PBA —ISM re eksamen 10.08.2011 1. Semester 2011 (Hartmann)
Input til lgsning af opgave 1 (ekonomi):

Det er min opfattelse at da vi ikke naevner vaegte i eksamensopgaven at opgaverne vaegtes
lige , altsa fx hhv. 7, 6 og 7 point

Opgave 1.1 Benchmark
Foretag en benchmark regnskabsanalyse hvor du sammenligner Hartmann’s og Huhtamaki’s finansielle

inddrag her ogsd en vurdering af arbejdskapitalen og dens udvikling. Udover
sammenligningen skal du ogs3 sikre dig, at du kommenterer specifikt Pa Hartmann’s rentabilitet,
likviditet og soliditet. Du kan tage udgangspunkt i oplysninger givet i afsnit 8. Financial highlights and ratios
og du er velkommen til at foretage yderligere beregninger

performance,

Revenue

Cost of goods sold 1.632 1.530

Gross profit 320 302 Gross profit

Fixed cost 186 182 184 101}Fixed cost 319 311 341 534 309
EBIT 134 120 146 92|EBIT 73 67 66 -146 62
result for the period 115 74 97 119jresult for the period 53 51 -16 -324 -95 |NA
total assets 1.865 1.759 1952 2.191 2.269 82Jtotal assets 1225 1.216 1.189 1.220 1438
Net Invested capital 1.228 1173 1410 1.688 L1750 70{Net invested capital 733 786 725 799 920

net working capital 308 299 382 464 440 701net working capital 128 151 100 112 144

net debt 270 368 587 748 11 38|net debt 275 345 317 592 338
Equity 849 737 702 793 860 99|@1ity 549 508 456 22 544

pratios, HRamake il v, 010L: 1 2008 200 2007 3006 B rati 095 Hartranis s . 5 Z0OBSEE F00R ST 2006
Gross margin 16,4 16,5 9,6 12,2 14, 113}Gross margin 26,4 274 27,3 26,0 25,
Profit margin 6,9 6,5 -33 1,2 6, 1084 Profit margin 4,9 49 44 -9,8 4,
Asset Turnover 1,0 1,0 1,2 1,1 1, 1041Asset Turnover 1,2 1,1 1.3 1,2 1,
ROCE 7,2 6,8 -38 13 6,4 112}ROCE 6,0 55 5,6 -12,0 4,
ROIC 10,9 10,2 -5,3 1,7 8, 132|ROIC 10,0 85 91 -18,3 6,
Waorking capital in 15,8 16,3 16,9 20,1 19, 82{Working capital in 8,6 10,9 6,7 7.5 9,8
% of revenue % of revenue
soliditet 46 42 36 36 38 45 42 38 2 38
nulpunktsomsatning 1132 1104 3037 2082 1270 1206 1135 1249 2054 1228
sikkrehedsmargin 42 40 -34 10 a3 19 18 16 -38 17

Udviklingen ( index tal)

Omseetningsmaessigt har Hartmann klaret sig bedst overperioden , idet de gennem den
gkonomisk svaere periode har form3et at holde en uforandret omsaetning, hvorimod HUH er
14% nede ift. basisaret 2006. HUH har ogsa en negativ udvikling i faste omkostninger idet
disse er steget overperioden til trods for den lavere omseaetning.

P& balancen har de begge formaet at tilpasse kapitalen til det lavere aktivitetsniveau .HUH har
veeret rigtig gode til at nedbringe deres arbejdskapital( dog fra et hgjt niveau!)

Rentabiliteten

HUH er generelt bedre malt p3 afkastningsgrader og dette primaert fordi de har vaesentlig
hojere overskudsgrad , idet de m3it pd AOH er ringere. Hartmann skal sdledes arbejde
strategisk med at fastholde eller gge AOH ( mindre lager, debitorer, outscourcing, m.m.) og
oge OG ( mere effektive, LEAN , omkostningsminimering m.m.)
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Hartmann har en forretningsmodel med relativt farre variable omkostninger og relativt flere
faste omkostninger end HUH, en interessant model at diskutere.

Dermed har Hartmann en hgjere nulpunktsomsaetning og markant lavere sikkerhedsmargin (
HUH'’s omsaetning kan faktisk falde med 42 % for selskabet giver underskud hvor det
tilsvarende for Hartmann er 19%)

Likviditet

Hartmann binder markant mindre arbejdskapital pr. omsat krone (8,6 mod 15,8)

Det er ikke muligt at beregne likviditetsnggletal, som fx Current 0g acid ratio, positivt vil det
vare hvis den studerende navner disse.

Soliditet

HUH = 849*100/1865 = 45,5 % ( vokset fra 38 i 2006)

Hartmann = 549*100/1225 = 44,8% ( vokset fra 38 i 2006

Meget ens malt pa soliditet og begge har en paen soliditet.

Samlet kan Hartmann strategisk arbejde med at forbedre / diskutere
0G

Fordelingen af variable og faste omkostninger

Samt fastholde og forberede arbejdskapitalen

Opgave 1.2.1

| afsnit 10. Egg Packaging n=vner Hartmann ” we offer a wide range of sizes, colours and shapes”.
Hvordan kan denne produktstrategi pavirke Hartmann’s gkonomi og finansielle nggletal.

Vi sa tidligere at OG er et problem her og at der skal arbejdes strategisk pa at forbedre dette
0og at det her primaert er de faste omkostninger der skal nedbringes. Det at have et dybt og
bredt sortiment kan betyde :

Hgjere lageromkostninger

Hgjere marketing og udviklingsomkostninger

Storre administrationsomkostninger, indkgbsomkostninger m.m.
Mindre indkgbsrabatter

En vanskeligere gkonomistyring

M.m

Det kan dog ogsa veere positivt at kunne tilbyde kunderne s3 meget, men det kraever s ogsa
at der skal kunne praesteres en hgjere Daekningsbidrag, som s3 ogsa er tilfeldet her.

Opgave 1.2.2
| bestraebelserne p3 at gge profit margin har du fra skonomiafdelingen bestilt et ABC output pa en specifik

varegruppe indenfor £gg emballage. | appendix 1 finder du dette ABC output.

Hvordan vil du analysere p3 materialet i appendix 1 og hvilke tiltag vil du overveje i relation til at gge
profit margin pa hele varegruppen.

ABC kan understgtte dette ved at

Identificere hoved aktiviteterne 0g gode fordelingsnggler, sikre god gennemsigtighed for
brugere. G3 efter de “lavt hangende frugter” som fanger 80-90 % med et overskueligt antal



aktiviteter og undga eksponentielle stigninger i udviklings og driftsomkostninger til
modelleringen.

Malet med ABC er at saette fokus pa ansvaret for alle omkostningstrak. ABC modellerer en
udvidelse af de variable omkostninger med henblik pa at alle omkostninger dakkes i
vurderinger til brug for prissaetning, opgjort Isnsomhed samt opfplgning med henblik pa
beslutninger om fremtiden fx om sortiments bredde og dybde.

gk i ) 6 vl 230

Product |Revenue  [Total cost Jincome [Accumulatedincome |Acc. lncome
name 1000 kr. {1000 kr. %

egg 4 650 495 155 155 89,1%
eggl 1.000 850 1504 305 175,3%
egg 2 820 725 95 400 229,9%
eggs 300 241 59 459 263,8%
egg 6 360 310 50 509 292,5%
egeg 9 130 110 20 529 304,0%
ege 8 100 85 15| 544 312,6%
egg3 120 175 -55 489| 281,0%
egg 10 90 205 -115 374 214,9%
egg 7 200 400 -200] 174 100,0%
Total 3.770 3.596 174}

Det er nu oplagt at produkterne 3, 10 og 7 bidrager negativt og det bgr saledes overvejes hvorvidt disse
skal udga — husk dog evt. afsaetnings- og omkostningsmaessige sammenhange.

Ved fx at beregne OG pr. produkt fremgar det at OG pa de “positive” produkter svinger mellem 23 og 11 og
det bgr kunne fore til tiltag og strategiske overvejelser som fx

»  Prisjusteringer

»  Produktsanering

* /ndrede snitflader til kunder

* Udarbejdelse af modeiler/strategianaiyser(fremskrivning af Ignsomhed)
* Udarbejdelse af prissaetningsvaerktojer

»  Make/Buy-analyser

* sEndringer 1 produktmiks

* Standardomkostningsmodeller

» Produktionseffektivisering

*  VYurdering af leaninitiativer

Det vil vaere positivt safremt de studerende kan tegne / grafisk vise whale curve
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PS . profit skal divideres med 10

Dette input er udarbejdet af Morten Lynge, ZBC, mlan@zbc.dk.
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Assignment 2 (30%)

Opgave 2 (30%)

PBA - ISM reeksamen 10. august 2011. Semester 2011 (Hartmann)

Input til Iesning af spgrgsmal 2:

Spgrgsmalet lyder:

“Udarbejd en overordnet struktureret beskrivelse af Hartmann’s forretningsmodel, hvorefter du
skal analysere og kommenterer pa Hartmann’s organisatoriske og ledelsesmassige
udfordringer.”

Og den engelske version

“Prepare an overall structural description of Hartmann's business model and then analyze and
comment on Hartmann's organizational and managerial challenges.”

zenereit:

Opgaven vaegter med 30% og skal siledes afspejle at hele tre fag inddrages i
opgavelpsningen. Fraregnes 1 time til at laese opgaven igennem, ma det med andre ord
forventes, at den studerende bruger 1% timer p3 at Igse opgaven. Ved vurdering af
besvarelsen er det vigtigt at huske dette.

Den studerende skal strukturer sin besvarelse v.ha. en forretningsmodel. Hvilken model
den studerende vzelger at benytte afhanger af hvilke modeleer den pageldende skole har
arbejdet med. Nogle skoler har arbejder med Osterwalders business model, andre benytter
Hutt & Spech’s Components of a Business model, andre skoler benytter sikkert nogle helt
tredje modeller. Det der er vigtigt, er at den studerende viser i sin besvarelse er at han/hun
arbejder metodisk og struktureret p3 baggrund af en selvvalgt model.

I casen kan ikke findes informationer siledes at alle aspekter vedr. fra forretningsmodellen
kan behandles grundigt. Dette skal der tages hgjde for og den gode studerende vil sikkert
opstille nogle forudsaetninger og beskrive nogle begraensninger ved den valgte model.

Den studerende skal inddrage relevante modeller/begreber og teorier i besvarelsen af
opgaven. | modsat fald skal det traekke vaesentligt ned i karakteren og det vil vaere
sa@rdeles vanskeligt for den studerende at best3 sporgsmalet.

Som altid ber det inddrages i bedpmmelsen af opgaven, om der er sket en faglig
progression fra AP niveau til PBA.



Den studerende skal inddrage case materialet i I@sningen af opgaven. Rent teoretiske
l@sninger “one size fits all-lgsninger” bor derfor vaegtes lavt.

Konkret:

Hartmann er blandt verdens stgrste producenter af “moulded - fibre packing” med mere
end 1.500 BtB kunder i 50 lande.

De har fokus pa bzeredygtighed, genbrugspapir, CO2 neutral og biologiske nedbrydelige
produkter. Mediem af UN Global Compact -> CSR

Hartmann forretningsmodel er bl.a. bygget om taette relationer med BtB kunderne -> Key
Partners.

Produktionen foregdr i egne produktionsfaciliteter . Fire fabrikker i Europa, hvor Hartmann
har de fleste af sine kunder, en fabrik i Nord Amerika og en i Israel.

Salgskontorer findes i 12 lande og marketing aktiviteterne er placeret midti Europa i byen
Frankfurt.

Vokser primaert igennem organisk vaekst.
Forbruget af &g er forholdsvist konstant.

Udover produktion af aeggebakker produceres emballage til mobiltelefoner og bakker til
sygehuse.

Det skal pointeres at ovenstdende er eksempler p& omrader den studerende kan komme ind p3.

Opsamling:

Den gode besvarelse inddrager relevant teori- og modelapparat fra faget logistik og
organisation/ledelse. P& denne baggrund forholder den studerende sig analyserende til
forretningsmodel, supply chain, placering af produktionsenheder, salgskontorer etc. Der
udvises faglig progression fra Markedsfgringsgkonom (AP) til PBA.

Den mindre gode besvarelse inddrager begraenset teori- og modelapparat og far maske
ikke inddraget fagomradet tilstraekkeligt. Ligeledes forholder den studerende sig i mindre
grad analyserende og i hgjere grad beskrivende til forretningsmodellen. Endelig er der kun
er sket begraenset/ingen faglig progression fra Markedsfgringsgkonom til PBA niveau.

Nogle af de organisatoriske og ledelsesmaessige udfordringer som den studerende kan
vaelge at beskrive og analysere er Hatrmanns brug af offshoring i stedet for outsourcing .

Deres fokus pa coroprate social responsibility, herunder deres engagement i UN Global
Compact.

Hvilke kompetencer bgr Hartmann besidde for at kunne skabe vaerdi igennem de
langvarige relationer til deres BtB kunder.



Assignment 3 (30%)

Opgave 3 (30%)

PBA ~ ISM reeksamen 10. august 2011. 1. Semester 2011 (Hartmann)

Input til Iesning af spagrgsma3l 3:

Spgrgsmalet lyder:

”Hartmann har lanceret en ny strategi “competitive edge - driving growth” (se afsnittet “new strategy”).
Baseret pa relevante analyser skal du vurdere Hartmanns evne til at gennemfgre den nye strategi. Du er
velkommen til at inkludere konklusionerne fra opgave 2 i din vurdering”

Og den engelske version

“Hartmann has launched a new strategy "competitive edge - driving growth” (see section "new
strategy”). Based on relevant analysis you should assess Hartmann’s capability to implement the new
strategy. You are welcome to include conclusions from assignment 2 in your assessment.”

Generelt:

Som det fremgar af opgaveteksten hanger spgrgsmal 3 taet sammen med sporgsmal 2 og
der henvises saledes ogsa her til input til lesning af spprgsmal 2. Nogle studerende vil
mdske have gennemfgrt nogle diskussioner/analyser i spgrgsmal 2, som er relevant for
sporgsmal 3. Den studerende ber dog selv henvise til dette, men ved bedgmmelsen af
besvarelsen ma spgrgsmal 2 og 3 gerne ses i en helhed.

Sp@rgsmalet vaegter med 30% og er primaert taenkt inden for Salg og marketing, men andre
fag kan ogsa inddrages i opgavelgsningen. Det bgr vaegte positivt, hvis den studerende
evner at gennemfgre en holistisk vurdering af virksomhedens evne til at gennemfgre den
nye strategi.

Fraregnes 1 time til at laese opgaven igennem, ma det forventes, at den studerende bruger
1% timer pa at Ipse opgaven. Ved vurdering af besvarelsen er det vigtigt at huske dette.

Den studerende skal inddrage relevante modeller/begreber og teorier i besvarelsen af
opgaven. | modsat fald skal det traekke ned i karakteren og det vil vaere szrdeles
vanskeligt for den studerende at best3 spgrgsmalet.

Som altid bgr det inddrages i bedpgmmelsen af opgaven, om der er sket en faglig
progression fra AP niveau til PBA.

Den studerende skal inddrage case materialet i Ipsningen af opgaven. Rent teoretiske
Ipsninger “one size fits all-lpsninger” ber derfor vaegtes lavt.



Konkret:

Spergsmalet er med vilje stillet forholdsvist bredt, saledes at der gives mulighed for den
studerende at overveje (og meget gerne diskutere) forskellige metodiske indgangsvinkler
til at Ipse opgaven og dermed mulighed for at udvise selvstaendighed og overblik over
metodevalget. Metodisk forst3else og selvstaendighed bgr belgnnes

Det er naturligvis vigtigt, at den studerende tager udgangspunkt i virksomhedens nye
strategi og hele tiden relaterer sine analyser og konklusionerne til virksomhedens evne til
at gennemfgre denne. Den nye strategi er gengivet i casematerialets punkt 6. Strategien er
to-faset, hvor farste fase gar ud p3 at skabe en ensartet virksomhedskultur og
organisatoriske stordriftsfordele (Input til vurdering af dette kommer i hgj grad fra
spergsmal 2, hvor der bl.a. kan fokuseres p3 virksomhedens hidtidige udfordringer samt
udskiftning af ledelsen ultimo 2010) samt stzaerke kompetencer i produktion, marketing og
salg. Dette kan analyseres gennem forretningsmodellen. Anden fase skal skabe vaekst
gennem konsolidering (herunder stzerke kunderelationer, hgj kvalitet etc.), fokus pa
europiske vaekst markeder og endelig en staerk markedsposition i Nordamerika. Den
studerende bgr forholde sig til sammenhaengen i strategien og vurdere
hensigtsmaessigheden i de to faser og ikke mindst, at der ingen tidsfrister er fastsat for
strategiens gennemfarelse.

Som naevnt vil nogle studerende maske vaelge at arbejde videre med forretningsmodellen
fra spgrgsmal 2 og ga i dybden med de omrader, som specifikt er relevante for lgsningen af
spargsmal 3 med szerlig fokus fase 1 af den nye strategi. Det kunne f.eks. vaere diskussion
og vurdering af virksomhedens kernekompetencer, produktportefglje og
produktudviklingskompetence, den nuvarende kundebase og relationerne til kunderne
m.m.

Til diskussion af fase 2 af strategien ber virksomhedens konkurrencemaessige situation
vurderes og relevante modeller til dette inddrages, som f.eks. benchmarking. | denne
forbindelse vil det vaere relevant at inddrage besvarelsen fra spgrgsmal 1 i diskussionen
(finansiel benchmarking analyse mellem Hartmann og Huhtamaki). I diskussionen bgr den
studerende blandt andet forholde sig til, at konkurrenterne er konglomerater som p3
grund af deres starrelse og forskellige forretningsomrader har en finansiel styrke og
mulighed for economies of scale and scope som Hartmann ikke har i samme grad.
Hartmann vil sandsynligvis ikke kunne konkurrere pa prisen og den studerende bgr derfor
forholde sig til om Hartmann har tilstraekkelige kompetencer til at fore en effektiv
differentieringsstrategi og vurdere markedets prisfalsomhed. Ligeledes kan den
studerende diskutere om fokus p3 ”operational effectiveness” vil vaere nok til at gore
virksomheden konkurrencedygtige — 0gsa pa prisen. Endvidere er et interessant at den ene
af de to store konkurrenter har 96% af sin omsatning pa det amerikanske marked — som
netop er et fokus omrade i Hartmanns nye strategi.

Potentialet pa fokusmarkederne ber vurderes og forbruget af seg fremgar ogs3 af
materialet, hvor det bl.a. kan ses, at Europa er et modent marked, hvorfor vaekst stort set
alene kan komme fra gget markedsandel. Markedet for high-end produkter er stort i
Europa, men konkurrencen er ogs3 hard, blandt andet fra Ovotherm, som er i kraftig
vaekst.

| caseteksten naevnes, at high-end produkter ikke er blevet lanceret i Nordamerika endnu,
hvilket burde veere et interessant potentiale for netop Hartmann.



Det skal pointeres at ovenstiende er eksempler pa omrader den studerende kan komme ind p3.

Opsamling:

* Den gode besvarelse inddrager relevant teori- og modelapparat fra faget Salg og
Marketing, men inddrager ogs3 andre fag i diskussionen. P4 denne baggrund forholder den
studerende sig analyserende til virksomhedens evne til at gennemfare den nye strategi og
foretager en selvstendig vurdering heraf. Der udvises faglig progression fra
Markedsfgringsgkonom (AP) til PBA.

* Den mindre gode besvarelse inddrager begranset teori- og modelapparat og far maske
ikke inddraget fagomradet tilstraekkeligt ligesom andre fag ikke inddrages i besvarelsen.
Ligeledes forholder den studerende sig i mindre grad analyserende og i hgjere grad
beskrivende til virksomhedens evne til at gennemfare den nye strategi ligesom der ikke er
en selvstaendig vurdering heraf. Endelig er der kun er sket begraenset/ingen faglig
progression fra Markedsfgringspkonom til PBA niveau.



PBA - ISM re-eksamen 08.08.2011 (Hartmann)

Input til Igsning af opgave 4 (20%-jura)

Hartmann is exporting to many countries all over the world. Provided that no agreement has
been made on the question of governing law with business costumers there might be

* aquestion of which country ‘s law that shall apply and - if Danish law shall apply -
* which part of the Danish laws that regulate the sale.

Assignment 4.1: Please make a legally justified internal note to the Management
regarding such questions.

Hartmann eksporterer til mange lande over hele verden, Forudsat, at der ikke er indg8et aftale
om lovvalgsspargsmélet med erhvervskunder, kan der vare et sporgsmal om,

e hvilket lands lov, der skal anvendes, og - hvis dansk ret geelder -
e hvilke dele af de danske regler, der regulerer salget

Opgave 4.1: Giv et juridisk begrundet internt notat til ledelsen om s3danne
sporgsmal.

Opgaven er knyttet til leeringsmalet i udddannelseselement 1 - kunden som udgangspunkt,
hvorefter den studerende som kompetence skal kunne identificere aftalen og salgets relevante

retsregler og skal kunne analysere og vurdere de juridiske konsekvenser af en international
salgsaftale.

Efter Haag-konventionens artikel 4, stk. 1 (§ 4, stk. 1 i lov om hviiket lands retsregler der skal
anvendes pa lesgrekob af international karakter) vil saeigers lands regler som hovedregel
skuile bruges, dvs. dansk ret i dette tiffelde. Undtageisesbestemmelsen i § 4, stk. 2 om at

kebers iand regier geelder, hvis kgber afgiver bestilling til Hartmanns reprasentant i kebers
fand kan ogs3 nasvnes.

Hvis dansk ret geelder, er detv aftaleloven, der gaelder for aftalesporgsmalet pa grund af det
danske forbehold til CISG del II i medfor af CISG art 92, For kobespgrgsmalet er det CISG del
[1I, der geelder for ikke nordiske lande 0g kobeloven, der gzelder for de nordiske land p& grund
af det nordiske forbehold i medfar af CISG art 94.

Hartmann has a registered trademark that is shown on the frontpage of this case.
Assignment 4.2: Please make a legally justified internal note to the Management of
the possibility to prohibit producers of eggs to use a similar trademark.

Hartmann har et registreret varemaerke, der er vist p8 forsiden af denne opgave.
Opgave 4.2: Giv et juridisk begrundet internt notat til ledelsen om mulighederne for
at forbyde producenter af ag at bruge et lignende varemaerke.

Opgaven er knyttet til leeringsmalet i udddanneiseselement 3 - innovation - hvorefter den
studerende som kompetence skal kunne anvende regierne om beskyttelse af immaterietle



rettigheder. Besvarelsen skal derfor nazevne muligheden for en varemarkeregistrering (hvilket
0gsa er tilfeldet under VR nr. 1979 00146, 19790112~ hvilket dog ikke forudsaettes naevnt)

Desuden kan besvarelsen naevne mulighederne for fa sit varemaerket registreret mere
internationalt ved:

Registrering i det enkelte land

Registrering som EU-varemaerke

Registrering som internationalt varemaerke (Madrid-varemaerke)

The Management is aware that one of the competitors in its marketing materials compare its
product with similar products from Hartmann

Assignment 4.3: Please give a legally justified internal note to the Management of
possibilities of comparative advertising.

Direktionen er blevet opmaerksom p8, at en af konkurrenterne i sit marketingmateriale
sammenligner  sine  produkter med de tilsvarende produkter fra Hartmann

Opgave 4.3: Giv en juridisk begrundet internt notat til direktionen om mulighederne
for sammenlignende reklame.

Opgaven er knyttet til leeringsmalet i udddannelseselement 2 - branche og konkurrenter -
hvorefter den studerende som viden skal have kendskab til EU markedsferingsrettens regler
om sammenlignende reklame samt relevante kodeks fra ICC.

Den studerende kan her anfgre markedsferingslovens § 5 eller direktiv 2006/114/EF af 12.
december 2006 om vildledende og sammenlignende reklame. Det kan her anfares, at
sammenlignende reklame er tilladt, nar folgende betingelser er opfyidt:

sReklamen er ikke vildledende;

sreklamen sammenligner varer eller tjenesteydelser, der opfylder samme behov eller tjener
samme formal;

sreklamen er objektiv og sammenligner en eller flere konkrete og relevante egenskaber, der
kan dokumenteres, og som er repraesentative for disse varer eller tjenesteydelser, herunder
prisen;

sreklamen skaber ikke forveksling pd markedet mellem annoncgren 0og en konkurrent;
sreklamen bringer ikke en konkurrents varemaerker, firmanavne eller andre karakteristiske
kendetegn i miskredit eller udszetter dem for nedvurdering;

*for produkter med oprindelsesbetegnelse vedrorer reklamen i hvert enkelt tilfzlde produkter
med samme betegneilse;

sreklamen drager ikke utilberligt fordel af den anseelse, der er knyttet til en konkurrents
varemazerke eller andre karakteristiske kendetegn;

sreklamen fremstiller ikke en vare eller en tjenesteydelse som en imitation eller en kopi af en
vare eller tjenesteydelser, der er daekket af et beskyttet varemaerke eller firmanavn.

Dette input er udarbejdet af Henrik Steen Andersen, Erhvervsakademi Lillebaelt,
hsan@tietgen.dk, 2242 4023




