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1. Indledning

Hermed praesenterer Teknologisk Institut evaluering af Impact StartUp, som er et
acceleratorforlgb for sociale iveerksaettere. Evalueringen tager udgangspunkt i den
vedtagede evalueringsstrategi fra april 2020. Forlgbet er igangsat af Den Sociale
Kapitalfond Management med midler fra Industriens Fond. Acceleratorforlgbet blev
igangsat juli 2020 og afsluttet juli 2022. Herinden havde et markedsfgrings- og
rekrutteringforlgb fundet sted.

Evalueringen er baseret pa kvalitative interview gennemfgrt af Teknologisk Institut med
personer fra de virksomheder, som har deltaget i forlgbet. Interviewene er gennemfgrt i
august-september 2022 umiddelbart efter forlgbets afslutning.

De gennemfgrte interview har lagt veegt pd at afdaekke, hvad forlgbet samlet set har
betydet for virksomhedernes udvikling, mere end at virksomhederne skal kunne huske og
vurdere hvad de har lzert pd den enkelte camp. Evalueringen fokuserer bl.a. pa, hvorvidt
forlgbet har styrket virksomhedernes forudsaetninger for forretningsmaessig udvikling og
for at kunne formidle deres vaerdiskabelse med henblik pa at tiltraekke investorer og
kapital.

1.1. Impact StartUp -en kort introduktion

Acceleratorforlgbets overordnede mal er fglgende:

e At tiltreekke og udvealge sociale ivaerksaettere med forretningsmodeller, der har
socialt og forretningsmaessigt vaekstpotentiale og som kan skaleres

e At styrke deres forudsaetninger for vaekst gennem tilfgrsel af viden/rddgivning og
at tilfgre dem vaekstkapital ved at matche dem med investorer

e At styrke professionaliseringen af iveerkseetternes gkosystem gennem
erfaringsudveksling og netveerksdannelse

Grundlaeggende sgger forlgbet at styrke de sociale iveerkseetteres forudsaetninger for
vaekst gennem tilfgrsel af viden/kompetencer og vaekstkapital. Acceleratorforigbet
omfatter fglgende delaktiviteter:

1. Markedsfgring af programmet og rekruttering af ivaerksaettere med
vaekstpotentiale. Markedsfgring og rekruttering sker i samarbejde med den
kommunale erhvervsservice, Innovationsmiljger hos uddannelsesorganisationer og
eksisterende ivaerksaettermiljger.

2. BootCamp og pitchdag og herefter udvalgelse til acceleratorforigb
BootCampen bestar af to dages intensiv forretningsudvikling og sparring efterfulgt af
en pitchdag over for interessenter, potentielle investorer og samarbejdspartnere. Pa
BootCampen inviteres ca. tre gange sa8 mange ivaerksaettere, som der er plads til i
acceleratorprogrammet. Vigtige mal i denne fase er at alle deltagende virksomheder
modtager sparring og radgivning og introduceres til et netvaerk af ligesindede og
investorer.

3. Acceleratorforlgb p& 6 maneder. Acceleratorforlgbet omfatter dels intensiv
individuel forretningsudvikling, hvor virksomheden mgdes med en
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forretningsudvikler en halv dag om ugen i de 26 uger forlgbet varer og dels tre faelles
camps af to dages varighed, hvor alle iveerksaetterne deltager.

4. DemoDag -matching af ivaerksaetter og impact investor. Det samlede forlgb
afsluttes med en DemoDag, hvor ivaerksaetterne pitcher og matches med danske og
nordiske impact investorer, samarbejdspartnere samt offentlige og private kunder.

5. Advisory forlgb pa 12 maneder. Efter de feelles camps og DemoDag tilbydes alle 20
iveerksaettere et 12 maneders Advisory forlgb, hvor deres forretningsudvikler gennem
manedlige besgg falger op pa den udvikling, der er pdbegyndt i de fgrste seks maneder.

Stagrstedelen af Klynge 1 (camp 2, 3 og DemoDay) og hele Klynge 2 blev afviklet i et
digitalt format grundet Covid-19. Undervisningselementerne har vaeret de samme.

Forlgbet tilfgrer saledes virksomhederne viden og kompetencer pa to mader: dels via
feelles seminarer/kurser sammen med de gvrige ivaerksaettere og dels ved, at den sociale
ivaerksaetter mgdes med en radgiver.

1.2. Deltagervirksomheder fordelt pa brancher

De deltagende virksomheder repraasenterer en bred vifte af brancher, med
sundhedsteknologi (HealthTech) som den hyppigste.

Brancher \ Antal

Agtech

Cleantech

Cleantech & community tech
Cleantech/femtech
Community tech
Consultancy
Disability vehicles
Edtech

Fintech

Healthtech

Socialtech
Socialtech/healthtech
Hovedtotal
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1.3. Virksomhedernes etablering opdelt pa kgn

Oversigten nedenfor viser, at virksomhedernes etablering repraesenterer bade maend og
kvinder

Gender diversity ‘ Founder diversity
All female 3
All male 13
Mixed 4
Hovedtotal 20
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2. Konklusioner

Hermed praesenteres evalueringens hovedkonklusioner baseret pa resultaterne af
virksomhedsinterviews i afsnit 3-11.

Acceleratorforigbet Impact StartUp har indfriet sine mdl om at styrke sociale
iveerksaettere med vaekstpotentiale?

Evaluator vurderer, at acceleratorforlgbet samlet set har opfyldt sine mal om at tiltraekke
og udvelge sociale iveerkseettere med forretningsmodeller, der har socialt og
forretningsmaessigt vaekstpotentiale og at forlgbet har styrket deres forudsaetninger for
vaekst ved tilfgrsel af viden og vaekstkapital - og at forlgbet har styrket
professionaliseringen af ivaerksaetternes gkosystem gennem erfaringsudveksling og
netvaerksdannelse.

De deltagende virksomheder er blevet styrket, men befinder sig ved forlobets afslutning
dog pé vidt forskellige stadier i deres virksomhedsudvikling. I den ene ende af spektret er
der virksomheder, der har haft meget stor succes og vaekst -og foretaget udvidelse i form
af kgb af virksomhed. I den anden ende af spektret er der virksomheder, der endnu ikke
har feerdiggjort deres produktionslinje og produktet til endelig lancering. En del af
forklaringen er Corona-pandemiens nedlukning som for nogle virksomheder har medfgrt,
at de ikke kunne lancere deres services og forretningsmodeller som planlagt.

Evaluator vurderer, at acceleratorforlgbets form, som kombinerer tilfarsel af viden p&
faelles camps suppleret med en individuel forretningsudvikler klart, viser sin styrke: De
faelles camps bidrager til tvaergdende inspiration og netveerksdannelse og den individuelle
forretningsudvikler fremhaeves af virksomhederne som den faktor, der skaber
sammenhang og konkret udmgnter de tilfgrte metoder i virksomheden.

Dog skal det indledningsvis naevnes, at forlgbet er gennemfgrt under Corona-pandemien,
hvilket har betydet, at en del camps og arrangementer har mattet gennemfgres on-line,
hvilket givetvis har haammet netveerksdannelse og det sociale element.

Virksomhedernes forretningsmodeller har vaerdiskabelse og social impact for en
bred vifte af brugergrupper og for samfundet

Evaluator vurderer, at det tydeligvis er lykkedes for acceleratorforlgbet at fa
virksomhederne til at tage begrebet impact til sig sdledes, at det er blevet en ny made at
teenke pa og integreret i deres forretningsmodeller og vaerdiskabelse. (Kapitel 4 viser liste
med eksempler). Alle aktiviteter i virksomheden, det vare sig produktudvikling,
produktion, salg, samarbejdspartnere, kundekontakt m.m. er blevet sat i forhold til,
hvordan de hver isaer bidrager til veerdiskabelse og impact. Enkelte virksomheder beskriver
ogsd, at de nu leder mere malrettet efter “impact investorer”, ndr de forsgger at finde
ekstern kapital. Virksomhederne beskriver, at det at male og dokumentere impact er
centralt for at tydeligggre deres “fortzelling” om deres vaerdiskabelse til kunder og
investorer. De har bl.a. laert, at det ikke kun handler om virksomhedens "impact” i snaever
forstand for den enkelte kunde, men ogsd i videre, samfundsmaessig forstand. En
virksomhed, der szlger hjeelpemidler kan skabe veaerdi for den handicappede som bliver
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mere selvhjulpen, men samtidig ogsa skabe impact p& samfundsniveau i form af mindre
behov for offentlig hjzelp.

-Virksomhederne arbejder stadig med begrebet impact

Virksomhederne har veeret tilfredse med forlgbets impact-del og de vurderer, at de er
blevet tilfgrt metoder til dokumentation og tydeligggrelse af impact. Virksomhederne
beskriver, at de stadig arbejder med metoderne i praksis, og fremhaever at det rejser
udfordrende problemstillinger. Det opleves eksempelvis som vanskeligt at kvantificere
livskvalitet og gore det malbart. Set i bakspejlet udtrykker enkelte virksomheder gnske om
at forlgbets arbejde med impact ggres sd konkret og instruktivt som muligt, -evt. gerne
med en trin-for-trin instruktionsmanual. Evaluator vurderer, at forlgbets ledelse har
imgdekommet dette gnske ved at laegge mere fokus og tid pa impact management
disciplinen for virksomhederne i klynge 2.

Forlgbet har styrket virksomhedernes foruds=aetninger for vaekst ved tilfgrsel af
viden/radgivning og investorer

Virksomhederne vurderer, at forlgbet har opfyldt deres forventninger med hensyn at blive
tilfgrt basale forretningsmaessige kompetencer og at professionalisere virksomheden. De
feelles camps har praesenteret dem for viden og metoder, men virksomhederne fremhasver
den individuelle sparring med forretningsudvikleren som den afggrende hjzelp til konkret
anvendelse af viden og metoder fra camps. Evaluator vurderer, at svarene giver det
indtryk, at mange ivaerksaettere ikke "absorberer viden” ved en sadan feelles undervisning,
men at det er i det individuelle samarbejde med forretningsudvikleren, at det faglige
indhold giver konkret mening for ivaerkseetteren.

Forlgbet har styrket virksomhedernes forudsatninger for at tiltraekke investorer
Oversigten i kapitel 10 viser, at alle virksomhederne, undtagen én, er lykkedes med at
tiltreekke en eller anden form for kapitaltilfgrsel. De fleste virksomheder har faet tildelt
kapital som egenkapital investering.

Blandt virksomhederne vurderes det, at de i kraft af forlgbets traening i pitching nu har
bedre kompetencer i forhold til at tiltraekke kapital. De beskriver, at de nu ved mere om,
hvordan de samler og praesenterer nggleinformationer om virksomheden for en investor.

P& spgrgsmalet om, hvorvidt virksomhederne er lykkedes med at tiltraekke vaekstkapital,
som fglge af de afholdte demodays, svarer de fleste af de interviewede nej. En del
virksomheder beskriver, at de ikke lykkedes med at tiltraekke investorer pa selve
demodagen, men at de efterfglgende kom i kontakt med investorer. Det veere sig ved
netveerksdannelse og egne kontakter eller ved hjelp fra den individuelle
forretningsudvikler. En del af virksomhederne tilfgjer, at forlsbet mske har lagt for stor
vaegt pd korte pitches i teetpakkede arrangementer.

Forlgbet har styrket virksomhedernes forudsatninger for at kunne saeige til det
offentlige

Virksomhederne vurderer gennemgaende, at forlgbet har styrket deres forudsaetninger for
at dokumentere og male impact -og i kraft heraf ogsa styrket deres kompetencer til at
seelge til det offentlige. Blandt virksomhederne beskrives det som vigtigt at kunne
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dokumentere hvorledes virksomhedens produkt eller service skaber veaerdi for kunden og
samfundet.

-Men forlgbet ma gerne prioritere salg til det offentlige endnu mere

Selvom virksomhederne vurderer, at de nu er bedre til at salge til det offentlige, sd
efterspgrger en del virksomheder, at forlgbet prioriterer offentligt salg endnu hgjere.
Virksomhederne beskriver, at det er vigtigt, at acceleratorforlgbet konkret sgger at skabe
anledning/muligheder for etablering af kontakter med det offentlige, f.eks. ved at invitere
kommuner ind i forlgbet. De efterspgrger, at der burde vaere en "pitchingdag for
kommuner” evt. form af workshops, en "kommune-messe” eller lignende. Det virker som
et paradoks, at virksomhederne efterspgrger dette da de tilsyneladende ikke viste
interesse for det under forlgbet. Programmets ledelse tilbgd oprindeligt et sadant
arrangement for klynge 1, men da interessen for det var lav, blev det derfor ikke blev
tilbudt i klynge 2. Evaluator vurderer, at en mulig forklaring pd dette paradoks kan vaere,
at virksomhederne fgrst pa et sent tidspunkt har gjort deres egne erfaringer med
udfordringerne ved at saelge til det offentlige -og derfor fgrst erkender behov for disse
kompetencer, ndr forlgbet er slut. Virksomhederne har tidligt i forlgbet haft mere fokus pa
basale forretningsmaessige spgrgsmal, deres impact og mulige malgrupper for deres
produkt eller service.

Forlgbet har fremmet netvaerksdannelse og professionalisering, men
ivaerksaetterne efterspgrger endnu mere

Virksomhederne oplever, at de i kraft af forlgbet har faet styrket deres professionalisering
og netveaerksdannelse. Men i deres samlede vurdering af forlgbet vurderes det blandt
virksomhederne at der er uudnyttede potentialer for udveksling af viden, kompetencer og
hjeelp pa tvaers af virksomhederne. De efterspgrger, at forlgbet kunne have gjort mere ud
af det sociale pa tvaers af virksomhederne og i hgjere grad have faciliteret netvaerk mellem
virksomhederne. Covid-19 vurderes igen at have haft effekt herp3.

On-line pitchningen kom til at virke som envejskommunikation

Pitchningen pa demodays blev pa grund af Corona-pandemien afholdt online. Deltagerne
oplevede at dette ikke fungerede godt, fordi det giver manglende fornemmelse af, hvordan
informationen blev modtaget. Virksomhederne oplevede at de, efter tur, pithcede deres
virksomhed over for nogle investorer, som har lyttet til reekken af praesentationer. Blandt
virksomhederne efterspgrges derfor at en sadan pitching skal stgttes af nogle facilitatorer,
der umiddelbart efter pitch understgtter en dialog mellem virksomheder og facilitatorer.
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3. Virksomhedernes motivation og forventninger til deltagelse

Virksomhederne er i interviewet blevet spurgt: Hvad var virksomhedens motivation for
deltagelse og hvad den gerne ville opnd? I forlaengelse heraf blev virksomhederne ogsa
spurgt, om dens forventninger til deltagelsen blev opfyldt.

Samlet set er virksomhedernes motivation for deltagelse, at forlgbet skulle hjzelpe dem til
at professionalisere virksomhedens forretningsudvikling og at tydeligggre fortaellingen om
dens impact og veerdiskabelse -langt hurtigere og bedre end de selv ville kunne have gjort.

Her er en raekke typiske elementer, der af virksomhederne navnes som motivation for at
deltage:

At blive bedre til at m8le og dokumentere virksomhedens impact og at kunne tydeligggre
fortzellingen om dens vaerdiskabelse, og hvem den henvender sig til og skaber vaerdi for.
Dette er den mest gennemgadende motivation blandt virksomhederne og det indikerer, at
selve forlgbets ide og titel har ramt et klart og relevant behov hos malgruppen af
iveerksaettere.

At styrke netveerksskabelse. Virksomhederne ville gerne skabe et nordisk netvaerk med
andre ivaerksaettere og fagprofessionelle. Den Sociale Kapitalfond navnes som en vigtig
aktgr at danne alliance med, og at samarbejdet med den kan ggre det nemmere at skaffe
investorer.

At professionalisere virksomheden ved at blive tilfgrt viden og sparring til
forretningsmeessig udvikling. En del virksomheder erkender behov for styrkelse af basale
forretningsmaessige kompetencer og at professionalisere virksomhedens ledelse ved
etablering af bestyrelse.

At kunne tiltraekke investorer. En af virksomhederne vurderer, at det at komme med i
forlgbet i sig selv er en anerkendelse, der kan styrke virksomhedens mulighed for at
tiltraekke investorer.

Virksomhedernes forventninger er opfyldt

Virksomhederne vurderer gennemgadende, at de har f3et opfyldt deres forventninger til
deltagelsen. De beskriver, at forlgbet har opfyldt deres forventninger med hensyn at blive
tilfgrt basale forretningsmaessige kompetencer og at professionalisere virksomheden..
Virksomhederne fremhaaver den individuelle sparring med forretningsudvikleren som den
afggrende hjezelp i forlgbet. Flere virksomheder udtrykker, at uden forretningsudviklerens
hjaelp ville de ikke have veeret i stand til at finde relevante investorer.

Forlgbet har styrket virksomhedernes forudsaetninger for at madle og
dokumentere impact

Virksomhederne udtrykker, at de er blevet tilfgrt relevante og interessante metoder til at
male og dokumentere impact, og at dette er centralt for at tydeliggere deres “forteelling”
om deres veerdiskabelse. De har bl.a. laert, at det ikke kun handler om virksomhedens
"impact” i snaever forstand for den enkelte kunde, men ogsa i videre, samfundsmaessig
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forstand. F.eks. sadan, at virksomhedens impact saettes i relation til ensomhed, manglende
social trivsel eller andre velfeerdsudfordringer.

En del virksomheder beskriver, at de inden forlgbet havde en uklar opfattelse af, hvem der
var malgruppen for deres forretningsmodel og vaerdiskabelse, men at de i kraft af forlgbet
nu er klar over, at de skal vaere meget mere praecise i deres definition af malgrupper.
Enkelte virksomheder naevner ogsa, at de har arbejdet med metoder til test af brugertyper
og kundetyper, og at de er blevet opmaerksomme pa at definere og opggre impact fordelt
pd kundetyper.

Forlgbet har styrket virksomhedernes forudsaetninger for at kunne saelge til det
offentlige

Virksomhederne vurderer gennemgaende, at forlgbet har styrket deres forudsaetninger for
at dokumentere og male impact -og i kraft heraf ogsa styrket deres kompetencer til at
seelge til det offentlige. Blandt virksomhederne beskrives det, at de nu har bedre indblik i,
hvordan man taler ind i de ledelsesmaessige lag i det offentlige, herunder at det er vigtigt
at kunne dokumentere hvorledes virksomhedens produkt eller service skaber veerdi for
kunden og samfundet. Enkelte virksomheder tilfgjer, at en udfordring ved at seelge til det
offentlige er at deres udbuds- og kgbscyklusser er meget langvarige og dette er svaert for
en mindre virksomhed, der har brug for hurtigt cash flow.

-Men forlgbet ma gerne prioritere salg til det offentlige endnu mere

Selvom virksomhederne vurderer, at de i kraft af forlgbet er blevet bedre til at
dokumentere impact og dermed bedre sezlge til det offentlige, s@ efterspgrger en del
virksomheder, at forlgbet prioriterer offentligt salg endnu hgjere.

“"Der er mange lag i det offentlige, hvilket forlobet kunne have sat stgrre fokus
p&. Lange behandlingstider og meget bureaukratisk og derfor ret anderledes
end at salge til det private.”

Virksomhederne beskriver, at det er vigtigt at acceleratorforigbet konkret sgger at skabe
anledning/muligheder for etablering af kontakter med det offentlige, f.eks. ved at invitere
kommuner ind i forlgbet. De efterspgrger, at der burde vaere en “pitchingdag for
kommuner” evt. form af workshops, en "kommune-messe” eller lignende.

Dokumentation af impact er dog en udfordring, virksomheder stadig arbejder
med

Forlgbet har leert virksomhederne metoder til dokumentation og tydeligggrelse af impact,
men blandt virksomhederne opleves det som en udfordring, at anvende metoderne i
praksis og at det kraever vedholdende arbejde. "Vi keemper stadig med det”, udtrykkes det
f.eks. af en virksomhed. Det indikerer, at dokumentation af impact p& nogle omrader kan
veere en kompleks og kraeve faglig ekspertise, der ligger ud over hvad virksomheden har.
Nogle virksomheder beskriver i interviewet problemstillingerne sdledes: Hvis man hjzelper
et menneske socialt, hvad betyder det s& samfundsgkonomisk i kroner og gre? Hvordan
males forbedringer i menneskers livskvalitet? Livskvalitet opfattes som en subjektiv
stgrrelse, og udfordringen er hvordan livskvalitet kvantificeres og ggres malbart. Dette er
problemstillinger, virksomhederne finder udfordrende at Igse, men som forlgbet har laert
dem at vaere opmaerksomme pa.

10
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Begrebet "Impact” har leert virksomhederne en ny made at taenke p3

Selvom der blandt virksomhederne opleves udfordringer med at gennemfgre eksakt maling
og dokumentation af deres impact, s er det tydeligt, at forlgbet har laert virksomhederne
en ny made at taenke pa -at definere og italesaette deres impact overfor kunder og
investorer. Fglgende citater illustrerer dette:

Vi havde kun hgrt om Impact i forvejen, men aldrig rigtig taenkt det ind i
vores forretningsmodel”,

“Impact er en m8de at arbejde og taenke p& - og er blevet indlejret i vores
forretning.

“Ttalesaettelse af impact som en m&de at differentiere og saelge virksomheden
p8. Dette er noget af det vigtigste forlgbet har lart 0s”

Virksomhederne oplever ogsad gget kompetence ift. at tiltraekke kapital

Blandt virksomhederne vurderes det, at de i kraft af forlgbets traening i pitching nu har
bedre kompetencer i forhold til at tiltraekke kapital. De beskriver, at de nu ved mere om,
hvordan de samler og preesenterer nggleinformationer om virksomhedens regnskab,
likviditet, omsaetning, marked, kunder, salg m.m. - og at det samtidig er vigtigt at
virksomheden kan tydeligggre planer for, hvad investeringen skal bruges til, og hvad der
forventes af investoren.

4. Virksomhedernes forretningsmodeller og vaerdiskabelse

De deltagende virksomheder er indledningsvis i interviewet blevet bedt om kort at
beskrive deres forretningsmodeller, hvordan virksomheden skaber vardi og for hvem.

Virksomhedernes services og produkter skaber vaerdi for mange forskellige
grupper af borgere.

Interviewene viser, at virksomhederne udggr en meget bred vifte af services og
produkter, som skaber veerdi for mange forskellige grupper af borgere. Mange af
virksomhederne skaber veerdi for udsatte grupper af borgere med forskellige services og
hjaelpemidler og bidrager til at styrke trivsel og livskvalitet i samfundet. Herudover
skaber den brede pallette af socialt impact ogsa en malbar samfundsgkonomisk effekt.
Interviewene viser ogsd, at virksomhederne har taget begrebet impact til sig og at de
kan seette det ind i deres beskrivelse af deres forretningsmodeller og vardiskabelse.
Begrebet impact og dokumentation heraf bliver saledes en vardi-driver for
virksomheden, for brugeren af produktet/serviceydelsen og for kunden (ofte det
offentlige).

Folgende er eksempler pa vaerdiskabelse og impact for udsatte borgere:

Careturner leverer en seng, der nemmere kan vende og dreje, sa plejepersonalet ikke skal
belastes pa samme made i forhold til Igft og flytning af svage borgere. Vaerdiskabelsen er
at den frigiver mange varme haender til et bedre formal, s3 personale ikke skal dgje med
flytningsopgaver, som er meget fysisk belastende. Det skaber et bedre arbejdsmiljg, bade
psykisk og fysisk, for plejepersonalet. For patienten forebygger den tryksar. P3
samfundsniveau bidrager den til at Igse problemet om manglende plejepersonale.
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Auto Mobil indretter biler til handicappede og tilpasser bilen til den enkeltes behov.
Veerdiskabelsen og impact bestdr i, at personer med fysiske handicap bliver mobile og
dermed kan opretholde deres sociale og professionelle liv, med gget livskvalitet til falge.

Manigrip har lanceret en grebsforstgrrer, -et hjzelpemiddel til handicappede, som har
nedsat grebsstyrke i deres haender. Hjalpemidlet skaber veerdi fordi det, efter
virksomhedens vurdering, kan erstatte en veesentlig del af gvrige hjselpemidler den
handicappede har. Impact bestar i, at produktet har et diskret design, der ogsa kan hjzelpe
til at mindske stigmatiseringen fordi den handicappede bliver mere selvhjulpen. Ydermere
skaber det en forgget livskvalitet og mere fleksibel hverdag med behov for fazerre
hjzelpemidler.

Cervello szlger genoptraeningsforlgb og radgivningsforlgb til kommunerne med henblik pa
at mennesker ramt af hjerneskade kommer hurtigere og bedre tilbage til hverdagens
faellesskaber. Virksomhedens impact bestar i, at mennesker med hjerneskade bliver mere
selvhjulpne og mere uafhaengige af offentlig forsgrgelse.

Elderlearn forbinder udenlandske sprogstuderende, som vil blive bedre til at tale dansk
med aeldre mennesker, som gerne vil have besgg hjemme af personer med udenlandsk
baggrund. Virksomhedens vaerdiskabelse og impact er at forebygge ensomhed -bade for
udenlandske studerende og for de zldre. Virksomheden medvirker til at skabe frivillige
feellesskaber mellem mennesker pa tvaers af alder, generationer og kultur. Virksomhedens
sociale impact er en forgget livskvalitet og mindre slid pa den offentlige sektors personel -
og mulighed for mere tid i eget hjem fgr de aldre bliver sendt pa plejehjem. For personerne
med udenlandsk baggrund kan impact veere forbedret integration i kraft af at de =eldre
modtager et andet menneske i deres hjem og bliver 8bne for andre kulturer og syn pa
verden end dem, der bliver praesenteret i medierne. Personerne med udenlandsk baggrund
far ogsa forbedret deres jobmuligheder og fastholdelse pd det danske arbejdsmarked.

Healper hjzlper borgere med at finde den rigtige terapi hurtigere end borgerne selv kan
gore og dermed @gge borgeres livskvalitet. Psykologer betaler et manedligt belgb for at
veere med i netvaerket og der bliver betalt et belgb for hver eneste transaktion.
Virksomhedens vaerdiskabelse og impact er at personer med psykiske problemer far
mindsket deres belastning ved at de hurtigere finder frem til den relevante terapi.

Andre virksomheder bidrager herudover ogsd positivt til samfundsudviklingen ved at
styrke miljo og baeredygtighed -og den cirkulaere gkonomi/delegkonomi.

Legacy tilbyder nemme digitale lgsninger til Carbon Management i form af et
automatiseret CO2 regnskab, et bogholderprogram for virksomheder. Virksomhedens
veerdiskabelse og impact bestar i, at der bliver mere transparens maling af CO2
udledning og virksomheder hjzelpes til at fa indblik i deres CO2 udledning, og dermed et
bedre beslutningsgrundlag for deres efterfglgende handlinger. Impact er en reducering af
CO2 udledning i erhvervslivet.

Foodchangers indsamler overskudsmad og videreszlger det engros til leverandgrer og
madordninger. Virksomheden tilbyder ogsd frokostordninger. Forretningsmodellen er
o o . . . . .

saledes baseret pa re-cycling af mad. Virksomhedens vaerdiskabelse og impact er ifglge
virksomheden en ”“win-win” forretningsmodel for kommuner, som far leveret mad, og
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udsatte borgere kommer i arbejde. Den videre mulige impact er, at der kan etableres nye
arbejdspladser til unge med udfordringer.

Plata har lanceret en delegkonomisk platform, der formidler 18n mellem private.
Virksomheden veerdiskabelse og impact er ifglge virksomheden, at dette bidrager til at
demokratisere langivning i Danmark ved at ggre det mere nemt og gennemsigtigt at
refinansiere gaeld, fra én person til en anden. Virksomhedens impact bidrager dermed til
2 verdensmal - 8 og 10 - vaekst pr. kapita og financiel inklusion.
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5. Virksomhedernes udbytte af den indledende bootcamp og pitch-
session

Forlgbet blev indledt med en bootcamp og efterfslgende pitchsession. Formalet med
pitchsession var at signalere, at disciplinen “pitching” er en vaesentlig at beherske og
derudover dannede disse indledende pitches ogsa grundlag for udvaelgelse af de
startups, der blev tilbudt deltagelse i acceleratorforlgbet. I pitchpanelet sad;
interessenter fra startup gkosystemet, potentielle investorer og samarbejdspartnere.

Pitchsession — og bootcamp blev oplevet som en god indledning

De interviewede virksomheder udtrykker, at bootcamp og pitchsession var en god
indledning pa forlgbet, fordi det fra starten gjorde dem opmaerksomme pa vigtigheden af
at kunne forstd og kommunikere om deres virksomhed, forretningsmodel og den impact,
den skaber. Det at pitche virksomheden beskrives som en vigtig disciplin at gve sig i, og
at erfaring ma opbygges over lang tid.

Nogle virksomheder udtrykker at, at de grundlaeggende er uvante med og utrygge ved at
skulle formidle deres virksomhed til en masse mennesker.

6. Virksomhedens udbytte af camps

Virksomhederne har deltaget i tre faelles camps af to dages varighed, der havde fglgende
emner og mal:

Camp 1: Afseetning: Denne camp skal tilfgre iveerksaetterne kompetencer i salg og
markedsfgring.

Camp 2: Driftsgkonomi, FNs verdensmal og digitalisering. Denne camp skal bl.a.
tilfore virksomhederne driftsgkonomisk forstdelse, herunder budgettering,
likviditets- og nggletalsstyring.

Camp 3: Organisering, rekruttering, socialt ansvar og maling af impact.

I interviewet er virksomhederne blevet spurgt, hvilket udbytte de har haft af de tre camps
set samlet, og hvilke spor de har sat sig i virksomheden.

Camps har tilfgrt relevant forrethningsmaessig viden og kompetencer
Virksomhederne svarer gennemgdende, at de fzlles camps har tilfort dem relevant
forretningsmaessig viden og kompetencer -og praesenterede dem for gode konkrete
veerktgjer indenfor salg, kommunikation, regnskab og gkonomistyring. De naevner bl.a.
kapitalfremskaffelse og udarbejdelse af pitchdeck til investorpitch, som meget relevant og
"theory of change” som laererigt. “Theory of change” satte virksomhedernes tanker i gang
mht. hvilken reel forandring deres forretning kan skabe i verden.

Fagligt indhold praeget af “"business-engelsk”

Virksomhedernes svar peger dog ogsa pa, at det faglige indhold pa camps for en del
virksomheder opleves som teoretisk og fremmedartet og praeget af engelsk business
terminologi. Blandt disse virksomheder navnes det, at selvom en del udtryk optraeder
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som engelske business ord, sa oplever virksomhederne behov for at de respektive udtryk
forklares pd dansk, da de ellers kan virke lidt indforstdede og “smarte”.

Virksomhederns svar giver ogsad det indtryk, at en del iveerkseettere i mindre grad
"absorberer viden” ved feaelles camps, men at det er i det individuelle samarbejde med
forretningsudvikleren, at det faglige indhold giver konkret mening for iveerksaetteren. De
fleste virksomheder anfgrer, at det er den individuelle forretningsudvikler, som tilfgrer
virksomheden det faglige indhold og sparring.

Corona-pandemien har vaeret haammende faktor for det sociale element

P& grund af Corona-pandemien har en del af virksomhederne mattet deltage i camps som
online-undervisning. Flere af virksomhederne beskriver, at det opleves som tungt at sidde
i mange timer foran en skaerm og fglge med. De savner at maerke energien der opstar nar
mennesker fysisk er i samme lokale. Valget af on-line camps har vaeret et uungaeligt vilkar
som fglge af pandemien, da der ikke var andre alternativer. Set pd den baggrund vurderer
evaluator derfor, at forlgbets camps har veeret vellykkede, da de er blevet gennemfgrt med
fagligt udbytte for virksomhederne.

7. Virksomhedens udbytte af individuel forretningsudvikling

De deltagende virksomheder har i acceleratorforigbet modtaget intensiv individuel
forretningsudvikling, som bestdr i at virksomheden mgdes med en forretningsudvikler
en halv dag om ugen i de 26 uger den intensive del varer.

Alle interviewede virksomheder vurderer, at den individuelle forretningsudvikling er den
vigtigste del af forlgbet, som skaber fremdrift i udviklingen og saetter sig spor i
virksomheden.

Blandt virksomheden naevnes bl.a. fglgende udbytte:

Forretningsudviklingen hjaelper med at anvende Impact redskabskassen. Begrebet impact
er blevet en ny made for virksomhederne at arbejde og taenke pa, og den individuelle
forretningsudvikler beskrives af virksomhederne som en vigtig hjeelp til at anvende impact
analyser og redskaber i praksis. Virksomheder beskriver det sdledes, at ved at taenke i
veerdiskabelse og impact, sa saetter man sig automatisk i kundens sted -og egentlig ogsa
i samfundets sted. F.eks.: Hvilke impact skabes for kunden? At blive mere selvhjulpen.
Hvilke impact skabes for samfundet? Mindre behov for offentlig service. Ved at lave impact
analysen sammen med forretningsudviklingen s8 har dette i nogle tilfeelde medfort
udvikling at et mere avanceret produkt eller servicetilbud, som bedre rammer bestemte
kundegruppers behov.

Virksomhederne beskriver at alle aktiviteter i virksomheden, det veere sig
produktudvikling, produktion, salg, samarbejdspartnere, kundekontakt m.m. nu szettes i
forhold til, hvordan de hver iseer bidrager til veerdiskabelse og impact. Enkelte
virksomheder beskriver, at de nu leder mere malrettet efter “impact investorer” nar de
forsgger at finde ekstern kapital.
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Forretningsudviklingen har gget virksomhedens fokus p8 at kommunikere lgsningens
outcome

Blandt virksomhederne gives der eksempler pa, at de har lavet informationsmateriale, der
konkret beskriver, hvad Igsningen sparer af tid for forskellige brugergrupper, og hvilke
problemer for kunden, som produktet/servicen er med til at Igse.

Forretningsudvikleren har ydet god sparring og hjeelp til at analysere virksomhedens data
om marked, gkonomi og kunder. Forretningsudvikleren hjeelper virksomheden med at stille
de rette spgrgsmal: Hvor bevaeger markedet sig hen? P& baggrund at den bevaegelse,
hvilket outcome og impact skal vi sa skabe? Dette er med til at virksomheden selv udvikler
analysefaerdigheder. Virksomhederne har sammen med forretningsudvikleren faet
etableret mere tydelig definition af virksomhedens vaerdiskabelse.

Virksomheder er hjulpet til at finde investorer. En del af virksomhederne vurderer, at
forretningsudvikleren har vydet vigtig hjelp til at tydeligggre virksomhedens
forretningsmodel og at finde relevante investorer.

Virksomheden hjeaelpes til at blive holdt pd sporet. Det beskrives at man har kontakt med
forretningsudvikleren dag-til-dag og at virksomheden hjeelpes til at blive holdt pa sporet
og at forretningsudvikleren har et godt analytisk overblik over de mange sm& og store
beslutninger virksomheden skal forholde sig til.

Forretningsudvikleren bidrog med inspiration til at samle oplysninger om udviklingen. Det
beskrives, at forretningsudvikleren havde forstdelse for hvad der skete pa
virksomhedernes markedsomrdde. F.eks. indenfor C02 regnskaber og hvilke krav, der
stilles mht. den grgnne omstilling. P& denne made lzerte virksomhederne, hvordan de ved
at modtage sddanne oplysninger bedre kunne italesaette og begrunde deres virksomheds
produkt i forhold til udviklingen i markedet.

Forbedringsmuligheder
P& spgrgsmalet om, hvordan den individuelle forretningsudvikling kan forbedres, er der
kun ganske fa virksomheder, der fremsaetter gnsker. Der er fglgende, spredte forslag:

Mere teknologisk indsigt og viden. Enkelte virksomheder vurderer, at de godt kunne have
haft brug for mere teknologisk radgivning, og at forretningsudvikleren primeert fokuserede
pa generel, virksomhedsgkonomisk forretningsudvikling.

Mere branchespecifik viden. Det opleves, at forretningsudviklerne er generalister og at
dette klart har en styrke, fordi de kan se generelle problemstillinger helt pa tvaers af meget
forskellige ivaerksaettere. Nogle virksomheder vurderer dog, at de har behov for mere
branchespecifik viden for at kunne differentiere sig i forhold til konkurrenter indenfor
brancheomradet.

8. Virksomhedens udbytte af Advisory forlgb pa 12 maneder

Efter de fgrste 26 uger og faelles camps tilbydes alle ivaerksaettere et 12 maneders Advisory
forlgb, hvor virksomhedens individuelle forretningsudvikler gennem manedlige besgg
folger op pa den udvikling, der er pdbegyndt i de fgrste seks maneder.
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Virksomhedernes vurderinger af Advisory forlgbet pa 12 maneder er gennemgaende de
samme som af de 6 maneders individuel forretningsudvikling. De fleste virksomheder roser
modellen med de ekstra 12 maneders forlgb fordi, som de siger, "ting tager tid” og fordi
de 12 maneder giver god tid til at treekke pa rddgivning efter behov. Enkelte virksomheder
havde forinden veeret forbeholdne over for laengden af den opfglgende radgivning, men
erkendt, at det er positivt med hjzelp over laengere tid.

Hovedparten af virksomhederne har saledes haft et positivt samarbejde med
forretningsudvikleren gennem de 12 méneder, og enkelte virksomheder har endog brugt
forretningsudvikleren hyppigere end den tildelte tid. Enkelte virksomheder har kun i
begraenset omfang gjort brug af de ekstra 12 maneders Advisory forlgb.

9. Demodays

I forlgbet er der blevet afholdt demodays, hvor virksomhederne har pitchet deres startup
over for danske og nordiske impact investorer, samarbejdspartnere samt offentlige og
private kunder.

I interviewet er virksomhederne blevet spurgt, hvordan de oplevede disse demodays og
hvad der kom ud af dem.

Den afsluttende demodag i klynge 1 var et hybrid event med bade fysisk og digital
deltagelse. I klynge 2 var kun fysisk deltagelse mulig grundet Covid-19.

Virksomhederne vurderer gennemgdende, at selve forberedelsen til at skulle
pitche deres virksomhed gav god traening i at tydeligggre virksomhedens
forretningsmodel og veerdiskabelse. Flere virksomheder navner, at forretningsudvikleren
ydede god hjzelp til at forberede virksomhederne til pitchingen. Det at hgre de andre
virksomheders pitching blev ogsa oplevet som inspirerende og laererigt, bdde med hensyn
til form og indhold.

On-line pitcningen kom til at virke som envejskommunikation der ikke fungerede
Pitchningen pa demodagen i klynge 2 blev pa grund af Corona-pandemien afholdt online.
Deltagerne oplevede at dette giver manglende fornemmelse af hvordan informationen blev
modtaget. Blandt deltagerne efterspgrges at en digital pitching skal stgttes af nogle
facilitatorer, der understgtter en videre dialog mellem virksomheder og investorer.

“"Man kunne have gjort det mere socialt.”

“For korte pitches, og uden mulighed for at falge op”
"Bedre muligheder for at skabe nogle relationer”
"fErgerligt at investorerne var anonyme”

Det opleves, at nar der er s mange grupper der pitcher efter hinanden og programmet er
sa kompakt, -sd er det ikke helt optimalt. Blandt deltagerne foreslds det at der kunne veere
webinar eller ekstra mgder, hvor de der var interesserede, kunne de hgre mere.
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10. Virksomhedernes tiltraekning af kapital og investorer

Virksomhederne har i forlgbet, gjort den erfaring, at det at tiltreekke investorer er en
laengevarende proces. Enkelte virksomheder beskriver, at de ikke umiddelbart fik tilsagn
fra investorer i i forbindelse med de afholdte demodays, men at dette skete over laengere
tid ved netveaerksdannelse og egne kontakter eller ved hjeelp fra den individuelle
forretningsudvikler.

11. Virksomhedernes veaerdiforggelse

Tabellen nedenfor viser, at virksomhederne har haft en veerdiforggelse med en faktor pa
124 siden programmets start, og er tilfgrt 83 mio. kr. i vaekstkapital i den periode, de har
deltaget i Impact StartUp.

Vardiforggelse (valuation) 124
Tilfgrt vaekstkapital 83 mio. kr.
12. Virksomhedernes samlede vurdering af forlgbet

Afslutningsvis er de interviewede virksomheder blevet bedt om at give en samlet vurdering
af acceleratorforigbet, herunder dets styrker og svagheder.

Samlet set vurderer virksomhederne, at Corona-pandemien selvfglgelig har vaeret en
heemmende faktor, da mange af aktiviteterne har mattet afholdes on-line i stedet for
fysisk. I deres samlede vurdering af programmet har virksomhederne set bort fra dette
belastende vilkar.

Virksomhederne fremhaver typisk fglgende styrker:

e Atforlgbet er arrangeret af dygtige og kompetente mennesker, som har omfattende
erfaring og netvaerk.

e At det er en styrke at have forretningsudvikler tilkoblet virksomheden over laengere
tid, som bade inspirerer, hjaelper og udfordrer virksomheden. Dette hjzelper
virksomhederne til at gennemfgre forretningsudvikling som ellers ville have taget
laengere tid, eller maske slet ikke ville veere lykkedes.

e At begrebet impact virkelig er blevet et centralt omdrejningspunkt, som har givet
virksomhederne en made at taenke pa, som har varet udviklende. Nogle
virksomheder beskriver det sddan, at de nu malretter alle deres aktiviteter og
beslutninger i forhold til hvordan de bidrager til at skabe impact -bade for den
enkelte direkte kunde og pa samfundsniveau.
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Virksomhederne fremhaever typisk fglgende svagheder:

At der er uudnyttede potentialer for udveksling af viden, kompetencer og hjeelp p§
tveers af virksomhederne. Det efterspgrges, at forlgbet kunne have gjort mere ud
af det sociale pa tveers af virksomhederne og i hgjere grad have faciliteret netvaerk
mellem virksomhederne.

“Der sidder rigtig meget hjaelp og dygtige personer i de andre virksomheder. Det
burde ikke kun vaere den sociale kapitalfond, som skal st§ med det ansvar, da der
kunne vaere meget udbytte i en laeringsforlob og sparring p8 tvaers af
virksomhederne.” (Citat fra virksomhed.)

At det faglige indhold ved den feelles undervisning pd camps skal kunne spaende
over mange forskellige virksomheder, og at undervisningen derfor til tider kommer
til at blive oplevet som for generel.
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