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KURT LASSEN

WATCH OUT

CHRISTINA & CO.

BOGKOMPAGNIET


TAK

Noget på Heden trækker. I mange. Her i Herning bor Claus og Christina Hembo. Og arbejder, som de gør det i hele landet, i hele verden. Med ure og cykelsport. Midt i et livsprojekt, midt i et familieliv.

Jeg fik for en stund mulighed for at komme tættere på. Være i dialog, sætte mig ind i og udveksle holdning. Som Claus bombastisk klagede sig til sin hustru på Christina Design Londons stand under messen i Basel med undertegnede på slæb:

„Kurt er meget sur over den plakat, der hænger deromme? Vred og indigneret over et eller andet, han ikke forstår ved Christina Collect-plakaten. Først ville han være sælger, så ville han være pressechef, og nu vil han være marketingschef.“

Grebet af iværksætterens iver. Bliver man. Lysten til at blande sig, spille med og alt det pingpong. For min del nok alligevel bedre at skrive en bog. Så det gjorde jeg. Med Claus og Christinas udstrakte og gæstfrie hjælp. Og en overordentlig stor tak for det.

Ikke mindst og også til cykelrytteren Michael Rasmussen. Til dansevennen Thomas Evers, far Johannes, søster Henriette, Claus Senior, cykeldirektør Allan Bo, Thomas Sælger og ditto Dorte samt alle de øvrige og hjælpsomme folk fra det lille firma ude på Heden.

Tak til Thomas Mielcke for slutspurtens hånd. Tak til moralens boostere som hver især ved, hvem I er.

Til mine tøser, Katinka og Terese, for på vanlig vis at spørge tvangsinteresseret og dobbelttydig dedikeret: „Og stopper du ikke snart med at skrive bøger, far.“ Jo og nej. Men denne her er ved vejs ende. Love you, girls.

Og naturligvis til Johnny Forlægger, den skøre og hjertelige rad.

August 2011

Kurt Lassen


1. BASELWORLD

Swiss Air er oplagt i forhold til rejsens indhold og formål. Og så alligevel ikke. Christina Hembo havde til enhver tid foretrukket Ryanair. Det britiske lavprisflyselskab udgør en slags ideologisk grundsten i den forretning, hun i fællesskab med sin mand Claus henover det sidste årti har skabt. Christina Design London lyder måske ikke ligefrem af lavpris, og sådan er signalværdien og kvaliteten ej heller tænkt eller udført, men filosofien er den samme som hos Ryan: At levere det, mange opfatter som en luksusvare, billigst muligt.

Ryanair flyver dog ikke lige på Basel fra Danmark, og når nu næsen er rettet mod verdens største smykke- og urmesse, Baselworld i Schweiz, klinger Swiss jo meget godt efter det første bump med Cimber fra Billund til Københavns Lufthavn.

Christina har aftenen forinden taget turen i den tidligere ministerbil af en aldrende BMW fra Herning og afleveret børnene Sophie, Marcus og au pair-pigen Joy hos sin mor i villaen i Risskov i udkanten af Århus. Hendes far Johannes er allerede i Basel, akkurat som Claus og i øvrigt også svigerfar, Claus Senior, er det. Og Christinas storesøster. Her begynder konstellationen måske nok at tegne sig lidt kompliceret.

For storesøster Henriette arbejder for farmand, der har sit eget urfirma, af en anden støbning end Christinas. Han har været i branchen siden søstrene var små. Henriette bor i Hong Kong, som de alle har gjort som familie tilbage i 80’erne. Claus Hembo har en relativ kort fortid hos urgiganten Citizen, og selvom hans far mest har gjort sig som sælger i den tidlige udgave af computerbranchen hos Olivetti, senere LEGO og Hatting og som ditto og efterfølgende direktionsmedlem hos tyggegummigiganten Dandy, har han i en pensionsmoden alder sagt ja til ansvaret for salgsarbejdet i udlandet for Christina Watches. Ikke bare som moralsk eller erfaren backup, men som udfarende senior med fortsat mod på arbejdslivet på selve ideens platform. Efter han ellers havde parkeret den del for at tage golfkøllen i den anden hånd og koncentrere sig passioneret om sit otiums 18 huller.

Et familieforetagende bundet sammen af et skæbnefællesskab, som kan gøres op på en slags mental bundlinje: Salg. Ikke nødvendigvis i kroner og øre og lange debet- og kreditkolonner, men i begge familier strømmer en trang til at sælge og omsætte. Til at iværksætte, kreere og satse. En entreprenant lyst til at skabe noget nyt og få det ud over rampen. Startrampen, som man også siger i cykelsporten, hvor både Claus og Christina det seneste år har fået ny rygvind og inspiration til en ellers i forvejen travl arbejdshverdag.

Som cykelrytteren og familiens gode ven og kaptajn for deres fælles cykelprojekt, Michael Rasmussen, har sagt om Christina, er han sikker på, at hvis der findes en engel, er hun lyshåret og bor i Herning. Med adresse til Christina men i lige så høj grad til Claus for at tage en forsmået cykelhelt under deres vinger og give ham a second chance. At der efterfølgende har vist sig at hvile god business, fornuft og et uudforsket erhvervs- og sportseventyr i den udstrakte hånd, er en af den slags gevinster, der følger, hvis man tager chancen. Hvis man er gode sælgere.

Christina og Claus er sammentømret detail. På trods af Herning og Hedens familiære tilhørssted ikke kræmmere. Snarere kosmopolitiske krejlere eller kulørte handelsfolk på sikker grund i London, New York eller København, fordi de begge har gjort sig i storbyen for i samme moment at koge stilsikkerheden ned til deres oprindelige vestjyske og midtjyske udgangspunkt. Christina som skabende designer, Claus som konceptmager og forretningsmand.

Christina lærer trinnene og danser igennem på TV 2, løber med plakaten som blikfang for cykelholdet Christina Watches-Onfone, mens Claus hægter sig i haserne på sine omgivelser som den insisterende forretningsterrier, man ikke bare ryster af et bukseben. Christinas navn, ansigt og dans på de kulørtbonede mediegulve tegner forretningen udadtil. Claus’ forretningsfortid og utrættelige iver efter at mane ideer ud af boksen vokser indad. Deres fælles idé, ægteskab og tillid til hinanden er selve drivkraften.

Hun kører gult tema i dag. Farven på tørklæde og ur. Remmen i uret vel at mærke, og på den vis er hun også rejsende i sin egen kollektion, Christina Collect. Firmaets store satsning og foreløbige hit, der bærer fremtiden i sig. Et par dameblade i håndbagagen og tiltrængt afslapning på aftenturen fra København til Zürich og forundret skift til et 80 kilometers hop i luften fra Zürich til Basel. Lyntoget fra lufthavnen havde måske været lidt nemmere, men sådan er billetten nu engang faldet ud.

Christina er langt fra så vild med luftfart som med dans, men æder turen i det sene martsmørke i sig som den nødvendige transportform i en branche, der kræver en vis rejseaktivitet og tilstedeværelse, når resultaterne skal vises frem. Det skal de i Schweiz. Baselworld er ren show off og blærerøvseffekt for de store globale spillere i markedet, Rolex og i den kaliber. For Christina Watches er det også hårdt salgsarbejde. Ikke mindst for Claus og senior, og de to medarbejdere fra firmaet, der også er til stede igennem halvanden uges messeaktivitet.
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Et ugeblad og tilbagelænet i lædersædet på vej mod messe i Basel.

    


I år har Christina valgt anderledes, prioriteret arbejdet hjemme på kontoret, lidt ekstra tid med børnene, men ikke mindst fredagens foredrag ved et erhvervsseminar i Vingstedcentret har stået højt i kalenderen. Så hun nøjes med fire dage i Basel for at vise firmaets ansigt, repræsentere og lige orientere sig i tidens tendens.

Foredraget er gået efter planen. I et komprimeret program med så prominente navne som Danfoss-boss Jørgen Mads Clausen og den erfarne foredragsholder Arne Nielsson måtte Christina skære sit standardforedrag ned fra en time til en halv. På vej ud ad døren fra kursuscentret ved Vejle nåede hun lige at stikke Arne Nielsson sit visitkort og en hurtig forespørgsel om eventuelt feedback på sin performance fra podiet. Hun vil gerne optimere, blive endnu bedre til at sælge sig selv, sine varer, sit navn.

Taxachaufføren kunne ikke modtage kreditkort, og efter en hurtig tur tilbage i ankomsthallen og en hæveautomat i lufthavnen i Basel, står den på kontant afregning for både turen og dagens programpunkter, da det gule armbåndsur nærmer sig midnat, og husbond Claus kan byde indenfor på Etap Hotel i Basels industrikvarter. Ikke ligefrem dyre messemanerer og høj cigarføring over indkvarteringen. Snarere Ryan-strategi, hoteller er bygget med det formål at sove igennem på for at slå øjnene op til en ny dag og hårdt arbejde. Det kan ikke gå hurtigt nok med at komme ud af dette plastikkoncept af en overnatningsform, når vækkeuret tilsiger det.

Hotelpriserne får mere end et almindeligt nøk opad, når de dyre armbåndsure og halskæder er i byen, og det danske firma har benyttet sig af selvsamme hotel de seneste år, fordi det er ligetil og lever op til behovsanalysen for de fem medarbejdere. Claus Hembo har lært ejeren at kende og betaler en god tusindekroneseddel for hvert værelse. Langt bedre forhold end det allerførste års pionertur og nattesøvn bag duggede ruder i et folkevognsrugbrød.

Morgenmaden frister ikke længere end en tallerkenfulds tid, en tur med tandbørsten og taxa og nattens neonskær fra det nærliggende IKEA fortoner sig i dagslysets sceneskifte i byens centrum. En glitterverden af design, dameben på hælhøjde med situationen, dresscode for mænd med Mastercard, ure og smykker af en anden karat. Et par kvadratkilometers komprimeret udtryk for business.

I mellemvarens Hal 2 tårner billboard-posterne af Christina i total danselårkort op som tematrækplasteret til den messestand, firmaet igen i år deler med Obaku, som navnet lyder på Christinas fædrende firma. De har hver deres show- og display-område og imellem sig fælles opholds- og forretningslokale, hvor kaffemaskinen brygger på højtryk.

Christina Watches sælgerteam tager møder på skift med deres internationale distributører, der for de flestes vedkommende er plottet i kalenderen på forhånd. Men branchefolket skal også lære Christina Collect at kende, også dem der ikke har forhåndskendskab til mærket. Repetitionens konstante salgstale. Med Vild med Dans-plakaterne som eyecatcher og presseklip i store mapper fra den seneste cykelsatsning med Michael Rasmussen som endnu en trumf. Ikke at den danske cykelrytter ligefrem har appeal eller nyder den store genkendelighed, når forhandlere fra Dubai, Iran eller for den sags skyld USA dukker op. Men cykelkortet indgår som endnu en tangent i de mangfoldige markedsføringsmekanismer, et firma på vej frem i verden spiller på.

Der er store penge på spil på Baselworld. Kontrakter udenfor almindelig fatteevne. Og facaden snyder i ny og næ. Den stramme business-etikette hos de japanske konkurrenter på den anden side af messegaden leverer ud af ingenting det slående eksempel. Korrekt og kølig, kvindelig kontorbesætning i udstillingen, næsten underdanig, asiatisk mine, da det pludselige brag i slipstrømmen på en vildfaren Mac-computer, der rammer skillevæggen i det bagvedliggende kontor, bryder idyllen. Den koleriske og eneste vesterlænding på standen, i gule bukser og uglet hårpagt, napper læderjakken i flugten, mens hans japanske kolleger holder stand og ansigterne i forretningsrigtige folder. Computeren lader sig ikke umiddelbart redde. Uden for Hal 2 står der kæderøg op fra læderjakkens latinertemperament. Senere dukker den op igen, gestikulerer lettere opgivende, diskrete klap på skulderen fra høflige, forbløffede kolleger og undersåtter. En millionordre i skraldespanden eller måske bare en ilter designer.
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Tjek på firmaets store håb for fremtiden, Christina Collect på display.




Claus Hembo er i virkeligheden ikke til show off og messelir. Det skulle da lige være VIP-bilerne, der er linet op langs hallerne til transport af very important persons, og der er øjensynligt mange af slagsen i Basel-ugen, til og fra hotellerne eller ud i nattelivet, når en arbejdsdag går på hæld. Claus, Christina og crew napper gerne en taxa, en enkelt restaurant og hjem på Etap Hotel til en tankfuld søvn.

Lige nu er den administrerende, men allestedsnærværende, direktør og selvbestaltede pressechef for sit cykelhold, der kræver sine telefonopkald og lynvisit ved mini-computeren, i rundvisningshumør. Som Claus Hembo er det i fortællingen om sit eget og sin hustrus liv. Akkurat som Christina er det. Deres livsværks motor fører dem langt fra lige ud ad karrierens motorvej. Nyskabelse og nysgerrighed udgør afkørslers udforskende adfærd. Ikke noget med bare at drøne blindt forbi udfordringens ukendte vejskilte. Der hersker noget bogstaveligt over branchens engelske udtale af de armbåndsure, Claus og Christina excellerer i. Watch med et tilføjet out er snarere et motto. Pas på i enkelt oversættelse – enten køber de, hvad de falder over, sælger det eller tager det til sig.

Som de gjorde med Michael Rasmussen i en blanding af en personlig og følelsesmæssig businesscase og voldsomt opgør med den politiske top i den folkeligt upopulære cykelunion. Som de gjorde med en af de mægtigste mænd i den danske smykkebranche og nu en magtfaktor i sportsunderholdningens verden, Kasi-Jesper Nielsen.

Som de gjorde da musicalverdensstjernen Kevin McGuire dukkede op i kirken i Danmark for at synge til deres bryllup, Dronning Margrethe og Prinsegemalen Henrik inviterede til besøg på Dannebrog, da Claus gjorde Mærsk Mc-Kinney Møller til sin penneven, eller da Christina bankede seertallene på TV 2 i vejret i Vild med Dans.

Og de fortæller historien selv. Med den kursive interviewers og samtalepartners mellemkomst og fødselshjælp, andre nøglepersoners lejlighedsvise assistance og med Michael Rasmussens egen version af mødet med englene på den jyske hede.

Formuleret på en urmesse i Basel, derhjemme i funkisvillaen midt i Herning med en gul Porsche 911 fra 1967 og en gennemrenoveret Yamaha-knallert i pangorange Årgang Ungdom Slut-70erne i garagen. Eller på firmaadressen fire kilometer fra centrum med den lige så gamle, knaldrøde Ferrari i lagerbygningen. Ej at forglemme symbolet på Christina Design London parkeret samme sted, den originale London-bus i to dæk med læderindtræk og B&O- og fadølsanlæg som rullende showbar til messebrug og nu også til cykelevents.

Men først skal vi lige have en lille køretur i direktør Claus’ krøllede koncept-hjerne. I forsøget på at forstå og følge viseren rundt i det ur, der viser vejen og tiden for det ambitiøse familiefirma:

CLAUS

„Spørger du alle mulige andre om deres tanker for et produkt, så taler de om, at det er noget med forblæste, iskolde have eller Nordlys, og selve måden, det falder på eller en eller anden fortænkt løgn. Vores koncept er pære enkelt: Et Christina-ur er tegnet af en af verdens dygtigste designere, det er fremstillet i Schweiz med de fineste ægte diamanter og ædelsten, du kan få. Vejledende udsalgspris: Fra 995 kroner. Slut.

Jeg læste en gang, at en Ryanair-pilot i gennemsnit sad i cockpittet i 8,3 timer hver dag. Mens en SAS-pilot sad der 57 minutter. En SAS-pilot tjener vel omkring 800.000 kroner om året, og de skulle bruge ni piloter, hver gang Ryanair skulle bruge én, som i øvrigt tjener det halve. Eller hvis du købte en returbillet til Basel, kostede den 4.000 kroner, en enkelt kostede 5.000. Hvor var logikken lige i det?

Ryanair så hullet og udnyttede det. Ren transport, ikke luksus. Man sidder jo bare i den kasse. Da jeg arbejdede hos Citizen, var der, som de fleste andre steder, forskel på medarbejdere. Nogle fløj economy, andre business og den administrerende direktør first class. Jeg var ofte i Warszawa, 600 kilometer på tre kvarter. Jeg sad der på business, som jeg skulle flyve på, og absolut eneste forskel var en lille flaske champagne, man kunne jo ikke nå at få mad, og sæderne var ens. Jeg følte mig egentligt lidt åndssvag og skammede mig, når economy-passagererne til kvart pris gik forbi og givetvis tænkte ’klovn’ om mig. På Citizen foreslog jeg, at vi stoppede med at flyve business, men så var kollegerne helt oppe at køre, og om jeg var klar over, hvor mange bonuspoint, man mistede ved det. Det var fuldstændig vanvittigt.

Christina og jeg var vant til at flyve Ryanair, nærmest inden danskerne havde hørt om det. Fordi vi var studerende og boede i London. Gode tilbud har det med at brede sig i studiemiljøet først. Vi var inspireret af deres måde at håndtere en transportopgave på. Ikke nødvendigvis af deres håndtering af bagage eller service. Ryanair er en volumenforretning, og det ville vi også være. Avancen behøver ikke være så sindssyg høj, hvis du bare sælger nok. Og kvaliteten af at sidde i et sæde er jo ikke tre gange højere, fordi du flyver med et selskab, der tager tre gange så meget for at transportere dig fra A til B.
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Man må se hinanden efter i kortene og over skulderen.




Kvalitetsstemplet søgte vi i Schweiz. Vi ville lave swiss made ure, ikke ure made in China, som stort set alle de kendte modemærker som Skagen, Dolce & Gabbana og mange flere er det. Og jeg må igen bruge en af de her sammenligningshistorier, som jeg også elsker at huske mig selv på.

For 20 år siden var der et indslag i TV-Avisen om Ford Escort, der dengang var den mest sælgende bil i Danmark. Alle troede, at Ford Escort blev produceret i Tyskland. I indslaget får vi så at vide, at man lige skal åbne motorhjelmen, og hvis den har det ene stelnummer, er den produceret i Tyskland, et andet og den er lavet i Mexico. Slut på indslag, ikke et ord om kvalitet, kun om produktion. Der blev ikke importeret en eneste Ford Escort derefter fra Mexico, og dem der var i landet, blev solgt med klækkelige rabatter.

Ingen havde talt om, at en Ford Escort produceret i Mexico på nogen måde var ringere end én produceret i Tyskland. Ren psykologi og de billeder vi danner os. En Ford Escort skal ikke være skruet sammen af en mexicaner med lige lovlig lang siesta, sombrero og Tequila i inderlommen, og er de hjul nu skruet ordentligt på? På samme måde skriver Skagen eller D&G heller ikke på deres standere med ure, at de er produceret i Kina.

Det handler om forventning, og vi ville gerne kunne leve op til den og stå inde for, at vores ure er swiss made, at vores design er i verdensklasse, at der er ægte diamanter og ædelsten i, og den vejledende udsalgspris er fra 995 kroner.

Vi sammenligner os i kvalitet med Gucci, der delvist bliver produceret på samme fabrik som vores ure. Et Gucci-ur er lavet af det samme stål, samme glas, samme urværk og samme diamanter som et Christina-ur. Et Gucci koster så bare seks gange så meget som vores. Eneste forskel er designet og en position i markedet. Ryan kontra SAS.

Med det seneste koncept, Christina Collect, har vi en idé, som kan blive verdens største ur-succes nogensinde. Et lille urfirma med potentiale til at gøre Pandora kunsten efter, fordi de har bevist, at kvinder gerne vil samle og sætte personligt præg på deres egne smykker. Det mener vi, at de også skal have muligheden for med deres ur. Pandora er den perfekte illustration, fordi de pludselig ramte det rigtige produkt og gik fra syv millioner til syv milliarder kroner i omsætning. Efter de havde været på markedet i 25 år.

I Christina Collect er udgangspunktet stadig 995 kroner for basisuret. Et ur med rem, en ægte diamant i og swiss made. Derfra kan man så skifte topringe og urremme i forskellige farver samt skifte og tilføje diamanter, safirer og rubiner i farvenuancer, der passer til. Ganske enkelt og med en pincet tilfører man uret flere ædelsten. Man kan udbygge sit ur, gøre det mere værd, sætte sit eget præg og udtrykke sin personlighed igennem det. Gøre det til et samleobjekt. Men også til et gaveobjekt med en ny diamant eller en ny rem fra manden, kæresten, datteren eller veninden.

Ordet spreder sig blandt vores kunder, distributørerne og forhandlerne er helt vilde, og vi knokler for at følge med i produktionen for ikke at lande i for voldsom restordre. Fra messe til messe stiger interessen, og det har vi rettet enorm fokus imod, mens vi samtidig skal sørge for at pleje vores øvrige modeller. Men Christina Collect kan blive vores helt store guldgrube. Et enkelt og flot designet ur med den unikke samler-brugerflade, som gør det til andet og mere end et ur, der bare sidder der.
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Årets blikfang på Baselworld var Christinas optræden i Vild med Dans med Thomas Evers.




Christina gik under messen i Basel nærmest i panik over patentet, fordi hun mærkede den stigende interesse. Om vi nu er behørigt designregistreret og patenteret i hele verden. Hvis man har fundet på noget vanvittigt nyskabende i urbranchen, som også duer, er det klart, man skal passe på. Det svære er at få ideen, ikke at kopiere den.

Kineserne kan være klar med en kopi i løbet af tre-fire måneder. De er ikke innovative, men de er dygtige til at kopiere. Kina står for 99 procent af verdens urproduktion. Kineserne laver godt 600 millioner ure om året. I Schweiz producerer de knap én procent af det antal. Cirka fem millioner.

Vi er blevet kopieret to gange før. Første gang lod vi det passere og gad ikke gøre noget ud af det. Anden gang fik vi det stoppet, fordi det var i Danmark. Vi truede med fogedforbud på messen i Bella Center. Jeg opdagede det på ti meters afstand. Det var fuldstændig magen til et af vores ure, ned til den mindste skrue. Der er så også en slags blåstempling i at blive kopieret, fordi det er udtryk for, at vi laver noget godt. Eller at det ikke er så ringe endda. Men hvis kopisterne går i gang i stor skala, skal der også en ordentlig pengepung til at betale advokatregninger. Man kan ikke forsvare sig i 27 lande på en gang.

Alle er på udkig og passer på hinanden, og hvor ligger den næste Pandora-succes? De store kapitalfonde kigger også med. Vi mærker stor opmærksomhed i forhold til Collect, men derfor kan der godt gå to sæsoner, inden det for alvor baldrer igennem. Alle ligger på lur efter den Pandora-ting. Også de store kapitalfonde. Vi er ikke umiddelbart til salg, men siger aldrig nej til at give dem en kop kaffe. Det har vi så gjort foreløbigt tre gange og lytter til, hvad de siger. Vi har ikke travlt med at blive arbejdsløse. De store investorer har et godt øje til os, fordi de også giver udtryk for, at vi er en spændende virksomhed, der har udviklet sig meget positivt i løbet af relativt kort tid.

Hvis der kom en seriøs storspiller og var interesseret i at købe os, taler vi ikke om, hvad der er sket igennem vores næsten tiårige historie. Hvis man snakker seriøst på den dagsorden, handler det udelukkende om, hvad der skal ske 10-20 år ud i fremtiden. Hvad er potentialet, og hvad kan Christina Collect drive det til i fodsporet på eksempelvis Pandoras primære markeder i USA, Australien, Tyskland, Schweiz, Holland og England? Måske den kolde kalkule hos en kapitalfond en dag lyder, at Christina Design London er værd at banke 100 millioner kroner i, fordi det i den anden ende kan sælges videre for fem milliarder.

Hvis det en dag kom dertil, ville jeg ikke umiddelbart selv træde ud af det, for jeg kan lide firmaet og mit arbejde, og hvad skulle jeg ellers lave? Selvom jeg dog har fået smag for at drive et cykelhold, og et eller andet sted godt kunne se mig selv bruge mange år og min fulde energi på det sammen med Michael Rasmussen.

Og Christina kan ikke undværes i Christina Design London. I hvert fald ikke for en storinvestor, som givetvis ville betinge sig, at hun blev som designer og ambassadør. Hun er troværdig, fantastisk dygtig, veluddannet, kunderne kan se hende, og det kan de godt lide. Det er jo Christinas idé, hendes design, hendes ansigt …“


    2. HVER FOR SIG

    
      Christinas opvækst var også en fest. Men med konstant, kreativ kontakt til ønsket om at blive til noget. Claus fulgte fra barnsben i farmands fodspor og udviste i en tidlig alder salgstalent på villavejen ved at sælge bananer til naboerne for tre kroner stykket – og tre for en tier.
    

    CHRISTINA

    „De første fire år af mit liv, fra jeg blev født på Århus Kommunehospital den 9. januar 1978, boede jeg i Søften. En lille by i nærheden af Hinnerup godt ti kilometer fra Århus. Egentlig husker jeg kun glimt derfra. At der var heste for enden af vejen, som vi fodrede med rugbrød, jeg altid spiste halvdelen af, inden vi kom derhen. Min mor havde sin egen frisørsalon i huset, og min far sin egen virksomhed i Hinnerup sammen med sin bror. De solgte det, man også i dag kalder private label-ure. Ure fra en standardkollektion, man så selv kan navngive.

    Far havde også en afdeling i Hong Kong, og da jeg var fire år og min storesøster Henriette syv, besluttede han sig for at køre hele firmaet fra Hong Kong. Min mor var ikke specielt glad for, at vi skulle flytte derud, og hendes to små piger kunne jo ikke tale engelsk. Hun kunne dog godt selv, og børn lærer lynhurtigt. Jeg kom i en børnehave, og min mor siger altid, at jeg sad ovre i et hjørne i tre måneder, inden jeg pludselig rejste mig og kunne tale engelsk. Jeg kan svagt huske, at jeg fik nogle specialtimer med en dame, der sad med nogle kort, som min mor i øvrigt stadig har. Kort med en sol eller en sko på, og jeg skulle fremstamme ordene på engelsk, så jeg blev hurtigt bedre til engelsk end dansk derude.

    Vi boede i et dobbelthus ved Clearwater Bay med tagterrasse og udsigt over vandet. Jeg har rigtig mange gode minder fra de tre år, vi boede derude. Vi optog en masse video, som har hjulpet mig med at huske dem. Det var egentlig meningen, vi kun skulle have være der et enkelt år, men så blev det til to og tre, inden min mor mente, at nu skulle vi altså hjem. Hun havde i forvejen været ked af at rejse derud, men havde sagt okay til ét år. Hun savnede Danmark, og ville gerne have, at Henriette og jeg kom i en dansk folkeskole. For os var det lige meget, om vi var i Hong Kong eller i Danmark, men min mor ville hjem til Århus. I stedet blev det Silkeborg, for de kunne ikke finde noget, de ville have i Århus, så det måtte blive senere.

    Vi flyttede ind i et hus i et villakvarter fem kilometer uden for Silkeborg. Et pænt stort hus lige ved skoven og med swimmingpool. På øverste etage fik min far kontor og kørte firmaet videre derfra, mens det også fortsatte i Hong Kong. Så de næste mange år arbejdede han på skift to måneder hjemme og to måneder i Hong Kong. Når jeg tænker tilbage på min barndom i Silkeborg, har jeg kun sjove minder, og selvom det ikke var sådan, erindrer jeg mest, at min far var hjemme. Når jeg kom hjem fra skole, gik jeg op ad den stejle trappe for at sige hej. Han lå tit på sofaen og sov, men påstod, at han var i gang med at tænke.

    Der var altid nogen hjemme. Også når far var i Hong Kong, for vores mor arbejdede ikke længere. I begyndelsen var hun på en frisørsalon, men hun kunne ikke tåle de giftige produkter og led af hovedpine, så hun blev nødt til at stoppe. Vi havde trygge rammer at vokse op i, gode veninder og en båd på Silkeborgsøerne. Jeg begyndte i 2. klasse og Henriette i 5., da vi kom til Silkeborg.
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Når jeg bliver stor vil jeg lave noget med sten. Ædelsten.




    Vi var begge bedre til at tale engelsk end dansk, men jeg glemte det alligevel hurtigt, fordi jeg ikke holdt det ved lige. Jeg kunne faktisk ikke forstå, hvad jeg selv sagde, hvis jeg så en video med mig selv fra Hong Kong. Derfor er min søsters engelsk også meget bedre end mit, fordi hun fortsatte med det i skolen med det samme.

    Turen til Hong Kong var et godt træk for min far og os, for en af grundene til, at vi i det hele taget flyttede derud, var, at det ikke gik så godt.“

    
      Christina er i dag udmærket klar over, at der var krise i hendes fars firma tilbage i 1982. Hvor galt det egentlig stod til, skal og kan en fire-årig ikke forholde sig til. Men far Johannes fortæller gerne historien om den midlertidige emigration, der fik hele familien på fode igen. Om det sælgergen, der skulle stå sin afgørende prøve i Østen. Dengang så han af naturlige årsager ingen grund til at fortælle sine små piger, at de rejste til Hong Kong på en enkeltbillet. Der var ikke råd til mere:
    

    JOHANNES

    „Jeg har oplevet alt i mit firma. Det gør man, når man har drevet virksomhed i så mange år. Jeg er aldrig gået konkurs, men jeg var nede at vende, da vi flyttede til Hong Kong i 1982. Det var virkelig krisetider. I ’81 mistede vi en halv million kroner på vores svenske afdeling og 700.000 på en stor kunde i Norge, som havde købt for et par millioner hver måned, men betalingen blev senere og senere og senere, og en dag ringede han og sagde, at han ikke havde en krone og kunne ikke betale. Så mistede vi en halv million på urmagere i Danmark, fordi så mange gik konkurs i krisen, og flere hundrede tusinde på noget postordre i Tyskland. Da vi havde mistet hele egenkapitalen, fik vi lavet en rekonstruktion med banken, så vi skyldte halvanden million. Firmaet i Hong Kong kørte også med underskud, men jeg havde fået 150.000 kroner tilbage i skat, og det var de penge, vi tog derud for. Min bror kørte det hjemme i Danmark, og vi ville levere ure direkte fra Hong Kong til et dansk supermarked, som var en af vores store kunder, og til BR Legetøj.

    
    [image: Image]
Hjemme igen fra Hong Kong og første skoledag i 2. klasse.




    Vi havde købt fire enkeltbilletter med Air France, fordi de var de billigste, og det skulle bare lykkes. Alternativet var at gå på socialkontoret, og det gad jeg godt nok ikke ende med, hvis jeg kunne undgå det. Jeg havde jo gode kontakter til nogle store indkøbere. Og jeg havde kontakterne ude i Østen også. Og nu kunne jeg gå til de samme indkøbere og sige, at de kunne købe stort set til de indkøbspriser, vi havde før, de skulle bare købe nogle ordentlige partier, og til en pris, de aldrig havde set før. Det var forholdsvist nyt dengang, og vi fik kæmpe ordrer. Men jeg skulle have det finansieret for at komme i gang. Så jeg gik fra den ene bank til den anden og den tredje i Hong Kong. Alle sagde, jeg var velkommen, hvis bare jeg kunne stille sikkerhed for det samme, jeg ville låne, ellers kunne jeg ikke låne en krone. Jeg havde ikke meget andet end mit gode humør at byde ind med.

    Mit held var en svensk-norsk bank, der lige var startet derude. De søgte skandinaviske firmaer og kunder. Jeg var med til receptionen og talte med manden, der skulle være direktør for det. Han var lige kommet til Hong Kong, og jeg spurgte ham, om han kendte byen. Det gjorde han ikke. Hans kone var ikke derude endnu, så jeg spurgte, om ikke jeg skulle vise ham byen i weekenden. Vi tog ud og spiste en rigtig god middag, og bagefter over til Wanchai og drak en masse bajere og hyggede os. Jeg var hjemme ved femtiden søndag morgen. Mandag morgen ringede jeg til ham, og han sagde, at det havde været jetta bra, og han aldrig havde haft det så sjovt i sit liv. Og spurgte mig, om der ikke var noget med, at vi skulle lave noget forretning sammen.

    Det ville jeg da godt overveje. Jamen, hvad han kunne gøre for mig? Jeg ville gerne låne fire millioner kroner. Det mente han ikke, var noget problem, så jeg var glad og lettet.
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