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Treef dit Valg af

finansiering
pa det rette grundlag

Store virksomheder har ogsé veeret
sma engang. Og de fleste har for
eller siden haft brug for finansiering
for at komme videre pa rejsen.
Valget af finansiering kan blive
afgprende for, om du indfrier

dine mal.

Det er derfor vigtigt at stille sig
selv nogle grundleeggende spgrgs-
mal, inden du gér i gang. Hvad er
de vigtigste ting, du skal overveje?
Det handler om mere end kroner
og grer.
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Nar vi taler om privat-
gkonomi, er de fleste godt
klar over det: De faerreste
ville finansiere et boligkpb
med en forhgjelse af kasse-
kreditten. Eller tage et for-
brugslan for at investere i
veerdipapirer.

Alligevel ser vi ofte virksomheder

med en uhensigtsmeaessig finansie-
ring. Det kan betyde renteudgifter,
der er ungpdvendigt hgje. Eller et for-
kert match i gjerkredsen mellem nye
investorer og de oprindelige gjere.

Derfor er det en rigtig god idé at
stille sig selv nogle grundlaeggende
spprgsmal, inden du gar i gang.

Finansiering er

ikke bare
finansiering

Grundigt forarbejde
— stil dig selv de rigtige
sporgsmal

Du ved bedst selv, hvad det er, du
skal finansiere. Det kan veere et op-
keb, en midlertidig finansiering af den
lpbende drift eller en stgrre produkt-
lancering.

Men for at veelge den rette finan-
sieringsform, ber du stille dig selv
flere spgrgsmal end blot, hvad du skal
finansiere: Hvor er din virksomhed lige
nu? Hvad er dine vigtigste visioner og
veerdier? Hvordan passer det sam-
men med, hvad en kommende inve-
stor eller en bank vil lzegge veegt pa?




Hvilken type
finansiering

skal du Vaelge?

Nar du skal veelge finansieringsstrategi, er der flere
muligheder. De kan veere svaere at navigere i, men
hvis vi forenkler det, er der nogle enkelte centrale
spprgsmal, du skal stille dig selv for at finde ud af,
hvad der passer bedst til dig og din virksomhed.
Brug skemaet som inspiration:

Tjener din virksomhed penge
eller kan du stille sikkerhed?

~—

Ja

Godt udgangspunkt!

Er du p& udkig efter en medinve-
stor, der vil sidde med ved bordet?
Evt en person, der kan bidrage
med andet end penge?

~~~—

Ja Nej

Finansiering
Du gnsker ikke at
afgive kontrol over
virksomheden, og
du har ogséa gode
muligheder for,
at kunne finansiere
det selv eller
gennem lan. Det
handler om at lane
bedst og billigst.

Kombination
Du har mulighed for at fa en
investor med pa rejsen. Men
vil ogsa skulle overveje, om du
kan bidrage med selvfinan-
siering eller skal optage Ian

Det handler om at finde den
rigtige kombination, hvor du
med den rette investor ogsa
har en lpftestang til at fa
en god lanefinansiering.

OK. Men det
kommer du forhabentlig til!
Men har du en god vision, som
du kan fa en investor med p4, og vil du
have en anden med pa rejsen?

~~—

Ja

Investorvejen
Her har du mulighed
for at fa kloge penge
med om bord.
Der er mange
muligheder, men
ogsa flere ting, du
ber overveje, inden du
gér i gang. Din vigtig-
ste overvejelse bor
veere, hvor stor en
andel af virksomhe-
den, du vil fraseelge |
forste omgang.

Nej

Utopi
Det kan blive sveert
at fa& en bank
eller anden langiver
med pa rejsen.
Du mé derfor ind-
stille dig pa selv at
finansiere din frem-
tidige rejse.



Hvaa
passer
til dlg?

Skemaet pa forrige side optegner i grove traek
de veje, du kan ga. Men der er naturligvis mange
flere nuancer og mange flere Igsningsmodeller,
der ligger mellem de forskellige scenarier.

Det er vigtigt, at du afklarer dine personlige
preaeferencer og ogsa overvejer, hvordan finan-
sieringen passer med dine planer og visioner.

Hvis du tager en investor med, skal du overveje:

- Har du lyst og talmodighed til at
tage en anden med pa veekstrejse sam-
men med dig?

- Har du lyst til at afgive kontrol og
lade en anden f& medbestemmelse over
din virksomhed?

- Kan det bidrage til mere eller hurti-
gere vaekst for din virksomhed at have
en investor med ved bordet?

- Vil der veere dele af din forretning,
hvor du har brug for nye ideer og know-
how, som kan komme ind sammen med
en investor?

- Kender du allerede den potentielle
investor — eller har du netveerket til at
finde den?

Hvis du finansierer gennem Ian eller egne penge,

skal du overveje:

- Gar du glip af muligheden for at have
"kloge penge” med ved bordet? Kunne
en investor bidrage med andet end pen-
ge”?

- Har du tid og ta&lmodighed til at ga
denne vej? Det vil typisk kraeve en leen-
gere proces og dermed en lezengere vej
til malet?

- Kan du trives med den mindre fleksi-
bilitet, der vil veere i forhold til at have
en investor med pa holdet?

- Erduklar til at tage hele ansvaret
og risikoen selv, uden at have nogen at
dele det med?



IE1GE
for fejl eller
chancen

for succes

Det kan vaere en god idé at satte
sig ind i, hvilken tilgang en kommende
investor eller langiver vil have.

For grundleeggende vil en bank og

en investor have et forskelligt fokus:

Banker og andre langivere: Hvad er
risikoen for, at virksomheden fejler?

En bank skal have fokus p& at minimere
risikoen. Dybest set er det ikke vigtigt for
banken, om du far stor eller lille succes

— bare du far tilstraskkelig succes til, at
du kan betale geelden og renterne tilba-
ge til banken. Selvfglgelig kan de pa sigt
ogséa have gavn af, at du bliver en sterre
virksomhed og méaske far brug for at
|l&ne mere — men pé det tidspunkt, hvor
de skal bevilge et Ian til dig, er det med
udgangspunkt i, om de tror pa dine evner
til at tilbagebetale.

Derfor fokuserer banken og andre lan-
givere ogsa mere p4, hvad der kan géa galt
og hvordan risikoen herfor minimeres.

Det stiller store krav til forberedelse,

og at du gennem allerede opnéede resul-
tater og realistiske budgetter kan vise,
at du har en sund og stabil virksomhed
nu og i fremtiden. L&nemarkedet er som
alle andre markeder bestemt af udbud
og eftersporgsel. Du skal derfor sprge
for altid at veere sa attraktiv en kunde
som muligt for at fa en séa lav l&nerente
som muligt.




IE1GE
for fejl eller
chancen

for succes

'n
1 i '_

Investor: Hvad er chancen for succes?

En investor vil selvfglgelig ogsa interes-
sere sig for risiko, men er netop blevet
investor, fordi han eller hun ogséa har
fokus pé afkast og potentialet i virksom-
heden — og ofte ogsa fordi, vedkommen-
de gpnsker at bidrage med den viden og
knowhow, de har opndet. Dermed har in-
vestor ogsa en meget mere direkte inte-
resse i, at virksomheden ikke bare leverer
nok til at tilbagebetaline indskuddet, men
faktisk udvikler sig og tjener flere penge
til gavn for bade den oprinde-

lige ejer og investor selv. Derfor

fokuserer en investor mere p8, hvad mu-
lighederne er og hvordan virksomheden
bedst og hurtigst muligt far udnyttet de
muligheder, og dermed gger virksomhe-
dens veerdi.

Det stiller nogle andre krav. Du skal kun-
ne forklare potentialet i din virksomhed
og sandsynliggere, at det kan eksekveres
— blive til virkelighed. Du skal ogsa vise, at
du kender og forstar de svage punkter.
Mange investorer vil ofte ind i virksom-
heder, hvor de kan bidrage med mere end
penge.




Veardien af
radgivning

Valget af den rigtige finansiering kan
have stor betydning for dine muligheder
for at have succes med din virksomhed.
Det geelder bade, hvis du veelger at

finansiere med lan eller tage en
investor ind.

Nar du leder efter lanefinansie-
ring, kan du f.eks. fa hjeelp til:

- Forberedelse af dine budgetter. God
forberedelse viser, at du har taenkt
grundigt over behovet og hvordan
vaeksten vil pavirke tallene.

- Prisen pa penge er ikke en fast
sterrelse. Hvis du kan vise, at du har en
fornuftig virksomhed, der bade genere-
rer overskud og har en god egenkapital,
er der mange, der gerne vil tilbyde
finansieringen - og dermed bliver renten
til forhandling.

- L&nemarkedet er mere komplekst, end
mange forestiller sig. Der kan veere flere
lanemuligheder og kombinationer af lane-
muligheder, end du umiddelbart
forestiller dig.

- Udbyderne af l&nemulighederne har en
@konomisk interesse i, at du veelger
netop deres produkter. Derfor skal du
veere varsom med at fglge deres rad. Fa
en uvildig radgiver til at analysere fordele
og risici ved de forskellige muligheder.

Nar du leder e en investor,

kan du f.eks. f

- Kontrollere om @
din generelle preese
noget, som skal s
gang?
- Har du brug for professionel
til at gennemga dine er, s& det er
tydeligt, at du har styr pa regnskaber og
finansielle rapporter?

- Netveerk er afggrende for at identifi-
cere nye investorer. Dit eget netvaerk er
vigtigt, men ved at féa hjeelp, kan der
opsté veje ind til andre og nye netvaerk
- Veerdiansaettelsen er vigi;ig,mér du
ind i en forhandling. Det kan veere en

etningsplan og
er klar. Er der

vigtigt for at sik

S
fair og fornuftic

Og husk s& ...

At der er mange modeller, der kombinerer
investor, l&ntagning og egenfinansiering.

For mange vil det veere en rigtig god ide
at sammensaette sin egen lpsning, der er
skraeddersyet til den enkelte situation.
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