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Iverksatter Kresten Thomsen er sikker pd, at Gazelle Growth-programmet er naglen til hans virksomheds succesfulde entré i USA. Pa billedet ses ogsd direkter Aamir Butt. Foto: Lars Horn

Program skal hjelpe
azeller til succes i USA

Global finanskrise eller ej — dremmen om Amerika

lever i bedste velgdende. Men vejen ind pa det

kolossale marked i USA kan vare svar for en virksomhed.
Derfor skal veekstprogrammet »Gazelle Growth«
underVidenskabsministeriet nu yde starthjelp til sma

og mellemstore danske, innovative videnvirksomheder
med en drgm om at krydse Atlanten

GAZELLE GROWTH

Gazelle Growth

AF MALENE SEVERINSEN

»Vi tvinger virksomhederne
igennem en proces, der gor,
at de far den bedst mulige
chance for at lykkes pa det
amerikanske marked.«

Lars Jorgensen star i spid-
sen for Gazelle Growth-pro-
grammet. Et vaekstprogram
fra Videnskabsministeriet,
der yder starthjeelp til inno-

vative samt videnbaserede
mindre og mellemstore virk-
somheder, der vil realisere et
vaekstpotentiale pa det ame-
rikanske marked.

»Pa trods af finanskrisen
er potentialet i USA globalt
det starste for enhver virk-
somhed, der szlger teknolo-
gi,« siger Aamir Butt, adm.
direktor hos United Lane
ApSi Aalborg, der deltager i
programmet.

Malet med programmet
er, at alle virksomheder ud-

arbejder en konkret plan for,
hvordan de vilkomme ind pa
det amerikanske marked og
afslutte den forste kontrakt
med en relevant kunde.

»USA er utvivlsomt det
storste marked, men proble-
met lige nu er frygten. Fryg-
ten er stor. Alle afventer gko-
nomien, men det forventes,
at USA bliver det marked,
der kommer sig forst,« siger
Aamir Butt.

Abner dagre

Det er ogsa malet, at virk-
somhederne over en periode
pa tre til fem ar skal opna en
markedsandel pa 20 pct. in-
den for deres fokusmarked,
samt at 50 pct. af deres sam-
lede omsetning sker gen-
nem eksport.

»Det er et vanskeligt mar-
ked. Ingen tvivl om det. Man
kan ikke selge sine produk-
ter, bare fordi man smiler og
er en flink fyr. Det handler
om kontakter og netveerk.

Derfor er Gazelle Growth-
programmet si veerdifuldt.
Det abner mange dore,« si-
ger Aamir Butt.

Han papeger, at der er
benhéardt fokus pa praksis og
udferelse, nar en virksom-
hed deltager i programmet.

»Nar der er krise, s& ma
man arbejde hardere. Men
som del af Gazelle Growth-
programmet far man og-
sa veerktgjer til at arbejde
smartere. Programmet bi-
bringer reel veerdi til strate-
gisk vaekst med fokus pa om-
setning,« siger Aamir Butt.

Det er ogsa malet med
programmet, at virksomhe-
derne skal vokse med i gen-
nemsnit 100 pct. om aret
og ramme en omsatning pa
100 mio. kr. efter fem ar. Via
Gazelle Growth-program-
met far virksomhederne en
reekke verktojer til at erobre
det amerikanske marked.

»I forste omgang kommer
de igennem en refleksions-
proces, der skal oge bevidst-

heden omkring blandt andet
markedsposition,« fortaller
program manager Rebecca
Scheel.

Derneest far virksomhe-
derne adgang til konsulen-
ter og markedseksperter,
men de forskellige tiltag af-
hanger af den enkelte virk-
somhed og produktet.

Kulturklgft

»Vi finder verdensklas-
se-mennesker til at hjelpe
dem,« understreger direktor
Lars Jorgensen.
Programmet tilbyder ogsa
hjeelp til rekruttering. Folke-
ne bag Gazelle Growth me-
ner, at de kulturelle forskelle
ofte bliver undervurderet.
»Vi tvinger virksomheder-
ne til at bruge den nedven-
dige tid pa at blive skarpe og
finde den rigtige kundegrup-
pe. Det lyder enkelt, men er
fantastisk sveert,« siger Lars
Jorgensen og tilfojer, at der
er vaesentlig sterre chance
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Nordjysk teknologivirksomhed
pa vej til gennembrud i USA

AF MALENE SEVERINSEN

Modet med Gazelle Growth-pro-
grammet fik vidtreekkende konse-
kvenser for den nordjyske iveerkseet-
ter Kresten Thomsen. Han valgte at
overlade sin virksomhed til en ny di-
rektor.

»Jeg indsd, at der var en, som var
bedre kvalificeret til at fore virksom-
heden ud globalt, end jeg selv,« for-
teeller Kresten Thomsen, som grund-
lagde United Lane ApS, tidligere Get
Inside, for fem ar siden og ikke tvivler
pa, at Gazelle Growth-programmet
har vaeret noglen til succes i USA.

»De stiller alle de svaere spergsmal,
og de forventer brugbare svar,« siger
Kresten Thomsen, der nu har Aamir
Buttispidsen som direktor.

United Lane er specialiseret i 3d-vi-
sualisering med fokus pé ejendoms-
branchen og designindustrien. Pro-
dukterne fra det nordjyske selskab
giver eksempelvis brugeren mulighed
for at g rundt i sin kommende bolig,
inden den overhovedet er opfort. En
af spidskompetencerne hos United
Lane er, at virksomheden hurtigt kan
konvertere 2d-plantegninger til 3d-
tegninger af huset.

»I en kvalitet og til en pris, der ikke
er set i markedet for,« siger adm. di-
rektor Aamir Butt, der understreger,
at selskabet har revolutioneret mar-
kedet inden for boligpraesentationer.

United Lane beskeeftiger 12 medar-
bejdere fordelt mellem Aalborg, USA,
Storbritannien og Panama, hvor to ud’
viklere er erhvervet til 12.000 kr. om
maneden, mod de 75.000 kr. en tilsva-
rende medarbejder i Danmark typisk
skal have. Den nordjyske virksomhed
har netop tegnet kontrakt med en stor-
re ejendomsmaeglerkaede i Atlanta.

»Vores fokus er pa USA, men vores
teknologi er global og relevant for al-
le, der vil szlge ejendomme. 90 pct.
af dem, der vil kebe ejendom, begyn-
der pa internettet, og vi giver kaberen
mulighed for at opleve, hvordan det
kunne vere, inden byggeriet f.eks. er
realiseret,« forteller Aamir Butt.

USA er hovedmarkedet, men der
bliver ogsa kigget pa Asien, Canada,
Dubai, Europa og iser Storbritannien.

»Nar vi har valgt at fokusere sa in-
tenst pad USA, er det, fordi markeds-
kreefterne stort set er ens i alle stater.
Nar maskinen forst kerer, si kan kon-
ceptet nemt overfares til andre sta-
ter,« forklarer Aamir Butt og frem-
haver, at United Lane er unik pa sin
teknologi og pris.

»Der er konkurrence i markedet,
men de andre er dyrere, og vi er steer-
ke i teknologi. Det er vores produkt-
portefolje, der skal holde os foran i
konkurrencen, og den er staerk,« un-
derstreger Aamir Butt. Ifolge Kre-
sten Thomsen har Gazelle Growth-
programmet abnet en helt ny made at
teenke strategi og produkt ind i hinan-
den.

»1 samspil med folkene bag program-

met er der blevet rettet mere fokus
pa fodekeeden, og forretningsproces-
ser er blevet identificeret. For de stil-
ler sporgsmal til alt,« understreger han
og tilfgjer, at man indser bade styrker
og svagheder, nar virksomheden bliver
trukket gennem programmet.

Og svagheder kan de ogsa finde hos
United Lane.

»Vi er en relativt ny virksomhed og
dermed underlagt alle de pres, som
andre nystartede virksomheder er,
men vi er forberedt pa en nedtur i
markedet blandt andet via vores pris-
fastseettelse, der har resulteret i en
serdeles konkurrencedygtig pris,«
forklarer direktoren, der haber, at
netop prisen kan dbne markedet.

»Vi viser kunderne, hvad vi har, og
de indser, at de har brug for det. Oftest
vil en investering i vores produkt resul-
tere i mere omsetning og faerre udgif-
ter for kunden,« forklarer Aamir Butt.

Systemet fra United Lane kan er-
statte en fotograf i alt, hvad der om-
fatter produktbilleder, hvilket sparer
béade tid og penge, lyder det fra den
nordjyske virksomhed.

Direktoren tilfojer, at selskabet i
neer fremtid vil se sig om efter inve-
storer, der er parate til at kaste sin
keerlighed pa virksomheden.

»Virksomheden har potentiale til at
fordoble sin omsaetning,« siger Aamir
Butt. United Lane henter 90 pct. af
sin omsetning pa knap 2 mio. dollar
iUSA.

malene.severinsen@borsen.dk

Vakstprogrammet
Gazelle Growth

Dagbladet Borsen og Veaekstdan-
mark satter i den kommende tid
fokus pa Gazelle Growth-program-
met og vejen til succes i USA. Ga-
zelle Growth er et vaekstprogram
fra Videnskabsministeriet, der yder
starthjelp til innovative samt vi-
denbaserede mindre og mellemsto-
re virksomheder, der vil realisere et
vaekstpotentiale pa det amerikanske
marked. Udfordringerne er mange,
men i serien forteeller en rackke virk-
somheder, hvordan de via Gazelle
Growth-programmet har faet fod-
feeste pa det enorme marked.

Vakstprogrammet

M | februar 2007 indgik Ministeriet for Videnskab, Teknologi og Udvikling kontrakt med
konsortiet bestaende af Symbion A/S, Seed Capital/DTU Innovation, Vakstfonden,
Arhus Forskerpark, Inventure Capital, Teknologisk Institut og |.Corporate Technology
kontrakt om udvikling og gennemfarelse af Gazelle Growth-programmet.

B Konsortiet tildeles 32 mio. kr. over tre ar til at realisere opgaven og bidrager selv med

25 mio. kr.

W 40-50 virksomheder vil gennemgéa Gazelle Growth-programmet i labet af de tre ér.
Disse virksomheder skal have 5-100 ansatte og omsztte for mindst 2 mio. kr.
Kilde: Forsknings- og Innovationsstyrelsen.
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Investorkapital soges
til prisvindende medicoprojekt

Nystartet ivaerksaettervirksomhed i Aalborg har udviklet
og patenteret et unikt maleudstyr, som skal ege succes-
raten ved hofteprotese-operationer.

Der er tale om et simpelt mekanisk instrument, som hurtigt
og prascist kan méle den individuelle knoglekvalitet hos
patienten, inden kirurgen skal montere protesen. Pa denne
made undgas en raskke hyppigt forekommende komplika-
tioner, hvilket reducerer omkostninger, risiko for reoperation
og skaner patienten for unedige gener.

P& verdensplan udferes arligt over 2 mio. hofteprotese-
operationer. Antallet af operationer forventes mere end
fordoblet frem mod ar 2030.

Der er opnéet folgende milepasle:
e Patentrettigheder i USA og sterstedelen af Europa
e |veerkseettelse af prototypeudvikling, hvor mekaniske

»De skal veere Klar i strate-
gien, arbejde hardt og vere
aggressive pa salgssiden,«
slutter direktoren.

for succes, nar virksomhe-
den har pejlet sig ind og har
skarpt fokus.

Han papeger, at de virk-
somheder, der vil have
succes 1 USA, skal have et
supergodt produkt.

»Konkurrencen er hérd, og
derfor er produktet sim-
pelthen nedt til at veere helt
i front. Og virksomhederne
skal bruge deres bedste res-
sourcer pa salg. De skal og-
sa finde de rette partnere,«

forteeller Lars Jorgensen
om vejen til at lykkes pa det
amerikanske marked.

Han understreger, at virk-
somhederne skal veere skar-
pe i, hvilken vaerdi de tilforer
deres kunder via produktet.

tests af maleinstrumentet har givet lovende resultater
e |ndledt aftaler med underleveranderer vedr. feerdig-
gorelse af prototype og produktion af endeligt produkt
e |gangsaetning af arbejdet med regulatoriske forhold
0g opbygning af dokumentation til brug for
CE-meerkning (klasse 2a)

malene.severinsen@borsen.dk
Forretningsudviklingen har afstedkommet

flg. anerkendelser i 2008:

e Bevilget 80.000 kr. af Augustinusfonden

e 2. plads ved landsfinalen i Venture Cup

e Bevilget 400.000 kr. af Den A. P. Mallerske Stettefond
e Vinder af Connect Denmark’s pris for bedste

r i "springboard” virksomhed

TRANSPORT - DISTRIBUTION - LAGER

Herning & Fredericia

Kapitalbehovet er pa 5-10 mio. kr. afheengig af investor-
profil. Investeringen skal over de naeste 2 ar gere det
muligt at gennemfare kliniske tests, skabe dokumentation,
opna CE-meerkning og indlede markedsferings- og salgs-
arbejdet.
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For investor kan projektet realisere en attraktiv forretning.

Interesserede kan indhente prospektmateriale hos
BioMed Community pa telefon 99 31 15 43.

DEN EUROP/EISKE UNION

Den Europeeiske Fond
for Regionaludvikiing
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