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DEL 1.

OM MIG SOM IVÆRKSÆTTER




	Kapitel 1. Min iværksætterrolle



	Kapitel 2. Min personlige effektivitet



	Kapitel 3. Min personlige gennemslagskraft





Vil du gerne være selvstændig? Iværksætter?

I denne sektion beskriver vi de mange roller som selvstændig og iværksætter, man kan vælge, samt hvorfor og hvordan man kan øve sig med de lidt lettere roller, inden man eventuelt påtager sig de sværere og mere ambitiøse.

Vi kigger også på, hvordan iværksættere kan tackle en ofte enorm arbejdsbyrde og tit også stor risiko for stress og helbredsproblemer. Det drejer sig om effektivitet – ”work smart, not hard,” som man siger på engelsk. Bortset fra at du som iværksætter nok er nødt til at gøre begge dele … arbejde effektivt, men også uhyre hårdt. Men hvordan gør du så det?

I det tredje kapitel ser vi på din personlige evne til at ”brænde igennem”. Folk, der arbejder i store, velkendte virksomheder, behøver ikke altid at have den store personlige gennemslagskraft – de arbejder jo i ly af en magtfuld og velkendt organisation, som kan brænde igennem for dem. Men i opstartsvirksomheder får du ofte behov for at kunne gøre dig bemærket og gennemtrumfe din vilje, til trods for at din virksomhed er lille og vakkelvorn. Så hvordan brænder du igennem i alt lige fra salgsmøder og forhandlinger til offentlige taler, medie-interviews og meget andet? Vi deler her nogle praktiske tips, der kan hjælpe dig med det.


1.

MIN IVÆRKSÆTTERROLLE

At være iværksætter er noget med at skabe nyt, gå ind i det ukendte og måske starte på projekter, hvor du på forhånd hverken kan overskue udfaldet eller finansieringen. Mange selvstændige erhvervsdrivende er iværksættere, men der findes også roller, hvor man er det ene uden at være det andet. I dette kapitel studerer vi en række forskellige iværksætterroller samt personlige træk, der forøger sandsynligheden for at få succes med startup-projekter. Vi kigger også lidt på risici og fordele ved at vælge iværksætterlivet.

 

I 2014 ANPRISTE tidsskriftet The Economist den aktuelle udvikling i den globale innovation. Faktisk beskrev de det som ”a Cambrian explosion” med reference til den geologiske periode, hvor jordens økosystemer gennemgik en eksplosiv udvikling i biologisk mangfoldighed. Nutidens kambriske innovationseksplosion skyldtes ifølge tidsskriftet, at en særlig stor klynge af nyttige byggesten for innovation inden for kort tid var faldet på plads.1 Disse omfattede bl.a. smartphones, internettet, cloud computing og crowdsourcing.

Med disse byggesten kan masser af iværksættere lave et utal af kreative kombinationer, ligesom man eksempelvis kan med en pose fuld af forskellige LEGO-klodser. Nogle af disse kombinationer bliver så byggesten til endnu mere – og sådan fortsætter det. Og der findes masser af andre muligheder at bygge på end dem, The Economist nævnte.


Iværksættere: samfundets fremdrift

Året efter Economist-artiklen skabtes der 29.000 nye firmaer herhjemme. Det kan umiddelbart lyde som et flot tal, men under overfladen er der et problem: I perioden 2010-2013 sker der samtidig et markant fald på 17 procent i antallet af højvækst-virksomheder.2 Og endnu mere bekymrende: I 1996-2016 blev der ikke skabt én eneste ny virksomhed med over 1.000 ansatte.3 Ikke én, og igennem de seneste ti år har Danmark heller ikke haft mærkbar økonomisk vækst. Det er i øvrigt ikke kun et dansk problem – mange vestlige nationer er i slæbegear eller det, der er værre, fordi de lever af fortidens fortjenester frem for af nutidens innovation.

Og det er et problem. Lad os starte med, at en stor amerikansk undersøgelse har vist, at hele jobvæksten i samfundet over en 28-årig periode kom fra unge virksomheder.4 De veletablerede, ældre virksomheder havde ganske vist gennem samme periode vækst i omsætning og overskud, men altså ikke i ansatte – deres overskudvækst kom delvis fra rationaliseringer.

Der er også et andet vigtigt synspunkt her: Grunden til, at vi i dag gennemsnitligt er måske 100 gange rigere end i stenalderen, er ikke, at hver af os arbejder 100 gange mere hver dag – snarere tværtimod. Det skyldes iværksætteri.

Hvem skaber den innovation, der har gjort os rigere? I praksis viser det sig, at mens store virksomheder ofte er meget dygtige til at videreudvikle deres produkter, kommer det helt nye og revolutionerende typisk fra – ja, opstartsvirksomheder. Det er altså dér, de vilde kvantespring sker.

Her burde netop Danmark være på hjemmebane. Vi har nemlig en innovativ og eksperimenterende kultur. Alligevel kommer der altså ikke nok nye vækstvirksomheder. Og det gør der heller ikke længere i de fleste andre vestlige nationer.



Hvorfor iværksætter – og hvordan?

Mange vil, som os, gerne sætte helt nye ting i gang og måske starte deres egen virksomhed. Det første – at sætte helt nye ting i gang – er efter vores opfattelse en simpel definition af det at være iværksætter. Det andet – at have egen virksomhed – er at være selvstændig. I denne bog diskuterer vi iværksætterroller, primært som de udspiller sig for selvstændige. Men det skal straks tilføjes, at man godt kan være selvstændig uden at være iværksætter; eksempelvis fordi man blot har et stort ønske om ikke at have en chef. Nogle af disse selvstændige arbejder i øvrigt alene og kaldes så ”single entrepreneurs”. Som vi skal se i dette kapitel, kan man også godt være iværksætter uden at være selvstændig, men bogens fokus er folk, der som os selv er begge dele: selvstændige iværksættere.

Men hvorfor bliver folk iværksættere? En del tænker velsagtens, at iværksættere har frihed. De er deres egen herre og kan eksperimentere ret frit. De skaber noget nyt, som de kan være stolte af, og som de selv kan forme. Vi skal senere se på statistikker, der viser, at de fleste iværksættere er stærkt motiverede af: 1) håb om at få økonomisk frihed, samt 2) kontrol over deres eget liv og arbejde.5 Men der kan være mange andre og mere specifikke motiver, så lad os lige se på dem.

Vi kan starte med, at det for nogle er et udslag af frustration, der afføder beslutningen om at starte egen virksomhed. De er måske irriterede over dumme chefer eller uambitiøse medarbejdere. Eventuelt føler de ikke, at de passer ind i ”systemet”, og måske er de endog af samme årsag blevet fyret og kan derefter ikke få et job. Nogle iværksættere bliver det således af nød, hvilket imidlertid sagtens kan ende i noget stort. ”Crisis breeds opportunity,” som man siger på engelsk. Og nød lærer nøgen kvinde at spinde, som vi siger på dansk.

For nogle iværksættere er det nok også et spørgsmål om selvopfattelse. Hvor deres forældre måske drømte om at få eget tag over hovedet, kan næste generation drømme om at få fod under eget bord.

Andre brænder måske for at motivere folk, og et startup flyver ikke, før du netop har formået at få andre til at brænde for det – og det kan være en sjov opgave! Mange føler, at lyset i andres øjne, når projektet kører godt, er det hele værd. Eller at oplevelsen af, at fremmede mennesker frivilligt betaler penge for ens produkt, giver en rislende lykkefølelse.

Der kan også være mere professionelle motiver. Iværksætterarbejdet er meget allround og byder derfor på en høj grad af ansvar og en palet af forskellige udfordringer, som er næsten umulig at finde i normale jobs. En iværksætter kan således i de tidlige faser være salgs-, marketing-, produktog personalechef på én gang. Nogle vil finde det vildt stressende, men andre finder det vildt fedt.

Nogle motiveres af teknologisk skabertrang eller anden kreativ udfoldelse. Eventuelt er de stærkt fascinerede af en bestemt branche og ønsker derfor at være pionerer inden for den. Dette forklarer måske, at mange iværksættere vender tilbage til det, de oprindelig skabte og forlod. Steve Jobs fra Apple er et eksempel.

Nogle vil også gerne sidde i toppen af pyramiden og føler, at vejen til chefstolen er kortest, hvis de selv skaber virksomheden.

Iværksætterlivet opfylder også manges ønske om frihed. Eller om spænding, kammeratskab og triumfer, når det går godt. Nogle ser det nærmest som en sport og har trangen til at teste sig selv til det yderste. ”Hvor langt kan jeg nå?” tænker de måske. Iværksættere lever undertiden som personer, der beslutter at stille op til VM i ironman. Let’s face it: Der er nok nogle adrenalinjunkies blandt iværksætterne, selvom andre måske snarere ender som hobbitter på deres modvillige vej til Mordor.

Men hvordan bliver man egentlig iværksætter? I manges fantasi – og også i vores egen, da vi var yngre – var det ret simpelt. Du får en genial idé i brusebadet om morgenen. Bingo, der var den! Derefter overtaler du en bank til at låne dig et par mio. En del år og en masse arbejde senere sælger du virksomheden. Og så … af sted sydpå til varmen og friheden.


Hvad hvis jeg gerne vil være iværksætter, men mangler den forkromede idé?

Masser af mennesker er blevet iværksættere ved at komme om bord i andres startup-projekter tidligt mod at få en ussel løn samt aktieoptioner. Går det godt, kan de tjene gode penge, og går det omvendt dårligt, bliver de måske pjalteproletariat for en tid, men i det mindste nok en del klogere og mere erfarne – på en måde, der måske kan benyttes til næste forsøg!



Nu er vi blevet ældre, men faktisk har ingen af os set et sådant forløb. Hvorfor ikke? For det første opstår geniale idéer kun sjældent ud af det blå og på et øjeblik. For det andet vil en bank ikke låne dig penge til en idé, medmindre du stiller fuldgod sikkerhed i f.eks. et hus. Hvorfor skulle de det? For potentielt at tjene fem procent i rente, men risikere et 100-procents tab, hvis virksomheden går ned? Og for det tredje har vi aldrig oplevet iværksættere, der parkerer sig selv på en strand, efter at de har solgt deres første virksomhed. Måske sker det i ny og næ, men den typiske succesrige iværksætter elsker, så vidt vi kan se, arbejde og går straks i gang med de næste projekter, så snart der er tid og råd.



Det er blevet lettere!

At være iværksætter er svært, men efter vores opfattelse er forholdene for iværksættere blevet bedre på vigtige fronter i de seneste årtier. Det er således blevet en del billigere og teknisk set lettere at starte nye firmaer. Ganske vist er mængden af administration over for det offentlige steget, men omvendt kan man eksempelvis nu i Danmark starte et såkaldt iværksætterselskab (IVS) med et indskud på kun en krone. Ligeledes er software og hardware blevet markant billigere, ligesom man nu oftere benytter plug & play-redskaber og åbne software-APIs (”application programming interfaces”), cloud computing, crowdsourcing, meget fokuserede og dermed billige annonceringsmuligheder, globale betalingssystemer, effektive logistiktjenester, smartphones, tablets osv., som alt sammen er let og billigt at anvende. Derfor kan utrolig meget, der tidligere blev ordnet dyrt og omstændeligt i et mødelokale, nu ordnes billigt eller gratis på mobilen og/eller i clouden. Flybilletter er også blevet billigere, ligesom man nu kan bruge gratis videokonferencer.

Desuden er det sådan, at man via netværkseffekter og det enorme online community kan opnå utrolig hurtig vækst og dominans, hvis man rammer hovedet på sømmet. I iværksættermiljøet bruges ordet ”unicorn” for at beskrive virksomheder, der opnår en markedsværdi på over en milliard dollars. I 1990’erne og tidligere tog det typisk mindst 20 år at nå dertil, men siden er det gået stadig stærkere, og Airbnb gjorde det eksempelvis på mindre end fem år, Snapchat på halvandet år, og Slack på blot ni måneder.

”DET ER SÅLEDES BLEVET EN DEL BILLIGERE OG TEKNISK SET LETTERE AT STARTE NYE FIRMAER.”

Der findes også nu en række gode onlinenetværk for iværksættere i Danmark, såsom amino.dk, ivaerk.dk og startvaekst.dk. Starter du et andet sted end i Danmark, vil du typisk finde tilsvarende lokale sites såsom ForEntrepreneurs, Young Upstarts, Sandbox, FastCompany, og YourStory. Her kan du løbende søge råd og inspiration samt nyttige kontakter.

Dertil kommer, at mange nye virksomheder formår at skabe store forretninger uden at skulle investere meget i udstyr eller produktion. Som det ofte bliver påpeget, har eksempelvis verdens største ejendomsudlejer, Airbnb, ingen hoteller. Facebook, som faktisk nu er verdens suverænt største medievirksomhed, har ingen produktion af medieindhold, og Uber, som er verdens største taxiselskab, ejer ingen biler. Derfor har de kunnet ekspandere utrolig hurtigt og med relativt begrænsede midler.

Så jeps, det er på mange måder blevet billigere og lettere at være iværksætter, selvom skattetryk og lovjungler måske har trukket den anden vej.

Alt dette har givet anledning til en såkaldt ”lean startup”-bevægelse, fordi startup-processen er blevet lettere, og vi ser stadig flere såkaldte ”micro-multinationals”, som er globale virksomheder med meget begrænset personale og investeringsbehov. Og det forhold, at du nu kan starte virksomhed for færre penge, gør, at investorer såsom venturekapitalister (der i øvrigt ofte kaldes VC’er som forkortelse for ”venture capitalists”) kan sprede deres investeringer over flere projekter – nogle af dem hælder ligefrem til ”spray and pray”-princippet, hvor de investerer små beløb i rigtig mange startups.



Livsstils- eller vækstiværksætter?

Man kan opdele iværksættere i to hovedtyper. Den første er såkaldte ”livsstilsiværksættere”. Det er dem, der bliver selvstændige ved at starte eksempelvis en restaurant, malerforretning eller tandlægeklinik. At være livsstilsiværksætter kræver en vis risikovillighed samt typisk ret meget arbejdsomhed, men det fordrer ikke nødvendigvis stor kreativitet (men udelukker det heller ikke). VC’er vil typisk ikke investere i livsstilsvirksomheder, da profitpotentialet ofte er ret begrænset, og da stifterne sjældent er interesserede i salg af virksomheden og derfor heller ikke i et rimeligt afkast til fremmede investorer.

Den anden kategori er vækstiværksætterne. Det er dem, der får deres projekt til at multiplicere eller ”scale”, som folk i branchen ofte kalder det med et engelsk ord. Hvis din restaurant bliver den første i en international kæde af restauranter, har du scalet, eller på dansk skaleret. McDonald’s var en burgervirksomhed, de skalerede voldsomt og derved blev et vækstprojekt. Claus Meyer og Jamie Oliver er mere aktuelle eksempler. Hvis du laver et softwarefirma, der vokser sig stort, skalerer det også; tænk blot på Navision eller Skype. For at få succes som vækstiværksætter har du typisk brug for en del innovation i form af nye teknologier, produkter eller forretningsmetoder. Ofte innovation inden for alle tre områder på én gang.

Nogle iværksættere starter kun én virksomhed, som de beholder hele livet. Ofte vil de efter nogle år løbende trække penge ud af deres foretagende og investere i andre ting såsom ejendomme eller investeringsfonde, men uden at starte nye virksomheder. Andre bliver derimod serieiværksættere, fordi de hele tiden ser nye muligheder, som de fristes af. Richard Branson, som har stiftet omkring 500 virksomheder inden for alle mulige forskellige brancher, er et ekstremt eksempel. Måske er forklaringen, at de, der beholder den samme virksomhed hele livet, er mest fascinerede af ledelse af mennesker, hvorimod serieiværksætterne måske mere er besatte af idéer.



Hvor stor er risikoen?

Er det risikabelt at være iværksætter? Du hører nok mange tale om, hvor stor en andel af alle opstartsvirksomheder der går ned; eksempelvis at 90 procent fejler, eller at 75 procent fejler inden for tre år. Vi har kigget lidt i statistikkerne, og de er … forvirrende.

Men lad os give nogle eksempler. Shikhar Ghosh fra Harvard Business School har målt, at 75 procent af alle virksomheder, der får VC-investeringer, ikke giver et positivt afkast til investeringsfondene.6 Det betyder ikke nødvendigvis, at 75 procent går fallit, men nul afkast er ikke et godt tegn.

Blandt de større studier var et af 2.462 israelske teknologi-startups over ni år. Af disse gik 46 procent faktisk ned. Splat! Mere alarmerende var det, at ca. to tredjedele af dem, der havde fået investeringer fra VC-firmaer, fejlede, og endnu værre: Hele 96,5 procent af 531 inkubator-investeringer i startups fejlede7 (inkubatorer er faciliteter for unge opstartsvirksomheder, som tilbyder særlige servicefunktioner – vi beskriver dem nærmere senere). Nu skal det siges, at inkubatorer investerer på tidlige, risikable stadier, hvor den mulige gevinst, hvis det mod alle odds går godt, også er højere, men det er ikke smukke tal. Som sagt: Næsten 97 procent fejlede!

 

En endnu større undersøgelse omfatter tæt på 10.000 amerikanske startups, der har fået investeringer fra venturekapitalfonde mellem 1975 og 2007.8 Den viste, at 87 procent af de startups, der blev ledet af førstegangsiværksættere, ikke(!) havde succes. Af dem, der blev ledet af iværksættere, som tidligere havde prøvet og fejlet, fejlede 80 procent, og af dem, hvis ledere tidligere havde haft succes med startups, fejlede ”kun” 70 procent. ”Past performance is no guarantee of future results,” som bankerne siger.

”NÆSTEN 97 PROCENT FEJLEDE!”

Let er det altså ikke. Og så er der denne statistik, der viser, hvor stor en andel af nystartede virksomheder i USA der fejler inden for et givet tidsrum efter stiftelsen9.

 

En anden undersøgelse viser, at blandt 4.841 tyske internet- og e-commerce-startups frem til 2004 fejlede 21 procent, men bizart nok gik en højere andel, nemlig hele 53 procent af de 895 af selskaberne, der fik VC-indsprøjtning, ned.10 Ups!

Der findes utallige andre undersøgelser, men resultaterne er fulde af statistiske problemer, herunder at det sjældent er det samme, der måles. Typisk går tallene eksempelvis kun på vækstiværksættere, kun på et enkelt land, på en begrænset periode, ofte på en begrænset sektor og typisk kun på virksomheder, der har fået visse typer af ekstern finansiering, eksempelvis fra VC-fonde. Dertil kommer, at der er stærkt afvigende definitioner af at ”fejle” og ”få succes”. At fejle kan eksempelvis i nogle undersøgelser være at gå konkurs og i andre ikke at give profit for en venturekapitalfond (når vi selv bruger udtrykket at ”fejle” senere i bogen, mener vi blot, at man ikke lever op til egne forventninger).

Andel af amerikanske virksomheder, der fejler i år efter stiftelse.
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Men undersøgelserne fortæller én ting ret klart: Det er svært. Det typiske indtryk, folk i venturebranchen efter vores erfaring har, er følgende (med meget stor statistisk usikkerhed):




	Ca. 25 procent af livsstilsiværksætterne fejler inden for de første ca. tre år.



	Ca. 75 procent af vækstiværksætterne fejler inden for de første ca. tre år.





Derfor er venturekapitalfonde forsigtige. Meget forsigtige endda. En typisk VC-fond modtager ca. 300-400 investeringsforslag om året. De kigger måske på de 100, hvor de f.eks. møder stifterne en gang eller to, og de laver dybere undersøgelser af 20. Og så investerer de i … måske to.

Og hvad sker der så med de måske to ud af 400, som de faktisk investerer i? En nøgleregel i branchen siger følgende:




	30 procent går helt ned.



	30 procent overlever, men giver alligevel negativt afkast af fondens investering.



	30 procent overlever, men giver nogenlunde nulresultat til fonden.



	10 procent går rigtig godt og giver måske 1.000 procents afkast eller meget mere.





Det er altså ti procent af de to ud af 400, så vi taler her om størrelsesordenen ét firma ud af 2.000, der virkelig når stjernerne. Igen: Tallet er meget usikkert, så tænk kun på det som en indikativ størrelsesorden. Under alle omstændigheder må svaret til et spørgsmål om, hvorvidt der er stor risiko forbundet med at starte egen virksomhed, være: ”Ja, desværre, den er meget stor. Især hvis det er et vækst-startup.” Og det gælder stadig, selvom det er blevet lettere og billigere at starte. Alligevel vil vi foreslå mange, at de prøver, for hvis man ved mere end de fleste om opgaven, stiger chancerne for succes meget. Og trods alt er det også blevet – ja, lettere og billigere at fejle.



Hvordan reducerer jeg risikoen?

En lang række faktorer kan reducere risikoen for fiasko. Her kommer nogle få smagsprøver (de bliver sammen med mange andre uddybet med kilder senere i bogen):




	Dine chancer for succes stiger voldsomt, hvis du har mindst én medstifter, som du har arbejdet med før og kender rigtig godt. Fagligt skal I supplere hinanden; overlap duer ikke. Har I tidligere haft job i et andet startup, stiger jeres chancer for succes yderligere en del. Alt dette kan ses af statistikker (mere om det i kapitel 8).



	I starten har I næppe brug for hverken en businessplan eller en masse penge, for I skal typisk bruge de første mange måneder på at lave et ”minimum viable product”, som I tester med potentielle kunder. Jeres plan kan i denne fase måske stå på et stort stykke papir og består her ikke af meget andet end bullet points. Desuden skal I bruge et regneark med nogle simple ”back-of-the-envelope”-kalkuler. Og I skal bruge nogle PowerPoints, der fortæller historien kort og enkelt. Ikke mere. I bør revidere alt dette ugentligt, om ikke oftere. Starten går nemlig mest ud på at lære, ikke at gøre (se kapitel 10 for uddybning).



	Det er ikke pinligt, hvis I laver nogle voldsomme kursskifter i starten (såkaldte ”pivots”); faktisk forøger det jeres chancer for succes. Det fortæller statistikkerne også (kapitel 10).



	Statistikkerne siger ligeledes, at det vil hjælpe gevaldigt på jeres chancer, hvis I får en god mentor og/eller følger blogs fra iværksætterguruer (kapitel 8).



	Jeres største kommercielle risici er: 1) dårligt produkt/markeds-fit, 2) interne stridigheder, 3) generelt at investere for kraftigt, før I tydeligt har bevist, at I har et produkt, som tilstrækkelig mange kunder virkelig elsker og vil betale for, 4) at accelerere dele af jeres projekt, før andre dele er på omgangshøjde, og 5) forfejlet overgang fra early adapters (de tidligste brugere) til mainstreamkunder (kapitel 12).





Ovenstående er som nævnt blot smagsprøver på metoder, der vil forøge chancerne for succes. I bogen vil vi give hundredevis af andre tips, der kan hjælpe med at reducere de ret dårlige odds. I appendikset opsummerer vi i øvrigt nogle af de bedste.



Alternative veje til iværksætterlivet

Vi skrev tidligere om den traditionelle opfattelse af iværksætterlivet som noget med at få en genial idé, rejse penge og så opbygge en virksomhed. Der findes imidlertid masser af forskellige former for iværksætterliv, og følgende 12 er blot eksempler:




	Arbejde i en kapitalfond. Kapitalfonde køber store og ofte kontrollerende poster i private virksomheder og implementerer typisk derefter en række programmer til at skabe mere værdi, hvorefter de sælger deres poster igen. Det kan minde en del om traditionelt iværksætterarbejde.



	Medstifter på efterbevilling. Din ven har lavet et startup, og det begynder at gå ret godt. Du bliver inviteret ind som investor og ”medstifter”, selvom firmaet allerede er eksempelvis syv måneder gammelt.



	Franchise. Du erhverver rettighederne til at blive forhandler eller franchisee for en innovativ vækstvirksomhed såsom McDonald’s (”franchisee” er en, der har købt retten til at drive virksomhed med andres varemærke og metoder m.m.). Du skal som franchise opbygge detailforretninger eller anden lokal distribution. Det er ganske vist deres idé, men det er din forretning. Og du arbejder som selvstændig i noget, der måske kan kaldes andres iværksætterprojekt.



	Hobby bliver forretning. Du har en hobby, som du synes er sjovere end dit daglige arbejde. Måske laver du et website om det og opbygger et stort netværk af ligesindede. En dag konkluderer du, at da du nu kender virkelig mange potentielle kunder inden for dette hobbyområde – og vice versa – er der basis for at starte egen virksomhed.



	Internt venture. Visse virksomheder arbejder faktisk som serieiværksættere og skaber således masser af muligheder for opstartsarbejde for deres personale. Et eksempel er Amazons cloud computing-faciliteter, der er opstået på baggrund af deres eget behov for et sådant. Mærsk-koncernen lavede både shipping, olieboring, supermarkeder, flyselskab og IT-forretning. Alle fem var iværksætterprojekter.



	Intrapreneur/spinoff. Du arbejder i en stor virksomhed, og du – eller nogen i dit team – har fået en god idé. Du foreslår nu ledelsen at implementere den, men de svarer, at selvom idéen er fin, passer den ikke ind i virksomhedens profil. Du (I) foreslår derfor ledelsen at lave et nyt spinoff-selskab for at implementere idéen dér. Virksomheden vil måske finansiere de første par års drift mod at få eksempelvis 80 procent af aktierne, og I får de resterende aktier mod at gå ned i løn. Derefter må I klare jer selv. I øvrigt er der visse virksomheder, som laver serial spinoffs, altså masser af spinoffs, hvilket giver mange muligheder for ansatte med lyst til iværksætteri.



	Konsulent til startup. Du udvikler på konsulentbasis en løsning til en kunde – eksempelvis en softwareløsning på et specifikt problem. Bagefter tænker du: ”Hvis kunden er villig til at betale så meget for det her, er der nok også andre, der vil.” Så du starter en virksomhed, der laver denne løsning om til et skalerbart produkt. Måske undrer du dig over, at arbejdsgiveren i det konsulentfirma, du arbejder for, fakturerer kunden tre gange så meget for dit arbejde, som du selv får i løn. Så hvorfor ikke blive din egen arbejdsgiver?



	Selvstændig livsstilsiværksætter. Du starter din egen lille forretning for at blive herre i eget hus.



	Livsstils- til vækstiværksætter. Du er livsstilsiværksætter, men udvikler i forbindelse med dette en innovation, som åbner mulighed for at skalere dit projekt.



	Skunk works. Begrebet ”skunk works” opstod i Lockheed Martin (et amerikansk firma inden for luftfartsindustrien) under Anden Verdenskrig, som stadig bruger det med stor succes. Det betyder, at en virksomhed lader nogle af sine medarbejdere arbejde med projekter, som kører uden om de normale managementrutiner. Masser af succesrige virksomheder – også mange af de største multinationale – har skunk work-programmer, og arbejdet dér har typisk stærkt iværksætterpræg.



	Sweat equity. Du arbejder ulønnet som konsulent for en startup-virksomhed imod at få aktie-optioner eller aktier i den. Eller her er en variant: Du arbejder for et startup mod at få en ussel løn og aktieoptioner. Firmaet går virkelig godt, og pludselig bliver aktieoptionerne millioner værd. En dag bryder du ud sammen med et par af de andre medarbejdere og laver et nyt startup for fortjenesten.


Nåh ja, og så # 12:




	Den geniale idé. Du får en forrygende idé, når du tager brusebad om morgenen, finder investorer og opbygger din virksomhed.11





Bemærk, at mange af de 12 veje til iværksætteri (helt eller halvt) har langt mindre risiko end # 12. Og mange, der implementerer # 12, prøvede en eller flere af de andre først. Husk i øvrigt også, at mange, der har succes, fejlede en eller flere gange forinden, hvilket de horrible iværksætterstatistikker ikke tager med. Lad os forklare: Hvis eksempelvis 80 procent fejler, men alle forsøger fem gange, vinder de fleste velsagtens til sidst.



Risiko er relativ

Når du tænker på risiko, skal du selvfølgelig også tænke på alternativet. Og her er en måde at overveje det på: Hvis du starter en virksomhed, vil du i en periode leve med ekstrem usikkerhed, og det kan meget vel ende galt. Men hvis det faktisk ender godt, kan du komme i en situation, hvor du aldrig – aldrig! – mere i dit liv har økonomisk usikkerhed. Du kan altså opnå den ultimative økonomiske frihed. Og hvad er egentlig alternativet? At du hele dit liv er afhængig af en arbejdsgiver for at holde skruen i vandet? Og at du, hvis du mister dit job, kan komme i store vanskeligheder ret hurtigt? Pointen er, at iværksætteri ganske vist er risikabelt, men at det samme kan gælde en traditionel karriere som ansat.

”MANGE, DER HAR SUCCES, FEJLEDE EN ELLER FLERE GANGE FORINDEN.”


Mads om at øve sig på iværksætterarbejde som ung

Som 14-15-årig købte jeg et varelager af tøj for mine lommepenge – og gik ind i en butik og forsøgte at sælge det. Det tabte jeg en del penge på, men det var en af mange gange, hvor jeg i det små øvede mig i at være iværksætter – mange år inden jeg for alvor kom i gang. Der er ikke noget galt i at øve sig – tværtimod. Du stiller vel heller ikke op til en sportskonkurrence uden at have trænet først.




Lars om sine første eksperimenter som iværksætter

Jeg øvede mig meget i forretning som ung. I min studietid hjalp jeg en ven med at importere containere med kager, som vi distribuerede til supermarkeder, ligesom jeg med en anden ven solgte antistatiske screen cleaners til computerfirmaer. Jeg lånte også penge og investerede dem på børsen. Som 19-årig købte jeg med en ven et landhus i Spanien for penge, som for mit vedkommende var tjent ved mit fritidsarbejde. For mig drejede huskøbet sig imidlertid halvt om bare at prøve, hvordan det er at købe et hus og senere renovere det. Jeg ville bare lære.





Problemet ved ikke at prøve

Når du spørger gamle mennesker, hvad de har fortrudt ved deres liv, så nævner de sjældent noget, de gjorde, men derimod i stedet noget, de ikke fik gjort. Så hvis du drømmer om at lave et firma, så prøv. Fejler det, så ved du i det mindste, at du forsøgte, men altså ikke kunne. Prøver du ikke, vil du måske til din dødsdag tænke på, hvad det mon kunne være blevet til. Denne etos om at prøve for alt i verden er i øvrigt meget udbredt blandt iværksættere: ”True failure is failing to try” er nærmest blevet et branche-motto – den største fejl er at undlade at forsøge. For os begge vejer dette argument ret tungt. Når livets flamme er ved at gå ud, vil vi gerne føle, at vi forsøgte, det bedste vi kunne. Også hvis noget af det, vi prøvede, slog fejl. Med dette mener vi bestemt ikke, at fejl skal forherliges, som man nogle gange hører i iværksætterbranchen, men blot at det kan være den største fejl af alle ikke at teste, hvor langt man kan nå.



Hvad kræver det af min personlighed?

Iværksættere med succes har vidt forskellige personligheder, men alligevel mener vi, at visse fællestræk øger chancerne. Her skal vi dog straks indrømme, at vi aldrig har mødt en person – heller ikke os selv – der lever fuldt op til samtlige de egenskaber, vi om lidt vil beskrive, men vi vil samtidig tilføje, at man efter vores opfattelse godt kan træne sig selv op til ret meget af det, man som udgangspunkt mangler – lidt som i den førnævnte analogi til de modvillige hobbitter på vej til Mordor: Rejsen gjorde dem stærkere. Meget stærkere endda. Anyway, here goes:

”DEN STØRSTE FEJL ER AT UNDLADE AT FORSØGE.”

Det første nyttige karaktertræk er initiativrighed. Når folk bliver irriterede over noget, brokker de sig til deres venner, på sociale medier osv. Det gør vi alle. Men nogle mennesker kan derefter finde på at sige ”OK, så lad os fikse det!” Og så kommer de med et forslag til en løsning. Sådan, bum, let’s do it! En sådan initiativrighed er efter vores opfattelse et af de typiske karaktertræk ved iværksættere.

Derfor har iværksættere ofte en tendens til at tænke løbende på forbedringer. Når de eksempelvis kommer ind på en restaurant, tænker de straks på, hvordan de selv ville ændre den. Der kører altså hele tiden et utal af mulige projekter igennem deres hoveder. Og deres attitude er, at de typisk ikke forbedrer noget ved at bekæmpe det eksisterende, men ved at skabe et alternativ.

Hvad kan ellers hjælpe? Noget af det vigtigste er nok, at de er selvmotiverende – dvs. at de kan arbejde vedvarende uden at blive beordret til det. Dette fører logisk til den næste egenskab, som er at have en passion for sit projekt. Alle startups medfører ganske vist surt arbejde ud over det søde, men det er svært at være selvmotiverende i længden, hvis der ikke er en betydelig del af projektet, som man nyder at udføre.

Med passionen følger også, at de er utålmodige efter at se slutresultatet, og når resultatet kommer, at de så straks bliver utålmodige efter at få det forbedret. For den typiske iværksætter skal alting være færdigt i går.

Men utålmodigheden skal ikke være uproduktiv irritation; den skal være forbundet med en praktisk hurtighed. Nogle mennesker er ganske enkelt meget hurtige i deres arbejde. De tænker hurtigt, de beslutter hurtigt, og de får skudt problemer ned som med et maskingevær. I yngre startups er tid næsten altid en meget alvorlig knaphedsfaktor, og netop derfor er det nyttigt at have folk på kerneholdet, der virkelig kan få flyttet noget i en pokkers fart. Et symptom på dette kan være, at de tog deres uddannelse meget hurtigt, havde krævende jobs i studietiden, læste flere studier på en gang eller startede virksomhed, imens de læste.

Endnu en egenskab: Iværksættere har ofte hjerner, der er optimeret for fart, kaos og usikkerhed, ligesom i en fodboldkamp, hvor alt som bekendt kan ske når som helst.

Alle startups har dårlige dage (dårlige måneder eller endog år), og derfor skal iværksættere helst også være ret resistente over for modgang. Gerne særdeles resistente En del af denne robusthed eller modstandskraft skal bestå i, at de kan leve med at fremstå som idioter, hvilket kræver stor selvsikkerhed.

Typiske iværksættere ser fremad og dvæler ikke ved fortiden. Når noget er gået galt, drager de deres konklusioner og husker dem, men de glemmer hurtigt resten, for det interesserer dem ikke. Så de ser fremad, men lærer alligevel af deres fejl.

De har professionel stolthed og gør derfor alting bedst muligt, selv hvis arbejdet ikke er interessant eller specielt vigtigt for dem selv. Hvis de eksempelvis har kedelige jobs i deres studietid, prøver de alligevel at være gode til dem.

Iværksættere må godt kunne lide og kunne finde ud af at fordybe sig. Iværksætterjobs kræver nemlig, at man kan sætte sig tilstrækkelig godt ind i et emne til at se, hvordan ting kan forbedres.

Og så er mange iværksættere ret nysgerrige. De er ”hvad sker der, hvis jeg trykker på den knap?”-typer.

De er ligeledes typisk samarbejdsvillige. Folk, der synes, at alle andre er idioter, har sjældent let ved at indgå i teams eller opbygge gode sociale økosystemer. En bedre indstilling er trust-but-verify, som betyder, at man skal have tillid til folk, men alligevel tjekke deres arbejde.

Ydermere skal en iværksætter være meget vedholdende. Når tingene ikke fungerer, når de ikke har fundet løsningen, og når de sorte skyer samler sig overalt, så skal de alligevel blive ved og ved, indtil det forhåbentlig atter lysner. Dette minder i øvrigt om elitesportsfolk. Tænk på, hvordan de måske skal op klokken fire om morgenen for at træne benhårdt i det spinkle håb om en medalje engang i fremtiden. Med andre ord: Karakterstyrke og viljen til at kæmpe, selvom belønningen er tvivlsom og i bedste fald kommer ret langt ude i fremtiden, er vigtigt og kan faktisk betyde mere end intelligens, fysik, uddannelse eller erfaring.

Og med til denne karakterstyrke hører også, at man kan udskyde belønning: at de skal være villige til at arbejde hårdt i årevis for en belønning, der måske/måske ikke kommer engang i fremtiden.

Det er også nyttigt, hvis iværksætterne i deres ungdom har prøvet ret utaknemmelige, lavtlønnede jobs, da dette gør dem mere jordbundne og medvirker til at sætte deres senere oplevelser i et bedre perspektiv.

Iværksættere er også typisk mere optimistiske end gennemsnittet. Selvom de ikke ved, hvad deres opgave vil medføre, har de en fundamental tro på, at de vil kunne vokse med og lære af opgaven.


Kan du udskyde belønning?

Der blev engang lavet en berømt undersøgelse med børn.12 De fik en skumfidus foran sig og fik at vide, at hvis de kunne vente mindst 15 minutter med at spise den, måtte de få en mere. Det viste sig, at de børn, der ikke spiste den og derved udviste større selvkontrol, klarede sig langt bedre senere i livet. De kunne altså allerede fra barnsben styre deres behov. En iværksætter skal have en veludviklet evne til at udskyde belønning, og en 20-årig, der eksempelvis er meget optaget af work/life-balance, er næppe en oplagt iværksætter.



Sluttelig skal det siges, er der faktisk er en betydelig overvægt af folk med personlighedsafvigelser blandt iværksættere.13 En stor psykologisk undersøgelse af iværksættere viste således en markant forhøjet tendens til at have depressioner, substansmisbrug, ADHD og bipolar personlighedsafvigelse, ligesom halvdelen af dem havde nære slægtninge med arvelige personlighedsafvigelser. Konsekvensen er, at nogle af dem, der blev opfattet som lidt underlige i skolen, til deres ungdomsvenners forbløffelse senere rejser sig som iværksætterstjerner. Måske har mange iværksættere også en tendens til fanatisme eller vildskab, der gør, at de vil målet, uanset de personlige omkostninger og omverdenens reaktion.



Skal jeg være ekspert inden for sektoren?

Hvis du er livsstilsiværksætter, er det nok lettest på forhånd at være insider i din branche, men vækstiværksættere er meget ofte outsidere eller det, man kalder outsideriværksættere. Faktisk er det snarere reglen end undtagelsen. Elon Musk (Zip2, PayPal, SpaceX, Tesla, SolarCity) revolutionerede eksempelvis onlinebetalings-, batteri-, rumfarts- og bilindustrierne; Steve Jobs (Apple, NeXT, Pixar) revolutionerede film-, mobiltelefon- og musikindustrierne; Reed Hastings (Pure Software, Netflix) revolutionerede filmdistribution; Richard Branson (Virgin) revolutionerede bl.a. flytrafikken; Chip Conley (Joie de Vivre Hospitality) revolutionerede hotelindustrien; Travis Kalanick og Garrett Camp (Uber) revolutionerede taxaindustrien, osv. De var alle outsidere.

Hvad siger statistikkerne? Faktisk siger de, at ca. 55 procent starter virksomheder i brancher, de aldrig før har arbejdet i.14 Karim Lakhani fra MIT fortalte, efter at have analyseret aktiviteterne på innovationsplatformen InnoCentive, at:

”Vi fandt faktisk, at sandsynligheden for succes steg i områder, hvor de ikke havde nogen formel ekspertise.”15

Hvorfor? Måske insidere har for meget vanetænkning og ærefrygt for området. En vis grad af den uvidendes naivitet kan være en force.



Kan det betale sig økonomisk at blive iværksætter?

Er iværksætteri indsatsen værd rent økonomisk? Det kunne i høj grad betale sig for Bill Gates at stifte virksomhed, men ud fra almindelige risikoafvejningsprincipper tyder noget på, at det gennemsnitligt ikke kan betale sig økonomisk at være iværksætter.16 En undersøgelse viste således, at iværksættere over en tiårig periode gennemsnitligt tjente 35 procent mindre, end hvad de med deres kvalifikationer kunne have tjent i lønmodtagerjobs med den samme indsats. Det skyldtes dels det hårde arbejde, dels de mange konkurser.17

”EN VIS GRAD AF DEN UVIDENDES NAIVITET KAN VÆRE EN FORCE.”

Læg dog her mærke til ordet ”gennemsnitligt”. Vi har allerede set på nogle faktorer, der kan forbedre succesraterne, og vi skal kigge mere på forretningsmodeller i næste kapitel, hvor det vil fremgå, at nogle modeller gennemsnitligt er langt mere lovende end andre. En undersøgelse viste eksempelvis, at startups med meget originale teknologier/forretningstyper har bedre chancer for stor succes end såkaldte ”me-too”-startups (virksomheder, der gør det samme som andre).18 Så hvis vi kunne lave statistik over kompetente, grundige iværksættere, der gik efter velovervejede, originale, skalerbare forretningsmodeller, ville billedet nok være en del bedre.

Du kan tænke sådan på det: Hvis du som livsstilsiværksætter åbner en butik, skal du måske arbejde 60-80 timer om ugen og har evt. 75 procents chance for, at forretningen overlever de første kritiske år. Hvis du alternativt laver et internationalt softwarefirma, skal du også arbejde 60-80 timer om ugen, og din virksomhed har evt. kun 25 procents chance for overlevelse på længere sigt. Men det første bliver du nok ikke specielt rig af, mens det andet i princippet kan gøre dig til milliardær. Og mens det første ikke ville ændre verden ret meget, kunne det andet faktisk gøre en mere mærkbar forskel ved at introducere nye idéer.



Hvad er den bedste alder at starte i?

Gennemsnitligt er der ingen tegn på, at folk typisk starter deres virksomheder på et specielt stadie i deres liv eller karriere; i stedet er det ret bredt fordelt over aldersgrupper.19 Når det er sagt, har folk dog gennemsnitligt arbejdet 14 år, før de starter deres egen virksomhed, og 35 procent har arbejdet i mindst 20 år, før de starter for sig selv. Overordnet set er vækstiværksættere gennemsnitligt 34-35 år, når de starter deres virksomhed.20

The Startup Genome Project, en undersøgelse af over 100.000 opstartsvirksomheder verden over, som vi vil referere til en del gange i de følgende kapitler, har i øvrigt undersøgt gennemsnitsalderen blandt stiftere af inter-netvirksomheder i verdens 20 største iværksætterbyer. Se tallene nedenfor.21

Uanset sted ligger gennemsnitsalderen altså mellem 29 og 40 år med et samlet gennemsnit for alle byerne på 35 år. I øvrigt undersøgte de også, om der var nævneværdig forskel på gennemsnitsalderen for de stiftere, der havde succes, og dem, der ikke havde. Det var der ikke – gennemsnitsalderen var 35 år for førstnævnte gruppe og 34 for sidstnævnte.

Gennemsnitsalder for stiftere i verdens 20 største iværksættercentre






	Silicon Valley
	36
	Paris
	34





	New York City
	34
	São Paulo
	32





	Los Angeles
	37
	Moskva
	32





	Boston
	35
	Austin
	37





	Tel Aviv
	34
	Bangalore
	29





	London
	33
	Sydney
	40





	Chicago
	38
	Toronto
	37





	Seattle
	39
	Vancouver
	40





	Berlin
	32
	Amsterdam
	34





	Singapore
	35
	Montreal
	32





Vi vil dog anbefale at overveje det meget tidligt i livet. Motiver for at starte tidligt i karrieren kan ganske enkelt være, at både idéen og teamet pludselig er der, osv. Eller at du endnu ikke har villa, Volvo, vovhund, endsige ægtefælle og børn at tage hensyn til. I den alder har du desuden typisk et bedre helbred samt ingen alvorlig risiko for at tilsmudse et flot CV med en potentiel opstartskatastrofe. Og går det ikke, så fik du i det mindste øvet dig. Er man ung, er det også nemmere at sige farvel til sit ego – for det er OK at sidde i kassen i et supermarked for at tjene til dagen og vejen, indtil start-up-projektet giver overskud. Af samme grund er det også mere acceptabelt for en ung person at tage det lavpraktiske arbejde, der er i et startup.

I den alder er du heller ikke blevet for specialiseret. Og endelig er der en tendens til, at du som ganske ung kan være bedre til at spotte nye trends og muligheder. Det var Apples Steve Jobs og Microsofts Bill Gates gode eksempler på i 1970’erne, og det samme har Facebooks Mark Zuckerberg og Airbnbs Brian Chesky vist i nyere tid.

”VÆKSTIVÆRKSÆTTERE ER GENNEMSNITLIGT 34-35 ÅR, NÅR DE STARTER DERES VIRKSOMHED.”

Der er også det aspekt, at jo yngre du er, desto mere imponeret vil omverdenen blive. Du ligner jo som ung iværksætter én, der er villig til at give den en skalle, hvorimod en ældre person måske ikke på samme måde udsender det signal. ”Er han på vej på efterløn?” vil nogle måske endda tænke. Omvendt er motiver for at gøre det senere i livet blandt andre bedre kontakter, startkapital og erfaring. Et andet motiv for at starte sent kan være, at man er endt i en karrieremæssig blindgyde eller ligefrem i arbejdsløshed.


Lars om fordelene ved at blive iværksætter i sin studietid

Min ældste datter startede med en ven et firma, da hun var 18 og lige begyndt på universitetet. Da hun tre år senere fik sin afgangseksamen, havde de en snes ansatte, og to år efter, da hun var 23, rundede personalet de 100. For hendes vedkommende var det i hvert fald en fantastisk beslutning at starte tidligt.



Alt i alt synes vi, at de unge har nogle fordele som iværksættere, og mange vil sige, at det bedste tidspunkt at starte på er i studietiden, hvor du kan finde tilbage til studiet, hvis opstartsprojektet flopper.



Kræver det ledererfaring at starte?

Kan man lede et startup, hvis man ikke har ledererfaring? Åbenbart. Ifølge en undersøgelse havde kun 18 procent af iværksætterne i teknologi- og life sciences-startups forudgående ledelseserfaring.22 Den relevante erfaring, mange af disse iværksættere dog havde, kom fra at arbejde i mindre virksomheder, men altså ikke som ledere. Således kom 64 procent af iværksætterne fra virksomheder med under 100 ansatte, selvom sådanne selskaber kun stod for under 20 procent af den samlede arbejdsstyrke.23 



Kræver det mange penge?

Skal du være rig for at starte op? Nogle formår at starte op med meget lidt eller stort set ingen kapital hverken fra egne lommer eller fra fremmedes. Dette kaldes i venturebranchen ”bootstrapping”. Du kan bl.a. lave bootstrapping ved at: 1) få meget hurtigt salg, 2) benytte meget billigere arbejdsformer såsom at arbejde hjemmefra og bruge cloud computing og crowdsourcing m.m., eller 3) leve af konsulentindtægter, imens du udvikler dit produkt.

Hvis du ikke bootstrapper og heller ikke har nok penge selv, skal du skaffe ekstern kapital, men dette kan for en ung virksomhed være lige så tidskrævende som at udvikle og sælge et produkt, og derfor skal du altid overveje mulighederne for at undgå det – i hvert fald i startfasen.

”MANGE VIL SIGE, AT DET BEDSTE TIDSPUNKT AT STARTE PÅ ER I STUDIETIDEN.”

Du skal også betænke, at det at have finansiering faktisk kan være et tveægget sværd. Kreativiteten kan nemlig forsvinde, hvis du kan betale dig ud af alle problemer. Med penge i ryggen bliver du let magelig og mister din fighterånd. Skal du omvendt finde pengene i projektet, tvinges du til at komme med geniale idéer. Se blot på Singapore, der lever af innovation og kreativitet, fordi de netop ikke har ressourcer. ”Du bliver ikke sulten af at være i paradis,” som man siger, og ”nød lærer nøgen kvinde at spinde”. Dette udelukker selvsagt ikke, at du kan starte en virksomhed fra paradis, for mange succesrige iværksættere starter faktisk, som vi tidligere antydede, nye projekter på stribe fra deres luksusvillaer. Men de gør det måske lidt mere lemfældigt, netop fordi pengene nu er der.



Skal jeg vente på den geniale idé?

Idéen skal være der, men, som vi vender tilbage til senere, er idéen faktisk langt den mindste udfordring. I stedet er det eksekveringen, der er kritisk. I øvrigt er det at have en enkelt god idé sjældent nok – normalt er det en kombination af flere idéer, der skaber muligheden. Lad os eksempelvis sige, at du får den idé at lave et firma, der er specialiseret i at sælge vingårde. Fint, men hvordan finder du potentielle kunder til det? Hmm … måske ved at lave et website og et blad, der handler om vinproduktion? Godt, men hvordan finansierer du det? Hmm … annoncer for vin og vinrejser? Sådan bygger du idé på idé, indtil du har en samlet historie, der giver mening. Og en kompleks historie opstår sjældent en morgen under bruseren. Den har mange facetter og udvikler sig gradvis.


Simpelt betyder ofte hurtigt

Nogle forskere offentliggjorde i 2005 en metaundersøgelse (undersøgelse af andre undersøgelser) af sammenhængen mellem, hvor lang tid det tog firmaer at udvikle et produkt (”concept to launch”), og hvor hurtigt produktet efterfølgende fik en stor markedsandel (”speed to market”). De læste 13 analyser om emnet, hvoraf de ti fandt en korrelation: Det gik hurtigere for firmaer at penetrere markedet, hvis produktet havde taget kort tid at udvikle.24



”DEN RELEVANTE ERFARING, MANGE IVÆRKSÆTTERE DOG HAVDE, KOM FRA AT ARBEJDE I MINDRE VIRKSOMHEDER.”




2.

MIN PERSONLIGE EFFEKTIVITET

Iværksættere har typisk en enorm arbejdsbyrde og et stort personligt ansvar, og denne kombination kan være både fysisk anstrengende og mentalt stressende. Derfor skal du som potentiel eller praktiserende iværksætter efter vores opfattelse tænke en del over personlig effektivitet. Folk er selvfølgelig forskellige, og alle må finde deres egen vej, men i dette kapitel gennemgår vi en række idéer til at tackle arbejdspres og stress, der har virket for os selv og andre.

 

IVÆRKSÆTTERPROJEKTER OMFATTER TYPISK bjerge af arbejde, stor usikkerhed samt lange perioder med minimal eller ingen indtjening, og derfor er personlig effektivitet vigtig. Vi vil derfor i dette kapitel bringe en lang række lavpraktiske tips om effektivitet, hvor vi vil starte med et, der vedrører et vigtigt aspekt af privatlivet:


Lav en aftale med din partner

Vores allerførste og måske vigtigste observation er, at mange iværksættere har en partner og måske børn. Gælder det også dig, vil det få betydning for dine personlige forhold, og derfor anbefaler vi at aftale klart, hvilke dele af dit privatliv du vil opretholde, og hvilke der må droppes. Måske holder du fast i næsten alt med dine børn, men dropper mange middage med venner? Det skal du tale med din partner om.



Lav en aftale med dig selv om det sure

Især i starten af dit iværksætterprojekt må du tage dig af ting, du personligt ikke bryder dig om. Måske er det gennemlæsning af lange kontrakter, at lytte til brok eller at deltage i endeløse budgetmøder. Lav derfor en mental aftale med dig selv om, at det her gør du bare, og det er OK, da resten af arbejdet er virkelig sjovt, og virksomhedens succes er meget vigtig for dig. Forfattere skal jo også læse korrektur, elitesportsfolk har sure træningsdage, og skiguider har kunder, når der er regn og tåge. Det hører med til at være professionel, at du tager de dele med. Og husk: Med tiden vil du kunne uddelegere det, du er dårligst til eller mindst kan lide (hvilket typisk er det samme). Husk det gode motto om den slags opgaver: ”Improve it, eliminate it or delegate it.”


Lars om at beskytte sit helbred som iværksætter

I perioder, hvor jeg havde afsindig meget arbejde og rejseaktivitet, mærkede jeg meget tydeligt, at det gav mig masser af energi at dyrke sport og friluftsaktivitet med familie og venner. Omvendt ødelagde det min energi og nedbrød langsomt mit helbred at sidde til fire-fem-timers middage med en syndflod af vin. Så jeg begyndte at afslå invitationer til sådanne maratonmiddage, hvilket jeg blev ret upopulær på, indtil jeg alt for sent fik det forklaret. Jeg tror, det er vigtigt at fortælle folk, hvad du kan og ikke kan deltage i og hvorfor. Pointen er, at folk faktisk ofte godt kan forstå dit valg, hvis du får det forklaret ordentligt.





Optimér kombinationen af arbejde, ”office, out of the office” og fritid

Det er ret almindeligt, at folk arbejder, til de er meget trætte, hvorefter de får en ”tiltrængt ferie”. Det er selvsagt forståeligt, og vi har prøvet det masser af gange selv, men egentlig synes vi, det er meget bedre at finde en livsstil, der gør, at du faktisk ikke har brug for ferier – selv hvis du alligevel vælger at tage dem, som vi næsten altid har gjort.

Faktisk er vi ikke sikre på, om det overhovedet afhjælper den fysiske stress at gå på ferie. Stress kommer nemlig oftest, mener vi, når du ikke magter din opgave. Vores erfaring er, at hvis du arbejder 60 timer om ugen, men alligevel sakker bagud, så vil din stress forsvinde, hvis du skruer det op til 80 timer om ugen og til gengæld kommer på omgangshøjde med opgaverne. Er det så for meget på længere sigt, må du overveje at uddelegere. Men vores vigtigste pointe er, at din ferie ikke bør være en nødvendig afstresser, men derimod en valgfri nydelse.

”DET ER MEGET BEDRE AT FINDE EN LIVSSTIL, DER GØR, AT DU FAKTISK IKKE HAR BRUG FOR FERIER.”

Hvordan finder du denne langtidsholdbare livsstil? En idé er at starte dagligdagen roligt: Dyrk motion, gå i bad, og spis morgenmad, inden du tjekker indbakken. Start med andre ord dagen rigtig godt. Derudover skal du tænke på, at vores kroppe er beregnet til at få motion og at se dagslys hver dag. Uden det får du let rygproblemer, stress, træthed osv. Mindst en halv times motion hver dag samt om muligt i det mindste lidt tid i dagslys kan efter vores erfaring gøre enorme forskelle.

Et andet emne: De fleste kan godt tåle både kaffe og alkohol. Men hvis du drikker mere end fire til seks kopper kaffe og to-tre glas vin dagligt, begynder det sandsynligvis at have omkostninger som nedsat energi, eller at du måske vågner midt om natten.

Det bringer os til søvnen, som er helt central, hvis du skal stå distancen. Folk har forskelligt søvnbehov, som normalt ligger på mellem fem og ni timer dagligt – de fleste har brug for ca. otte timer. Sandsynligheden for, at du får den nødvendige søvn, stiger, hvis du har styr på ikke mindst motion, dagslys, kaffe og alkohol.

Her er en yderligere erfaring, vi har gjort: Du har brug for at komme væk fra kontoret. Det er optimalt, hvis du kan have sjove weekender, der er som små ferier, hvor der sker noget helt andet end i hverdagen. Gerne noget sjovt og socialt kombineret med udendørsophold og motion. Det er i den forbindelse overhovedet intet problem, at du indimellem hiver din pc, tablet eller smartphone op og laver lidt business. ”Kontoret uden for kontoret” kan være mindst lige så effektivt til visse typer af arbejde som kontoret selv, og det giver en tiltrængt variation samt socialt samvær. Dertil kommer, at man ofte er bedre til at få inspiration, hvis man arbejder fra forskellige steder.

Og så til sidst: Mange iværksættere tilfredsstiller store behov for socialt liv på arbejdspladsen. Dette fungerer specielt godt, hvis livsledsageren er på samme arbejdsplads. Så kan de samme mennesker arbejde, socialisere og dyrke sport sammen og på den måde slå mange fluer med ét smæk.



Læs og lyt effektivt

Hvis det er vigtigt for dig at læse bøger, blogs og artikler eller at lytte til audioblogs eller andet om din branche, kan du effektivisere dette ved hjælp af en række tekniske redskaber. Din første opgave er at finde de rigtige blogs, for de vil også hjælpe dig med at finde de mest relevante bøger. En god metode til at finde blogs om dit forretningsområde er simpelthen at søge på relevante nøgleord sammen med betegnelsen ”blog”. En anden og mere målrettet er følgende:




	Find projekter i Kickstarter eller andre crowdfunding-organisationer, der minder om dit.



	Lav en Google Images-søgning på billeder af disse virksomheders produkter for at se, hvilke bloggere der har skrevet om dem.





Hvad angår den praktiske adgang til bøger, podcasts osv., kan du bruge apps som Audible, Audio Books, Overdrive eller Pocket Casts. Dem kan du lytte til, når du rejser, dyrker sport eller er i køkkenet. Et andet nyttigt redskab er Amazons Kindle, som gør det let at læse elektroniske bøger og andre tekster elektronisk – også i skarpt dagslys. Kindle har i øvrigt en funktion, hvor man kan markere vigtige passager i en tekst og senere se disse highlights på sin computer. Derfra kan man i øvrigt kopiere dem ind i en i Trello, Evernote eller Google Keep, som vi kommer til om et par sekunder.



Organisér dine tanker, og styr dine projekter effektivt

Der findes masser af smarte apps til at organisere strøtanker, udvikle idéer og organisere dit liv. Eksempler er de just nævnte Trello, Evernote og Google Keep, hvor vi måske særligt skal fremhæve Evernote, som har over 200 mio. brugere verden over.

”DER FINDES MASSER AF SMARTE APPS TIL AT ORGANISERE STRØTANKER, UDVIKLE IDÉER OG ORGANISERE DIT LIV.”

Der findes ligeledes en mængde apps og (især) sites med færdige templates til dine marketingplaner, juridiske dokumenter, executive summaries, mødeplaner og alt muligt andet. Tjek eksempelvis, hvad der kan downloades af Word-templates, eller hvad der findes på Entrepreneur.com, Score.org, sba.gov, liveplan.com og bplans.com. Dog skal du være opmærksom på, at specielt juridiske skabeloner, som du downloader fra et udenlandsk website, ikke nødvendigvis er anvendelige under dansk ret.

Du kan også udforme og underskrive simple kontrakter med en juridisk app som Shake, scanne dokumenter med en scanningsapp som Scanner Pro og skrive fakturaer samt forestå onlinebetaling med en betalingsapp som Due Payments.

Overordnet gælder det om at lave en effektiv arbejdsgang med simple systemer, der hverken er dyre eller indviklede, og som fungerer på din tablet (som en iPad) og smartphone. Bemærk i øvrigt, at vi i appendikset bringer lister over apps og websites plus software extensions, som vi selv har fundet nyttige.



Frigør tid til det vigtigste og det, du er bedst til

I starten gør du som stifter næsten alt selv, men når virksomheden vokser, skal du hele tiden tænke på uddelegering. Nogle virksomhedsledere søger til sidst at have næsten ingen faste opgaver, så de kan arbejde som en slags sweepere for firmaet og sætte ind, hvor det til enhver tid er mest nyttigt.

Efterhånden skal du især reducere dit tidsforbrug på de områder, som du har svært ved. Hvis det er at skrive pressemeddelelser, så hyr en freelancejournalist til at gøre det for dig. Og hvis det er at lave regnskab, så engagér en bogholder. Måske vil du tænke, at det er økonomisk rentabelt at gøre alt selv, men det er det sjældent. Nogle tror, at de kan spare både tid og penge ved at bygge et nyt køkken selv frem for at hyre et tømrerfirma til at gøre det. Men oftest viser det sig, at det alligevel bliver en stor udgift, fordi de ikke har ekspertisen og derfor må bruge mange sure, ekstra arbejdstimer, før køkkenet er færdigt. Sådan er det også, når du er selvstændig. Du skal hele tiden se på dine udfordringer og få dem løst hurtigt, og det gøres ofte ved at uddelegere og outsource.

I dag findes der selv store, globale virksomheder, som nærmest ikke har nogen ansatte. Der er måske et hovedkontor med ganske få folk, men alt andet er outsourcet, fordi det er mere rentabelt for dem. Et ekstremt eksempel er amerikanske 5-hour Energy, der producerer energidrikke. De er kun omkring 60 medarbejdere i selskabet, men formår alligevel at omsætte for over en milliard dollars med betydelig profit. Det kan lade sig gøre, fordi de har outsourcet stort set hele deres forretning til samarbejdspartnere og kun beholdt en stram kerne i selve virksomheden.


Husk at sikre IP-rettigheder

Outsourcing er ofte godt, men hvis du har underleverandører eller freelancere, skal du kontraktuelt sikre dig de immaterielle rettigheder til det arbejde, du har betalt for. Ellers risikerer du at få brugsret, men ikke immaterielle rettigheder og ejendomsret. Det samme gælder i øvrigt for ansatte. Alt, hvad de producerer på jobbet, skal tilhøre virksomheden.





Få styr på de mange invitationer

En anden vigtig overvejelse er, hvordan du forholder dig til interviews, foredrag og sociale begivenheder, du bliver inviteret til. Så længe din virksomhed er lille og uanselig, er svaret simpelt, for du får ingen invitationer, ha-ha. Men får virksomheden senere fodfæste, kan situationen ret hurtigt ændre sig, fra at ingen vil møde dig, til at alle vil. Mange af disse kan være særdeles nyttige, andre overhovedet ikke. Det vigtige er her at huske at bevare tid nok blandt dine medarbejdere. En løsning er at uddelegere en stor del af disse repræsentative opgaver til en enkelt person med store sociale evner og flair for at lave uforglemmelige præsentationer. For at dette kan fungere, skal vedkommende dog have en særdeles prominent titel – for ellers bliver han eller hun simpelthen ikke inviteret.



Effektivisér dine rejser

I dag kan utrolig meget kommunikation gøres elektronisk, men alligevel rejser mange forretningsfolk meget – også for at have personlige møder. Hvorfor? Fordi man kun ved personlige møder kan opfange en række signaler fra folk, som man måske aldrig ellers ville opfatte; eksempelvis signaler om deres personlighed, opførsel, tilstand osv. Bestseller-bogen What They Don’t Teach You at Harvard Business School handler i øvrigt i høj grad om det.

Disse og andre rejser udgør imidlertid ofte den mest anstrengende del af startup-projekter (skønt det ikke er relevant for alle). Det er anstrengende at stå op klokken 4:30 for at nå et morgenfly til London eller Paris – især hvis det sker ofte. En løsning er at flyve ind aftenen før. Du arbejder så på kontoret til klokken 20, tager til lufthavnen (efter myldretid), og du arbejder med e-mails, planer, præsentationer osv. både på flyet og i toget eller taxaen (Uber’en) på vej til hotellet, når du er landet. Fordelene er: 1) at du får en 12-14-timers arbejdsdag, 2) alligevel fuld nattesøvn, 3) er sikker på at være der til tiden næste morgen, 4) undgår morgentrafik, og 5) kan spise morgenmad i London med en forretningsforbindelse. Ulempen er, at du skal pakke til en nat samt betale hotellet.

Ved oversøiske rejser til eksempelvis New York eller Shanghai kan du undertiden gøre noget andet: Tag af sted med et aftenfly (også kaldet ”red-eye” med henvisning til passagerernes jetlag/søvnmangel), sov på flyet, tag brusebad, og klæd om i lufthavnen efter landing, afhold møder hele dagen, tag et andet red-eye tilbage, og sov igen på flyet. Derved får du en 12-14-timers arbejdsdag, samtidig med at du sparer at tjekke ind og ud af hotel og alligevel får sovet to gange.
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Lars er uddannet ingeniør, civiløkonom og derivatives trader. Som ung var han bl.a. fabriksarbejder, plejehjemsarbejder og bud. Efter at have afsluttet parallelle studier på henholdsvis Landbohøjskolen og CBS har han tilbragt en stor del af sin karriere i finanssektoren samt bl.a. som privat investor og valutahandler. Parallelt hermed har han medstiftet en række højteknologiske virksomheder, som har vundet adskillige internationale priser for iværksætterkunst og banebrydende teknologi, herunder Wall Street Journal Europe Innovation Award, Red Herring Global 100 Award og IMD Swiss Startup Award. Sideløbende har han skrevet en række anmelderroste bøger om børshandel, nationaløkonomi, kriseteori, markedsanalyse, markedsføring og informationsteknologi og fremtiden, som sammenlagt er udgivet i over 50 oplag og på 11 sprog. I bogen The Guru Guide to Marketing er han listet som en af verdens førende tænkere inden for marketingstrategi.

Lars Tvede bor i Schweiz, hvorfra han driver sine virksomheder. Hans hobbyer er at stå på ski og sejle, samt at samle på italienske sportsvogne og vin.
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