansieret af staten

v
m 52 medarbejdere, heraf 25 konsulenter
Midtjyllanh
Samarbejder med stort netveerk: ‘e
. private rg]dgivere Hovedstadsregiorﬁ
m den lokale erhvervsservice 'E
= erhvervsfremmeaktgrer Syddanmark
‘E Sjaelland
Kontorer i: ,,E
= Kgbenhavn
= Hillergd
= Tastrup

= Rgnne
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Vaksthusets malgruppe fodradegionn

Nye og mindre virksomheder med

vaekstambitioner og vaekstpotentiale, der - -
opfylder mindst ét af falgende kriterier: o
* VVirksomheden har mindre end fem ansatte og e v
ambition om at beskeaeftige mindst 10 ansatte ‘

inden tre ar. (Veekstiveerksaetteren)

Midtjylland

Hovedstadsregionen

* Virksomheden har mindst fem ansatte og 'E
ambition om en arlig veekst i antal ansatte eller s,vaanmar«

omsaetning pa mindst 20 pct. i tre ar. E Sjzelland
(Veekstvirksomheden) f

* Virksomheden har eksportambitioner.
(Eksportvirksomheden)



Malgruppen Qﬂ\'lﬁEKSTH US

Hvornar? sl oo

Start-up
phase

...::_‘..:5-..:!. . S t a r t- Iil : :::1-:5-:.:' i ." -. > !
M growih

=chﬂdhood ! :ﬁﬁﬁ;f

= ' phase
F‘re intantion

phase



*VEKSTHUS

Vaksthusets kerneydelser Hovedsiaciregionen

Jvildig 1-1 sparring
Jkonomi og finansiering forankring

Ledelse og strategi gennem projekter
Salg og markedsforing
Internationalisering

Teknologi og innovation

'"sgi';ﬁff"' Netveerk:
Hotline Private radgivere
www.startvaekst.dk | Offentlige aktorer
www.vhhr.dk

Problemafklaring Vakstplan Opfelgning
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Vaksthus projekter bl oty

* [nnovation Center Copenhagen
Brugerdreven innovation af kommunale velfeerdsydelser i samspil mellem kommune, virksomhed og ICPH.

= Cleantech Partnerskaber
Matchning af mindre og store virksomheder mhp. at komme ud pa nye markeder indenfor Cleantech.

= Accelerace
4-maneders udviklingsprogram mhp. at udvikle vaekstvirksomheder til international forretning

= Fashion Accelerator
Internationalt uddannelsesforlgb for modevirksomheder ; Master class, seminarer, workshops mv.

= Vakst gennem klynger
Uddannelse af klynge-facilitatorer med praksisnaer tilgang, herunder udvikling af klynger.

= Spin-off
Forretningsideer (uden for kerneforretning), som kan udvikles ud af modervirksomheden

= Early Warning
Hjeelp til virksomheder i gkonomiske vanskeligheder, med fokus pa at knaekke kurven

» Klyngeudvikling i yderkantsomrader
Udvikle og afprave en model for beeredygtig udvikling af klynger i yderkantsomrader

» Fogdevareinnovation
Brugerdreven innovation for fgdevarevirksomheder pa Bornholm



Ugly Duck ApS - Fredensborg

*Designer og seelger barnetgj i Danmark og inter-
nationalt. Etableret i 2006, 5 ansatte.

*Staerkt brand og kraftigt voksende salg. Stor
interesse fra investorer i bade Indien og Kina.

-Udfordring: Stort vaekstpotentiale men mangler

ressourcer til at gennemfgre en styret vaekstproces.

*Deltager i Fashion Accelerator. En ekstern mentor
hjeelper med at styre og optimere den daglige drift.
Hjeelper ogsa ledelsen til at frigive ressourcer og
fokusere mere pa udvikling.

» Vaeksthuset radgiver om internationalisering bl.a.
det kinesiske marked. Henvisning til privat radgiver,
der skaber adgang til investorer.

*VEKSTHUS

Hernvedstackunegionen

Finansiering

Strategi og ledelse

Internationalisering

Salg og
markedsfgring

Teknologi og
innovation




)
Dansk Brandteknik A/S - Gladsaxe QVEK&IHMUQ

 Danmarks naeststagrste brandmaterielselskab.
Etableret i 1987, 49 ansatte. @konomi og
 Ledelsen havde besluttet, at virksomheden skulle finansiering
vokse til dobbelt starrelse inden for de naeste 3 ar.
*VVaeksthuset gennemfgrte en vaekstanalyse for at
afdaekke, hvad der skulle til for at realisere veekst-

Strategi og ledelse

planen. Internationalisering
« Analysen viste, at der skulle fokuseres pa feelles

kommunikationsveje og feelles kultur i virksomheden, Salg og

samt forbedring af it-systemer og administrative markedsforing
arbejdsgange.

» Vaeksthuset gav Igbende sparring pa forretnings-
udviklingen og henviste til en kommunikations-radgiver
og et it-firma.

* VVirksomheden har udvidet administrationen og er ved
at dele sig i to selskaber for at fokusere sine aktiviteter.
Omsaetningen steg med 12% i1 2008.

Teknologi og
innovation




Resultater i 2009 *VEKSTHUS

Hernvedstackunegionen

« 750 Veekstvirksomheder har faet udviklet en vaekstplan

« 86 % var tilfredse eller meget tilfredse, 75 % er henvist til privat
radgivning

 Mere end 30 arrangementer i Regionen — mere end 1500 deltagere

» Veeksthuset overperformer pa indsatssiden

» Vaeksthusenes kunder er ramt af den gkonomiske krise, som alle
andre — men de klarer sig lidt bedre pa omsaetning, antal
arbejdspladser og eksport



Branchefordeling i 2009 QVEKSTHUS

Hovedstadsnegionen

Kreative mv.

Udgivelse mv.
3%

4%

Service og off.
ydelser
9%

Fremstilling
16%

IT & Tele
16%
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Prasentationen besvarer tre spegrgsmal Hovedsiaciregionen

Delkonklusion (1):

Veeksthus :
H K
Hovedstadsregionen hlvolrdan anv I—_Ivordgn
er en offentlig jElpe _ finansieres
. entirk hed virksomheden til vaekst?
onsulentvirksomhed, vaekst?

der tilbyder
specialiseret
radgivning, handterer
netveerk af
samarbejdspartnere,
styrer projekter og

afholder events t




Hvordan arbejder vi med vakstvirksomheder °

*VEKSTHUS

Henvpdstadksnegionen

VIRKSOMHEDENS @KONOMI

UDVIKLINGSPERIODE



Vaksthjulet identificerer, Q‘;IIEKSTH US

hvor der skal saettes ind ot s

Ejerkreds & bestyrelse -
Medarbejdere
Forretningsprocesser
Partnerskaber
Jra

ORGANISATION

Netvaerk KUNDERELATIONER

Markedsfaring

Salg

Kommunikation & PR

- Branding

‘ @konomistyring
Finansiering
Leverance- & projektstyring
IT-systemer

Vaekstplanlzgning  VIRKSOMHEDSDRIFT
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Udfordringer vedr. forretningskoncept

Definition af ideen
Udvikle idéer
Finde mission og vision

Definere produktsortiment
Udarbejde produktark
Designe emballage

Beslutte forretningsmodel
Fastlaegge prispolitikker og
faktureringsenheder

Opbygge kundekartotek
Definere markedssegmenter
Kontakt til distributionskanaler

Identificere rollemodeller [imiterel
Udvikle sarprasg
Finde trends

*VEKSTHUS

Arbejde med brugerdreven innovation
Definere virksomhedens identitet

Planlagge systematisk produktudvikling
Udvikle flagskibsprodukter

Udvikle forretningsmodel med nye
indkomstkilder
Overgd fra timesalg til lesningssalg

Redefinere markedssegmenter
Internationalisering
Egne distributionskanaler

Udvikle blue ocean strategi
ldentificere markedsnicher
Skabe trends

Hernvedstackunegionen
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Udfordringer vedr. organisation

Ejerkreds &
bestyrelse

Medarbejdere

Partnere &
leverandagrer

Forretnings-
processer

Udfordringer i livsstadierne
For-start og Opstart

Aftale med forretningspartnere
Afklare holdninger i ejerkredsen
Etablere advisory board

Beslutte jobbeskrivelse for ferste medarbejder
Formulere stillingsopslag
Udarbejde ans=ettelseskontrakter

Finde vare- og/eller underleveranderer
Finde serviceleveranderer [IT, reklame,
revision]

Finde kontorfzllesskab

Udarbejde checklister og procesbeskrivelser
Indkeb mappe- og arkivsystemer
Beslutte papirgange

Indga anpartshaveroverenskomst
Formulere alm. forretningsbetingelser
Ansege om design- og mensterbeskyttelse

*VEKSTHUS

Hernvedstackunegionen

Udfordringer i livsstadierne

Far-vakst og Vakst

® ldvidelse af ejerkredsen

* Planl=zgge kapitaltilfersel

* FEtablere professionel bestyrelse

* ldvikle bestyrelsesrapportering

e Udvikle jobbeskrivelser og malsatninger

¢ Beslutte personalepolitik

*  Gennemfere vardiafklaringsproces

* Uddelegering af ansvarsomrader

* FEiablere konsortier

* |ndga strategiske alliancer

® Videreudvikle distributionskanaler

¢ Udvikle forretningsmanual og servicepolitikker

* ([ptimere vaerdikaden i forskellige led

¢ Arbejde med business Process Reengineering/
LEAN/Workflow

e Udarbejde leverancekontrakter/rarmnmeaftaler

®* Forhandle leveranderkontrakter

¢ Ans@ge om patenter

* |ndga kebs- og salgsaftaler vedr. anparter
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Hernvedstackunegionen

Udfordringer vedr. kunderelationer

Far-start og Opstart Far-vaekst og Vaekst
s Aktivitering af per-_-'runllgt n:etvmrk Engagement i Konferancer
* Medlemsskab af organisationer B
®* Tilstedevaerelse | elektroniske netvaerk 949
: . Videreudvikle marketing mix
s Vz=lge marketing mix Etablere dial T d
Markedsfering * Gennemfere kundeundersagelser e ait e e b b
* Tilrettela=gge nyhedsbreve A el
Affiliate markedsfering
& Etablere systematik | salgsindsats
s (Opbygge kartotek af kundeemner Udvikle pipeline og optimere lead conversion
® Formulere elevatortale Beslutte salgsbonus systemer
* |ldvikle salgsmateriale
o ® Presseomtale Opbygning af lebende medietilstedevasrelse
Kommunikation :
& PR ¢ [tablere website PR gennem brugerpaneler
* Skrive blog Etablering af egne medier
: 7 Udv_lkle gr_aﬂ'_-'.k i s Redefinition af tone-of-voice
Branding ¢ [efinere virksomhedens vardisast : 5 :
B Engagement | social ansvarlighed
& |dentificere rollemodeller
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Udfordringer vedr. virksomhedsdrift

@konomistyring

Finansiering

Leverancer &
produktion

IT-systemer

Vakstplanlgning

Indkere regnskabs- og
gkonomistyringssystem
Udarbejde ferste budget
Fastlaegge pris- og rabatpolitik

Etablere kassekredit/bankrelationer
Likviditetsbudget til banken

Gennemfaere farste leverancer
Tilrettelaagge produktion

Indfare office systemer
Tilrettela=gge papirgange
[CMS]

Udvikle é-maneders handlingsplaner

*VEKSTHUS

Hernvedstackunegionen

Udvikle budgetmodeller
Udvikle rapporteringssystemer [Balanced
Scorecard)

Udarbejde investeringskataleger og
investeringskalkulationer
Tilrettelzzgge finansplan

Udarbejde risikoanalyser

Udvikle projektstyringsvaerktejer
Optimere leveranceproces |kvalitetsstyring)

Indfare Customer Relationship Management
[CRM]

Indfere pkonomistyringssystem [Enterprice
Ressource Management ERM]

Definere vaakstscenarier
Strategiske handlingsplaner
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Vaksthjulet viser udviklingsomrader feonahimegionss

@ KUNDERELATIONER

Markedsfaring

Branding

@konomistyring

Ejerkreds & bestyrelse ./

Medarbejdere

Forretningsprocesser Administration & IT

= : FORRETNINGS-
ORGANISATION Jura e kstp[aniaegn)mg SRET

Finansiering

Leverancestyring



Handlingsplan

HANDLINGSPLAN
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Hernvedstackunegionen

Virksomhedens navn

Virksomhedens adresse

Vaksthuskonsulent

Dokumentdato

Modedato

R. | AKTIVITET

START

SLUT

UDFGORES AF

MlO|N|=|Z




Transformationskortet cl?'\/I-'Ell(s.l.H US

Et strategisk vaerktgj Hovedstadsregionen

4——2008 jan-jun >« 2008 jul-dec >«

Vision

Malsaetning

Projekt

—

Teknologi

| [ Personale

Nu-situation
— Veeksthjulet

SWOT

Andet |

produktion |
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Virksomhedens situation ol e otiori Do

Staerk

Resultatforbedring Forretningsudvikling
S
:'5
2
[
3
Z Overlevelse / Turnaround Konkurrenceforbedring
o
3

Svag Virksomhedens gkonomi Staerk
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Vejen til bedre resultater Homdramegions

MERSALG
Mere omsatning fra nuvarende kunder

NYSALG
Mere omsatning fra nye kunder

OPSALG
Mere omsatning fra flere produkter

STORRE ‘VAERDISALG'
OMSETNING Mere omsatning fra bedre priser

PROFITABILITET .

MINDRE OMKOSTNINGSREDUKTION
OMKOSTNINGER Mindre priser fra nuvarende eller nye leveranderer

OMKOSTNINGSBESPARELSER
Mindre forbrug

OMKOSTNINGSELIMINERING
Fjerne forbrug

OMKOSTNINGSEFFEKTIVITET
Mindre omkostninger pr. enhed/output
|eget produktivitet)
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Forretningsmodeller til aget indtaegter Hovedsiaciregionen

PRODUKTIONSYIRKSOMHED

VAREPRODUKTION
FINANSVIRKSOMHED
ORODREPRODUKTION
INVESTERING LICENS PRODUKTION

OUTSOURCING

FORSIKRINGSSALG ROYALTY
KREDITFORRETNING

UDLEJE/LEASING GROSSISTSALG
FRANCHISING AGENTUR
FUNDRAISING DETAILHANDEL
KOMMISSION
KONTINGENTER ABONNEMENTER
EVENT SALG VIDEREFAKTURERING
YOELSESSALG TIMESALG SALG AF
REKLAMEPLADS HANDELSVIRKSOMHED

SERVICEVIRKSOMHED



Valg af en eller flere
forretningsmodeller
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Hernvedstackunegionen
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Hvor skaber vi vaerdi for kunden? ot s

02" s MERSALG

Hj=lper kunden til at slge mere
OPLEVELSER 2" ™= s s BESPARELSER
Skaber en oplevelse for kunden . - . N Sparer penge for kunden
RISIKOMINIMERING ~ +°* ™*» 2" s BRANDING
Reducerer risici for kunden ek P Styrker kundens image
MULIGHEDSSKABELSE  #;*" ™=ra " " MALOPNAELSE
Skaber nye muligheder for kunden : % A Hj=lper kunden til at na sine mal

o s PROBLEMLOSNING
: ; Hjzlper kunden til at lese problemer



Vardiskabelse for kunderne
og prissatning af produktet

Intention
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Hhwor meget ar detyacd
for panden

Hernvedstackunegionen

o detiz?
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Markedsfering til ggning af indtaegter Hovedsiaciregionen

Lhtletr ., Visitkort » Brochurer » Foldere » Produktark » Priclister » Plakater » Praecentationer

= Dagb{ade . Fagmedler » Magasiner « Handbeger » Postkort « Qutdoor media « TV/radic

II |

J3E T A T TikI
MARKETINI

[}lrect post = Direct mail * Telemarketing » Kundebesag

PROMOTION
Merchandize » Mecser » Events » Sponsorship « Vareprever = Product Placement

= o EE = T
.||'\.:. I-.I IJA.__._._.: ||.\_| l:-":ll

Webside » Blog » Wehpurtal = Netveerkstjenester » Sociale medier

Eﬂﬁer . Artlitler » Elektronisk nyhedsbrev = Eget magasin » Rapporter



Valg af markedsferingsmix QVEKSTH US

Hernvedstackunegionen
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Mange kontakter for at fa en ordre bl oty

“ s Hvor mange emner resulterer | én kontakt?

40 kontakter £0%
| Hvor mange kontakter resulterer i ét made?
10 meder 25%,

Hvor mange mader resulterer i &t tilbud?

5 tilbud H0%

¢

Hvor mange tilbud resutterer i én ordre?

1 ordre 2 U Dfﬂ
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Styrkelse af salgskaeden fraiadeinion

Hﬂl’ﬂ"'ﬂ'ﬂ W";‘_ﬁd“ﬂ =m‘ﬁ:"‘m = Huzad kan goeres framoear pa deste felt?




Analyse af produktportefoljen 2
kan give gget indtaegter QVEKﬂliyé

g
e
K * 2
N = :
g Star Questionmark
g "
ks
o
Do
o /
= Cash Cow Dog
~
Stor Lille

Markedsandel

Kilde: Boston Consulting Group’s



Optimer kerneydelserne Q:/EKSTH US

20% af kunder, produkter, giver 80% af omsatningen Hovedstackregionen

Den strategiske matrix: Virksomhed

Eliminer/fjern Forgg/hvad skal der vaere mere af

(hvad kan fjernes fra produkter eller service - faktorer (faktorer som der bliver konkurreret pa i forvejen og
som kunderne enten ikke bryder sig om eller ikke laegger | som kunderne laagger meget meerke til og/eller saetter
meerke til) stor pris pa)

Reducer/hvad skal der vaere mindre af Skab nyt/nye faktorer

(faktorer som der findes i forvejen, og som kunderne til (faktorer, der ikke findes i forvejen, men som kunderne
en vis grad veaerdsaetter, men som godt kan reduceres) vil saette pris pa og som kan skabe en fordel i forhold til
konkurrenterne)




lkke vaerdiskabende aktiviteter

reducerer omkostningerne QF{/ﬁEKSTH US
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8 former for spild:
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* Overproduktion af varer uden
eftersporgsel

* Ventetid pa procesudstyr og materialer
 Ungdvendig transport af varer
* Uhensigtsmaessig fremstilling

* Lagre af varer, som afventer naeste
proces/forbrug

 Ungdvendig bevagelse af folk
« “Kassation pa pga. fejl

 Demotivation - ubrugt menneskeligt
potentiale (lytte til kreativitet mv.)
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Virksomhedens situation ol e otiori Do
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Resultatforbedring Forretningsudvikling
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*VEKSTHUS

Kortlaegning af konkurrenter ovedsticmegicnen
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o
Inspirationsliste til konkurrentviden t:"!'\ﬂ-'EKs'l'H US

Et veerktgj Hawed stadsrogionen

*Hjemmeside

*Annoncering

Arsregnskab, som er offentligt tilgaengeligt hos Selskabsstyrelsen,
hvis virksomheden er et ApS eller A/S

*Via feelles kunder

*Avis og fagbladsomtale

*VVia netveerk

*Via prislister, samhandelsbetingelser, produktblade

*Brancheforening

www.branchelink

*Brancheanalyser

*Leverandarer

*Via egne kundetilfredshedsanalyser, hvor konkurrenten ogsa
kortlaegges

*VVia observationer af konkurrenter

Via tidligere ansatte

*Nyhedsbreve

*Danmarks Exportrad/Udenrigsministeriet pa exportmarkederne



Mader at styrke konkurrenceevnen
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Hernvedstackunegionen
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Mader at blive bedre eller anderledes
end konkurrenterne — et positionskort

POSITION
| MARKEDET

Meget god

God

Gennemsnitlig

Ringe

Meget ringe

Vores
virksomhed

En Konkurrent

Produkt-
design
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Brand
vardi

Pris-
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Forretningsudvikling q:\.lﬁEKSTH US

— hvilke produkter til hvilke markeder? e
Nuvaerende produkter/ydelser Nye produkter/ydelser
Nuvarende Udnyttelse af Produkt-
markeder markedet udvikling
Nye Markedsudvikling DiverSifikation
markeder
Kilde: Igor Ansoff




Syv trin i forretningsudvikling

+ IDEUDVIKLING

- Brainstorming m.v.

- Refleksion

: Inspirationsaktiviteter

| PRAESENTATION
: Grafisk identitet
: Billedmaterialer
: Firmanavn
: Slideshow

s DDRUMEMNTATION

: Skriftliggerelse

: Dataprasentation

: Grafisk preesentation
: Referencer og fakta

: AFPROVNING
Prototype

' Pilotprojekt

: Brugertest
Testleverencer

- SPARRING
: Peer-to-peer feedback

: Key Informants/eksperter
: Mentor/advisory board

: Eksisterende kunder

*VEKSTHUS

Hernvedstackunegionen

+ REBEARGH

« Google ségninger

+ Kundeundersagelser

: Tekniske undersagelser
: Dataindsamling

= AMNALYSE

: Beslutningstemaer
- Kalkulationer

+ Risikoanalyse

: Produk tdefinition

SRR ENERL



*VEKSTHUS

Udviklingsproces for min forretning Homdramegions

Hrilke persoper kan bg=lpe
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Brainstonming
Hackabelza
Dialog
Reflakiion

Ideusdvikling

Googlhs
Markedsundz rengolaer
Takniske undersagalser

Oataindsarnlireg

Baslutmingstamaar
Analyse og Kaikulationor
afklaring SWOT-analysa

Produktdefmition

Peor-io- peer feedhack
Sparring og Koy Informanis
feedback Mentor relation
Advizory board

Protobyps
. Pilotprojokt
- 9 Brugertest
Kendaraaktionar

Skriftliggaralzs
Diata pr=<enlation
Grafiak praasentation
Reloromcor og Eakta

Dafcumentation

Sl ez o
A Ciraffick idmntilat
Proe sentation Billodmatorisler
Prinks



Systematisk arbejde med vaerktgjer, a
forer til udfyldt transformationskort Q'W-'EKSTH US
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Praesentationen besvarer tre spegrgsmal

Delkonklusion (1):

Delkonklusion (2):

*VEKSTHUS

Hernvedstackunegionen

Veaeksthus
Hovedstadsregionen
er en offentlig
konsulentvirksomhed,
der tilbyder
specialiseret
radgivning, handterer
netveerk af
samarbejdspartnere,
styrer projekter og
afholder events

Ved hjeelp af
systematiske
veerktgjer hjeelper vi
virksomheden med at
identificere
udfordringerne,
opstille en
handlingsplan herfor,
og en vaekstplan for
den fremtidige
udvikling

Hvordan
finansieres
vaekst?

T



*VEKSTHUS

Finansieringsmuligheder ovedsticmegicnen

m Bankfinansiering:
m Kassekredit
= Anlzegslan

m Alternativer:
m Tilskud / statte
m | easing
m Realkreditfinansiering
m Factoring

m \/aekstfonden
m Kom igang lan
m \/axekstkaution

m Venturekapital




Forberedelse — naglen til penge QW'IEKSTH US

Hernvedstackunegionen

® Darlig eller ingen forberedelse til mgdet med banken er
ofte medvirkende til, at banker (eller investorer) siger
"nej” til at tilfgre en virksomhed penge.

= Jo mere grundig og engageret, du er — jo stgrre tillid kan
banken fa til, at du kan overvinde sveere tider, sa de ikke
mister deres penge.

Et pengeinstitut lever af at lane penge
ud til kunderne — men overlever af at fa
disse tilbage igen




Hvordan vurderes din laneforspoargsel Q;/I-'EKSTH US

- kolde facts Hovedstadsreglonen
=
:'§'
o
Kalkuleret risiko Sveert
(muligt ved ansvarlig kapital)
I
S
T
Q
14
Sveert Glem det
(muligt ved fuld daekket basis)
=
©
o
Z

Positiv Soliditet Negativ



*VEKSTHUS

Kreditvurdering af virksomheder Hovedsiaciregionen

Kreditvurdering bestar i at vurdere ”viljen” og "evnen”
til at tilbagebetale lan

Vilje + + - -

Evne + . + -



*VEKSTHUS

Kreditvurdering af virksomheder Homdramegions

Kreditvurdering bestar i at vurdere ”viljen” og "evnen”
til at tilbagebetale lan

Vilje + + _ _
Evne + _ + T
Vurdering Stjernekunder.

Har formentlig
veeret gennem
radgivning



*VEKSTHUS

Kreditvurdering af virksomheder Homdramegions

Kreditvurdering bestar i at vurdere ”viljen” og "evnen”
til at tilbagebetale lan

Vilje + + _ _
Evne + - + =
Vurdering Stjernekunder. | Radgivning hos
lokal
Har formentlig | erhvervsservice,
veeret gennem vaekstplaner,
radgivning budget-

simuleringer



*VEKSTHUS

Kreditvurdering af virksomheder Homdramegions

Kreditvurdering bestar i at vurdere ”viljen” og "evnen”
til at tilbagebetale lan

Vilje + + - -
Evne e - =+ -
Vurdering Stjernekunder. | Radgivning hos | Plattenslagere.
lokal Bliver
Har formentlig | erhvervsservice, frasorteret
veeret gennem vaekstplaner,
radgivning budget-

simuleringer



*VEKSTHUS

Kreditvurdering af virksomheder Homdramegions

Kreditvurdering bestar i at vurdere ”viljen” og "evnen”
til at tilbagebetale lan

Vilje + + - -
Evne + - 4 -
Vurdering Stjernekunder. | Radgivning hos | Plattenslagere. Afslag
lokal Bliver
Har formentlig | erhvervsservice, frasorteret
veeret gennem vaekstplaner,
radgivning budget-

simuleringer



Selv gode projekter vil ikke alle blive Qﬂ\lfﬁEKSTH US

finansieret. Likviditeten = knap faktor o iaticegionts

m | sektoren er udlan 450 mia. — 600 mia. st@rre end indlan.
m  Banker gnsker balance mellem udlan og indlan

= Kundeindlan kun garanteret 30/9-2010.

m  Kan forleenges mod praemiebetaling til ultimo 2013
= Priskonkurrence om indlan
®m  Hyvis indlan forsvinder, bliver der ubalance mellem udlan og indlan

m Darlige regnskabsresultater for 2008 og 2009

®  Nye regnskabsregler betyder, at der ikke er "fedt pa kroppen”
m | av solvens og for lille kernekapital

m  Stigende arbejdslashed og lavkonjunkturer gger kreditrisikoen
® Ingen andre pengeinstitutter vil overtage darlige lan

m  Store oplaninger i udlandet skal forleenges i de kommende ar




*VEKSTHUS

Til sidst lidt om investorer..... fodaamagionen

m  Mange sparger til en investorer — og tror det er lykken

m  Mange investorer har tabt penge => ingen penge og lav risikoprofil
m De, som har penge, bombarderes med investeringsobjekter

m De, der har penge, ser finanskrisen som en historisk mulighed

m |nvestorer vil have indflydelse og hgjt afkast af investeringen

® |nvestorer bliver gradige, nar realitetsforhandlingerne gar i gang

®  |nvestorer teenker i exit-muligheder.
m  Kan jeg overtage projektet, selv lede virksomheden eller salge projektet?

® Den mest naerliggende investor, er den, som kan fa synergier

m |nvestorer findes ofte blandt samarbejdspartnerne fra samme
branche

m Flere konkrete cases



Praesentationen besvarer tre spegrgsmal

Delkonklusion (1):

Delkonklusion (2):

*VEKSTHUS

Hovedstadsregionen

Delkonklusion (3):

Veaeksthus
Hovedstadsregionen
er en offentlig
konsulentvirksomhed,
der tilbyder
specialiseret
radgivning, handterer
netveerk af
samarbejdspartnere,
styrer projekter og
afholder events

Ved hjeelp af
systematiske
veerktgjer hjeelper vi
virksomheden med at
identificere
udfordringerne,
opstille en
handlingsplan herfor,
og en vaekstplan for
den fremtidige
udvikling

Forberedelse,
dokumentation,
gerlighed og
troveerdighed er
naglen til penge.
Investorer s@gger
indflydelse, ekstra
hajt afkast med
overskuelig eller
begraenset risiko




CVEKSTHUS

Sporgsmal? e Lot




