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1. INDLEDNING

Dette notat beskriver de overordnede elementer i/principper for den regionale erhvervsserviceindsats i
region Midtjylland i perioden 2013 — 14.

Strategien er blevet til i en proces hen over 2012 og primo 2013 og tager sit udgangspunkt i et mal om at
ggre den samlede erhvervsserviceindsats i region Midtjylland endnu mere malrettet og effektfuld. |
processen har en lang raekke parter veeret involveret (reprasentanter for KKR Midtjylland, Veekstforum for
Region Midtjylland, erhvervsorganisationer, malgruppen og erhvervsservicesystemet). Det feelles
udgangspunkt har veeret de resultater og erfaringer, der er indvundet, siden den aktuelle udformning af
erhvervsservicesystemet og dets tilbud blev fastlagt i 2007 og @nsket om at kunne matche ydelserne i
erhvervsservicesystemet yderligere med savel malgruppens behov som erhvervspolitiske prioriteringer.

| regi af KKR Midtjylland har kommunerne tidligere identificeret centrale kriterier for erhvervsservice-
indsatsen’, og Vaekstforum for Region Midtjylland har som led i udmgntningen af regionale erhvervs-
udviklingsstrategier® taget initiativ til en raekke regionale udviklingsprogrammer, som i vid udstraekning er
blevet udmgntet via erhvervsservicesystemet. Endelig er der erfaringer med gennemfgrelse af en raekke
faelles erhvervspolitiske tiltag (eks. fokuseret erhvervsservice overfor nye/unge virksomheder).

En opsamling af de mest centrale iagttagelser, som udggr rationalet bag den midtjyske erhvervsservice-
model findes i bilag 1. Endvidere har IRIS Group i 2012 evalueret modellen og dens hovedelementer’, og et
sammendrag af evalueringens hovedkonklusioner findes i bilag 2.

2. VEKSTMODELLEN "IMIDT”
Den midtjyske vaekstmodel indeholder fglgende hovedelementer:

e Styrende principper

Veaekstpotentialeniveauer

Vakstveerktgjer

Vejledning

Medfinansiering

Styrende principper er de overordnede rammer for den samlede midtjyske indsats. Dvs. de principper
(veerdier), som prioriteres fra opdragsgivernes side (kommuner ift. vejledningen og veekstforum ift. de
regionale programmer).

! M3l og fokusomrader i erhvervsserviceindsatsen i region Midtjylland. IRIS Group, juni 2010.

? Fornyelse og vaekst i en international vaekstregion. Erhvervsudviklingsstrategi 2007 — 9. Region Midtjylland, 2007 &

En globalt konkurrencedygtig region. Erhvervsudviklingsstrategi 2010 — 20. Region Midtjylland, november 2010.

* Evaluering af midtjyske programmer for iveerksaetteri og virksomhedsudvikling. IRIS Group, september 2012.




Vaekstpotentialeniveauer er et udtryk for omfanget af ivaerksaetterens / virksomhedens vaekstpotentiale og
skal medvirke til, at den enkelte ivaerksaetter/virksomhed oplever optimal sammenhang mellem behov og
ydelser — og balance mellem anvendelsen af gkonomi og tid i erhvervsservicesystemet og erhvervspolitiske
prioriteringer og mal.

Vaekstvaerktgjer er i denne sammenhaeng primaert defineret ved:
e Vakstplanen
e Traeningsforlgb

Vaekstplanen er et dynamisk papir, som introduceres sa tidligt i udviklingsforlgbet som muligt og bliver
et dynamisk veerktgj. Formalet er at ggre veekstforlgbet gensidigt forpligtende og saette ambitigse og
realistiske mal.

Traeningsforlgb er lokale camps/kollektive forlgb, som afholdes med hyppig frekvens fem — seks steder i
regionen (hvor det giver mening, og hvor der lokalt er interesse og beleeg for at afholde camps).
Formalet er at give flest mulige typer virksomheder (ift. eks. alder, vakstpotentiale, stgrrelse mv.)
adgang til malrettede udviklingsforlgb, hvor malet er at afklare/bevidstggre og |gfte vaekstpotentialet.

Vejledning er det helt centrale grundlag for afdaekning, aktivering og lgft af virksomhedernes vakst-
potentiale. Her anvendes Vaksthjulet som det falles vaerktgj i hele det midtjyske erhvervsservicesystem.
Det er malet yderligere at opkvalificere og sammentaenke vejledningsydelserne pa tveers af erhvervs-
servicesystemet med udgangspunkt i en faelles forstaelse og referenceramme for vaekst.

Medfinansiering er allokeringen af gkonomiske midler fra de regionale programmer til tilfgrslen af viden til
virksomhederne ift. forbedring af veekstpotentiale. Det er malet at anlaegge en “investeringstilgang”, hvor
medfinansieringen frigives i trancher i takt med virksomhedens ggning af vaekstpotentialet.

Ovennavnte hovedelementer udggr vaekstmodellen “Imidt”, som overfor ivaerksaetteren/virksomheden
skal fremstda som en helhed med en raekke sammenhangende attraktive tiloud, der befordrer
virksomhedens videre udvikling og vaekst. Vaekstmodellen kan illustreres som et hus, hvor de styrende
principper udggr fundamentet og de overordnede rammer (vaerdier) for indsatsen. Mens de fire sgjler, som
skal baere/befordre vaeksten, er vaekstpotentialet, vaekstvaerktgjerne, vejledningen og medfinansieringen:



Vaekstmodellen “Imidt”

Vaekst

Vaekstveerktgjer
Vejledning
Medfinansiering

Vaekstpotentiale

Styrende principper

Vakstmodellen tager hgjde for, at vaekst skabes pa baggrund af en dynamisk proces, hvor virksomhedens
forudsaetninger og motivation kontinuerligt forandrer sig — og at to virksomheder ikke er ens. Ved at bringe
elementerne i veekstmodellen i spil i en bevidst proces, er det malet at styrke virksomhedens eget
vaekstberedskab bedst muligt - og pa virksomhedens egne praamisser.



Vaekstkriterierne afklares og understgttes i en cirkulaer proces
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Som naevnt er foregaende figur et udtryk for et idealtypisk forlgb. Vigtigst er det, at virksomheden far hjaelp
til at afklare og realisere sin veekstambition i et samlet forlgb, som giver mest udbytte for virksomheden —
og bringer midlerne i erhvervsservicesystemet optimalt i spil. Derfor kan man forestille sig flere veje til
malet; vejledning” vil altid vaere udgangspunktet og det faste holdepunkt i processen, men de gvrige midler
(veekstplan, treening og medfinansiering) kan aktivereres successivt:

Eksempel pa procesforlgb
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| ovennaevnte eksempel fglger de forskellige midler/muligheder i vaekstmodellen ikke idealforlgbet, men
der er Ipbende tilfgrt medfinansiering ("investeret”) til ekstern videntilfgrsel til I@ft af vaekstpotentialet; pa
den made vil det veere muligt at bringe det mix af vejledning, treening og videntilfgrsel (eks. privat
radgivning) i spil, som matcher virksomhedens behov bedst og giver mest vaerdi.

3.1 Styrende principper.

De styrende principper er:

e Malet med indsatsen er veekst og skalérbarhed
e Der skal vaere et veekstpartnerskab med virksomheden
e Indsatsen skal vaere strategisk og sammenhangende

e Indsatsen er en investering i virksomhedens vaekst

Investering

e Virksomhedens vakstambition/-potentiale skal treenes — hele livet

* Det praecise samspil mellem den lokale og specialiserede erhvervsservice i vejledningen afklares kommunevis og i
overensstemmelse med den enkelte kommunes prioritering samt kriterierne for vejledningsaktiviteterne (afsnit 3.4).

°
6

ring" Vejled-

ning




Madlet med indsatsen er vaekst og skalérbarhed betyder, at rationalet bag den offentlige indsats er at skabe
veekst og medvirke til at identificere og fremme potentialer, som kan skaleres savel lokalt som inter-
nationalt. Det vil sige, at indsatsen pa den ene side skal vaere malrettet og vil ofte resultere i et laengere-
varende partnerskab med virksomheden, og pa den anden side skal agere pa et veldefineret grundlag og i
et konstruktivt samspil med de private og offentlige aktgrer, som bliver involveret i realiseringen af vaekst-
potentialer. Indsatsen er metodebaseret potentialeafklaring, og aldrig potentialerealisering som handteres
af private og/eller offentlige aktgrer pa et fagspecifikt grundlag.

Der skal veere et vaekstpartnerskab med virksomheden betyder, at der skal vaere en gensidighed i de
vaekstforlgb, som involverer indsatsen. Pa den ene side skal virksomheden virkeligt ville vaekst og udvise
den forngdne ansvarsfuldhed ift. selv at investere og allokere den opmaerksomhed, der skal til. Dette kan
eks. ske ved at saette ambitigse, og realistiske, milepaele for veekstambitionerne, som danner rammerne om
den fzelles indsats for at skabe vaekst og udvikling i virksomheden. Pa den anden side skal erhvervsservicen
veere tilstraeekkelig kompetent til at matche virksomhedens behov. Dvs. at indsatsen skal vaere kendetegnet
ved hgj kvalitet og opdaterede kompetencer. Det er vigtigt, at indsatsen er respekteret i virksomhederne.

Indsatsen skal vaere strategisk og sammenhaengende vil sige, at den skal ggre en maerkbar forskel ved sin
involvering i virksomhedens vaekstforlgb; der skal vaere tale om additionalitet, hvor indsatsen medvirker til
at pavirke/styrke virksomhedens strategiske tilgang, adfaerd og vaekstberedskab. Det betyder, at mulighed-
erne i indsatsen skal vaere kendt i virksomhederne og bgr involveres sa tidligt som muligt i potentielle
vaekstforlgb. Vaekstforlgbene vil i praksis ofte involvere en raekke forskellige aktgrer, og her er det vigtigt, at
virksomheden oplever indsatsen som sammenhangende og sa sgmlgs som mulig. Det er uinteressant for
virksomheden, hvilket administrativt bagland den enkelte akt@r har.

Indsatsen er en investering i virksomhedens vaekst understreger, at der er tale om et forpligtende vaekst-
partnerskab med virksomheden. Hvor et tilskud i sin natur adresserer alle, som kan opfylde formelle
kriterier, indeholder ”investeringen” eksklusivitet og hgj grad af malrettethed og feelles forpligtelse/ansvar
(”...vi tror sa meget pa netop din vaekstambition, at vi gerne vil investere i den...”). “Investeringen” skal
foretages i tilfgrsel af viden til realisering af vaekstambitioner, og ”investeringen” frigives i takt med
(trancher), at veekstpotentialet realiseres (milepaele).

Virksomhedens vaekstambition/-potentiale skal traenes — hele livet er udtryk for en erkendelse af, at vaekst-
ambitioner altid kan blive hgjere, uden at blive urealistiske. En parallel til sportens verden kan drages i den
sammenhaeng; fordi man har naet rigtigt gode resultater, stopper man ikke med at traene, tvaertimod gges
traeningshyppigheden og —intensiteten. Pa samme made skal virksomheden gennem hele livet arbejde
med sit vaekstpotentiale og fastholde ambitionen om at Igfte det. Samtidig er dette en erkendelse af, at
vaekstpotentiale kun i meget sjeeldne tilfelde er medfgdt i en sadan grad, at det uden malrettet traening
kan indfris i fuldt perspektiv. Indsatsen har en meget vigtig opgave i at spotte veeksttalent og repraesentere
et tilbud om kompetent traening heraf.



3.2 Vaekstpotentialeniveauer.

Der arbejdes med tre vaekstpotentialeniveauer. Fglgende centrale kriterier skal indga i fastlaeggelsen af
vaekstpotentialet hos den enkelte virksomhed.

. : Vaekstpotentialeniveauer
e Vaxkstambitionen Td P

e Skalérbarhed
e Organisatorisk kapacitet
e Markedspotentiale/strategi for internationalisering

e Strategi/mulighed for finansiering af vaekst

e Anvendelse af/perspektiver ift. ny teknologi

e Potentiale som rollemodel

Antal virksomheder

Vaekstambitionen er fgrst og fremmest et udtryk for ivaerksaetterens/virksomhedslederens mindset. Der
skal vaere en erklaeret vilje til udvikling og vaekst (dvs. til at gge vaerditilveekst og afsaetning/eksport) — dvs.
en pa samme tid ambitigs og realistisk tilgang til virksomhedens udvikling, som ikke blot adresserer status
quo. Det vil i praksis sige en eksplicit formulering af mal for virksomhedens vaekst og udvikling. Vaekst-
ambitionen er ikke statistisk og kan udvikles over tid.

Skalérbarhed vil sige, at virksomheden skal have som ambition at udvikle et produkt eller et koncept, som
kan danne grundlag for veekst pa et sundt gkonomisk grundlag (steerk business case). Virksomheden skal
veere indstillet pa, at opfyldelsen af en ambitigs og realistisk vaekstplan er et helt centralt kriterium.

Organisatorisk kapacitet er kompetenceniveauet i virksomhedens ledelse/medarbejderstab samt i det
strategiske netvaerk, som virksomheden benytter sig af i realiseringen af vaekstambitionen. Ved kompe-
tencer forstas ikke ngdvendigvis formelle kvalifikationer, men sandsynligggrelse af at virksomheden rader
over de forngdne kompetencer til at indfri en vaekstorienteret strategi. Ved strategiske netvaerk forstas de
sammenhange, som virksomheden indgar i, og som benyttes i den strategiske udvikling. Her taenkes pa
anvendelsen af bestyrelse, advisory boards, radgivere, videninstitutioner, ansvarlig kapital, etc.

Markedspotentiale/strategi for internationalisering betyder, at virksomhedens produkter eller ydelser skal
have en stor potentiel markedsvardi. Et element i den sammenhaeng er fokus pa produkternes/ydelsernes
markedspotentiale i en international sammenhang — der bgr veere et realistisk grundlag for at etablere/-
forgge eksport og/eller internationale relationer i gvrigt.

Strategi/mulighed for finansiering af vaekst vil sige, at det skal veere realistisk at kunne rejse den forngdne
finansiering/kapital til realisering af vaekstambitionen/-strategien. Aktuelt er det vanskeligt at opna finan-
siering/kapital ad traditionelle veje, men der bgr kunne dokumenteres realistiske overvejelser om
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omfanget af finansierings-/kapitalbehov samt strategier for, hvorledes virksomheden, evt. som led i brugen
af erhvervsservicesystemet, kan rejse de forngdne midler

Anvendelse af/perspektiver ift. ny teknologi er et udtryk for, at det tillaegges hgj prioritet, at virksomheden
har en evne og vilje til at anvende ny teknologi i realiseringen af vaekstambitionen. Ved ny teknologi forstas
bade fysiske aktiver (maskiner, udstyr, etc.) og immaterielle aktiver (fx software); dvs. at kriteriet
adresserer savel fremstillings- som servicevirksomheder. Sigtet er, at virksomheden kontinuerligt skal have
fokus pa at drage nytte af den teknologiske udvikling.

Potentiale som rollemodel er et udtryk for, at det tilleegges stor betydning, at der etableres og udvikles
rollemodeller, som i mere bred forstand kan understgtte indsatsen for at skabe erhvervsmaessig vaekst og
udvikling. Konkret vil det sige, at de virksomheder, som erhvervsserviceindsatsen involverer sig i (med
vejledning og evt. medfinansiering/investering), skal indeholde potentialet til at vaere gode lokale/regionale
rollemodeller. Det betyder ikke ngdvendigvis, at der skal vaere abenhed om, hvem der har benyttet sig af
tilbuddene i indsatsen, men at der skal vaere tale om tilgange til virksomhedsudvikling, som andre
virksomheder kan spejle sig i/blive inspireret af.

Tilstedeveerelsen af ovennavnte kriterier er udslagsgivende ift. hvilket vaekstpotentialeniveau, virksom-
heden indplaceres pa.

Vakstpotentialeniveauerne kan fremstilles som en “trompet”, som er bred i bunden (med et stort indtag)
og spids i toppen, hvor kravene er hgje. Der er abenhed om elementerne i modellen, og hvert niveau/-
element brandes positivt. Det vurderes, at ca. 10% af virksomhederne i malgruppen kan kvalificere sig til
det hgjeste vakstpotentialeniveau (A). Adgang til mulighederne i det hgjeste veekstpotentialeniveau sker
bl. a. via et vaekstpanel, bestdende af eksterne relevante videnpersoner/aktgrer. Virksomhederne indplace-
res i modellen ift. deres aktuelle niveau; det vil saledes ikke sige, at alle virksomheder starter i bunden. Ift.
de to gvrige vaekstpotentialeniveauer, vurderes fordelingen at vaere 20-30% pa vaekstpotentialeniveau B og
60-70% pa veekstpotentialeniveau C.

Veaekstpotentialet bliver fastlagt via Vakstplanen. Vakstplanen udfyldes af virksomheden, med adgang til
sparring fra en vakstkonsulent. Vakstplanen vil veere dynamisk og indeholde milepzele, svarende til de
vaekstpotentialeniveauer virksomheden kan n3. Den samlede vaekstvurdering sker via et scorecard, som
vurderer virksomheden ift. ovennavnte prioriterede veekstkriterier. | vaegtningen af de syv vaekstkriterier
indgdr vaekstambitionen med 40%, mens de @vrige seks veekstkriterier hver indgar med 10%. Nar en
virksomhed har opnaet en score pa min. 70% for et veekstpotentialeniveau, opfylder den kriterierne for det
pagaeldende niveau.



Vaekstforventning pa
kort sigt (>2 ar) pa min.
10% per ar i omsaetning,
beskaftigelse og
eksport

Gennemarbejdet
business plan og ambi-
tigs veekstplan med
realistisk forventning
om veerditilvaekst pa
min. 10% per ar

Kompetent ledelse (ift.
uddannelse, branche-
erfaring mv.), prof.
bestyrelse og systema-
tisk interaktion med
eksterne videnkilder

Internationalt markeds-
potentiale er konstate-
ret/testet (eksportandel
pa min. 25%")

Har eller er i faerd med
at implementere rejst
finansiering/ansvarlig
kapital

Anvender den senest
tilgengelige teknologi

Oplagt best practice

Vakstforventning pa
mellemlang sigt (>5 ar)
pa 10% per ar i
omsatning, beskaeftig-
else og eksport

Eksplicit formuleret
strategi foreligger med
afklarede malsaetninger
ift. vaekst i veerditil-
veekst

Kompetent ledelse (ift.
uddannelse, branche-
erfaring mv.), prof.
bestyrelse samt inter-
aktion med eksterne
videnkilder i proces

Overvejende afsatning
ud af regionen, begynd-
ende eksporterfaringer
og ambition om
eksportvaekst

Har solid basispkonomi
og overblik over finan-
sierings-/kapitalbehov
og realistisk mulighed
for fremskaffelse

Har overblik over den
seneste teknologi og
plan for anvendelsen
heraf

Potentiale som best
practice

Vakstforventning pa
lang sigt (5 ar<) pa 10%
per ar i omsatning,
beskaftigelse og
eksport

Afklaring af strategi og
veekstplan i proces

Engageret ledelse og
anvendelse af bestyr-
else/advisory board
samt eksterne viden-
kilder i proces

Afklarede afseetnings-
kanaler og ambition om
eksport

OK basispkonomi
(positiv egenkapital og
indtjening)

Er aben over for
anvendelse af ny
teknologi

> Eksportandelskriteriet gaelder ikke for unge virksomheder under tre ar.
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3.3 Vaekstveerktgjer.

Centrale mal for veekstvaerktgjerne er deres evne til at:

KUNODERILATIONER

o Afdaekke vaekstambitioner
e Aktivere vaekstambitioner

e |dentificere og bevidstggre potentiale
for skalérbarhed og internationalisering

e Skabe basis for treening og udvikling af

AGANTSATION VIRKSOMME DSORET

vaekstpotentiale

Afdaekke vaekstambitioner er udtryk for en erkendelse af, at veekstambitionen uden sammenligning er det
vigtigste vaekstrastof. Uden en ambitigs - og samtidig realistisk - vaekstambition forbliver vaekstpotentialet
uforlgst. Der er brug for en malrettet tilgang til at afdaekke den enkelte ivaerksaetters eller virksomheds
vaekstambition og kunne omsatte den i en fremadrettet vaekstplan med mal (kvalitative og kvantitative),
milepaele osv. Konsulenterne i bade den lokale og specialiserede erhvervsservice skal i de indledende
samtaler pa kvalificeret vis kunne stille spgrgsmal, der kan danne grundlag for at definere en vaekst-
ambition, der er realistisk i lyset af idéens karakter, markedet, ressourcer, gkonomi, mv. Der kan veere
behov for at formulere en vaekstambition pa bade kort, mellemlang og laengere sigt.

Aktivere veekstambitioner er udtryk for, at mange vaekstambitioner fordrer sparring med en ekstern uvildig
part - samt adgang til systematiske veerktgjer - for at kunne omsaettes til realiteter. Vaeksthjulet videre-
udvikles som analyse-/dialogveerktgj, sa det i endnu hgjere grad tager hgjde for den enkelte iveerksaetters/-
virksomheds individuelle mal/strategi og kan veaere afszettet til en skraeddersyet Igsning. Samtidig skal
Vaekstplanen introduceres sa tidligt i et vaekst- og strategiforlgb som muligt og via milepeaele (formuleret af
iveerksaetteren/virksomheden selv via sparring med erhvervsservicekonsulenten) kunne seette rammer for,
hvorledes veekstambitionen kan Igftes og realiseres over tid.

Identificere og bevidstgdre potentiale for skalérbarhed og internationalisering handler om, at virksomhed-
ernes idé og vaekstambitioner erfaringsmaessigt ofte ikke i tilstraekkeligt omfang tager hgjde for, at produkt-
er/ydelser skal veere skalérbare for at kunne afsaettes pa et internationalt marked. Ngglen til at kunne
realisere vaekst vil saledes i mange tilfeelde have en tat sammenhaeng til produkternes/ydelsernes
skalerbarhed (f. eks. ift. tilfgrsel af kapital). Derfor bgr vejledningen tidligt fokusere pa skalérbarhed og gget
afseetning/internationalisering, hvilket bl.a. kan ske via malrettet anvendelse af Vaeksthjulet og ved at
formulere milepale herfor i Vaekstplanen.

Skabe basis for treening og udvikling af veekstpotentiale betyder, at vaekstpotentialet langt fra er feerdig-
udviklet, nar en virksomhed etableres. Vaekstpotentialet skal udfordres og traenes gennem hele virksom-
hedens liv. Undersggelser viser, at serieiveerksaettere, som etablerer virksomhed flere gange, har markant
forgget sandsynlighed for succes. Derfor er det vigtigt, at der etableres let adgang til nye typer af traenings-
forlgb, hvor ivaerksaetteren/virksomhedslederen kan f& skabt struktur over eget vaekstpotentiale og leere,
hvorledes vaekstpotentialet udvikles via tests og feedback fra omgivelserne (eks. andre virksomheder og
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eksterne videnkilder som radgivere m. fl.) og markedet. Deltagelsen i treeningsforlgb (camps) skal vaere en
indarbejdet del af virksomhedernes vakstforlgb, og deltagelsen bgr vaere forbundet med en vis status.
Saledes vil traeningsforlgbene vaere emnebaserede ift. virksomhedernes behov, og rekrutteringen vil tage
hgjde for, at deltagernes vaekstpotentialeniveau modsvarer hinanden pa den enkelte camp. Pa den made
gges sandsynligheden for, at deltagelsen kan styrke virksomhedernes motivation for at deltage i kollektive
vaekstfremmende initiativer.

Skabe helhed i erhvervsserviceydelserne vil sige, at det prioriteres hgjt, at veekstvaerktgjerne kan imple-
menteres overfor ivaerksaettere og virksomheder, sa de fremstadr som en helhed og sammenhangende
ydelse. Det er uinteressant for iveerksaetteren/virksomheden hvilket administrativt bagland, det enkelte
tilbud har. Veekstvaerktgjerne skal derfor kunne implementeres i et konstruktivt samspil mellem alle aktgrer
i det samlede erhvervsservicesystem iht. principperne om “no wrong door”. Der kan med fordel arbejdes
med Key Account Managers som faste kontaktpersoner i erhvervsservicesystemet gennem hele vaekst-
processen.

Vaekstplanen

Vakstplanen udbygges med:
e Vaxkstpartnerskabsaftale
e Milepzle

Vaekstpartnerskabsaftalen udfyldes i de tilfaelde, hvor virksomheden gnsker at opna assistance fra den
offentlige erhvervsserviceindsats; dvs. den beskriver indholdet i og betingelserne for det partnerskab, som
virksomhed og erhvervsserviceindsats indgar. For virksomhedens vedkommende betyder det, at
Veaekstpartnerskabsaftalen konkretiserer, hvilke effektmal virksomhedens vakstambitionen forventer at
kunne indfri og vil saledes vaere virksomhedens vaekstbidrag i form af:

o (Bget omsaetning

o (Pget eksport

o (Bget beskeaeftigelse
e (Pget veerditilvaekst

For erhvervsservicesystemets vedkommende betyder det, at Veekstpartnerskabsaftalen konkretiserer

hvilke ydelser og hvilken “investering” (medfinansiering), der kan leveres til at realisere den pagaldende
virksomheds vaekstambition. Der er tale om et forpligtende vaekstpartnerskab, hvor der pa en og samme tid
skal vaere tale om ambitigse og realistiske mal.

Milepeele beskriver de konditioner, der skal opfyldes, for at virksomheden kan dokumentere at have Igftet
sit vaekstpotentiale.

Som neaevnt arbejdes der med tre veekstpotentialeniveauer — forelgbigt benaevnt A, B og C. A repraesenterer
det hgjeste vaekstpotentiale og C det laveste veekstpotentiale. Dvs. at en virksomhed kan arbejde med op til
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to overordnede milepaele i sin vaekstplan, naturligvis afhaengig af hvilket vakstpotentialeniveau
virksomheden befinder sig pa®:

Klare milepeele for veekstpotentialet

Tid Vaskstpotentialeniveauer
A
A
Milepeel
A
B
Milepael
c f

M

Antal virksomheder

| ovenstaende figur er det illustreret, hvorledes der er en overordnet milepael mellem C- og B-niveau og
mellem B- og A-niveau. Milepaelene er vigtige af flere arsager. For det fgrste bidrager de til at holde
virksomheden pa vaekstsporet. For det andet er de med til at konkretisere malene i vaekstpartnerskabet. Og
for det tredje er de adgangen til flere og bedre tilbud fra erhvervsservicesystemet, herunder medfinansie-
ring. Rationalet bag tilbouddene i erhvervsservicesystemet (vejledning, traening og medfinansiering) er
netop, at de skal saettes ind og tilfgje additionelle gevinster ift. at lgfte virksomhederne til et hgjere
vaekstpotentiale-niveau (og pa A-niveauet bidrage til at realisere betydelige vaekstbidrag i form af gget
omsatning, eksport, beskaeftigelse og veerditilveekst).

Traeningsforlgb

Alle virksomheder — uanset alder, stgrrelse og geografi — skal have adgang til at deltage i traeningsforlgb
med det mal at afklare og aktivere veekstpotentiale. Derfor skal der vaere let adgang til traeningsforlgbene,
hvilket betyder, at de skal afholdes:

® Derudover kan en raekke mere specifikke del-milepaele defineres.
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e Med hyppig frekvens, formentlig hver anden - tredje maned

e Inden for overskuelig afstand, formentlig fem — seks steder i regionen, plus de skal veere tilgaenge-
lige i elektronisk form.

Et centralt succeskriterium for traeningsforlgb vil endvidere vaere, at deltagerne far adgang til netvaerks-
relationer, som kan bidrage til bade at udfordre og sikre vakstengagementet. Derfor er det af stor
betydning, at deltagerne pa de enkelte traeningsforlgb indbyrdes er i vaekstmaessig gjenhgjde. | praksis vil
det sige, at for at opna optimal udbytte af traeeningsforlgb skal deltagernes vaekstambition vaere i niveau.
Dvs. at rekrutteringen/selekteringen til traeningsforlgbene bgr ske, sa det sikres, at en virksomhed pa C-
niveau deltager i treeningsforlgb sammen med andre virksomheder pa C-niveau osv. Endvidere vurderes
det vigtigt, at unge virksomheder deltager sammen med andre unge virksomheder — og tilsvarende, at
etablerede virksomheder deltager sammen med andre etablerede virksomheder’.

Deltagerantallet i traeningsforlgbene vil veaere i niveauet 8 — 10 pr. hold, saledes at der er optimale
betingelser for konstruktive netveerksrelationer deltagerne imellem, under og efterfglgende traenings-
forlgbene.

Formen pa treeningsforlgbene vil vaere en vekselvirkning mellem plenumbaserede seancer med eksterne
indlaeg (fra ressourcepersoner, radgivere m. fl.) og arbejde med egen virksomhed med afsaet i Vakstplanen.
Endvidere vil der kontinuerligt veere adgang til sparring med erhvervsservicekonsulenter — fgr, under og
efter traeningsforlgb. Forlgbene vil blive ledet af en ekstern rekrutteret tovholder, som vil veere
gennemgaende figur i alle treeningsforlgb i region Midtjylland, bistaet af erhvervsservicesystemet i
praktiske spgrgsmal.

Konkret vil hvert treeningsforlgb som udgangspunkt besta af to moduler og to labs:

1. Etindledende basismodul af en dags varighed. Formalet er at introducere deltagerne til en raekke
centrale grundlaeggende forhold ift. virksomhedsudvikling/-vaekst. Indholdsmaessigt er Vaeksthjulet
og dets fire hovedelementer afszettet, og den enkelte virksomhed far lejlighed til at definere og
formidle egen veekstambition (eks. omsaetning, eksport og ansatte om 3 — 4 ar) samt identifikation
af virksomhedens forudsztninger for vaekstambitionens indfrielse. Endvidere vil der indga
introduktion til veerktgjer og metoder ift. skalerbare forretningsmodeller, systematisk arbejde med
egne hypoteser og tests samt ikke mindst best practices (hvordan har andre virksomheder skabt
vaeekst?). Resultatet er et struktureret overblik over egen veekstambition samt et overordnet
begrebsapparat til aktivering af vakstpotentiale i egen virksomhed — dvs. centrale elementer til
virksomhedens veaekstplan. Malgruppen for dette modul er alle virksomheder, uanset
veekstpotentialeniveau.

7 @vrige potentielle selektionskriterier som eks. branche vurderes som hovedregel mindre vaesentlige.
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Vakstpotentiale

Et lab af nogle timers varighed som opfglgning pa modul 1. Formalet er, at den enkelte virksomhed
far lejlighed til at arbejde med egne antagelser og eksperimenter med adgang til sparring fra
tovholder, erhvervsservicesystemet og evt. videnleverandgr (eks. privat radgiver). Resultatet er, at
den enkelte virksomhed far en mere tydelig referenceramme for egen veaekstambition at arbejde
videre med, ligesom der skabes en struktureret platform for at arbejde videre med virksomheden
ift. erhvervsservicesystemets muligheder og tilbud.

Et udvidet modul af to dages varighed (internat). Formalet er at tage deltagerne skridtet videre og
skabe grundlag for laeringsprocesser ift. struktureret anvendelse af savel interne som eksterne
ressourcer i virksomhedens vakstberedskab. Indholdet er en videre udfoldelse af Vaekstplanen,
hvor der leeres - og ikke mindst afprgves - vaerktgjer til anvendelse af 1)Eksterne videnkilder (eks.
radgivere, videninstitutioner og erhvervsservicesystemet), 2) Interne organisatoriske ressourcer
(eks. ledelse, bestyrelse, advisory boards) og eksterne netveerksrelationer (med andre
vaekstorienterede virksomheder) samt 3) Malrettede interaktioner med markeder og
finansieringskilder. Fokus er identifikation og arbejde med skalerbare forretningsmodeler,
risikoelementer mv. samt videre malretning af veekstplanen samt ikke mindst traening i formidling
af vaekstplanen (overfor et panel). Resultatet er et forbedret grundlag i virksomheden ift.
udviklingen af vaekstambition og vaekstberedskab. Malgruppen for dette modul er virksomheder,
der har deltaget i modul 1, og som vurderes at vaere pa vaekstpotentialeniveau A + B.

Et lab af nogle timers varighed som opfglgning pa modul 2. Formalet er bista virksomheden i at
fastholde og aktivere egen forretningsmodel samt give adgang til sparring fra tovholder,
erhvervsservicesystemet pg evt. videnleverandgr (eks. privat radgiver). Resultatet er en vaekstplan
med commitment fra bade virksomhedens ledelse og erhvervsservice, med klare milepzele for
realisering af vaekstpotentialet samt tilfgrsel af eksterne ressourcer.

Traeningsmodel

Lab: Arbejde med vakstplan og milep=le +
sparring og overblik over eksterne
ressourcemuligheder

Modul 2: "Udbyg din vaekstplan”

Lab: Arbejde med egne antagelser,
eksperimenter og test + sparring

Modul 1:”Definer dine vaekstambitioner”

Vaeksttraening



3.4 Vejledning

Centrale kriterier for vejledningsydelsen er:

e Alle virksomheder skal have kendskab til muligheder/tilbud i erhvervsservicesystemet

e Kommunikationen af ydelserne skal samles i to hovedtilbud: Vejledning og medfinansiering til
vaekst

e Key Account Manager-funktioner skal indarbejdes som virksomhedernes gennemgaende faste
kontaktpersoner gennem hele vaekstforlgbet

e Der skal foretage en struktureret kompetenceudvikling af konsulenterne i erhvervsservice-
systemet

e Der skal defineres standarder for vejledningsydelserne pa de respektive
veekstpotentialeniveauer

Alle virksomheder skal have kendskab til muligheder/tilbud i erhvervsservicesystemet er udtryk for, at den
ferste forudsaetning for, at virksomhederne kan tage stilling til anvendeligheden af mulighederne/tilbud-
dene ift. egen situation, er, at der er et kendskab til dem. Derfor er det afggrende vigtigt, at alle virksom-
heder som udgangspunkt opnar kendskab til muligheder/tilbud — eks. via henvendelse til alle nye CVR-
numre fra den lokale erhvervsservice og faste procedurer for information til virksomhederne. Lokalt kan
der fastlaegges mere specifikke rammer for, hvilke virksomhedstyper som bgr have sarlig malrettet
orientering. Endelig er det vigtigt, at der foretages systematisk opfglgning pa alle vejledningsforlgb med
vaekstperspektiver.

Kommunikationen af ydelserne skal samles i to hovedtilbud: Vejledning og medfinansiering til vaekst
betyder, at det prioriteres hgjt, at risikoen for misforstaelser/forvirring ift. de forskellige tilbud formindskes
til et absolut minimum. Virksomhederne har alene behov for at vide, at der er to attraktive tilboud om hhv.
vejledning og medfinansiering til vaekst®. Dette vurderes endvidere at hgjne mulighederne for fokus pa
vaekstpotentialet hos alle parter i processen, frem for eks. malretning af retorik mv. i forhold til en udvalgt
stptteordning.

Key Account Manager-funktioner skal indarbejdes som virksomhedernes gennemgdende faste kontakt-
personer gennem hele vaekstforlgbet er en erkendelse af fordelen ved at have en fast sparringspartner
gennem hele processen. Key Account Manageren er ikke ngdvendigvis fagpersonen, som kan vejlede om
alle relevante aspekter, men er den gennemgaende dialogpartner, som bade kender virksomheder og har
overblikket over, hvilke ressourcepersoner fra det gvrige erhvervsservicesystem og radgiversektoren, der
bgr involveres. Key Account Manageren valges ud fra gnsket om “bedste mand pa opgaven” (det vil

® Dertil kommer en raekke gvrige tilbud i regi af den lokale erhvervsservice.
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indledningsvist sige, hvem der har det bedste kendskab til virksomheden) og kan vaere fra savel den lokale
som den specialiserede erhvervsservice.

Der skal foretage en struktureret kompetenceudvikling af konsulenterne i erhvervsservicesystemet har
sammenhang med, at vejledningsydelsen forventes at blive endnu mere central i virksomhedernes vaekst-
proces. Dermed vil kravet til kompetencerne hos erhvervsservicekonsulenterne tilsvarende stige, og der
skal veere en systematisk og vedblivende kompetenceudvikling af erhvervsservicekonsulenterne. Rammer-
ne herfor er naturligt Midtjysk Erhvervsudvikling Akademi (MEA), som udover den Igbende kompetence-
udvikling ogsa vil introducere grundforlgb, som vil have alle erhvervsservicekonsulenter som malgruppe.
Forlgbene bgr i nogle tilfelde og afhaengig af veekstpotentialeniveau afsluttes med eksamen.

Der skal defineres standarder for vejledningsydelserne pa de respektive vaekstpotentialenivauer betyder, at
erhvervsserviceydelserne skal kunne matche virksomhedernes behov. For at kunne give kvalificeret
sparring ift. perspektiverne i et hgjt vaekstpotentiale kreeves andre kompetencer end ift. vejledning af en
virksomhed med mindre hgjt vaekstpotentiale. Derfor bgr der udvikles standarder for god erhvervsservice
pa de respektive vaekstpotentialeniveauer, saledes at savel malgruppen som samarbejdspartnerne har fuld
indblik i, hvilke krav der geelder ift. kompetencer og ydelser i erhvervsservicesystemet.

Et udviklingsforlgb i en virksomhed, med udvalgte hovedopgaver fordelt pa erhvervsservice og
videnleverandgrer, kan idealtypisk illustreres pa fglgende vis:

Videnleverandgrer

Radgivning/-

videntilfgrsel

v

Information Evt. proces- Opfglgning
Erhvervsservice Potentialeafklaring ledelse/-

Vejledning

Henvisning

Erhvervsservicehovedopgaverne er information, potentialeafklaring/vejledning, procesledelse og opfglg-
ning, og iflg. operationalisering af den midtjyske vakstmodel vil disse tre hovedopgaver blive pavirket pa
fglgende vis:

Informationen til sdvel nye som etablerede virksomheder intensiveres. Alle nye CVR-numre kontaktes af
den lokale erhvervsservice med basal information om hvilke overordnede tilbud (vejledning og
medfinansiering), der kan fas i erhvervsservicesystemet. Pa tilsvarende vis aftales en standard for, hvilke
terminer der lokalt skal geelde for informering af @gvrige virksomheder i kommunen (eks. kontakt min. en
gang arligt). Der kan formuleres lokale kriterier for, hvilke virksomhedstyper (eks. brancher), som der evt.
gnskes saerlig opmaerksomhed omkring ift. informationen.
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Potentialeafklaring/vejledningen vil blive videre udviklet via bl. a. adgang til kompetenceudvikling. Aktuelt
findes der en bred vifte af kompetenceudviklingstilbud i regi af Midtjysk ErhvervsUdviklingsakademi (MEA),
som udger et godt udgangspunkt. Denne palette udvides med fglgende kompetenceudviklingstilbud, som
henvender sig til erhvervsservicesystemets konsulenter:

e Et grundmodul, som vil veere obligatorisk for alle erhvervsservicekonsulenter. Grundmodulet er af
en dags varighed, og formalet er at give en generel indfgring i erhvervsservicesystemets raison
d’etre, opbygning og mal. Indholdet vil vaere gennemgang af erhvervsservicesystemet og dets
ydelser, herunder rammerne herfor (graansen mellem erhvervsservice og privat radgivning) samt
introduktion til og overblik over de veesentligste vaerktgjer og aktgrer. Resultatet bliver ajourfgrte
kompetencer og bedre betingelser for skabelse af en falles faglig platform i erhvervsservice-
systemet.

e Tilvalgsmoduler, som bygger videre pa grundmodulet og er malrettet vejledning af virksomheder pa
de respektive veekstpotentialeniveauer. Tilvalgsmodulerne vil typisk vaere af en dags varighed og
kan enten fglge malgruppens inddeling i veekstpotentialeniveauer eller vaere sektorspecifikke.
Formalet er at give mulighed for lokalt og regionalt at malrette kompetencerne i erhvervsservice-
systemet mod lokale/regionale behov. Indholdet vil sdledes vaere saerskilte moduler for vejledning
af virksomheder pa A-, B- og C-niveau og/eller sektorspecifikke moduler (eks. inden for turisme,
fremstillingsvirksomhed, energi og miljg, it mv.). Hvert tilvalgsmodul vil indholdsmaessigt afspejle
de mest centrale vaekstbarrierer/-omrader i virksomheden og vil som udgangspunkt fglge
Vaksthjulets struktur. Resultatet bliver malrettede kompetencer ift. at kunne vejlede virksomhed-
erne i gjenhgjde mhp. 1) At kunne anvise de mest oplagte videnleverandgrer og/eller tilbud samt 2)
At kunne veaere en vardifuld sparringspartner ift. kontinuerligt at udfordre vaekstambitionen.
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Kompetenceudvikling: Grundmodul + tilvalgsmoduler ift. vaekstpotentialeniveau
(og eksempler pa sektorspecifikke tilvalgsmoduler)

Turisme

stilling

GRUNDMODUL

Den enkelte erhvervsserviceoperatgr beslutter i samrad med sit bagland hvilke tilvalgsmoduler, der vil vaere
hensigtsmaessige at fglge. Gennemfgrte kompetenceudviklingsaktiviteter vil arligt blive dokumenteret via
et overblik, som sendes fra MEA’s sekretariat til de organisationer, der har haft medarbejdere pa kompe-
tenceudvikling i arets Igb.

Endelig vil potentialeafklaringen/vejledningen blive udbygget med etableringen af Key Account Manager-
funktioner, hvor formalet er at give virksomhederne let adgang til erhvervsservicesystemets tilboud mv. via
en fast kontaktperson/dialogpartner i erhvervsservicesystemet. Lokalt kan der formuleres kriterier for,
hvilke virksomhedstyper som bgr have en Key Account Manager i den stedlige lokale erhvervsservice, mens
virksomheder pa veekstpotentialeniveau A vil f3 en Key Account Manager hos Vaksthus Midtjylland.
Sidstnaevnte udelukker ikke, at der endvidere kan veere adgang til en lokal Key Account Manager, hvis det
prioriteres i den enkelte kommune.

Procesledelse kan forekomme, og denne disciplin vil indga i ovennaevnte kompetenceudviklingsaktiviteter.
Seerligt vil kompetenceudvikling/traening i kollektive vaksttiltag blive prioriteret, hvilket haenger sammen
med erhvervsservicesystemets ggede involvering i udviklingstiltag med deltagelse af en flerhed af virksom-
heder (eks. treeningsforlgb/camps).
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Opfalgning, ikke mindst pa igangsatte vaekstforlgh, skal ske systematisk. Derfor formuleres der en standard
for, hvorledes malrettet opfglgning bgr finde sted (eks. inden for to maneder efter et afsluttet vaekst-
forlgb).

3.5 Medfinansiering

Medfinansieringen gives pa baggrund af:

e Vakstambitionen/-potentialet
e Medfinansieringens additionalitet ift. vaekstpotentialets realisering
o Vakstforlgbets karakter

o Tilfgrsel af viden til vaekst

Vaekstambitionen/-potentialet er som tidligere navnt det helt centrale kriterium — ogsa ift. hvilket omfang
der kan ”investeres” i en virksomheds vaekst. Dette baseres pa en erkendelse af, at det mest drivende i en
udvikling altid vil veere personen (ambitionen og viljen) bag initiativet og sandsynligheden for, at
investeringen giver effekt. Medfinansieringen gives fortrinsvis til virksomheder pa et hgjt veekstpotentiale-
niveau. Det betyder ikke, at virksomheder med lavt vaekstpotentiale ikke kan opna medfinansiering,
tveertimod er det et mal, at flest mulige virksomheder opnar medfinansiering, sa mulighederne for en
malrettet vaekstproces bliver optimale. Men der vil vaere en sammenhang mellem vaekstpotentialet og
omfanget af medfinansiering, saledes at hgjt veekstpotentiale giver mulighed for den stgrste “investering” i
forventningen om stor veerditilvaekst og betydelige afsaetnings-/eksportmaessige perspektiver.

Medfinansieringens additionalitet ift. veekstpotentialets realisering er et udtryk for, at medfinansieringen
skal have afggrende betydning ift. realisering af veekstperspektiverne. Det skal sandsynligggres, at med-
finansieringen og det strategiske udviklingsfelt, som der “investeres i”, har afggrende betydning for vaekst-
perspektiverne. Der kan tilfgres medfinansiering flere gange til samme virksomhed/vakstproces, eftersom
vaekstpotentialet forbedres. Medfinansieringen frigives saledes i trancher i takt med, at milepaele i vaekst-
planen nas, pa den made vil der kontinuerligt vaere en taet sammenhang med realiserede vaeksteffekter og
tilfgrsel af medfinansiering fra de regionale programmer.

Veaekstforlgbets karakter vil sige, at udover at vaere ambitigst og realistisk, skal der vaere strukturerede
rammer omkring det planlagte vaekstforlgb. Konkret vil det sige, at virksomheden skal kunne dokumentere
at veere i besiddelse af det forngdne vaekstberedskab i form af savel interne kompetencer som eksterne
netvaerksrelationer. Dette kan bl. a. opnas ved at deltage i treeningsforlgb (camps), men det er ikke en
forudseetning for opnaelse af medfinansiering; man skal blot kunne dokumentere, at vaekstberedskabet er
pa et tilstreekkeligt niveau. Samtidig skal der foreligge en vaekstplan med klare milepaele for udvikling af
vaekstperspektiverne.

Tilfarsel af viden til vaekst er fokusomradet for medfinansieringen. Dvs. tilfgrsel af fagspecifik viden til det
udviklingsomrade, som i overensstemmelse med veaekstplanen forventes at give vaekst. Den fagspecifikke
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viden kan leveres fra bade private aktgrer som specialiserede radgivere og offentlige enheder som viden-
centre, universiteter mv.

Tildelingen af medfinansiering vil forega via bevillingsudvalg i Vaeksthus Midtjylland. Bevilling af med-
finansiering vil vaere betinget af, at virksomheden kan dokumentere overblik over egen vaekstambition
inden for de kriterier, som anvendes pa traeningsforlgb samt i Vaekstplanen. Endvidere vil bevilling til A-
niveauet ske via et vaekstpanel med ekstern reprasentation (eks. fra malgruppen, DI og Dansk Erhverv).

Konkret vil fglgende medfinansiering” max. kunne opnds pa de enkelte vaekstpotentialeniveauer

(vejledende ca. belgb):

Kr. 137.000 Kr. 77.000 Kr. 17. - 20.000

(svarende til Startpakke (svarende til Startpakke (svarende til Startpakke
+ 3 x stor Veekstpakke+ + stor Veekstpakke+ eller Veekstpakke)
Kapitalcoach) Kapitalcoach)

Kr. 700.000 Kr. 435.000 Kr. 34.000

(svarende til 3 x stor (svarende til stor (svarende til % lille
Vakstpakke + eks. Vaekstpakke + eks. Vaekstpakke)
CleanTEKmidt) CleanTEKmidt)

Hvert vaekstpotentialeniveau vurderes isoleret; dvs. at safremt en ung virksomhed indplaceres pa A-niveau,
kan den opna medfinansiering pa op til ca. kr. 137.000 (pa en gang eller successivt) til tilfgrsel af viden til
vaekstforlgb, og en etableret virksomhed (over tre &r) pa A-niveau kan max opna ca. kr. 700.000 (pa en gang
eller successivt). Hvis en virksomhed under tre ar fglges fra C-niveau til A-niveau, vil den i alt max. kunne
opna en samlet medfinansiering i niveauet kr. 200.000™. En virksomhed over tre ar vil i alt max. kunne opna
en samlet medfinansiering i niveauet kr. 1.200.000 — og fglges en ung virksomhed fra C-niveau til A-niveau
som etableret virksomhed (over tre ar), vil den i alt max. kunne opna en samlet medfinansiering i niveauet
kr. 1.400.000.

Alle "investeringer” skal egenfinansieres med min. 50% i kontanter™.

En oversigt over sammenhangen mellem vaekstpotentialeniveauerne og indplaceringen af eksisterende
tilbud i erhvervsservicesystemet fremgar af bilag 3.

° Dertil kan komme medfinansiering til deltagelse i kollektive vaekstforlgb.
% Der kan max bevilges én Startpakke i forlgbet.

'p3 naer enkelte tilbud til unge virksomheder, fgdevarevirksomheder samt indledende netvaerkssamarbejder.
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Der arbejdes ikke med karens; en virksomhed kan opna ny medfinansiering, nar den har naet en milepal og
havet sit vaekstpotentiale til et hgjere niveau.

4. OPFALGNING

Den lpbende opfglgning vil ske via halvarlige statusser over fremdriften ift. de hovedtilbud vejledte
ivaerksaettere/virksomheder samt medfinansierede vaekstforlgb til hhv. KKR Midtjylland og Vaekstforum for
Region Midtjylland.

Evaluering af vaekstmodellen foretages ultimo 2014.

22



BILAG 1: RATIONALET BAG "DEN MIDT]JYSKE ERHVERVSSERVICE-
MODEL”

Det midtjyske erhvervsservicetilbud bestar af to hovedelementer:

e Vejledning n
e Regionale programmer med adgang til medfinansiering

Vejledning er et gratis tilbud til iveerksaettere og virksomheder
om information, sparring, problemafklaring, motivering til Vejetnng  Medfnansieing
vaekst/udvikling og henvisning til specialiseret radgivning.

Vejledningen finansieres af kommunerne i region Midtjylland

og bestar af lokal erhvervsservice, fokuseret erhvervsservice

og specialiseret erhvervsservice (Vaeksthus Midtjylland). U

Vejledningen ma ikke veere konkurrenceforvridende.

Regionale programmer med adgang til medfinansiering er tilbud til veekstpotentielle ivaerkszettere og
virksomheder, fortrinsvis omkring adgang til viden ifm. realisering af veekstforlgb (eks. specialiseret
radgivning). Det primare middel er overblik over/adgang til videnkilder samt medfinansiering (tilskud) til
erhvervelse af viden (eks. specialiseret radgivning). Indhold og sigte i de regionale programmer fastleegges
af Vaekstforum for Region Midtjylland og finansieres af Region Midtjylland, EU samt deltagerbetaling.

Savel den lokale som den specialiserede erhvervsservice henviser efter vejledning (potentialeafklaring) til
relevante videnleverandgrer, oftest private radgivere. Disse tilvejebringer den fagspecifikke viden til at
realisere veekstpotentialer, som er identificeret/konkretiseret inden for rammerne af erhvervsservicen.
Sammenhangen mellem vejledningen/erhvervsservicen og den (private) videnleverandgr skal veere sa
sammenhangende og semlgs som mulig.

Specialiseret

S . ) = Potentialerealisering
creening diagnosticering

(radgivere +
kapitalformidlere)

(lokal erhvervsservice) (Veeksthus Midtjylland)

Veekstidentifikation og -realisering
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Samlet betragtet kan den midtjyske erhvervsservicemodel grafisk illustreres saledes:

Potentiale-afklaring

(Erhvervsservice)

Potentiale-realisering

Iveerkseettere og virksomheder

A

eeceesesesesssssscse l .................................. J .....................
.

TIf. 7015 1618 + www.startvaekst.dk / www.imidt.dk

Basal vejledning til alle typer
iveerkseaettere/virksomheder

(lokal erhvervsservice)

Specialiseret vejledning til

veekstpotentielle
iveerkseettere/virksomheder

(Veeksthus Midtjylland)

Regionale og nationale programmer

Videntilfarsel
(private radgivere, GTS,
forsknings-/videnmiljger)

Nar de to hovedelementer (vejledning — medfinansiering fra regionale programmer) er blevet prioriteret,
skyldes det flere arsager. Bl. a. er der positive erfaringer med lignende indsatser i fortrinsvis det tidligere
Ringkjgbing Amt og Viborg Amt'. Endvidere peger de generelle erfaringer med malgruppen af

iveerkseettere og mindre virksomheder pa en raekke vaesentlige forhold, som er centrale for fastlaeggelsen af

indholdet i den midtjyske indsats:

Driftsmaessige dagligdagsopgaver fylder opmaerksomheden hos de fleste ivaerksaettere og mindre

virksomheder; der er ikke noget tidspunkt i kalenderen, som er reserveret til “udvikling og vaekst”.

Derfor forbliver mange vakstpotentielle perspektiver uerkendte — der skal en anledning til for at

erkende og aktivere potentialet.

Malgruppen har oftest fa eller ingen erfaringer med at anvende ressourcer pa tilfgrsel af viden ifm.

vaekstovervejelser. Alle ivaerkszettere og virksomheder har erfaring med anvendelse af revisor og

2 Eks. FUTURA (Ringkgbing Amt) og ViVA (Viborg Amt). Se bl. a. Effekten af en erhvervspolitisk satsning —
effektevaluering af Viborg Amts erhvervspolitiske programmer Udviklingskompas og Chef til leje. Viborg Amt 2005.
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pengeinstitut, og oftest ogsa advokat, omkring driftsmaessige spgrgsmal, men kun fa har erfaring
med tilfgrsel af ekstern viden i relation til potentielle vaekstinitiativer.

e langt de fleste iveerksaettere og ledere af mindre virksomheder er drevet af virksomhedens core
business, hvad enten det er produktion af fysiske produkter eller tilvejebringelse af serviceydelser.
Derfor fylder gvrige strategiske felter — som eks. salg/eksport, it og gkonomistyring — typisk meget
lidt i iveerksaetterens/lederens bevidsthed. Erfaringsmaessigt er det derfor ogsa ift. disse gvrige
strategiske felter, at tilfgrsel af ekstern viden kan synligggre og aktivere vaekstbarrierer/-potential-
er.

e lvaerksezettere og ledere af mindre virksomheder er oftest eneledere, som varetager mangeartede
jobfunktioner i virksomhederne. Der er ingen funktionsopdelte ledelsesopgaver og/eller ledergrup-
per, hvormed anledningerne til at fa malrettet sparring omkring potentielle vaeksttiltag er fa.

e En kombination af ovennavnte punkter bevirker, at motivationen for at anvende gkonomiske
ressourcer ifm. tilfgrsel af ekstern viden, eks. i form af radgivning, oftest er lav. Det er lettere at
overskue indkgbet af eks. en maskine til et forholdsvist stort belgb, end en begraenset investering i
radgivning til eks. optimering af virksomhedens salg. Maskinen indgar som en del af virksomhedens
produktionsapparat (og kan afskrives), mens investeringen i radgivning ikke pa samme synlige vis
umiddelbart aflejres som et aktiv.

Kravene til den sammenhangende erhvervsserviceindsats (vejledning — medfinansiering fra regionale
programmer) kan saledes sammenfattes i fglgende:

1. Uerkendte potentialer skal afdaekkes og omsaettes til erkendte veekstmuligheder — og forankres i
virksomhederne med et ejerskab i ledelsen. Dette sker via vejledningen®™. Samtidig bevirker det
forhold, at der er tale om uerkendte forhold, at det er vigtigt, at der ikke opstar et misforhold
mellem erkendelsestidspunktet og programmernes ”“abningstid” - programmerne skal vaere abne

B |dentifikationen af vaekstpotentialet sker via anvendelse af veerktgjet ”Vaeksthjulet”, som har til formal at komme
omkring hele virksomheden og afdakke/synligggre og systematisere potentielle vaekstomrader. Samtidig er ”Vaekst-
hjulet” et godt dialogveerktgj, bade mellem virksomhed og vaekstkonsulent og mellem virksomhed/vaekstkonsulent og
ekstern radgiver.

KUNDERELATIONER

‘.

] VIRKSOMHEDSODRIFT

A

www.vaeksthjulet.dk

ORGANISATION
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og langvarige (kan ikke blot annonceres i en kort begraenset periode), saledes at veekstpotentialer
ikke forbigas pga. “stop-and-go” i programmerne.

2. Let adgang til eksterne videnkilder, hvilket i region Midtjylland af naturlige arsager i vid udstraek-
ning vil vaere private radgivere; dels fordi der kun er fa etablerede videnmiljger placeret decentralt i
regionen, og dels fordi Danmark generelt har et mobilt og finmasket net af private specialiserede
radgivere.

3. @konomisk incitament i form af et beskedent tilskud, som giver den uerfarne viden-/radgivnings-
kunde dels et bidrag til at reducere det pkonomiske omfang af kebet og dels skal fremme en rutine
i virksomhederne omkring k@b af ekstern viden til realisering af vaekstforlgb (“det betaler sig at
investere i radgivning....”).

Set i lyset af ovennavnte har det derfor indgaet som en ufravigelig praemis, at programaktiviteten altid
ligger i direkte forlaengelse af ivaerksaetterens/virksomhedslederens erkendte behov; man kan ikke blot
henvende sig for at ”fa et tilskud”, ligesom der ikke er indbygget noget implicit krav om, at “man kan fa sin

andel” af midlerne i de regionale programmer. Erkendelsen af et veekstpotentiale foretages i regi af
erhvervsservicen og er sammen med ledelsens commitment ("viljen til veekst”) adgangsbilletten til mulig-

hederne i de regionale programmer.
Hvilke fordele er der ved den midtjyske erhvervsservicemodel?

Kombinationen af let adgang til vejledning — i alle egne af regionen — og attraktive regionale programmer
har vist sig at indeholde en reekke betydelige fordele:

For det fgrste er ivaerksaetteres og virksomhedslederes orientering mod erhvervsservicesystemet, her
primaert forstaet som den lokale erhvervsservice og de muligheder for vaekstfremmende initiativer, som
ligger i den offentlige erhvervsfremmeindsats — blevet betydeligt skeaerpet. Af forskellige arsager blev
tilbuddene i den offentlige erhvervsservice tidligere desvaerre ofte sidestillet og direkte sammenlignet med
den private radgivning; dermed blev risikoen for, at offentlig erhvervsservice primaert blev betragtet som et
gratis alternativ til den private radgivning, hgj. Dette var selvsagt seerdeles uhensigtsmaessigt, bl.a. af
konkurrencemaessige arsager, men ogsa fordi den offentligt finansierede vejledning — som har det primaere
formal at informere og foretage uvildig potentialeafklaring, motivere til handling og bidrage til at
tilvejebringe et grundlag for valg af radgiver — er helt usammenlignelig med den fagspecifikke
potentialerealisering hos de private radgivere. Der er tale om markant forskellige ydelser, og hvis de
sidestilles, vil det ikke blot betyde, at det reelle radgivningsbehov ikke opfyldes, men desvaerre ogsa at
appellen til malgruppen af vaekstpotentielle virksomheder mister sin kraft (hvis den offentlige
erhvervsservice bliver slaet i hartkorn med “ngdhjaelp” til ikke-vaekstpotentielle virksomheder, vil reelle
vaekstorienterede virksomheder naturligt nok ikke have opfattelsen af, at den offentlige erhvervsservice har
interessante tilbud til dem). Her har de regionale programmer medvirket til:
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e At der er sket en begrebsafklaring og —formidling, saledes at der bade hos malgruppen og i innova-
tionssystemet aktuelt er klarhed over, hvilke ydelser der ligger inden for den offentlige uvildige
erhvervsservice, og hvilke der er omfattet af eks. den private radgivning. Dermed er sandsynlig-
heden for, at de ydelser der leveres fra den offentlige erhvervsservice rammer behovet hos
iveerksaettere og virksomheder betragteligt forgget.

e At der er kommet fokus pa — og konkrete incitamenter til — at anvende eksterne videnleverandgrer
(eks. private radgivere) som led i mindre virksomheders realisering af vaekstpotentialer. Der er
skabt en let og overskuelig adgang til udbuddet af muligheder (herunder eks. via
www.raadgiverborsen.dk, som erhvervsservicesystemet er bekendt med).

e At offentlig erhvervsservice i hgj grad er for vaekstorienterede iveerkszettere og virksomheder, som
selv har vilje og evne til at investere i egen udvikling (erfaringerne viser, at oftest er tilskuds-
procenten narmere 30 — 35% end 50%, nar forlgbet er tilendebragt). Den offentlige erhvervs-
service er indgangsvinklen til bade udbuddet af radgivere og medfinansieringen. Der er ingen tvivl
om, at den bedste formidling af tilouddene sker fra kolleger (andre virksomhedsledere), som har
positive erfaringer med at anvende de programbaserede tilbud; dvs. at jo flere best practices des
bedre gennemslagskraft vil programmerne — og den offentlige erhvervsservice generelt — fa.

For det andet er den brede malgruppes appel, dvs. alle mindre virksomheder, til “de gode radgivere” blevet
markant forbedret via de regionale programmer. Det danske udbud af private radgivere er seerdeles mobilt
og finmasket, hvilket bl. a. haenger sammen med, at adgangen til at etablere og drive radgivningsvirksom-
hed i Danmark er let. Der er ingen formelle adgangskrav til branchen, hvormed sektoren af gode grunde
ogsa fra tid til anden vil indeholde dels mange midlertidige virksomheder (pga. arbejdsmarkedssituationen;
hvor radgivningsvirksomhed ses som et alternativ til Ignnet beskzeftigelse) og dels mange enmandsradgiv-
ningsvirksomheder, hvor ydelsespaletten er ensbetydende med de erfaringer/kompetencer, som radgiv-
ningsvirksomhedens ejer repraesenterer. Dette er der isoleret set ingen problemer i, men der vil erfarings-
maessigt veere vaekstpotentialer hos mindre virksomheder (og iveerksaettere), hvor ogsa store internationalt
funderede radgivningsmiljger er relevante. Og her kan afstanden til (iveerksaetteren og) den mindre
virksomhed ofte forekomme lang. Den gode radgiver — uanset om vedkommende har base i en lille eller
stor organisation — er oftest kendetegnet ved bade at have begraenset plads i kalenderen og at veere relativ
dyr (ift. iveerksaetterens/lederen af den mindre virksomheds erfaringer), hvormed segmentet af ivaerksaet-
tere og mindre virksomheder desvaerre mange gange ikke opfattes som et interessant marked for den gode
(travle) radgiver — og ivaerksaetteren og den mindre virksomhed vil primaert blive kontaktet af billigere rad-
givere med en mere begraenset geografisk radius. Her repraesenterer programmerne samlet set en
volumen, som selv for den mest efterspurgte radgiver vil veere ensbetydende med en interessant kritisk
masse'. Med de regionale programmer er der skabt et markant forbedret fundament for at skabe
synlighed hos alle typer radgivere — bade hos lokalt orienterede enmandsradgivningsfirmaer og hos store
internationale radgivningskoncerner, hvilket bl. a. kan afleeses i @aendringer i sidstnaevntes
markedsfgringsaktivitet overfor Veeksthus Midtjylland inden for de seneste par ar. Pa den vis er det

1 Arligt er der blevet igangsat ca. 500 individuelle vaekstforlgb med finansiering fra et af de regionale programmer,
hvor Veeksthus Midtjylland er operatgr.
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lykkedes at lette adgangen for ivaerksaettere og mindre virksomheder til alle typer radgivere — og dermed
g¢ge mulighederne for at identificere den rette radgiver.

For det tredje har programmerne medvirket til en generel opkvalificering og videre professionalisering af
erhvervsservicesystemet i bred forstand. Som tidligere naevnt har de regionale programmer skabt en ander-
ledes og mere slagkraft appel hos malgruppen, hvilket ikke mindst har bidraget til at gge malgruppens
interesse for og fokus pa den lokale erhvervsservice som indgang til hele det offentlige erhvervsservice-
system. Dette har selvsagt bidraget til at skeerpe kompetencerne hos alle dele af erhvervsservicesystemet,
hvilket er blevet understgttet med etableringen af Midtjysk ErhvervsudviklingsAkademi (MEA). MEA var ved
sin etablering i 2008 Danmarks f@rste satsning pa at skabe en sammenhangende kompetenceudviklings-
indsats for alle dele af innovationssystemet (dvs. ikke alene ansatte i den lokale og specialiserede erhvervs-
service, men ogsa repraesentanter for andre relevante aktgrer med virksomhedskontakt, eks. kommuner,
region, forsker- og udviklingsparker, innovationsmiljger, uddannelsesinstitutioner m. fl.). MEA afholder
arligt otte arrangementer/moduler, hvor der bade indgar meget specialiserede arrangementer for en
snaever/mindre malgruppe og events for hele innovationssystemet i bred forstand (eks. det arlige Erhvervs-
udviklingsdggn, som samler mere 150 aktgrer fra det midtjyske innovationssystem). Endelig star MEA bag
Danmarks fgrste indsats for at saette en standard for “god virksomhedskontakt”. Udover helt konkret at
muliggere denne opkvalificerings-/professionaliseringsindsats ved at medfinansiere aktiviteterne er de
regionale programmer de falles varer, som kitter systemer sammen og giver en regional sammenhaengs-
kraft.
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Det midtjyske innovationssystem

lveerkseettere og virksomheder

.................... ]..................................J.....................
.
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Basal vejledning til alle typer
ivaerksaettere/virksomheder

(lokal erhvervsservice)

Specialiseret vejledning til

veekstpotentielle
iveerksaettere/virksomheder

Potentiale-afklaring
(Erhvervsservice)
_A—

(Veeksthus Midtjylland)

Regionale og nationale programmer

Videntilfarsel
(private radgivere, GTS,
forsknings-/videnmiljger)

Potentiale-realisering
A

For det fjerde har Veeksthus Midtjylland med afsaet i operatgrrollen for de regionale programmer tilstraebt
at videreudvikle denne platform til dels at ggre adgangen til tilbuddene endnu mere sgmlgs og smidig for
malgruppen og dels at kunne udbygge mulighederne ved at vaere en attraktiv samspilspartner ift. nationalt
funderede ordninger og aktgrer.
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Vaeksthus Midtjyllands nationale operatgrfunktioner (2012 — 13).

Radgivning til kriseramte Erhvervsstyrelsen

virksomheder

Kapitalcoaches og Erhvervsstyrelsen
finansieringstjek

Vejledning mv. til ivaerksaettere Beskaeftigelsesministeriet
og virksomhedsledere med anden
etnisk baggrund end dansk

Eksportudvikling Udenrigsministeriet/Eksportradet

Eksportudvikling (fjernmarkeder)  Udenrigsministeriet/Eksportradet

Flerheden af en raekke programmer i én operatgrfunktion har bevirket en raekke fordele — som kommer
malgruppen til gode - hvoraf de mest centrale er:

e Udvikling af spidskompetencer ift. projektledelse, -gennemfgrelse og —opfalgning
e  Kritisk masse ift. administrativt set up (minimal administrativ byrde for stgttemodtagere)

e Mulighed for udvikling af nye tvaergdende indsatser og samarbejder ift. regionale/nationale
initiativer.

For det femte har de regionale programmer haft en betydelig effekt ift. Vaeksthus Midtjyllands rolle som
knudepunkt i det regionale innovationssystem. Vaksthus Midtjylland har siden starten i 2007 arbejdet
aktivt med anvendelsen af samarbejdsaftaler med en raekke eksterne aktgrer. Aktuelt er der indgaet sam-
arbejdsaftaler med ca. 20 eksterne parter med henblik pa at forbedre grundlaget for at realisere det tre
spor i Vaeksthus Midtjyllands strategi 2011 - 13, som i saerlig grad vurderes at afspejle ivaerksaetteres og
virksomheders vaekstudfordringer: Forretningsudvikling, kapitaltilfgrsel og internationalisering. Formalet er
at sikre fokus pa og dialog omkring udvikling af nye tilbud og muligheder til malgruppen. Endvidere er for-
malet at sikre koordination med henblik pa optimal anvendelse af tilbuddene i de forskellige regi samt
bidrage til at skabe en regional sammenhangskraft i indsatsen. Der kommer kontinuerligt nye samarbejds-
aftaler til —i skrivende stund er der indgdet samarbejdsaftaler med:
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Eksterne samarbejdspartnere 2011 — 13 ift. Vaeksthus Midtjylland, hvor der er indgdet skriftlig samarbejds-
aftale

e Accelerace (herunder Spin off) e Development Centre, UMT

e Agro Business Park (herunder Agro Business e Fonden Energi Horsens
Innovation, Future Food Innovation,
Enterprise Europe Network & Innovations- * [BIZCenter

netveerket for Biomasse) e iKRAET

e Alexandra Instituttet e Innovation MidtVest

e Central Denmark EU Office e  MedTech

e Centre for Entrepreneurship and e Nopef
Innovation, Aarhus Universitet

e Nupark Innovation
e CONNECT Denmark

e Teknologisk Institut
e Dansk Venturekapital- og Private Equity

Forening e Young Enterprise

e Delta e  (stjysk Innovation

Endvidere er der indgaet strategiske udviklingskontrakter med tre centrale nationale aktgrer, én inden for
hvert af ovennaevnte hovedomrader i strategien for 2011 - 13 (forretningsudvikling, kapitaltilfgrsel og inter-
nationalisering). Formalet er at sikre optimal koordination mellem de ordninger, som udbydes i nationalt
regi og tilbudene i de regionale programmer — herunder at medvirke til at Igfte det regionale aktivitets-
niveau pa de nationale ordninger.
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Strategiske udviklingskontraktpartnere.

Innovationstjek, Videnpilot, Gensidig henvisning, arlig

Videnkupon, ErhvervsPhD, tematiseret kampagne, “FI-
Innovationsnetvaerk, ambassadgrer” hos Vaeksthus
Innovationskonsortier og Midtjylland, to arlige feelles
Innovationsmiljger arrangementer med praesen-

tation af respektive nye tilbud

Vaekstkaution, Vaekstlan, Kom-i- Udveksling af informationer og

gang-lan og investeringer best practices, felles arrange-
menter, gensidig henvisning,
"Veekstfondambassadgrer” hos
Vaksthus Midtjylland, falles
me@derakke for aktgrer i region

Midtjylland
Eksportforberedelse, Eksport- Etablering af midtjysk globalise-
startprogrammet, Innovations- ringsrad, udbygning af “den

pakker, Fremstgd, Vitus og Vitus internationale platform”, gensidig

Vaekst henvisning, arlig feelles tematise-
ret kampagne, to arlige feelles
arrangementer med prasenta-
tion af respektive nye tilbud,
arligt kompetenceudviklings-
modul ift. eksportudvikling i regi
af MEA, SMV-netveerk, udvikling
af faelles tilbud til smv’er uden
eksporterfaringer

Endelig er der taget initiativ til etablering af to "platforme” hos Vaksthus Midtjylland; en ”international
platform” og en "kapitalplatform”. Begge har til formal at give mulighed for at centrale eksterne sam-
arbejdspartnere kan enten fa en arbejdsplads hos Vaksthus Midtjylland eller have mulighed for traeffetid
eller anden delvis fysisk tilstedevaerelse. Malet er at skabe endnu bedre sammenhangskraft mellem
nationale tilbud og regionale muligheder/behov — eks. er det saledes muligt at danne sig et overblik over en
rekke af de mest centrale aktgrer inden for kapitaltilfgrsel til iveerkszettere og mindre virksomheder i ét
rum (kapitalplatformen).



“Platforme” hos Vaeksthus Midtjylland.

Vaekstfonden Udenrigsministeriet/Eksportradet

CONNECT Denmark Vitus

INVESTORmidt Business Angels Vitus Vaekst

Netvaerk
IFU

Nationale og regionale
kapitalcoaches

Accelerace — spin off

Midtjysk Iveerkszetterfond

Erfaringsmaessigt er det seerdeles vigtigt, at malgruppen oplever sa let adgang til tilbuddene som muligt, og
sa semlgs en proces som muligt, hvor overgangen fra den ene aktgr (leverandgr) til den anden sker i en
glidende proces, der spejler virksomhedernes udvikling. | nedenstaende figur er det forsggt illustreret,
hvorledes de to platforme sgger at matche virksomhedernes behov med de relevante ydelser og
aktgrer/leverandgrer.

 De to midtjyske innovationsmiljger har adgang til at deltage i “kapitalplatformens” aktiviteter.
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Internationaliserings- og kapitaltilferselsbehov og- ydelser/-leverandgrer.

Internationaliseringshjulet

Fase 1

Fase 1

fase 4
Z asey

Fase 3



BILAG 2: UDDRAG AF HOVEDKONKLUSIONER I EVALUERING AF
"DEN MIDT]JYSKE ERHVERVSSERVICEMODEL”

Som naevnt pa side 2 er der udfgrt en omfattende evaluering af “den midtjyske erhvervsservicemodel” og
de regionale programmer. Evalueringen er udfgrt af IRIS Group og havde bl.a. til formal:

e At dokumentere/vurdere programmernes effekter pa brugernes veekst og udvikling — gennem
kombination af effektmaling og kvalitative metoder

e At beskrive og evaluere "Den midtjyske erhvervsservicemodels DNA”

e At udvikle viden- og erfaringsgrundlag for design af fremtidige programmer i region Midtjylland og
for forbedringer i Vaeksthus Midtjyllands indsats.

Konklusionerne i evalueringen viser overordnet set:

e At den midtjyske model virker. Sammenhaengen mellem et vidt forgrenet lokalt erhvervsservice-

tilbud om information og vejledning til alle ivaerkssettere og virksomheder og veaeksthusets
specialiserede vejledning for vaekstpotentielle ivaerksaettere og virksomheder, kombineret med
efterfglgende adgang til programbaserede tilbud, er velfungerende og indarbejdet. De fleste forlgb
skaber for et relativt beskeden belgb betydelig meromsaetning pa kort sigt.

e At der er mange brugere af de regionale programmer. Programmerne er godt udbredt til malgrup-

pen (region Midtjyllands vaekstlag); de fleste erhverv er godt repraesenteret, og der er en god
spredning pa de forskellige virksomhedsfaser.

e At der er en stor/stigende bevidsthed om programmerne blandt aktgrer med stor virksomheds-

kontakt. Dette medfgrer, at der er mange indgange til og gode ambassadgrer for programmerne.
Programmerne er staerkt mobiliserende omkring virksomhedernes brug af ekstern radgivning; og
programmerne er med til at skabe “nye” kunder i det midtjyske erhvervsservicesystem.

e At programmerne er staerkt mobiliserende omkring virksomhedernes brug af ekstern radgivning.

Programmernes tilstedeveaerelse/udbredelse og medfinansieringsmuligheder bidrager til, at virk-
somhederne indhenter ekstern viden i forbindelse med realisering af vaekstforlgb.

e At programmerne skaber “nye kunder” i erhvervsfremmesystemet. Programmer er et betydelig

aspekt ift. at skabe appel til malgruppen af vakstpotentielle virksomheder og bidrager til at ggre
paletten af tilbud i erhvervsfremmesystemet bredere og mere interessant for virksomhederne.

e At programmerne udggr kit/bindeled mellem lokal og specialiseret erhvervsservice. Gennemfgrel-

sen af de regionale programmer er “et feelles projekt” i det samlede erhvervsservicesystem, som i
betydeligt omfang kitter aktgrerne sammen, hver med deres roller og tilgange.

Samtidig er der taendt nogle “gule lamper”, der pa ingen made er kritisk overfor det grundlaeggende i den
midtjyske erhvervsservicemodel (vejledning — regionale programmer), men som laegger op til at ggre
effekten af indsatsen bedre. | hovedtraek er disse observationer:
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At der er et behov for mere ambitigse, feelles mal og forventninger til den lokale indsats. Der er stor
opbakning i det midtjyske til ”

no wrong door”princippet, som dog kraever en meget hgj grad af
gensidig tillid og hgj fokus pa informations- og vidensdeling.

At der kan veere for meget automatik i systemet. Risikoen for, at nogle virksomheder mere eller

mindre “samler tilskuddet op” til planlagte udviklingsaktiviteter, er til stede.

At en hgjere andel af forlgbene kunne flytte virksomhederne strategisk. Flere forlgb burde opbygge

virksomhedernes kompetencer i forhold til fx innovation og internationalisering. Veekstkonsulent-
erne kan med fordel i hgjere grad udfordre virksomheder via vejledningen.

At opfglgningsindsatsen er for beskeden og usystematisk. Ved en mere systematisk opfglgning

efter virksomhedernes deltagelse i programmerne kunne virksomhederne understgttes bedre ift.
deres videre strategiske udvikling, herunder via de tilbud som findes i erhvervsservicesystemet.
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BILAG 3: EKSISTERENDE TILBUD IFT. VEKSTPOTENTIALE-
NIVEAUER!16

Vejled./vaekstkortlaeg. Vejled./vaekstkortlaeg. Vejled./vaekstkortlaeg.

Key Account Manager Camp/traening Camp/traening
hos VHM

Business Boost Vakstgrupper
Camp/traening

Plato Medfinansiering
Plato < kr. 20.000

Kapitalcoach

Accelerace

Finansieringstjek
Midtjysk
Iveerkseetterfond Vaekstgrupper
INVESTORmidt BA SUN netveerk

Kapitalcoach s

Medfinansiering
< kr. 77.000

Finansieringstjek
Vaekstgrupper
SUN netvaerk
GLOBALmidt

Vitus / Vitus Vaekst

Medfinansiering
< kr. 137.000

18 pr. marts 2013.

v Regionale tilbud plus nationale tilbud, hvor Vaeksthus Midtjylland er operatgr — gvrige nationale tilbud kan indga.
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Key Account Manager Camp/traening Camp/traening

hos VHM
Business Boost Medfinansiering

Camp/traening < kr. 34.000
Plato

Plato
Finansieringstjek

Finansieringstjek
Kapitalcoach (KGR)

Kapitalcoach (KGR)

Vitus / Vitus Vaekst
Vitus / Vitus Vaekst

GLOBUS
GLOBUS

GLOBALmidt

GLOBALmidt
F@DEVAREmidt

F@DEVAREmidt
CleanTEKmidt

CleanTEKmidt
Netvaerk/KLYNGEmidt

Netvaerk/KLYNGEmidt
Medfinansiering

Medfinansiering < kr. 435.000
< kr. 700.000
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