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Forord

Forventningen om, at et samfund med hgj iverksatteraktivitet er mere ro-
bust og har sterre chancer for at skabe vakst, har resulteret i, at ivaerksattelse
i dag er placeret hojt pa den vestlige verdens politiske dagsorden.

Det etablerede erhvervsliv er den vasentligste kilde til opstart af nye
aktiviteter, sa tilstedevarelsen af innovative og ekspansive virksomheder
i samfundsekonomien er afgjort en fordel for ivarksettelse og ikke en
svaghed. Men som alle andre har ogsi denne motor brug for brendstof og
vilkér, der bidrager med muligheder og kompetence, for at den kan levere
fremdrift.

Arbejdet med denne bog udspringer af praksis, neermere bestemt for-
fatterens personlige oplevelser og erfaringer fra en dagligdag fyldt med
opstartsprojekter, produktudvikling, marketingstrategiske problemstil-
linger, forretningsplaner, risikomassige overvejelser og beslutninger. Ofte
harde nedder at knzkke i en hverdag, hvor sandsynligheden for at tage fejl
konstant er til stede, og hvor prisen for fejltagelser er hoj.

I mine mange dr med iverksattelse og innovation har jeg stiftet bekendt-
skab med utallige idéer, strategier og planer. Det har altid stiet som lidt
af en gide, hvorfor der gores si meget ud af forremingsplaner, men relativt
lidt ud af forretningsidéer. En af mine gode venner blev fornylig spurgt, om
han var interesseret i at investere i et opstartsprojekt. Han konkluderede
efterfolgende: “De unge mennesker har udarbejdet en fantastisk flot for-
retningsplan; problemet er blot, at der ikke er nogen forretningsidé bag!”.
Netop dette faktum kendetegner rigtigt mange iverksattersituationer.

En af grundene til den tilsyneladende manglende opmarksomhed og
fokus pa selve forretningsidéen er sandsynligvis et irriterende underskud
af metode og teknik: Hvad ger man for at forme en konkurrencedygtig
forretningsidé, og hvordan kan man vide, om den idé, man er niet frem
til, kan bere?

I den lange rekke af faktorer, der influerer pd en ny forretningsidés
chancer for at fa succes, besluttede jeg mig i nzrverende bogprojekt for
at koncentrere mig om én og kun én dimension, nemlig markedet, forstiet



som kunder og konkurrenter. Ikke, at der er noget som helst overraskende
i, at markedskrafterne spiller en afgerende rolle for, om en forretningsidé
slér an eller ¢j, men fordi dette krydsfelt har brug for en voldsom metode-
messig styrkelse.

Da mit faglige stdsted er strategisk marketing, og da al god strategisk
marketing altid rummer elementer af fremragende iverksattelse, var det
naturligt at sege mod en kombination af det afsetningsekonomiske be-
grebsapparat og opstartssituationen, symboliseret ved spergsmélet: Hvordan
kan modeller, tankegange og metoder, der er velkendte inden for afsetning,
omsettes til konkrete, brugbare teknikker til iveerksattelse?

Resultatet af arbejdet foreligger nu i skikkelse af denne bog, Forretnings-
idéen — om ivarksertelsens tidligste faser.

Jeg skylder en reekke personer en stor tak for deres bidrag i processen. Det
gelder mine faglige sparringspartnere, der har gennemlast og kommenteret
manus — nogle i flere omgange. Mine kolleger, lektor Henrik Johannsen Duus
og lektor Kenneth Husted, Handelshgjskolen i Kobenhavn, har pd yderst
professionel vis sat skik pa systematik, begrebsapparat og litteraturanvendelse.
Mine forretningsvenner direktor Torben Hage og direktor Lars Ole Kornum
har narlest manus og ydet en stor indsats for at fremme pedagogikken og
har konfronteret mig med en rekke relevante, praksisnere spergsmal. Min
son, Lars Hougaard, cand. polit, Msc, har pé vanlig moden og analytisk vis
peget pé et betydeligt antal forbedringsmuligheder i projektet, der nasten
alle er indarbejdet i det feerdige manus.

Berit Dohl har pa forbilledlig vis veret tovholder pd det redaktionelle
og grafiske, og hende skylder jeg ogsé en stor tak.

Bogen indeholder mange eksempler fra praksis, hovedsagelig danske ca-
ses. Nogle af disse har veret forrygende succeser, mens andre har mattet give
op. Jeg har forsegt at gengive disse casebeskrivelser loyalt og ukompromit-
terende og ved af egen erfaring, at risiko for fiasko og tab er en uadskillelig
del af en ivarksatters virkelighed.

[ arene fremover er det min tanke at samle yderligere materiale om ivark-
szttelsens tidligste faser med det mal for gje at kunne bidrage med viden
og systematik i disse afgerende gjeblikke, hvor grundlaget for fremtidens
virksomheder bliver skabt.

Rungsted Kyst
Januar 2004
Soren Hougaard
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Introduktion og
sammenfatning

“Knowledge is proud he has learned so much;
wisdom is humble he knows no more”.

William Cooper
Vision

Visionen for Forretningsidéen er at prasentere og forklare iverksettelses-
processen fra en idés undfangelse til den nye virksomheds eller forretningsen-
heds introduktion pd markedet. Forretningsidéen er tenkt som en fortelling,
der bade skarper sanserne mod og eger appetitten pa iverksettelse. Bogens
sigte er sdvel lerings— som inspirationsorienteret. Fokus i Forretningsidéen
er det konkrete forretningsinitiativ — ikke samfundsperspektivet.

For at kunne forfelge bogens vision energisk og direkte nok er der valgt
en serlig tilgang til problematikken omkring iverksattelse, hvorved man
naturligt nok afgrenser sig fra andre — muligvis lige si spendende vinkler.
Den valgte tilgang kan sammenfattes saledes:

Bogen behandler for det forste det tidlige stadium af en virksomheds
eller en forretningsaktivitets tilblivelse — det indledende mgde mellem for-
retningsidé og marked: mulighed, koncept, barrierer, adgang. I bogen bliver
det kaldt en styrkeprove. Fremragende iverksattelse slutter ikke med den
forste, umiddelbare markedsaccept. Her begynder det forst. Markedet be-
stemmer, om fortsattelse folger, eller om initiativet gar definitivt til grunde.
Om styrkeproven blev bestdet. Derfor er denne fase altafgorende.

For det andet har Forretningsidéen et kompromislest markedsorienteret
afszt. Det er oftest langt vanskeligere at fi gje péa et problem og forsta,
hvorfor det er et problem — og dermed kimen til en mulighed — end det er
at udvikle losninger! Dette synspunkt ma ikke opfattes som en devaluering
af teknologisk gennembrudskraft eller evne til at skabe fremragende produk-
ter. Faktum er blot, at mange forretningsinitiativer snubler i en misforstaet
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sogen efter en styrkeposition, der leener sig kritiklgst op af troen pa tekno-
logisk, produktmassig overlegenhed og fysiske attributter, mens kunderne
i virkeligheden oplever helt andre problemer og behov end teknologiske
(for)spring eller paradigmeskift og derfor sjzldent tager det nye til sig — ofte
med smertelige resultater for iverksetteren til folge.

Og endelig for der tredje anlegges der provokerende generelle betragtnin-
ger omkring iverksatter- initiativers kanter og potentiale, der i nogen grad
strider mod den gengse opfattelse. F.eks. hevdes det i Forretmingsidéen, at
intens konkurrence er en gunstigere situation end ingen konkurrence, og at
first mover, dvs. frontleber-fordele, ofte er overdrevne eller illusoriske.

Bogens afszt er markedsvilkirene, og referencerammen bestar af
principper, metoder og processer, hvormed man kan kombinere seregne
kompetencer med forstielse for markedet til at skabe en forretningsmulig-
hed. Denne snavre optik underkender pa intet tidspunkt betydningen af
overraskelsesmoment eller talent.

Komposition

Bogen benytter sig af forskellige kildetyper i et sammenvavet menster, der
gerne skulle fremtrede som en afrundet, logisk helhed. Formalet er ikke
at udlede og generalisere pa et abstrakt grundlag alene. Ej heller er det in-
tentionen at slutte fra ét enkelt tilfelde til alle andre. Bogen er komponeret
ved at line, komprimere, relatere, kombinere, omsatte og konkretisere.
Dens originale bidrag er dens flow og fokus — kompositionen — snarere end
selvsteendige tilleg til den viden, der findes om ivarksattelse.!
Fire trade vaves sammen:

1 Forretningsidéen rammer en vekselvirkning mellem livet inden for i det enkelte
forretningsinitiativ og en kelig distance til dette. Konklusionerne og generali-
seringerne i bogen er siledes blevet skabt i en kombination af interaktion med
mennesker og projekter i iverksattelsesfasen og fortolkning af disse situationer.
Denne proces mé nedvendigvis prages af skiftevis engagement, indlevelse og
afstandtagen med henblik pa at kunne fortolke og perspektivere.
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