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Forestil dig, at | kan gare en eller flere af jeres betroede og
kompetente medarbejdere til veerdifulde forretnings- og
samarbejdspartnere. At de — i kraft af deres baggrund og viden — kan
sta i spidsen for en ny virksomhed, som | maske er medejere af. Eller
maske en virksomhed, som | med fordel kan outsource dele af jeres
perifere produktion til.

Stort set alle virksomheder rummer en reekke kompetente
medarbejdere, som ikke blot har et gnske om at blive selvsteendige,
men ogsa har kompetencerne til at fare deres ideer ud i livet hurtigt.
Det er imidlertid langt fra alle potentielle iveerkseettere, der far
muligheden — ogsa selv om udbyttet kan vaere stort for
foreeldrevirksomheden. Potentialet udnyttes ikke til fulde — ganske
enkelt fordi etablerede virksomheder typisk ikke teenker spin-off-
aktiviteter som en mulighed for forretningsudvikling.

Denne guide er malrettet virksomheder, der enten er blevet
preesenteret for en forretningside af en nuveerende medarbejder, eller
selv overvejer at involvere en eller flere medarbejdere i et nyt
forrretnings-koncept.

| begge tilfeelde kan overvejelserne og planerne fare til en sakaldt
spin-off-virksomhed. Og der kan veere god grund til at understatte en
spin-off-virksomhed. Undersggelser viser nemlig, at denne type
nystartede virksomheder har en hgjere succesrate end 'almindelige’
iveerkseetter-virksomheder.

Brug denne guide som et let tilgaengeligt forretningsvaerktgj, der
bidrager til at skabe et hurtigt overblik over de muligheder,
begraensninger, udfordringer og spgrgsmal, der rejser sig, nar du som
virksomhedsleder gnsker at udvikle din virksomhed ved hjeelp af spin-
off.



Er din virksomhed parat til veekst? Spgrgsmalet vender tilbage senere
i denne guide og er helt centralt, ndr du som virksomhedsleder
begynder at overveje muligheden for spin-off. Uden evnen og viljen til
veekst, giver det ingen mening at teenke i forretningsudvikling.

Samtidig skal | ggre jer klart, at der mange veje til forretningsudvikling
og dermed veekst. Spin-off er blot en mulighed af flere. Og det ma
bero pa en grundig analyse, hvilken form der er bedst for jeres
virksomhed.

Indledningsvis er her oplistet forskellige tilgange til at skabe vaekst i
virksomheden, hvor den sidste — spin-off — er temaet for denne guide:

Intern udvikling

Oprettelse af datterselskaber
Opkab

Joint venture

Spin-off

'Spin-off’ er i denne guide defineret som nye, selvsteendige
forretninger/virksomheder, der udspringer af allerede eksisterende,
private virksomheder. Spin-off adskiller sig altsa fra 'traditionelt’
iveerkseetteri, ved at der er involveret en foreeldrevirksomhed. Og lige
netop derfor, giver det god mening at supplere de generelle rdd om
iveerkseetteri med nogle specifikke forhold og udfordringer, som
foreeldrevirksomheden og spin-off iveerksaetteren mader.

En raekke undersggelser har vist, at spin-off virksomheder, der
startes pa baggrund af viden og kompetencer erhvervet i
eksisterende virksomheder, generelt klarer sig bedre end uafhaengige
ivaerkseettere. Der er altsa en god grund til at overveje spin-off-ideen
grundigt.

Den primeere forklaring pa spin-off virksomhedernes hgjere
succesrate er, at de medarbejdere, der starter den nye virksomhed,
har erhvervet erfaringer og hgstet viden i deres hidtidige job, som de
drager nytte af. Samtidig kan de ofte traekke pa ressourcer fra den
eksisterende foreeldrevirksomhed. For eksempel ordrer (kunde) eller
kapital (medejer).

Det hgrer dog ogsa med til undersggelsernes konklusioner, at spin-
off-iveerkseettere overtager forretningsrutiner og ledelsespraksisser
fra foreeldrevirksomheden. Derfor gar succes — og dermed ogsa
fiasko —i arv fra foraeldrevirksomhed til spin-off virksomhed.



Her falger en kort opsummering af de veesentligste grunde, til at spin-
off har en hgjere succesrate, end andre iveerksaetter-virksomheder.

Spin-off virksomheden far en stor kunde ind i din virksomhed
fra begyndelsen

Foreaeldrevirksomheden stgtter spin-off virksomheden — for
eksempel med kapital eller udstyr. Det giver ro til
forretningsudvikling

Spin-off virksomheden bliver specialist, og kan derfor fa lettere
adgang til andre kunder

Spin-off virksomheden kan dele risikoen med
foraeldrevirksomheden

Spin-off virksomheden kan treekke pa viden og kompetencer i
foreeldrevirksomheden

Spin-off virksomheden vil fra start have goodwill med fra
foreeldrevirksomheden

Spin-off virksomheden kan dele kunder med
foreeldrevirksomheden.

Der kan imidlertid ogsa vaere grunde til, at foreeldrevirksomheden ikke
gnsker at stgtte en ny spin-off virksomhed.

Den bliver en konkurrent

Den treekker kompetencer og viden ud af
foraeldrevirksomheden

Den fjerner et potentielt udviklingsomrade fra
foreeldrevirksomheden

Foraeldrevirksomheden har ingen (eller darlige) erfaringer med
spin-off



Det fremtidige forhold mellem foreeldrevirksomheden og den nye
spin-off virksomhed vil i vid udstreekning veere afhaengigt af spin-off
typen. | dette afsnit er de to overordnede spin-off typer beskrevet:

1. Rationel spin-off (ogsa kaldet 'Orden i eget hus’ Spin-off)
2. Innovativt spin-off

To spin-off-virksomheder udsprang af samme, store industri-virksomhed.
Ideerne til spin-off-virksomhederne blev i begge tilfeelde undfanget via
dialog med kunder, men ideen blev i Virksomhed A'’s tilfelde baret videre af
topledelsen, hvorimod den i Virksomhed B’s blev baret videre af en
mellemleder.

Virksomhed A kan betragtes som et "innovativt spin-off”’, da den anvendte
en relateret teknologi til foreeldrevirksomheden, men opererer pa et nyt
marked. Modsat var Virksomhed B et "rationelt spin-off”, hvor man med
udgangspunkt i foreeldrevirksomhedens daveerende dokumentationssystem
og den oparbejdede kompetence kunne se en mulighed i at tilbyde dette
system til andre virksomheder.

Virksomhed A Virksomhed B
Topledelses-initieret Mellemleder-initieret

Innovativ spin-off Rationelt spin-off

Udvikler og seelger Tilbyder virksomheder optimering af
avancerede invertere til deres fremstillingsproces af teknisk
solceller dokumentation

Foreeldrevirksomheden var positiv og understgttede begge typer af spin-off-
virksomheder. Understgttelsen skete dog i forskellig grad. Dette skyldes
hovedsageligt, at man sa forskellige forretningsmaessige perspektiver i de
to typer af spin-offs. Uanset forskelle i forretningspotentiale, de to spin-off-
virksomheder imellem, valgte foreeldrevirksomheden at understgtte begge
spin-off-virksomheder. Understgttelsen tog dog afsaet i meget forskellige
ressourcer.

| forhold til Virksomhed A understgttede foraeldrevirksomheden primaert ved
at tillade, at Virksomhed A videreudviklede og kommercialiserede deres
system. Foraeldrevirksomheden var med til at formidle kontakt til
systemleverandgren, og udover selv at veere den fgrste kunde, formidlede
foreeldrevirksomheden ogsa kontakten til de fgrste kunder. Endvidere var
den viden, de tidligere medarbejdere havde erhvervet sig fra deres tidligere
beskeeftigelse i foreeldrevirksomheden, kritisk for deres virksomhed,
ligesom det var vigtigt, at de kunne bruge foraeldrevirksomhedens navn i
deres kontakt med kunderne. Den ressourceunderstgttelse, der fandt sted
til Virksomhed A er opsummeret i nedenstdende tabel.




Viden/information g;[[zdelse til at applicere teknisk viden og
Legitimitet/goodwil g%ntakt til systemleverandgr og kunder via

Den made, forzeldrevirksomheden understattede Virksomhed B p4, var
endnu mere omfattende. foraeldrevirksomheden understgttede finansielt,
overfgrte kompetencer via bestyrelsesarbejde, stillede materiel til radighed,
overfgrte viden om teknologi og marked via teet samarbejde, og gjorde
endelig brug af foreeldrevirksomhedens goodwill til at fa store potentielle
kunder overbevist om Virksomhed B’s veerd. Den ressourceunderstgttelse,
der fandt sted til Virksomhed B, er opsummeret i nedenstaende tabel.

@konomiske Kapitalindskud, bade seed, start-up og equity-
kapital
Materielle Lant lokaler og udstyr

Faet overfgrt teknisk viden og data via taet
samarbejde med teknisk personel, faet
overfgrt ledelses- og organisatoriske
kompetencer via DDs placering i bestyrelse
Anvendt brand, referencer, kontakter/netvaerk
— specielt for at fa store kunder i kontakt.

Viden/information

Legitimitet/goodwill

Kilde: Ann Hgjbjerg Clarke, Majbritt Rostgaard

Her er der tale om en form for outsourcing. Foraeldrevirksomheden
kan altsa som regel se en forretningsmaessig gevinst ved at flytte
ydelsen eller produktionen ud af virksomheden, For iveerkseetteren
kan det veere en chance til at udvikle sin forretning med nye kunder
og ydelser.

Fordele og muligheder for foreeldrevirksomheden:

e Foraeldrevirksomheden kan opna en specialiseringsgevinst
ved at outsource de pageeldende opgaver/ydelser.

o Det er muligt at fastholde et teet partnerskab via kendskab og
tillid.

e Foraldrevirksomheden far en mulighed for at beholde
tilknytningen til ngglemedarbejdere og derved en ekspertise
og menneskellige ressourcer, som alligevel pa et tidspunkt
ville flytte ud af virksomheden.

Fordele og muligheder for iveerksaetteren:

e Spin-off virksomheden kan bidrage til bedre kvalitet og mindre
omkostninger i foraeldrevirksomheden og dermed sikre sig en
god, stor kunde.

¢ Med foreeldrevirksomheden som reference, vil det ofte veere
nemmere at overbevise nye, potentielle kunder om veerdien
og kvaliteten af spin-off virksomhedens ydelser/produkter.

Ulemper og trusler



e Foreeldrevirksomheden giver afkald pa perifer kompetence,
som maske kan blive central for fremtidens konkurrence.

o Der er enrisiko for, at samhandel med spin-off virksomheden
vil fgre til hgjere omkostninger og lavere kvalitet.

e Det er for foreeldrevirksomheden forbundet med omkostninger
at tilfare spin-off virksomheden ressourcer (tid, penge, mm.)

e Spin-off virksomheden vil (i begyndelsen) veere afheengig af
foreeldrevirksomheden. Enten som stor kunde eller investor.

Den innovative spin-off udspringer ofte af en ide hos en medarbejder,
der kan se nogle forretningsmaessige udviklingsmuligheder i et
projekt, som foreeldrevirksomheden ikke umiddelbart har set.

Fordele og muligheder for foreeldrevirksomheden:

e Foraeldrevirksomheden far gennem den nye spin-off-
virksomhed adgang til udvikling af ny teknologi.

¢ Risikoen ved forretningsudvikling bliver delt.

e Huvis foreeldrevirksomheden far ejerandel i den nye
virksomhed er der mulighed for profit.

e Der kan ogsa veere indarbejdet en tilbagekgbsoption i aftalen
mellem foreeldrevirksomhed og spin-off virksomheden.

e Giver foreeldrevirksomheden mulighed for at veere
medbestemmende i forhold til forretningsudviklingen (og
dermed gardere sig mod fremtidig konkurrence).

e Foreeldrevirksomheden kan fokusere pa sin kerneforretning.

Fordele og muligheder for iveerksaetteren:
e Risikoen ved forretningsudvikling bliver delt.
e Adgang til know-how i foreeldrevirksomheden.

Ulemper og trusler
e Der hersker en potentiel konkurrence-situation, specielt hvor
bade markeds- og teknologiressourcer overfares i stor grad.
e Det er for foreeldrevirksomheden forbundet med omkostninger
at tilfare spin-off virksomheden ressourcer (tid, penge, mm.)

Der kan veere mange grunde til, at en etableret virksomhed veelger at
understgtte et nyt spin-off:

Sikre gkonomisk fortjeneste

Etableringen af en ny virksomhed kan bidrage til skonomisk
fortjeneste. Denne fordel er dokumenteret, idet spin-off-virksomheder,
som er baseret pa relaterede kompetencer og ressourcer opbygget i
en foreeldrevirksomhed, typisk er mere robuste og sikre pa god



performance end gvrige iveerksaettere uden relationer til eksisterende
virksomheder.

Specialiseringsgevinst og reduktion af omkostninger

En virksomhed kan ogsa opna specialiserings-, kvalitets- og
effektiviseringsgevinster ved at fokusere pa kernekompetencer og
outsource de mere perifere aktiviteter. Saledes er der dokumenteret
en raekke fordele ved at outsource generelt. Derudover findes en
reekke fordele ved at outsource til tidligere medarbejdere, som har et
dybt kendskab til foraeldrevirksomheden og dens behov.
Startomkostningerne er minimale, idet de tidligere medarbejdere
allerede kender til de aktiviteter, der er vaesentlige for
foreeldrevirksomheden, og kender foreeldrevirksomhedens leder- og
medarbejderstab.

Teet partnerskab med medbestemmelse

Ved at understgtte en spin-off-virksomhed, hvor et teet partnerskab
etableres pa baggrund af eksisterende kendskab og tillid, har
foreeldrevirksomheden yderligere mulighed for at gare sin indflydelse
geeldende og gardere sig mod fremtidig konkurrence fra spin-off-
virksomheden. Der holdes saledes en teet relation til tidligere
medarbejdere, som alt andet lige alligevel pa et tidspunkt ville flytte
ud af foreeldrevirksomheden for at etablere egen virksomhed.
Ligeledes kan en teet tilknytning til spin-off-virksomheden pa sigt give
mulighed for at tilbagekgbe virksomheden.

Tilknytning til eks- ngglemedarbejdere og kompetencer

Understgttelsen af en spin-off-virksomhed giver desuden
foreeldrevirksomheden mulighed for at beholde en teet tilknytning til
eks-ngglemedarbejdere og deres kompetencer. Typisk farer den
teette tilknytning til en lgsbende overfarsel af kompetencer og viden om
teknologi, marked og leverandgrer, som kan anvendes positivt inden
for foreeldrevirksomhedens forretningsomrade.

Skabe af nye forretningsomrader

Et spin-off kan derudover ogsa ses som en mulighed for at skabe
adgang til nye markeder eller teknologier. Saledes kan spin-off
virksomheden blandt andet ses som en mulighed for at bringe
eksisterende eller relateret teknologi ind pa nye markeder, eller for at
afprgve nye forretningskoncepter. Spin-off-virksomheden kan dermed
give adgang til nye netveerk af kunder, leverandgrer og
samarbejdspartnere. Endvidere kan spin-off-virksomheden veere med
til at skabe et godt image for foreeldrevirksomheden som
udviklingsorienteret.

Nyteenkende produkter og teknologisk viden

Eksisterende virksomheder, der har ideer til nye produkter eller
teknologier, som ikke umiddelbart passer ind i de nuveerende
forretningsomrader, kan endvidere veelge at afprgve ideerne i
sakaldte innovative spin-offs. Det kan veere, at man ikke har tid til
udvikling af ideerne eller vurderer at ideernes udvikling vil blive



begreenset af eksisterende strukturer og mader at teenke pa. Specielt
kan dette veere tilfaeldet ved udviklingen af mere radikale og
nyteenkende produkter eller teknologier, idet disse bedst udvikles
under mere frie rammer end eksisterende forretningsomrader kan
give, som primeert er driftsorienterede.

Risikospredning

Understgttelsen af nye, specielt innovative, spin-off-virksomheder kan
endelig begrundes med, at risikoen ved udviklingspraegede projekter,
som potentielt kan fare til forretningsudvikling, fordeles. For eksempel
kan tidligere medarbejdere og eksterne investorer foruden
foraeldrevirksomheden selv veere med til at finansiere spin-off'et. P4
den made isoleres spin-off-virksomheden fra de eksisterende
forretningsomrader, sa disse ikke bergres af lgbende likviditetsbehov.



Foreaeldrevirksomheden kan veelge at understgtte en ny spin-off-
virksomhed med forskellige typer af ressourcer. Ikke blot med
kapitalindskud, men ogsa en lang reekke andre ydelser og ressourcer.

Eksempler pa understgttelse kan veere:

adgang til viden om markeder og salg,

adgang til viden om teknologi,

adgang til viden om produkter og produktionsprocesser,

adgang til netveerk, eksempelvis deling af leverandgrer,

kunder, samarbejdspartnere, eksterne investorer etc.,

e adgang til kapital i forskellige faser af spin-off-virksomhedens
udvikling

e adgang til materiel,

e kompetencer inden for ledelse og organisation via for
eksempel bestyrelsesarbejde,

e adgang til medarbejdere med seeregne kompetencer,

e moralsk stgtte og opbakning

¢ legitimitet og accept af spin-off-virksomheden via

foreeldrevirksomhedens goodwiill.

Det er imidlertid ikke altid, at foraeldrevirksomheder er parate til at
understgtte nye spin-off-virksomheder. Det kan skyldes, at man
eksempelvis

e har begraensede ressourcer,

e befinder sig i en omstillingsperiode,

o finder, at ideen eller produktet, som spin-off-virksomheden er
baseret pa, ligger langt veek fra foraeldrevirksomhedens
forretningsomrade,

e mener, at spin-off-virksomheden er forbundet med hgj risiko
og maske i for lang en periode vil veere et 'cashburn’-
foretagende.

Inden man som foreeldrevirksomhed tager stilling til, om en spin-off-
ide skal understgttes eller ej, kan det veere en god ide at teenke
igennem, hvilke ressourcer man kan og er villig til at tilvejebringe.
Ikke blot pa kort sigt, men over en leengere periode. Det kan for
eksempel veere en ide at drgfte understgttelse set i et tidsperspektiv,
idet spin-off-virksomhedens behov for forskellige ressourcer og grad
af understgttelse af de enkelte ressourcer kan variere over tid. En
understgttelse kan saledes besta af et fleksibelt samarbejde, der i



visse perioder kan veere teet og mere Igseligt i andre. Det vil sige, at
understattelsen bade kan variere i

e maengden af den enkelte ressource, der stilles til radighed, og
o antallet af de forskellige typer af ressourcer, der stilles til
radighed.

Der kan ogsa veere situationer, hvor man som foraeldrevirksomhed —
af strategiske arsager — bgr overveje at understatte en konkret spin-
off-ide.

Hvis der — uanset understgttelse eller ej — vil ske et ressourcetreek fra
foreeldrevirksomheden til spin-off-virksomheden (for eksempel i form
af ngglemedarbejdere), kan foraeldrevirksomheden bedre gardere sig
imod, at spin-off-virksomheden bliver en konkurrent pa laengere sigt
ved at have en vis grad af indflydelse pa spin-off-virksomheden alt
efter omfanget af understgttelse og/eller hvilke ressourcer, der
understgttes med.

Ideen til spin-off kan enten komme fra en medarbejder eller fra
virksomheden. Og det siger sig selv, at det giver nogle forskellige
tillgb til det farste 'made’, hvor virksomhed og medarbejder sidder
over for hinanden og skal drgfte mulighederne og perspektiverne ved
at etablere en spin-off-virksomhed.

Hvis medarbejderen selv kommer med ideen

Hvis en ngglemedarbejder kommer og praesenterer en spin-off-ide,
og den pagaeldende medarbejder har forberedt sig grundigt, bliver
man som ledelse ngdt til at forholde sig konstruktivt og kritisk til
udspillet.

Samtidig er det vigtigt, at man er opmaerksom pa den nye
rollefordeling, der er opstaet.

| samme gjeblik, spin-off-ideen er lanceret, er medarbejderen en
potentiel samarbejds- og forretningspartner med nye (og egne)
interesser. For begge parter er det vigtigt at tale &bent om denne nye
relation — ikke mindst for at fastholde den tillid, der opbygget gennem
det eksisterende anseettelsesforhold.

Medarbejderen vil, alt andet lige, praesentere en forretningside, som
allerede er vurderet og fundet baeredygtig af medarbejderen selv. |
det fglgende forhandlings- og udviklingsforlgb er det sa
foreeldrevirksomhedens opgave at afklare hvordan og i hvilket
omfang, understgttelse af ideen vil bidrage positivt til
foreeldrevirksomhedens veekst.



Hvis ideen skal preesenteres for en medarbejder

Tidspunktet for, hvornar medarbejderen eller medarbejderne skal
involveres i overvejelserne omkring spin-off, beror dels pa de interne
forhold og relationer i virksomheden og dels pd, hvor afklaret
foreeldrevirksomheden er med muligheden for at skabe en ny spin-off-
virksomhed.

En foreeldrevirksomhed, der er mindre afklaret, bar ngje overveje,
hvornar der tages kontakt til de potentielle spin-off-stiftere.

Pa den ene side er det hensigtsmaessigt at involvere medarbejderne
tidligt i forlgbet, sdledes at medarbejderne kan veere med til at udvikle
forretningsideen, diskutere ressourcer osv. Derved etableres ogsa
grobunden for et tillidsfuldt samarbejde.

Pa den anden side kan det vaere uhensigtsmaessigt at involvere en
eller flere medarbejdere for tidligt i forlabet. For eksempel hvis en
medarbejder veelges ud, men siden hen viser sig ikke at veere den
rette.

Endvidere er det naturligvis ikke alle spin-off-ideer, der holder vand.
Men er medarbejderne farst involveret i projektet, begynder de maske
at indstille sig pa at starte som selvsteendige. Dette kan fgre til
utilfredshed eller at medarbejderne forlader virksomheden.

Uanset om spin-off-ideen udspringer hos en medarbejder eller fra
foraeldrevirksomheden selv, bgr man som ledelse gennemga de
foglgende trin. Herved sikrer man, at beslutningen om at understgtte
spin-off'et bliver truffet pa det bedst taenkelige grundlag.



Som anfart i forordet, bliver man som virksomhedsledelse ngdt til at
indlede spin-off-arbejdet med en raekke overordnede vurderinger af,
hvordan virksomheden kan/skal udvikle sig.

Er der vilje, veje og evne til veekst og forretningsudvikling generelt?

Spin-off er blot en ud af mange mader at skabe vaekst og udvikling
pa. Viser det sig, at spin-off ikke er af interesse eller ikke er
hensigtsmaessigt at anvende for den etablerede virksomhed, skal der
saledes ikke fortsaettes med de gvrige trin i processen.

De farste trin pa vej mod spin-off er derfor:

e Afdaekning af veekstpotentialet
e Udpege veje til veekst
o afveje fordele og ulemper ved spin-off

Er ledelsen fortsat overbevist om, at spin-off kan veere den rigtige
tilgang til forretningsudvikling, giver det god mening at fokusere mere
malrettet pa konkrete spin-off-ideer, deres behov for ressourcetilfarsel
samt deres potentialer.

De falgende trin pa vej mod spin-off er derfor:

Screening af spin-off-ideer
Afklaring af understgttelse
Vurdering af medarbejder(ne)
Udarbejdelse af forretningsplanen

De enkelte trin gennemgas pa de falgende sider.

Har | viljen?
For at afdeekke virksomhedens evne, muligheder og vilje til veekst,
kan du overveje fglgende spargsmal:

e Hvor meget vaekst gnsker | om aret? (Sat i forhold til hvor
meget vaekst virksomheden haft de senere ar)

e Har | klare malsaetninger for vaekst?

e Hvor meget tid bruger | pa at taenke strategisk?

e Har | kommunikeret en veekststrategi ud til vicksomhedens
medarbejdere?



e Har |l investeret tilstraekkeligt for at fastholde virksomhedens
vaekst i fremtiden?

¢ Videreudvikler og forandrer | virksomhedens forretningsgange
0g -processer i takt med, at der opnas en gget vaekst?

Har | ressourcerne?

For at afdeekke veekstpotentialet, bar du nu afklare om virksomheden
er kleedt pa til at veekste eller ej. Har | de ngdvendige ressourcer og
kompetencer til at understatte og skabe potentielle nye
veekstomrader?

Det er altsa ikke alene viljen, som er en forudseetning for at opna
succesfuld vaekst, men ogsa evnen bade ressource- og
kompetencemaessigt. Her er en raekke spgrgsmal, som kan anvendes
til at afklare jeres veekstevner:

¢ Har | den forngdne finansiering til at investere i nye aktiviteter,
eller kan | skaffe risikovillig kapital?

e Vil I kunne handtere en gget efterspgrgsel pa jeres
produkter/ydelse? (ex mangel pa medarbejdere, likviditet og
produktionskapacitet)

e Er organisationen og ledelsesgruppen klar til at understgtte
vaekst?

o Kan I rekruttere den ngdvendige kvalificerede arbejdskraft?

e Har | etableret procedurer for at styre vaekst?

e Har | evnen til enten at skabe et netvaerk og relationer til
samarbejdspartnere eller udnytte eksisterende netveerk for at
skabe veekst?

Har | evnen?

En ting er at gnske vaekst, og at have en organisation, som er
indstillet pa veekst og kan dette. En anden ting er, hvor besvaerligt det
vil blive at opna en marginal eller moderat vaekst, hvis branchen eller
markedet haemmer veeksten.

Nedenstaende liste af spgrgsmal giver et indblik i, hvorledes det
marked eller den branche, | befinder jer inden for, er nar det geelder
veekstmuligheder. Spargsmalene szetter dermed fokus pa branche-
eller markedsrelaterede forhold, som enten kan bremse eller fremme
jeres vaekst, gnsker og evner.

e Er branchen i generel vaekst, sa det er nemt for virksomheden
at opna vaekst? (Ved I, hvad vaeksten har veeret i branchen de
seneste ar?)

e Er der en hgj konkurrence pa markedet, som kan hindre
vaekst?

e Stilles der krav om hurtig produkt- eller serviceudvikling?

e Har | gennemfart analyser af kundernes behov?



e Har | undersggt markedet for nye muligheder, eksempelvis
nye segmenter?

o Er markedet begraenset af lovningsmeessige reguleringer?

e Udvikles der nye teknologier, som kan abne markedet for nye
virksomheder?

Nar | frem til en positiv konklusion, giver det god mening at overveje
hvilket forretningstiltag, der er det rigtige for jeres virksomhed.

Det er vigtigt, at | overvejer hvilken tilgang | gnsker at benytte til
forretningsudvikling. Forretningsudvikling kan forega pa meget
forskellig vis og er med til at underbygge forskellige mader at udvikle

sig pa.

Hvilken tilgang der er mest hensigtsmaessigt at sgge veekst via,
afhaenger typisk af, hvor jeres virksomhed befinder sig i
produktslivscyklussen, og dermed hvordan branchesituationen er i sin
helhed.

Hvis virksomheden befinder sig i en moden fase med stagnerende
markeder, kan det veere hensigtsmeessigt at bevaege sig ud af
markedet for at sgge ny vaekst eksempelvis i form af et innovativt
spin-off eller anden form for forretningsudvikling, som sikrer fornyelse
i en eller anden grad.

Brug denne liste til at skabe et overblik over de typiske tilgange til at
skabe veekst:

Intern udvikling:

Den etablerede virksomhed veelger gradvist at udvikle sine
eksisterende produkter, processer eller services til eksisterende eller
relateret marked.

Oprettelse af datterselskaber:

Den etablerede virksomhed opretter et nyt forretningsomrade, f.eks.
via et datterselskab, hvor nye medarbejdere, der har supplerende
kompetencer, anseettes til f.eks. at varetage ny teknologi eller skabe
et nyt marked.

Opkgab:

Den etablerede virksomhed veelger at opkagbe et nyt
forretningsomrade fra en anden virksomhed, som har de teknologiske
kompetencer eller markedsmaessige relationer, man gnsker sig.

Joint venture:

Den etablerede virksomhed samarbejder med en eller flere andre
virksomheder om etablering af en ny feelles virksomhed.



Spin-off:

Den etablerede virksomhed samarbejder med en eller flere
medarbejdere om skabe en ny virksomhed. Den nye spin-off-
virksomhed kan enten kaldes for et:

¢ Rationel spin-off: Den eksisterende virksomhed veelger at
udskille en eller flere af virksomhedens forretningsaktiviteter
for at fokusere pa kernekompetencer, eller

e Innovativt spin-off: Den eksisterende virksomhed veelger at
udskille et udviklingsprojekt for at fremme mere radikal
teknologisk eller markedsmaessig udvikling.

Det er jeres opgave at vurdere hvilket tiltag, der bedst tjener og
passer til virksomheden. Vurderer | fortsat, at spin-off er en mulighed
— kan | g& videre til naeste trin.

Det er vigtigt at veere afklaret pa savel de fordele som ulemper, som
de forskellige typer af spin-off-aktiviteter kan medfare, sa | ikke
hovedkuls involverer jer i spin-off-aktiviteter, der ikke matcher jeres

virksomhed.

Ved at kategorisere spin-off-aktiviteter i de to hovedkategorier,
'Rationel spin-off’ og 'Innovativ spin-off’, far | et overblik over, hvilken
type spin-off der passer jer bedst.

Fordele og ulemper ved de to former for spin-off-aktivitet

Fordele og muligheder

Ulemper og trusler

Rationel

spin-off

Specialiseringsgevinst via
fokusering pa
kernekompetencer.

Hvis spin-off servicerer
foreeldrevirksomhed, bedre
kvalitet og mindre omkostninger.

Teet partnerskab via kendskab
og tillid.

Mulighed for at beholde
tilknytning til ngglemedarbejdere
og derved ekspertise, som
alligevel pa et tidspunkt vil flytte
ud af virksomheden.

Afkald pa perifer kompetence,
som maske kan blive central for
fremtidens konkurrence.

Hvis spin-off servicerer
konkurrenter hgjere
omkostninger og lavere kvalitet.

Omkostninger ved at tilfgre
ressourcer (tid, penge, m.m.)




Innovativ

spin-off

Adgang til udvikling af ny
teknologi, hvis udvikling inden
for virksomheden vil veere
begreenset af eksisterende
strukturer m.m.

Dele risiko ved
forretningsudvikling.

Hvis ejerandel mulighed for
profit.

Mulighed at kabe spin-off
tilbage.

Mulighed for at veere
medbestemmende for
forretningsudviklingen (gardere
sig mod fremtidig konkurrence).

Fokusering pa kerneforretning.

Potentiel konkurrencesituation,
specielt hvor bade markeds- og
teknologiressourcer overfares i
stor grad.

Omkostninger ved tilfgjelse af
ressourcer (tid, penge m.m.)

| kan nu — pa baggrund af ovenstaende trin — fokusere mere malrettet
pa konkrete spin-off-ideer, deres behov for ressourcetilfarelse samt
deres potentialer.

Det er vigtigt at frasortere “ikke-baeredygtige” spin-off-ideer sa hurtigt
som muligt. P& den made vil | ogsa blive mere bevidste om, hvilke
kriterier | gnsker, at ideerne skal vurderes pa.

Ved at stille og besvare en raekke centrale spgrgsmal omkring spin-
off-ideen, kan | hurtigt fa at overordnet billede af, om den er

baeredygtig:

Ambition

o Er potentialet for projektet stort?
0 Kan projektet let gennemfgres?
o0 Er der en synergi i forhold til foreeldrevirksomheden?

Marked og teknologi

o Kender vi udviklingen i markedet?
o Er markedet i veekst?
o Kan vi opfylde kundernes behov pa en ny made?

Ressourcer

o Forventes omkostningerne forbundet med projektet at
veere lave?




| forbindelse med screeningen kan det veere hensigtsmaessigt at
genoverveje om spin-off-ideerne reelt er egnet til spin-off eller en
anden forretningskonstellation er mere optimal.

Tjekliste, der kan bidrage til screening af spin-off-ideer

Er potentialet for projektet stort?

Kender vi udviklingen i markedet?

Passer ideen med kundernes behov?

Kan vi opfylde kundernes behov pa en ny made?

Kan vi relativt let f& etableret en position pa markedet?

Bestar markedsstrukturen af let identificerbare konkurrenter?

Kan vi saelge produktet billigere end konkurrenterne

Er der en lav grad af konkurrence?

Er markedet i vaekst?

Er markedspotentialet stort?

Er produktet unikt?

Kan vi opna en lederposition pa markedet?

Er det let at fa produktet accepteret pa markedet? (diffusion)

Opfylder det allerede eksisterende behov?

Kan produktet let markedsfares?

Er teknologien pa markedet simpel og moden? (indikerer hastigheden og
retningen for den teknologiske udvikling)?

Er der etableret dominerende teknologier?

Er der mange reguleringer? (Nationale eller EU-reguleringer)

Er markedet ikke pavirkeligt af den gkonomiske situation?

Er lgsningen ikke let at kopiere, og kan der opnas vedvarende fordele?

Kan vi fa lavet et godt design kunderne veerdsaetter?

Kan vi fa licenser?

Kan vi sgge patenter?

Findes der distributionskanaler vi kan anvende?

Kan vi bruge det eksisterende distributionssystem?

Har vi kendskab og kompetencer inden for branchen?

Har vi kendskab og kompetencer inden for teknologien?

Har vi kendskab og kompetencer inden for produktion?

Har vi et etableret netvaerk inden for branchen?

Kan projektet gennemfgres?

Passer ideen med virksomhedens produktstrategi?

Ligger ideen placeret vaek fra foraeldrevirksomhedens kerneydelser?

Er der en synergi i forhold til foreeldrevirksomheden?

Kan vi bidrage med viden om markedet og/eller ny teknologisk viden?

Hvor forekommer projektet?

Forventes omkostningerne forbundet med projektet at veere lave?

Har vi finansieringen til at betale omkostningerne?

Hvor lang vil det tage, fgrend vi kan introducere et produkt pa markedet?

Kilde: Ann Hgjbjerg Clarke, Majbritt Rostgaard

Nzeste skridt er, at | gar jer klart inden for hvilke omrader, det er
hensigtsmaessigt for foraeldrevirksomheden at understgtte spin-off-
virksomheden, samt i hvilket omfang understgttelsen kan/skal tage
form.




Bemeerk: Det er vigtigt Isbende at vurdere, hvilke ressourcer man
gnsker at overfare til spin-off-virksomheden, og i hvilket omfang
ressourcer skal overfgres. Det vil sige, at understgttelsen af den
potentielle spin-off-virksomhed kan variere over tid og dermed veere
fleksibel.

For eksempel kan foreeldrevirksomheden starte med at dele viden om
teknologi eller marked og ledelse og senere primaert understgtte spin-
off-virksomheden finansielt. Det er vigtig at udveelge de rette
ressourcer, sa man bedst muligt fremmer spin-off-virksomhedens
veekst og udvikling. P& den anden side kan for mange ressourcer,
eller de forkerte ressourcer, ogsa haemme veeksten ved, at spin-off-
virksomheden i for hgj grad fokuserer pa de ressourcer, der nemt
tilvejebringes via forzeldrevirksomheden, i stedet for pa hvilken viden,
der reelt er behov for.

En potentiel spin-off-virksomhed kan understgttes med en reekke
forskellige ressourcer:

e Jkonomiske

o Materielle (f.eks. lokaler, udstyr, IT-programmer)

¢ Viden/information (f.eks. teknisk viden og data,
markedsindsigt osv.)

o Legitimitet/goodwill (anvendelse af brand, referencer,
kontakter/netvaerk osv.)

Tjekliste til ressource allokering
Det kan i denne fase veere en hjeaelp at gennemga disse spgrgsmal:

Fokus pé&: Udvikling af forretningsgrundlag og Lidt.......... Meget
marked

Kan | understgtte spin-off'et i deres udvikling af en 1 2 3 4 5
forretningsstrategi? O O O O O
(fastseettelse af mal, analyse af markedet, udarbejdelsen af

en forretningsplan etc.)

Kan | understgtte spin-off'et i at fa identificeret og skaffet 1 2 3 4 5
adgang til deres kundegruppe(r)? O O O O O
Kan | understgtte spin-off'et i at fa adgang til kunder ved at 1 2 3 4 5
blive henvist af jer eller ggre brug af jeres goodwill? O O O O O




Fokus pé: Udvikling af produkt og service Lidt........... Meget
Kan | understgtte spin-off'et i deres udvikling af en 1 2 3 4 5
innovationsstrategi? O O O O o
Kan | understgtte spin-off'et med at ansgge om patenter og 1 2 3 4 5
andre rettigheder? O O O O o
Kan | understgtte spin-off'et i at udvikle produktet eller 1 2 3 4 5
servicen? O O O O O
Kan | understgtte spin-off'et teknologisk set og 1 2 3 4 5
vidensmaessigt? O O O O o
Kan | understgtte spin-off'et med testudstyr, udstyr eller 1 2 3 4 5
faciliteter som spin-off'et kan drage fordel af? O O O O o
Kan | hjeelpe spin-off med at fa adgang til et netveerk af 1 2 3 4 5
relevante parter: forskere, eksperter, tekniske partner O O O O O
Fokus pé&: Udvikling af den interne ledelse og Lidt............. Meget
organisering
Kan | understgtte spin-off'et ved at finde medarbejdere og 1 2 3 4 5
ledere, dvs. etablere et team? O O O O o
Kan | understgtte spin-off'et med ledelseserfaring? 1 2 3 4 5
O O O O o
Kan | understgtte spin-off'et ved at sidde i bestyrelse eller 1 2 3 4 5
veere behjeelpelig med netvaerk? O O O O o
Kan | understgtte spin-off'et med at udarbejde en 1 2 3 4 5
aktionaeroverenskomst? O O O O o
Kan | understgtte spin-off'et i administrative procedurer? 1 2 3 4 5
(anseettelse, pension, lgnning og andre juridiske forhold) 0 O O O O




Fokus pé: Finansiering Lidt............ Meget
Kan | understgtte spin-off'et med finansiering af drift og 1 2 3 4 5
udvikling? 0O O O O O
Kan | understgtte spin-off'et med at etablere kontakt til 1 2 3 4 5
eksterne investorer? O O O O o

Kilde: Ann Hgjbjerg Clarke, Majbritt Rostgaard

| skal ngje overveje, hvilke(n) medarbejder(e), der skal involveres for
at sikre spin-off-virksomhedens succes.

e Har den enkelte medarbejder tidligere ytret snske om at starte

som selvsteendig?

e Har denne evner til at leere og forny sig?
e Har personen erfaringer fra tidligere med opstart af egen

virksomhed?

¢ Har medarbejderen familiemaessige forhold som skal
inddrages i overvejelserne?

o Er medarbejderen god til at starte nye ting op?

Tjekliste til afklaring af profil

Er det vigtigt, at Har kendskab | Kan arbejde Behersker og
medarbejderen/ til med kan videre-
gruppen har fglgende udvikle
generelle Lidt...Meget Lidt...Meget Lidt...Meget
kompetencer:
Ledelseserfaring 1 2 3 45 1 2 3 45 1 2 3 45
OO0 OO|OOOOO|OOO OO
Strategiarbejde 1 2 3 45 1 2 3 45 1 2 3 4 5
OO0 OO|OOOOO|OOO OO
Branchekendskab 1 2 3 45 1 2 3 45 1 2 3 45
OO0 OO|OOOOO|OOO OO
Salg og Markedsfgring 1 2 3 45 1 2 3 45 1 2 3 45
OO0OO0O OO|OOOOO|OOO OO
Produktionsplanlaegning 1 2 3 45 1 2 3 45 1 2 3 45
OO0 OO|OOOOO|OOO OO
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Kilde: Ann Hgjbjerg Clarke, Majbritt Rostgaard

Overvej om der skal sammenseettes et team af medarbejdere for at fa
det rigtige miks.

| denne diskussion skal der tages fat pa, hvordan eventuelle
manglende kompetencer, som | mener er vigtige, kan erhverves pa
kort eller lang sigt. Diskussionen skal fokusere pa, hvor og hvordan
manglende kompetencer erhverves eksternt eller oparbejdes hos de
potentielle spin-off-stiftere.

Det er tid til at lave en fgrste forretningsplan for spin-off
virksomheden. Ogsa selv om | endnu ikke har taget kontakt til den
eller de medarbejdere, der skal sta i spidsen for spin-off-
virksomheden.

Som inspiration kan | bruge disse spargsmal:

Hvem er kunden og konkurrenter?

e Hvem er kunden, og hvor mange potentielle kunder er der?

e Hovilke behov skal det den nye idé daekke (eksisterende eller
nye)?

¢ Hvordan opfyldes kundernes behov anderledes end
konkurrenterne?

e Er kunden villig til at betale for produktet/servicen?

e Hvordan kan vi fa afsat vores produkt til kunden
(distributionskanaler)?

e Erlgsningen let at kopiere, eller kan vedvarende fordele
opnas?

e Hvor leenge vil du forvente at du kan seelge produktet pa
markedet, fgrend der kommer et alternativ (bedre)?

e Kan der findes en kunde eller partner, som man kan

samarbejde med?

Kan produktet/servicen markedsfgres?

Hvem er konkurrenterne, og hvor steerk er konkurrencen?

Kan | prisseette jeres produkter/service konkurrencedygtigt?

Hvad er veekstpotentialet?

Tjekliste til teknologi og lovgivning:

e Erteknologien moden, og hvad er muligt at udvikle?

e Er den valgte teknologi eller Igsning foraeldet eller
tidssvarende?

e Er der en hurtig teknologisk udvikling i markedet, og hvilke
ressourcer er kreevet for falge med udviklingen?

e Hvad vil det kraeve af ressourcer at udvikle produkt/service
eller processen?




e Hvordan ser den nuvaerende lovgivning ud inden for omradet
— og er der tegn pa eendringer?

¢ Hvordan er den samfundsmaessige trend inden for vores
omrade — og hvor beveeger den sig hen?

o Er der et teknologisk eller vidensmaessigt overlap til
foreeldrevirksomheden?

o Kan eksisterende kompetencer anvendes?

e Kan ideen skabe et brud pa det eksisterende
forretningsgrundlag?

Tip! Via de regionale vaeksthuse samt p& www.startvaekst.dk er der adgang
til en raekke nyttige veerktgjer, der vil lette arbejdet med udarbejdelse af en
egentlig forretningsplan.

Hvis | ikke allerede pa nuveerende tidspunkt har veeret i dialog med
den eller de medarbejdere, som vurderes at kunne blive til potentielle
spin-off-stiftere, vil det veere helt naturligt at invitere til en fortrolig
samtale, hvor | taler om mulighederne for et gensidigt samarbejde i
forhold til spin-off-muligheden.

Veer i den forbindelse opmaerksom pa falgende:

e Hvordan vil | forholde jer til aflanningen af en eller flere
medarbejdere og deling af risiko?

¢ Hvad hvis de enkelte medarbejdere ikke er interesseret i selve
spin-off-ideen, som | preesenterer (men eventuelt gerne vil
involveres i en anden spin-off-mulighed)?

Det er pa dette tidspunkt, at alle parter i spin-off-forlgbet er pa banen
og skal finde frem til overensstemmelse, hvad enten det betyder
lukning af projektet eller igangseettelse af projektet.

Derfor er det ogsa vigtigt, at beslutningsgrundlaget diskuteres i
feellesskab, sa eventuelle uoverensstemmelser kan blive lgst eller
eventuelle huller kan lukkes.

For at diskutere forretningsplanen og eventuelle huller er det
hensigtsmaessigt igen at tage fat i de diskussionspunkter, der blev
opstillet i forbindelse med screeningen af spin-off-ideen, sa | sikrer
jer, at projektet stadigt er attraktivt.

Udvikler de fagrste samtaler sig positivt, vil neeste skridt veere at lave
en egentlig handlingsplan for spin-off-virksomheden.



Udarbejdelse af handlingsplanen, sker helt naturligt i samarbejde
med (eller af) de nye spin-off-medarbejdere. Afhaengigt af, hvilken
understattelse, | som foraeldrevirksomhed yder til spin-off-
virksomheden, vil det dog veere hensigtsmaessigt, at | er aktive i
denne del af den nye virksomheds livscyklus.

Som tjekliste til udarbejdelse af handlingsplanen, kan | bruge denne:

Hvordan kan vi overfare
ressourcer og viden til
spin-off-virksomheden?

Via bestyrelsesarbejde eller via samarbejdsaftaler?

Veelg virksomhedsform

Skal virksomheden veere en personligt ejet virksomhed,
et aktieselskab eller et anpartsselskab?

Find en konstruktion, som giver mulighed for veekst og
indskud af ny kapital. Ligesom der er klarhed over, hvad
der sker, hvis der er nedgang i virksomheden.

Lav en forretningsplan

Forretningsplanen bestar af beskrivelse af
virksomhedens idé og malsaetninger. Den skal indeholde
overvejelser omkring:

* kunder

* konkurrenter

* salgsstrategi

» markedsfgring

* eksportstrategi

« finansiering.

Gagr brug af skabelonerne pa
www.startvaekst.dk/forretningsplan

Nedseettelse af en
professionel bestyrelse

Bestyrelsen skal sammenseettes, sa den repraesenterer
forskellige kompetencer.

Find lokaler, telefon,
internet ...

Offentlige krav,
godkendelser og
registrering

Foretag registrering hos SKAT,

Er der behov for seerlig autorisation eller tilladelse fra
offentlige myndigheder.

Sikre at lovgivning pa omradet falges.

Beskyttelse af produkt

Er der mulighed for produktbeskyttelse, f.eks i form af
patenter, beskyttelse af brugsmodel, varemaerke eller
design.




Finansiering Hvor mange penge skal bruges, og hvordan skal spin-
off- virksomheden finansieres pa kort og langt sigt.
Eventuelt undersgge muligheden for eksterne
finansieringsmuligheder.

Budget Lav et realistisk budget baseret pa realistiske
forventninger til fremtiden.

Rettigheder, domaenenavn | Sikre rettigheder til jeres navn ogsa pa internettet.

Kunder og aftaler Overvej, hvordan produktet skal seelges og hvordan de
farste kgbsaftaler kommer pa plads.

Produktionsstyring og Overvej, hvordan produktet skal produceres, og hvordan

leverandgraftaler osv | skal skabe kontakt til leverandgrerne.

Outsourcing Kan | overdrage dele af jeres aktiviteter til andre
virksomheder, eks. administrative opgaver, produktion,
distribution.

Rekruttering af Hvilke kvalifikationer er der behov for? Skal

medarbejdere og medarbejderne anseettes som timelgnnede eller

ansaettelse funktionaerer?

Kilde: Ann Hgjbjerg Clarke, Majbritt Rostgaard

Papirer — det ngdvendige aftalegrundlag

Uanset omfanget af understgttelse, er det vigtigt at indga klare aftaler
mellem foreeldrevirksomheden og spin-off-virksomheden.

Her bar | treekke pa eksterne radgivere og dermed sikre jer et sikkert
aftalegrundlag. Brug nedenstaende tjekliste sa | er sikre p4, at alle
aftaler kommer pa plads:

@konomiske ressourcer

Her skal der laves aftaler om ejerandele, muligheden for indskydelse
af kapital, og hvordan du eventuelt kan kgbe foraeldrevirksomheden
ud. Det kan ske i form af en Anpartshaver-/aktionaeroverenskomst
med entry- og exit-aftaler. P& www.startogvaekst.dk er der
skabeloner til dette.

Materielle ressourcer

Her skal der laves aftaler om overtagelse af f.eks. maskiner,
driftmidler og varelager. Hvis spin-off virksomheden lejer lokaler af
foraeldrevirksomheden skal der ogsa laves lejekontrakt samt aftaler
omkring reception, madelokaler, telefoni/bredband mv.




Specielt omkring IT skal spgrgsmal om overdragelse af licenser
afklares.

Viden/information

Samarbejdet bar formaliseres i skriftlige aftaler. Heri skal ogsa indga
en fastseettelse af samhandelspriser, leveringstider, kvalitetskontrol,
betalingsbetingelser o.lign.

Legitimitet/goodwill

Fa klare aftaler omkring anvendelse af foreeldrevirksomhedens brand,
referencer og kontakter/netveerk.



| bar som naevnt involvere eksterne sparringspartnere i forbindelse
med spin-off-ideer og -overvejelser.

www.startvaekst.dk

Den oplagte indgang til mere viden og sparring gar via
www.startvaekst.dk.

Her finder du en raekke af de omtalte redskaber til at teste din ide, og
du kan finde et veeld af relevante artikler om at starte virksomhed.

www.100svar.dk

100svar giver rad til kommende ivaerkseettere. Den leder dig gennem
alle relevante spgrgsmal og svar. Findes pa dansk, arabisk og
engelsk.

www.amino.dk
Online iveerksaetterforum hvor iveerkseettere diskuterer og hjeelper
hinanden med praktiske problemer.

Gratis vejledning ved start.

Over hele landet kan du fa gratis vejledning, om start af egen
virksomhed. Ved vejledningen diskuteres forretningsidéen, skat,
budget, salg m.v. Find dit kommunale vejledningssted pa:
www.StartVaekst.dk



