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Hva gjør selskaper a-rak.ve for investorer?

Gründere som vil noe!



Hva er vår ambisjon og visjon på lang sikt?

VISJON

Hvilken verdi og påvirkning vil vi skape?

Strategi

Hvordan skal vi nå vår visjon?

Verdi

Hva vil vi som gründere med selskapet?



Hva gjør selskaper attraktive for investorer?

✔ Løser et reelt og vik.g problem



Hvilket problem forsøker vi å løse?

Hvem har de?e problemet?

Hvor stort er problemet (smerte)?

Hvilke bevis har vi for at noen er villige Bl å 

betale for at vi løser de?e problemet?

Hva er vår løsning?

Hvilke fordeler oppnår kunden med vår løsning?

Hvilke bevis har vi for at vår løsning er bedre enn 

den løsning kunden bruker i dag?

Hvor mange kunder står allerede i kø for å kjøpe 

denne løsningen av oss?



Hva gjør selskaper a-rak.ve for investorer?

Gründere som vil noe!

Hvordan tjene penger (skape 

verdier) på løsningen?





Er forretningsmodellen lønnsom?



Gründere som vil noe!

Hva er mulig avkastning for investor?



Hva gjør selskaper attraktive for investorer?

✔ Skalerbar forretningsmodell –potensial



Hva er potensialet? 



Total markedet for 

vårt produkt

Del av markedet vi 

kan ta basert på vår 

forretningsmodell 

(våre mål)Andel av SAM vi 

realis<sk kan oppnå

 



Hva gjør selskaper a-rak.ve for investorer?

✔ Sterkt og komplementært team med 

gjennomføringsevne



Hva gjør selskaper attraktive for investorer?

✔ God .ming – markedet er klart nå



Timing – hvorfor nå?



Hva gjør selskaper a-rak.ve for investorer?

✔ Tidlig trac6on (bevis): 

• Betalende kunder og kundevekst

• Partnere

• Pilotkunder

• Intensjonsavtaler  



1. Realis6sk finansieringsplan med 18–24 mnd runway

2. Tydelig milepæler for utvikling av selskapet

Hva gjør selskaper a-rak.ve for investorer?



Hvordan skal vi finansiere reisen? 



Salgsinntekter 

Gjeldsfinansiering

So2 funding

Større investeringsfond

Små Venture kapital fond

Corporate Venture Capital

Familiy offices

Akseleratorer

Forretningsengler

Crowdfunding

Personlige neCverk

Venner og familie

Egne penger og krediCer

Hvor kan vi hente hvor mye når?



Vekststrategi ned milepæler 



1.Problemet

2.Behovet

3.Potensialet 

4.Tilgang
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10.Styret/rådgivere

11.Akselleratorer 
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13.So2 funding

14.Investorer

15.Kapitalrunde

16.Mulige exitsF
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produkt
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BYGG DIN VEKSTSTRATGI
Milepæler



Hva gjør selskaper a-rak.ve for investorer?

✔ BærekraC og påvirkning (impact)



Hva gjør selskaper a-rak.ve for investorer?

✔ FornuCig verdseFng



Revenue x 1-3-(5)

Profits x 5 – 10 (20) 

MulBppel på 

historisk 

kontantstrøm

MulBppel på 

budsje?ert 

inntekt, resultat 

eller kontantstrøm

Kapitalbehov før neste 

kapitalinnhenBngsrunde
(likviditetsbudsje6  + investeringsbudsje6 

+ 30%)

Kapitalbehov i forhold Bl 

eierandeler man er villig Bl 

å gi slipp på

Markedspotensialet

Markedsvekst og mulig egen vekst

Sammenlignbare Blfeller EXIT POTENSIALE Strategisk prising
(industrielle investorer: hvem vil kunne 

vinne, tape eller blokkere) 



Hva gjør selskaper a-rak.ve for investorer?

Profesjonell og åpen dialog – 

holder investorer oppdatert



Hva slags selskaper investerer Ti-NiA i?

• Selskap i veldig 7dlig fase – med 
stor potensial

• Team med gjennomføringsevne

• Skalerbare forretningsmodeller 
med «impact»

• Klart verdiforslag og ambisjon
om vekst



Ti-NiAs investeringsstrategi

• Foodtech – utrydde sult (SDG 2)

• Healthtech – god helse og livskvalitet (SDG 3)

• Edtech – god utdanning (SDG 4)

• Sirkulærøkonomi – ansvarlig forbruk og produksjon (SDG 12)

• Klimateknologi – stopp klimaendringene (SDG 13)

Fokusområder (SDG-relatert):

• AllMd sammen med andre investorer med «løOeevne», neRverk og 

domenekunnskap  og kompetanse på verdivurdering/teknologi.

Prinsipper:



Hva vi ser e-er før investering

Team – kompetanse, kapasitet og kjemi

Marked – størrelse, vekst og 7ming

Produkt/løsning – behov, verdi og differensiering

Skalerbarhet – modell og ambisjon

Trac7on og bevis

Exit-mulighet innen 5–7 år

Hvem er andre investorer – har de muskler 7l å bli med videre?

Tillitsvekkende milepælsplan – klare mål og realis7sk tempo

Logisk funding map – kapitalreise over 7d

FornuLig prising/verdseMng  og strukturert kapitalbehov



Hvordan vurderer vi risiko og verdi?

• Proof of concept – gjerne pilot 
eller betalende kunde

• Risikobilde – teknologi, marked, 

gjennomføring

• Realis7sk verdivurdering i
forhold 7l fremdriF

• Kapitalen bør gi 18–24 mnd

runway

• Mulig avkastning?



Hva vi ønsker fra gründerne

Gjennomføringsevne og vilje /l å lære

Kapitalforståelse og realis/ske forventninger

Tillit og transparens i samarbeid

Fokus på verdiskaping og investorforståelse (dialog)



Oppsummert

VI INVESTERER I FOLK, IKKE 
BARE IDEER

VI BIDRAR MED KAPITAL, 
KOMPETANSE OG NETTVERK

VI SER ETTER REALISTISK 
AMBISJON OG TYDELIG PLAN


