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10 mader at
tjene ekstra

penge pa
hjemmefra

Tekst: Ole Kristiansen, Startup Magazine
Fotos: Canva

folge en undersggelse, der blev lavet

af SMVdanmark her i ar, tjener 24.000

iveerksaettere ikke nok penge til at de
kan forsgrge dem selv eller deres familier.
Og selv hvis man tjener lidt mere end det,

kan det veere en god idé at tjene lidt ved

penge til at man ikke behgver en ekstra

indkomst pa.

Derfor har jeg lavet en liste til dig, hvis du
har lyst til at tjene lidt ekstra penge. Og alle
punkter pa listen kan udfgres hjemmefra,
sa du kan ggre det i din fritid.

Og husk, at du skal momsregistrere, hvis du

tjener over 50.000 kr. pa din sideindtaegt.

Her far du 10 mader at tjene ekstra penge

pa hjemmefra.

1. Upcycle og szelg

Upcycling, eller pa dansk opbrug, er det
naeste store indenfor en grgnnere verden.
Og det ekstra gode ved det er, at du kan
upcycle stort set alt brugt til noget, du kan

tjene ekstra penge pa.

siden af, indtil ens virksomhed tjener nok 6 Sy to t-shirts sammen, lap tgj og andet stof,




lav sofaborde ud af gamle, brugte daek, lav
sofaer og senge ud af gamle paller og brug-
te senge eller lav fuglehuse af brugte PVC-
rer. Mulighederne er uendelige og det er
kun din fantasievne, der saetter graenserne

for, hvad du kan upcycle.

Du kan bruge, hvad du har derhjemme, kg-
be brugte ting pa Facebook Marketplace,
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GulogGratls og DBA, eller sgge aktivt efter

ting, der ender med at blive smidt ud, hvis

du ikke tager dem inden.

Ikke nok med at du kan tjene penge pa det,
du kan ogsa hjeelpe til med at skane miljget

og redde verden!
2. Online radgivning

Internetforbindelse, en mobiltelefon og en
computer (samt ngdvendige programmer)
er alt, hvad der skal til for at du kan blive til
en online radgiver. Gradvist flere er dbne for
at blive radgivet af en radgiver, der kun ar-
bejder online. Det hjalp pandemien kraftigt
pa.

Er du ekspert pa et specifikt omrade, som
mange godt kan bruge, kan du blive en on-

line radgiver.
3. Hiemmesidedesigner

Er du god til at lave hjemmesider? Selv hvis

du kun har kendskab til at lave sakaldte vi-
sitkorthjemmesider, som er websites pa
kun én eller meget fa sider, kan du tjene

gode penge pa det.

Flere tusinde nye hjemmesider bliver lavet
herhjemme i Danmark hvert ar. Og det er
en effekt, som vi alle har skabt, fordi stort

set alle bruger internettet hver dag og sg-

1Eunur-;}

ger information, som vi alle har brug for.
Folk finder de produkter, de vil kgbe, pa
nettet. De finder de ydelser, som de har
brug for, pa nettet. Og gradvist flere virk-
somheder, private og offentlige institutio-

ner far lavet hjemmesider hver dag.

Bare du kan fa din lille del af markedet, kan
du tjene gode penge pa at lave hjemmesi-
der. Spgrg dit netvaerk om de har brug for
en hjemmesidedesigner. Man ved aldrig, og
det kan veere at du finder dine fgrste kun-

der i dit eget netveerk.
4. Dropshipping

Dropshipping er, nar du saelger andres pro-
dukter for dem gennem din egen webshop,
men har intet med leverancen at ggre. Sagt
med andre ord, sa agerer du kun saelger og
support. Og du har ikke brug for dit eget la-

ger. Produkterne, lager og leverance sgrger

7 dine leverandgrer og samarbejdspartnere




for.

Det betyder, at du kun har brug for en mo-
biltelefon, internetforbindelse, en computer

0g en webshop.

Find leverandgrer og lav en webshop. Hvis
du har startkapitalen til det, kan du nemt fa

en anden til at lave din webshop for dig.

5. Start en blog

Hvad er du god til og hvad er din passion?
Kan du skrive om det? S3 start en blog og

skriv en masse blogindleeg omkring emnet.

Jeg skal veere zerlig med dig og fortzelle dig,
at det kan godt tage lang tid, fgr du kan be-
gynde at tjene penge pa det. Men hvis du
har en god niche, har du god mulighed for

at tjene gode penge pa det i leengden.
6. Skriv e-bgger

E-bgger kan du med fordel saelge pa din
blog, hvis du har det. Information, vejlednin-
ger, gode historier, osv. er der stor efter-
spargsel pa, da gradvist flere foretraekker at

laese e-bgger fremfor traditionelle bgger.

Og der er ingen graense for, hvad ud kan
finde pa at skrive. Og der er neermest ingen

greense for, hvad du kan tjene pa en e-bog.

For nar du er feerdig med den, bliver det til
en passiv indkomst, hvor du ikke skal lave

meget mere. Du skal selvfglgelig markeds-
fore den, men det er stadigvaek passiv ind-

komst.

7. Online kurser

Et online kursus er som en e-bog en passiv

indkomst. Nar du har lavet den, skal du blot
markedsfgre den konstant og kigge pa den

stigende indkomst, der kormmer din vej.

Og det gode ved det er, at det ikke behgver
koste dig sa mange penge. Du behgver ma-
ske ikke engang et kamera, hvis du blot vil

optage din skeerm og dine praesentationer.

Brug din ekspertise fornuftigt og seelg den
som online kursus. Der kan vaere mange

gode penge i det.
8. Virtuel assistent

Hvis du er ekstremt godt organiseret og
god til at styre din tidsforbrug, kan du sik-
kert blive til en god virtuel assistent. Og du
kan udfgre opgaver for andre hjemmefra.
For som virtuel assistent skal du ikke veere
fysisk til stede hos dine kunder, der maske
0gsa arbejder hjemmefra, men har ikke tid

til at lave sma opgaver.




Opgaverne kan vaere alt fra bogholderi,
tekstforfatning, oversaettelser, korrektur-
laesning, ad hoc-opgaver eller alt andet,
som du kan udfgre pa din computer. Men
du bestemmer selvfglgelig selv, hvilken

slags opgaver du vil udfgre for dine kunder.

9. Lej din bolig eller et vaerelse ud

Airbnb har skabt gode indteegtsmuligheder

for mange. Bliv veert og lej din bolig ud i pe-

rioder, hvor du ikke er hjemme.

Alternativt kan du leje dit gaesteveerelse ud
hver evig eneste dag. Hvis du er et meget
socialt anlagt menneske, er det kun en for-
del, for du far mulighed for at mgde en

masse forskellige slags mennesker. Du kan

tjene lidt ekstra pa at sselge morgenmad til

dine gaester, hvis du gnsker det.
10. Biludlejning

Endnu en god made at tjene penge pa din
ejendom, og endda en passiv made at ggre
det p3, er at leje din bil ud. Hvor meget du
kan tjene penge pa det, er selvfglgelig op til,

hvor meget din bil er veerd lige nu.

Men naesten lige meget, hvilken slags bil du

ejer, kan du tjene penge pa det. Lgbende.




10 gode rad -
sadan bliver
du en

succesfuld
OG lykkelig
ivaerksaetter

Tekst: Jonathan Lgw
Fotos: Jonathan Lgw

er findes et utal af hjemmesi-

der pa nettet, hvor der gives

gode rad til iveerksaettere. De
fleste har dog en tendens til enten at bli-
ve meget generelle eller helt negligere de
mange folelser, der ogsa er forbundet
med at starte noget op. Vigtigheden i vir-
kelig at braende for det samt evnen til at
kombinere sit privatliv med det travle liv
som ivaerksaetter.
Jeg har selv startet adskillige virksomheder.

Bade danske start-ups og internationale.




Jeg har prgvet at ga pa rgven, og jeg har
prgvet at lykkes og modtage priser som e-
handelsprisen og Computerworld’'s Edison
Award for mit arbejde. Det har veeret fanta-
stisk og meningsfyldt og pa samme tid
benhardt, frustrerende og usikkert.

Det at veere ivaerksaetter er ofte et liv prae-
get af en evig sggen efter balance i en ver-
den, hvor netop ubalance og usikkerhed
samtidig kan veere dine vaesentligste inno-
vations- og vaekstmotorer. Det vigtigste er
imidlertid at holde et skarpt fokus p3,
HVORFOR man starter noget op. Jeg tror
ikke pa en motivation, der hedder at blive
rig eller tjene mange penge. Det er en mu-
lig sidegevinst for nogle fa, mens det aldrig
bliver virkeligheden for langt de fleste. | ste-
det bgr drivet vaere at skabe en hverdag og
en livsstil, der ggr én selv og omgivelserne
mere lykkelige. Med det udgangspunkt fgl-
ger her mine 10 rad til, hvordan du bliver
bade succesfuld OG lykkelig som iveerksaet-
ter:

1. Start noget der giver mening for dig
Du kommer til at arbejde rigtigt mange ti-
mer pa din virksomhed, sa du er ngdt til at
finde noget, du braender for.

2. Teenk i kombinationer frem for idéer
Forretningsidéer og innovation handler om
at kunne se innovative kombinationer frem
for nye idéer.

3. Haeng dit sind til tgrre

Husk pauserne. Mange iveerksaettere gar
ned med stress, og du skal ikke veere én af
dem! Ligesom et handklaede kan dit sind

kun rumme en vis maengde fylde. Haeng

det derfor til tgrre med jeevnlige mellem-
rum.

4. Master the message

Salg er et nggleord indenfor ivaerksaetteri.
Fokusér pa at ggre dine budskaber skarpe,
klare og autentiske.

5. Lyt hgjere og bed om hj==lp

Alle mennesker har brug for hjeelp. Som
ivaerksaetter er det ekstra vigtigt. Veer aldrig
for stolt til at bede andre om hjzlp.

6. Byg pa din selvtillid

Hvis du ikke tror pa dig selv og din idé,
hvorfor skulle andre sa ggre det? Byg Ig-
bende pa din selvtillid igennem at hente ny
erfaring, viden og kompetencer.

7. Husk at fejle

| Danmark har vi tabuiseret det at fejle og
ga konkurs som iveerksaetter. Andre steder i
verden anses det som en styrke, fordi man
har tilegnet sig ny og uvurderlig viden. Du
bgr som entreprengr vaelge sidstnaevnte
livsanskuelse, sa du hele tiden opfatter fejl-
tagelser som vigtig leering frem for neder-
lag.

8. Laer at elske uvisheden

Som iveerksaetter er det et grundvilkar, at
man aldrig kan veere sikker pa naeste ma-
neds lencheck og indtaegter. Derfor handler
det at veere ivaerkseetter ogsa om at lzere at
trives i denne uvished og usikkerhed frem
for at ggre den til sin fjende.

9. Veer kaerlig

lveerksaetteri handler ogsa om at vaere kaer-
lig — overfor sig selv og sine neermeste. Som

iveerkseaetter vil du veere endnu me-

11 re afhaengig af dine naermeste, fordi deres




opbakning og forstaelse er altafggrende.
Husk at vise dem kaerlighed og opmaerk-
somhed pa samme made, som det er vig-
tigt hele tiden at lytte til dig selv — og meaer-
ke efter, om ivaerksaetter-livsstilen stadig er
lykken for dig.

10. Omgiv dig med mennesker som
kan udfordre dig

Som iveerksaetter skal du lytte til alle andre
end din mor, nar du skal vurdere, om dit
produkt eller services er gode

nok. Innovation udspringer af diversitet og
evnen til at omgive sig med mennesker, der
ikke taenker ligesom dig selv. Husk der-

for hele tiden at dit neermeste netvaerk har
denne evne til hele tiden at holde dig oppe
pa beatet og udvikle de tanker og idéer, du

gar rundt med.

Jonathan Low

Iveerksaetter og foredragsholder. Har bl.a.
staet bag virksomhederne JumpStory og
Listen Louder. Forfatter til #1 bestselleren
GURUBOGEN.

Har du
supergode
indholdsidéer?
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Omdan din
virksomhed
til en
franchise

Tekst: Ole Kristiansen, Startup Magazine
Fotos: Canva

tort set lige meget, hvilken bran-
che din virksomhed opererer i,
kan du omdanne den til en fran-

chise.

De fleste taenker McDonald'’s, Starbucks,
Sunset Boulevard og Burger King, nar de
teenker franchise. Og de er rimeligt gode

eksempler. Men problemet er, at de fleste
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teenker, at franchises er begraenset til disse

slags selskaber. Det ggr det overhovedet ik-
ke.

Der findes mange andre eksempler af fran-
chises. Mulighederne er rigtig mange. Teenk
Sgstrene Grene. De er ogsa en franchise. 7-
eleven. Ogsa en franchise. Botex, AUBO, Bo-
Concept, Superdry, Kjaerstrup. Alle er fran-

chises.

Og der er mange flere stgrre og mindre

franchises. Og din virksomhed kan ogsa bli-
ve en franchise, hvis du vil. Du skal bare lige
opfylde et par ting, sd du kan omdanne den

til det.

Er din virksomhed klar til at
blive til en franchise?

Du kan undersgge og finde ud af, om din

virksomhed er klar til at blive ommdannet til




en franchise. Lad os kigge pa dem her.
Er din virksomhed profitabel?

Det er det fgrste og allervigtigste punkt. Tje-
ner din virksomhed gode penge? Det er

den vigtigste test. Hvis din virksomhed ikke
har den rette koncept til at tjene gode pen-
ge, kan du ikke overbevise nogen til at blive

til franchisetagere.

For at du skal kunne omdanne din virksom-
hed til en franchise, er du ngdt til at have

profitabilitet.
Har din virksomhed et godt brand?

Og her mener jeg ikke kun det visuelle,
selvom det ogsa er et vigtigt punkt. Her
taenker jeg ogsa pa, hvordan kunderne ge-
nerelt opfatter din virksomhed. Kan de lide
hele virksomheden som en helhed? Har din

virksomhed et godt ry?

Et godt brand tiltreekker kunder, men ogsa
franchisetagere. For du skal nemlig ikke
kun seelge dine produkter til dine kundet,
du skal ogsa seelge din franchise til muliger

franchisetagere.

Har du kapaciteten til at kunne yde
support til franchisetagerne?

Dine franchisetagere kommer til at forvente
support fra din virksomhed. Hvis du seelger
produkter, skal du kunne levere, hvad de
har brug for, selv hvis det er fra et fjernlager.
En aftale kan ogsa indebeere, at modersel-
skabet, altsa din del, skal udfgre markedsfg-
ring for alle frachisene. Og at du udfgrer ad-

ministions- og gkonomiomraderne for dem.

Du skal have kapaciteten for at hjeelpe dine

franchisetagere med, hvad de har brug for.
Oftest skal du ggre sa meget for dem, at de

kun skal fokusere pa salg.

Hvis du ikke kan yde dem den ngdvendige
support hele tiden, far du sveert ved at over-
bevise nogen til at blive en del af din fran-

chise.

Har din virksomhed et simpelt
koncept?

Konceptet skal vaere simpelt nok til at alle
kan veere med. Det skal vaere simpelt nok til
at franchisetagerne kan ggre det samme
som du ggr uden misforstaelser. Hvis det
ikke er simpelt nok, kan du ende med at ha-
ve mange varianter af, hvad din koncept

gar ud pa. Og det vil forvirre kunderne.

For hvis kunderne ikke far det samme i din
butik som de far i en franchisetagers butik,
kan du ikke forvente at have loyale kunder

overalt.

Sadan omdanner du din
virksomhed til en franchise

Planlaeg din vej til en franchise

Du skal have en helt klar plan for, hvordan
du vil omdanne din virksomhed til en fran-
chise. Kig pa spgrgsmalene overfor. Kan du
svare ja til dem alle? Hvor kan du ggre det
endnu bedre, sa din virksomhed bliver klar
til at blive ommdannet til en franchise? Skriv
en forretningsplan, hvor du beskriver din
nuvaerende virksomhed. Find huller, find

steder, hvor der er plads til forbedring.

Husk ogsa at lave mal og lave strategisk
planlaegning. Skal du finde franchisetagere

14 lokalt, regionalt, nationalt eller internatio-




nalt? Hvor mange franchisetagere skal du
have lavet aftaler med indenfor et ar? Hvad
med det naeste ar og det naeste igen? Hvor-
dan vil du szelge idéen til andre? Hvordan

finder du dem?

Hav en helt klar plan for, hvordan du kom-
mer frem til det gnskede punkt indenfor

den gnskede tidsperiode.
Gor det profitabelt for begge parter

At du ejer franchisen, betyder ikke at det er
dig, der skal have al den profit, dine fran-
chisetagere laver. Du skal se dem som indi-
viduelle iveerksazettere med deres egne virk-
somheder. Deres profit skal vaere stort nok
til at du kan overtale dem til at abne deres

egne versioner af din virksomhed.

Men det skal ogsa i hgj grad veere profita-
belt nok for dig og din virksomhed. Hvor
meget support kommer du til at yde dem,
kommer til at have stor indflydelse pa, hvor

meget du kan tage fra dem. Teenk pa, at det

er en ydelse, du yder for dine franchisetage-
re, og at de er dine kunder. Kunder, som du
selvfglgelig kan rette, hvis de ikke fglger dit
koncept, hvor de sa derfor star til ansvar for

dig. Men stadigvaek kunder.

Find den balance, hvor bade franchiseta-
gerne og din virksomhed far nok profit til at
begge dele kan vaere glade for samarbej-

det.
Ga ud og find franchisetagere

De findes overalt. Du skal bare lede de rette
steder og kommunikere med dem pa den
rette made. De kender maske ikke din virk-
somhed og din koncept endnu, men du
kan fortzelle om den og overtale dem til at

blive til franchisetagere.

Du skal ikke forvente at de bare kommer og
dukker op fra dag et. | starten er det din op-
gave at tage ud og finde dem. Nar du sd er

blevet stor nok, vil de begynde at komme til

dig af sig selv.

Afviser bankerne
dine ansggninger?

Klik dig ind pa
startupconsulting.dk




De 10

rigeste
danskere

Tekst: Ole Kristiansen, Startup Magazine

Danmark er befolkningsmaessigt et lille
land, hvis vi skal sammenlighe med os
selv med andre lande. Trods for det
mangler vi ikke ekstremt rige danskere.
P34 vores liste over de 10 rigeste danskere,
der er lavet efter Forbes' liste over de rige-
ste personer i verden, er der stor forskel
mellem den 10. rigeste og den rigeste dan-
sker. Faktisk har den rigeste dansker nae-
sten en ti gange stgrre formue, end Marting

Mgller Nielsen, der er pa 10. pladsen.

10. rigeste:

Martin Mgller Nielsen

Nettoformue: Ca. 8,25 mia. kr.
Selskab: Nordic Aviation Capital
Branche: Flyleasing
Bopael: Hampshire, England
Rangering pa listen af verdens rigeste: 2328
Martin Mgller Nielsen deler 8- pladsen af de

rigeste danskere med Kaprzak-

Martin Mgller Nielsen. Foto: Ole Jgrn, Redstar




sgskendeparret, Anna og André.

Martin Mgller Nielsen skabte sin formue ved
at opkgbe og lease flyvemaskiner ud til for-
skellige selskaber. Han er en self-made mil-
liardeer, der allerede som 19-arig stiftede sit
forste selskab, der producerede og solgte
udstyr til faldskeerme. Allerede som 21-arig
kgbte han sit fgrste fly, som han satte i
stand og solgte videre igen.

| dag har hans selskab, Nordic Aviation Ca-

pital, over 200 flyvemaskiner.

8. rigeste:
André Kasprzak og Anna
Kasprzak

e Nettoformue: Ca. 8,25 mia. hver

e Selskab: Ecco

e Branche: Sko

e Bopael: Haderslev, Danmark

Rangering pa listen af verdens rigeste: Delt
2.315

P34 en delt 8. plads pa3 listen over de rigeste

André Kasprzak.
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Anna Kasprzak. Foto: SCMP.

danskere, har vi sgskendeparret, André og

Anna Kasprzak.

André Kasprzak er sgn af Hanni Toosbuy
Kasprzak, der er datter Karl Toosbuy, stifte-
ren af skogiganten, ECCO. Sammen med
sin mor og s@ster, Anna, ejer han ECCO. Han
star registreret som administrerende direk-
tadr hos ECCO SNEAKS & DATA, der er en
ApS, der er et datterselskab af ECCO-
koncernen. Han er ogsa bestyrelsesmedlem
hos ECCO Holding A/S og ECCO SKO A/S.

Anna Kasprzak er her i Danmark kendt for
at have deltaget ved de olympiske lege to
gange, i 2012 i London og 2016 i Rio, som
dressurrytter. Hun deltog bade i individuelle
og holdkonkurrencer. Hendes bedste place-
ring var som nr. 4 i holddressur i 2012.

Hun er som sin bror bestyrelsesmedlem i
begge aktieselskaber, ECCO Holding A/S og
ECCO SKO A/S.




7. rigeste:

Benedicte Find

e Nettoformue: Ca. 8,9 mia. kr.

e Selskab: Coloplast

e Branche: Medicinsk udstyr

e Bopezel: Kgbenhavn

Rangering pa listen af verdens rigeste: 2141
Benedicte Find driver til dagligt en desig-
nerstue sammen med sin mand, Poul Erik
Find, men det er fra Coloplast, hendes store
formue kommer fra. Hun er nemlig datter
af medstifterne af Coloplast. Benedicte Find
ejer 3,25% af aktierne i det verdensom-

spaendende selskab.

3. rigeste:

Sofie Kirk Kristiansen, Ag-
nete Kirk Thinggaard, Tho-
mas Kirk Kristiansen og

Kjeld Kirk Kristiansen

“Familien Kirk

e Nettoformue: Ca. 54,5 mia. kr. hver
e Selskab: LEGO
e Branche: Legetgj
e Rangering pa listen af verdens rigeste:
Delt 303
P34 en delt tredjeplads har vi hele 4 perso-
ner, alle fra Kirk Kristiansen-familien. De tre
af dem, Sofie Kirk Kristiansen, Agnete Kirk
Thinggaard og Thomas Kirk Kristiansen, er
sgskende og er bgrn af familiens patriark,
Kjeld Kirk Kristiansen.
Sofie Kirk Kristiansen har en bachelorgrad i
etnografi og socialantropologi og bor pa
Klelund Plantage i Jylland sammen med si-
ne to dgtre.
Agnete Kirk Thinggaard har studeret psyko-
logi ved Aarhus Universitet. Hun er ogsa
dressurrytter, hvor hun blandt andet blev
nordisk mester for juniorer i 2001 og var pa
hold med Anna Kasprzak til OL i Rio i 2016.
Hun bor sasmmen med sin mand og deres
to bgrn pa Julianelyst Gods i Midtjylland.
Thomas Kirk Kristiansen er uddannet mar-
kedsfgringsgkonom og er mellembarnet,
men ogsa den, der har den stgrste rolle i LE-
GO-koncernen af sgskendeflokken. Han er
naestformand hos Lego og formand for LE-
GO-fonden. Sa alt tyder p3, at det er ham,
der tager over faderen, nar han traeder til-
bage.
Kjeld Kirk Kristiansen er familiens overho-
ved og er gift med Camilla Kirk Kristiansen.
Han er barnebarn af LEGO-stifteren, Ole
Kirk Christiansen, og sgn af Godtfred Kirk
Christiansen, der var den, der reelt gjorde

LEGO til en stor spiller i legetgjsbranchen i




hele verden.
Familien Kirk Kristiansen er den rigeste fa-

milie i Danmark.

2. rigeste:

Niels Peter Louis-Hansen

Niels Peter Louis-Hansen. Foto: PR-foto.

e Nettoformue: Ca. 61 mia. kr.

e Selskab: Coloplast

e Branche: Medicinsk udstyr

e Bopal: Vedbaxek

Rangering pa listen af verdens rigeste: 259
Niels Peter Louis-Hansen er sgn af medstif-
terne af Coloplast, Aage og Johanne Louis-
Hansen. Han er naestformand i det verdens-
omspaendende selskab og er dets stgrste
aktionaer, hvor han ejer 20% af aktierne.
Hans ejerskab sikrer ham en andenplads pa

listen over de rigeste danskere.

Hans s@ster Benedicte Find er pa 7. pladsen.

Familien Louis-Hansen er den anden rige-

ste familie i Danmark.

Danmarks rigeste:

Anders Holch Povisen

Anders Holch Povlsen. Foto: PR-foto.

e Nettoformue: Ca. 80 mia. kr.

e Selskab: Bestseller

e Branche: Modetgj

e Bopal: Vedbaek

Rangering pa listen af verdens rigeste: 176
Pa fgrstepladsen over de rigeste danskere
har vi Anders Holch Povlsen, der er sgn Tro-
els Holch Povlsen og Merete Bech Povlsen,

der er stiftere af Bestseller.

Anders Holch Povlsen tog over for sine for-
eeldre som 28-3arig og er nu eneejer af sel-
skabet og fungerer som administrerende
direktgr. Hans mor, Merete Bech Povlsen er
bestyrelsesformand, mens hans far, Troels
Holch Povlisen, er et menigt bestyrelses-
medlem.

Anders Holch Povlsen har stor interesse i
Skotland, hvor han bliver betragtet som
den stgrste landejer i landet. Han er ogsa

den stgrste aktionaer i butikskaeden, Nor-

19 mal.




morningscore

Morningscore.io er et danskudviklet SEO-

A n m e | d e | S e : platform, der daekker alle dine SEO-

kategorier. Der findes efterhanden man-

°
M o r n I n g sco - ge af slagsen, der tilbyder lignende vaerk-

tgjer, rettet mod dem, der selv vil arbejde

re — E r d et for at fa opna synlighed pa segemaski-

nerne og folk, der saelger SEO-ydelser. Og

ko m p | ette alle har hver deres egen favorit pa feltet.

Men der er dog noget helt anderledes ved

S — O —V& r kt¢J Morningscore, end konkurrenterne, allige-

vel: De bruger gamification. Og hvad er det,

g O d t n O k? teenker du. Det er en metode, der bliver

brugt til at ggre noget til et spil eller i hvert

Tekst: Ole Kristiansen, Startup Magazine
Fotos: Morningscore.io 20 fald fglelsen af at man spiller noget.




Med Morningscore er du pa rummission. |
starten er der Onboarding-missioner, men
du kommer hurtigt op i ranking derefter,
hvor levels er alt fra Manebase til @kosy-
stem og den hgjeste level er level 10, Imperi-

um (med Elon Musk).

Fungerer det? Det ggr det i hgj grad! Jeg
har efterhanden brugt Morningscore i flere
maneder Nu og jeg elsker spil, selvom jeg
ikke har tid til at spille nu til dags. Og med
Morningscore fgles mit arbejde som et spil.
Nogle gange vinder jeg, andre gange taber
jeg, for nogle gange stiger en af mine sider
eller blogindleeg op (og det gar hurtigt de
fleste gange) pa Google og andre gange er

jeg ikke lige sa heldig.

Og det bliver man helt afhaengig af. Pa den
rigtig gode made, for det far mig til at arbej-
de hardere. Og nar jeg arbejder hardere for
det, sa far jeg ogsa bedre placeringer pa
Google og flere besggende pa mine hjem-

mesider.

Men det betyder ikke, at teamet bag plat-
formen er faerdigt med at udvikle det, for
der mangler lige nogle ting. En del ting, fak-
tisk. Og er Morningscore det veerd at bruge

penge pa, nar det har mangler?

Find ud af det her.

Hvad er Morningscore?

(¢) morningscore

Morningscore er et komplet SEO-vaerktgj,
du kan bruge til at ggre din hjemmeside

mere synlig pa segemaskinerne.

Med veerktgjet kan du fglge med i, hvordan
det gar med din linkbuilding, fa overblik
over de SEO-problemer, din hjemmeside
har, og lgse dem med guides til, hvordan du
skal ggre det, lave sggeordsresearch og fol-
ge med i de sggeord, dine sider og indlaeg
er ranket i og hvor hgjt de ligger pa Google-

sggninger.

Sagt med andre ord, kan du med platfor-

men udfgre onsite og offsite SEO-arbejde.
Sprogmuligheder

Dansk og engelsk.

Prissaetning

Kontrolpanel
35 kr. om maneden ekskl. momes.

Til den pris kan du fglge med i op til 5 sgge-
ord, integrere én hjemmeside og have en
enkelt bruger. Der er ingen missioner i pak-

ken.
Growth suite
397 kr. om maneden ekskl. moms.

Til den pris kan du fglge med i op til 200 s@-
geord, integrere fem hjemmesider og have

to brugere. Adgang til Growth-missioner.
Professional Suite
754 kr. om maneden ekskl. moms.

Med denne pakke kan fglge med i op til
1.000 sggeord, integrere 25 hjemmesider og

21 have op til 10 brugere. Udover det kan du




scanne hjemmesider og fa adgang til Pro-

missioner.
Specialtilbud til startups

Som ny virksomhed, kan du fa en valgfri
pakke gratis i én maned, sd du kan teste
den og derefter fa pakken til halv pris de
forste 12 maneder, om du sa veelger at beta-
le hver maned eller veelger at betale for alle

12 maneder pa én gang.
Funktioner

. Sggeordsranker

. Sggeordsanalyse

. Helbredssystem (Med det kan du finde
SEO-problemer pa din hjemmeside)

. Linkbuilding

. Missioner (Missionerne hjzelper dig
med at opna bedre placeringer pa sg-
gemaskinerne)

. Konkurrenter (Du kan tilfgje et vist an-
tal konkurrenter, spionere pa dem, hol-
de gje med dem og sammenlighe de-

res hjemmesider med din egen)
Din Morningscore

Din Morningscore ()

95895 uso/mp

& 215 sggeord fundet pa Google for dit website. Se segeord

Din hjemmeside far en slags markedsvaerdi.
Den veerdi bliver beregnet ud fra en Goog-
leannonceringspris for et sggeord. Lad sige
at du ranker hgjt for ordet "Spil” med et
blogindlaeg. Morningscore beregner s3,

hvad gennemsnitsprisen for en annonce til

det sggeord er, kigger pa dit indleegs gen-
nemsnitsplacering og beregner forventet
antal besggende. Hvis et klik pa en annonce
pa det ord koster 1 kr. og systemet forventer
at du far 1.000 besggende ud af det, far du
tilfgjet veerdi pa 1.000 kr. til din hjemmeside.
Tilfgj alle andre sggeord, sa har du din

hjemmesides samlede vaerdi.

Og det er den veerdi, Morningscoren, der
ggr det hele sa sjovt. Det er din opgave, at
den veerdi stiger sa hgjt som overhovedet
muligt. Jo hgjere vaerdi, jo flere forventede
besgg og dermed ogsa potentielt stgrre

indtaegt i din virksomhed.

Hvis du ggr nok for at din hjemmeside har
et godt helbred, laver sider og blogindlzeg,
der har mulighed for at ranke hgjt i sgge-
ord, der har hgjt veerdig og udfgrer din link-
building, sa kan du veere sikker p3, at din

Morningscore bliver gradvist hgjere.
En lille indsigelse om Morningscoren

Her er dog mit problem med Morningsco-
ren. Du behgver ikke at have en hgj score
for at fa et paent antal besggende gennem
sggemaskinerne. For der findes mange sg@-
geord, der har mange antal sggninger hver
maned og der har naermest ingen vaerdi.
Du kan sagtens lykkes med din hjemme-
side og virksomhed uden at have en hgj
Morningscore. Systemet laver som tidligere
naevnt en beregning ud fra, hvad de forven-
ter, dvs. ikke faktiske tal. Og her er forskel-
len: De forventede og de faktiske tal er

langt fra hinanden.

For eksempel far Startup Magazine langt




flere spgeordssggende bespggende, end
Morningscore forventer, mens Flyttemaen-
dene.dk, der er en relativt ny side, far langt
feerre besggende via Google, end hvad sy-
stemet forventer. Arsagerne kan vaere man-
ge ting. Men én ting, jeg har lagt maerke til,
er, at deres beregner, der finder ud af, hvor
mange der sgger pa et specifikt sggeord

hver maned, ikke altid er korrekt.

Flyttemaendene.dk har en enorm hgj score,
skrivende stund 23.548 kr., som er hgjere
end keempestore spillere pa markedet. Men
det viser sig, at det er en fejl, for systemet
forventer en keempe score pa sggeordet
"Flyttemaendene”, fordi der er sd mange,
der sgger pa flyttemaend, og der bruges sa
mange penge pa Googleannoncer pa det.
Logisk nok, ikke? Problemet er bare, at der
egentlig ikke er mange, der sgger specifikt

pa "Flyttemasndene”.

Sa i tilfeeldet med Flyttemaendene.dk, gav

det en falsk score.

Sa i sidste ende kan scoren ikke rigtig bety-

de noget for dig og din hjemmeside.

Det ggr det dog ikke mindre sjovt at prgve
at ggre scoren hgjere! Det er det faktisk
vaerd. Og selvom scoren kan veere falsk, be-
tyder en hgjere score faktisk flere besggen-

de i virkeligheden. Og det kan jeg vidne pa.
Helbredssystemet

Helbredssystemet viser, hvor god en score,
din hjemmeside har. Her bruges et procent-
system, hvor din hjemmeside far en score
pa alt fra O til 100. Jo hgjere score, desto
bedre SEO-helbred har din hjemmeside.

Samlet helbred for website

Onsite-helbred

| Basal
B9 Teknisk

100

| Content

Med Helbred kan du hurtigt fa overblik pa
dine SEO-problemer. Og det er her, du far

veerdi for dine penge.

Helbredsproblemerne er delt op i tre kate
gorier: Basale problemer, tekniske proble-
mer og contentproblemer. Inde i disse kate-
gorier, far du melding om, hvor din side har
SEO-problemer, der skal Igses. Det kan vae-

re alt fra beskadigede billeder til defekte

links og igen til for langsomme sider.

Nogle problemer kan nemt Igses, hvis man
har en smule erfaring pa udarbejdelse af
hjemmeside, mens andre kraever god viden

og gode tekniske feerdigheder.

Men brugervenligheden og servicen her er
supergod, for du far nemlig vejledninger p3,

hvordan lgser hvert enkelt problem. Smart!
Links

Under links kan du fa overblik over de eks-

terne links, der peger pa din hjemmeside,
og se, hvilke websider de kommer fra. Her

23 far du en linkscore, (som jeg ikke aner, hvor-




dan systemet beregner det), ud fra de links,
din hjemmeside har, og hvor hgj en linksco-
re disse har. Igen, jo hgjere score du har her,

desto bedre er det for din samlede SEO.

147

¢# 23 links bidrager til din Linkscore. Se links

Missioner

Missionerne er opgaver, som du kan veaelge
at gennemfgre, sa du far stgrre chance for
at ranke bedre pa enkelte sggeord og mere

generelt tveers igennem din side.

Og det er her, hvor det bliver rigtigt sjovt og
hvor gamificationen af systemet virkelig

skinner igennem.

Du far Igbende forslag til, hvilke missioner
du skal tage. Og det er dig eget valg. Forsla-
gene kan veere alt fra at lave linkbuilding til
at gge din Morningscore til en vis veerdi el-
ler Igse enkelte helbredsproblemer og me-

get mere.

Ved hver mission vil du kunne se, hvad den
forventede mission-afkast er. Det vil sige,
hvor meget du kan forvente at din Mor-
ningscore stiger i veerdi, hvis du udfgre de
enkelte missioner. Her har teamet bag sy-
stemet gjort det godt, for nar vi spiller com-
puter— og konsolspil, udfgrer vi missioner i
hab om at fa belgnning. Og her er belgnnin-

gen en hgjere score.

Virker det? | hgj grad! Man far bare lyst til at

blive feerdig med den naeste mission, nar
man er faerdig med den naeste. Og her er
forskellen mellem computer- og konsolspil
og Morningscore: Med Morningscore far du
belgnningerne i den virkelige verden; flere
bespgende og chancen for at tjene flere

penge.

Og her far du virkelig valuta for dine hard-
tjente penge, for du far nemlig ogsa guides
til, hvordan du fuldfgrer dine missioner. For

eksempel far du ogsa

Missionerne er sjove at lave, men det er be-
Ignningerne i det virkelige liv, der ggr det

endnu sjovere.

Du skal dog veere obs pa, at din Morning-
score ikke stiger med det samme, nar du
har udfgrt dine missioner. Din score er af-
haengig af, hvordan det gar med dine sgge-
ord pa Google. Og Google arbejder i eget
tempo. Sa fgrst nar du har faet bedre ran-

kings, vil din score stige.
Brugervenlighed

| starten bliver man en smule overvaeldet af
mulighederne, nar man kommer ind pa
kontrolpanellen. Men det gar hurtigt over,
hvis du fglger med i onboardingvejlednin-
gen. Systemet er sa overskueligt og nemt at
lzere at kende, at det ikke vil tage dig sa

meget tid til at veenne dig til det.

Tilfgjelse af en hjemmeside er meget nemt.
Du har ikke brug for at tilfgje plugins, skrive
koder ind eller alle andre ting, som man

maske skal ggre andre steder. Du skal bare

klikke pa "Skift eller Tilfgj website”, klikke pa




"Tilfg) websites” og taste din hjemmesides
adresse ind. Sekunder efter far du overblik

over hele din hjemmesides SEO.

Som med alt andet kraever resten lidt til-
vaenning. Men ikke mere. S snart man har
klikket lidt rundt i systemet, bliver man hur-
tigt vant til det. Det er sa brugervenligt, at
der stort set er ingen problemer med at
bruge den. Nemt og bekvemmeligt hele ve-

jen rundt.
Systemets hastighed

Jeg vil sige omkring 98% af tiden, sa er sy-
stemet rimeligt hurtigt. Ingen problemer
med hastigheden, alt afhaengigt af, hvilken
opgave man far systemet til at udfgre. Nog-

le opgaver tager lidt lsengere tid end andre.

Men der er lige den sidste 2%, som irriterer.
Det har det med at bare kgre rundt nogle
gange, hvor der derefter sker ingenting. For
eksempel nar jeg opdaterer mine sggeord
for at se nyeste rankings pa Google eller nar
jeg opdaterer under Helbred, nar jeg har la-
vet "reparationer”, sd har proceshjullet det
med at kgre rundt i lang tid uden at der
sker noget. S3 skal jeg opdatere hele siden
for at fa de nye resultater. Det er lidt irrite-
rende, nar det ikke virker, men som skrevet,

sa er det egentligt ikke sa tit det sker.

Men det sker og det mest optimale ville vae-
re, hvis det problem aldrig opstod, for nogle
gange er det ikke til at se, om det er selve
opgaven, der tager lang tid, eller om man
bare sidder der som en idiot og venter p3 at
det er feerdigt, selvom i virkeligheden er

feerdigt.

Supportens serviceniveau

Som sa mange andre nyere online syste-
mer, mangler jeg muligheden for selvhjaelp.
Den eneste hjeelp, jeg far ud af deres
Helpdesk, er hvordan jeg kan opdatere mi-

ne kreditkortoplysninger.

Deres chatsupport fejler derimod ingen-

ting. Jeg fik gode responstider og gode rad
med af supporten. Det eneste, jeg har med
supporten, er at de holder lukket | weeken-
derne, hvor det er mest der, hvor jeg arbej-

der med min SEO.
Samlet vurdering

Er Morningscore-systemet godt nok og
pengene vaerd? Det korte svar er ja. Det
lange svar er, at systemet ggr det, som jeg
vil have ud af det: Bedre rankings pa sgge-

maskiner, primaert Google.

Jeg har brugt Morningscore i flere maneder
Nnu. Resultatet er meget bedre rankings pa
Google, generelt og pa de sggeord, jeg vil
ranke bedre pa. Og konsekvensen af det?
Langt flere besggende pa mine sider og

dermed ogsa flere kunder.

Men du skal ogsa arbejde udenfor Morning-
score, isser med mere og bedre indhold pa
din hjemmeside eller webshop. Morning-
score kan kun hjeelpe dig sa meget, sa det
er kun op til dig selv, hvor hurtigt du vil ran-
ke bedre. Og gennem gamification far du
det meget sjovere, end du ville uden. SEO-
arbejde er ikke sa interessant og oftest ke-
deligt, men med Morningscore kan du ggre

det til et spil og leg. Prgv det nu!
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Sadan finder
du nye idéer
til blogindiaeg

Tekst: Ole Kristiansen, Startup Magazine
Foto: Canva

onstant opfindelse af nye idéer

til blogindlaeg er en svaer opga-

ve. Kender du ikke det? Du har
en fantastisk idé til en blog, maske til din
virksomhed, men selve idéerne til blog-

indlaeg er fantastisk sveere at finde.

Men hvad hvis jeg forteeller dig, at du kan
finde pa 50-100 idéer, hvis ikke flere, til
blogindlaeg i dag? Du har nok sveaert at tro
pa det, isaer hvis du rigtig sidder fast og der
er ingen nye idéer overhovedet til blogind-

laeg, der skal pa din blog.

Der findes metoder til at finde nye idéer.
Faktisk er der mange. Og her i denne arti-
kel, som jeg fandt p3a, da jeg havde en tgr-
keperiode i uden nye idéer, far du 7 af disse

metoder.

Jeg hdber, at du kan bruge disse metoder

til at finde pa noget nyt og skabe fantastisk

26 indhold til din blog.




Men fgrst kigger vi lige pa to ting, du skal
have fokus pa for at skabe fantastisk ind-
hold.

Hav fokus pa din niche og pa at

skabe vaerdi

Du skal ikke kun skrive om dit produkt eller
ydelse. Iszer hvis du har en ny virksomhed,
for sa kender din malgruppe ikke til dine
produkter eller ydelser endnu. Fokuser i ste-
det pa at skabe veerdi for dine laesere. Hvor-
dan skaber du sa veerdi for dine leesere?

Taenk pa deres problemstillinger.

For eksempel har jeg skrevet til bloggere,
der har sveert ved at finde pa nyt indhold til
deres blogge. Det er en reel problemstilling.
Og den problemstilling Igser jeg ved at
komme med gode forslag til, hvordan de

finder nye idéer. Det er vaerdiskabelse.

Det er ogsa vigtigt, at du holder fokus pa
din egen lille niche. Og det er det, fordi hvis
du begynder at skrive om alt andet end din
egen niche, bliver hele konceptet forvirren-
de for dine laesere. Og det bliver ogsa sveert
for dig at fa laesere, som du gerne vil have
fat i. Hvis du for eksempel saelger maling og
begynder at skrive om fodboldtaktikker, sa
giver det ikke rigtig mening. Men det ggr
det, hvis du for eksempel skriver et blogind-

laeg om at male fodbolde.

Sa gor dit bedste for at finde idéer, der er
relevante for dine kunder og handler om
deres problemstillinger, sa far du fat i de rig-
tige laesere og gerne trofaste laesere, der

ender med at kgbe hos dig.

27

Sadan finder du nye idéer til

blogindlaeg

1. Kig i dine konkurrenters blogge

Nej, der er ikke noget galt i det, fordi mit
forslag indebaerer, at du slet ikke skal kopie-

re noget som helst.

Kig i stedet for, hvad de har gjort godt og
hvad de kunne have gjort bedre. | hver ene-
ste blogindlaeg. Hav fokus p3a, hvad de ikke
har gjort godt. Hvad mangler de at daekke,
som du er sikker pa, at du kan forklare til di-
ne laesere? Har de indhold, der har stort po-
tentiale (taenk antal sggninger pa Google),
men som ikke rigtig hjselper laeserne med

deres problemstillinger?
2. Kig i udenlandske blogge

Kig i udenlandske blogge i de sprog, som
du kan forsta. Hvis du er god til engelsk,
burde der vaere et hav af blogge, der daek-

ker din niche, fra USA og England.

| disse blogge kan du fa masser af inspirati-
on til, hvad du skal skrive om. Ofte ogsa em-

ner, som ikke rigtig findes i danske blogge.

Og husk endnu engang: Lad veere med at
kopiere direkte, men skriv dine egne tekster

og brug egne ord.
3. Brug online vaerktgjer

Der findes mange online veerktgjer, du kan

bruge til at finde nye idéer til blogindlaeg.

Prgv for eksempel Ahref's gratis Keyword

Generator. Med det veerktgj kan du taste et




sggeord ind og se, hvor mange gange den
bliver sggt pa hver maned og relaterede sg-
geord. Og ikke mindst, hvor sveert det er at
ranke pa de enkelte sggeord.

Hvis jeg for eksempel taster ordet
"blogindleeg” ind og veelger Denmark og
sgger, finder jeg ud af at sggeordet bliver
spgt 3100 gange om maden. Men det bed-
ste ved det er de relaterede sggeord. Naest-
mest sggte er for eksempel "blogindlaeg
layout”, der bliver sggt 1.300 gange om ma-
neden. Og det naeste er "blogindlaeg ek-
sempel” med 800 sggninger om maneden.

Osv. Der kan du finde en masse idéer.

Andre vaerktgjer kan vaere Morningscore,
hvis du har en, der har Sggeordsanalyse, el-
ler Ubersuggest, hvor du kan taste din
hjemmeside ind og se, hvem dine konkur-
renter er, hvor godt de ranker, hvad dine sg-
geord er og hvordan de ranker og kommer
med forslag til nye idéer. Et andet godt
vaerktgj er Answer The Public, der viser, hvil-
ke spgrgsmal der bliver stillet ved specifik-
ke spgeord.

Der findes mange flere online vaerktgjer, du
kan bruge. Og de indeholder masser af go-

de idéer.

Et veerktgj, som mange tit glemmer, er
Google selv. Sgg et ord, som du gerne vil
skrive om, sa far du resultaterne. Hvilke si-
der og blogindlaeg ranker bedst? Kan du
ggre det bedre end dem? Og ikke nok med
det, kan du nederst pa siden finde relatere-
de spgeord og ofte kan du gverst finde en
lille sektion, hvor der star "Folk spgrger ogsa

n

om-.

4. Kig i relevante bgger

Bgger indeholder svar til en hel del spgrgs-
mal. De kan ogsa have svar til dine spgrgs-

mal og problemstillinger.

Selv bare ved at skimme hurtigt i relevante
bggers indholdsfortegnelser, kan du fa en
del idéer. Overskrifter har sa meget under-
liggende indhold, der kan give dig masser

inspiration.
5. Brug sociale medier

Iseer Facebook- og LinkedIn-grupper. Hvis
du kan finde relevante grupper, hvor fok
stiller forskellige spgrgsmal og s@ger hjaelp,
kan du finde en masse nye idéer. | disse
grupper kan du se daglige opslag, hvor for-
skellige personer kommer med deres pro-

blemstillinger.

Disse problemstillinger kan du med fordel
omdanne til blogindlaeg. Og derefter kan
du ogsa dele blogindleeggene direkte i dis-
se grupper, nar disse problemstillinger duk-

ker op igen. Smart!
6. Laes dine egne blogindlaeg

Du har maske ikke indset det endnu, men
hvis du bare har nogle fa blogindleeg i din
blog, kan du allerede nu finde masser af

nye idéer til nyt indhold.

Lad os se pa et eksempel. Lad os bruge
denne artikel. Jeg kan allerede nu finde idé-
er til nye blogindlaeg bare ved at kigge pa
ovenstaende. Lad os tage fgrste punkt, "Kig
i dine konkurrenters blogge”. Jeg har

egentlig ikke skrevet sa meget der, men jeg

28 kunne have uddybet meget mere og ma-




ske kommet med rigtige eksempler og en
bedre vejledning. Det kunne blive til et

blogindlzeg.

Eller kig pa punkt 3. Jeg kunne skrive speci-
fikt om, hvordan man skal bruge Ahref's
Keyword Researcher og hvordan man fin-
der idéer der. Eller skrive et mere generelt
blogindlaeg og skrive om, hvordan du bru-
ger online veerktgjer til at finde nye idéer og
tage et online veerktgj ad gangen pa en

meget mere uddybende made.

Ja, der er mange ting, du kan finde i dine
egne blogindlzeg. Og det kan kun gavne
din SEO pa din hjemmeside. For der er no-
get, der hedder Content Pillar, der handler
om, at et blogindlaeg er et flagskib indenfor
din blog. Og det Content Pillar skal sa veere
underbygget med en masse blogindlzeg,
der gar et eller flere niveauer ned og uddy-
ber endnu mere. Det hjselper ikke kun pa
din Content Pillars ranking, men ogsa hele

siden og de enkelte associerede indlaeg.
7. Snak direkte med dine kunder

Den allerbedste metode til at blive i din ni-
che og Igse dine kunders problemstillinger,

er ved at snakke med dem.

Spgrg dine kunder, hvad deres stgrste pro-
blemstillinger er i dit omrade. Lav undersg-

gelser med spgrgeskemaer, hvor du spgr-

ger dem direkte om disse problemstillinger.

Sporg dem de helt rigtige spgrgsmal, sa du
far de helt rigtige svar. De rigtige svar vil le-
de dig til fantastiske blogindlaeg, der far en

masse laesere.
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Dilemmaer,
du kan mga-
de som
ivaerksaetter

Tekst: Ole Kristiansen, Startup Magazine
Fotos: Canva
om iveerksaetter kommer du til at

traeffe en rekke vigtige beslut-

ninger. Stort set hver dag og
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nogle af dem kan vaere nemmere at traef-
fe end andre. Nogle af de svaere beslut-
ninger kommer til at udvikle sig til dilem-
maer, som du er ngdt til at taenke grun-
digt over fgrst, for du traeffer beslutnin-
ger. Sadan er det for alle iveerksaettere.
Ingen ivaerksaetter har vaeret uden dilem-

maer.

Et dilemma, du maske allerede har mgdt,
og heldigvis truffet den rigtige beslutning
over, er om du skal starte din egen virksom-
hed eller e]. Et andet kan vaere, om du skal

folge alle punkter her i bogen eller ej. Di-




lemnmaer kan omhandle store og sma be-
slutninger, men tit kan de vaere frustreren-

de, selv de sm3, som udvikler sig til store.

Den nok stgrste grund til at det kan veere sa
svaert at beslutte sig, nar man har et dilem-
ma, er frygten for at ens beslutning bliver til
en fiasko. Risikoen er der jo altid pa en eller
anden made og ens beslutninger kan fgre
til faldgruber, der kan vaere alvorlige for

virksomhedens overlevelse.

| stedet for at blive frustreret af dilemmaer-
ne kan du tage det som en opgave at lgse
problemet. En simpel vurdering af fordele
og ulemper hjeelper enormt i lgsningen af
dilemmaer. Du far i de fgrste to dilemmaer
eksempler for, hvordan det skal ggre, og en
gennemgang af andre dilemmaer, du kan

mgde i din proces som ivaerksaetter.

Starte virksomhed op alene

eller med medstiftere

Sggen og indlemmelse af andre personer
kan veere ngdvendigt, hvis man for eksem-
pel er under tidspres, opgaverne sa sveere,
at man ikke har alle kompetencer til at rea-
lisere virksomheden og har ingen tid til selv
at erhverve disse kompetencer, ikke kan
skaffe finansiering nok til opstarten eller an-
dre grunde. Og det kan vaere ngdvendigt at
beslutte sig at finde en partner, hvis man
ikke har rad til at ansaette folk med de ngd-
vendige kompetencer, fgr virksomhedens
opstart, selvom man ikke vil miste en del af
virksomhedsandelen. Det kan blive en ngd-
vendighed for overhovedet at kunne reali-

sere drgmmen.
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Og hvis man veelger at starte virksomheden
op med en anden, kan andre dilemmaer,
som hvem og hvor mange medstifterne
skal indlemmes, hurtigt dukke op igen. Og
derefter, hvad skal de sd have af andel? Skal
jeg beholde majoriteten og kontrollen eller
kan det blive umuligt, hvis jeg skal lykkes
med at fa de rette folk til at hjaelpe mig? Di-
lemmaerne og mulighederne kan vaere

mange, inden man traeffer de endelige be-

slutninger.

Men hvad er fordelene og ulemperne ved at
starte en virksomhed med en anden? Det

kigger vi lige pa.
Fordele

Virksomhedsopstart med andre kan give
yderligere viden, der kan ggre hele proces-
sen nemmere og maske overhovedet mu-
ligt. Hvis du selv ikke har de kompetencer,
der skal til for at Igse dele af produktudvik-
lingen eller forskellige, vigtige opgaver, kan
du altid finde lgsningen hos en anden eller

flere medstiftere.

Det kan ogsa ggre den gkonomiske risiko
mindre, hvis man starter med en virksom-

hedsform med personlig haeftelse, det vil




sige, at man star personligt ansvarlig over-
for andre, ens virksomhed skylder penge til
og derfor skal betale med din egen person-
lige formue, hvis virksomheden skulle ga
konkurs. Du deler den gkonomiske risiko
med din medstifter, hvis | starter sammen.
Den mindre risiko kan lede til, at du og din
partner er mere villige til at tage risici, der
kan bringe mange penge ind i virksom-
hedskassen. Derudover kan du ende med
at bidrage til startkapitalen i mindre grad

end, hvis du startede alene.

\ A—

Det store administrationsarbejde kan ligele-
des deles op, sa det nogle gange traelse ar-
bejde kan blive mindre for dig selv. Det be-
tyder ogsa, at du far mere tid til at arbejde
med opgaver, som du maske hellere vil lave

selv.

Hvis man har behov for at arbejde sammen
med andre i dagligdagen, kan medstiftere
give ekstra stgtte og motivation. Vi er socia-
le mennesker, og ikke alle trives med at ar-
bejde alene. Den ekstra stgtte og motivati-
on, kan nogle gange vaere ngdvendigt at

kunne udfgre det ngdvendige arbejde.

Det ender ogsa tit med, at man far et bedre
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produkt, hvis man er et team i stedet for
kun en person. Med et team far du mulig-
hed for at fa mere input til udviklingen af
din idé og dermed stgrre chance for at det

endelige produkt bliver bedre.

Forskellige undersggelser har vist, at teams
har stgrre chance for at fa succes i forhold

til solopreneurer. Grunden til det kan findes
i nogle eller alle ovennaevnte fordele. Yderli-
gere viden, mindre gkonomisk risiko fulgt af
starre risikovillighed, mindre administrativt
arbejde, ekstra stgtte og motivation og star-
re mulighed for et bedre produkt, giver
stgrre chance for at virksomheden opnar
succes og overlever leengere, hvis man fin-

der den rette partner.
Ulemper

Ingen fordele uden ulemper. En af fglgerne
ved at starte en virksomhed med en part-
ner eller flere er, at man mister en del selv-
steendighed og selvbestemmelse. Du kan
blive afhaengig af din partners mening, som
kommer til at have stor indflydelse af, hvor-
dan I driver virksomheden. Du kan ikke altid
traeffe beslutningerne alene. Og alle beslut-
ninger, din partner treeffer, star du til ansvar
for sammen med ham, selv de beslutnin-
ger, vedkommende traeffer uden dig. Situa-
tionen kan ngdvendigggre et system, som
skal sgrge for at ledelsen af virksomheden
foregar bedste muligt pa en made, som ggr

alle mindre ubehagelige.

At arbejde sa teet og at skulle traeffe beslut-
ninger med andre fgrer i mange tilfaelde til

konflikter, nar der er uenighed om en sag




eller flere. Alle har deres egen made at fgre
virksomhed p3a og alle ser visse punkter fra
forskellige vinkler. Kompromiser kan blive
ngdvendige nogle gange, men de fleste
kan heller ikke lide at ga pa kompromis.
Konflikter kan nemt fgre til darlige arbejds-
miljger, som man helst skal undga for at

kunne starte og drive en virksomhed.

Mindre belgnning kan ikke undgas, hvis du
starter virksomheden op med en anden.
Din andel af overskuddet bliver mindre |
samme omfang, som den andel, du har gi-
vet til medstifteren. Hvis du tilbyder 50% af
virksomheden til din medstifter, far du kun
50% af overskuddet. Hvis du har givet 30%,
sa far du 70% af overskuddet. Men lige me-
get, hvor stor en andel i far, kan du ikke fa
100% af belgnningen, som | kan fa som ud-

bytte af virksomheden.

Hvis du veelger at starte med en partner el-
ler flere, der har samme kompetencer og
arbejdet med opgaver som dig selv, gar det
udover kompetencemangfoldigheden.
Selvom | vil veere superdygtige at udvikle
idéen og fa et superprodukt, kan det ende
med, at | ikke kan fa det ud pa markedet ef-
fektivt. Din partner kan ogsa have mindre
motivation til at lzere alle andre kompeten-
cer, der er ngdvendige for virksomheden,
end du ggr. Det kan fgre til at der er ingen,
der vil laere andre omrader og blive ansvar-
lig for disse. Det leder uden tvivl videre til

konflikter.

Mange af ulemperne kan forarsage fiasko.
Fiasko for virksomheden, dig og dine part-

nere. Usikkerheder, konflikter, kompeten-

cer, der ikke supplerer hinanden ordentligt,
eller andre negative arsager kan fgre til, at
du ikke kan fortszette arbejdet med din

drammevirksomhed.

Jeg prgver ikke at skubbe dig den ene vej
eller den anden. Du kan selv bedst vurdere,
om du skal finde en partner eller flere i din
vej mod opstart. Opstart med andre har si-
ne fordele og ulemper. Du kan sikkert selv
finde flere punkter, der kan have afggrende
effekt pa dit valg. Men en simpel listeskri-
velse som det ovenover, viser, hvor vigtigt
det er at finde den rette partner eller rette

partnere.

Derfor er det vigtigt, at du ikke tager fgrste
interesserede med ind i din virksomhed.
Find den rette. Ja, det kan tage noget tid,
men hvis du veelger en, der kun er interes-
seret i din idé kun for at fa et arbejder for
eksempel, kan det ende med frustrationer
fra din side. Find en, der har reelt interesse i
din idé, en, der braender for idéen sa meget

som du gar.
Starte alene eller ej

Du kan ogsa veere mere interesseret i at dri-
ve din virksomhed alene. Det har ogsa sine
fordele og ulemper. Du kan kigge pa forde-
lene og ulemperne ved at starte virksom-
hed med andre og vende punkterne rundt.
Som solopreneur far du mere uafhaengig-
hed, ingen chance for konflikter med med-
stiftere, mulighed for stgrre belgnning, dine
kompetencer er de eneste, du skal teenke

p3, risikoen for fiasko, der kan stamme fra
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svinder og du, og du alene, bliver ansvarlig
for virksomhedens succes. Pa samme made
bliver fordelene ved at starte virksomhed

med andre til ulemper.

| sidste ende er det dig, der bestemmmer om
du skal starte alene eller sammen med an-
dre. Vurder fordelene og ulemperne, hvis
du har interesse i at finde en partner. Tilfgj
flere punkter, hvis du kan finde nogle, til li-

sten.

Du kan selv vurdere din egen situation

bedst, end alle andre.

Starte virksomhed op sammen

med familie (eller naere venner)

Du overvejer maske at starte en virksom-
hed sammen med et familiemedlem. En af
dine forzeldre, eller begge forzeldre, dit
barn, din bror eller sgster, kusine eller faet-
ter, onkel eller tante, aegtefzelle eller endda
din kaereste. Det kan ogsa vaere en naer ven,
som er som familie for dig. Det er lidt an-
derledes at starte en virksomhed sammen
med familie end at starte med at finde en
anden vaek fra familien. Vi kigger pa forde-
lene og ulemperne ved at starte en virk-

somhed med familiemedlemmer.

Fordele

En af de store fordele ved at starte med fa-
miliemedlemmer, er, at det kan veere me-
get motiverende. Fglelsen ved at have et
feelles formal med folk, man har kendt hele
ens eller deres liv, kan skabe den ekstra dri-
ve, der skal til for at ggre det ngdvendige og
arbejde hardere, sa man kan starte virksom-

heden op.

Det kan skabe et bedre arbejdsmiljg, et gla-
dere arbejde, end hvis man startede med
folk, man ikke er i familie med. Sa lsenge
det gar godt med at alle ggr deres arbejde
uden brokkerier eller konflikter, kan en fa-
milievirksomhed vaere et sjovt sted at arbej-
de.

Endnu en af de store fordele kan veere, at
du ved, hvad du kan forvente dem. Du ken-
der dine familiemedlemmer godt, du ved,
hvordan de reagerer pa forskellige situatio-
ner. Hvis du kan tilpasse dig deres mader at
reagere pa, kan du sagtens finde ud af,

hvordan du skal styre dem.

Nar man kender hinanden sa godt, kan det
vaere nemmere at traeffe beslutninger. Du
ved allerede, hvad din partner foretraekker
og omvendt. Det kan skabe gnidningsfrie
situationer, hvor du allerede har vaennet dig
til tanken om, hvad den anden vil, eller om-
vendt. Man har allerede taenkt over mulig-
hederne inden man starter med at snakke
om dem og overvejer mulighederne sam-

men.

En anden fordel er at dine familiemedlem-
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skabe en vis stolthed og glaede pa mange
mader. Du kan blive spaendt over at arbejde
dagligt sammen med din familie. Og du
kan veere vidne til deres udvikling som
medarbejdere, hvis alt gar godt. Vidne til,
hvordan de bliver bedre i deres arbejde, og
kan dele glaeden i deres sma og store suc-

ceser.
Ulemper

Det kan dog have en del ulemper ved at
starte virksomhed sammen med familie-
medlemmer (eller naere venner). En af dem
kan veere at konflikterne kan vaere stgrre
end hvis man startede virksomhed med an-
dre, der ikke er fra ens neermiljg. Selv gamle
sar kan rives op igen, hvis man har gemt pa

nogle gamle uenigheder laenge.

Det kan blive ngdvendigt at finde en made,

hvorpa du og dine familiemedlemmer skal
kunne lade arbejde veere arbejde og det
private privat. | vil blive ngdt til at kunne
skelne mellem virksomheden og familieli-
vet. Hvis man ikke kan skelne mellem dem,
kan konflikter i arbejdet komme i vejen for
privatlivet og omvendt. Det skal undgas til

enhver pris, selvom det kan vaere hardt for
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nogle.

Arbejdsliv med familiemedlemmer kan vee-
re distraherende. | kan begynde at fa gamle
rutiner i privatlivet ind i forretningslivet.
Produktiviteten kan dale, hvis man begyn-
der at snakke om sidste familieweekend,
fest eller den seneste tilfgjelse til familien.
Eller gamle konflikter kan dukke op igen og
tage tid fra virksomheden. Jeres fokus kan
ende med at blive familien i stedet for virk-

somheden.

Du kan ende med at fgle dig tvunget til at
tage et familiemedlem ind i virksomheden
som partner. Fglelsen af forpligtelse overfor
familiemedlemmer kan veere staerk. Og
selvom du ikke vil, kan du ende med en for-
retningspartner, som du ikke ville have i fgr-
ste omgang. Og det kan ga den anden vej.
Du kan ende med en forretningspartner,
der ikke vil vaere der, men har indvilget pa

grund af en fglelse af forpligtelse.

Familiemedlemmer (eller naere venner) kan
veere besveaerlige at arbejde sammen med.
De har nemmere ved at tro, at de ikke be-
hgver fglge reglerne eller dine planer. De
kan nemt teenke, at du ikke kan ggre dem
noget, hvis de ggr noget, som ikke var din
hensigt. En fglelse af, at de er urgrlige. Det
kan skabe endnu et dilemma hos dig, om
det skal have konsekvenser for dem eller
om du lader det veere, sa du undgar konflikt

i familielivet.

Det leder til, at det kan veere meget sveert
at fyre familiemedlemmer. Ansatte lige sa

meget som partnere. Hvis du ejer majorite-




ten af virksomheden, og har dermed kon-
trollen, kan du stadigveek fyre partnere
uden af de mister ejerandelen. Men netop
folelsen af forpligtelse overfor familiemed-
lemmer kan ggre, at du ikke fgler det er
muligt at fyre et familiemedlem, der star i

vejen for trivslen af virksomheden.

Et andet besvaerligt valg kan vaere fordeling
af virksomhedsejerandelene. Dit valg af
partner fra familien kan fgle, at vedkom-
mende fortjener en stgrre andel end du fg-
ler vedkommende fortjener, og du kan fgle
dig forpligtet til at ga med til det, selvom du

synes det er urimeligt.

Senere i livet skal der veelges en efterfglger
til ledelsesstillingen, som du maske besid-
der. Selvom du ejer en stgrre del af virksom-
heden, kan din virksomhedspartner fgle, at
en anden, maske vedkommendes eget
barn, fortjener stillingen mere end, hvem
du havde teenkt dig det skulle veere. Det
kan skabe store konflikter og deling i famili-

en, som kan vaere sveer at overkomme.

At arbejde i en familievirksomhed, isaer
mens virksomheden er lille, som udefra-
kommende kan vaere svaer. Man kan som
en menig medarbejder fgle, at man ikke
harer til i virksomheden, eller at man ikke
bliver hgrt og har ingen indflydelse pa,
hvordan virksomheden drives. Det kan
nemt lede til umotiverede medarbejdere,

der ikke rigtigt har lyst til at vaere der.

Skal du have familiemedlemmer el-

ler naere venner i virksomheden?

Ulemperne kan veere flere end fordelene
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ved at starte en virksomhed sammen med
familiemedlemmer. Men husk p3a, du kani
samarbejde med familiemedlemmet eller
medlemmerne ggre meget for at mindske
ulemperne ved at lave nogle regelszet, som
alle skal fglge. Ulemper kan altid mindskes
eller fjernes pa en eller anden made. | kan
for eksempel lave en regel om, at en neutral
medarbejder skal vurdere, hvilken idé til en
beslutning er bedst, nar | er uenige. | kan
ogsa fa professionel hjeelp til vurdering om,
hvordan ejerandelene skal fordeles. | kan
aftale, at familielivssnak kun kan fgres i pau-
ser eller holdes helt veek fra arbejdslivet. Der
findes Igsninger til alle problemer. Hvis du
vil starte en virksomhed sammen et familie-
medlem, vil jeg steerkt anbefale, at du laver
nogle forholdsregler, sa eventuelle negative

effekter undgas.

Kontrol eller skonomisk

Forestil dig, at du bliver kontaktet af en in-

vestor, som vil give dig en stor sum penge
til gengeaeld for at du afgiver noget af din
virksomhedsandel til investoren. De penge

vil sgrge for at din virksomhed far den eks-




tra skub, der skal til for at vaekste optimalt,
hvis du veelger at bruge dem pa virksomhe-
den. Du kan nemlig ogsa beholde dem sely,
det er trods alt en del af din virksomhedsan-
del, du kommer til at szelge. Ville du modta-
ge investorens penge eller ville du vaelge at

beholde hele kontrollen af din virksomhed?

Udsigten til "Tnemme” penge her og nu er
fristende. Men du skal ogsa overveje andre
ting, for du accepterer et bud. Hvis du mod-
tager et bud pa en andel af din virksomhed,
har investoren har set stort potentiale i din
virksomhed. Teenk pa, hvor meget den an-
del, der er budt p3, vil veere vokset om en
vis periode. Om et ar, et par ar, fem ar eller ti
ar. Hvis du for eksempel saelger 20% af din
virksomhed for 200.000 kr. er din virksom-
heds vaerdi pa 1 mio. kr. Hvad hvis du selv
kan klare at fordoble din virksomheds akti-
viteter gennem gget salg i Igbet af et ar? Sa
har du mulighed for at saelge samme andel
for det dobbelte til 400.000 kr. Vil du selv
arbejde for at fa flere penge pa et senere

tidspunkt eller vil du have faerre penge nu?

Salg af virksomhedsandele kan kraeve, at du
skal vurdere om det er det rigtige tids-
punkt. Det kraever ogsa en vurdering om du
selv synes at prisen er fair efter egen esti-
mering eller ved hjzelp af professionelle. El-
lers kan du ende med at saelge andelen til
en unfair pris, sa investoren betaler mindre

end hvad virksomheden sande vaerdi.

Der kan ogsa veere den faktor, at investe-
ringspengene kan sgrge for at virksomhe-
den kan kgbe ngdvendigt udstyr eller an-

skaffe medarbejdere eller andet, som sgr-

ger for at salget eksploderer. | det tilfeelde
er der ogsa endnu flere penge at tjene pa
din side. Her skal du overveje om investo-
rens penge kan ggre gavn, sa du ogsa kan
tjene endnu flere penge i forhold til hvis du
ikke tager imod pengene. Salg af virksom-
hedsandele er nogle gange ngdvendigt for

at virksomheden nar sit potentiale.

Dilemmaet ligger mest i om du vil beholde
kontrollen af din virksomhed eller miste de-
le af den for gkonomisk gevinst. Du kan selv
bedst vurdere i din unikke situation, hvad
der er bedst. Det kan veere, at du har startet
virksomheden som middel for at kunne
starte din omkostningsdyre dremmevirk-
somhed. | det tilfaelde er det jo et nemt
valg. Men hvis det er din drgmmevirksom-
hed, investoren har budt pa, skal du overve-
je om investeringen kan saette skub i virk-
somheden, sa den begynder at seelge i star-
re fart og omfang eller om du selv vil styre

virksomheden pa din egen made.

Du kan ogsa selv sgge efter investorer og
tilbyde dem at kgbe en del af din virksom-
hed. Men det er en helt anden sag. Her har
du selv vurderet, at du i stedet for at sgge
lan i en bank vil sgge en investor, der ogsa
maske har kendskab til din branche og kan
derfor ogsa hjaelpe dig med at vaekste virk-

somheden.
Valget af den rigtige

medarbejder

Du har nok allerede taenkt pa udsigten til at

fa din egen medarbejder. Du har endda
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re medarbejdere ved virksomhedsopstart.
Men lige meget, hvornar du skal have en
medarbejder, vil du selvfglgelig gerne veel-
ge rigtige medarbejder. Du kan lave nogle
kriterier medarbejderen skal udfylde. Husk
dog, at du skal holde dine kriterier realisti-
ske. Alle medarbejdere kan ikke veere
hardtarbejdende, kreative, ledertyper, ud-
advendte, ambitigse, loyale, palidelige, posi-

tive og kundemagneter, der er elsket af alle

og arbejder 15 timer om dagen. Det er en

gnsketaenkning, som vi alle kan have.

Du overvejer nok at ansaette et familiemed-
lem eller en naer ven. | det tilfaelde skal du
huske pa fordelene og ulemperne under
"Starte virksomhed op sammen med fami-
lie (eller nzere venner)”-sektionen. Naesten

alle punkter geelder ogsa ved ansaettelse.

Dilemmaer vil altid vaere der

Forestil dig selv 10 ar fra nu af. Du star ved
vinduet inde pa dit kontor og kigger ud,
kigger pa folk, der gar forbi. Men det er ikke
dem, du teenker pa. Du teenker pa noget,
som bliver ved med at kgre inde i hovedet
pa dig. Et gammelt dilemma, du har veeret

igennem engang, er dukket op igen. Din
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agtefeelle har veeret forbi kontoret, fortalt
om en fyringsrunde pa arbejdspladsen og
foreslaet at blive ansat i din virksomhed.
Den samme forespgrgsel fra segtefeellen
kom 5 ar siden og du besluttede at afvise
forslaget dengang, fordi du ikke ville blande
forretningslivet med privaten. Det endte
med skaenderier derhjemme, men du fglte
at det var det rigtige at ggre. Og | kom over
skeenderierne efter din zegtefeelle fandt et
Nyt job et andet sted flere uger efter. Du
havde klaret dig godt med din virksomhed i
mange ar uden at ansaette nogen fra din
familie og venner. Nu er du tvunget til at

overveje samme igen og skal treeffe en be-

slutning. Hvad ville du veelge denne gang?

De harde beslutninger, dilemmaerne, vil al-
tid dukke op i Igbet af tiden. Nogle dilem-
maer, du har veeret igennem fgr, vil ogsa
dukke op igen, maske flere gange. Pa sam-
me made og pa nye mader Og nye vil ogsa
komme. Skal jeg beholde samme samar-
bejdspartner, som har haft nogle uheldige
episoder, eller finde en ny? Skal jeg fyre di-
ne medarbejdere eller have tillid til at krisen
snart er ovre? Skal jeg vende tilbage til at

vaere ansat hos en anden og fa fast Ign eller




skal jeg fortsaette med min egen virksom-
hed? Skal jeg satse flere penge pa markeds-
fgring og salg eller lade veere og habe pa at
vaeksten kommer af sig selv? Skal jeg satse
pa nye produkter eller ydelser? Skal jeg
saette priserne op? Skal jeg saette priserne
ned? Skal jeg fglge, hvad konkurrenterne
ggr, eller finde min egen vej? Skal jeg teste
mit produkt eller skal jeg bare sende det ud

i markedet?

Der er ingen ende p3, hvad dilemmaerne
kan veere og er. Heldigvis er alle beslutnin-
ger ikke sadan. Du kommer til at mgde
mange beslutninger, der er lette og ikke

ngdvendige at skulle taenke meget over

forst for man traeffer dem. Og nogle gange
kommer du til at opleve at den mest oplag-
te lgsning kommer til det svaereste dilem-
ma. S3a vil det pludselig blive til en nem be-

slutning.

Erfaringen ved gamle dilemmaer, der duk-
ker op igen og igen, vil ggre det nemmere
for dig at gennemga fordelene og ulemper-
ne igen, men de vil stadigvaek veere dilem-
maer, maske lige sa svaere som fgrste gang,
de dukkede op. Men jo flere dilemmmaer du
har vaeret igennem, kan det, hvis du har

lert af dine erfaringer, blive lettere for hver

gang.
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Sjove, sa,
sa sjove
kunder

Tekst: Katja P. Danielsen, Startup Magazine
Foto: Canva

Bogstavjagt

Jeg hilste pa en kunde i C-afsnittet i CD-
afdelingen.

Mig: Kan jeg hjeelpe dig med at finde no- 42

get?

Kunde: Ja, jeg prgver at finde en Red Hot
Chili Peppers CD.

Mig: N3, den er under 'R'. Nu skal jeg viser
dig derhen.

Kunden: Ah. Jeg ville tjekke under 'H' som
det naeste.

Mig: ..
Posthumt postmodernisme
To teenagekunder gar hen til informations-

skranken og henter eksemplarer af
'Stolthed og fordomme og zombier'




Kunde: Jeg kan ikke tro, Jane Austen lod
dem ggre dette.

Mig: Hun har veeret dgd i naesten to hund-
rede ar. Alle hendes veerker star til offentlig
brug nu.

Kunde: Ah.

Hun vinker med bogen.

Kunde: "Hvorfor ma man sa ggre det her?”
Dobbelttjek, be' om!

Min blomsterstand star udenfor lige ved si-
den af en telefon, som begynder at ringe.

Mig: Hallo?
Kunde: Hallo! Er det bilveerkstedet?"
Mig: Hvad?

Kunde: Bilveerksted? Jeg har brug for no-
gen til at se pa min bil.

Mig: Beklager, dette er en telefonboks. Jeg
tog den bare, fordi jeg hgrte den ringe.

Kunde: Er du sikker pa, at du ikke er i bil-
veerkstedet?

Mig: Ja, jeg er udenfor.

Kunde: Kan du venligst tjekke?

Er det allerede jul?

Det er 3 uger for Halloween. En kunde gar
ind i fitnesscentret og peger pd nogle af vo-
res dekorationer, vi har liggende og haen-
gende.

Medlem: *uforskammet * Hvad er alt dette
til?

Mig: Det er vores Halloweendekorationer.

Medlem: Ah, okay. For jeg skulle til at sige,
at det er lidt tidligt til at pynte op til jul.

Julepynten han henviste til? Spindelvaev og
graeskarlanterner.
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Muuuh?

Kunde: Hvilken type skind er denne taske
lavet af?

Medarbejder: "Den er lavet af koskind."
Kunde: "Hvad er en ko?"

Min kollega forsggte ihaerdigt at skjule sit
chokerede ansigt over dette spgrgsmal.

Medarbejder: Du kender den sort -hvide
plettede dyr? Den der lever pa en gard?

Kunde: * ryster pa hovedet * Jeg kender det
ikke.

Medarbejder: Hvor vi far vores meaelk fra?

Kunde: * ryster pa hovedet igen * "Jeg ved
det ikke."

Min kollega var meget taet pa at muuhe
som en ko, men stoppede sig selv.

Kartoffelhjerne

Kunden: Laeg ikke aeblerne i posen med
kartoflerne! De bliver gdelagt!

Mig: £blerne er gverst, frue. De bliver ikke
gdelagt.

Kunden: Men kartoflerne er tunge; de vil
gdelaegge aeblerne! For daelen, ved du in-
genting!?

Jeg lagde ablerne i en separat pose. Jeg er
forsigtig med ikke at putte noget sammen
med kartoflerne, da de kan blive forslget.
De andre poser er temmelig fulde, og den
sidste vare er en pose med Igs salat.

Mig: Vil du have dette i en separat pose?

Kunden: Nej, det kan komme oven pa kar-
toflerne. Der er masser af plads.

Brandudsalg pa vej




Jeg arbejder i et callcenter med teknisk
support til en velkendt fastfoodksede. Der
var en kunde, der klagede over et udstyr,
der fungerer som en overspaendingsbeskyt-
ter og batteribackup til computerne, der
kgrte i butikkerne.

Kunden: Mit udstyr ryger.

Mig: Hr., jeg har brug for at du treekker alt
strem fra og flytter alt vaek fra det, indtil den
er kglet af.

Kunden: Men det vil lukke vores butik! Jeg
ggr det senere, nar vi ikke har sa travlt eller

efter vi er lukket."

Mig: Hr., det kan bryde i brand og braende
din butik ned.

Kunden: Og? Vi har travit!

En af disse kunder
Mig: Hvilken type internet har du?
Kunden: Internet Explorer.

Mig: Nej. Undskyld, jeg mente hvilken type
internet, som din internetudbyder?

Kunden: Internet.

Mig: Nej, hvilken type.

Kunden: Ah .. modem?

Mig: Hvilken slags modem?

Kunden: Sort.

Mig: Er det tilsluttet et telefonkabel eller et
koaksialkabel? Du ved, ligesom et kabel, du

ville tilslutte dit tv.

Kunden: Den er tilsluttet ... til vaeggen.

Hvem er kongen?

Kunden: Jeg tror, jeg var i den forkerte bio-
grafsal.

Mig: The King's Speech? Nej, det var den
rigtige.

Kunden: Det var bare alle disse briter, der
talte.

Mig: Ja. The King's Speech.

Kunden: Men, handlede det ikke om Martin
Luther King Jr.?
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Lars Sigurd:
Traaner | succes



Tekst: Ole Kristiansen, Startup Magazine

Fotos: Niels Husted, NCH Foto

n af mine gode venner

og forbilleder, Even

Ramsland, var engang
ude og fortaelle om den forening,
han havde skabt, Recovery Bulls,
i et oplaeg pa et plejehjem. En af
dem, der lyttede til Evens oplaeg,
var en god dame, der har en sgn,
som hjzelper organisationer og
mennesker med at trives bedre i
deres dagligdag. Hun ringede til
denne sgn og gav hende ordre
p3, at han skulle hjselpe denne
organisation, Recovery Bulls, for-
di hun syntes, at det var en orga-

nisation, der var vaerd at hj=elpe.

En regnfuld sommer var jeg selv med i et
weekendophold i Blavand for frivillige lede-
re hos Recovery Bulls, hvor vi skulle holde
lederforum. Den helt store begivenhed i fo-
rummet var en workshop, der hed "Flyt for-
hindringer og dyrk fremtidens vision”. Man-
den bag var Lars Sigurd, ham, der af sin mor

blev beordret til at hjeelpe Recovery Bulls.

Og det var der, jeg fgrste gang mgdte Lars
Sigurd. Og det var der, han aendrede mit liv
til det bedre, blot gennem en workshop, der
varede omkring 4 timer. Han havde sa me-

get indflydelse pa mit liv, og pa alle dem,

der var med i workshoppen, at jeg fik et be- 47

hov for at hgre hans historie og fortaelle om

den.

Og som altid var Lars genergs og gav mig
mulighed for at interviewe ham og lade
mMig hgre hans historie. Sa endnu engang
pa en regnfyldt dag, mgdtes jeg med Lars
pa en café i Esbjerg og havde en god snak

med ham.
Lars om Siigurd

"Min virksomhed hedder Siigurd med to i'er,
fordi en mand, der hedder Sigurd Barrett
havde taget Sigurd med et i i. Men det er
o0gsa en god made at fa en ekstra i ind pa,
da toi'er ved siden af hinanden, betyder det
at man star ved siden af hinanden og stgt-
ter hinanden. Og det er konceptet bag Sii-
gurd, at vi star ved siden af organisationen,
teamet eller den individet og hjzelper dem
med at na derhen til, hvor de virkelig meget
gerne vil. Og det ggr vi ved at inspirere, mo-
tivere, skabe refleksion og ga fra det ube-
vidste til det bevidste omkring, hvad man

egentlig gerne vil.

Grundlaget til virksomheden Siigurd starte-
de for mere end to artier siden, men er fgrst

begyndt at blomstre her pa det sidste.”

Hvorfor han stiftede virksom-

heden

Lars Sigurd er oprindeligt uddannet ingeni-
@r og har vaeret ansat som leder og dertil
taget et diplom i ledelse, men en indre lyst
til mere, et gnske om selvudvikling og falel-

sen af et stgrre kald fgrte til at han sagde sit




job op. Han tog en helt anden retningend
at veere ingenigr og leder ved at ga selv-

steendig og begyndte en masteruddannel-
se i positiv psykologi, mens hans samtidigt

stiftede virksomheden, Siigurd.

"Jeg har altid veeret nysgerrig over, hvorfor
det var at andre havde mere succes end an-
dre. Hvorfor var det at nogle mennesker
kunne komme op pa gverste skammel eller
komme til OL? Hvad var det for nogle me-
kanismer, der gjorde at de kunne na sa
langt, mens andre ikke kunne? Og med ti-
den fandt jeg ud af at det var mere end blot
at traene, det handlede ogsd meget om at
arbejde med den mentale del. At man hav-
de den rette indstilling, at man havde en tro
pa det. Og det kan alle jo godt. Sa det brag-
te en nysgerrighed igennem rigtig, rigtig

lang tid. S3 i sidste ende var de alle dem,

der aldrig ville stille sig tilfredse med minde,
end det, som de kan blive til, som jeg ville

arbejde med.

Og misundelse havde ogsa maske noget at
ggre med det, for jeg var altid betaget af
folk, der kunne ga ud og have deres egen
virksomhed eller lykkes med de ting, de har
gang i. Men det var ogsa der, at jeg opdage-
de, at hvis jeg selv ville nar dertil, hvor jeg
gerne vil, sa skal jeg ogsa arbejde med mig
selv, arbejde med min psyke, hver dag, ind-
til jeg nar mit mal.

For jeg leerte ogsa, at hvis man arbejdede
med sig selv hver dag, forbedrede sig selv
hver dag, sa bliver talentet opdaget i laeng-
den. Og al den viden og metoder, jeg har
faet gennem mit liv, det fgrer jeg videre til
mine kunder. Og jeg er dybt motiveret og

engageret af at hjeelpe folk med at blive de




bedste udgaver af sig selv. Hjeelpe dem
med at komme fra den nuveerende situati-

on til en bedre position. Pa deres vilkar."

Om udfordringerne ved skiftet
fra Isnmodtager til

selvstaendig

"Transformationen fra at vaere i fast arbejde
til at ga over til troen pa at kunne mere end
som sa i den normale hverdag var mere
frygtindgydende end den dag, hvor jeg sag-
de mit arbejde op. Men det var ogsa en stor
forlgsning, fordi jeg kunne maerke, at der
var mere jeg skulle i det her liv, end blot tje-

ne min egen Ign.

Folk omkring mig var uforstaende, de kun-
ne ikke forsta, hvorfor jeg gjorde det. Men
der er altid mulighed for at ggre det bedre,
end det, man er i dag. Og der var et stgrre
formal, som jeg skulle udleve, end blot at
opbygge min karriere og tjene flere penge

den vej.

Og jeg har ikke fortrudt det et sekund. Man
kan ikke forberede sig pa fremtiden og
fremtiden ma man bare tage et step ad
gangen. Man kan godt veere irriteret, mod-
lgs, stresset, negativt teenkende og sadan
noget, men jo leengere tid man har veeret |
det, jo bedre traener man sig selv at veere i
det, ogsa til at komme tilbage igen efter at
have mgdt nogle udfordringer. Det synes
jeg selv er en gave, som folk, der gnsker det,

skal have.”

Siigurds ydelser

Til dagligt hjeelper Lars Sigurd sine kunder,
der kan vaere individer, teams og organisati-

oner, med at trives og praestere bedre.

"Processen er det sasmme, om det er et indi-
vid, team eller organisation, jeg arbejder
med. Metoderne og tilgangen er oftest med
udgangspunkt i dem , uanset hvor kunden
er og hvor de gnsker de er. Jeg tager altid
udgangspunkt, hvor de er henne pa nuvae-
rende tidspunkt og deres gnske om, hvor
de gerne vil hen og hvad de gnsker at opna.
Og ud fra det arbejder jeg sa rundt om den
definerede udfordring og hertil succeskrite-

rier.

Det vil sige, ud over den grundviden, jeg be-
sidder, sa arbejder hen imod at tage fat i de
specifikke problemstillinger. Lad os tage et
klassisk eksempel og kigge pa lavt selv-
vaerd. Spgrgsmalet kunne vaere: "Hvordan
hgjner jeg den?". Sa gar jeg ind og undersg-
ger det i dybden og finder ud af, hvordan
jeg kan styrke det omrade for at lykkes.

@nsker man en hgjperformance team, hvad
er det sa for nogle mekanismer, der skal til
der? Det arbejder jeg sa hen imod og hjael-
per teamet med det. Jeg har for eksempel
et opleeg, der hedder "Trivsel og selvledel-
se”, som er godt emne. Det bruger jeg sa til
at hjeelpe teamet med at arbejde hen imod,

hvad de gerne vil opna.

Og det gode ved mig er, at min ambition er,
at jeg altid overleverer og giver mere, end
forventet, pa mine opgaver, for det er min

hensigt. Jeg vil mere end det, jeg bliver be-

49 talt for. Jeg vil give mere veerdi tilbage, end




hvad jeg selv far. Den tid, man investerer i
mig, den kommer tilbage mangfoldigt. Du
far redskaber til, hvordan du performer,
hvordan du kan arbejde bedre og mere ef-

fektivt.

Hvis du forstar de mekanismer, jeg bringer
med mig, kan du udfgre op til tre timers ar-
bejde i Igbet af en time, fordi alle de udfor-

dringer, du mgder undervejs, de forsvinder
meget hurtigt, da du kommer i en tilstand,

hvor tingene bare lykkes for dig.

Mine kunder kommer ikke kun én gang til
mig; de bliver ved med at veere der. For de
begynder at lave mere pa samme tid, de
tjener flere penge, deres virksomheder tje-
ner flere penge. | stedet for at sende sekscif-
rede tilbud ud, sa sender de syvcifrede til-
bud ud. Deres medarbejdere er mere enga-
gerede og der er ikke sa meget mere ydre-
styring pa, fordi medarbejderne er endnu

motiveret.

Du kaldte mig en coach, men jeg ser mig
mere som en traener i succes, fordi det, der
er vigtigt, er at du kommer igen og igen, da
du ligesom du traener din krop fysisk, sa
skal du ogsa treene din psyke igen og igen,
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sa den bliver staerkere for hver dag, der gar!’

Gode rad fra Lars til nye og
erfarne ivaerksaettere

Lars Sigurd Mortensen er selv ivaerksaetter,
men han hjeelper ogsa blandt andre ogsa
ivaerksaettere i sit daglige arbejde hos sin
egen virksomhed, Siigurd. Blandt andet
med gode rad til, hvordan de skal tage

skridtet og blive iveerksaettere og hvordan
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de skal tackle opgaven rent mentalt.

"Frygten for at fejle fylder typisk mere end
nydelsen for at lykkes. Det handler meget
om at fa vendt den narrative tilgang af sig
selv, hvis man vil tage den fgrste skridt, hvis
det er tilfeeldet at frygten fylder mere end
udsigten til nydelsen. Man skal ligesom ha-
ve vendt det om, sa frygten forsvinder og
nydelsen, den ligesom tager over. S3 er
man klar til at komme i gang og fa momen-

tum pa.

Succes avler succes. Gar ud og oplev nogle
succesoplevelser, som du kan bygge videre
pa og giver dig en god fglelse. Det vil sige,

at hvis du saetter et mal, der er opnaelig, og
opnar det, er der noget at fejre. Hvis du bli-
ver ved med at saette opnaelige mal og nar

dem, sa er der altid noget at fejre.

Vi er altid gode til at have fokus pa det darli-
ge, men der sker altid mindst lige sd meget
godt, som der sker darligt. Vi er bare indret-
tet til at kigge pa det darlige og det, der ik-
ke sker, men opblomstring bestar lige prae-
cis af at finde det, der faktisk lykkes og ggre
endnu mere af det, i stedet for at prgve pa
at reparere de huller, der er der. Ikke at vi
ikke skal veere opmaerksomme pa nogle ne-
gative ting, som vi skal arbejde pa, men vi
skal mindst lige sa meget have fokus pa at
forbedre det, der gar godt, for det er der,

hvor opblomstringen er.

Sa skal du ogsa finde en, som man kan mo-
dellere. Det vil sige at finde en, som du ser
op til og har allerede veeret igennem de

ting, som du skal igennem. Maske en, der
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ligner dig, ikke pa udseendet, men pa de
ting, du har veeret igennem. Det skal veere
en, der far dig til at teenke: "Hvis han kan, sa
kan jeg ogsa”. Og prgv sa at finde ud af,
hvad den person ggr. Hvad spiser han?
Hvordan sover han? Hvad er hans tilgang til
hans forretning? Derfra kan du modellere

vedkommende og ggre de ting, han ggr.

Og gar sa ud og mgd nogle mennesker, der
kan udfordre dine tanker. Din bevidsthed,
det er noget, du selv skaber, men nogle
gange bliver du ngdt til at forstyrre din be-
vidsthed. S3 derfor skal du ud at finde nogle
grupper af mennesker, som faktisk kan |gf-
te dig op til et nyt niveau. For hvis du er
iblandt mennesker, som ikke har de samme
ambitioner som du har eller lever en anden
form for liv, end det du gnsker dig, sa bliver

du mere praeget af det.

Men hvis du presser dig selv med en grup-
pe af mennesker, der udfordrer dig og gar

dig steerkere og bedre, bliver du ogsa staer-
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kere. Maske er de bedre og vinder over dig.
Lad os tage et eksempel at du spiller med
nogle af de bedste golfspillere, mens du
gver dig til en golfturnering. Det kan vaere
at du taber hele tiden, men i og med at du
treener med dem, sa bliver du ogsa bedre,
fordi de traekker dig op ved at opmuntre og

presse dig til at ggre dig bedste hele tiden.

Vaer passioneret for det, du ggr. Hav fokus
pa at ggre en forskel for andre. Overlevér,
altsa giv mere, end hvad folk forventer. En
god historie spreder sig som en steppe-
brand. Det ggr de darlige ogs3a, ja, men hav

fokus pa de gode historier.

Find ud af, hvem din kernekunde er. Hvad
er deres problemstilling og hvordan kan du
lgse det for dem? Forelsk dig ikke i dit ker-
neprodukt, men forelsk dig i din kernekun-
de. Hvis du kun har fokus pa dit produkt og
ikke pa din kunde, sa nar du ikke langt. Er-
faringsmaessigt kan man bare studere No-

kia og Kodak."
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