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NESTE NUMMER

Neste Optimum magasin

kommer etter sommerferien 2014,
med planlagt utgivelse tidlig
september.

Langsiktig

De mange unike kundene

Ogsa i denne utgaven vil Optimum Magasinets lesere mote
flere av selskapets kunder og ansatte. Det som kjennetegner
Optimums kunder er at de alle har hatt stor suksess som
grindere og ledere i norsk nzeringsliv.

De har enten etablert egne virksomheter
eller de har arbeidet seg opp og frem til
viktige lederposisjoner.

Hver og en av Optimums kunder er unike.
De har alle sin helt spesielle historie. De
har sine gnsker og behov. De er i ulike
faser i livet. Derfor ma hver kunde bli be-
handlet med skreddersgm.

Summen av det store antallet enkeltper-
soner blir til slutt det store mangfoldet
som kundene representerer.

Derfor er Optimum bevisst pd & ha en
stor bredde av produkter og leverando-
rer, slik at det kan settes sammen helt
unike investeringslgsninger for den en-
kelte. Kunderadgiverne er veldig opptatt
av 4 folge opp sine kunder. Kundene skal
behandles eksklusivt og individuelt i for-
hold til sine personlige malsettinger. Pro-
duktene som tilbys skal veere eksklusive.

| intervjuet med Optimums administre-
rende direkter Hans-Petter Angell frem-
kommer det at selskapet i 2013 plas-
serte med god margin over 900 millioner
friske kroner i egenkapital for kunder.
Dermed er samlet forvaltet egenkapi-
tal 4 milliarder kroner. Totalkapital under
radgiving har passert 8 milliarder kroner.
Hans-Petter Angell forklarer den positive
utviklingen med at det er oppnadd avta-

ler med leverandgrer av hey kvalitet der
Optimum har eksklusivitet i det norske
markedet for mange produkter og inves-
teringslgsninger.

Vi haper at det vil veere av interesse a lese
om noen av Optimums nye produkter,
som Eiendomsinvest USA AS, det ferske
sékornfondet Alliance Venture Spring AS
eller DB Platinum CROCI Sectors som
jakter lavprisede selskaper med skjulte
verdier.

Ikke minst tror vi at det vil vaere av hgy
interesse a fa mate kunden og revisoren
Aase Aamdal Lundgaard. Hun leder 1200
ansatte i Deloitte og er ansvarlig revisor
for Norges nasjonalformue, oljefondet.
Kunden og shippingeksperten Robert E.
Stenvik deler sine tanker om fremtiden
for skipsfartsneeringen i dette nummeret
av magasinet. Selskapet hans er eksper-
ter pa a se nar vinden snur.

Men forvaltningen av deler av egne mid-
ler har han overlatt til Optimum.

Vi hdper at du er en forneyd kunde.
Flere er det, helt siden etableringen av
Optimum i 1991.

God lesning!
Redakter Jorn Lekve

| varsolen tegner horisonten seg
vakkert over byfjorden i Bergen.
Han ser lyst pa 2014.

Optimums administrerende
direktor Hans-Petter Angell

mener at forutsetningene er gode

for at markedene vil bedre seg

innevaerende ar. Samtidig gleder
han seg over den gode utviklingen

pa produkt- og leverandersiden,

med synlige resultater av kvalitets-

fokus.

Ogsa tilbakemeldingen fra Finans-
tilsynet pa Optimums virksomhet

gleder ham.

Utgangspunktet for fortsatt vekst
i 2014 er dermed sterkt til stede.

Ser lyst pa 2014 med
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Eksklusive avtaler med

KVALITETSLEVERANDORER

— Optimum hadde en resultatfremgang pa 11 millioner
kroner i 2013 sammenlignet med aret for.

— Utviklingen er gledelig og understreker det faktum at
vi opplever gkt ettersporsel etter vare produkter, sier
administrerende direkter Hans-Petter Angell.

@kt inntjening og omsetning,
lavere kostnader

Omesetningen i verdipapirforeta-
ket Optimum ASA gkte fra 56 til
naer 65 millioner kroner fra 2012
til 2013.

Ordineert resultatet for skatt i
2012 viste et underskudd pa
3,8 millioner. | lgpet av fjoraret
ble dette snudd til et ordineert
resultat for skatt pa 7,2 millioner
kroner.

— Pilene peker rette veien for
Optimum na. | tillegg til en solid
resultat - og omsetningsfrem-
gang maktet vi ogsa & redusere
vare kostnader i fjor med godt
over 2,5 millioner kroner, sier
Hans-Petter Angell.

Passert fire milliarder

i egenkapital

Optimum hadde suksess med
flere nye fondstilbud i 2013,
blant annet et nytt shippingfond
som traff markedsutviklingen

Derivater
1%
Spesialfond

7%

sveert godt. | &r lanseres inves-
teringsmuligheter i eiendoms-
prosjekt i USA, som det knyttes
hoye forventninger til. | 2013
plasserte Optimum med god
margin over 900 millioner friske
kroner i egenkapital for kunder.
Dermed har samlet forvaltet
egenkapital for kunder passert
4 milliarder kroner. Totalkapital
under radgiving har passert 8
milliarder kroner.

Har eksklusivitet med kvalitets-
leverandorer
Hans-Petter Angell forklarer
den positive utviklingen med at
de har oppnadd gode avtaler
med kvalitetsleverandarer hvor
Optimum har eksklusivitet i det
norske markedet for mange pro-
dukter og investeringslasninger.
- Vi har opparbeidet et bredt
produktspekter som er tilgjen-
gelig for vare kunder. Vi ser
at mange onsker nettopp de
produktene og investeringslos-
ningene som bare Optimum kan
tilby i Norge. Det er med pa a
gjore oss unike.
Optimum har 24
ars fartstid som
38% samarbeids-
partner for

Aksje - og rentefona

liv. Vi har en lang horisont. Vi gir
langsiktige og serigse rad. Var
erfaring er at det gir best resul-
tater over tid, sier Hans-Petter
Angell.

Flere av Optimums nye produk-
ter og investeringslgsninger er
beskrevet i dette kundemagasi-
net.

Vil befeste selvstendig posisjon
og ansette flere

Optimum ASA gnsker a befeste
sin selvstendige posisjon som en
frittstdende finansiell radgiver i
Norge. Selskapets hovedkontor
er i Bergen samt at det er avde-
lingskontorer i Trondheim,
Stavanger og Oslo. Selskapet
har 44 ansatte. Na skal det
rekrutteres flere:

- Det er var malsetting & rekrut-
tere flere medarbeidere i 2014 il
alle vare kontorer, som en natur-
lig konsekvens av den veksten vi
opplever at vi har i markedet. Vi
er pa jakt etter erfarne radgivere
med det rette verdigrunnlaget,
samt nyutdannede gkonomer
med mastergrad, sier Angell.

Etikk og moral hgyt pa
agendaen i Optimum

Optimum har utarbeidet etiske
regler som er vedtatt av selska-
pets styre. Alle medarbeiderne i
Optimum skal i enhver sammen-
heng der de identifiseres med
Optimum kjennetegnes ved at
de har hoy etisk standard. Dette
innebeaerer at medarbeiderne skal
vise en atferd som er tillitvek-
kende, eerlig og redelig, og som
er i henhold til de normer, regler

og lover som gjelder i samfunnet.

Hele regelverket kan leses pa
optimum.no.

- Vi er opptatt av & ha sterkt
fokus pa dette. Vi har dessverre
sett i for mange saker at det

gode nok compliance-rutiner og
hvilke verdier et selskap vekt-
legger. Derfor sé vi det som
meget positivt at vi hadde stedlig
tilsyn fra Finanstilsynet i fjor, sier
Hans-Petter Angell.

Positivt tilsyn fra Finanstilsynet
Finanstilsynet gjennomferte
stedlig tilsyn september 2013.
De stilte med en svaert kom-
petent team med lang erfaring
fra finans. Resultatet av tilsynet
fremkom i en endelig rapport i
februar 2014. Alt overveiende var
den positiv, men det ble ogsa
pekt pa forbedringsomrader.

— Dette ser vi meget positivt pa.
Det var en god prosess som

vil bidra til at vi i Optimum er
enda mer skjerpet i vart arbeide,
spesielt knyttet til compliance og
intern kontroll, sier Hans-Petter
Angell.

Hoy integritet

Han peker pa at viktige kjerne-
verdier i Optimum er erfaring,
troverdighet, engasjement og
kundeforstaelse.

- Véare medarbeidere har en

hoy integritet. Vi bruker store
ressurser for & kvalitetssikre at
vi hele tiden driver godt innenfor
var konsesjon, og Finanstilsynets
regelverk. Derfor var det veldig
fint & fa dette bekreftet etter det
stedlige tilsynet, samtidig som
det gir oss laerdom og innsikt
som vi tar med oss videre slik

at vi hele tiden kan arbeide til
det beste for vare kunder, sier
Angell.

Langsiktig og frittstdende
Optimums grunnholdning er at
en ikke skal pavirkes av kortsik-
tige svingninger basert pa frykt
og mediestoy. Optimum vet av
erfaring og investeringsfilosofi
at markedene vil komme tilbake

Det er var malsetting

a rekruttere flere med-
arbeidere i 2014 til alle
vare kontorer, som en
naturlig konsekvens av
den veksten vi opplever
at vi har i markedet, sier
Hans-Petter Angell.

Alternative
investeringer grindere innen var naering har veert gjort igjen. | den lange trenden vil
14% og ledere | ting som ikke har veert til kun- kortsiktige svingninger i marke-
i norsk denes beste. Dette skyldes ofte det, i det lange Igp fremsta som
naerings- | mangelfull intern kontroll, ikke krusninger pa vannet.
Private Equity
20% !
Eiendom
20% Tekst: Jorn Lekve ® Foto: Tommy Nass




“Vi rader vare kunder
til & holde seg unna

enkeltaksjer”

- Optimums omdemme er av-
hengig av at selskapet driver god
langsiktig radgiving. Forngyde
kunder er helt nedvendig. De er
Optimums beste ambassadorer.
Arsaken til at Optimum er ett av
sveert f& gjenvaerende selvsten-
dige radgivningselskaper har sitt
fundament og utgangspunkt i
selskapets kjerneverdier og det
faktum at Optimum jobber helt
frittstdende, sier Hans-Petter
Angell.

Det lave rentenivaet vil vedvare
De fleste skonomiske indikatorer
bekrefter trenden med et lavren-
temarked de kommende to til tre
arene. Dette bidrar til at kundene
ser at det vil innebeere et verdi-

tap a bare plassere investeringe-
ne sine i bankinnskudd, samtidig
som investeringer i enkeltaksjer
er risikoutsatt.

Hans-Petter Angell mener at det
er alt for stor risiko forbundet
med handel i enkeltselskaper

pa bgrsen. Han mener at kun-
dene ber investere i noe som

de forstar. Han mener at private
equity-fond vil veere bedre enn
aksjemarkedet de neste arene.
Men han gnsker ogsa at investo-
rene bredder sine investeringer

i andre ting enn bare PE-fond,
siden pengene ikke vil veere sa
likvide her, for innlgsning naermer
seg.

Fra 10 til 15 prosent avkastning
- Dersom investeringene er
bredt sammensatt og deler av
portefgljen gir inflasjonsbeskyt-
telse, s& mener jeg det bor veere
realistisk med 10 til 15 prosent
arlig avkastning, dersom deler
av investeringen foretas i ulike
aktiva - fond, private equity-fond

og aksjefond, sier Optimums
administrerende direkter Hans
Petter Angell.

Han har etter tre ars tid i sjefs-
stolen i Optimum klare ambisjo-
ner for fremtiden. Selskapet skal
i lopet av de neste tolv mane-
dene gke antallet radgivere pa
samtlige kontor.

Stotter seg til Yale-modellen

- Vi rader vare kunder til & holde
seg unna enkeltaksjer. Det er alt
for risikofylt. Vi mener at det er
langt bedre & tenke langsiktig og
sette sammen en spredt porte-
falje. Den kan for eksempel be-
std av en god sammensetning av
obligasjonsfond, Private Equity
fond, aksjefond, eiendomsfond
og shippingfond. Var inves-
teringsfilosofi er tuftet pa den
meget anerkjente Yale-modellen.
Dette er en modell som har vist
seg robust over tid. | tillegg leg-
ger vi stor vekt pa a velge de
rette samarbeidspartnerne, som
har vist til gode resultater over
tid, sier Hans-Petter Angell.

MEDVIND FOR NYTT SHIPPINGFOND

Maritime Opportunities var shippingfondet som ble introdusert i forrige utgave av Optimum-Magasinet.
Fondet har na avsluttet sin kapitalinnhentingsperiode og det ble totalt hentet 170 millioner kroner til fondet
og co-investeringer. Fondet har gjort flere investeringer siden forrige nummer.

Maritime Opportunities ble etablert hgsten 2012 i en

periode der det var mye pessimisme i shippingsekto-
ren, men det er apenbart i etterkant at timingen for en
lansering var veldig god. Den siste tiden har det veert

gkende optimisme, stigende skipsverdier og okte ra-

ter. Fondet har sa langt investert i tre ulike prosjekter

0g segmenter.

Fondets forste investering var et kjop i annenhands-
markedet der man kjgpte andeler i et seismikkskip
(Volstad Maritime DIS II). Fondet har sé langt mottatt
15 % i rene utbytter utover verdistigningen i prosjek-
tet. Fondets andre investering var en co-investering
med det danske rederiet Ultrabulk der fondet pa like
vilkar investerte i to terrlastskip under bygging i Kina.
Den tredje og siste investeringen ble nylig gjort i to
containerskip der selger er en tysk bank som har tatt

avvikles i 2018.

Utover dette vurderer
forvalter og styret flere
nye prosjekter og man
tar sikte pa a vaere full-
investert i lopet av 2014.
Det er mange spennen- &
de muligheter i markedet |
og det gjelder na & finne
de prosjektene som kan
gi fondet hayest mulig
avkastning for det skal

over skipene fra et tysk syndikat som har gatt
konkurs. Skipene ble kjept pa en historisk lav pris og
fondet vil sdledes veere godt posisjonert for en opp-
gang i dette markedet.

Aksjefondet heter DB Platinum
CROCI Sectors Fund. Optimum
er per dags dato de eneste

som distribuerer fondet i det
norske markedet. Det er et
spisset fond med en aktiv
strategi, og det kan vise til en
meget god avkastningshistorikk.

- Det var i forbindelse med
Deutsche Bank sitt samarbeid
med Optimum at vi lanserte en
egen NOK-klasse for Optimums
kunder for & eliminere valuta-
svingningene i fondet, sier Kjell-
Gunnar Fjeldstad, direkter for
Asset Management i Optimum
ASA.

Pa jakt etter merverdier
Deutsche Banks metode (se
ogsa faktaboks) muliggjer en
sammenligning av selskapenes
verdivurderinger pa tvers av sek-
torer og regioner. Dette skjer ved
a foreta visse justeringer i selska-
penes innberettede regnskaper.
Metoden er utviklet for & identifi-
sere merverdi hos selskapene og
dermed ogsa finne de selskape-
ne som er lavest priset. Metoden

Du tror det ikke f@r du ser det;
CROCI Sectors med 119 % arlig snittavkastning:

JAKTER

lavprisede selskaper
med skjulte verdier

soker a identifisere den faktiske
markedsverdien til selskapene
det investerer i, unnga overbeta-
ling og unnga kjep av aksjer med
de storste nedsidene.

Europa, USA og Japan

Hver méaned identifiserer fon-
det de tre sektorene med lavest
gjennomsnittlig prising (basert pa
CROCI-metodikken) og velger
deretter de 10 aksjene med la-
vest prising innenfor hver sektor.
Fondet har dermed minimum

30 aksjer i beholdning til enhver
tid og fondet dekker selskaper i
Europa, USA og Japan.

11,9 prosent arlig snittavkast-
ning siden 2005

CROCI Sectors har gitt inves-
torene en flott reise siden opp-
starten i 2005, med 11,9 % arlig
avkastning. Verdensindeksen
har til sammenlikning gitt 6,6 %
arlig avkastning i samme pe-
riode. CROCI Sectors har altsa

i en periode pa ca 10 ar slatt
verdensindeksen med godt over
fem prosentpoeng per ar.

- Fondet passer for investorer

Tekst: Jorn Lekve ® Foto: Tommy Nass

Det hores nesten usannsynlig ut, men statistikken
lyver ikke: CROCI Sectors har i en periode pa
cirka 10 ar slatt verdensindeksen med godt over
fem prosent. Na kan ogsa Optimums kunder velge
dette produktet, sier Kjell-Gunnar Fjeldstad (bilde).

som gnsker et fond med global
eksponering som har en aktiv
tilngerming til utvelgelsen av
aksjer, samtidig som det ikke er
en enkelt forvalters subjektive
oppfatning som styrer investe-
ringsvalgene, sier Kjell-Gunnar
Fjeldstad.

CROCI SECTORS

CROCI stér for Cash Return on
Capital Invested eller "penger
tilbake pa investert kapital”.
Metoden ble utviklet av
Deutsche Bank i 1996 og har

en meget imponerende avkast-
ningshistorikk. CROCI Sectors,
som er indeksen Optimum tilbyr
sine kunder, er en spissing

av CROCI-metodikken og ble
startet i 2005. | dag finnes det 16
ulike CROCI-indekser med ulike
eksponeringer, men som alle
bygger pa den samme metodik-
ken og det er totalt investert over
NOK 62 milliarder i disse indek-
sene. Alle avkastningstall i denne
artikkelen er per 31.12.13.




satfser po

clenaom

Mye tyder pa at 2014 blir aret
for amerikansk opptur. Renten
er lav. Bankene har frisknet til.
Ledigheten faller. Etter flere ar
der verdens storste gkonomi
har veert langt nede, tyder alt
pa at USA na vil vise muskler
igjen. Dette mener Optimum
vil fore til at eiendomsmarke-

det skal opp igjen.

Tekst:

Optimums kunder kan na kjgpe
seg inn i verdiveksten som har
startet innen eiendomsmarkedet
i USA, gjennom det nye fondet
Eiendomsinvest USA AS.

Det er ventet en betydelig vekst
i bade leiepriser og eiendoms-
verdier de kommende to til fem
arene.

Oljedrevet Denver ekspansjon
De to geografiske vekstomrader

Jorn Lekve ¢ Foto: Tommy Neess

som det nye fondet har sirklet
inn er Denver og Florida.

Med seg pa laget har Optimum
norskamerikaneren Kenneth
Grant, som kjenner eiendoms-
markedet i USA inngaende.

— New York har alt tatt ut mye av
prisveksten. Der mener jeg det
er for dyrt & kjope seg inn na.
Men i vekstomrader som Denver
i Colorado og i Florida er det

| USA

mange interessante objekter. Her
er det yrende gkonomisk aktivi-
tet. Skattenivaet er lavt. | Denver
drives utviklingen hovedsakelig
frem av veksten innen oljeneerin-
gen, mens Florida tiltrekker seg
mange tilflyttere og selskaper

p& bakgrunn av nullskatten pa
inntekt der. Kapital og kjgpere
er tilbake etter en lang periode
med historisk lave priser innen
eiendom. Dette har bidratt til &
sette fart p& det amerikanske

eiendomsmarkedet, sier Kenneth
Grant.

Befolkningen i Denver har na
ristet av seg det forsmedelige
tapet for deres fotballag, Denver
Broncos, i Super Bowl. Mange
flytter til byen, som ligger i staten
Colorado.

Boliginvestor med lang
erfaring

Vi treffer han pa et informasjons-
mgate for Optimumansatte

i Bergen.

Han har nettopp kommet fra
selskapets kontor i Trondheim,
for turen gar videre til Stavanger
og Oslokontoret.

Kenneth Grant (64) har over 30
ars erfaring fra eiendomsmarke-
det bade i USA og Norge. Han vil
veere ansvarlig for prosjektme-
gling og den lokale forvaltningen
av investeringene til Eiendomsin-
vest USA AS, som Optimum til-
rettelegger og tilbyr sine kunder.

Grant startet som eiendomsme-
gler i Denver og har gjennomfort
flere transaksjoner bade som co-
investor og som prosjektmegler.
Han har i dag en portefolje av
seks store kontorbygg i Denver,
som utgjer nesten ti prosent av
den sentrale eiendomsmassen i
byen.

Han driver ogsa3 sitt eget eien-
domsforvaltningsselskap i
Denver med 18 ansatte som
fokuserer pa eiendomsutvikling
og forvaltning. Grant har tidligere
ogsa eiet et sentralt forretnings-
bygg pa fornemme 5th Avenue i
New York, som han solgte med
en betydelig gevinst.

Tett pa markedet

— Det er en stor fordel for oss at
Kenneth Grant er sa tett pa vare
investeringer, sier Optimums
direkter for Asset Management,

Dette er 700 17th Street som er
et av Grants bygg i Denver.




Kjell-Gunnar Fjeldstad. Han
utgjer sammen med advoka-

ten Gunnar Aardal og Kenneth
Grant styret for det nye selskapet
Eiendomsinvest USA AS. Det

er disse tre som foretar investe-
ringsbeslutningene. Investorene
vil komme fra Optimums kunde-
masse, i tillegg til at Kenneth
Grant gér inn med egne penger.
Optimum tilrettelegger emisjo-
nene mens Cleaves Securities er
forvalter og forretningsfarer.

Rettet emisjon mot

149 investorer

— Vi har samarbeidet med Ken-
neth Grant tidligere innen ship-
pinginvesteringer og gleder oss
na til & ta fatt pa et meget lo-
vende og spennende eiendoms-
marked i USA, sier prosjektme-
gler Bard Antonsen i Cleaves
Securities.

Selskapet ble etablert i 1976 og
er i dag en av fem norske part-
nereide uavhengige fullservice
prosjektmeglerhus med fokus
pa prosjektfinansiering innenfor
eiendom, shipping og offshore.
Malet er at Optimum henter inn
100 millioner norske kroner,
basert pa flere rettede emisjoner.

— Minimumsbelgpet man kan
tegne seg for er pa 250.000
kroner. Vi noterer oss at det har
veert stor interesse for dette nye
produktet vart, sier Kjell-Gunnar
Fjeldstad.

12 prosent avkastning

Malet for Eiendomsinvest USA
AS er en gjennomsnittlig arlig
avkastning (IRR) pa 12 prosent.
Levetiden er estimert til fire ar fra
siste emisjon. Det er utarbeidet
exitstrategier som i hovedsak

GODT

SAMARBEID:

— Vi har samarbei-
det med Kenneth
Grant tidligere innen
shippinginvesteringer
og Vi er na sveert
forngyde med & fa
Kenneth pa laget
ogsa innen eiendom,
sier prosjektmegler
Bard Antonsen i
Cleaves Securities,
som er forvalter og
forretningsforer for
Eiendomsinvest
USA AS.

tilsier utbetaling til investorene
etter salg av eiendommene i USA
etter investeringstidens forlgp.

- Hvordan er det mulig a tjene s&
mye pa kjgp av eiendom i USA?
- Vi ser at det er mulig & kjope
meget gode forretningsbygg i
sentrale og ekspansive omrader
til ganske lave inngangsverdier.
Samtidig vet vi at det er stort
potensiale for & reforhandle leie-
kontraktene til vesentlig hoyere
nivaer. | tillegg drifter vi eien-
dommene i Denver selv og har
dermed god kontroll pa kostna-
dene ved & eie nzeringsbygg, sier
Kenneth Grant.

Kenneth Grant er fadt pa den
amerikanske nasjonaldagen 4. juli
1949. Familien emigrerte til USA
og han studerte og jobbet innen
eiendomsforvaltning i Denver. Der
har han i dag sitt eget eiendoms-
forvaltningsselskap, Toma West.
Det besitter hele 166 000 kvadrat-
meter neeringseiendom og 3000
parkeringsplasser.

Men han har ogsa gjort betydelige
investeringer i Norge, mye innen
alpinbakker.

GOD
BELIGGENHET:
Bildene viser

| deler avden

forste investerin-
gen, i Orchard
Falls like ved
sentrum i pulser-
ende Denver.

Forste investering:
ORCHARD FALLS

Eiendomsinvest USA AS er
allerede i ferd med & gjen-
nomfare sin forste investe-
ring. Fondets andel i investe-
ringen vil avhenge av hvilket
volum som hentes inn i den
forste emisjonen, og for-
ventet egenkapitalbehov for
eiendommen er i overkant av
syv millioner dollar. Totalt er
kjopsprisen pa eiendommen
cirka 26 millioner dollar, eller
160 millioner kroner basert
pa dagens dollarkurs.

Totale leieinntekter belgper
seg til omtrent 3 millioner

dollar, og netto yield (direkte-
avkastningen) er cirka 7 %.

Eiendommen har en god
beliggenhet i et av Denvers
beste omrader for kontor-
bygg, 20 minutter fra down-
town Denver. Strategien er

a videreutvikle eiendommen
og selge den etter en periode
med videre vekst i eiendom-
sprisene i Denver. Det er en
malsetting & selge eiendom-
men pé& en nettoyield pa

6,5 %, og dette vil gi en
forventet avkastning pa cirka
12%.

Hold
leietakerne

happy!

Det er viktig med forngyde
leietakere for en eier av
naeringsbygg, enten det er
i Norge eller USA. Kenneth
Grant sier at det er to ting
som alltid ma veere tipp-

topp:

VENTILASJON OG HEISER

— Hvis dette ikke funker og hvis
det i tillegg er darlig renhold, ja
da sliter du. Det er hyggelig a
registrere at vi har beholdt de al-
ler fleste leietakerne vare i Den-
ver, selv om vi har satt opp leien
deres. Det tror jeg har mye med at
de i utgangspunktet er forngyde
leietakere, samt at de forstéar at
markedsprisene for leie har gatt
opp, i takt med det gkonomiske
oppsvinget som na skjer i USA,
sier han.

RISIKOEN ER LEIETAKERNE

Den storste risikoen knyttet til en
investering i Eiendomsinvest USA
AS vil veere i leietakermassen.
Dersom store deler av denne
forsvinner etter et oppkjap, vil inn-
tektene bli redusert. Investeringer
i eiendom i USA er forbundet med
hoy risiko. Derfor ma investorer
grundig vurdere de ulike risiko-
faktorene innenfor bade marked,
bransje og selskapsrisiko.

Optimum har utarbeidet et
informasjonsmemorandum som
beskriver ulike risikoforhold og
andre forhold, i en innbydelse til &
delta som investor i emisjonen.
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Telenor, Kistefos og

Umoe er med

Lav terskel og
eksklusivitet for
Optimumkunder

Optimums kunder

har na fatt mulighe-

ten til & delta i det

nye sakornfondet
Alliance Venture Spring
AS. Minste inngangs-
billett er pa kr. 250.000.
Malet er at fondet samlet
sett henter inn 500 millio-
ner kroner, der Optimums
kunder kan bidra med fra
40 til 80 millioner kroner.

- Vi er meget glade for & veere
med pa dette. Teamet bak fondet
er sterkt og vi ser ogsa at store
kjente investorer som Telenor,
Kistefos og Umoe er med i til-
legg til at Innovasjon Norge er
garantist for statlig deltagelse

pa opp til 250 millioner kroner,

sier direkter Radgiving Per Arne
Johnsen i Optimum ASA.

— Kombinasjonen av et meget
kompetent team og statlig
risikoavlastning gjer Alliance
Venture Spring til en seerdeles
attraktiv investering for pri-
vate investorer samtidig som
man ogsa bidrar til at det skjer
nyskaping og vekst i Norge, sier
Optimums direktar for Asset
Management, Kjell-Gunnar
Fjeldstad.

Et av to nasjonale sdkornfond
Det var i november i fjor at
Innovasjon Norge presenterte
de to forste nasjonalt dekkende
sakornfondene. En rekke fond
hadde veert delaktig i en lukket
konkurranse, der til slutt s&-

omfond relser seg

® Staten avlaster risikoen

® Private investorer gker gevinstmulighetene

® Nettverk av over 20 seriegriundere

kornfondene ProVenture Seed i
Trondheim og Alliance Venture
Spring AS i Oslo ble valgt ut.

Lavere terskel for Optimum-
kunder

Optimums kunder far tilgang til
sékornfondet med base i Oslo
via et eget sékalt feeder-selskap
som skal investere i Alliance
Venture Spring AS, gjennom AVS
Feeder AS.

Statlig rabatt

Alliance Venture Spring AS vil bli
et sterkt instrument for nyska-
ping og innovasjon innen IKT.
Tidligere administrerende direk-
ter i Innovasjon Norge, Gunn
Ovesen, har uttalt at bedrifter i
en tidlig fase har sterkt behov
for tilgang til risikokapital, noe
etableringen av disse to sakorn-
fondene vil bidra til.

- Totalkapitalen i sdkornfondet
blir p4 ca. 500 millioner kroner,
hvor Innovasjon Norge vil delta
med halve belgpet og private in-
vestorer med den andre halvpar-
ten. Selv om Innovasjon Norge

investerer 50 prosent av kapita-
len er det et stort rabattelement
for de private eierne her, siden
Innovasjon Norge bare tildeles
et eierskap péa 42,5 prosent. De
private eierne tildeles folgelig
57,5 prosent eierskap, noe som

representerer en betydelig rabatt.

Dette gjor selvsagt investeringer
her ekstra interessant, sier Opti-
mums direktor for Asset Mana-

gement, Kjell-Gunnar Fjeldstad.

Norsk teknologisuksess

Norge kan i lopet av de senere
arene vise til en rekke suksesser
innen Informasjons- og kommu-
nikasjonsteknologi (IKT). Dyktige
norske griindere har etablert
stadig nye selskaper med unik
teknologi og stort potensiale.
Sakornfondet som Optimum na
deltar i gnsker & gripe de mange
mulighetene til & investere i et
utvalg av disse selskapene og
bidra med internasjonalisering
og vekst.

— En investering i Alliance Ventu-
re Spring passer godt for inves-
torer som gnsker eksponering
mot en portefglje av spennende
norske tidligfase teknologisel-
skaper, uten at en som investor
ma ta stilling til konkrete investe-
ringsbeslutninger og forvaltning,
sier direkter Radgiving Per Arne
Johnsen i Optimum ASA.

Tekst: Jorn Lekve ® Foto: Tommy Nass
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£
GOD MIKS AV STAT OG
PRIVAT: - Vi er meget glade for &
veere med pa dette. Det at store
kjente private investorer - samt
Innovasjon Norge - er med, gjor
at risikoen reduseres betydelig,

sier direkter Radgiving Per Arne
Johnsen i Optimum ASA.

SPENNENDE INVESTERING
SAMT BIDRAG TIL NYSKAPING:
— Dette er en saerdeles attraktiv
investering samtidig som man
ogsa bidrar til nyskaping og vekst
i Norge, sier Optimums direktor
for Asset Management, Kijell-
Gunnar Fjeldstad.
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STERK LEDER-
GRUPPE MED
LANG ERFARING:
Daglig leder Jan-
Erik Heereid har satt
sammen et meget
sterkt team i leder-
gruppen for Alliance
Venture Spring.

Fra venstre Erling
Maartman-Moe,
Jan-Erik Heereid,
Bente Loe, Arne
Tonning, Johan
Gjesdahl og Bjern
Christensen.

Derfor er timingen god nd

- Timingen for &
investere i nye sel-
skaper innen infor-
masjons- og kom-
munikasjonsteknologi
er meget god n4, sier
daglig leder for Al-
liance Venture Spring,
Jan-Erik Heereid.

Han har en imponeren-
de utdanning, erfaring
og merittliste innen
norsk og internasjonalt
naeringsliv, med topp-
stillinger innen bade
Kongsberg Norcontrol
og Conoco, samt at han
ledet Innovasjon Norge
i San Francisco inntil
han etablerte Alliance
Venture i 2000.

Stort internasjonalt
nettverk og nettverk
med seriegriindere

og ledere

- Tilferselen vi na far
av frisk kapital gjer at

vi vil std mye sterkere

i vart arbeid med & ga
inn i spennende nye
prosjekter. Timingen for

sakornfond er optimal
nd. Det er motsyklisk.
Det er liten konkurranse
om & ga inn i prosjekter.
Vi har en meget kom-
petent ledergruppe i
selskapet med lang og
bred erfaring innen IKT,
men ikke minst s& sitter
vi pa et meget verdifullt
nettverk av ressursper-
soner i Norge og inter-
nasjonalt.

Over tid har vi byg-

get opp et nettverk

pa mellom 20 og 30
seriegriindere og ledere
i Norge. Disse har alle
hatt stor suksess. Na
gar de ogsa inn pa
eiersiden i fondet med
ca 50 millioner kroner
til sammen. | tillegg vil
de involvere seg aktivt i
eierrollen. Dette betyr at
vi har et meget godt ut-
gangspunkt for a velge
de rette prosjektene,
sier Jan-Erik Heereid.

Dedikert team

Med seg i ledergrup-
pen har han Erling
Maartmann-Moe, Arne
Tonning, Bjern Christen-
sen, Johan Gjesdahl og
Bente Loe.

— Tidligfase venture er

arbeidskrevende og
krever et dedikert team
som kan gi betydelig
meravkastning gjennom
aktivt eierskap. Vi har til
sammen lang erfaring
med operativt arbeid

i ulike IKT-selskaper
bade nasjonalt og inter-
nasjonalt, for vi startet
opp med investerings-
virksomheten for godt
over ti &r siden, sier
Jan-Erik Heereid.

Norge er unikt
testmarked

Han forteller at Norge er
et veldig bra testmarked
for nye produkter.

— Vi har en befolkning
med hgyt utdanningsni-
va og stor interesse for
a ta i bruk nye teknolo-
giske lgsninger. Det gjor
at Norge ligger i forkant
pa mange IKT-omrader.
— Vi fokuserer normalt
pa nye prosjekter og
nye selskaper som
krever begrenset kapital
og som kan skaleres
gjennom globale part-
nerskap. Et eksempel
pa dette er var inves-
tering i det Oslo- og
New York-baserte
selskapet bMenu. De

lager et produkt som
automatisk tilpasser
nettsider til mobiltelefo-
ner. Brukerne betaler en
manedlig avgift og far
tilpassede nettsider til
mindre skjermer. Dette
er en meget effektiv los-
ning der vi forventer en
kraftig vekst i omsetnin-
gen i lgpet av kort tid,
sier Jan-Erik Heereid.

Langsiktig investering
Han understreker at en
investering i Alliance
Venture er en langsiktig
kommittering, med en
typisk tidshorisont fra
syv til tolv &r, men med
relativt beskjeden inves-
tering de forste arene.

— Vi er glad for det gode
samarbeidet vi har med
Optimum. Jeg er ogsa
glad for at vi Norge har
kommet langt innen IKT
og at vi har s& mange
dyktige griindere som
etablerer stadig nye
IT-selskaper med unik
teknologi og potensiale.
Alliance Venture Spring
gnsker & gripe mulighe-
ten til & investere i disse
selskapene i en tidlig
fase av deres liv, sier
Jan-Erik Heereid.
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Aase Aamdal Lundgaard (56)
ville bare gjore noe annet
enn alle andre i familien.

Na leder hun 1200 ansatte
i Deloitte og er ansvarlig

revisor for Norges nasjo-

nalfofimue, oljefondet.




AASE AAMDAL

LUNDGAARD (56)

Daglig leder i Deloitte
Statsautorisert revisor fra Norges
Handelshgyskole

Har veert ansvarlig revisor for
flere av Norges starste virksom-
heter, deriblant Statens
pensjonsfond utland (oljefondet),
Norges Bank, Norsk Hydro, NSB
og Statkraft

Styremedlem ved Norges
Handelshgyskole, nestleder i
Ekspertutvalget nedsatt av
Finansdepartementet

To barn, Karianne 28 ar,

Jon Erik 24 ar.

DELOITTE:

Verdens storste leverander av
profesjonelle tjenester innen
revisjon, radgivning og advokat-
tienester.

1200 ansatte ved 20 kontorer i
Norge.

Flyttet nylig inn i det spektaku-
lzere Deloittehuset blant Barcode-
bygningene i Bjorvika

Hver nordmann eier na én million
kroner i Norges pensjonsfond
utland, populeert kalt oljefondet.
Ved utgangen av 2013 var fon-
dets verdi svimlende 5038 milli-
arder kroner - en gkning pa 1222
milliarder kroner fra fjoraret. Nylig
kom arsrapporten med historiens
nest beste avkastning. Deloitte-
sjef Aase Aamdal Lundgaard er
kvinnen som setter to streker
under svaret og underskriften

pé kontrollen av det endelige
regnskapet.

Og interessen rundt fondet er
enorm. Den ene uken forteller
Dagens Neeringsliv pa sin forside
om hvordan sméasparere kan
hoyere avkastning med oljefon-
dets metode. Den andre uken
forteller Bergens Tidende pé sin
at oljefondet tapte 10 milliar-

der kroner pa & selge seg ut av
tobakksindustrien. Mange mener
mye. Selvfalgelig. Det er tross alt
nasjonalformuen var.

Attpaklatt. | storfamilien pa Vet-
takollen i Oslo var Aase minst av
fire. En attpaklatt. Bortskjemt,
pastar sgsknene. Aase er ikke
enig, selv om foreldrene

nok jenket litt p& kra-

gjorde helomvendig. Valget falt
pa revisjon.

— For meg var valget om &
begynne pa en revisjonskarriere
mer et forsgk pa & gjere noe an-
net enn alle andre. Det er i grun-
nen helt tilfeldig at jeg er her.

Flaks. Deloitte er verdens stor-
ste leverandgr av profesjonelle
tjenester innen revisjon, radgiv-
ning og advokattjenester. Som
en av landets storste arbeidsgi-
vere har selskapet 1200 ansatte
ved 20 kontorer i Norge. Arki-
tektkontoret Snghetta har tegnet
Deloittehuset, «Isfjellet», som
anses a veere det mest spekta-
kulzere bygget blant Barcode-
bygningene i Bjgrvika til na. |
desember flyttet troppene fra
Skoyen til Oslos nye prestisjeby-
del. | de hypermoderne lokalene
viser Lundgaard frem byggets
«aktivitetsstyrte kontor», der in-
gen har fast plass og hvem som
helst kan fa sjefen ved siden av
seg.

— Jeg tenker at jeg har veert

kjempeheldig, og foler at jeg
alltid har veert tilstede der

hvor det har skjedd

vene til den yngste Om Optimum: store ting.

i flokken. 6 °

Morogfar | alle ar har det vaeort _ Er det fort
ville at jeg jeg som skal passe pa en gjort 4 ta ting
skulle bli syke- o i rundt seg for
> leiern Dot var kunde, na er. det plutselig Gitt?

trygt, lurt og noen som interesserer

smart. Jeg be- — Nei, for jeg

gynte & jobbe som
pleiemedhjelper pa
Ulleval, og sokte faktisk sy-
kepleierskolen da jeg gikk ut av
videregdende, sier Lundgaard.

Dermed var siste av samtlige
familiemedlemmer trygt plassert
i helsevesenet. Nesten. For da
det ogsa rant inn med mulige
svogere og svigerinner med hvit
frakk i familieselskapene, ble att-
paklatten svett i hendene. Hun

Tekst: Kristian Badendyck Fjeldstad e Foto: Thomas Brun

seg for meg”

tenker at jeg har
hatt flaks som har
fatt oppleve dette.

— Flaks?

—Ja, ingen i familien arbeidet i
naeringslivet, jeg hadde ingen
spesielle forbilder, og jeg har
aldri hatt noe mal eller ambisjon
om & bli verken leder eller topp-
leder. Jeg kom inn som ung og
nyutdannet, og fikk vaere med pa
de storste oppdragene fra star-

ten. Noen gav meg tillit, trodde
pa meg og lot meg bygge opp
en kompetanse som etterhvert
ble etterspurt, sier Lundgaard.

Gjennom sine 34 ar i Deloitte
har hun jobbet med de storste
transaksjonene som har veert i
det norske markedet. Ogsa re-
kordene. Da Norsk Hydro i 2002
kjopte tyske VAW Aluminium for
21,2 milliarder kroner, var det
tidenes storste norske oppkjop i
utlandet. Regnskap som beslut-
ningsgrunnlag var viktig. Aamdal
Lundgaard hadde navnet pa
papiret. Slik hun hadde da Hydro
fusjonerte med Statoil. Og da
Statkraft inngikk en bytteavtale
med tyske E.ON AG med en
total verdi pa ca. 36 milliarder
kroner.

Allerede i 1997 ble hun leder

for Deloittes viktigste avdeling,
revisjon. | 2011 ble hun toppsjef i
selskapet.

- | utgangspunktet tenkte jeg
ikke pa & soke jobben, men jeg
fikk spersmal om jeg kunne gjore
det. Etter flere oppfordringer fra
kollegaer som trodde jeg ville
klare det, begynte ogsa jeg a tro
pa det. Og jeg tenker at jeg har
klart det.

Har ofret tid med barna. Bak
karrieren ligger arevis med hardt
arbeid. Mye arbeid.

— Barna mine vil si at jeg har
jobbet veldig mye gjennom
deres oppvekst. Det vil si mange
perioder med seks-syv arbeids-
dager i uken. Men jeg jobber
mye mindre nd enn for noen ar
siden. Utviklingen i arbeidslivet
gar den veien. Det stilles mer
krav til fritid og et liv utenfor job-
ben, og jeg ser seerlig de unge er
opptatt av dette.

Man ensker tid til barn, fami-

lie, rollen som foreldre, veere til
stede pa fritidsaktiviteter, kjore
til fritidsaktiviteter, trene og vaere
med venner.
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Anne Harris (53),
forretningsforbindelse fra Hydro
og Entra

Aase er faglig meget solid, i tillegg
er hun en utmerket pedagog. Finner
fornuftige lasninger, selv pa sveert
krevende utfordringer. Aase er en
av de mest lgsningsorienterte og
pragmatiske revisorene jeg har job-
bet med. Tar ut gode team og felger
opp Vveldig bra. Star fiellstett pa sine
egne standpunkter og er nok mye
toffere enn det hun kan se ut som.

Karianne Aamdal Lundgaard (28),
datter og advokatfullmektig
Mamma er flink til & si at man er
god nok som man er, og har gitt oss
mye selvtillit. Det har aldri handlet
om penger, fasade eller snobbete
ting. Mamma har alltid veert veldig
tilstede, selv om hun har jobbet
mye. Om hun skulle sitte i verdens
viktigste mate sa vet jeg at hun tar
telefonen om jeg ringer. Ogsa har
hun strikkedilla, og kommer med en
hjemmelaget genser i halvaret.

Ingebret Grude Hisdal (64),
partner og tidl. daglig leder

i Deloitte

Det var ingen tvil om at hun var den
neste lederen av Deloitte. Aase er
dyktig. Ikke karrierebevisst, men
opptatt av & kunne pavirke viktige
prosesser, og det har tatt henne dit
hun er i dag. Kjennetegnes av godt
humer og evnen til & f4 med seg
folk. Hun far respekt gjennom en
kombinasjon av faglig kompetanse
og personlighet, mer enn posisjo-
nen hun har.

- Hvordan har det veert for deg?
- Jeg har nok ikke veert like mye
til stede, s&nn er det.

— Hvordan oppleves det?

— Helt greit, jeg ser ikke at mine
barn har hatt noe vondt av det.
Jeg angrer ikke pa det. Jeg har
to flotte, flinke og selvstendige
barn. Det har gatt helt fint.

- Hva er du opptatt av som
leder?

— At det skapes en kultur hvor

vi gjor og oppnar ting sammen,
hvor det vises omtanke for dem
man jobber sammen med, og
bevissthet rundt hvor avhengig
vi alle er av hverandre for & lyk-
kes. Jeg vil ikke ha disse spisse
albuene. Det skal ikke handle om
a fremheve seg selv, men firmaet
0g personene man jobber med,
sier Lundgaard, som mener hun
aldri har konkurrert med andre
enn seg selv. Bade pa jobb og
nar hun laper Birken eller tar
skiene fatt i Valdremarsjen pa
6,5 mil fra hytta pa Beitostglen til
Danebu i Aurdal.

— Ogsa bruker jeg helt bevisst
fordelen min som kvinnelig leder
i en mannsdominert bransje s&
strategisk som mulig. Man blir
jo lettere sett og husket nar man
skiller seg litt ut fra alle de marke
dressene.

Mediestrategi. Lundgaard har
nemlig sett seg lei av & miste
kvinnelige ledertalenter. Som
nyansatt Deliotte-sjef gikk hun

ut i Dagens Neeringsliv og tok til
orde for statlig inngripen for & fa
flere kvinnelige ledere; fedre bar
tvinges til & ta mer pappapermi-
sjon, ulik fordeling mellom mor
og far er en av grunnene til at det
er faerre kvinnelige enn mannlige
ledere, selskapene ma leere seg
a handtere at smabarnsforeldre
blir borte i perioder. Siden har
mediene raskt funnet frem til
56-aringens navn nar det handler

“Jentene er minst
like flinke som
guttene, og skal
vi ha de beste til
norsk naeringsliv,
sa ma vi ha med
0ss en starre
andel kvinner”

om kvinners kamp i neeringslivet.
- Jeg er primaert ikke opptatt av
a fa kvinner inn i naeringslivet fra
et likestillingsperspektiv, men ut
ifra tanken om at minst halvpar-
ten av alle som gar ut av univer-
siteter eller hoyskoler er kvinner.
Jentene er minst like flinke som
guttene, og skal vi ha de beste
til norsk neeringsliv, s ma vi ha
med oss en stgrre andel kvinner.
Det handler ogsd om & f& andre
synsvinkler inn i viktige avgjarel-
sefr.

Deloitte ansetter arlig 100-

150 nyutdannede, omtrent like
mange menn og kvinner. Menn
dominerer imidlertid i ledelsen og
blant partnerne.

— Vi har nettopp gjennomfart en
undersgkelse sammen med fem
andre store virksomheter, hvor
kvinnene bekrefter at det ikke
finnes et glasstak som hindret

dem i & ta steget. Samtidig
oppgir kvinnene at de vil ta kar-
riereveien. Vi vet mer, men vi vet
ikke s& mye mer om hva vi skal
gjore. Men vi kan i alle fall glede
0ss over at unge kvinner er mer
malbevisst enn jeg var.

- Burde veert mer opptatt av
penger. Tilfeldig eller ikke, Aase
ble partner i Deloitte i 1991 og
har hevet topplederlonn for &
holde orden pa enorme tall siden
midten av 90-tallet.

— Hvordan er ditt forhold til
penger?

—Jeg er jo heldig og har en
veldig god gkonomi, sa sann

sett har jeg et veldig avslappet
forhold til penger. Litt for avslap-
pet, tror jeg. Jeg kaster ikke
penger ut av vinduet, men har
aldri brydd meg om & finregne pa
kassalappen eller se etter rabat-

ter og salg. Jeg burde kanskje
vaere mer opptatt av alle smarte
ting jeg kan gjere for & fa ekstra
utbytte, men det er jeg ikke.

— Hvordan endte du da i
Optimum?

— Hehe, det er helt tilfeldig. En
kollega var kunde og Optimum
fikk presentere seg pa et mgte

i Deloitte, og noen av oss sa ja
til & ta et personlig mate. Jeg er
ikke s& veldig interessert og tar
meg ikke tid til & sette meg inn i
alle mulige detaljer, sa nar de gir
meg et rad stoler jeg pa det.

Hvordan er det & veere kunde?
- Jeg synes det er veldig rart. |
alle ar har det veert jeg som skal
passe pa en kunde, na er det
plutselig noen som interesserer
seg for meg. Jeg blir tatt godt
vare p4, og det er veldig fint,
men uvant for en revisor som
meg.
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Nar Robert E.
Stenvik (63) spar
fremtiden for skips-
fartnaeringen fra
femmannskonto-
ret i Oslo, spisser
flere av verdens
starste rederier og
produsenter grene.
Selskapet hans er
eksperter pa a se

nar vinden snur.

Gjar verdenssuksess
med shippinganalyser

— Jeg kan knapt huske sist vi
bommet pa analysen av hvilken
retning shippingmarkedet vil ta,
bortsett fra én gang i 2006 da
markedet fortsatte & stige mens
vi forventet en nedgang. For &

veere litt forsiktig, ved ni av ti
tilfeller treffer vi vendepunktene,

sier analytiker Robert E. Stenvik.

Slikt blir det business av. Opti-
mumkunden er en av to eiere av
ViaMar, som har funnet en nisje

de nesten er alene om. Mens de
fleste analyseenhetene i verden
er knyttet til skipsmeglingsfirma-
er som selge prosjekter, legger
Stenvik og ViaMar sjelen i & leve-
re uavhengige markedsanalyser

innen skipsfart. Gode analyser,
som med tett kundesamarbeid
ogsa fanger kundenes egne
vurderinger.

Ekstreme svingninger
Siden oppstart i
1996 har den

Roser Optimumanalysene
Selv har Robert E. Stenvik vaert
Optimumkunde i tre ar. Mens
han daglig mgater risikovillige in-
vestorer i shippingmiljoet, er han
selv forsiktig nar han
plasserer pengene

Om Optimum: sine.

lille bedriften - Jeg holdes godt informert - Jeg analyse-

vist en unik . . . .. rermegi hjel,
evnetiafa underveis. Det var lett a bli  trenger mye
oversikt over S - informasjon
tilbud og med, ogsa. for en g_rundlg’ forataen
ettersparsel, Konservativ analytiker av  beslutning
som har gitt og skal veere

en kundeporte-
falije med flere av
verdens storste rederier,
lasteeiere, produsenter, oljesel-
skaper, banker og finansinstitu-
sjoner. Halvparten av kundemas-
sen, som holdes tett til brystet,
er basert i utlandet. Kundene

vil vite hvor mye skipene vil bl
verdt, hvor i markedet det er
interessante investeringsprosjek-
ter, hvordan kostnadene ved &
frakte varer kan minimaliseres,
og ikke minst, nar de skal selge
seg ut. Hvert kvartal kommer
ViaMar med sine vurderinger og
forslag til svar.

— Det er naermest fri konkurranse
i shipping, som skaper ekstreme
svingninger i bade inntjening og
verdier. Det er her vi har vist at

vi klarer & analysere oss frem

til ‘turningpointene’ i markedet,
som gir store fordeler for vare
kunder. Det er vi stolte av, men
det gir oss ogsa mye ansvar, sier
63-aringen fra kontoret som er et
steinkast bak Utenriksdeparte-
mentet i Oslo.

Ogsa Optimums nye shipping-
fond Maritime Opportunities har
med stort hell tatt kjigpsbeslut-
ninger basert pa analyser og
anbefalinger som stammer fra
Stenvik og kollegaene i ViaMar.
Skipsmeglerne i Cleaves, som er
kunde hos ViaMar, drifter nemlig
Optimumfondet.

natur, sier Stenvik.

«dgnn» sikker p&
at dette skal ga bra,
sier Stenvik og ler.

Da han fikk rad om & bli med pa
Optimums prosjekt i Kina, var
han spent pa analysene som la
bak. Kina er det viktigste landet
for skipsfart, og analytikeren
mener han kan mer om kinesisk
gkonomi enn norsk gkonomi.

- Jeg trodde selv pa utviklingen i
kinesisk gkonomi, og ble presen-
tert et prosjekt med en filosofi
etter mitt hjerte. Det tas nad-
vendig risiko basert pa en sveert
grundig analyse som jeg er enig
i. Blant annet vurderte forvalte-
ren et hgyt antall selskaper for
han gikk inn i et fatall av dem,
og jeg holdes godt informert
underveis. Det var lett & bli med,
ogsa for en grundig, konservativ
analytiker av natur, sier Stenvik.

Bedre shippingtider

Pa kontoret hans er ingen sekre-
teer ved inngangspartiet, ingen
salgs- eller markedavdeling.

Regnskapet er outsourcet, ellers
er det hardt arbeid og selskapets
fem ansatte som gjelder for &
drifte butikken.

— 12013 omsatte vi for om lag
fem millioner kroner. En del
kunder har forsvunnet gjennom
finanskrisen og vi har merket

Tekst: Kristian Badendyck Fjeldstad ¢ Foto: Thomas Brun

gjeldskrisesituasjonen i Europa.
Gjennom bevisst og aktiv mar-
kedsfering og vare forventinger
om bedre tider, ser vi allerede na
at 2014 blir et vesentlig bedre

ar for oss enn tidligere ar, sier
analytikeren.

Vi trekker her frem noen av hans rad:

¢ Ha en klar exitplan i lopet av 2015 og 2016.
Fra 2016 kan det bli darligere tider, spesielt
i torrlastmarkedene.

e Bare moderat oppgang for raoljeskip de
kommende arene.

e Containerskip har positive utsikter.

e Det kommer en topp i transpoirten av LPG
i lopet av to ar.

e Men det viktigste radet er: Fa en god og
detaljert analyse som ditt beslutnings-
grunnlag.

LES MER OM
Robert Stenviks
stalltips pa
optimum.no

—

¢ Senior partner og en av to eiere av Viamar AS.

¢ Mastergrad i gkonomi fra Universitetet i Oslo,
tidligere arbeidserfaring fra Cambridge Energy
Research Associates, Marsoft International AS,
RS Platou, Norsk Kjgpmansinstitutt AS og
Statistisk Sentralbyra.

¢ Bor i Oslo, samboer, tre dotre.

¢ Stort engasjement for norsk basket og human-
iteert arbeid.

VIAMAR AS

¢ Uavhengig analyse- og radgivningsselskap innen
skipsfart.

e Etablert i 1996.

¢ Kundeportefglje med rederier, lasteeiere, banker
og finansinstitusjoner.

¢ Halvparten av kundemassen er basert i utlandet.
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Toppfrent for kundene

Fire ganger i uken. Grytidlig for han skal pa arbeid.
@yvind Asklund jogger, spiller fotball, lafter jern, svetter og strever.
- Jeg merker stor forskjell pa dager da jeg ikke har fatt trent. En toff treningsokt vek-
ker meg skikkelig, slik at jeg kan gjere en best mulig jobb for kundene vare, sier han.

| tillegg til de mange morgen-
treningene i uken spiller han
ogsa fotball en gang i uken med
kompiser. Han la opp fotballen
for fem &r siden, etter arevis pa
banen for lagene Heimdal og
Kattem i Trondheim. Han spilte
pa alle mulige posisjoner pa fot-
ballbanen, unntatt som keeper.

- Jeg er vel litt sénn i jobbsam-
menheng ogsa. Jeg laser de
oppgavene som skal lgses, til
beste for kundene vére.

GODE KUNDERELASJONER
GIR MERVERDI

Trgnderen @yvind Asklund (36)
begynte i Optimum i 2005 som
fersk sivilskonom fra Trond-

heim @konomiske Hggskole, n&
Handelshgyskolen i Trondheim. |
2010 ble han tatt opp som en av
de seks forste partnerne i selska-
pet. Han og syv andre kollegaer
utgjer Trondheims Optimum-
kontor pa Nedre Bakklandet i
sentrum. Han stortrives og fortel-
ler at det er spesielt de gode

kunderelasjonene og de gode
kollegaene som gir han glede og
merverdi i jobben.

- Jeg er privilegert ved at jeg
gjennom jobben treffer s mange
utrolig flinke folk som har fatt til
sa mye i sine liv. Svaert mange
kunder er norske griindere og
ledere i norsk neeringsliv med
suksess, sier @yvind Asklund.

ANSVAR FOR 100 KUNDER

Han har veert i Optimum helt
siden endt utdannelse og be-

Tekst: Jorn Lekve ® Foto: Mari Vold

retter om lange og gode
arbeidsdager sammen med
kunder og kollegaer. Gle-
den er stor nar han ser at
kundene er forngyde. Han
har ansvaret for a falge opp
sin egen kundeportefglie pa
rundt 100 personer. | tillegg
er han i meter med potensi-
elle nye kunder. Han gleder
seg til hver arbeidsdag. Det
er s& mange gode mater.
Mangfoldet blant kundene
er stort.

- Jeg har stor glede av &
folge opp kundene mine.
De kommer fra mange ulike
naeringer og alle har en unik
historie. | snitt har jeg vel
fra tre til seks mater med
hver og en avdem i lgpet av
aret. Det er klart at dette tar
tid, og det blir mange moter,
men det er veldig viktig

for oss 8 ha en tett og god
kundedialog. Vi lytter mye
til dem, slik at vi kan sette
sammen investeringslgsnin-
ger som er skreddersydd for
den enkelte kundes onske
og behov.

GODE LEVERANDORER 0OG
SAMARBEIDSPARTNERE

— Hva er det utover kunde-
dialogen som gjer Optimum
unik?

— Det tror jeg er var store
bredde i produkter. Du skal
lete lenge for & finne en star-
re og bedre produktbredde
enn hva vi har i Optimum.

| tillegg s& mener jeg at vi
de siste fire til fem arene har
inngéatt avtaler med sveert
gode leverandogrer samt
oppnadd samarbeidsavta-
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ler med hoyt kompetente
selskaper som blant andre
Franklin Templeton, Herku-
les, Cleaves og Norvestor.
Videre mener jeg at det er
en stor styrke at vi har en
objektiv radgiving, siden det
ikke er vi som forvalter kun-
dens penger. Var oppgave er
a plukke ut fra de aller beste
innenfor hver aktivaklasse.

| tillegg tror jeg at kundene
opplever oss som uformelle
og péa deres side. Det er vik-
tig at kundene foler seg godt
ivaretatt. | s& méate burde vi
kanskje veert enda flinkere
med & invitere dem ut p&
lunsj, p& meter og faglige
0g sosiale sammenkomster,
sier han.

DAGLIGLIVETS LOGISTIKK
Det er hektiske dager for
@yvind Asklund og hans
samboer Ann Kristin Erik-
sen. De har tvillingjenter pa
fire &r og en liten gutt pa to
ar, samt to hunder. Samboe-
ren leverer de tre barna Silje,
Sara og Daniel i barnehagen
mens han ofte henter dem.
Derfor blir det ikke s& mye
tid til annet enn trening,
jobb, mgter og familieliv.

— Det er livets store mysteri-
um, hvordan man skal fa tid
til alt sammen. Men det gar
bra. Vi bor like i naerheten av
barnehagen pa Heimdal og
arbeidsplassen er sentralt i
Trondheim, like ved der jeg
trener. Det hele er lystbe-
tont. Det er nok en god
oppskrift pa & ha et godt liv
bade pé jobb og ellers, sier
@yvind.
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Chr. Michelsensgate 2A
5012 Bergen

TIf 55 33 77 30
optimum@optimum.no
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Besgk: Haakon VII's gt 1
Post: Postboks 2081 Vika
0125 Oslo

TIf22 93 77 00
optimum@optimum.no

TRONDHEIM

Nedre Bakklandet 58 C
7014 Trondheim

TIf 73 99 64 00
optimum@optimum.no

STAVANGER
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4003 Stavanger

TIf 51 84 10 10
optimum@optimum.no
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