Lidt vaekst er vel ikke sa galt

Finn Helmer




Min egnhe skolegang

eSkole — baggrund og udvikling
eHjemmet og iveerksaetterand
eEgne ambitioner

eRammerne og dermed muligheder




Relevant uddannelse

eDerefter en humanistisk (50 % af livet)

eArbejde integreret I livet, og for sjov




Nye former for ledelse

*Fremtidens arbejdsplads
eDistribueret beslutningsprocesser
eKrav til veerktgj

eMalsatning for virksomheden
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Den store virksomheds styrker

e Arbejdskultur, struktureret, sikkerhed
e Metoder, ISO etc

e Finianciel styrke

e Produktion og kvalitet
e Det at lave et total produkt
e Kundesikkerhed

e Branding



Den lille virksomheds styrker

e Kundedrevet

e Teknisk udvikling i1 takt med marked

e Finder nicher som udvikler sig til markeder
e Arbejdskultur og arbejdsglaede

 Nye medarbejdere



Kombination af store og sma virksomheder

e Markedsdrevet udvikling af lille virksomed

e Volumeproduktion af den store
virksomhed




Krav til chefen

eTeknisk viden og erfaring
Den kommercielle viden

Motivation af en gruppe mennesker/virkemidler

*\ision - en genvej til success

Direktaren er afggrende for virksomhedens success




Krav til en moderne medarbejder

eFlexibilitet
eTeknisk viden

eKommerciel forstaelse

eEvnen til at motivere sine omgivelser

eEvnen til at se en vision, og fare den ud i livet



MOtivation af en medarbejder

eDeltage i en skabelsesproces
eTeam work

Med i alt

°Lgn og pengene



En medarbejders udfordringer

*Menneskekontakt
eTeknisk udvikling

eTeamspiller

eUpolitisk
eAmbitioner pa gruppens og egne vegne

eArbejder for sjov



Kunderelationer og salg

eKunsten at salge

eSalgsveaerktgjer er afggrende for success

eTransaktionsanalyse
eAktiv lytning
*Spgrgeteknik

«Kropssprog

*Presentationsteknik

Marketing kontra salg

eDer er kun kunden til at betale regningen



World-wide Representation

GIGA A/S, Denmark (69)
GIGA Germany GmbH (15)* GIGA Baltics (6)*
GIGA Sales Office, UK (1)
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GIGA North America In

B Local
representation

* Employees are expected to start first half 2000



Virksomhedens ansigt

eDet trykte materiale og marketing
*Presentationen

Web — sitet

eE-handel

eKundeselvbetjening

eKan det bruges til noget?



Virksomhedens kundekontakt

eIndretning butik 1500 000 Indretning Netbutik 1500 000
*Varelager 100 000 Varelager 100 000
*Markedsfgring 400 000 Markedsfaring 100 000
*Lgn ansat /md 20 000 Forsendelse 15 000
*Husleje /md 20 000 Webhotel 5 000
*@konomisoftware 2 500(C5) @konomisoftware(C5) 12 000
Total udgift ar 2 500 000 Total udgift ar 2 100 000
*Kundegrundlag 200 000 Kundegrundlag 4 000 000

eStartpakke pris uden lgn kun rammerne:

Butik 30 000 Netbutik med Web 30 000
e@konomisoftware 2500 12 500
*Husleje 5000 ADSL 500

- Webkontakt: Kuhl+co 33 26 31 00



Hvad nu hvis jeg vil veere selvsteendig

ePenge til starten/Job
Markedsundersggelse

eKunderne

eldegrundlaget
*Selve virksomheden
*VVenturekapital

eKonsulenter



Hvordan far jeg hjeelp ???

*Ring og fa et rad, veer preecis med spgrgsmalet
*Brug fornuften, vurder selv et forslag

«Kritisk stillingtagen til kapitalindskud

*VVardi af en virksomhed

eSalg af virksomheden, hvorfor ?

FiInn@helmer.com




10 Gbit/s to the home

Network attach
compatible with legacy
infrastructure
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Single fibre,
independent
transport

2 x 10G duplex

Transmission Protocol
Carries all 3 services

with guaranteed QoS

jaweld / DVIN

All of Denmark to get FTTH at that speed




Fiber til hjemmet

10 Gbit/s til alle hjem 1 Danmark
eInvestering ca 35 milliarder

eDanmark bliver fgrende IT land | Europa

Muligheder for mange nye start—op’s
eTotal markedsmulighed:
Ca 2 100 000 000 000 kr



