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1. Indledning

| dette notat opsummerer vi kort resultaterne af vores undersegelse af sma og mellem-
store virksomheders (SMV) behov for erhvervsservice. Notatet er baseret pa en gen-
nemgang af eksisterende rapporter og undersagelser pa omradet, 30 telefoninterview
med brancheorganisationer, private og offentlige radgivere samt fokusgrupper og tele-
foninterview med sma og mellemstore virksomheder i kategorierne fremstilling, ser-
vice 0g generationsskifte.

Notatet fremhaever vejledningsomrader, der er saaligt vigtige for henholdsvis ivaaks-
adtere, servicevirksomheder, fremstillingsvirksomheder og underleveranderer. Notatet
fremhaever ogsa de rédgivningsomrader, der samlet set synes vigtigst. Generelt vil det
fremtidige erhvervsservicesystem dog skulle vagre i stand til at dakke alle de kompe-
tencer, der fremgdr af bruttolisten sidst i notatet — i starre eller mindre grad. Bruttoli-
sten vil kunne bruges som en vejledende tjekliste, nar erhvervscentrene skal undersgge,
om deres kompetencer og netvaak daskker tilstraskkeligt.

Nogle behov er udtalte hos virksomhederne selv. Det er typisk de nage ting om admi-
nistration, indberetninger, skatteregler, arbejdsmiljg og daglig ledelse eller udvikling.

Andre behov er dem, virksomhederne maske ikke selv ved, at de har. Det kan handle
om optimering af 1T-systemer, effektivisering, omstrukturering, forretningsudvikling,
internationalisering mv.

Det er typisk for de sma og mellemstore virksomheder, at de ikke har ret mange res-
sourcer til udvikling af virksomheden — hverken gkonomisk eller tidsmaessigt.



2. Overordnede krav til erhvervsservicesystemet

Erhvervsservicesystemet skal have tre overordnede kompetencer:
Diagnosticering
Netvaak
Markedsfaring

Diagnosticering
Erhvervsservicen skal repraesentere en bred viden, der ger den i stand til at definere
virksomhedens problemer og udviklingspotentialer.

Netvaerk

Erhvervsservicen skal repraesentere et bredt netvaak, der sedter den i stand til at henvi-
se til den rigtige radgivning. Netvaaket skal vaae professionelt, og en vigtig apgave
for erhvervsservicen vil vaae at vedligeholde og udbygge netvaarket, sa det hele tiden
modsvarer de behov, virksomhederne har for probleml gsning og forretningsudvikling.

Markedsfaering

Erhvervsservicen skal evne at synliggare sig selv og sine muligheder for virksomhe-
derne, men synliggarelse gar det ikke alene. Der skal vage tale om en mere offensiv
markedsfering, der lasgger vaagt pa de fordele, systemet kan give virksomhederne.
Frem for at fremhaeve enkelte ydelser bar markedsferingen sl& pa de generelle styrker
ved systemet. | den sasmmenhaag er budskaber som ”én indgang til det hele” eller
"uvildig og fortrolig vejledning” vigtige.

Alle tre overordnede krav er blevet bekragtet gennem denne undersggel se — og saaligt
evnen til markedsfaring af radgivningsudbudet. Iszer interview og fokusgrupper med
virksomhederne har vist dette behov. Virksomhederne kender kun i begramset omfang
til radgivningsmuligheder fra det offentlige system.

Helt overordnet eftersparger virksomhederne mere overblik. De har generelt pa for-
nemmelsen, at der findes en masse muligheder for udvikling, sparring og radgivning,

3



men de ved ikke, hvor mulighederne er og far derfor ikke ageret pa det. Der er meget
der taler for én samlet indgang, der giver adgang til alle nadvendige kompetencer. |
den sammenhaang er det endvidere vaesentligt, at erhvervsservicen omfatter henvisning
til og vejledning i anvendelse af de mange relevante offentlige hjemmesider og porta-
ler pa internettet, hvor en stor maangde information og nyttige vaaktgjer er let tilgeen-
gelige for virksomhederne. Dette inkluderer bl.a. virksomhedsguiden.dk, smv-
portalen.dk, startguiden.dk og finansieringsguiden.dk.

Virksomhederne er generelt tilbageholdende med at give sig i kast med den dybere
radgivning, fordi det kan kraeve store ressourcer, far radgiveren beviser eller har viden
nok til at kunne hjadpe dem.

Tillid, fortrolighed og uvildig radgivning er ogsa nggleord for virksomhederne. Saaligt
for de innovative eller vidensbaserede virksomheder er det vigtigt.

3. "Huller” i nuvaerende udbud

Et af formdene med undersggelsen har vaget at identificere "huller” i det nuvagrende
udbud af erhvervsservice. Projektet har ikke identificeret egentlige mangler. Der findes
radgivning, der imadekommer alle de behov, som bruttolisten indeholder.

Huller opstar snarere, fordi SMV'’ erne ikke har kendskab til de tilbud, der rent faktisk
findes — bade i form af offentlige instanser, kontaktpunkter og net-baserede informati-
onstjenester. Huler kan ogsa opst3, fordi virksomhederne maske ikke er villige eller i
stand til at betale for den rédgivning, de har brug for.

Geografisk kan der vage deciderede huller, fordi de tyndere befolkede |okalomrader
ikke har det samme udbud af forretningsservice som i byerne.



4. Saerlige behov hos forskellige grupper

Undersggelsen har koncentreret sig om danne et samlet overblik over behovet for e-
hvervsservice, men har samtidig identificeret en rakke saalige behov hos forskellige
undergrupper af sma og mellemstore virksomheder.

4.1 lverksattere

Grundlagggende er der to forskellige typer ivaarksadtere, som har meget forskellige be-
hov: De selvstamdige, som gnsker at fa foden under eget bord, og de vakstorienterede,
der gnsker at vokse og ekspandere med deres virksomhed.

De selvstaandige, ikke-vakstorienterede ivaaksadtere har primaat brug for overordnet
hjadp til regler og procedurer.

De vakstorienterede ivagksadtere har de samme behov, men har derudover behov for
vejledning om forretningsudvikling, kapitalfremskaffelse mv.

De to grupper er meget forskellige. Derfor er etableringsradgivning heller ikke en en-
tydig starrel se.

4.2 Servicevirksomheder

De sazlige behov for servicevirksomheder bunder typisk i, at de ikke har et fysisk pro-
dukt eller produktionsapparat. Det giver eksempelvis problemer i forbindelse med fi-
nansiering, fordi det er ssaxere at stille sikkerhed i virksomheden. De videnbaserede
servicevirksomheder har i det hele taget behov for at fa beskrevet og vaardiansat deres
kompetencer og koncepter gennem eksempelvis videnregnskaber og lignende.

Kompetenceudvikling for medarbejderne er meget vigtigt for servicevirksomhederne,
fordi medarbejderne er deres vigtigste ressource.



4.3 Fremstillingsvirksomheder

Det er et markant trak for fremstillingsvirksomhederne, at de i meget ringe grad efter-
sparger erhvervsservice. De fleste klarer sig med revisoren og brancheforeni ngen.

De sazlige behov for fremstillingsvirksomheder har primaat at gere med produkt og
produktionsproces. Produktudvikling kan vaare en dyr og besvaalig proces. Her har
virksomhederne eksempelvis behov for teknisk eksperthjadp i forhold til materiaer,
teknologier osv. Derudover har de brug for hjadp til at fa finansieret deres produktud-
vikling.

Endelig er arbejdsmilj@ og procesoptimering searlige behovsomrader for produktions-
virksomhederne.

4.4 Underleverandgrer

Underleveranderer er oftest fremstillingsvirksomheder og har derfor naturligvis de
samme kehov som disse. Derudover har underleverandgrer nogle vilkar, der ger det
interessant at fremhaeve dem som en saalig gruppe.

Ferst og fremmest oplever underleverandererne, at kravene til dem skaapes. De store
virksomheder skager ned pa antallet af underleverandarer. Det stiller krav til de sma
0g specialiserede underleverandarer om enten at komme i gang med produktudvikling
eller om at indgd i strategiske partnerskaber eller fusioner med andre underleverandg-
rer.

Dertil kommer, at kravene til certificering og kvalitetsstyring samtidig bliver skaarpet.
Disse to konkrete omrader er det helt afgerende, at underleverandererne kan handtere.

5. Devigtigste behov — samlet set

Undersagelsen har peget pa nogle behov, som isaa eftersparges. Erhvervsservicen skal
kunne daekke bredt i forhold til alle de omrader, der er i bruttolisten. Men i forhold til



dem, der er fremhaevet her, vil det vage saalig vigtigt at vaae dakket ind kompeten-
cemaessigt. Udvadgelsen bygger pa en kvalitativ vurdering pa baggrund af kilderne.

Jura, bogfering og administrative byrder — nér vi sparger virksomhederne
selv, er bogfering og indberetninger mv. samt administration i det hele taget de sterste
problemer. Det er det dagligdags "bevl” der i farste omgang er behov for hjadp til. De
mest benyttede radgivere er ikke overraskende revisorer efterfulgt af advokater. Un-
dersggelsen viser, at det er vigtigt, at erhvervsservicen er opdateret pa problemstillin-
ger i forbindelse med administrative byrder og er i stand til at henvise til den rette pro-
fessionelle rédgivning eller information.

Etablering — er bredt set maske det vigtigste omrade overhovedet. De faareste
ivegksadtere kommer i gang uden rédgivning og vejledning. Hvad angdr den basale
iveaksadterveledning for ikke-vakstorienterede virksomheder drejer det sig for er-
hvervsservicesystemet om at effektivisere og standardisere radgivningen. | forhold til
det eksisterende ivaaksadtersystem er der behov for yderligere fokus pa de vaskstorien-
terede ivagksadtere. Her er der behov for en professionalisering af netvaaket, der sik-
rer, at ivaaksadteren modtager den mest kvalificerede radgivning.

Finansiering af vakst og udvikling — er en af de centrale barrierer for bade
ivagksadtere og eablerede SMVer. For ivaaksadterne handler det om overhovedet at
kunne komme i gang. For de etablerede virksomheder handler det om at fa finansieret
vakst, produktudvikling, internationalisering mv. Behovet for erhvervsservice i denne
sammenhaang handler om overblik over og adgang til finansieringsmuligheder — ek-
sempelvis stetteordninger eller venturekapital .

Generationsskifte —i bred forstand — er stort set blevet neevnt i alle interview som

et vigtigt emne for SMV’er. Omradet omfatter bade sadgere og kebere af virksomhe-
der, der har forskellige behov. For sadgernes vedkommende relaterer behovene sig til
hele processen, herunder:

Veaadiansadtel se af virksomheden

At finde frem til en kaber

Love, regler, selskabsformer, skat, pension etc.
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L edelsesmaessig overdragelse — bade i forhold til personale og i forhold til
overdragelse af den implicitte viden om alle aspekter af virksomheden, som
gjerlederen har opbygget

@vrige personlige forhold og familiemaessige aspekter

Undersggelsen har ogsa peget p3, at det ikke kun er virksomhedsejerne, der har behov
for rédgivning. Kgberne kan i mange tilfadde betragtes som ivaarksadtere og har brug
for radgivning inden for sagligt finansiering, men ogsa salg, ledelse osv.

En saalig pointe i denne sammenhaang er, at ivaarksadterradgivning kan kombineres
med r&dgivning i generationsskifte. For mange ivaarksadtere kunne det vaare attraktivt
at overtage en eksisterende virksomhed med erfarne ansatte og en kundekreds frem for
at starte fra bunden.

Salg og markedsfering — | mange SMV'er & salg og markedsfaring en opgave
for gierlederen/lederne. Der er gaddent ansat en egentlig marketing-ansvarlig. Behovet
er at fa professionaliseret indsatsen, hvad enten det sker internt i virksomheden via
kompetenceudvikling, eller eksternt via for eksempel outsourcing eller samarbejde i
salgsnetvagk. Virksomheder opfatter generelt ikke salg og markedsfagring som to for-
skellige ting, men i forhold til radgivningssystemet er der behov for at skelne.

Forretningsplan — er saalig vigtig i forhold til ivaarksadtere, hvor forretningspla-
nen i mange tilfadde skal laves fra bunden og som minimum skal kvalitetssikres i for-
hold til, hvor realistisk den er i sin beskrivelse af potentielle markeder og budgetfor-
ventninger. Der er her behov for at skelne mellem de ivarksadtere, der har et reelt be-
hov for assistance til udarbejdelse af forretningsplanen helt fra bunden, og de ivaaks-
adtere, der har bedre forudsaetninger for selv at formulere planen og maske har behov
for mere kvalificeret sparring fra en specialiseret radgiver. Ogsdi forhold til de etable-
rede virksomheder er veledning i forbindelse med forretningsplanen et behov. Her
handler det isaa om justering og turn-around.

Per sonlige ledelseskompetencer — lederne i de sma og mellemstore virksomhe-

der er ofte ledere i kraft af deres faglige kunnen. Ledel sesmasssige kompetencer er si-
ledes noget, de skal tilegne sig |gbende som behovet opstar. For de innovative ivagrks-
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adtere er ledelse og administration maske ekstra vigtigt, fordi de i meget hgj grad er
fag-personer, og fordi deres virksomheder ofte har et vakstpotentiale, som stiller saar-
lige krav om ledel se.

| T, som understegtter forretning og systemer — saligt rédgiverne har peget
pd, at virksomhederne har behov for bedre viden om, hvordan IT kan understette og
udvikle deres forretning. Det gadder bade effektivisering og systematisering af produk-
tion, administration mv. og eksempelvis e-handel, Customer Relationship Manage-
ment, Supply Chain Management og elektronisk kommunikation med kunder, samar-
bejdspartnere og leverandarer. Dette er typisk et omréde, hvor virksomhederne kan
have et udviklingspotentiale, som de ikke selv oplever og derfor ikke sgger hjadp til.

I nternationalisering — er et omréde, der saddent kan klares helt uden vejledning.
Behovet gar primaat pa information om regler i forhold til told mv. og pa kendskab til
de enkelte markeder. Derudover har virksomhederne behov for at fa formidlet kontak-
ter til konsulater, ambassader, agenturer mv. i de respektive lande.

Diagnosticering eller henvisning?
Blandt de onréder, som erhvervsservicesystemet hidtil har beskadtiget sig med, er der
ikke i undersagel sen identificeret omrader, som decideret ikke er relevante.

Derimod sker der generelt en glidning fra diagnosticering over mod netveark som den
relevante erhvervsserviceydelse til virksomhederne. | en raskke tilfadde vil det sdledes
ikke vaae ngdvendigt eller realistisk, at erhvervsservicesystemet besidder kompeten-
cen til at stille en egentlig diagnose. Det drejer sig om omrader, hvor andre rédgivere
bedre kan stille en hurtig diagnose pa basis af deres specialiserede viden, og hvor &-
hvervsservicesystemets rolle derfor begraanses til en umiddelbar henvisning til andre
radgivere i netvaaket. Det er blandt andet spargsma omkring produktion og styring,
produkt- og serviceudvikling og inter nationalisering (jf. bruttolisten herunder).

Virksomheden skal hurtigt videre til den organisation eller radgiver, der kan stille den
specialiserede diagnose. Selv om behovet for rédgivning pa disse omréder er der, skal
erhvervsservicesystemet ikke bruge ressourcer pa at diagnosticere - her er det udeluk-
kende netvarkskompetencen, der skal i brug.
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6. Bruttoliste

Radgivningsbehovene er herunder opdelt i en raskke hovedomrader, som igen er ind-
delt i underomréder. En farste udgave af listen blev udarbejdet pa baggrund af de
skriftlige kilder og derefter gradvist suppleret og justeret gennem interview og fokus-
grupper. For hvert hovedomrade naevnes de vassentligste ydel ser/radgivningsbehov re-
lateret til det pagaddende omrade, og der knyttes nogle kommentarer til behovene.

6.1 Strategi & forretning

Etablering
Forretningsplan
Markedsfering
Salg

Finansiering
Generationsskifte

Etablering af virksomhed er maske det vassentligste radgivningsomrade overhovedet.
Det er isaa radgiverne, der sadter ord pa behovet for radgivning omkring forretnings-
planen, men mange af virksomhederne giver ogsa mere eller mindre direkte udtryk for,
at det at fa formuleret sin forretningsidé og fa identificeret kunder og markeder, lagt et
realistisk budget osv. er af afgerende betydning. Markedsfering og salg er mi ndre
fremtraadende blandt rédgiverne, men virksomhedsinterviewene viser tydeligt, at det er
et af de omrader, hvor der er et stort behov for professionalisering og kompetenceud-
vikling. Finansieringsproblemer i forbindelse med bade etablering, udvik-
ling/udvidelse, generationsskifte etc. naevnes af bade radgivere og virksomheder. Rad-
givningsbehovet i denne sammenhaang er farst og fremmest et overblik over, hvad der
findes af muligheder — alt fra offentlige stetteordninger til venturekapital. Generations-
skifteproblematikken fremhaeves bredt blandt radgiverne som et centrat onmrade i
vakst og er ogsa velbeskrevet i diverse rapporter og projekter gennemfart af f.eks.
brancheorganisati oner.
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6.2 Organisation & ledelse

Personlige | edel seskompetencer
Organisationstilpasning

Bestyrelse

Rekruttering

Kompetenceudvikling for medarbejdere
Teambuilding

Fremstillingsvirksomhederne eftersparger generelt ikke denne type radgivning, men
servicevirksomhederne, hvor medarbegjderne er det vaesentligste aktiv, er mere positivt
indstillet. Flere brancheforeninger/radgivere fremhaever isaar vidensvirksomhedernes
behov for kompetenceudvikling. Derudover er der ifalge radgiverne absolut behov for
denne type ydelser, ikke mindst hvad angar udvikling af |edelseskompetencer og etab-
lering af bestyrelser. Disse behov er imidlertid ikke erkendte, og der ligger en stor
formidlingsopgave, eventuelt opsegende abejde, i forhold til at gere virksomhederne
bevidste om muligheder og problemer.

6.3 Produktion & styring

Procesoptimering / effektivisering
Sourcing

@konomistyring

Kvalitetsstyring

Milje- og arbejdsmiljeledelse
Underleveranderforhold

Disse omrader vedrgrer kernen i virksomhedernes dagligdag, og de er derfor typisk
mere indstillede pa at sage radgivning. | det omfang der overhovedet eftersperges rad-
givning blandt de interviewede virksomheder, naa/nes denne type ydelser ofte. Mange
af de mere teknisk orienterede radgivere har ikke overraskende dette som et vigtigt
omrade. Sourcing — bade nationalt og internationalt — opfattes af radgiverne som et
omrade, der i stigende grad bliver aktuelt ogsa for de mindre virksomheder.
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6.4 Samarbejde

Netvaak
Strategiske partnerskaber
Mentorer

Samarbejde og netvaak er ikke hgjt pa listen blandt virksomhederne, selv om en del
har deltaget/deltager i forskellige typer af netvaak, isaa i forbindelse med opstart. En
del rédgivere fremhaever isar netvagk og strategiske partnerskaber (ogsa med uden-
landske partnere) som vassentlige og peger pa behovet for at gere virksomhederne op-
maarksomme pa muligheder og fordele.

6.5 IT

IT-indkab
Optimering af systemer
E-handel

Virksomhederne kaber den hjadp, de faler, de har brug for, f.eks. til etablering af
hjemmeside. Ingen af de deltagende virksomheder havde ssalige ambitioner om e-
handel. Radgivere og brancheorganisationer peger derimod pa et stort uudnyttet poten-
tialei forhold til optimering af systemer og e-handel.

6.6 Produkt- & serviceudvikling

Innovation

Kommercialisering af forskning
Konceptudvikling

Produktudvikling

Produkttilpasning

Design

Patentering og varemaakebeskyttelse
Certificering / magkning
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En del virksomheder udtrykte behov for hjadp til koncept- og produktudvikling, men
de faareste ved, hvor de kan fa radgivning. Der er mange radgivere, der arbejder med
dette omrade, isaz i forhold til innovative ivaarksadtere samt patentering og varemaa-
kebeskyttelse. Flere fremhaever, at rettighedsomradet er i vaekst pa grund af de aktuel-
le aandringer i EU-reglerne.

6.7 Internationalisering

Eksport

Franchise- og licenstagersamarbejde

Etablering i udlandet

Sprog og kulturforstaelse

Internationalt markedskendskab

Kontaktformidling (konsulater, agenturer mv.)

Partnersagning

Toldregler
Radgivning om eksport, isear markedsmuligheder, er interessant for nogle virksomhe-
der. R&dgiverne fremhaever omradet som vaesentligt og i vaekst pga den stigende globa-
lisering, som ger virksomhederne mere dbne overfor at preve nye markeder.

6.8 Analyse

Benchmarking

Markedsanayse

Tekniske analyser

Anayse af interne kompetencer
Flere brancheforeninger/radgivere fremhaever benchmarking som vaesentligt. Det efter-
sparges ikke "uhjulpet” af virksomhederne, men de vil gerne benchmarkes, nar de bli-
ver opmagksomme pa muligheden. Fra virksomhedernes side er det ferst og fremmest
markedsanalyser til en overkommelig pris, der eftersparges.

6.9 Andet

Adgang til forskning
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Samfundskrav: etik/miljg mv.
Jura, regler og procedurer

Jura, regler og procedurer er et omrade, der fylder relativt meget for virksomhederne
og virker uoverskueligt for mange. Adgangen til forskning er issa vaesentligt for de

innovative iveaksadtere, og fremhaeves ogsa i forundersggel sen vedrgrende kompeten-
cemiljg for underleverandarer.
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7. Kilder

7.1 Veesentligste skriftlige kilder

Rapporter fraPLSRAMB@L L Management:
SMe-commerce for DG Enterprise
Data fra e-business Denmark 2002
Brugerundersggelse af GTS
Evaluering af TIC, Ivaaksadterkontaktpunkter og centerkontraktordningen
Kvalitativ undersegelse af TIC Kgbenhavns Amt
Forundersggel ser - Center for Eksportkompetencer
Forundersggel se - Kompetencemiljg for underleveranderer
Foranalyser for SMV-portalen

Undersegelse af organiseringen af erhvervsservicei Arhus Amt

Andrerapporter:
Ejerlederen: Firmaet, Familien, Formuen - fra Grant Thornton
Samarbejde i sma og mellemstore virksomheder, Handvaarksrédet, januar 2001
SMV’er i fokus 2002 - fra Observatoriet for de Europaaske SMV' er
Poul Rind Christensen: Underleverandgrers vakst gennem globalisering — et
diskussionsoplagy, januar 2003
Nyt fra Patent- og Varemaakestyrelsen nr. 2/2001
Oxford Research og Erhvervs- og Boligstyrelsen: Etik i erhvervslivet, 2002
Hovedstadens Vestegn — Identifikation og udpegning af de vaesentligste er-
hvervspolitiske behov — Teknologisk Institut, juni 2001
Detailhandelens Brancher: Generationsskifteanalyse, 2001
Let dit generationsskifte, Handvaarksradet, 2001

7.2 Fokusgrupper

Projektet har inkluderet to fokusgrupper. Den ene med servicevirksomheder. Den ar
den med virksomheder, der var i overvejelser om generationsskifte. Der skulle ogsa
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have vaget afholdt en gruppe med fremstillingsvirksomheder, men denne blev aflyst
pga. manglende interesse og erstattet med telefoninterview.

7.3 Telefoninterview

Virksomheder

Der er gennemfart telefoninterview med 8 fremstillingsvirksomheder samt 4 supple-
rende interview med virksomheder i overvejelser om generationsskifte.

Brancheor ganisationer
Dansk Industri, Lone Saabye, MMV-chef
HTS, Klavs Steensen, virksomhedskonsulent
Handvaeksradet, Ane Buch, vicedirekter
Dansk Handel & Service, Niels Hovmand, udviklingskonsulent
Dansk Byggeri, Lars Haier, politisk sekretariat

Nationale or ganisationer
Vakstfonden, Johanne Braandgaard, investment analyst
Teknologisk Institut, Jane Wickmann, direkter
Euro Center, Anette Borchsenius, Centerchef
Dansk Standard, Mogens Andersen, Kundechef
Patent- og Varemaakestyrelsen, Rikke Prasstmark, Informationskonsulent
Forsknings- og Udviklingspark Vest A/S, Per Rask Jensen
ToldSkat Fyn, Peter Jargensen
ToldSkat @stjylland, Fritz Legitmark, informationen
FORCE Technology, Jens Rodsted, markedschef
Symbion, Peter Haahr, analytiker

Regionaleradgivere
EUC Silkeborg, Thor Hansen, Erhvervsvejleder
Erhvervscenter for Vakst og Udvikling — TIC Kgbenhavn, Anne Maller An-
dersen, direkter
Fyns Erhvervscenter — TIC, Vagn Toft, afdelingschef
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Erhvervenes husi Viborg, Knud Erik Larsen, erhvervschef

Privateradgivere
RevisorTeamNord, Annette Frederiksen, medindehaver
Lund Thomsen & Partnere, Jesper Christensen, revisor
Westergaard & Alstram Advokatfirma, Troels Wenzel @stergaard, fuldmaggtig
Spar Nord Bank Aalborg city, Henrik Schou, filialdirekter
Patrade, Leif Nielsen, partner
Been Business Development, Mogens Been, direktar
Bona Via Aps, Thorsten Gregersen, indehaver
Keystones Consulting Group, Kenneth Larsen, medindehaver
Jonathan A/S, Winston Paakjaar Pedersen, konsulent

Radgivningscentret, Peter Pedersen, konsulent/indehaver
@vrige kontakter

Direkter Jens Birkeholm, Dansk Textil Union
Virksomhedsradgiver Hans Jergen Vedel, TIC Vestsadland
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