FRA IDE
TIL
KAPITAL

EN GUIDE TIL UDVIKLINGSPROJEKTERS
OVERGANG TIL MARKEDET




INDHOLD

AFSNIT 1 -
AFSNIT 2 -
AFSNIT 3 -
AFSNIT 4 -
AFSNIT 5 -

Fra den gode idé til kapitalen 1
Seet det steerke hold 5

Seelg dit projekt 9

Kend dit marked 13

Find den rette stotte 19

Pjecen er
udarbejdet af
Smith Innovation
i vinteren 2014.

Smith Innovation
er operatoer pa
Innovationsradar.dk.

Lees mere pa
smithinnovation.dk




AFSNIT 1

FRA DEN GODE IDE TIL KAPITALEN

De fleste store virksomhedseventyr starter med en
god idé. Men at komme fra den gode idé til markeds-
succesen er ikke nogen nem opgave, og det er sjel-
dent en opgave, man kan klare uden andres bidrag
og input, hvad enten der er tale om specialistviden,
organisatorisk set-up eller stotte fra eksterne finansie-
ringskilder.

Innovation handler om den gode idé, men i lige sa hoj
grad om at f4 den implementeret. Det er her den stor-
ste barriere vil vere, ndr en forretningsidé skal blive til
en markedssucces. For hvordan kommer man pd mar-
kedet, og hvordan finder man den sidste nodvendige
kapital?

Udviklingsprojekter vil typisk vaere udfordret pa oko-
nomien, fordi de drivende aktorer i projektet ikke ned-
vendigvis har den kapital, der skal til for at finansiere
projektets udviklingsaktiviteter. Det er her offentlige
tilskudsordninger, private fonde og risikovillige inve-
storer sdsom innovationsmiljeer, Business Angels og
venturefonde., kommer ind i billedet.

Denne pjece har til formal at guide dig igennem de sid-
ste faser af et udviklingsprojekt. Der hvor den nedven-
dige overgang til markedet skal skabes, og der hvor der
ofte vil veere behov for en kapitalindsprejtning for at
finde fodfeeste. Pjecen giver et overblik over:

= Hvor i det eksterne finansieringslandskab du
skal kigge i din segning efter tilskud og/eller
kapitalindskud til dit projekt

= Hvilke sporgsmal du som minimum skal finde
svar pa, for du sender din ansegning til en til-
skudsordning, fond og/eller en risikovillig investor

Finansieringskilder og projektets modenhed

Projekter med behov for finansiel stotte kan tage man-
ge former. Groft sagt kan man sige, at der i den ene
ende af spektret er projekter i den helt tidlige idéfase
og i den anden ende et etableret koncept, der stir over
for at skulle ekspandere ud pa nye markeder, og som
inviterer storre venture- og kapitalfonde med som
investorer.
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I pjecen skelnes overordnet mellem to kategorier af
finansieringskilder:

1. Tilskud til udviklingsprojekter (fra idé til marked)
2. Risikovillig kapital (opstart og markedsovergang)

Omdrejningspunktet for pjecen er projekters overgang
til markedet. Derfor vil fokus vare pa de fonde, til-
skudsordninger og risikovillige investorer, der statter/
investerer i de faser, hvor koncepter stadig er under
udvikling og i selve opstartsfasen, hvor det udviklede
afpreves pad markedet. De store venture spillere sisom
venture- og kapitalfonde ligger sdledes uden for hvad
pjecen har til hensigt at vejlede i.

Hvilken type finansiering, der er aktuel for dit projekt,
athaenger forst og fremmest af dit projekts modenhed,
altsa hvilket udviklingsstadie projektet befinder sig
pa. Forhold som projektets innovationshejde og risi-
ko, dine ensker til ejerkredsens sammensatning, samt

Huilken finansieringskilde er den rette til dit projekt?

om der eksempelvis er kompetencer en investor kunne
tilfare projektholdet, spiller ogsa ind. Klarhed om sé-
danne forhold er vigtigt, for at kunne finde frem til den
rette form for kapital og dermed hejne chancerne for
at fa finansiel stotte dit projekt.

Tilskud til udviklingsprojekt

Et udviklingsprojekt handler typisk om udvikling af
helt nye teknologier og losninger, der maske endda kree-
ver en forskningsindsats i de tidlige projektfaser. Ud-
viklingsprojekter finder man hos etablerede virksom-
heder, der bruger udviklingsprojekter som platform for
virksomhedens udviklingsindsats. Udviklingsprojekter
kan ogsd vere betegnelsen for iveerksztterprojekter,
hvor hensigten er at bygge en ny forretning op om-
kring udviklingen af et nyt produkt eller en ny service.

Et udviklingsprojekt kan generelt siges at treekke pa en
kombination af nedenstdende fem overordnede akti-
viteter. Disse kan ogsd betragtes som en faseopdeling,

der i forhold til fonde klart indikerer de forskellige

stottemuligheder.

= Grundforskning

= Forskning/udvikling

® Demonstration

® Markedsmodning

® Marked, salg og vaekst

Okonomisk stette til udviklingsprojekter kommer ty-
pisk fra offentlige tilskudsordninger og private fonde.
Der kan vere stor forskel pa hvilke ordninger og fon-
de, der stotter hvilke udviklingsfaser, og det er derfor
vigtigt at gore sig klart: 1) hvilken udviklingsfase du
soger stotte til (hvor modent et dit projekt?), og 2)
hvilke fundingakterer stotter netop den udviklingsfase
dit projekt befinder sig i?

FRAIDE TIL KAPITAL - En guide til udviklingsprojekters overgang til markedet



Det der karakteriserer udviklingsfonde og tilskuds-
ordninger er, at der typisk gives stotte til delaktiviteter
under projektet. Disse fundingakterer bistar altsd som
oftest ikke et projekt skonomisk hele vejen fra idé til
marked.

Risikovillig kapital

Der stilles typisk hojere krav til projektets modenhed
for de projekter, der soger om kapitalindskud hos risi-
kovillige investorer, end det er tilfzldet for de projek-
ter, der stottes af tilskudsordninger og fonde. For at
komme i betragtning hos en investor er der en rakke
forhold, som skal vere nogenlunde pa plads. Eksem-
pelvis er der som regel en forventning om, at samar-
bejdsparter og organiseringen omkring et givent pro-
jekt er pd plads, med andre ord at projektholder har
formdet at samle kernekompetencerne for at lykkes. Er
der tale om introduktion af en ny lesning pa markedet,
vil en steerk plan for at komme pd markedet, herunder
adgang til en etableret salgskanal, vere serlig vigtig.
For nogle investorer kan det ogsd have betydning, at
virksomheden, der star bag projektet pa ansegnings-
tidspunktet, har dokumenteret et eksisterende kunde-
grundlag med konkrete salg. Generelt geelder det, at
der med investering fra risikovillige investorer typisk
folger krav om indflydelse pa ledelsesniveau med kapi-
talindskuddet i virksomheden.

Overordnet set kan fremhaeves tre faser, hvor risiko-
villig kapital kan komme i spil:

m Seed — Koncept og forretningsidé er stadig under
udvikling

® Opstart — Det udviklede afproves pa markedet

® Vakst — Opskalering af det udviklede og
ekspandering ud pa nye markeder

Risikovillige investorer kan i store trek fordeles pd
tre investortyper: institutionelle investorer (fx innova-
tionsmiljger og Vakstfonden), Business Angels samt
venture- og kapitalfonde.

I denne pjece fokuseres pa de finansieringsmuligheder,
der er til seed og opstartsfasen. Dette vil blive uddybet
i pjecens sidste afsnit.

Skabelonen for »den gode ansggning«
findes ikke

Det kraever bade tid og ressourcer at skrive en anseg-
ning, hvad enten du seger en tilskudsordning, en fond
eller risikovillig kapital. Derfor er det vigtigt at have
gjort sig grundige overvejelser om projektets levedyg-
tighed i henhold til en reekke faktorer — og selv da, er
der ingen garantier for at komme igennem nélegjet hos
fundingakterer og investorer.

Skabelonen for den gode ansagning findes ikke
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Fonde, tilskudsordninger og investorer har i udgangs-
punktet forskellige tilgange til vurdering af ansegnin-
ger, ligesom de typisk leegger mere eller mindre veegt pa
forskellige elementer i en ansegning. Derfor giver det
heller ikke mening at forsege at fremvise »skabelonen
pa den gode ansegning«, for den findes ikke.

Men der findes nogle almengyldige punkter og sporgs-
mal, du som minimum skal kende svaret pa for at kom-
me i betragtning og opna finansiel stotte til dit projekt.
I denne pjece udfoldes nogle punkter og temaer, som
kan hjelpe dig, der stdr med et udviklingsprojekt i de
sidste faser for overgangen til markedet, videre i jagten
pa kapital.

FRAIDE TIL KAPITAL - En guide til udviklingsprojekters overgang til markedet



AFSNIT 2

SAT DET STARKE HOLD

Et projekt er ikke sterkere, end det hold der star bag.
Du kan derfor vare helt sikker pa, at bade fonde og
investorer naerlaser, hvordan projektholdet er sammen-
sat. Parternes kompetencer skal altid afspejle projektets
delaktiviteter og leverancer, og det vil ofte vare en for-
del, hvis du beveger dig uden for din seedvanlige samar-
bejdspartskreds — bade for at sikre projektet de kompe-
tencer, der kan lofte de forskellige delaktiviteter pa pro-
fessionel vis, samt for at tilfere projektet nytzenkning.

Det forste vigtige spergsmal, du skal forholde dig til, nar
du seger ekstern finansiering, er derfor, om du har kom-
petencerne pa holdet, der matcher projektets leverancer.

Forskellige innovationsformer kraever
forskellige kompetencer

Forskellige innovationsformer kraever forskellige kom-
petencer. Netop derfor er det vasentligt, at du ger dig
klart, hvorvidt der pa projektholdet er repraesenteret de
kompetencer, der skal til for at nd hele vejen rundt om
forretningsidéen og bringe losningen til markedet.

Er de rette kompetencer til stede til at lofte projektets
leverancer og bringe losningen pd markedet?

Udvikling kraever innovation inden for flere forskellige
innovationsomrader

At bringe en ny lesning pa markedet handler ikke kun
om at opfinde et innovativt produkt. Det handler i lige
sd hej grad om at veere innovativ inden for andre omra-

Afsnit 2 - Saet det steerke hold
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der, der maske kan vaere svere at forholde sig til, eller
som maske ligefrem kan forekomme uvasentlige, seer-
ligt tidlig i processen, men som ikke desto mindre kan
vere det, der afger, hvorvidt projektet far succes eller ej.
Er der eksempelvis tale om en teknisk produktinnovati-
on, vil det vaere afgorende, at der er tekniske specialister
tilknyttet. Men det er maske lige sa vigtigt at have en
brandingekspert med pa holdet, som kender til kunde-
segmentering, interessentanalyse og marketingstrategi.

Nedenfor er illustreret nogle innovationsomréder, der
er vigtige at gore sig overvejelser omkring sa tidligt
i udviklingsforlebet som muligt. De kan pa den ene
side hjelpe til at afklare, om projektets primeaere inno-
vation kraever udvikling inden for andre omréder, og
pa den anden side om der pé projektholdet er repree-
senteret de nedvendige kompetencer til at lofte de le-
verancer, som udviklingsprojektet kraever for at blive
succesfuldt.

* PRODUKT FX NYE EGENSKABER
* PRODUKTSYSTEM FX NYE MADER
AT KOBLE SYSTEMER

* SERVICE

¢ FORRETNINGSMODEL
* VAERDIKADE

* UNDERSTOTTENDE
PROCESSER FX IFT.
— PRODUKTIONSAPPARATET
— ORGANISATORISK SET UP

* SALGSKANAL

* BRAND OG
MARKEDSFORING

* KUNDEOPLEVELSE

Figur 1: Figuren viser eksempler pd udvikling, der falder inden for de fire
innovationsomrdder: Ydelse, proces, salg og forretning.

FRAIDE TIL KAPITAL - En guide tiludviklingsprojekters overgang til markedet



Veer realistisk omkring egne og andres faglige
begraensninger

Vi er tilbgjelige til at samarbejde med dem vi kender,
men udvikling kraever ofte samarbejde med nogen vi

ikke kender.

Det er vigtigt at vere realistisk omkring, hvilke ekster-
ne kompetencer der er brug for i dit projekt. Det kree-
ver en generel indsigt i projektets behov, men det krze-
ver ogsd, at du som projektholder kender dine egne og
dine nuvaerende projektpartneres begraensninger. Der
er stor sandsynlighed for, at I mangler nogle pa holdet,
der pa professionel vis, og med en ny tilgang kan lofte
bestemte leverancer i projektet.

Hvor finder jeg de kompetencer, som
projektet mangler for at na i mal?

Det kan vere svert at gennemskue, hvor man skal lede
efter nye kompetencer til sit projekt, serligt hvis der er
tale om fagomrader, der ligger langt fra de parter, man
er vant til at arbejde sammen med. Nedenfor er vist
eksempler pa parter og organisationer, der repraesente-
rer nogle af de mest anvendte vidensmiljeer i Danmark.

J)

Vi kan ikke lofte et projekt alene, og

vil hellere fokusere pd vores kerne-
kompetencer inden for design og produki-
udvikling, end eksempelvis etablering af
salgsorganisation og alt det, der ogsd skal
til, for et projekt kommer i mal.

Steffen Nielsen Osterberg, Partner i ingeniorvirk-
sombeden Lolle & Nielsen. Driver egne udviklings-
projekter bade med og uden eksterne finansielle

tilskud

Organisering af samarbejde - projektledelse
og ejerskab

Et springende punkt i ethvert projekt er organiserin-
gen af samarbejde mellem interne sivel som eksterne
parter. Det kan vere svert at kende alle svarene pa
forhdnd, og disse forhold kan zndre sig over tid, men
det er vigtigt at have gjort sig overvejelser om ledelse
og ejerskab.

Forskermiljoer

Vidensparter, der kan vare nedvendige i nogle projekters
tidlige faser, hvor der skal gores en forskningsindsats. De
forskellige forskermiljeer finder man typisk i tilknytning til
universiteter.

GTS Institutter

Et GTS-institut er en privat, selvejende organisation med et
almennyttigt formal eller et almennyttigt aktieselskab. GTS
institutterne besidder et hojt fagligt niveau inden for mange
forskellige fagomrader. Der findes i skrivende stund 10 GTS
institutter i Danmark.

Regionale Vaeksthuse

Vaksthusene yder problemafklaring og individuel vaekst-
kortleegning for virksomheder med vakstpotentiale. Der
er tilknyttet en reekke faglige konsulenter, der rddgiver om
forretningsudvikling.

Brancheforeninger
En brancheorganisation er en interesseorganisation for
virksomheder i en bestemt branche.

Afsnit 2 - Saet det steerke hold



I en ansegning til en fond eller en investor, er det ve-
sentligt at fremheve, hvilken virksomhed/person, der
patager sig projektlederrollen, og hvordan de andre
parter fordeler sig i projektorganisationen. Dette kan
gores ret hurtigt ved hjelp af et organisationsdiagram,
hvor det kort beskrives, hvem der udfylder hvilke rol-
ler. Der er mange mdader at vise organisationen bag et
projekt pa. Nedenfor er vist tre eksempler pd organisa-
tionsdiagrammer, du kan lade dig inspirere af.

Det er helt centralt at organisationsstrukturen skaber
tryghed hos sdvel fond som investor omkring hvem,
der troveerdigt patager sig rollen som »projektejer« —
altsd den der kan og vil std pa mal for, at projektet
ender med en markedsfort losning.

I forhold til ejerskabsforhold er der nogle centra-
le sporgsmal, der kan vaere nyttige at tage stilling til.
Grundlaeggende er det vigtigt, at I gor jer klart, hvem
der kommer til at tjene penge pa losningen, bade pa
kort og lang sigt, hvem der investerer i lagsningen, og
hvem der har ressourcerne til at patage sig et ejerskab.
Folgende sporgsmal kan hjelpe til en afklaring:

EKS. 2.

® Hvem tjener penge pd losningen?

® Hvem har investeringerne og investerings-
risikoen?

® Hvilke virksomheder vil primert bruge
losningen?

® Hvilke virksomheder har ressourcer og interesse
i at eje losningen?

® Er der virksomheder uden for det nuverende pro-
jekthold, der vil vaere oplagte ejere af losningen?

J)

Vi har gjort meget ud af at opbygge et
netverk med aktorer, som vi har ment
kunne veere relevante og have en scerlig
interesse i projektet.

Jacob Willer Tryde, Partner i AT Lighting. Har
haft succes med at opnd bevillinger fra bl.a. EUDP
og Elforsk.

PROJEKTEJER

EKS. 3.

PROJEKTLEDELSE

EKS. 1.
PROJEKTLEDER

STYREGRUPPE

PROJEKTPART

PROJEKTPART

PROJEKTPART PROJEKTPART

FOLGEGRUPPE

FOLGEGRUPPE

PROJEKTLEDER

PROJEKTPART PROJEKTPART

PROJEKTPART

PROJEKTPART

Figur 2: Organisationsdiagrammer kan tage sig ud pd mange
forskellige mader. Her er tre eksempler til inspiration.
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AFSNIT 3

SZALG DIT PROJEKT

Det er vigtigt at kende dit projekts serlige styrker, nar
du er pa jagt efter ekstern finansiering. Du skal vide,
hvor det er nyskabende, hvilke behov det dekker, og
hvorfor det netop har et potentiale for at skabe succes.
Og du skal veere i stand til at fortelle det kort, malrettet
og precist til modtageren. En raekke centrale spargsmal
og varktejer kan hjzlpe dig med bade at skabe klarhed
omkring styrkerne ved dit projekt og fa budskabet ud
over kanten.

Kend din malgruppe

Et godt kendskab til mélgruppen, og de behov din los-
ning deekker hos denne, er et afgorende fundament for
at kunne finde frem til og formidle styrkerne i et projekt.

Segmentering

For at indkredse hvem din malgruppe er, udarbejdes en
segmenteringsanalyse. Segmentering er en inddeling af
potentielle kebere i grupper — segmenter — hvor en reekke
fellestreek gor sig geldende. Segmenteringen foretages
ved hjalp af en reekke kriterier, fx geografi, demografiske

forhold, adfeerd, salgskanaler mv. Hvilke kriterier, der er
relevante athaenger af, hvilket marked du henvender dig
til. Eksempelvis vil et demografisk segmenteringskrite-
rium ofte vaere relevant pa det private marked — hvil-
ken aldersgruppe henvender vi os til? Hvorimod det pa
det professionelle marked maske i hojere grad kan vere
relevant at bruge kriteriet omkring verdikeden — hen-
vender vi os til bygherre eller udforende? Du skal af-
gore, hvilke kriterier der er vigtige og pd den baggrund
indkredse forskellige segmenter, og velge hvilket/hvilke
segment(er) dit koncept henvender sig til, og maske lige
sa interessant hvem det ikke henvender sig til.

Eksempler pa segmenteringskriterier

Private marked Professionelle marked
e Geografi e Geografi
* Demografi e Branche
e Uddannelse e Verdikaede
e Psykografi e Omsztning
o Adferd e Projekttype- og storrelse
e Etc. o Adferd
e Etc.

Afsnit 3 - Seelg dit projekt
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Det er en vigtig ovelse at inddele dine kobere i mindre grupper
— det kaldes ogsd kundesegmentering

Vaerdiskabelse

Nar du har fundet din malgruppe, er det tid til at se pa,
hvilken motivation malgruppen vil have for at kebe
produktet eller ydelsen, det vil sige, hvordan der skal
skabes verdi for kunden. Her er der to helt centrale
sporgsmal, du skal besvare:

= Hvilket behov eller problem laser vi for vores
malgruppe?

® Hyvilken veerdi er der behov for, vi skaber for vo-
res malgruppe? (fx omkostningseffektivitet, godt
design, hoj kvalitet)

Nar du har besvaret disse spergsmdl, har du en god
platform for at formulere dine Unique Selling Propo-
sitions.

Formuler dine USP’er

Skal du nd ud over kanten med dit projekt og overbevi-
se stottegiver eller investor, skal du vide, hvor det kon-
cept du er ved at udvikle, differentierer sig, og hvad
der gor det unikt set i forhold til konkurrenterne. Et
klassisk veerktej inden for markedsforing er formule-
ringen af produktets eller ydelsens Unique Selling Pro-
positions (USP’er).

USP’erne er en formulering af de parametre, der gor
det attraktivt for kunden at kobe hos din virksomhed,
dit produkt eller din ydelse. Det er en rakke udsagn,
der indkredser det verdiskabende, og som kan funge-
re som et kompas for det, der skal slas pa i salgstaler,
fondsansegninger og meget mere. Det kan vare for-
skellige parametre, der gor det attraktivt. Du kan fx

FRAIDE TIL KAPITAL - En guide til udviklingsprojekters overgang til markedet



Hvad gor din losning unik?

have en styrke i en lav pris, den bedste kvalitet, hgj
performance, det mest nyskabende design, en unik
oplevelsesvaerdi, et baredygtigt fodaftryk og meget
mere. Vigtigt er, at disse styrker formuleres, i henhold
til den motivation din malgruppe har for at kebe los-
ningen.

Du finder USP’erne ved at besvare falgende spergsmal:
Kunden vil kobe losning X, fordi det er den eneste der...

Pitch dit projekt

Et pitch er en kort, overbevisende og fengende pree-
sentation af dit projekt, koncept eller din virksomhed,
som du kan prasentere for stottegivere, investorer og
potentielle kunder. Dette tager udgangspunkt i og byg-
ger videre pad USP’erne. Pitch’et kan udarbejdes efter
folgende disposition:

1. Fang opmarksomheden: Formuler en start, der
feenger. Dette kan vere et slogan eller en skarp
indgangsseetning. Tekstmeessigt fylder dette ikke
meget ud af det samlede, men er meget betyd-
ningsfuldt for at fange modtageren.

2. Behovet: Beskriv herefter din mélgruppe og hvil-
ket behov der skal lases.

3. Losningen: Beskriv kort hvad det er losningen
gor, hvordan den er nytenkende og hvordan det
loser det behov, der er beskrevet i trin 2. Denne
beskrivelse skal tilpasses til de forudsaetninger,
som modtageren har for at forsta lesningen. Ofte
vil det ikke vaere personer med en specifik indsigt
i omradet, der sidder pa den anden side af bor-
det, og beskrivelsen skal i dette tilfaelde ikke vaere
for teknisk detaljeret.

4. Effekt: Hvilken effekt vil projektet skabe? Dette
punkt skal malrettes modtageren séledes, at der
ved praesentation for en stottegiver eller investor
ikke blot fokuseres pa effekten for slutbrugeren,
men ogsd fremhaeves de effekter, som stottegiver
eller investor fir ud af det, set i forhold til deres
egen strategi og fokusomrader.

5. Afrunding: Afrund med at fremhzave, hvad der
gor losningen unik eller attraktiv set i forhold
til konkurrenterne (USP’erne) og de vaesentligste
pointer, som tilherende skal huske projektet for.

Det skal std soleklart, hvorfor kunden bor vaelge dit
produkt frem for konkurrenternes

Afsnit 3 - Seelg dit projekt
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Fortzel historien for du kender den

Nar du seger om ekstern finansiering i de afsluttende
faser af et udviklingsprojekt, stdr du i sagens natur
typisk ikke med en ferdig losning, og har derfor ikke
altid alle resultaterne klar eller noget at vise frem. Det
kan forekomme som en paradoksal situation, fordi
det netop er her, du har brug for at kunne overbevise
om styrkerne ved dit projekt for at tiltreekke den ned-
vendige kapital og for at modne markedet til din los-
ning. Risikoen er, at man gemmer sig og ikke formar
at skabe klare budskaber, for resultaterne er pa plads.
Et vigtigt budskab er derfor, at du skal turde fortelle
historien for du kender den. Med de rette baggrunds-
analyser af projektets styrker og dets plads pa marke-
det er du kladt godt, pa til at fortaelle hvilken forskel
din lesning kan gere og herved tiltreekke risikovillig
kapital.

b

Det er vigtigt at praesentationen af

dit projekt ikke blot er en gengivelse af
din forretningsplan. Den skal kunne noget
mere, og forst og fremmest veere original.

Jesper Jarlbaek, Formand Business Angels
Copenhagen

FRAIDE TIL KAPITAL - En guide til udviklingsprojekters overgang til markedet



AFSNIT 4

KEND DIT MARKED

J)

Lige gyldigt hvor mange midler du far, sd
skal du leegge en masse timer og ressourcer
selv. Det er derfor alfa og omega, at man

udvikler til de behov, der rent faktisk findes

i markedet.

Steffen Nielsen Osterberg, Partner i ingenior
virksombeden Lolle & Nielsen. Driver egne
udviklingsprojekter bade med og uden eksterne
finansielle tilskud

Det er szrdeles vigtigt, at kunne redegore for det mar-
ked du gerne vil ind pa og sandsynliggere, at der er plads
til dit koncept pa netop dette marked. Du kommer med
andre ord ikke uden om at skulle udarbejde en mar-
kedsanalyse, hvad enten du seger om fondsstette eller
om risikovillig kapital. En analyse af markedstenden-
ser, potentialet og konkurrencesituationen er relevant
i alle faser af et udviklingsprojekt, men bliver serlig

relevant, nar lesningen er tet pd markedsintroduktion,
hvor forventningerne til praecision i markedsperspekti-
verne typisk vil vaere hgjere.

Afgraens dit marked - hvem er malgruppen?

Det er vigtigt indledningsvist at lave en markedsaf-
graensning, der indkredser, hvilket marked der er tale
om. Din markedsafgreensning sztter rammerne for
den konkurrencesituation, du skal forholde dig til i din
markedsanalyse.

Markedsafgrensningen foretages ved at klargore:

1. hvilken produktkategori du opererer inden for,
2. hvilken type marked det er — set i forhold
til kundetypen (er det fx et offentligt eller
privat marked?) og
3. hvilket geografisk omrade, der opereres i
(er det fx kun Danmark eller er det Europa?)

Afsnit 4 - Kend dit marked
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Produkt kategori
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Huvordan placerer dit koncept sig i forbold til produktkategori, kundetype og geografi?

Forsta markedets udvikling

Det nzeste skridt handler derefter om at forsta de fak-
torer, der driver markedets udvikling og sandsynligge-
re, at der vil vaere et marked for din lesning. Vigtigt bli-
ver det, at lave en grundig kortleegning af de centrale
faktorer, der pavirker markedets udvikling. Dette kan
for eksempel vere forhold som:

® Rammevilkar (fx sendringer i lovgivningen,
tilskudsordninger)

® Adferdsmenstre (fx demografisk udvikling,
digitalisering)

= Markedstendenser (fx konjunkturer, gron
omstilling)

m Eksterne faktorer (fx finanskrise, klima-
forandringer)

Som en del af din markedsanalyse, skal du redegore
for, hvordan de forskellige faktorer pavirker markedet,

det vil sige udbuddet og eftersporgslen pa markedet.
Er der tale om et eksisterende marked med tilgeengeligt
datamateriale, kan du med fordel underbygge redego-
relsen med statistisk opgerelse over udviklingen i fx
eftersporgslen pa markedet over tid.

Er der nogle usikkerheder omkring markedets udvik-
ling, kan du med fordel tydeliggere forskellige forhold,
der kan gere losningen robust overfor de markeds-
meessige forhold, der kan vare svere at forudsige. For
eksempel at lgsningen vil kunne bruges bade til reno-
vering og nybyg.

Konkurrentanalyse

I forleengelse af din markedsafgraensning er det vigtigt
at kortlzegge konkurrentsituationen pa markedet, bade
i forhold til hvilken type konkurrence der er, hvem dine
konkurrenter er, og hvad der konkurreres pa.
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ALLE PRODUKTER

PRODUKTER TIL
SAMME BEHOV

SAMME KATEGORI
AF PRODUKTER

SAMME PRODUKTER
TIL SAMME MALGRUPPE

Figur 3: Skydeskivemodellen bruges til at danne
overblik over konkurrentsituationen.

Konkurrencesituation

Du skal kunne redegore for hvilken type konkurren-
cesituation, der er pd markedet. Er der mange virk-
somheder, der agerer pa markedet? Eller er der fa?
Folgende kendetegn gor sig geldende for forskellige
konkurrencesituationer:

= Helt eller delvist monopol: Et marked, hvor der
er én stor udbyder, der har dominerende position
pa marked, men hvor der eventuelt er mindre
virksomheder pa markedet ogsa.

® Duopol: Et marked, der er kendetegnet ved at
have to store udbydere, der dominerer markedet.

= Oligopol: Oligopol er et marked med fa storre
udbydere.

® Fuldkommen konkurrence: Et marked med mange
udbydere uden dominerende position pa markedet.

Hvem er konkurrenterne?

Samtidig er det vigtigt, at sperge til hvem dine kon-
kurrenter er? Skydeskivemodellen er et verktej, der

J)

Der er en tendens til at fremstille sin for-
retningside eller sit produkt som noget
komplet unikt og uden egentlige konkur-
renter pd markedet. Det er utroveerdigt og
ofte en usand fremstilling af virkeligheden.

Jesper Jarlbaek, Formand Business Angels
Copenhagen

kan bruges til at danne overblik over de konkurrenter,
du skal forholde dig til. Opdelingen af konkurrenterne
sker i forhold til:

® Konkurrenter, der szlger til samme malgruppe:
Det er de primaere konkurrenter, der soger at nd
den samme malgruppe med samme losningstype

= Konkurrenter, der szlger samme kategori af pro-
dukter

® Konkurrenter der szlger losninger der deekker
samme behov

= Alle andre konkurrenter

Konkurrenceintensiteten er storst i midten af cirklen
med de virksomheder, der szlger samme produkt til
samme malgruppe og konkurrenter med samme pro-
duktkategori. Det er dine primare konkurrenter. Er
der datamateriale tilgeengeligt (omsztningstal) kan du
med fordel beregne, hvordan markedsandelene forde-
ler sig mellem de mest centrale konkurrenter.

Afsnit 4 - Kend dit marked
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Konkurrenceparametre

I forhold til at forstd konkurrencesituationen til de
primere konkurrenter, er det vigtigt at analysere,
hvad der konkurreres pa. Er det pris? Differentiering
pd konkrete produktfordele? Eller noget helt tredje?
Dette vil f& betydning for formulering af din konkur-
rencestrategi, og herved din mulighed for at overbevise
stottegiver eller investor om, at du kan szlge noget,
der adskiller sig fra de primare konkurrenter.

Interessentanalysen

Konkurrent- og markedsanalysen kan give stor indsigt
om dine kunder og konkurrenter og vil i bedste fald
ogsa give en god indikation af markedets storrelse,
mens interessentanalysen bade kan belyse faldgrupper
og hjelpe til at finde den bedste vej til at indfri poten-
tialet. Interessenter kan spille en vasentlig rolle for din
mulighed for at sld igennem pa markedet, og som en
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del af din markedsanalyse skal du derfor inkludere en
interessentanalyse.

Interessentanalysen handler om at afdekke, hvem der
er vaesentlige beslutningstagere i forhold til din ydelse,
og hvad der skal til for at de veelger den til/fra. Forst
og fremmest vil der vere en rzekke vasentlige beslut-
ningstagere, i forhold til valg/fravalg af din ydelse, i
den verdikaede din ydelse indgar i, hvorfor det er ve-
sentligt at afdekke deres holdninger. Derudover kan
der veere andre interessenter, der har indflydelse — for
eksempel offentlige parter, borgere, banker, branche-
foreninger, interesseorganisationer o.1.

Indledningsvist udarbejder du en kortleegning af, hvil-
ke interessenter der er, hvorefter du skal forholde dig
til, hvilken betydning de har i forhold til din mulighed
for at fa succes pd markedet. Der hvor der kan veare
nogle steerke afthengigheder eller risikofaktorer, er det

Du skal have styr pd, hvilke interessenter, der er vigtige at
forholde sig til og madske endda handle over for i udviklingen
af dit koncept — ikke mindst i markedsovergangsfasen
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vigtigt, at du udarbejder en handlingsplan for handte-
ring af disse interessenter; hvordan det sikres, at de far
en positiv holdning til ydelsen og synligger denne for
stottegiver/investor.

Markedspotentialet - sat tal pa

Et tal har gennemslagskraft. Derfor vil der ofte vare
et eksplicit eller implicit krav om at kunne sztte tal
pd, hvor stort markedspotentialet er. Men dette kan
veere en sver ovelse. Mdske er der tale om et helt nyt
marked, hvor eftersporgslen er meget begraenset? Eller
maske er det et marked, hvor det er sveert at f4 adgang
til datamateriale? Under alle omstendigheder er der
tale om prognoser for fremtiden, som i sagens natur
altid vil rumme en usikkerhed og vaere baseret pa det
bedst mulige skon, udledt fra det datamateriale der er,
og de antagelser du gor dig.

Det potentielle marked

For at kunne estimere markedet er det indledningsvist
vigtigt at starte med at skelne mellem det latente og det
effektive marked. Det effektive marked afspejler den
nuverende afsetning, og det latente marked afspejler
den afsztning, der kan forventes at komme fremadret-
tet ved at flere kunder eftersporger et produkt/lesning.
Det potentielle marked udgeres af det effektive og det
latente marked tilsammen. Det er det samlede poten-
tielle marked samt din mulige andel af dette samlede
marked, der skal estimeres.

Brug forskellige datakilder

Kunsten i at udregne et markedspotentiale ligger i ev-
nen til at bruge forskellige datakilder. Du kan bruge
primere data (til formal indhentede data fx ved at
sporge kunder) eller sekundaere data (Danmarks Stati-
stik, Eurostat, banker, brancheorganisationer mv.).

Estimatet kan udregnes pa baggrund af folgende:

= Data der siger noget om lgsningens potentielle
udbredelse — altsd hvor lesningen potentielt kan
bruges? Det kan fx vere at indhente statistik om
antallet af hustande, antal parcelhuse, kilometer
vej i Danmark o.l.

® Data om det faktiske salg eller investeringsniveau.

® Prognoser og planer for fremtiden, fx investe-
ringsplaner, renoveringspuljer mv.

= Opstil en reekke forudsztninger og antagelser
baseret pa analysen om markedets udvikling.
Opstil fx antagelser om hvor meget salget vil stige
i forhold til de historiske data, hvor stor procent-
del af investeringsplaner, der vil blive brugt pa en
bestemt aktivitet, mv. Dette vil typisk baseres pa
subjektive skon, ekspertudtaleser, scenarier, bru-
gergrupper mv.

De forskellige datakilder sammenkeores og vil give en
indikation af det samlede markedspotentiale. Herefter
kommer, pa baggrund af din markedsanalyse, en vur-
dering af hvor stor en andel af dette marked du vil
kunne f4, og hvor stor en andel konkurrenterne har.

PRIMARE/SEKUND/ARE
DATAKILDER

ANTAGELSER OG
FORUDSATNINGER

Figur 4: Markedsestimater er baseret pd en kobling af
forskellige datakilder med en reekke antagelser og
forudscetninger.

Afsnit 4 - Kend dit marked
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Synligger muligheder og styrker

P4 baggrund af kendskabet til markedets udvikling,
konkurrentsituationen og styrkerne ved dit projekt,
kan du udarbejde en sikaldt SWOT analyse, der som
analytisk veerktej kan hjzlpe med at samle op pa de
interne styrker og svagheder samt de muligheder og
trusler, der er pd markedet. Foruden at vere et analy-
seveerktej, kan det samtidig vere en god fremstilling i
forbindelse med en ansegning eller prasentation, hvor
styrker og muligheder ved et givent projekt vises, sam-
tidig med at det synliggeres, at der er bevidsthed om
eventuelle udfordringer pd markedet, som der kan ta-
ges hand om.

Strengths Weaknesses

Beskrivelse af de styrker
konceptet har set fra et
internt perspektiv

Beskrivelse af de svagheder
konceptet har set fra et in-
ternt perspektiv

Opportunities Threats

Beskrivelse af de trusler der
kan veere pa markedet.

Beskrivelse af de mulig-
heder konceptet har set i
forhold til markedet

Find yderligere vejledning pa
Innovationsradar.dk hjemmeside

P4 Innovationsradar.dk’s hjemmeside finder du ud-
dybende vejledninger, varktejer, guides og links, der
hjelper dig med ansegnings- og innovationsforlabet.

FRAIDE TIL KAPITAL - En guide til udviklingsprojekters overgang til markedet



AFSNIT 5

FIND DEN RETTE STOTTE

For at kunne identificere den rette type stotte eller inve-
stering til dit projekt er det nedvendigt, at du forst og
fremmest gor dig klart, hvad behovet er: Hvor mange
penge drejer det sig om? Hvor leenge skal investeringen
eller statten streekke sig over? Hvilke betingelser ma der
vere for stotte eller investering?

Projekt- og finansieringsplan

For at synliggore, over for stottegiver eller investor,
hvilke aktiviteter, der soges finansiering til, er det en
god idé at udarbejde en projektplan, der viser projek-
tets aktiviteter bade i forhold til tidslighed (kronologien
i projektets delaktiviteter samt estimat af tidshorisont)
og budget (hvor mange penge vurderes det, at dels
delaktiviteten, dels det samlede projekt vil koste).

Et andet element i en ansegning, der fra stottegivers og
investors synspunkt er interessant at fa indsigt i, seerligt
ndr vi taler om projekter, der stir over for overgangen
til markedet, er projektets finansieringsplan. En finan-
sieringsplan skal give svar pa folgende sporgsmal:

= Hyvilke finansieringskilder stotter projektet frem-
adrettet?

— Gives der/er der sogt om stotte fra andre fonde/
investorer? Hvilke aktiviteter stottes i givet fald
af hvilke aktorer?

— Hvilke aktiviteter soges der om kapital til fra
den aktuelle fond/investor?

— Graden af egenfinansiering? Dette kan bade
veere i form af projektholdets egne kapitalind-
skud i projektet, eller i form af de timer projek-
tets parter legger.

= Hvordan ser stottegivers/investors exitstrategi ud?
Det er vigtigt, at det synliggeres, hvordan projek-
tet er skonomisk levedygtigt, efter projektstotten
er brugt op, eller investeringen traekkes ud af virk-
somheden igen. Dette kan gores ved:

—at vise hvorndr projektet begynder at omsztte
kapital - ikke bare bruge den.

— at vise hvorndr projektet ndr break-even, altsa
hvorndr investeringen har tjent sig selv ind igen
(dette gezelder primeert for risikovillig kapital).

Afsnit 5- Find den rette stotte
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— at vise at investors kapitalindskud er nok til at
bringe virksomheden op til det nzeste naturlige
niveau for kapitalindskud eller blot en sund or-
ganisk vaekst.

Betingelser for tilskud og kapitalindskud

Som naevnt i pjecens forste afsnit stilles der forskellige
betingelser for tilskud og kapitalindskud, afheengigt
af hvem tilskudsgiveren eller investoren er. Generelt
gelder det, at offentlige tilskudsordninger og private
fonde ikke stiller krav om hverken tilbagebetaling af
stotte eller ledelsesmeessig indflydelse pa projektet. Til
gengaeld kan der forekomme nogle ret specifikke krav
til projektets fremgangsmade, indhold, dokumentation
og afrapportering lobende og efter endt stotteperiode.

Modsat offentlige ordninger og private fonde er ho-
vedformalet med risikovillig kapital at generere over-
skud til investorerne. Der er med andre ord en for-
ventning om et gkonomisk afkast, nar investeringen
treekkes ud af projektet igen. Tidshorisonten for exit af

Stottegivere og investorer har forskellige betingelser for

bevilling af kapital

risikovillige investorer kan variere. For kapitalindskud
i de tidlige udviklingsfaser er der som regel omkring
en femadrig tidshorisont for investorernes exit ud af
projektet. Hos risikovillige investorer er der desuden
ofte krav om indflydelse pad ledelsesniveau. Dette kan
eksempelvis ske gennem en, af investorgruppen udpe-
get, persons indtraeden i virksomhedens bestyrelse eller
som administrerende direktor. Formaélet er at profes-
sionalisere virksomheden ved at tilfore professionelle
ledelseskompetencer.

Hvilken stottekilde er det bedste match til
dit projekt?

Det kan siges med nzesten absolut sikkerhed, at der al-
drig vil vaere et perfekt match mellem dit projekt og et
eksternt finansieringstilbud. Hvad enten der er tale om
tilskud eller privat kapitalindskud, vil stettegiver i alle
tilfzelde forsege at pavirke dit projekt, enten gennem
de retningslinjer, der gives pa forhdnd, fer en anseg-
ning er indgivet, eller efter ansegningen er praesenteret,
inden finansieringen er godkendt. Du kan spare bade
tid og ressourcer, hvis du har sat dig grundigt ind i de
tilgeengelige retningslinjer. Det kan ogsa betale sig at
tage en mundtlig dialog med den potentielle stottegi-
ver/investor, hvis dette er muligt.

Det kan vere svert at sige noget generelt om de for-
skellige fundingakterer og investorer, men der er visse
forhold, der er gode at holde sig for gje, ndr du skal
afgore hvor i funding- og investeringslandskabet, du
skal fokusere din indsats i jagten pa kapitalen.

Som nzevnt i pjecens forste afsnit giver det god mening
at skelne mellem tilskud fra offentlige ordninger samt
private fonde og kapitalindskud fra risikovillige inve-
storer. Som vi skal se er der nogle overordnede forhold,
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Der vil aldrig veere et 1:1 match mellem dit
projekt og en finansieringskilde

der adskiller disse akterer, og som ber give en indikati-
on af, hvilken finansieringsmulighed, der er det bedste
match til dit projekt.

Risikovillige investorer

Risikovillig kapital er kendetegnet ved at vere ik-
ke-bersnoteret aktiekapital, der er malrettet nye poten-
tielle vaekstvirksomheder. Kapital bliver ofte investeret
gennem venturefonde eller andre former for organise-
ret risikovillig kapital, fx Business Angels netverk og
foreninger, der investerer pa vegne af de forskellige pri-
vate og offentlige investorer. Sdledes spredes risikoen
for investorerne ud pa investeringer i kapitalsammen-
slutningernes portefoljevirksomheder. Investorer med
risikovillig kapital eftersperger typisk muligheden for
hoje afkast, men er samtidig, i sagens natur, indstillet
pa den hgije risiko, der er forbundet med investeringer-
ne. Der investeres med andre ord kun i virksomheder

med et meget stort potentiale. Som virksomhed eller
iveerksetter er det derfor ikke let at opnd kapitalind-
skud fra en risikovillig investor, og relativt fa virksom-
heder kommer gennem nalegjet. Generelt kan man
sige, at det der afgor, hvilken form for risikovillig inve-
stor, der udger det bedste match til projektet er:

= Projektets modenhed: Hvilken udviklingsfase
befinder projektet sig i?

® Projektets fagfelt: Byggeteknologi, I'T, medico,
cleantech, biotech etc.?

Et godt rdd, inden du kaster dig ud i at skrive en an-
sogning, er at sztte dig grundigt ind i investorens pree-
ferencer fx ved at studere referencer til tidligere inve-
steringsprojekter, generel medieomtale o.l. Og, hvis
muligt, forsege at fa sekretariatet for kapitalsammen-
slutningen, eller hvis der er tale om en privatperson, i
dialog.

Afsnit 5- Find den rette stotte
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Business Angels er en meget sammensat
gruppe, hvis kriterier og praeferencer ofte
er funderet i en personlig eller faglig
interesse for et bestemt felt. Ofte investerer
de med sdkaldte »kloge penge« fordi de
ogsd pdtager sig et ledelsesmassigt ansvar.

Kenneth Larsen, Partner i Keystones — Specialist
i kapitalanskaffelse. Screener op mod 250
virksombeder og forretningskoncepter om dret

Seed Vaekst

Opstart

Fra det forste fro er plantet til det store
virksombedseventyr begynder

Tre udviklingsfaser

Investering i virksomheder kan deles op i felgende tre
udviklingsfaser, (der ses bort fra omstruktureringer,
fusioner mm.), som hver for sig kraever én eller flere
kapitalrunder at gennemfore:

Seedfasen

Her er forretningsidéen pd projektstadiet, og projekt-
holder arbejder med at sammensztte en troverdig for-
retningsplan og udviklingsforleb. Kapital fra investorer-
ne benyttes til udvikling af demonstrationsmodeller og
forretningskoncepter samt til at foretage markeds- og
rettighedsundersogelser. I Danmark kommer den stats-
lige kapital typisk fra et af innovationsmiljeerne under
Videnskabsministeriet, eller den del af Business Angels
segmentet, der investerer i de tidlige udviklingsfaser.

Opstartsfasen

I opstartsfasen opbygges en egentlig virksomhed med
prototype, produktudvikling, salg og markedsforing.
Den statslige kapital er typisk fra Vakstfonden eller
en af de fonde, som Vzkstfonden har investeret i. Ind-
skuddet kan ogsa komme fra private investorer, fx Bu-
siness Angels.

Vaekstfasen

De forste kunder er blevet til flere, og virksomheden
skal nu for alvor til at vokse. Kapital indskydes for at
understotte vaekst og ekspansion for en virksomhed,
der gar i break-even eller mod sorte tal. I vaekstfasen
inviterer virksomheden typisk mindre venturefonde
med som investorer.
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Hyvilke risikovillige investorer stotter hvilke
udviklingsfaser?

Der findes en raekke risikovillige investorer i Danmark.
I de tidlige faser, hvor et projekt eller en forretningsidé
star over for overgangen til markedet, vil det typisk
vere Innovationsmiljeerne, Business Angels og Vakst-
fonden, der er relevante at se nzermere pa. I senere eks-
panderende faser, hvor der investeres mange millioner
og mdaske milliarder af kroner i virksomheder, er det
typisk venturefonde, kapitalfonde og pensionskasser,
der kommer pd banen. I figuren nedenfor kan du se,
hvordan de forskellige investorer fordeler sig over de
forskellige udviklingsfaser.

RISIKOVILLIGE INVESTORER

INNOVATIONSMILJ@ER

Investeringsramme for risikovillige investorer
i markedsovergangsfasen

Stetterammen for investorerne varierer. Det gzlder of-
test, at jo mere modent projektet er, des storre beleb
investeres der. Generelt gelder folgende investerings-
ramme for de risikovillige investorer, der investerer i
faserne omkring markedsovergang:

® [nnovationsmiljeer: 1 — 5 mio. kr.
® Business Angels: 5 — 20 mio. kr.
= Vzkstfonden: 5 — 25 mio. kr.

KAPITELFONDE, PENSIONSKASSER
VENTURESELSKABER
VAKSTFONDEN

BUSINESS ANGELS

SEED

OPSTART

VAEKST

UDVIKLINGSFASER

Figur 5: Placering af risikovillige investorer i forhold til udviklingsfaser.
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DET ER INNOVATIONSMILJGERNE, VEKSTFONDEN OG BUSINESS ANGELS,
DERTYPISK STOTTER PROJEKTERS OVERGANG TIL MARKEDET

Vard at vide om innovationsmiljoerne

Via innovationsmiljgprogrammet kan innovative ivaerk-
settere fa hjeelp til at starte nye virksomheder. Miljo-
erne yder radgivning og investerer risikovillig kapital pa
statens vegne.

lnnovationsmiljeerne skal fremme kommercialiseringen
af dine ideer, opfindelser og forskningsresultater ved at
sikre et teet samspil mellem iveerksaetteren, forskning og
kapital om udvikling af nye produkter og serviceydelser.

lnnovationsmiljeerne kan tilbyde viden, radgivning og
kapital til udvikling af virksomheder. Nar virksomheds-
modellen er klar til at blive realiseret, kan miljegerne hjael-
pe med at skaffe kapital eller med at saelge ideen pa en
licensaftale eller permanent.

De fire innovationsmiljeer i Danmark:

DTU Symbion Innovation A/S

= Syddansk Teknologisk Innovation A/S
= CAPNOVAA/S

BOREAN Innovation A/S

Vaerd at vide om Business Angels

Business Angels har typisk konkret erfaring som iveerk-
saettere og/eller ledelseserfaring fra storre etablerede
virksomheder. De er ofte specialiseret indenfor brancher
hvor de har konkret erfaring.

Business Angels har typisk et gnske om exit indenfor
3-5 ar, og vil derfor veere fokuseret pa den veerdiskabel-
se deres viden og indsats, kan bibringe indenfor denne
horisont.

Business Angels er sjeeldent interesseret i at opna
en bestemmende ejerandel i den virksomhed de gar ind
i — tveertimod er det vaesentligt for dem at bevare den
entreprenerand der ligger i at stifter(ne) bevarer hoved-
parten af ejerskabet.

Business Angels netvaerk i Danmark:

Business Angel Network Midt/Nord Jylland
Business Angels Copenhagen BAC

= Danish Venture Capital and Private Equity
Association

Business Angels Syddanmark

BAN inVest

European Business Angel Network
INVESTORmMIdt Business Angel Netvaerk



Vaerd at vide om Vakstfonden - VF Venture

Vaekstfonden bade udldner og investerer kapital. VF
Venture er fondens investeringsenhed, der investerer i
unge, innovative virksomheder, der har ambitioner om
at komme ud over landets greaenser.

VF Venture investerer overvejende i virksomheder,
hvor produktet er feerdigt og har opnaet en position pa
markedet, eller hvor produktudviklingen er i de afslut-
tende faser.

VF Venture investerer pa tveers af industrier med
seerligt fokus pa IT, medico, cleantech og industriel
teknologi.

Offentlige tilskudsordninger og private
fonde

Fundingmiljeet er en foranderlig storrelse, og bade
fonde og tilskudsordninger pavirkes af tidens ten-
denser og politiske agendaer. Serligt er de offentlige
ordninger underlagt politiske stremninger, der folger
i kolvandet med skiftende regeringer og @ndringer i
politisk fokus, fordi den kapital, der afgor tilskudskri-
terierne, afgores ved de arlige finanslovsforhandlinger.
Nar der eksempelvis fra regeringens side er politisk
fokus pad gren omstilling og bzeredygtighedsprincip-
per, afspejles dette i de offentlige tilskudsordningers
ansegningskriterier.

Lidt anderledes tager det sig ud for de private fonde,
der ikke i samme grad er underlagt det politiske klima,
men selv bestemmer fokusomrader og vurderingskri-
terier for de projekter, de valger at stotte. Her er det
i stedet fondens ophav, der typisk spiller en rolle. Det
kan eksempelvis vere Industriens Fond, hvis primee-
re formdl er at styrke dansk industris og erhvervslivs
konkurrenceevne, Grundejernes Investeringsfond, der
yder tilskud til projekter og initiativer, der udvikler
og forbedre den ldre boligmasse, eller Realdania, der
udelukkende stotter projekter med relation til bygge-
riet.

Ligesom med risikovillig kapital, er det et projekts
modenhed og fagomrade, der afgor, hvilken tilskuds-
ordning eller fond, der er det rette match til dit udvik-
lingsprojekt.

Afsnit 5- Find den rette stotte
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I Erbvervsstyrelsen arbejder vi for at
skabe vaekst og beskeeftigelse, og derfor
medfinansierer vi innovative projekter

i virksombeder, der bar ambitioner om
veekst. I Markedsmodningsfonden kan

vi f.eks. medfinansiere den sidste test og
tilpasning af produkter inden markeds-
introduktion, eller stille en garanti, der
giver koberen tryghed. Det fdar produkter-
ne hurtigere pd markedet til gavn for bade
virksombedens og samfundets bundlinje.

Anders Hoffmann, Vicedirektor, Erbvervsstyrelsen.

P4 Innovationsradar.dk’s hjemmeside kan du fi over-
blik over de fonde og ordninger, der er aktuelle lige nu.
Hjemmesiden holdes lobende opdateret af sekretaria-
tet for Innovationsradar.dk.

@get fokus pa markedspotentiale og vaekst

Falles for de offentlige tilskudsordninger og fondene
er, at begge fundingakterer i stigende grad har fokus
pa vaekstperspektivet i en ansegning. Det vil sige, hvor-
dan lesningen, efter markedsintroduktion, bidrager til
Danmarks vakst, fx gennem salg pa nationale mar-
keder og eksportmarkeder samt skabelsen af danske
arbejdspladser. 1 forleengelse heraf ligger eksempelvis

lanceringen af Markedsmodningsfonden og Gren Om-
stillingsfond - to offentlige tilskudsordninger under
Erhvervsstyrelsen, hvis formal er at bringe produkter
og losninger hurtigere pa markedet.

Hvilke fonde stotter hvilke udviklingsfaser, og hvad
er betingelserne for stotte?

Fundinglandskabets foranderlighed gor, at det er sveert
at give meget mere end et gjebliksbillede af, hvilke fon-
de der er aktuelle. Det er netop den lagbende udvikling
fx i forhold til fondenes fokusomrader, stotteramme og
administrative forankring, som Innovationsradar.dk’s
online database og selektionsvaerktej hjelper dig til at
fa overblik over og holde dig opdateret omkring.

P4 neste side er innovationskaden vist. I boksene ses
eksempler pa fonde og tilskudsordninger, der yder
stotte til forskellige aktiviteter, der kan vaere indeholdt
i et udviklingsforleb. Listen over fonde og tilskuds-
ordninger er reelt meget leengere. Illustrationerne er
lant fra Innovationsradar.dk’s hjemmeside, og er det
skeermbillede, du selv far frem, hvis du bruger online
verktojet fra din egen computer. P4 hjemmesiden kan
du selv prove dig frem ved at bruge selektionsvaerk-
tojet og satte kriterierne op efter dit eget projekt.

Der er i udgangspunktet stor forskel pa stottebetingel-
serne hos offentlige tilskudsordninger og for private
fonde. Det er muligt at finde detaljerede oplysninger
om fondenes specifikke betingelser og krav via fonde-
nes egne hjemmeside. Du kan ogsa ga til Innovations-
radar.dk’s hjemmeside (www.innovationsradar.dk) og
fa overblik over de fonde og ordninger, der er aktuelle.

FRAIDE TIL KAPITAL - En guide til udviklingsprojekters overgang til markedet
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Program for Gren Teknologi 2013 - Ressourcer og affald Markedsmodningsfonden - Tilskud til test og tilpasning
o Fond
ond
> Laes mere om fonden > Faj en kommentar til fonden » Laes mere om fonden » Fej en kommentar til fonden
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Fond Fond
» Lees mere om fonden > Faj en kommentar til fonden » Laes mere om fonden  » Fej en kommentar til fonden
Innovation i byggeriet - Realdania Gren Omstillingsfond - Virksomheder, organisationer og
partnerskaber
Fond
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» Laes mere om fonden » Fej en kommentar til fonden
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Figur 6: Fundinglandskabet er en foranderlig storrelse. Her nogle eksempler pd fonde og
tilskudsordninger, der er aktuelle lige nu, sat over for innovationskadens forskellige faser.

Afsnit 5- Find den rette stotte



Denne vejledende pjece er udarbejdet som et led |
Realdania initiativet Innovationsradar.dk. Malet med
Innovationsradar.dk er at bygge bro mellem byggeriets
udviklingsprojekter og den kapital, der er tilgeengelig i
offentlige tilskudsordninger, private fonde og i risikovillige
investeringsmiljoer.

Innovationsradar.dk er et filantropisk initiativ, der tilbyder
overblik over finansieringsmuligheder samt radgivning i
udviklingsprojekter og ansggningsprocesser. Laes mere
pa www.innovationsradar.dk




