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Alle tal der omhandler forventninger til perioden 2013-2015 i dette dokument, er udelukkende et udtryk for virksomhedens interne
langsigtede strategiske planer, og er ikke officielle forventninger for perioden 2013-2015. De officielle forventninger vil blive offentliggjort
samtidig med arsrapporterne, og kun for indevaerende ar. De tidligere annoncerede forventninger for 2013 er uzendrede.

Forventninger til- og meddelelser om fremtiden er baseret pd nuvaerende planer, estimater og prognoser. Meddelelser om fremtiden
indeholder visse uundgaelige risici og usikkerheder, bade generelle og specifikke. Virksomheden gar opmaerksom pa, at en raekke vigtige
faktorer kan fa indflydelse pa- samt aendre faktiske resultater, i forhold til forventede resultater i den langsigtede planlaegning. Der refereres
ogsa til risikofaktorer 0.a. som er beskrevet i virksomhedens seneste arsrapport.
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"HALF WAY HOME" - HALVVEJS MOD MALET

Columbus er en international konsulentvirksomhed med industriekspertise. Vi servicerer kunder
i hele verden inden for fgdevare-, detail- og produktionssegmenterne med konsulentydelser og
branchespecifik software.

| 2011 lancerede vi vores nye strategi Columbus15, med det formal at forbedre vores finansielle
resultater og at transformere hele organisationen fra en IT-virksomhed til en international
konsulentvirksomhed fokuseret pa egne Igsninger. Vi er midt i denne transformation, der vil
fortsaette indtil 2015.

Kernen ivores forretning er den samme som altid: Vi hjzlper vores kunder med at gere det de er
bedst til - bare bedre. Vi hjalper kunderne med at optimere produktivitet, effektivitet og vaekst.
Eller sagt pa en anden made: Vileverer vaerdi til kunderne. Columbus 15 handler om, hvordan vi
gor dette.

Siden vilancerede Columbus15harvi
gjort store fremskridt og forbedret
vores indtjening markant. Vores "

turnaround i 2012 var en milepzel 14

for os, og vihar siden oplevet vaekst 23

i hele organisationen. Dette har :

ligeledes medfart at Columbus' aktie ::

pa Kgbenhavns Fondsbers er steget a P g N
taet pd 100% iveerdiilgbet af det

sidste ar.
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Dette dokument er udarbejdet for at give investorer og andre interessenter et unikt og
dybdegdende indblik i vores strategi, forretningsudvikling og mal. Dette er i trdd med vores
politik om fuld transparens.



Columbus /5°

Columbus15 omfatter fem
strategiske indsatsomrader;

1. Yderligere styrkelse af vores vertikale
forretning

2. W@get salg af vores egen software

3. Optimering af vores globale
leverancemodel

4. Veekstindenfor fokusindustrier og
geografiske omrader

5. Ogetindtjening i vores
serviceforretning

A1 En af grundene til at vi
valgte et samarbejde med
Columbus, er at de ikke
kun kender softwaren,

de forstdr ogsa vores
forretning.”

ANDREA HALL,
Information Systems Director,
Stonewall Kitchen, USA




EN BRANCHESPECIFIK
KONSULENTVIRKSOMRED |
VERDENSKLASSE

VORES VISION OG MISSION

Den grundlaaggende vision for Columbus15er, at vi straeber
efter at vaere en international konsulentvirksomhed i
verdensklasse og en fgrende leverandgr af vaerdiskabende
Igsninger for virksomheder indenfor fadevare-, detail- og
produktionsindustrierne.

Denne position betyder, at vi bedre kan servicere vores
kundesegmenter, forbedre vores konkurrenceevne, gge vores
indtjening oq tiltraekke de bedste medarbejdere globalt.

Vores mal er ikke at vaere blandt de starste leverandgrer af
forretningslasninger, og det vil det heller ikke vaere i 2015.

Vores starste styrke er, at vi tilbyder unikke
branchespecifikke forretningslgsninger kombineret med
vores konsulenters dybe industriekspertise og viden om
forretningsprocesser. Samtidig arbejder vi konstant for at
udvikle og optimere vores lgsninger og produktportefglje
med det formadl at vaere blandt de bedste i verden til at
servicere vores kundesegmenter.

HVORFOR VILANCEREDE COLUMBUS15

| Columbus har vi altid veeret ambitigse og sat hgje
standarder for vores services og produkter. For mere end
20 ar siden startede vi som en IT-virksomhed i Danmark,
hvor vores forretning bestod af at salge og implementere
ERP-systemer. Senere udviklede den sig til at omfatte
Microsoft Dynamics AX og NAV. Forretningen voksede, og vi
etablerede datterselskaber i adskillige lande.

Vores fokus pa standardlgsninger var laange en succesfuld
strategi pa et marked, hvor ERP og forretningslgsninger var
forholdsvis nye teknologier. Men teknologierne udviklede
siglynhurtigt, den globale konkurrence intensiveredes og
vores kundesegmenter modnedes og forlangte mere vaerdi
for pengene. Selv om vi gjorde vores bedste for at tilpasse
os til disse @@ndringer, bl.a. ved at opbygge ekspertise

indenfor forskellige brancher, blev vores forretning og
konkurrenceevne svaekket.

Vores fokus og positionering var tydeligvis ikke staerk nok,
0g vi sa os derfor ngdsaget til at opdatere vores strategiplan.

| 2011 blev Columbus15 skabt udefra ogind ved, at vi spurgte
vores kunder, hvordan vi kunne skabe mere vaerdi for dem.

Kunderne fortalte os, at de gerne sa, at vi var proaktive og
udfordrede deres normale vaner og rutiner. Selvfglgelig sa
kunderne vores vej, nar de havde brug for teknisk ekspertise,
men det var vigtigere for dem, at vi kunne radgive og guide
dem igennem deres mest udbredte branchespecifikke
udfordringer.

ONCE YOU KNOW HOW

Den feedback vi fik fra vores kunder farte til konklusionen: Vi
var ngdt til at styrke vores ekspertise indenfor de forskellige
industrier for at styrke vores konkurrenceevne.

Dette beted 0gsa, at vivar ngdt til at forlade vores "I T-
positionering” og vores fokus pa standard Microsoft
forretningslagsninger, da dette fokus forhindrede os i at
udfolde vores fulde potentiale som industrieksperter, ogi
atimgdekomme de udfordringer og muligheder, som vores
kunder stod over for.

Og dermed varen ny erai Columbus' historie begyndt. Et
skarpt fokus og en dyb industrividen var nggleordene: Vi
ville transformere Columbus til en konsulentvirksomhed
fokuseret pa egne lgsninger indenfor fgdevare-, detail- og
produktionsindustrierne - viville vaere de bedste.

Denne nye rolle er tydeligvis ambitigs, og den stiller store
krav til os - til vores viden og ekspertise og til vores evne til
at konvertere denne viden og ekspertise til konkret vaerdi for
vores kunder.
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VORES NOGLEDIFFERENTIATORER
Transformationen til en konsulentvirksomhed med
industriekspertise betgd, at vores fokus blev skaerpet pa
vores kerneforretning og pa vores nggledifferentiatorer:

Farst og fremmest har vi en lang historie med at levere
konsulentydelser og softwareudvikling. En unik position,
som samtidig er en stor fordel for vores kunder. Denne
position vil vi fastholde, mens vi fokuserer pa at @ge vores
ekspertise inden for vores fokusindustrier, sdledes at vi kan
servicere vores kunder bedre end nogen anden inden for
vores felt.

Imange ar har vi serviceret kunder i mange forskellige
brancher, men vi er saerligt gode til at servicere kunder
indenfor fgdevare-, detail- og produktionsindustrierne.
Disse tre brancher er de primaere malgrupper i vores nye
strategi. Nar vi kun fokuserer pa tre brancher, giver det

os mulighed for at investere al vores tid og energi pa at
opbygge ekspertise og kompetencer, der ger det muligt for
os at servicere vores kunder endnu bedre.

Viharkontoreri mange lande, hvilket betyder, at vi kan
servicere vores kunder med bade lokal og international viden
og erfaring, og samtidig sikre at vi taler deres sprog. Vi har
udvidet disse kompetencer til en global leveranceplatform,
og det betyder, at vi kan fokusere pa udvalgte geografier,
samtidig med at vi kan forbedre vores samarbejde og
processer pa tveaers af Columbus.

"JEG ARBEJDERIEN INTERNATIONAL
KONSULENTVIRKSOMHED"”

Transformationen til en konsulentvirksomhed med
industriekspertise aendrer fundamentalt pa hvordan vi
opfatter os selv, madden vi opererer pa, vores fokus og
vores positionering overfor kunder, aktionzerer og andre
interessenter.

Naturligvis har denne transformation indflydelse pa
hele organisationen, pa tvaers af graenser og pa tveers af
professioner.

Viskruer op forinnovationen og udviklingen af vores egen
industrifokuserede software. Viopfordrer og uddanner
vores konsulenter til at blive industrieksperter, og
Columbus' software og service brands er alle en del af vores
markedskommunikation og salgsinitiativer.

Visiger ikke lzengere: “|Jeg arbejderien IT-virksomhed, hvor
jeg seelger ogimplementerer Microsoft Dynamics AX og
NAV". | stedet konstaterer vi: “Jeg arbejder i en international
konsulentvirksomhed med industriekspertise, hvor jeg
tilbyder rddgivning og branchespecifik software til kunder
indenfor fgdevarer, detail og produktion”.

At transformere en IT-virksomhed til en konsulentvirksomhed
er en langvarig proces, og vi kan ikke &ndre en tyve ar
gammel virksomheds DNA pa en enkelt nat. Men vi har

taget store skridt i den rigtige retning, vi er stolte af vores
bedrifter, hvem vi er og hvad vi sigter efter at opnd som
virksomhed.




MANISK FOKUS
FORER TIL INDTJENING

Det primaere mal med at transformere Columbus fra

en IT-virksomhed til en konsulentvirksomhed med
industriekspertise er at skabe en forretning, der i stigende
grad er profitabel og konkurrencedygtig, nu ogi fremtiden,
bdde til fordel for vores kunder og medarbejdere: Vi straeber
efter at vaere en global forretningspartner i verdensklasse,
der altid er i stand til at levere de bedste industrilasninger og
konsulentydelser. Samtidig straeber vi ogsa efter, at vores
medarbejdere globalt arbejder under de bedste forhold, hvor
de har optimal mulighed for at udvikle deres karriere.

At udvikle sig til en mere profitabel og konkurrencedygtig
international virksomhed i nutidens globale markeder
kraever en staerk praestation og et naeermest manisk fokus:
Fokus pa kerneindustrierne, teknologier og geografier, og
lige sa vigtigt, et staerkt fokus pa en stigende indtaagt,
reduktion af omkostningerne og handtering af risici. Med
andre ord, et manisk fokus fgrer til indtjening, og dette er
kerneni Columbus.

Pa trods af den gkonomiske krise de seneste ar, og pa

trods af den ggede globale konkurrence indenfor vores felt,
har viformdet at opna bemaerkelsesvaerdige forbedringeri
vores indtjening.

Indtjening
(EBITDA i DKK)
M Forventning

M Opnaet

2011 2012 2013 2015

Det har ikke veeret en nem rejse, og alle Columbus'
medarbejdere har mattet arbejde hardt for at opna de gode
resultater. Yderligere har vi vaeret ngdsaget til at lukke
vores aktiviteter i flere lande, hvor vores forretning ikke var
profitabel, og hvor udsigten til vaekst var for darlig. Desvaerre
matte viiden forbindelse sige farvel til flere dedikerede
medarbejdere. Heldigvis har partnerskaber med flere lokale
konsulentvirksomheder i disse lande betydet, at flere af
vores tidligere medarbejdere har faet nye jobmuligheder,
og at vores kunder blev tilbudt at blive serviceret af staerke
lokale forretningspartnere.



HANDTERING AF FORRETNINGSRISICI
Der er altid risici ved at drive forretning, og ofte stiger

risikoniveauet proportionelt med projekternes starrelse

og den potentielle gevinst. Dette galderi hgj grad ogsa for
vores branche. Vi er helt naturligt interesserede i at levere
sunde og profitable kvalitetsprojekter til vores kunder, og
det er derfor fundamentalt vigtigt, at vi har et steerkt fokus
pa risikohandtering.

Et af de vigtigste initiativer vi har lanceret internt for at
reducere vores forretningsrisiko, er Columbus Authority
and Risk Management Rules, CARMR. Med CARMR sikrer
vi, at vi har ens retningslinjer for vores investeringer og
kundeforpligtelser globalt, hvilket resultereri, at vi taat
kan overvage risikoniveauet i alle vores investeringer

og kundeforpligtelser. Dette betyder at vi, mere end
nogensinde, kan levere projekter til tiden, og til de aftalte
priser.

Fremover vil vi have et gget fokus pa vores risikohandtering,
da det er essentielt for vores forretning, at vores kunder
altid kan regne med os.

FERRE OMKOSTNINGER

Det er ligeledes vigtigt at have fokus pa reduktion af
omkostninger. Vi er seerligt opmaerksomme pa vores
eksterne omkostninger, sasom lejeudgifter ogIT. | labet
af de seneste 2 ¥z ar har viigangsat flere lokale og globale
tiltag for at reducere vores eksterne omkostninger. Blandt

disse tiltag er det globale interne projekt Lean IT. Et andet er
det nye hovedkontor i Danmark, hvilket har betydet en stor
reduktion ilejeomkostninger.

Interne omkostninger, sdsom personalelgnninger er ogsa
pd agendaen. Naturligvis gnsker vi at tiltraekke og fastholde
de bedst kvalificerede medarbejdere globalt set, vi forsager
konstant at skabe en perfekt balance mellem Ignninger og
vores medarbejderes praestationer og ekspertise.

Vivil fortsat straebe efter at have en markant margin mellem
vores omkostninger og indtagt. Dette er essentielt for at
kgre en sund forretning med de ngdvendige ressourcer til
innovation og vaekst.

FORBEDRING AF LIKVIDITETEN

| vores branche er det vitalt at holde et staerkt fokus pa
atreducere igangvaerende arbejder og tilgodehavender.
Tidsperioden fra vores fgrste magde med en kunde, til vi gar
live med et projekt, kan vaere lang, og i den mellemliggende
periode investerer vi en masse tid og kraefteriat skabe
veerdi for kunden. Dette er de naturlige betingelser for
vores branche. Men vi har igangsat initiativer for at reducere
tidsperioden mellem investeringen og den endelige
fakturering for at gge vores likviditet, og derigennem
skabe en langt sundere, langt mere baeredygtig og mere
konkurrencedygtig forretning. Dette har resulteretien
betydelig forbedring af vores pengestrgm fra primaer
drift, som steg til DKK 44,2 mio. i farste halvar 2013,
Sammenlignet med farste halvar 2012 svarer dette til en
stigning pa 360,4%.




COLUMBUS15: RESULTATER,
FREMSKRIDT OG MAL

Vier halvvejs mod mdlet, og Columbus15 har allerede vist
sig at vaere en succesfuld strategi for Columbus: Den har
forbedret vores evne til at levere fremragende vaerdi for
vores kunder, skaerpet vores konkurrencedygtighed og
gget vores omsatning. Der har vaeret en stor tilstremning
af kunder fra vores fokusindustrier, vi har gget vores
markedsandel, ogi 2012 opndede vi en turnaround i vores
forretning.

[ Fgdevarer M Detail M Produktion M Vertikaler M Andet

2011 2012 2015

Udviklingen i omsatningen inden for vores fokusindustrier

A4 vinar gget vores fokus pd, hvad der er
vigtigt for vores kunder. Ved at fokusere pé
omrdder der ger, at vores kunder indenfor
fx produktionsbranchen kan forbedre deres
konkurrenceevne, sikrer vi at vi leverer
vaerdi til vores kunder. Ved at tage vores
industrividen med ud til kunderne, sikrer vi
netop dette.”

Norman Carmichael,
Manufacturing Practice Director, Columbus USA

Nedenfor opsummerer vi de fem fokusomrader, som
Columbus15bestar af og gennemgar vores resultater og
fremskridt og kigger ogsa pa fremtiden.

YDERLIGERE STYRKELSE AF VORES VERTIKALE
FORRETNING

En fortsat styrkelse af vores vertikale forretning betyder,
atvikonstant straeber efter at udvikle vores kompetencer,
ekspertise og produkter, for bedre at kunne servicere
kunderne i vores fokusindustrier: Kunder i fgdevare-, detail-
og produktionsindustrierne.

Columbus /00l
Columbus Manujfacturing

Columbus Retail

Med lanceringen af Columbus 15 skabte vi samtidig vores
branchelgsninger ColumbusFood, ColumbusRetail og
ColumbusManufacturing. Disse Igsninger er blevet godt
modtaget pa markedet, og de har bragt os taettere paen
global fgring indenfor vores branche.

Vierbl.a.stolte af, at Columbus UK blev inviteret til

at overraekke en pris ved den praestigefyldte Meat
Management Award 2013, og at to af vores kunder, ved
samme begivenhed, vandt en pris. Dette er blot med til at
understrege vores status somindustrieksperter.

RapidValue er det vigtigste produkt inden for vores
branchelgsninger: RapidValue bygger pa best practice

fra vores fokusindustrier, og som redskab forbedres og
udbygges det hele tiden med nytindhold. For at give
RapidValue en slagkraftig positionering pa markedet, er alle
vores medarbejdere globalt blevet certificeret i RapidValue.



Darya Kulikova, Columbus Rusland

11 RapidValue har virkelig veeret en gjendbner
for os og hjaelper os med at maksimere de
aktiver vi har i hele forretningen, om det sd er
ERP-lpsninger, mennesker eller processer.”

Tony Carlisle,
Group IT Manager, Fairfax Meadow, UK

For at nd vores mal om at blive industrieksperter i
verdensklasse, vil vi gge vores fokus pa vores vigtigste
industrier endnu mere. Vi er opmaerksomme pa nye trends
og udfordringer indenfor disse industrier gennem dialog
med vores kunder, via traening og uddannelse af vores
medarbejdere samt anszettelse af nye medarbejdere med
erfaring fra vores fokusindustrier. Derudover fokuserer vi
konstant pd at videreudvikle vores services og software.

Vores mal for 2015 er, at mere end 75% af vores indtasgter
kommer fra vores fokusindustrier

OGET SALG AF VORES EGEN SOFTWARE

Vores egen software er virkelig med til at differentiere
Columbus, og den leverer mere vaerdi til vores kunder.
Naturligvis indgar vores egen software som en vigtig
ingrediens i vores forretningslasninger.

| 2012 investerede vi DKK 16,5 mio. i at udvikle ny software
malrettet vores fokusindustrier, og siden lanceringen af
Columbusl5, har viintroduceret flere nye software brands
pa markedet.

Vores langt mest succesfulde produkt er vores best
practice-lgsning, RapidValue, til fgdevare-, detail- og
produktionsvirksomheder. RapidValue er designet
til at hjaelpe virksomheder med at identificere og
optimere arbejdsgange, nar de implementerer et nyt
forretningssystem.

Aneel Sane, Columbus GDC

Columbus Rapid Value:

Hvis der er et produkt derillustrerer kernenivores
forretning, sa er det RapidValue: RapidValue bringer 20 ars
teknologi knowhow sammen med industriekspertise, i en
verdensklasse best practice-lgsning. Indtil nu har 29 nye
kunder investeretiRapidValue, ogifremtiden vil det blive en
uadskillelig del af vores branchelgsninger.

Columbus 5C5

Columbus SCS (Supply Chain Solutions) hjzelper
detailvirksomheder, produktionsvirksomheder og
distributgrer med at automatisere og stremline processeri
deres forsyningskade.

Columbus A DM

Columbus ADM (Advanced Discrete Manufacturing)
forbinder, automatiserer og strgmliner interne processer i
produktionsvirksomheder, fra brainstorm, videre gennem
produktion og frem til eftersalgsservice.

Columbus 5/5¢

Columbus BIS (Business Integration Solution) supporterer og
optimerer virksomheders migrering af data.

Columbus /&5

Columbus F&B (Food & Beverages) er skraaddersyet til
virksomheder i fgdevarebranchen og opfylder de specifikke
krav og udfordringer, som man generelt kommer ud for i
branchen, og som standard forretningsapplikationer ikke er
gearede til.




Andreas Kold Therkildsen, Columbus Danmark

ColumbuseCom:

Columbus eCom er vores applikation til netbutikker, der
gnsker at bruge internettet til bedre at kommunikere,
handtere og yde support ved salg b2c og b2b.

Columbus BaseCloude

Yderligere har vilanceret Cloud-basererede
forretningslasninger, som er skraaddersyet til virksomheder
i fgdevare- og produktionsindustrien. Disse nye
industrifokuserede Igsninger brandes som Columbus
BaseCloud.

Markedet reaktion pa vores nye produkter har vaeret meget
positiv, 0gi 2012 @gede vi salget af vores egen software
med 83% fra DKK 19 mio. til DKK 34,8 mio. Vores mal er, at
indtjeningen fra vores egen software i 2015 skal na DKK
100 mio.

Vores konsulenter bliver selvfglgelig uddannet i vores egen
software: | januar 2012 lancerede vi et internt program,

der handterer uddannelse af vores konsulenter og leverer
hjaelp oginspiration til indledende salgsaktiviteter og
konsulentydelser til vores kunder. | 2012 investerede vi DKK
3 mio. i dette program, ogi 2013 har vi investeret DKK 4 mio.

Kathrine Vinstrup, Columbus A/S

A I Med Integration Solutions (BIS) kan vi se,
hvordan vi hurtigt og nemt kan forbedre
integrationen/automatiseringen af vores
globale forsyningskaede og hdndteringen af
globale master data. ColumbusBIS-lasningen
reducerer ogsd vores afha&ngighed af
eksterne udviklingsressourcer med de dertil
knyttede omkostninger og risici”

Ben Hancock,
Group Head of ERP, Britax Group Ltd., UK

For hvert procentpoint af den samlede omsatning, der @ges
med salg af egen software, vil vores indtjening kunne gges
med ca. DKK 6 mio. pr. ar. Salg af egen software er derfor
meget profitabelt for Columbus, og for at optimere salget og
gere det attraktivt for vores salgere og salgsdirektgrer at
overstige forventningerne til salget af vores egen software,
har vilanceret interne SMOS-konkurrencer (Sell More Own
Software).

For at optimere leverings- og salgsprocessen har vi
introduceret det interne program Golden Disc. Golden Disc
ger vores software nemt tilgaengeligt for vores konsulenter
globalt, hvilket resultererihurtigere og bedre service for
vores kunder.



Morten Skogbrott, Columbus Norge

Innovation og udvikling er blandt vores topprioriteter, og de
interne Product Advisory Boards (PAB) er blevet skabt for at
understgtte denne proces. Et PAB bestar af medlemmer fra
alle de lande, som Columbus opererer i. Et PAB er organiseret
i industrilgsninger eller produkter: Supply Chain Solutions,
Advanced Discrete Manufacturing, Food and Beverages,
Business Integration og RapidValue.

Medlemmerne af et PAB leverer og deler krav fra vores
konsulenter og kunder, de gennemgar og prioriterer

kravene og dragfter og deltager i udviklingen af nye features.
Derudover inspirerer PAB-medlemmerne til innovation i hele
organisationen og serger for, at nye ideer draftes sd snart de
opstar.

Columbus’interne sociale platform, Yammer, indeholder
forskellige forummer, hvor vi drgfter og giver ny input til nye
features og produkter. Dette har skabt en meget livlig dialog
blandt medarbejdere i Columbus, som alle er dedikerede til at
skabe mere veerdi for vores kunder.

Deborah Vermillion, Columbus USA

Fremadrettet vil vi fortsaette med at fokusere pd innovation
og @get salg af egen software for at kunne imgdekomme de
behov, udfordringer og krav, som vores kunder har - og oven
i kgbet overga deres forventninger. Vi vil ogsa holde skarpt
gje med teknologiudviklingen pa omrader som Cloud, Big
Data, Apps og Mobile. Vores ngglefokus vil dog fortsat vaere
pa vores kunder og deres behov, og vores vigtigste mal er at
sikre fremragende vaerdi for vores kunder.

M Licenser [ Abonnementer M Licenser ogabonnementer
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Ivo Suursoo, Columbus Estland

OPTIMERING AF VORES GLOBALE
LEVERANCEMODEL

Columbus’ globale leverancemodel tilfgrer virksomheder

i hele verden de rigtige fagpersoner, kvalifikationer og
ekspertise til at levere branchespecifikke konsulentydelser,
support og udvikling. Den giver os mulighed for at skalere
og fremskynde projekter, forkorter tiden fra investering

til vaerdi og sikrer, at vi kan allokere de absolut bedste
ressourcer til vores kundeprojekter.

Vores globale leverancemodel sikrer et smidigt samarbejde
pa tvaers af graenser og pa tvaers af kvalifikationeri
Columbus for at skabe effektive og omkostningseffektive
projekter.

Vores vision for 2015 er, at 20% af vores konsulenter
arbejderiglobale teams, sdledes at et projekt opbygget
i et land kan traekke pa ressourcer fra andre Columbus-
lande. Som et led i dette vil alle vores projekter inkludere
RapidValue og vores fzlles implementeringsmetode
SureStep+,

Columbus Cares

Pa nuvaerende tidspunkt bestar den globale leverancemodel
af de globale landeteams og de kvalificerede konsulenter

i vores Global Delivery Center, af ColumbusCare brandet,
SureStep+ og RapidValue.

Indtil nu har vi opbygget fem landeteams, et To-Increase
team, et opgraderingsteam og et supportteam. | alt er 65
konsulenter ansat i vores Global Delivery Center, og de
handterer 10% af vores serviceforretning.

Yana Spitsyna, Columbus Rusland

Alle vores globale leveranceteams er certificerede i
SureStep+. Dette sikrer, at vores teammedlemmer, uanset
hvilket land de kommer fra, sigter efter at nd de samme mal
og forventninger. Dette gger kvaliteten og effektiviteten til
gavn forvores kunderi hele verden. Desuden er alle vores
teams certificerede i RapidValue.

Vihar udviklet adskillige service-pakkelgsninger under
ColumbusCare-brandet. ColumbusCare Support Services gar
osistand til at yde bedre support til vores kunder, da de far
et dedikeret og veluddannet team til at hjaelpe dem med at
gere forretningskritiske applikationer mere effektive, mere
omkostningseffektive og risikoresistente. Vores dygtige
ColumbusCare-konsulenter yder support til kunderi hele
verden, dggnet rundt.

Desuden har vi udvidet ColumbusCare med Columbus
Upgrade Services, der kan vaere med til at simplificere
udfordringer, og reducere omkostningerne ved mere
komplekse softwareopgraderinger: ColumbusCare Upgrade
Services hjzlper vores kunder med hurtigt at afgere, om de
bgr opgradere, og i sa fald, hvornar og hvordan vi bedst kan
imgdekomme deres behov til den bedste pris.

Fremadrettet vil viinvestere i at forbedre vores globale
leverancemodel, og vi vil udvikle flere servicepakker

for atimgdekomme og overga vores kunders gnsker og
forventninger. For at sikre dette vil vi gge antallet af
konsulenter ivores Global Delivery Center, og vi vil opbygge
flere globale teams. Alle vil blive recertificeret i SureStep+,
og medarbejdernes implementeringskompetencer vil blive
vurderet Igbende.



Edgaras Bencevicius, Columbus Litauen

Vores globale leverancemodel er vigtig for Columbus'’ globale
position og konkurrenceevne. Det kraaver en fokuseret
indsats fra alle medarbejdere at vaere opmaerksom pa det
globale netvaerk gennem certificering i RapidValue og
SureStep+. Den globale leverancemodel giver alle i Columbus
mulighed for at udvikle nye kvalifikationer, og for at arbejde i
teams med medarbejdere og kunderi hele verden.

Som en del af vores globale leverancestrategi har

Columbus etableret vores eget Global Delivery Center i
Indien med meget kvalificerede lokale ressourcer til lavere
omkostninger. Derfor er Columbus’ plan for de kommende ar
at fortsatte udviklingen af vores Global Delivery Center.

Andel af serviceforretning
leveret af Global Delivery CenteriIndien
M Andel af serviceforretning leveret af Global Delivery Center

Chris Green, Columbus MSSC

VAEKST INDENFOR FOKUSINDUSTRIER OG
GEOGRAFISKE OMRADER

Columbus straeber efter at opnd organisk vaekst og vaekst
via opkgb for at udvide vores industriekspertise og styrke
vores globale position. Som en del af Columbus15 fglger vi
en opkgbsplan, der fokuserer pa opkab af virksomheder med
en konsulentprofil svarende til Columbus' indenfor vores
fokusindustrier og i udvalgte geografiske omrader.

Vores globale leverancemodel og vores strategiske
partnerskab med lokale konsulentvirksomheder sikrer, at vi
optimerer vores kompetencer med henblik pa at servicere
kunder pa verdensplan.

Siden vilancerede Columbus15har vireduceret antallet
af datterselskaber i Columbus, fordi vi nu fokuserer pa
forretning i geografier, hvor vi ser mulighed for fremtidig
veekst.

Vores mal er, at vores virksomhed er karakteriseret ved en
sund vaekst overalt hvor vi er til stede, og at vi har et staerkt
forhold til partnere rundt omiverden.

Antal medarbejderei
Global Delivery Centerilndien

M Medarbejdere
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Mark Weiss , Columbus USA

OGET INDTJENING | VORES SERVICEFORRETNING -
IMPROVE SERVICES PROFITS (ISP)
Industriekspertise er et kernefokus i vores
konsulentvirksomhed. Det samme er en forbedring af
indtjeningenivores serviceforretning gennem forbedret
styring af risici, omkostnings- og projektledelse samt
ressourceallokering. Derfor har vilanceret vores interne
program Improve Services Profits (ISP) i alle koncernens
selskaber.

Forbedret projektledelse er til gavn for bdde vores kunder
og konsulenter: Vores konsulenter er sikret ensartede
arbejdsforhold, og vores kunder er sikret faerdiggarelse af
projekter til den aftalte tid, kvalitet og pris. Med andre ord er
Improved Services Profits med til at sikre sunde projekter og
fremragende kundeservice.

Hvert land har udarbejdet lokale ISP-planer. De lokale planer
stemmer overens med de overordnede mal for programmet
samtidig med, at de har et staerkt fokus pa at handtere de
lokale udfordringer.

For at understgtte ISP har vilanceret vores interne
manedlige Club25 konkurrence. Vinderne af Club25 er de 25
konsulenter, der har faktureret flest timer hos vores kunder
gennem den seneste maned. Club25 er naturligvis et vigtigt
aspekt ved at vaere en succesfuld konsulent hos Columbus,
men lige sa vigtigt er det at vaere med i et team, der leverer
uovertruffen service til vores kunder.

Vihar forbedret vores projektstyring siden vilancerede ISP,
hvilket er til stor gavn for vores kunder. Samtidig har vi ogsa
forbedret indtjeningenivores serviceforretning markant og
@get antallet af fakturerede timer.
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Jacob Lebner, Columbus Danmark

Viforventer, at vores ISP-program vil fa en markant
indflydelse pa Columbus' rentabilitet. For hvert procentpoint
af timer der flyttes fra ikke-fakturerede arbejdstimer til
fakturerede arbejdstimer, vil vores indtjening kunne gges
med omkring DKK 10 mio. pr. ar, under forudsaetning af, at
andre variabler er uaendrede.

Vores mal er, at vii 2015 opndr et enestdende hgjt niveau
af sunde og profitable projekter, og at vores kunder verden
over ved, at vi altid leverer til den forventede tid og pris.

2011

Ikke-fakturerbart arbejde
M Fakturerbart arbejde
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M Ferie
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VI ER EN "PEOPLE BUSINESS”

Vieren"people business"”, Vores medarbejdere, pa tvaers
af graenser, er vores vigtigste aktiver. De gar Columbus
til hvad virksomheden er, og uden deres engagement,
talent og ekspertise ville hverken Columbus15eller en
realisering af vores vision om at vaere en international
konsulentvirksomhed i verdensklasse, vaere mulig.

Derfor er medarbejdernes velbefindende og udvikling
fundamentet for, at vi kan fare vores strategi ud i livet.

Vihar lanceret to globale initiativer, der skal styrke vores
konstante fokus pa vores medarbejdere: "Competence and
Career Framework” og Heartbeat.

Derudover har vilanceret de interne programmer

CSC (Common Sales Compensation) og CSI (Common
Services Incentive) for at sikre transparens og ensartede
bonusprogrammer globalt. Begge programmer understgtter
og motiverer organisationen til at fokusere pa at forbedre
indtjeningenivores serviceforretning (ISP), salg af

egen software (SMOS) og benyttelse af vores globale
leverancecenter.

Fordeling af roller

ROLLER

I Business Consultant - 36%
M Developer - 20%

M Technical Consultant - 4%
M Support-2%

M Project Manager - 8%

M Sales Person - 7%
Pre-sales Person - 1%
7! Marketing Person - 2%
¥ Internal Client Services - 11%
B Manager - 9%



Sandra Kanapienyte, Columbus Litauen

COMPETENCE AND CAREER FRAMEWORK

Columbus Competence and Career Framework er et program,
der skal sikre en malrettet og struktureret indsats for
vores medarbejderes kompetence- og karriereudvikling.
Baseret pa anciennitet og kompetencer vil samtlige
medarbejdere blive indrullet i Columbus Competence

and Career Framework, og alle vil i samarbejde med

deres naermeste leder udarbejde en handlingsplan for
fremadrettet karriereudvikling i Columbus. Ligeledes

vil dette program give ledere et vaerktgj til at coache

og motivere medarbejderne. Competence and Career
Framework er blevet lanceret globalt i Columbus og vil

blive implementeret lokalt. Dette betyder, atindholdet i

de enkelte planer defineres lokalt, med et staerkt fokus pa
de lokale udfordringer, gnsker og behov. Competence and
Career Framework vil skabe mere ensartethed i forbindelse
med fokus og ambitionsniveau, og malet er ogsa at motivere
alle medarbejdere i Columbus til at se nye muligheder for
vaekst. Visionen med Competence and Career Framework
er at sikre, at vi udvikler en optimal platform til at udvikle
Columbus’ medarbejdere.

Fordeling pa kompetenceniveauer (%)

18%
14%|14% 13%
10%
9%
6%
4%
1 2 3 4 5 6 7 8

Kompetenceniveau

18%
16%
14%
12%
10%

8%

% af Total

6%
4%
2%

7%
0,
4% 1%
o 0%
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Dmitry Kanakov, Columbus Rusland

HEARTBEAT

Vignsker at sikre et godt arbejdsmiljg i Columbus, hvor

alle medarbejdere trives og faler sig motiverede. Dette

er grunden til at vi har lanceret Heartbeat, vores globale
medarbejdertilfredshedsundersggelse, som foretages hver
maned.

Heartbeat er en simpel undersggelse, hvor medarbejderne
kun skal svare pa ét enkelt spgrgsmal, som gentages hver
maned: "Pa en skala fra et til ti, hvordan vil du vurdere din
jobtilfredshed hos Columbus?”

Columbusu\/\/kheartbeat

Formadlet med Heartbeat er kontinuerligt at @ge
medarbejdertilfredsheden i Columbus. Den hgje frekvens

af undersggelsen giver et praecist og opdateret billede

af medarbejdertilfredsheden, fordelt pa profession og
geografi. Resultaterne af undersggelsen danner grundlag
for specifikke initiativer og forbedringer, og baseret pa vores
politik om fuld transparens, publiceres de i vores interne
globale nyhedsbrev og pa vores hjemmeside.

M ¥ columbus Heartbeat er et fantastisk
initiativ, der gar det muligt for os at
monitorere og forbedre tilfredsheden for
vores starste aktiv, vores medarbejdere.
Og at offentliggere resultaterne pd vores
hjemmeside er et staerkt budskab til verden
udenfor Columbus, og demonstrerer vores
transparens.”

Chris Green,
Marketing Manager, Columbus MSSC
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