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Formal med arbejdet

Danmark oplever en stigende interesse for dansk vandteknologi, og eksporten af
vandteknologi har ndet et nyt hgjdepunkt med 17 mia. kr. i 2015. Markedspotentialet for
vandlgsninger ventes at stige yderligere. Styrelsen for Vand- og Naturforvaltning har bedt
Copenhagen Economics undersgge branchens egne forventninger fil eksportvoekst,
nyttigheden af forskellige offentlige instrumenter samt eventuelle barrierer for finansiering

Vandteknologiomradet er af sarlig
interesse, da det er et omrade i massiv vaekst
og et omrade, hvor en raekke danske
virksomheder har internationale
styrkepositioner. Sektoren naevnes derfor
ogsa som en mulighed for at kunne blive et
endnu sterre eksporteventyr for Danmark.
Sidste ar formulerede branchen en
Vandvision, der laegger op til en fordobling
af eksporten i 2025.

Miljo- og Fodevareministeriet arbejder i
gjeblikket pa at formulere en samlet
Eksportfremmestrategi, hvor vandomradet
ventes at blive et vasentligt omrade. I den
forbindelse er det vigtigt, at

strategien bliver formuleret i
overensstemmelse med branchens
verdenssyn for at sikre, at de offentlige
indsatser pa bedst muligt vis understatter
branchens faktiske strategi og behov.

P& den baggrund har Styrelsen for Vand- og
Naturforvaltning (tidligere Naturstyrelsen)
bedt Copenhagen Economics undersoge
branchens egne forventninger til fire
udvalgte omrader:

Fremtidige eksportmuligheder
Veardien af offentlige indsatser
Mulighed og barrierer for finansiering
Danske systemlasninger

PRNE

Vi har pa den baggrund foretaget mere end
20 interviews af centrale aktorer i branchen,
bl.a. af virksomheder som samlet set star for
godt 50 procent af den samlede eksport i
vandbranchen. Herudover ogsa
forsyningsselskaber, pensionsselskaber og
eksportfinansieringskanaler.

I denne analyse sammenfatter vi svarene fra
disse interviews og tegner et billede af en
rakke vigtige spergsmal pa
vandteknologibranchens dagsorden

MARTIN BO WESTH HANSEN
Managing Economist

-
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Sammenfatning

Det globale marked for vandteknologi er i vaekst. Det
estimeres, at det samlede markedspotentiale udger mere
end 2.000 mia. kr. om aret i 2020, svarende til en stigning
pa knap 30 procent fra i dag.

Inden for vandteknologi har danske virksomheder en
rakke globale styrkepositioner. I 2015 materialiserede det
sig i en eksport pa naesten 17 mia. kr. Det har givet
anledning til overvejelse om vandteknologiomradet kan
blive et endnu sterre dansk eksporteventyr.

Vores undersggelse peger pa, at den danske branche for
vandteknologi selv forventer en stigning i eksporten pé 78
pct. svarende til ca. 13 mia. kr. Dette er en markant
fremgang, og stemmer overens med branchens mal i
Vandvision 2025.%*

Det skal bemerkes, at eksport ikke forteller det fulde
billede af veerdiskabelse i Danmark. Eksempelvis har en
reekke danske producenter lokale datterselskaber og
produktionsanlag, hvor den lokale eftersporgsel vil blive
serviceret fra. En sddan lokal omsatningsstigning vil typisk
vere gavnligt for det danske moderselskab, selvom det ikke
giver anledning til stigende eksport.

Der kan ikke tegnes et helt entydigt billede af, hvor danske
virksomheder ser de stgrste muligheder for eksportvaekst.
Generelt forventer virksomhederne en stigende
eftersporgsel pa alle verdens kontinenter, og deres
strategiske valg af indsatslande afheanger af eksisterende
tilstedevaerelse, det forretningsmassige miljo herunder
korruption, det politiske regime etc.

Der er dog tegn p4, at det sarligt er i Europa, USA, og
sekundert Kina/Sydgstasien, at virksomhederne forventer

de storste eksportvaekstmuligheder. Dette haenger bl.a.
sammen med, at danske produkter typisk er high-
quality/high-price, og dermed mest konkurrencedygtige i
markeder med en vis levestandard og betalingsvillighed for
sddanne produkter.

Den offentlige eksportfremmeindsats understotter
virksomhederne gennem en raekke programmer og
initiativer, som fx Eksportradets arbejde, royale- og
ministerbesgg, myndighedssamarbejde, stotte til
eksportpartnerskaber og finansieringsprogrammer som
MUDP, EKF og IFU. Generelt udtrykkes der stor
tilfredshed med de offentlige indsatser. Kgbere af
vandteknologi er ofte forsyningsselskaber, som har en
kompliceret kaberstruktur, og det vil ofte vere nyttigt for
danske virksomheder at pavirke hele ‘kgberfladen’ fra
borgmester, forsyningsdirekter og teknisk direkter til de
tekniske medarbejdere. Her spiller fx ministerrejser en
vigtig rolle i at na det gverste lag af keberfladen, hvor
myndighedssamarbejde, delegationsbesgg og lokale
demonstrationsprojekter fx gennem MUDP kan nd andre
dele af kgberfladen. Dette ngdvendigger en steerk
koordinering mellem de relevante akterer i branchen,
séledes at de forskellige indsatser teenkes sammen,
herunder ogsa med branchens egne strategiske
indsatsomréader.

Ud over disse ‘klassiske’” eksportfremmeindsatser, sé er det
ogsé vaesentligt, at det offentlige arbejder for at sikre gode

konkurrencevilkér pa eksportmarkeder gennem regulering.

Dette handler bl.a. om reducere handelsbarrierer, local-
content regler og arbejde for internationale standarder.
Dette har dog ikke vere fokus for dette studie.

I forhold til finansiering finder vi, at saerligt de mindre

virksomheder oplever barrierer for at opna finansiering.
Der er dog ikke noget, der tyder p4, at disse barrierer er
anderledes end virksomheder i andre brancher. Faktisk har
en rekke af de adspurgte mindre virksomheder oplevet
stor interesse fra seed og venture kapital investorer.

I forhold til den mere eksportrettede finansiering findes
der ogsa en rakke kilder som fx EKF, IFU,
Klimainvesteringsfonden og Danida Business Finance.
Disse kilder deekker en raekke forskellige behov. P4 trods af
relativt begranset erfaring med disse kilder, udtrykker
branchen i store treek tilfredshed.

Den danske vandbranche er delt i spergsmélet om
tilgangen til systemeksport, dvs. samlede lgsninger i stedet
for enkelte delkomponenter. Hvor der er opbakning til
feelles danske markedsferingsfremstad, er der delte
meninger om felles salg af danske lgsninger. PG den ene
side vurderes det, at der er et markedspotentiale ved at
tilbyde samlede lgsninger fx vedr. energireduktioner i
spildevands- og drikkevandsanlag samt optimering af
drikkevandsforsyning. PG den anden side har de fleste
store virksomheder (som tegner starstedelen af eksporten)
allerede etableret globale distributionsnetvark, og seelger
ogsa direkte til multinationale systemvirksomheder,
hvorfor rene danske systemlgsninger ofte vil risikere at
kannibalisere egen omsztning. Forskellige modeller for
danske systemvirksomheder dreftes i branchen, og et
afggrende sporgsmal er, hvordan modellen skal indrettes
for at kunne tiltreekke finansiering fra fx institutionelle
investorer.

* Malet 1 Vandvision 2025 om en fordobling er angivet i lobende priser, hvor stigningen pd 78 procent er angivet i faste priser.

Eksport af dansk vandteknologi 3



L

VIRKSOMHEDERNES
FORVENTNINGER TIL
FREMTIDIGE
EKSPORTMULIGHEDER

HVORDAN SER VIRKSOMHEDERNE SELV PA MULIGHEDEN FOR STIGENDE EKSPORT?

HVILKE REGIONER | VERDEN VENTES AT DRIVE DENNE EKSPORTVAEKST?



Det globale marked for vandteknologi er stort og vokser

En raekke demografiske megatrends, sGsom hgj befalkningstilvaekst,

urbanisering, klimaforandringer samt mill](apoli’ris e malscefninger,

forventes af fare til foreaget efterspoargse

efter vandteknologier.

Global Ressource- . . Aldrende
. . Urbanisering .
opvarmning begransninger population

Oversvemmelse Vand- Hgje energi- Vand- Vand- Faldende Aldrende
og torke knaphed || omkostninger || forurening || mangel || skattegrundlag || infrastruktur

I dag estimeres de arlige investeringer pa det globale marked for vandteknologi til at
udgoere mere end 1.500 mia. kr. Asien, Europa og USA udger de storste markeder i dag.

Det globale markedspotentiale for vandteknologi forventes at vokse til mere end 2.000
mia. kr. i arlige investeringer i 2020, svarende til en stigning pa ca. 30 pct. fra 2015. Det er serligt
Asien, og sekundert USA, der ventes at opleve foraget markedspotentiale frem mod 2025. Der er dog
betydelig forskel pé karakteren af markedspotentialet. Hvor Asien i hgj grad har behov for at etablere helt
nye anlaeg med store bygge- og anleegsomkostninger, er USA i hgjere grad karakteriseret af at skulle
optimere eksisterende anlag. Det er i serdeleshed inden for sidstnaevnte, at danske virksomheder har
styrkepositioner.

Ud over etablering af iszer nye spildevandsanlzeg, drives vaeksten ogséa af det ggede fokus pa
forsyningsnettets effektivitet, hvor isar intelligente lgsninger vinder frem. Dette skyldes til
dels det store energiforbrug i drikke- og spildevandshéndtering (ca. 4-8 procent af det samlede
energiforbrug pé verdensplan) og store laekagerater i mange lande.

VANDMARKEDET ER MERE END
DOBBELT SA STORT SOM VIND
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Note: En sammenligning af de estimerede vand- og
vindinvesteringer pd globalt plan for 2016.

ISR ASIEN OG USA FORVENTES
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Note: Kapitalinvesteringer pd tveers af regioner inden for
vandteknologi (opgjort i mio. USD)

Kilder: Global Water Intelligence (2016): Global Water Market, Global Wind Energy Council (2016): Wind in numbers, OECD (2016): “Water Governance in Cities” samt RebecoSAM
Study (2015): "Water: the market of the future”
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Danske virksomheder har globale styrkepositioner og er dermed
velpositioneret til at tage del i den fremtidige vaekst

De danske virksomheder er primcert komponentproducenter og store

radgivere, mens der ikke er tradition for virksomheder, der drifter eller

leverer samlede sys’remlmmr&gerl den danske forsyningssektor. Den

danske branche bestar saledes af meget komplementcere produkter,

?]osom malere, pumper, frekvensomformere, ventiler og radgivning
erom.

Danmark har en raekke styrkepositioner inden for vandteknologi:

+ Disse er fokuseret omkring reduktion af energiforbrug og vandtab i forsyningsnettet, vandsystemer og
industrielle applikationer, distribution og kontrol af vand og intelligent handtering af spildevand.

+ Serligt voksende markeder er knyttet til reduktion af energiforbrug i vanddistribution, industrielle
applikationer og bygninger, hvor Danmark star i en unik position med en kombination af kompetencer
inden for veeskekontrol, kraftelektronik og kontroloptimering.

« I forhold til spildevand alene er danske virksomheder gode pd omréder som fx udvinding af fosfat fra
spildevand og slam. Danske virksomheder har potentielt lovende teknologier og kompetencer inden for
filtreringsteknologier. Billund BioRefinery og Ega Renseanlag er foregangseksempler pa teknologi inden
for energiudvinding af spildevand.

De danske virksomheder salger til et bredt netvaerk af kunder. Mest typisk er salg til mellemled,
hvilket deekker bade over salg til lokale distributionsnetverk og til andre selskaber som en del af en
storre leverance. En stor del af salget foregar ogsa direkte til slutkunder, hvilket i overvejende grad
er forsyningsselskaber eller en international finansiel institution som fx Verdensbanken pa vegne
af et lokalt forsyningsselskab.

Vandbranchens typiske kundesegmenter:
Forsyningsselskaber

Det typiske kundesegment for bade
komponentproducenter og r&dgivere.

Salg til mellemled som fx
distributionsselskaber eller til udenlandske
systemvirksomheder som fx Veolia og Suez

Veaesentligt marked for komponentproducenterne

IFI-marked (Verdensbanken, Asian
development bank, mv.) knyttet til lokale
forsyningsselskaber

Vigtigt marked for de starre rddgivere samt de
sterre komponentproducenter.

Industrielle aftagere

Mindre kundesegment for b&de
komponentproducenter og rédgivere.

VIRKSOMHEDERNES TYPISKE
KUNDER

100%
(o)
80% 61%
60%
39%

40%
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0%
Selger direkte til Selger til
slutkunde mellemled

Note: Beskzeftigelsesvaegtet andel af besvarelserne

Kilder: Copenhagen Economics (2015): “Forsyningssektorens erhvervspotentiale”, og Copenhagen Economics (2013): “Beskzeftigelseseffekter pa vandteknologiomrdadet”
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Generelt ser danske virksomheder meget positivt pa mulighederne for
oget eksport: Vandvisionens fordobling inden 2025 er klart i
overensstemmelse med virksomhedernes individuelle forventninger

‘Vandvision 2025 er en overordnet mdlscetning for danske ,
virksomheder pa vond’reknologomrqde’r, som er udviklet i samarbejde
mellem Miljgministeriet, Dansk Industri, Dansk Mllj@’reknol_oqu 039' DANVA.
Man vil fordoble vandsektorens eksport i 2025 i forhold til 2013 igennem
intelligente, bceredygtige og effektive vandlgsninger.

Vandbranchen vurderer at markant eksportvaekst er sandsynlig, forventer en fordobling inden 2025. Samlet
set forventes en vaekst pa ca. 150% frem til 2025 mod en mélsatning pa 100%.

180%
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140%
129%
120%

100%
w 93%

63%

80%

60%

40%

20%

0%
Vandvisionens
malsaetning

Forventet vaekst, malt som i
Vandvisionen

Forventet vaekst
2015-2025

Note: Estimatet er udregnet pba. antagelser om, at den fremtidige relative eksportandel for de interviewede virksomheder er
identisk med eksportandeleni dag.

ANDEL AF DANMARKS SAMLEDE
EKSPORT, SOM ER INTERVIEWET

49% 51%

m Interviewede virksomheders eksport
m Resterende eksport

Note: Estimatet er baseret pd virksomhedernes oplyste
eksportomsatning.

’ ’ “En fordobling af vandeksporten er et

politisk formuleret mal, som
virksomhederne bakker op om, men det vil
kraeve, at grupper af virksomheder stottes
ud fra deres individuelle behov”

—Ilse Korsvang (Danish Water
Technology Group China
/Eksportforeningen)
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Eksportstatistikken, der bygger pa varekoder, virker rimelig

Som en del af interviewundersggelsen er
Copenhagen Economics blevet bedt om at
vurdere, hvorvidt den nuvcerende
varekodestatistiks billede af dansk eksport
stemmer overens med virksomhedernes tal og
opfattelser.

Det samlede tal for Danmarks eksport af
vandteknologi synes rimeligt, men der er ogsa tegn
pa at varekodestatistikken til tider fejlvurderer dele
af eksporten.

Vores undersagelse peger pa, at varekodestatistikken
overordnet set er pa linje med virksomhedernes opfattelse af
eksport, og at afvigelsen mellem de to opgerelsesformer méa

vurderes at veere inden for en acceptabel usikkerhedsmargin.

Der er dog indikationer pa at virksomhedernes
afgreensningen af eksport af vandteknologi ikke altid
stemmer overens med varekodestatistikkens afgransning.
Den traditionelle varekodestatistik er baseret pa en relativt
grov produktklassifikation, hvor det ikke er muligt at
bedemme, hvor stor del der er knyttet til vand. Vi har fundet
en rekke tilfaelde, hvor statistikkens produktklassifikation
har givet anledning til andre resultater end vi er blevet
prasenteret for af virksomhederne. Samtidig udtrykker flere
virksomheder ogsa tvivl om statistikkens pracision.

Det skal bemerkes, at eksport fra danske radgivere er
udeholdt af statistikkerne.

20.000
18.000
16.000
14.000
12.000
10.000
8.000
6.000
4.000
2.000
0

ESTIMAT FOR DEN SAMLEDE DANSKE VANDEKSPORT

Mio. kr.

Varekodestatistikkens Forskel Vores estimat for eksport
eksport 2015 2015

Note: Estimatet er udregnet pba. oplysninger om eksport og antal ansatte i de interviewede
virksomheder, i forhold til et estimat af det samlede antal ansatte i hele vandsektoren.
Kilde: Naturstyrelsen (2016): "Dansk eksport af vandteknologi 2015”

2

“Jeg er ret sikker pd, at varekodestatistikken tkke indeholder vores
eksport, som, med en position som anden storste leverandor globalt,
ikke er helt uvaesentlig i forhold til de 16 mia. kr. i samlet eksport”
—Mads Warming (Danfoss)
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Storstedelen af de interviewede virksomheder

eksporterer mest til neermarkeder

Der eksporteres fortrinsvist til lande, der er geografiske tatliggende,
sdsom Vest- og Osteuropaiske lande. Dette billede bekreftes desuden i
varekodestatistikken.

Der findes dog tegn p4, at det iseer er mindre virksomheder, der
forventer mest eksportvakst pa fjernmarkederne, imens store
virksomheder peger pa naermarkederne. En del af forklaringen kan
tilskrives, at fortrinsvist sterre virksomheder allerede har
datterselskaber etableret pa fjernmarkederne. Dermed teller salg
gennem datterselskaberne ikke med som dansk eksport.

Fremtidig eksportvakst forventes i nzermarkederne,

men ogsa USA og Asien far storre betydning.

De fleste virksomheder peger pa hhv. USA og Kina/Sydgstasien som de
primare lande pa fjernmarkederne. Dette er i overensstemmelse med,
hvor den globale markedsvakst ventes at forega.

De mindre virksomheder peger i hgjere grad end de store pa
fjernmarkederne som markeder med storst fremtidig vaekst.

Nzaermarkedet er klart mest vaesentligt i dag, mens fjernmarkeder ventes
at spille en stadigt storre rolle, isaer for de sma virksomheder

DE VIGTIGSTE EKSPORT-
MARKEDER LIGGER | VEST- OG
OSTEUROPA

100%
83%

80%
60%

40%
[0)
20% L7%
0%
Neermarkeder Fjernmarkeder

Note: Beskzeftigelsesvaegtet andel af besvarelserne af, hvor der
eksporteres mest til. Neermarkeder er defineret som Vesteuropa og
Osteuropa

FORVENTNINGERNE TIL DE
FREMTIDIGE VAEKSTMARKEDER ER
DELT
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80%

549%
60% ° 46%

40%
20%

0%
Naermarkeder Fjernmarkeder

Note: Beskzeftigelsesvaegtet andel af besvarelserne af, hvor der
forventes storst vaekst. Neermarkeder er defineret som Vesteuropa
og Osteuropa
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Udover Europa naevnes saerligt USA, Sydogstasien og dernaest Kina som
vigtige regioner for eksport

Nér de danske virksomheder skal rangere regioner ud fra attraktivitet for eksport i dag
neevner 58 pct. Vesteuropa som det mest attraktive marked. USA bliver betegnet som mest

attraktivt af 26 pct.

Set pa storrelse er der forskel i, hvorledes virksomhederne opfatter regionernes attraktivitet.

Hvor sma virksomheder ser @steuropa som det fjerde mest attraktive marked i dag efter , "Danske virksomheder szlger typisk
Vesteuropa, USA og Kina - rangerer store virksomheder @steuropa naestmest attraktivt. Rolls-Royce losningen i forhold til lokale
Samlet set, nar virksomhedernes preeferencer vagtes efter storrelse, ligger Vesteuropa gverst akterer. Der skal derfor vare en vis

som den mest attraktive region, efterfulgt af @steuropa, USA, Sydgstasien og dernaest Kina. betalingsvillighed p& markedet for

sadanne losninger”

Nar virksomhederne skal se frem pa attraktivitet for eksportvaekst hen mod 2025 er det
P P > —Soaren Hvilshgj (Rambgll)

vaegtede billede samlet set ueendret. Antalsmaessigt vurderer 37 pct. af alle virksomheder at
Vesteuropa vil vaere mest attraktiv, mens 5 pct. neevner @steuropa og 47 pct. naevner USA.
Der er dog stadig forskel pa rangeringen alt efter virksomhedens starrelse. De sma
virksomheder ser USA og dernast Sydgstasien som de mest attraktive markeder i 2025. De
store virksomheder forventer stadig at det vesteuropziske marked er det mest attraktive

efterfulgt af Gsteuropa.
VIRKSOMHEDERNES RANGERING AF REGIONER UD FRA ATTRAKTIVITET I DAG 0OG | 2025
Vesteuropa  @steuropa Sydgstasien Kina Rusland Afrika Indien MENA

1 I I I
mRangering i dag
Rangering i 2025

Note: Rangering ud fra virksomhedernes besvarelser omkring regioners attraktivitet for eksport i dag og forventede attraktivitet i 2025 i virksomhedernes optik. Rangermgen er
vaegtet efter virksomhedernes storrelse (inden for vand) i dag. MENA er Tyrkiet, Mellemosten og Nordafrika. Afrika er Afrika syd for Sahara. Sydestasien inkluderer Australien.
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VIRKSOMHEDERNES VARDI AF
OFFENTLIGE INDSATSMULIGHEDER
PA EKSPORTOMRADET

DET OFFENTLIGE UNDERSTOTTER DANSK EKSPORT GENNEM EN RAKKE PROGRAMMER 0OG
INITIATIVER, SOM FX EKSPORTRADETS ARBEJDE, ROYALE- OG MINISTERBESQG SAMT
MYNDIGHEDSSAMARBEJDE MED LOKALE REGERINGER

HVORDAN VURDERER DEN DANSKE VANDBRANCHE DISSE INSTRUMENTER?



Udvalgte offentlige instrumenter til radighed

Offentlig opbakning skaber opmaerksomhed, kontakt og fillid. Niveauet for kontakten afhcenger typen af offentlig opbakning. Da

forskellige virksomheders forretningsmodel har gavn af kontaktskabelse pd forskellige niveauer, er voerdien afhcengig af den offentlige

opbaknings type:

1 Officielle besog og danske
handelsdelegationer
Officielle besog fra ministre eller royale &bner dere og vaekker tillid

hos kunderne, og giver noget god markedsforing, samt association
til det brand Danmark har i udlandet.

Veerdi:
Officielle besag har veerdi for virksomheder uden lokal tilstedevaerelse. Danske fremsted gennem eksempelvis
Eksportradet, ministerrejser eller delegationer med Kronprinsen er sarlig vigtigt for virksomheder uden

lokal tilstedeveerelse. Officielle besag er oftest nyttige i kontaktskabelsen og dette er iseer relevant for SMV’er.

2 Kommuner og forsyningsselskabers
opbakning

Kommuner og forsyningsselskaber dbner ikke dere i samme grad
som royale, men skaber tillid hos potentielle kunder som de oftest
er i gjenhgjde med. Dette geelder i udlandet, men ogsa nar
udenlandske delegationer besgger dem i Danmark og ser deres
lgsninger.

Veerdi:
Virksomheder i alle starrelser drager nytte af kommuner og forsyningsselskabers involvering.
Forsyningsselskaber og kommuner har stor veerdi i det videre salgsarbejde da de taler i gjenhgjde med
kunderne. For bade komponentproducenter og radgivere, som er lidt mere etableret pd et marked, kan besag
med Kronprinsen eller ministre veere pé for hgjt niveau. De selger ikke til direktgrer og ministre s& deres
kabere er ikke til stede ved s& prominente besgg. I stedet kan involvering af fx et forsyningsselskab skabe
tillid hos og kontakt til de passende kontakter hos den udenlandske kunde.

3 Laengerevarende offentlige
samarbejdsrelationer gennem fx
myndighedssamarbejde og strategisk
sektorsamarbejde

Offentlige programmer hvor danske embedsmend udstationeres
til lokale administrationer i udvalgte lande. Mélet er at bidrage til

kapacitetsopbygning lokalt, herunder bl.a. den lokale regulering og
standarder.

Veerdi:
Da myndighedssamarbejder kun har veeret i gang i ganske kort tid og kun finder sted i fa lande, har
virksomheder endnu ikke kunnet se nogen effekt af dette endnu. Forhabningen er, ud over at bidrage til en
generel styrkelse af myndighedskvaliteten i en raeekke lande, at det ogsa vil kunne sprede danske

policyerfaringer, som fx typen af regulering

4 Eksportstottemidler til udstillinger og
konferencer

Offentlige stottemidler til virksomheders deltagelse pa udstillinger
gavner ogsa eksporten. Nar virksomheder eksempelvis deltager i
Danske Pavilloner eller pa industrimesser og -konferencer ager det
danske produkters synlighed og faciliterer at virksomheder med
uforlest synergi pa tveers af branchen mades.

Veerdi:
Udstillingers vardi for mindre virksomheder er stor. Veerdifuld fordi man tiltreekker mere opmarksomhed
samlet, og fordi man potentielt mader danske synergipartnere ved sédanne messer. Offentlig statte til
deltagelse i udstillinger pad messer og konferencer vurderes at have stor betydning for smé virksomheder.
Sterstedelen af de interviewede sma virksomheder vurderer udstillinger som den vigtigste

markedsferingskanal for eksport.
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Vigtigt med en koordineret tilgang til eksportfremme

De forskellige offentlige indsatser tjener forskellige formal i eksportfremmeindsatsen. Det
er isar vigtigt, at disse indsatser koordineres bade internt og i forhold til branchens
faktiske strategier.

De seneste initiativer i Kina og USA udgeres netop af pakker af myndighedssamarbejder,
demonstrationsprojekter, derdbning og delegationsbesgg, der samtaenkes og foregar i
dialog med branchen i ngje udvalgte geografiske omrader.

Vigtigheden af koordinering galder ogsa for branchen selv. En raeekke virksomheder peger
pa, at der i dag er et, til tider, overvaeeldende udbud af eksportrettede indsatser og fremstad
ogsa organiseret af branchens egne organisationer, som ikke altid er koordineret med
hverken andre branchefremsted eller det eksportfremmearbejde, der sker i offentligt regi.

Der udtrykkes stor tilfredshed i branchen nar et velkoordineret fremsted lykkes, hvor
danske virksomheder i feellesskab, med opbakning fra fx Eksportradet, et MUDP projekt,
myndighedssamarbejde mv., kan fremvise individuelle lasninger som en del af et faelles
dansk koncept.

,’ "Der findes mange gode eksportfremmende tilbud fra det offentlige,

men de opnar ikke deres fulde potentialer, nar man traekker i
forskellige retninger. Det handler ogsad om ensretning af ressourcer
samt koordinering af fokusomrdader. Der skal strammes op”
—Flere respondenter uafhangigt af hinanden

Den offentlige opbaknings vaerdi er ogsa
geografisk afhaengig

| de fleste lande er der langt fra den administrative
top i eksempelvis et forsyningsselskab fil den
konkrete indkgbsproces, som i overvejende grad
foregdr gennem en ‘traditionel’ licitationsproces
med konkurrence. En dialog p& hgjeste niveau kan
dog veere med til at ‘shortliste’ konkrete danske
virksomheder og produkter fil den konkurrence-
udsatte udbudsproces. Her kan det offentlige spille
en vigtig rolle, fordi offentlig involvering netop kan
skabe dialogen pd& det niveau.

Der er udelt enighed om at officielle besag af
enten ministre eller fra kongehuset er nyttige pga.
opmcerksomheden og trovcerdigheden det
skaber. | lande med tcet kobling mellem kunde og
den offentlige administration er dette af scerskilt
veerdi. Et fremtrcedende eksempel herpd er Kina.

”I Kina teenker man, at hvis du ikke har
” den danske stats synlige opbakning, sa

er der nok noget galt med dit produkt”

—Sgren Hvilshgj (Rambgll)

Case

Et eksempel pd en mere koordineret tilgang il
markedsfering af danske teknologier er WTA-
initiativet i Chicago. Dette beskrivesi "Case 1.
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Case 1: Salgsalliance i USA (WTA)

Water Technology Alliance (WTA) har eksisteret i knap to ar og har til formdl at udbrede
kendskabet til danske losninger pd vand- og spildevandsomrdadet samt inden for andre , "WTA-initiativet har vaeret afgorende for

energiproducenende nenseanlzg. vores aktiviteter i Californien. Vi har helt

Alliancen kombinerer lokalt placeret salgskapacitet med teknisk viden inden for vandteknologi. konkret faet adgang til noglepersoner
Den bestar af Eksportradet i Chicago, de tre storste forsyningsselskaber i Danmark — Aarhus inden for offentlige myndigheder”
Vand, VandCenter Syd og HOFOR — samt alliancemedlemmerne Danfoss, DHI, Landia, AVK og —Per Gisseloe (SKkyTEM Surveys)
Nissen energi teknik.

En tilsvarende nyere dansk salgsalliance findes ogsa i Californien.

Kilde: Udenrigsministeriet

Koordineret indsats, kontakt og tillid pa nye niveauer

Ved at gd sammen i en vand-alliance (WTA), via generalkonsulatet i Chicago, kom alliancens virksomheder i kontakt med
kommunale og private forsyninger, der traditionelt har indkgbt enkeltdele uden en udtalt hgjere malsetning om optimering.
Disses ambitionsniveau er steget tilsvarende med udsigten til besparelse af bdde vand og energi.

De adspurgte aktgrer giver udtryk for en velkoordineret indsats pa tveers af myndighedssamarbejder,
demonstrationsprojekter, derabning og delegationsbesag. Herudover navnes ogsa danske forsyningsselskaber som havende
spillet en vigtigt rolle i alliancen. Et dansk forsyningsselskab kan i hgjere grad tale i gjenhgjde med de amerikanske
pendanter/kunder, og viderebringe positive oplevelser med konkrete danske teknologier og lgsninger.

Alliancens styrke ligger i at dels kunne levere konkurrencedygtige produkter, via en troveerdig kontaktskaber, og dels i at
kunne involvere det officielle Danmark udbytterigt. Troveerdigheden fra alliancens forsyningsselskaber har medvirket til at
abne hidtil lukkede dere op og stille virksomhederne i forste position til en nu mere ambitigs miljopolitik pa bade faderalt og
statsligt plan.
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Faelles lokale markedsfgringsplatforme har potentiale. Mindre
virksomheder kan ogsa have glaede af lokal salgsindsats

Lokal tilstedevzerelse er central for opdyrkning af nye markeder VIRKSOMHEDER SER VARDI |
Det lokale netvaerk og den lokale forstaelse er central i succesfuldt salgsarbejde. At MARKEDSFORINGSPLATFORME
etablere sig pa et marked, fa lokalkendskab og opdyrke det ngdvendige netvaerk, kraever
fast tilstedeveerelse i regionen. 100%
83%
Teknisk viden om lgsningerne er vigtig forudsaetning for salgsarbejdet 80% /3%
Salgsarbejdet lokalt kan drives leengere og mere selvsteendigt af ansatte med teknisk 60%
forstaelse for vandteknologi, eventuelt gennem erfaring fra branchen.
o
Faelles dansk markedsferingsplatform med afsaet i etablerede lgsninger i 40%
Danmark 20%
Eksisterende danske lgsninger, eksempelvis Billund Biorefinery, kan promoveres og
derigennem de bidragende danske lgsninger. Samlet giver det ogsa branding af, hvad 0%
dansk vandteknologi star for, hvilket flere danske virksomheder sa kan drage fordel af. Sma Store
Note: Figuren viser andelen af virksomheder, som ser vaerdi af
Jjenhgjde med kunderne — rolle for forsyningsselskaber ((igg;;z §a198platforme som Danish Water Technology House

De lokale kunder er ofte forsyningsselskaber. Det kan vare lettere at relatere til andre
forsyningsselskaber end til virksomheder. Eksempler fra delegationsbesgg til Danmark,
samt danske salgsalliancer i USA frontet af danske forsyningsselskaber peger pa nytten ” Nér den danske vandbranche

heraf. positionerer sig sammen, kan vi samlet
set vise en bredere og mere attraktiv

Kommercielt fokus er centralt for sma virksomheder value-proposition. Der er et steerkt

Platformene skal understotte virksomhedernes igangvaerende aktiviteter, og bringe spirende samarbejde i branchen om

virksomhederne teet pa potentielle kunder. disse feelles fremstad.

+ Kommerciel aktivitet ber vaere omdrejningspunktet —Morten Riis (Grundfos)

+ Etablering af mader er vigtige, men opfelgende arbejde er ogsa vigtigt: Salg kan typisk
tage flere ars arbejde med samme kunde

Virksomheder med eksisterende globalt netvaerk har begranset gavn af Case

det salgsrettede,‘me.n V,&I‘dl af tidligere indsats som fx Et eksempel pé en feelles markedsfarings- og
‘markedsbearbejdning salgsplatform er Danish Water Technology House
De store radgivere og virksomheder i globale netvaerk har allerede lokal tilstedeveerelse (DWTH) i Singapore. Denne beskrives i "Case 2"

og/eller mulighederne herfor fx gennem opkab af lokale virksomheder.
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Case 2: Danish Water Technology House (DWTH)

DWTH er en non-profit organisation i Singapore, der reprasenterer danske virksomheder inden
Jfor vandteknologi i Sydestasien. Medlemmer kan bruge centeret til marketings- og salgsformal og
vidensopbygning mod betaling, hajst op til kr. 30.000 éarligt.

Medlemmerne kan opsoge viden om det asiatiske marked, fa tilknyttet lokale szlgere fra huset og
potentielle kunder kan tillige opsege DWTH for information om dets medlemmers vandteknologiske
losninger inden for (1) grundvandskortlaegning. (2) spildevand og (3) vandekosystemer. Det er
saledes mere end “blot” et udstillingsvindue, og det har som dets overordnede formal at hjaelpe sma
og mellemstore virksomheder med at skabe og oge eksporten af viden og teknologi til Sydestasien.

P.t. er der to danskere fastansat i sekretariatet som supporterer huset i Singapore, hvor der er tre,
og snart fem, lokale ansatte. Sekretariatet huses af Silkeborg Ferskvandscenter, der er det
nationale center vedrorende miljoforhold med fokus pa vandomrdadet.

Kilde: http://www.dwth.dk

Rolle og indsatsomrader formes efter virksomhedernes behov

” "DWTH har stor vaerdi for vores

medlemmer. Generelt bor det
offentlige vaere med i et kontinuerligt
samarbejde, dog pa eftersporgsel af
virksomhederne selv”
—Ilse Korsvang (Danish Water
Technology Group China/
Eksportforeningen)

DWTHs overordnede formél om at hjeelpe SMV’er med eksport stattes gennem indsatser af forskellig karakter, og som er athangig af
forskellige ressourcer bl.a. p4 medarbejderfronten. Eksempelvis gor det mere aktive og kommercielle salgsarbejde brug af anderledes
kompetencer end det ‘passive’ salgsarbejde i form af udstillingsvinduet til danske lgsninger. Det aktive salgsarbejde kraever opsogende

personer med bade markedskendskab og teknisk forstielse af sektoren. Da DWTH er rimelig nystartet og dermed mindre kendt i

regionen, overskygger det aktive salgsarbejde det passive indtil videre.

Det er vigtigt, at rollen og indsatsomraderne klart defineres i forhold til virksomhedernes behov. Den lokale tilstedevarelse er central
for eksport, hvor teet kontakt til kunden er vigtig. Dette gor sig geeldende, ikke kun i den indledende kontaktskabende fase, men gennem
hele salgsforlgbet som kan vare flere ar. Szerligt for smé virksomheder kan denne tilstedeverelse vaere prohibitivt dyrt, og rollen som
‘virksomhedernes forlengede arm’ kan derfor tilteenkes DWTH. Der er dog ogsa eksempler p4, at virksomheder etablerer parallelle
funktioner i Singapore uden om DWTH, da det kommercielle fokus i DWTH er vurderet utilstrakkeligt.

Centerets design og incitamenter indrettes derefter

Med forskellige indsatsomréder og relativt begransede ressourcer, er det vigtigt, at indretningen af et center som DWTH afspejler det
grundleggende formal. Incitamentsstrukturer skal etableres sa de afspejler fokus. Unskes et kommerecielt fokus etableres dette
eksempelvis i form af resultatmal eller ved, at finansieringen af centeret i nogen grad athanger af de tilknyttede virksomheders

kommercielle performance i landet.
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De sma virksomheder udtrykker onske om mere malrettet
ivaerksaetterstotte

Muligheder for stotte og radgivning til vaekst og opskalering samt  VIL SAMLET VAEKST- OG EKSPORT-

. s RADGIVNING | DANMARK VZERE
eksportmuligheder er et vildnis V/ERDIFULDT?

Der findes mange forskellige radgivningsinitiativer og stetteordninger til SMV’er. For
mange af virksomhederne opfattes instrumenterne attraktive, men ogsa vanskelige at 100%
kende til og navigere rundt i alene pga. mengden af muligheder.

o,
50% 64%

Tegn pa at instrumenter som regionale vakst- og 60%
innovationscentre er kommet mindre i gjenhgjde med 40% 36%
iveerksaetternes egentlige behov
Man meder i dag standardiserede tilbud om kurser mv. i stedet for skraeddersyet 20%
stotte, hvorfor fleksibiliteten ikke er stor nok til at yde virksomhedsner radgivning
ved de meget forskellige behov. 0% _

Ja Nej
Virksomhedstilpasset radgivning kunne sikres via midler fra vaekstcentrene frem for  Note: Figuren viser om virksomhederne ser vaerdii et samlet
in-house raddgivning. Standardiserede kurser passer sjeldent perfekt til en veekst- og ekportradgivningscenter i Danmark

virksomheds behov, hvorfor stettemidler til valgfri radgivning kunne vare en

smidigere lgsning, hvor virksomheder eventuelt kunne opsege stotte hos beslegtede ” "Lad stottekroner folge virksomheden —

virksomheder. sa malrettes ivaerksatterstotten mod
Centrenes incitamentsstruktur ber ogsa tilpasses et kommercielt fokus, hvor de det, som virksomheden har brug for”
maéles pa virkningen af deres radgivning frem for alt. —Morten Miller (Mycometer)

Réadgivning om brugen af finansieringsinstrumenter som seed og

venture-kapital investeringer er ogsa efterspurgt , *Vaekstcentre bor méles p&, hvor mange
Finansiering er en barriere for at vokse. Rddgivning om finansieringskilder og penge de genererer i danske
betydningen af ekstern egenkapital har ogsa vaeret efterspurgt af de mindre virksomheder, frem for hvor meget de
virksomheder. omseetter for”
—Flere respondenter uafhangigt af
hinanden
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3
VIRKSOMHEDERNES
MULIGHEDER FOR
FINANSIERING

DET KRZEVER FINANSIERING AT VOKSE OG OPSKALERE EN VIRKSOMHED SA DEN KAN
AGERE PA EKSPORTMARKEDER. FORMAR VANDBRANCHEN AT TAPPE IND | DE
TILGANGELIGE FINANSIERINGSKANALER?

HVORDAN SER VIRKSOMHEDERNE PA KILDERNE TIL EKSPORTFINANSIERING SOM FX EKF OG
IFU?



Finansieringsbehov afhaenger af storrelse og risikoeksponering

Virksomheder har forskelligt finansieringsbehov afhcengigt af starrelse

og modenhed

Vakst gennem eksport kreever finansiering. Navnlig mindre virksomheder skal kigge eksternt for

finansiering af opskalering, nar de begynder at kigge efter vakst pa nye markeder.

Mulighederne for finansiering er
mange og tilpasset virksomhedens
udvikling

Udbuddet af bade offentlige og private
finansieringskilder er stort. Der er instrumenter
malrettet mod at styrke virksomhederne til at
vokse og gares konkurrencedygtige pa de
globale markeder, som fx seed og
venturekapital samt offentlig innovationsstette.
Der er instrumenter rettet mod
produktudvikling og demonstration af fx
fyrtarnsprojekter som MUDP og
Markedsmodningsfonden. Og der er
instrumenter rettet mod eksportfinansiering
som fx EKF, KIF, IFU og Danida Business
Finance.

Vaekstfinansiering

H Pre-Seed Innavation

\S'F“ Innovationsfonden

\___) FORSHNING, TEMNOLOD & WEKST | DANMARS

Egne midler

E

WEIKSTFONMDERN

Finansiering af
produktudvikling og -
demonstration

&2 vupp

Bankfinansiering

MARKEDS
MODNINGSFONDEN

Vakstsstadie

Eksportfinansiering

I Danida Business Finance

e >

]

Kl ELIMA
MVESTERINGSFONDEN

Far

WVESTIER|HGSFORDEN
FOilk UDAELINGELANDE

Modenhedsstadie
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Vaekstfinansiering - Mindre virksomheder mangler generelt egenkapital

og tilstedevaerelse til at bega sig internationalt

Mindre virksomheder har generelt seft, Mikro
vanskeligt ved at troenge igennem pa. _ (etablering/seed)
eksportmarkeder. Det kraever finansiering ~ Feepkepital
til opskalering i form af mandskab, salgs- fatacgwoane | B
og distributionskanaler og eventuelt = Business angels ogeller ®
produktionskapacitet. seed fonde
| visse tilfaelde mangler ogsd forretnings- L
kompetencer, fx hvis forretningsidéen Borsnotering og/eler
opstari et teknisk milj@. Disse behov er aktieemissioner
ikke kun isoleret til vandbranchen. »  Intlkapitalmarkeder

Antal ansatte 0 - 10

Storstedelen af sma virksomheder oplever eller har oplevet
finansiering som en barriere for eksportvakst

50 pct. af de interviewede smé virksomheder oplever eller har oplevet finansiering
som en udfordring for eget eksport. Det er typisk ‘lavpraktiske’ formal som deltagelse
i eksportfremstod, udstillinger mv.

‘Vaekstkapital’ er dog til stede

Der er en raekke eksempler p4, at vaekstkapital, i form af fx venturekapital, har vaeret
tilgeengeligt for unge virksomheder i vandsektoren. Det peger p4, at der ikke er nogen
strukturel udfordring med at skaffe vaekstfinansiering i vandsektoren.

Det kan dog ikke udelukkes, at vandbranchen, som i hgj grad af karakteriseret af
teknikere, kunne vere bedre til at udforske og acceptere nye kilder til egenkapital

Tilforsel af ny egenkapital er et spergsmal om prioritering

Tilfersel af ny egenkapital omfatter ligeledes tilforsel af nye ejere. Dette kan veere
veerdifuldt i en vaekstvirksomhed, da venture og private equity fonde netop
specialiserer sig i at fa virksomhederne til at gro. Opgivelse af (en del af) ejerskabet og
ledelseskontrol kan dog for mange virksomhedsejere veere en for stor barriere.

Sma Mellemstore Store Mega
(stage venture) (ejerskifte) {veletablerede)  (borsnoterede)
10 — S0 50 — 250 > 250 = 2,000

Tilgcengelige instrumenter for mindre virksomheder:

Puljemidler

Der findes mange finansieringskanaler i lille skala fil
de spcede skridt ind p& nye markeder, fx
deltagelse pd eksportmesser, delegationer mm.

Venturekapital og seed-finansiering

Privat finansiering, kan benyttes til opskalering. Der
er eksempler pd, at venturekapital er tilgcengeligt
til de rigtige forretningsmodeller.

?

“Vi far mange finansieringstilbud. Hvis
vi enskede finansiering, kunne det
sagtens skaffes”

—Morten Miller (Mycometer)
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Finansiering af produktudvikling og -demonstration

Det Miljeteknologiske Udviklings- og Demonstrationsprogram (MUDP)

Det Miljateknologiske Udviklings- og Demonstrationsprogram (MUDP) er et offentligt instrument
som bl.a. yder tilskud til udvikling, test og demonstration af ny miljeteknologi og tilskud til
projekter, der kan afprgve ny miljoteknologi pa fuldskalaanleaeg eller ved nye anlegsprojekter.
MUDP statter ogsa iveerksaettelse af projekter, der understeatter internationalt og bilateralt
samarbejde om aktiviteter pa miljo- og innovationsomradet, herunder aktivt forbedrer rammerne
for dansk eksport af miljateknologi.

Formaélet med MUDP er at fremme udvikling og anvendelse af miljoeffektive lasninger pa
prioriterede miljoudfordringer generelt og understatte vaekst og beskeftigelse.

MUDP finansiering bidrager bade til virksomhedernes produktudvikling gennem innovations- og
udviklingsstette. Herudover, anvendes MUDP midler ogsa til at etablere — og dermed demonstrere
— konkrete lgsninger bade lokalt, men ogsa internationalt.

De adspurgte virksomheder udtrykker i store treek bade en interesse for MUDP finansiering samt
tilfredshed med programmet. 80 procent af de adspurgte virksomheder har forsggt at skaffe
finansiering gennem MUDP.

Programmet roses ogsa for give mulighed for at skabe konkrete referencer pé at produkter og
teknologier virker i praksis. Dette gelder bade lgsninger i Danmark, som fremvises til besogende
delegationer, samt lgsninger internationalt for at demonstrere en lgsning over for en lokal kunde.
Enkelte virksomheder udtrykker dog en vis skepsis overfor dette, da de har oplevet tegn pa, at det
kan skaevvride de internationale kunders lyst til at betale for det ‘ustottede produkt’ efterfolgende.
Herudover, lofter enkelte virksomheder spergsmalet om, hvorvidt MUDP burde fokusere mere pa
demonstrationsdelen i forhold til innovationsdelen end i dag.

Der er mange eksempler pa, at MUDP midler er blevet anvendt til at demonstrere helhedslesninger
bestdende af en raekke forskellige danske teknologier, bade i Danmark og internationalt. Sidanne
fyrtarnslgsninger kan agere udstillingsvindue for bade en rakke forskellige
komponentproducenter, men ogsa af danske systemlgsninger.

MUDP ER ET EFTERSPURGT
FINANSIERINGSINSTRUMENT

100%
80% 67%
60%
40%
20%

0%
Har forsggt at skaffe finansiering
gennem MUDP

Note: Andelen af virksomheder som nazvner MUDP som et
instrument, man har forsogt at skaffe finansiering igennem

’, "MUDP er en smule for fokuseret pd
innovationsdelen og mindre pa

demonstration. Stotte er en
fodselshjzlper, fordi det er afgorende at
kunne demonstrere en losning for
kunden lokalt. En vaesentlig del af vores
succes 1 Rusland og Osteuropa skyldes
den historiske offentlige opbakning af
lokale demonstrationsanlaeg”

—Peter Godrim (Per Aarsleff)
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Kilder til eksportfinansiering

Der er mange, velfungerende kilder il eksportfinansiering. .
|\</,||g|<somhe]ch erne udtrykker generelt tilfredshed, men anvender ikke
ilderne ofte

Eksportfinansiering handler bade om

» at afdaekke risiko i et fremmed land, bade i form af almindelig kommerciel modpartsrisiko og
modpartsrisiko af mere politisk karakter, og

» skaffe medfinansiering af konkrete projekter i form af bade egenkapital, 1an og garantier

De adspurgte virksomheder udtrykte tilfredshed uden dog at have de store erfaringer og/eller
kendskab til en raekke af instrumenterne. EKF blev ofte navnt som en dygtig og professionel
spiller. Dog blev processerne i EKF af nogle oplevet som tunge.

Eksport Kredit Fonden (EKF)

EKF yder eksportlan for at understotte danske virksomheders eksport, og tilbyder forskellige
former for eksportkreditgarantier for saledes at sikre danske eksportvirksomheder mod finansielle
og politiske risici pa eksportmarkeder.

Investeringsfonden for Udviklingslande (IFU)

IFU bistar danske virksomheder med at gennemfore nye investeringer i udviklingslande ved at
tilbyde radgivning og risikovillig kapital i form af aktiekapital, garantier og l&n. Derudover findes
ogsa Klimainvesteringsfonden, der administreres af IFU, som via investeringer og radgivning skal
bisté virksomheder med klimainvesteringer i udviklingslande.

Af IFU’s samlede portefolje udgjorde vandprojekter 0,3 pct. i 2015. Til sammenligning udgjorde
vindprojekter 1,8 pct. (portefeljen inkluderer Klimainvesteringsfonden).*

Danida Business Finance (DBF)

Formaélet med DBF er at sikre finansiering af storre, primeert offentlige, infrastrukturprojekter,
som ikke kan finansieres pa markedsvilkar i udviklingslande. Med projekterne inden for
baredygtig energi og rent drikkevand mv. vil man medvirke til beeredygtig omstilling i
modtagerlandet ved at seenke projektrisikoen for investorerne. Midlerne anvendes specifikt til
betaling af rentestotte, kontantbidrag, hensettelse af risikopramier, teknisk assistance,
forundersggelsesstudier mv.

* Kilde: IFU (2015), Projet Portfolio 2015

FA VIRKSOMHEDER HAR FORSOGT
ELLER BENYTTET EKEF, IFU OG DBF
TIL EKSPORTFINANSIERING

100%
80%
60%
39%
0% I
EKF IFU DBF

Note: Andelen af virksomheder som naevner EKF, IFU eller DBF
som et instrument man har forsogt at skaffe finansiering
igennem

’, ” Selvom vi ikke har haft held med at
realisere projekter sammen med EKF, er
vi stkre pa, at EKF er en potentiel
partner i forbindelse med projekter pa

nye eksportmarkeder”
—Lena Warming (Kamstrup)
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DANSK SYSTEMEKSPORT:
MULIGHEDER OG
BARRIERER

SYSTEMLOSNINGER HAR POTENTIALE TIL AT ABNE NYE MARKEDER. EN SYSTEMLOSNING
ER EKSEMPELVIS EN SERVICE HVOR EN RZAKKE INNOVATIVE PRODUKTER OG TEKNOLOGIER
SAMMENSZATTES | EN YDELSE, FX REDUKTION AF LAKAGER | DRIKKEVANDSFORSYNINGEN

VI HAR UNDERSOGT HVORDAN DE DANSKE VIRKSOMHEDER SER PA MULIGHEDEN FOR AT
SZAELGE FALLES DANSKE SYSTEMLOSNINGER, HERUNDER OM DER ER BARRIERER FOR AT
SKAFFE FINANSIERING HERTIL

| DETTE KAPITEL SAMMENFATTER VI VIRKSOMHEDERNES SYNSPUNKTER SAMT FORESLAR
FORSKELLIGE OPTIONER FOR HVORDAN ET SYSTEMLOSNINGSSAMARBEJDE KUNNE SE UD



Hvad er systemlgsninger og hvorfor er det interessant?

Appealet ved systemsalg er, at kunden keber en samlet losning pa et problem snarere end selv at skulle *Jeg vil ikke tale med 8 forskellige
designe lgsningen og forestd implementeringen. Dette rummer en langt sterre mulighed for bade innovative leverandorer. Giv mig én indgang”
losninger og veerdiskabelse for kunden gennem fx interaktion med én samlet leverander. —Li Kuanduan (Jinan)

“De danske styrkepositioner er inden for
high-end segmentet. Rene danske
systemlosninger vil formentlig derfor kun

Systemsalg er ikke en ny idé, men er endnu ikke sliet stort igennem. Det findes i nogen grad inden for
etablering af nye anlaeg, hvor nogle forsyningsselskaber udbyder sakaldte ‘funktionsudbud’ (gul FIDIC). ,’
Sterstedelen af opgaverne udbydes dog traditionelt gennem detail-specificerede udbud (red FIDIC).

Optimering af eksisterende anleg og forsyningsnet indkebes meget sjeldent som en systemlgsning, dog med

undtagelse af privatiseringer og driftsansvar, som kan ses som en slags systemtjeneste, hvor leveranderen veere konkurrencedygtige pa seerlige

tildeles ansvar for at opné en effektiv drift. markeder, hvor de stiller hgje krav til deres
vandlosninger”

De fleste virksomheder i den danske vandbranche er komponentproducenter. For at bruge ressourcer pé at —Michael Ramlau (AVK)

indgé i systemlasningssalg skal de kunne svare ja til et af folgende sporgsmal:

= Kan vi for:ﬂge salget af eonkelte komponenter som folge heraf? . . . ’, *Hvis man gerne vil satse pd at opbygge

= Kan der tjenes penge pa at sztte de enkelte lgsninger sammen pa innovative mader? danske kompetencer inden for

- . . 3 ? . o
Onsker vi at overdrage en del af vores salgsvirksomhed til andre akterer? systemlosninger, bor man starte med at Gbne

op for, at danske forsyningsselskaber selv

For mange danske virksomheder er det ikke nemt at svare ja til det farste spergsmal. Med store, globale . Y
eftersporger systemlosninger

salgs- og distributionsnetveerk er der risiko for, at de gennem en dansk systemvirksomhed vil konkurrere O
med deres egen omsatning. Eksempelvis er de eksisterende store systemleverandgrer som fx Veolia og GDF —J ens:Chrlstlan Stougaard
Suez ogsé aftagere af danske komponenter. (PensionDanmark)

,’ Vi kan sagtens eksportere uden at have
systemlosninger. Det gor vi jo allerede i

Det kan veere vanskeligt proecist at definere en systemlgsning. En komponentvirksomhed kan godt tilbyde forvejen. Men det er klart, at der ogsa ligger
et avanceret komponent, der ogsd indeholder anden teknologi fx et [T-system. To klassiske eksempler pd et potentiale ift. systemlosninger”
systemlgsninger er dog: —Flere respondenter

Etablering af spildevandsanlaeg og drikkevandsanlaeg

+ Ikke en kernekompetence for danske vandvirksomheder ”Vi kan ikke bygge en eksport op, som er
+ Stor del af veerdiskabelsen sker gennem gravearbejde og beton baseret pé at skjule konkurrencemaessigt
» Efablering vil typisk skulle gegre brug af lokale ressourcer udygtige produkter bag en turnkey

Optimering af fx vandspild i et distributionsnet eller energiforbrug i spildevandsanlzeg leverance .
+ Danske virksomheders kernekompetencer —Mads Warming (Danfoss)
» Hgj veerdi af innovative lgsninger, der sammenscetter high-end produkter optimailt

Hvad er systemlgsninger?
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| dag szelges meget fa systemleverancer. Begraenset appetit pa at aendre
pa dette

Fa virksomheder tilbyder samlede systemlgsninger ,’ I international sammenhaeng er vi i
Produkter og lgsninger szlges separat. Danske fyrtarnsprojekter, som Danmark ikke store nok til at gennemfore
fx Billund Biorefinery, anvendes som dgrabner, men de enkelte store systemleverancer. Vi har ikke

komponenter szlges efterfolgende enkeltvis. tilostreekkelig kapacitet til selv at kunne
handtere meget store og komplekse

internationale opgaver. Vi skal derfor veaere

Ikke stor appetit pa aktivt at forfelge feelles saerligt fokuserede pé at byde ind pd netop
systemlgsninger fremadrettet de systemleverancer, hvor vores
Udviklingen og markedsferingen af storre systemlasninger er et nyt hojteknologiske udstyr samt
forretningsomré&de for mange virksomheder og koster penge. innovationskraft bedst kommer til sin ret

og leverer seerlig veerdi til kunderne”
Produkter kan salges ind i samlede lgsninger, men udvikling og feelles —Anders Haarbo (Kriiger)

salg og markedsfering heraf opsages ikke.

Rédgivere og entreprengrer tilbyder design og opferelse (og nogle ’ "Vores komponenter udgor en meget lille
gange drift) af fx samlede spildevands- eller drikkevandsanleeg. Heri andel af den samlede investering i et nyt
indgar indkeb af forskellige komponenter og systemer til at operere vandbehandlingsanlaeg, hvorfor vi skal
komponenterne, men leveranderer bestemmes case-by-case og ikke pa veere med 1 virkelig mange systemsalg hver
forhéand. mdned for at nd samme omsatning som i

. . Py ] , dag. Vi er dog selvfelgelig glade ved hver
De fleste forsyningsvirksomheder er i hgj grad ‘bundet’ af en proces eneste omsztnings krone ogsd dem der

hvor en radgiver beregner et behov, og der indkebes specifikt efter dette kommer fra dansk system salg”
behov (red FIDIC). —Mads Warming (Danfoss)

Enkelte markeder virker dog mere abne for samlede
systemlgsningssalg

Eksempelvis er appetitten i Kina relativt stor efter samlede lgsninger.
Det henfgres bl.a. til seerlig kinesisk tradition for central styring og
begraenset tradition for radgivningsydelser.
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Der peges pa tre modeller for samarbejde i eksportarbejdet

Den danske vandbranche bestar i rimelig hgj grad af komplementere virksomheder, hvilket giver en udmeerket base for samarbejde om
systemlgsninger. En fast model for samarbejde er dog endnu ikke afprevet. I hvert fald tre modeller er pa bordet:

1 Rent markedsforings-
samarbejde

En model hvor danske leveranderer indgar i felles
markedsferingsfremsted af ‘danske lgsninger’, men hvor
efterfolgende salg forfalges og indgas individuelt. Sker i hgj grad
allerede i dag bl.a. i samarbejde med fx Eksportradet og
Eksportforeningen.

Fordele:
Koordinerede danske markedsferingsfremstad promoverer alle involverede virksomheder
Ingen virksomheder er eksponeret over for risiko knyttet til andres produkter

Ulemper:

Lav grad af innovation i samlede lgsninger

Ingen felles indgang for kunder, som gnsker en samlet lgsninger

2 Fleksible partnerskaber skraeddersyet
til konkrete initiative og/eller markeder

Uformelle partnerskaber mellem aktgrer med seerlig interesse i
konkrete markeder og/eller losninger.

Fordele:
Fleksibilitet til at indga i markeder og/eller lgsninger direkte overensstemmende med

virksomhedernes forretningsstrategier

Ulemper:
Uklarhed ift. rollen som systemintegrator, herunder héndtering af risici knyttet til kunden, der

skal adresseres hver gang

Rene danske lgsninger vil vaere blandt de dyreste og kan have sveert ved at konkurrere

3 Uafhaengig ‘systemvirksomhed’ med
armslaengde til ejerkredsen

Selskab med fast direktion og bestyrelse med formal at szlge
systemlgsninger primeert (men ikke udelukkende) bestdende af
danske lgsninger. Minder om model, som diskuteres inden for
fjernvarme og som er afprovet af DONG for biomassefyrede
kraftvarmeverker i UK

Fordele:
Fast struktur i virksomheden og opbygning af kompetencer som kan designe og styre et helt forlab
gentagne gange i flere lande og med forskellige typer lgsninger.

Klar handtering af ansvar over for slutkunden og handtering af risici knyttet til leverancen. Ingen
kontraktuelle forhold eller garantistillelse i mellem de danske leverandervirksomheder
Fleksibilitet til at designe den bedst mulige lgsning for kunden i det konkrete tilfeelde, dvs. veelge
danske lgsninger nar de bedst egnede, og valge fx billigere lgsninger nar de er bedst egnede.
Bedre mulighed for at source fx pensionsmidler end enkeltstdende projekter

Ulemper:
Usikkerhed for virksomhederne i forhold til den konkrete sammensatning af lgsningerne, sdsom
anvendelsen af danske versus andre leverandgrer i en konkret lgsning

Mulig kannibalisering af egne markeder. Systemvirksomheden kan vare i direkte konkurrence
med ejernes distributionsnetvaerk samt ejernes komponentsalg til andre systemvirksomheder,

som fx Veolia og GDF Suez
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ChinAqua: Vejen frem for systemeksport eller en enlig svale?

Det er lykkedes at salge en rent dansk systemleverance i form af et

drikkevandsanlzeg til et kinesisk provinsomrade ChinAqua
ChinAqua er et eksempel p4, at det er lykkedes at szlge en hel lasning bestdende af ChinAqua er et kommercielt projekt, som forseger at
danske teknologier, nemlig et drikkevandsanleeg. Konkret er der opnaet aftale om ét scelge systemlgsninger af sm& danske virksomheders
anlaeg, og man har fra kinesisk side underskrevet en hensigtserklaering om bestilling af lzsninger til Kina. ChinAqua udligber fra det offentlig-
op mod 100 vandvzerkeri alt. private samarbejde ‘Kina-
grundvandspartnerskabet’, stgttet af MFVM, der har
Tiden ma vise, om ChinAqua projektet vil resultere i flere kommercielle ordrer eller til formdl og af facilitere dansk eksport fil Kina.
forbliver ved en hensigtserkleering. Unfler alle omstaendigheder demonstrel'"er det en Ved at etablere ChinAqua som selvstaandigt selskab
konkret model for at selge systemlgsninger gennem en selvskabskonstruktion, som kan uden reel forpligtelse til danske produkter, har man
danne inspiration til fremtidige dreftelser. sikret at kunne levere den bedst egnede
systemlgsning til hver ordre. Selvstcendigheden sikrer
ogsd at ansvaret for den samlede lgsning ligger ét
sted — hos ChinAqua — mens de danske leverandarer
Det kinesiske marked virker relativt Abent over for systemlgsninger ikke eksponeres for ggede transaktionsomkostninger
Salg gennem systemlgsninger kan vaere en attraktiv vej ind pA markeder, hvor dette er i foroundet med handel med kinesiske kunder. Med

en ‘dansk’ handelspartner i Kina kan de danske
selskaber eksportere til Kina uden et ellers hgjere
risikopremium forbundet.

hgjsadet. Der er tegn p4, at Kina adskiller sig fra andre markeder i forhold til
systemeksport. Eksempelvis er der ikke tradition for konsulentradgivning som en
separat service ved siden af et fysisk produkt. I stedet anses fx et vandvaerk som et ét
produkt — en hyldevare — som skal leveres som en hyldevare.

Det farste projekt bliver et udstilingsvindue for dansk
vandteknologi og en uset hgj drikkevandskvalitet i

De adspurgte virksomheder peger p4, at der allerede er meget staerke lokale Kina. Kineserne er gdet med til at prisen er hajere

systemleveranderer i Kina, som har form&et at holde internationale spillere som Veolia end den bliver for de nceste vandvcerker, da der er

og Suez tilbage fra markedet. en del lceringsomkostninger forbundet med et
sadant nyt projekt, og har underskrevet en

ChinAqua er primert et samarbejde mellem mindre danske virksomheder. Dette kan hensigtserklcering om at bestille flere.

skyldes, at de storre virksomheder i hgjere grad risikerer at kannibalisere sin egen Samtidig kan et fungerende vandvcerk ogsé &bne

omsatning i et pgeldende marked. kundens gine for mulighederne i s& rent vand. Den
fattige del af Kina er slet ikke vant fil det niveau af
vandkvalitet som den danske lgsning kan yde,
hvorfor det har krcevet meget arbejde af lande
kontrakten.

Eksport af dansk vandteknologi - Muligheder og barrierer 27



Hvordan engageres institutionelle investorer i store

vandteknologiprojekter?

Systemlgsninger er typisk ganske store projekter, sarligt nar det drejer sig om etablering af nye anlaeg.
Inden for energibranchen er det lykkedes at etablere modeller, hvorpa fx pensionskasser har fundet det
attraktivt at indgéd i etablering af fx havvindmelleparker og biomassefyrede kraftvaerker. Det er et
vasentligt spergsmal om tilsvarende modeller kan finde anvendelse i vandbranchen. Der er to typer af
systemlgsninger, som har meget forskellige karakteristika og risici og dermed implikationer for
finansieringsmodeller:

Spildevandsanlzaeg og drikkevandsudvinding

Etablering af kapitaltunge anleg (store spildevandsanleeg kan koste flere milliarder) med evt.
efterfolgende drift og/eller lgbende cash flow. En fornuftig finansieringspakke kan veere med
til at sikre et vindende projekt i et udbud:

+ Skal inkludere medejerskab og drift for at veere interessant for pensionsselskaber

« Hvis projektet er stort nok, og der er en tilstrakkelig stor pipeline for yderligere projekter
er det interessant for fx pensionsselskaber

« Danske virksomheder har dog begranset erfaring med sddanne projekter

Projekt til reduktion af vandspild eller energireduktion

Der findes mange danske lgsninger, som samlet set vil kunne reducere vandspild i fx
irrigationssystemer og vanddistribution i byer (leekagesporing, méleapparaturer, udbedring
mv) eller reducere energiforbruget i spildevandsanlaeg (fx Billund Biorefinery og Ega
renseanlag). Disse projekter er typisk ikke forankret i ejerskab et aktiv, men er en slags
serviceydelse, hvor funktionen af eksisterende anleg forbedres.

Projekterne er typisk ikke attraktive for institutionelle investorer med mindre de omfatter
ejerskab og drift af et konkret anlaeg. I stedet kan ESCO-finansieringsmodeller (performance-
based contracts) veere attraktive, hvor en finansiel akter tilbyder at tage risikoen for lgsningens
effekt over for kunden fx gennem en performanceafhengig indteegt.

Pensionsmidler ville muligvis kunne aktiveres gennem medejerskab af en
‘systemlgsningsvirksomhed’, som frontede denne type projekter.

Tilsvarende er der eksperimenteret i fx Brasilien med at ‘poole’ sddanne optimeringsprojekter i
nogle strukturer, der er mere hensigtsmaessigt for institutionelle investorer (projekt under
International Finance Corporation).

Vigtige projektkarakteristika for
pensionsfonde

Meget store projekter (1 mia. + )
Investere i et fysisk aktiv

Driftsansvar og medejerskab er ncermest
en forudscetning for at involvere
pensionsmidler. Dvs. privat medejerskab

Rene anlcegsinvesteringer er ikke
interessant som projektfinansiering. Kan
dog kgbe virksomhedsobligationer i den
pdégceldende anlcegsvirksomhed.

Vigtige organisatoriske karakteristika for
pensionsfonde

Der skal veere én partner. Den skal kunne
téle at f& noget i klemme

Der skal vcere mange af den samme slags
investeringer for at opbygge en kritisk
masse af kompetencer i
pensionsselskaberne

Rammeaftaler og hensigtserkloeringer om
storskala k@b er ikke nok. Det skal veere
sikre leverancer

“Huis et selskab kom og sagde, at de

’, skulle bygge og drive 20 anlaeg, sa er vi

bestemt interesserede”
—Jens-Christian Stougaard
(PensionDanmark)
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Liste over interviewede aktorer

Aarhus Vand
Adept Water Technologies
Aquaporin

AVK International
Cowi

Danfoss

DHI

EKF Danmarks Eksportkredit
Eksportforeningen
Envidan

Grundfos
Guldager
Kamstrup

KrGger

Leif Koch
Mycometer
Nordisk Wavin
PensionDanmark
Per Aarsleff
Rambagll
Silhorko-Eurowater
SkyTEM Surveys



Investeringskrav og —muligheder

EKF — Danmarks Eksportkredit

EKF tilbyder forskellige former for eksportkredit garantier for saledes at forsikre danske
eksportvirksomheder mod finansielle og politiske risici. Forretningsmodel: moderat risiko.

... engagerer sig inden for:

(1) Eksportkautioner sikrer mod illikviditet, der
folger af forringede kreditbetingelser gennem
forhejede operationelle risici.

(2) Kontraktgarantier sikrer mod tab, der opstar,
som felge en udenlandsk kontrakt annulleres.

(3) Kreditgarantier sikrer, at den eksporterende
virksomhed kan tilbyde sine kunder kredittid i
mindst et halvt ar for at sikre ordren.

... dog ikke:

(4) "Ventures” — dette er forretninger, der endnu
ikke har sandsynliggjort at kunne bedrive en sund,
udenlandsk forretning. EKF beskeftiger sig
udelukkende med eksportkredit.

(5) Forretninger inden for den primeere sektor, jf.
geeldende EU-regler om statsstotte.

... mod opfyldelse af folgende krav:

(a) Virksomheden skal vare eksporter eller
underleverander til eksport og derigennem skabe
okonomisk vakst 1 Danmark.

(b) Forretningen skal vaere "sund” og de involverede
parter bliver kreditvurderet af EKF.

Investeringscase:

Et usbekisk vandforsyningsselskab skulle have
renoveret sine pumpestationer, men finansiering af
projektet var en udfordring. EKF tog en vasentlig
andel af risikoen, sa Grundfos kunne udrulle
renoveringen over 5 ar og lade besparelserne fra det
lavere energiforbrug betale for kundens investering,.

=  Mismatch: Strenge dokumentationskrav medferer, at det kan
veere vanskeligt for endnu-ikke etablerede virksomheder at
opné positiv kreditgodkendelse hos EKF.



Investeringskrav og —muligheder
Investeringsfonden for Udviklingslande — IFU i

Klimainvesteringsfonden — KIF =N

([T
IFU bistar danske virksomheder med at gennemfere nye investeringer i udviklingslande
ved at tilbyde radgivning og risikovillig kapital i form af aktiekapital, garantier og lan.
Forretningsmodel: moderat til hgj risikotagning.

... €NNgagerer Sig inden for: (5) Radgivning tilbydes om bl.a. forretnings-
muligheder, erhvervslovgivning og kultur i

investeringslandene, evaluering af forretningsplaner,

lokalisering, rekruttering samt samarbejde med
(2) Kontraktgarantier sikrer mod tab, der opstir, lokale partnere.

som felge en udenlandsk kontrakt annulleres.

(1) Finansieringsinstrumenter i form af
Eksportkaution og kaution for anlaegslan.

... mod opfyldelse af folgende krav:

(3) Kreditgarantier sikrer, at den eksporterende

virksomhed kan tilbyde sine kunder kredittid i (a) Der er danske investorer eller dansk interesse 1
mindst et halvt ar for at sikre ordren. projektet i investeringslandet.

(4) Risikovillig kapital sikrer, at eksporten kan (b) Det skal vurderes, at forretningen er kommercielt
tilvejebringes mod forskellige grader for baredygtig.

sikkerhedsstillelse afheengigt af lantype (c) Der skal skabes udvikling i investeringslandet.
(aktiekapital, mezzaninfinansiering og lan). (d) Investeringslandet skal vare pa den liste af

udviklingslande, som IFU kan investere 1.



Investeringskrav og —muligheder

Private banker

Private banker tilbyder mange former for eksportfinansiering, sisom remburs, garantier
og risikovillig kapital. Forretningsmodel: moderat til hgj risiko (portefoljeatheengig).

... engagerer sig inden for:

(1) Remburs sikrer betalingsgaranti fra importerens
bank, nar rembursens betingelser er opfyldt.

(2) Kontraktgarantier sikrer mod tab, der opstar,
som folge en udenlandsk kontrakt annulleres.

(3) Risikovillig kapital sikrer, at eksporten kan
tilvejebringes mod sikkerhedsstillelse. Det
specifikke afhenger af lantype.

... dog ikke:

(4) "Ventures” der endnu ikke har sandsynliggjort at
kunne bedrive en tilstreekkelig "sund” forretning og
derfor endnu ikke har kunnet opbygge nok kapital
som sikkerhedsstillelse.

... mod opfyldelse af folgende krav:

(a) Salget skal vedrere kapitaludstyr og
projektrelaterede varer og tjenesteydelser.

(b) Langivning tilbydes pa den maksimale periode
mellem afdragene er seks maneder.

(c¢) Andelen af eksport fra eksporterens hjemland
skal veere mindst 20-50 procent afthangig af
importerens land, og hvilket
eksportkreditinstitut der er involveret.

Mismatch: Det er en forudsstning, at den eksporterende
virksomhed stiller sikkerhed til ridighed med sine aktiver. Hvis
virksomhedens solvens er utilstrazkkelig, er det i mange tilfeelde
ikke muligt at opnA tilstreekkelig finansiering. Det kan derfor veere

sveert at opné eksportfinansiering for virksomheder med moderat
eller lav solvens.



Investeringskrav og —muligheder

Venture capital

Venture capital er en form for seed-finansiering, der finder sted i udviklingsstadiet af haj-
potentiale forretningskoncepter. Forretningsmodel: meget haj risikotagning.

... engagerer sig inden for:

(1) Udviklingsinvesteringer af hejpotentiale
forretningskoncepter med globalt footprint, der er
tilstraekkeligt skalerbart.

(2) Strategisk ledelse i form lebende radgivning i
form af ledende positioner i forretningskonceptet.

... dog sjeldnere:

(3) Vaekststadie forretningskoncepter, idet veerditil-
skabelsen fra den strategiske ledelse og aktive
involvering er relativ mindre vaerdiskabende end for
forretningskoncepter i udviklingsstadiet.

(4) Gennemproevede og modnede forretnings-
koncepter uden tilstraekkelig finansiel upside.

... mod opfyldelse af folgende krav:

(a) Virksomheden skal kunne sandsynliggare
konceptets markante potentiale, evt. fra kundecases.
Sterstedelen af VC due diligence baseres pa skon.

(b) VCs kraever ofte en signifikant ejerandel og aktiv
ledelse i forretningen for derigennem at bistd med
dens udvikling. Dette skal stifterne acceptere.

Investeringscase:

Kebenhavnerbaserede Endomondo — en
sportstrackende fitness-app — opniede gennemforte
finansieringsrunder med Seed Capital.



Investeringskrav og —muligheder
Danida Business Finance EDanida Business Finance

Danida Business Finance (DBF) yder lan til finansiering af sterre baredygtige
infrastrukturprojekter inden for sektorer som transport, vand og sanitet samt energi, som
ikke kan finansieres pa markedsvilkar. Forretningsmodel: haj risikotagning.

... €ENNgagerer sig inden for: (b) Ressourceforbrug i hele projektets levetid inkl.
Driftsperiode samt udvikling af teknologiske

lesninger som passer til modtagerlandet.
(c) Brug af dansk teknologi, udstyr med lavt

(1) Finansiering i form af langivning ) er at sikre
finansiering til sterre infrastrukturprojekter,
primert offentlige, som ikke kan finansieres pa

markedsvilkar. Projekterne skal veere baredygtige, energiforbrug og systemlesninger til monitorering.
stotte samarbejdslandets udviklingsplaner i forhold  (d) Overfersel af viden og treening af

til fattigdomsreduktion og bidrage til skabe bedre projektledere/driftspersonale, s man sikrer en
rammer for ekonomisk vaekst og beskaftigelse. effektiv og bzeredygtig drift.

(2) bidrage til skabe bedre rammer for ekonomisk Investeringscase:
veekst og beskeeftigelse.

... mod opfyldelse af folgende krav:

(a) Beeredygtighed (ekonomisk sével som
miljemeessigt) og energieffektivitet.

Vejbyggeri pa hovedvej mellem Bohicon og Dovz.



Investeringskrav og —muligheder

Markedsmodningsfonden

MARKEDS

Markedsmodningsfonden yder virksomheder tilskud til test og tilpasning af innovative
produkter hos potentielle kunder/slutbrugere i den sidste fase inden markedsintroduktion.
Forretningsmodel: moderat til hgj risikotagning,.

... engagerer sig inden for:

(1) Vaekstfinansiering i form af tilskud og kredit-
garantier til at teste, om en prototype eller
serviceydelse fungerer i et realistisk miljo hos
potentielle kunder.

(2) Tilskud ifm. tilpasning af prototypen, saledes
lesningens kommercielle muligheder p4 markedet
bliver styrket.

... dog ydes der ikke tilskud til:

(3) Projekter der vedrerer forskning, demonstration,
udvikling af leegemidler og naturmedicin eller
finansielle tjenesteydelser.

... mod opfyldelse af folgende krav:

(a) Tilskuddet skal bruges til at teste, om selskabets
prototype eller serviceydelse fungerer hos kunderne.

(b) Projektets samlede budget skal veere mindst 3
mio. kr. og veere afsluttet efter maksimalt 3 ar.

(c) Projektholder skal vare en privat virksomhed,
der beskaftiger mindst to arsverk.

Investeringscase:

Water Surveillance ApS har udviklet et mobilt,
cloud-baseret overvagnings-/sensornetvaerk med
mulighed for at slge 1000 enheder a 6.000 kr.
stykket med en garanti pa op til 80 pct.



