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Forord


At skrive en bog til kvinder, som har overstået den første opbygningsfase og ønsker at vokse med deres virksomhed, er noget af en balancegang.


På den ene side er det vigtigt at anerkende den måde, hvorpå mange kvinder vælger at bygge deres virksomhed – en måde, som ikke nødvendigvis sætter indtjening, profit og vækst først, men som oftere prioriterer, at væksten skal ske i samspil med den øvrige tilværelse.


På den anden side er det lige så vigtigt at anspore til en professionalisering, så ejeren kan slå anderledes hårdt ned på de felter, hvor mange går i ”afværgemode” og vælger at udskyde afgørende beslutninger om at forøge omsætning, at løfte kundekredsen ud over de allernærmeste, at tale om virksomhedens likviditet og vokse ud over komfortzonen.


Det er en balancegang, fordi forfatteren ikke må forklejne den måde, mange – men bestemt ikke alle – kvinder driver egen virksomhed på. Det kan nemt opfattes som en fornærmelse og nedgørelse at kategorisere en kvindeligt drevet virksomhed som ”livsstilsvirksomhed” eller ”hobbyvirksomhed”, da hver eneste kvinde mener, at hendes virksomhed er fuldt ud lige så værdiskabende som virksomheder, der betegner sig selv som vækstvirksomheder.


Men forfatteren må heller ikke presse den traditionelle vækstopfattelse ned over kvinderne, fordi mange af dem ikke ønsker at vokse i antal ansatte, markedsandele mv., men hellere i netværk, i partnerskaber og i effekt på omverdenen.


At skrive en sådan bog er ydermere en balancegang mellem kønnene, for bogen må ikke sige: ”Lær af mændene – for de kan virkelig tænke i penge”, dels fordi mænd er indbyrdes lige så forskellige som kvinder, dels fordi nogle af dem rent faktisk ikke kan finde ud af pengesager.


Men samtidig må bogen netop gerne sig: ”Lær af mændene”, for mænd har på visse områder en anden tilgang til penge, chancer, vækst og netværk. Derfor kan det være nyttigt (for både mænd og kvinder) at blande kønnene lidt mere i virksomhederne frem for at gemme sig i kønskuvøser. Endelig er en sådan bog også en politisk udmelding til et erhvervsliv, der først nu for alvor er begyndt at få øjnene op for det enorme potentiale, der ligger i virksomheder grundlagt og drevet af kvinder, og som kun langsomt forstår og respekterer den måde, mange kvinder gør tingene på. Kvinder mangler jo hverken selvstændighed, mod eller handlekraft. Alligevel tegnes der tit et billede af, at kvinder ikke tør.


Min oplevelse er snarere, at kvinder tilnærmer sig vækst på en måde, man endnu ikke er vant til at håndtere i rådgiversystemet eller kan måle på i erhvervsstatistikker. Der mangler bl.a. en vigtig diskussion af, hvordan vi fremover måler vækst, for de traditionelle vækstparametre passer ikke altid ind i virksomheder drevet af kvinder. Eksempelvis er det ikke nødvendigvis altid positivt at være risikovillig.


Der er således både kønspolitiske og erhvervspolitiske hensyn at tage, når en bog som denne skal ramme det vigtige vækstlag af kvinder, der ønsker at drive deres virksomhed videre end selvbeskæftigelse. Da vi ledte efter en forfatter, som kunne rumme disse dilemmaer, var det imidlertid ikke svært at finde den mest oplagte, nemlig journalisten og kommunikationsrådgiveren Karen Lumholt, der er selvstændig på femte år og dybt engageret i både erhvervs- og kønspolitik. Hun står solidt placeret i de udfordringer, som bogen tager fat om, og har forstået både at løse dem selv og at formidle handlingsanvisningerne.At være fagredaktør på bogen har givet mig det privilegium undervejs at kunne diskutere både erhvervs- og kønspolitik med Karen, og dialogen omkring bogen har været uhyre interessant og lærerig. Vi har langt fra altid været enige, men endemålet – at sætte kvinder i stand til at drive deres virksomhed bedre, mere profitabelt, mere udviklende og mere livsbekræftende – har vi aldrig været uenige om.


Fra biks til business er på en og samme tid en hyldest til de mange aktive og visionære kvinder og et kærligt spark ud af selvbeskæftigelsens trygge rammer til dem, som putter sig.


Abelone Glahn Fagredaktør, oktober 2008





Forfatterens forord

Da jeg startede virksomhed for snart fem år siden, var der én, der hjalp mig rigtig meget. Han var karriererådgiver, og jeg besøgte ham for at finde ud af, hvilke jobs jeg skulle søge. Snart fandt vi ud af, at min frihedstrang var så stor og min trang til at gå på kompromis så lille, at jeg næppe ville passe ind i en almindelig stilling noget sted. Jeg måtte enten blive leder eller selvstændig. Jeg havde ikke lyst til igen at blive mellemleder, hvor man skal lede både opad og nedad. Min baggrund tillod mig ikke at blive topleder. Altså startede jeg selv virksomhed med udgangspunkt i hans skarpe anvisninger. De råd, Jens Goul gav mig, bruger jeg stadig, og mange kan genfindes på de følgende sider.

To år efter mødte jeg Marianne Bredgaard, som tilbød et etårigt udviklingsforløb specielt til kvindelige virksomhedsejere. Forløbet åbnede mine øjne for, at kvinder har særlige udfordringer og fortrin som selvstændige. En tredje læremester har været Abelone Glahn, kvinden bag denne bogserie og netværket Mikronet for små selvstændige. Hun har lært mig at bruge netværk professionelt, hvilke netværk jeg skulle tage afsæt i – og hvornår det var på tide at skifte dem ud.

Min partner i firmaet, Anders Stahlschmidt, har lært mig værdien af at arbejde sammen med én, der ikke ligner en selv, at tro på succes, selvom man i starten må tale den i gang (”fake it until you make it!”) og at tage mig betalt med glæde i stedet for at sende undskyldninger med regninger.

Endelig har alle de små selvstændige, jeg har rådgivet om branding og kommunikation, lært mig, hvor vigtigt det er at have en meget klar ambition med sin virksomhed. Og at gå efter den.





Indledning

Denne bog er til dig, der vil udvikle din selvstændige virksomhed fra at være en ydmyg biks hjemme i baghaven eller på et kontorhotel til en blomstrende forretning, der giver dig råd til at tage fri og nyde livet, tage på efteruddannelse eller købe dig til noget mere hjælp.

Måske arbejder du alene – måske er I to eller tre, der arbejder sammen.

Det afgørende er, at du nu vil skifte gear i din forretning, rykke en klasse op, arbejde mere målrettet og tjene flere penge. Du vil måske outsource mere af det, du ikke selv kan eller vil. Du vil måske investere i nye, spændende projekter, eller du vil have overskud til at gå mere målrettet efter det, der var din egentlige ambition med at starte forretning.

Måske vil du gerne blive i baghaven eller i kontorfællesskabet, fordi du har det rart der. Men du vil have større omsætning, nye samarbejdspartnere og udvikling, der fører dig nærmere dine mål.

Måske overvejer du at tage springet fra at være lille til at blive en større virksomhed – enten i form af ansatte eller partnerskaber. Det kan også være, at din virksomhed har været en hobby eller bibeskæftigelse.

Nu vil du kunne leve af den og leve godt.

Du vil have flere eller større kunder, du vil være synlig, markedsføre og sælge dig selv. Du vil kort sagt være mere professionel.

Bogen er skrevet til kvinder, fordi kvinder har nogle særlige udfordringer som selvstændige. De er veldokumenterede, som du kan se i kapitel 1.

Kvinder er generelt mere ydmyge, når de skal fortælle, hvor fremragende de er. Mere tilbageholdende med at tage deres pris. Gode til netværk, men ikke så gode til at bruge deres netværk forretningsmæssigt.

Kvinder er kort sagt ikke lige så gode som mændene til at tjene penge.

Men så er det også vigtigt at fremhæve, at kvinder har en række veldokumenterede fortrin som selvstændige.

Vi er velforberedte, når vi starter virksomhed. Vi har som regel en god faglig uddannelse og erhvervserfaring, når vi gør det. Vi holder omkostningerne nede og vokser støt og roligt. Vi er gode til innovation, tænker i målgrupper og tager afsæt i konkrete behov i vore omgivelser, når vi udvikler produkter. Fortrin vi skal blive bedre til at udnytte.

Mange kvinder oplever, at den iværksætterrådgivning, de tilbydes, er målrettet den traditionelle iværksætter af ingeniørtypen. Derfor finder kvinder sammen i netværk, hvor de giver hinanden svar på de spørgsmål, kvindelige iværksættere stiller. For mange er kvindenetværk et uundværligt sted at hente støtte og opbakning. Men der kommer et tidspunkt, hvor det er klogt at søge råd andre steder, dels hos de professionelle rådgivere, dels hos de ”tunge drenge” M/K – dem, der ikke ligner en selv.

I bogen her finder du inspiration til, hvordan du kan udvikle dit netværk, blive bedre til at tjene penge og gå mere målrettet efter det, du vil med din virksomhed.





KAPITEL 1


Trends og fakta


Dette kapitel er fyldt med tal, statistik og facts. Hvis den slags trætter dig, så spring videre til kapitel 2 og læs dette, når du bliver motiveret.


Vores erhvervsliv i Danmark består af små virksomheder. Kun hver tiende virksomhed har mere end ti ansatte. Og intet tyder på, at den lille virksomhed går af mode – tværtimod.


Moderne teknologi gør det i dag muligt at have hele verden som sit marked og tjene (mange) penge uden at ansætte en eneste medarbejder eller investere i en eneste mursten. I princippet kan du sidde på Hawaii og passe din forretning hjemme eller sidde hjemme i haven og drive en forretning i Kina. Uden at have en eneste (fast)ansat.


Det faktum gør det attraktivt for nye typer af iværksættere at starte virksomhed. Der har i de seneste fire-fem år været en tydelig vækst i antallet af iværksættere, både mænd og kvinder.


Mange kvinder – endnu flere mænd


Kvinder, der ønsker at forene ambitioner og gode faglige kvalifikationer med en mere fleksibel hverdag for familien, er en type iværksætter, som vi ser meget mere. På de højere læreanstalter går omkring halvdelen af de kvindelige studerende med planer om at blive selvstændig.


På trods af den pæne vækst i antallet af kvindelige iværksættere er det stadig kun hver fjerde iværksætter i Danmark, der er kvinde. Antallet af mænd, der starter egen virksomhed, er nemlig vokset endnu hurtigere.


Danmark har faktisk de syvende bedste betingelser for at etablere selvstændig virksomhed ud af 30 OECD-lande – målt på vilkår som skattestruktur, iværksætteruddannelse, konkurslovgivning, adgang til venturekapital, iværksætterkultur og adgang til udenlandske markeder.


Kvindelige iværksættere er velforberedte


Mange flere kvinder end dem, der starter virksomhed, ønsker at blive selvstændige. De bliver holdt tilbage af usikkerheden om, hvorvidt de kan klare de administrative byrder, ensomheden ved at arbejde alene og af usikkerhed på, om deres forretningside og kompetencer rækker.


Manglende tillid til egne evner præger både de kvinder, der starter, og dem, der holder sig tilbage. Det ved vi både fra rådgiverne på iværksætteruddannelserne og fra statistikken.


De kvinder, der starter virksomhed, er derfor som regel meget velforberedte. De har tænkt tingene grundigt igennem og har en god faglig, mellemlang eller lang uddannelse i ryggen.


Det er kvinder med mindre børn, der har den største iværksætteraktivitet.


Den typiske kvindelige iværksætter er i slutningen af 30’erne og har mindst ét barn.


Hvilken type virksomheder starter kvinderne?


Langt de fleste kvinder starter virksomhed inden for detailhandel (fx tekstil, børneudstyr, helse- og livsstilsprodukter, fødevarer, catering) eller vidensservice (fx design, kommunikation, forretningsudvikling og coaching). Flere kvinder end mænd skifter branche, når de starter virksomhed. Især dem, der begynder inden for detailhandel, kommer fra andre brancher.


Produktionsvirksomhed, håndværksvirksomhed og it- og ingeniørvirksomhed er stadig primært mændenes område, men kvinderne er ved at komme godt med på den brugerrettede del af it, fx læringsplatforme på nettet.


Hvem klarer sig bedst?


Den mest afgørende faktor for, om man overlever som iværksætter, er valg af branche.


Kvinderne er i dag bedre uddannede end mændene og har derfor alle forudsætninger for at starte virksomhed inden for vidensfag. Alligevel starter flest kvinder op inden for detailhandel, hvor chancerne for succes er mindre. Halvdelen af vidensvirksomhederne med kvindelige ejere eksisterer endnu efter fem år, men inden for detailhandel lever kun en tredjedel efter fem år.


Forklaringen er dels, at detailhandel generelt giver mindre gode indtjeningsmuligheder end vidensfag. Dels at otte ud af ti kvinder skifter branche, når de starter detailvirksomhed. Fx kan en pige med en humanistisk universitetsuddannelse starte virksomhed inden for tekstil og design. Hun kan ikke umiddelbart bruge sit faglige netværk i den nye branche, men må opbygge et nyt. Det gør hendes odds dårligere.


For både mænd og kvinder gælder det, at de, der har en god faglig uddannelse – ikke nødvendigvis en akademisk, men gerne en specialiseret – klarer sig bedst. Og at de, der tager det faglige netværk med sig fra deres tidligere ansættelse, klarer sig endnu bedre.


Har du en uddannelse og har du været på arbejdsmarkedet i nogle år, gerne på forskellige arbejdspladser, så har du et netværk inden for både fag og branche og derfor gode muligheder for at overleve som iværksætter.


Mændenes chancer for at overleve er lidt bedre end kvindernes, men det er primært, fordi de vælger brancher, hvor mulighederne for at tjene penge er markant bedre.


Kvindelige iværksættere har typisk børn – især mindre børn. Heldigvis klarer kvinder med små børn sig (næsten) lige så godt som alle andre – navnlig dem, der starter op inden for vidensfag.


Mænd har mere fokus på at tjene penge


Både kvinder og mænd ønsker først og fremmest frihed og faglige udfordringer, når de starter virksomhed. Men når vi kommer til motiv nummer tre, er det for kvindernes vedkommende at skabe balance mellem familie- og arbejdsliv. Mændenes tredje motiv er lysten til at tjene (mange) penge.


Mændene er også i højere grad end kvinderne drevet af lysten til, at virksomheden skal vokse. Dette ønske præger deres dispositioner fra starten, og også derfor er de bedre til at opsøge professionel rådgivning om finansiering, planlægning og strategi.


Klicheen om at kvinder starter små hobbyvirksomheder, mens mænd starter virksomheder, der hurtigt vokser og får ansatte, er derimod en myte. Lige mange mænd og kvinder starter små virksomheder, der forbliver små. Og lige mange mænd og kvinder har efter nogle år fem-ti ansatte. Men hvis man kigger på økonomien, så omsætter mændenes virksomheder dobbelt så meget som kvindernes efter fem år! Og sammenlagt vil de efter fem år have tjent fem gange så meget som kvinderne, fordi deres omsætning stiger hurtigere. Det skyldes igen valget af branche. Man kan tjene mere på it-software eller en snedkerforretning end på en frisørsalon – uanset antallet af ansatte.


Kvinderne holder investeringer og udgifter nede og passer i det hele taget på pengene. De låner ikke så mange penge – og deres virksomheder vokser derfor ikke så hurtigt. Men de vokser.


En ud af fire iværksættere er kvinde, men når vi kigger på vækstiværksætterne – virksomheder, der vokser meget hurtigt enten i medarbejderstab eller indtjening – er kun hver tiende kvinde.


Kvinderne netværker ikke så businessorienteret som mænd – ikke i starten i hvert fald. De er generelt rigtig gode til netværk, men når det gælder businessrelaterede netværk – populært sagt at pleje ”de rigtige forbindelser” – er kvinderne mindre ivrige. Med tiden får kvinderne dog mere businessfokus i deres netværk og bliver lige så målrettede som mændene.


Kvinders måde er guld værd for samfundet


Ifølge Erhvervs- og Byggestyrelsen står de mange små, hurtigtvoksende virksomheder, der er skudt op de seneste ti år, for omkring en femtedel af samfundets samlede vækst. Det er ikke så lidt.


Også derfor er der stor interesse for at få flere kvindelige (vækst)iværksættere. Der er brug for den diversitet, et øget antal af kvindelige iværksættere kan bidrage med. Der er brug for det anderledes fokus, kvinder ofte har, når de udvikler produkter og services.


Kvinder, der starter virksomhed, tager ofte udgangspunkt i et behov, de har fået øje på blandt mennesker i deres omgivelser, fx et problem, de har oplevet, og som de gerne vil løse. Et eksempel er den it-studerende, der havde en døv søn og manglede et sted, hvor hun selv og familien kunne få undervisning i tegnsprog. Hun startede sammen med en studiekammerat en læringsplatform på nettet, der henvender sig til døve og deres pårørende.


At kvinder er gode til at tænke på andres behov og til at gøre noget for at løse disse behov, er bl.a. Dansk Industri blevet opmærksom på.


Derfor ser vi i disse år fra DI og Erhvervs- og Byggestyrelsen samt Væksthusene en særlig indsats for at få flere kvindelige vækstiværksættere.


Kvinder har gennem generationer haft til opgave at forstå og indleve sig i andres behov. De evner, vi har opøvet her, er guld værd – for os selv og samfundet.


Sammenfatning


 


• Kvinder har flere barrierer mod at starte virksomhed end mænd. Vi tvivler mere på vore ideer og forudsætninger.


• Når vi først er sprunget ud som selvstændige, er vi til gengæld godt rustede – især når vi starter virksomhed inden for vidensfag.


• Kvinder, der starter virksomhed inden for detailhandel, har ofte skiftet branche, hvilket giver ringere overlevelsesmuligheder.


• Vores virksomheder vokser generelt ikke så hurtigt som mændenes og tjener ikke lige så mange penge så hurtigt, men de vokser.


• Kvinders virksomheder overlever (næsten) lige så godt som mændenes – i samme branche.


• Både mænd og kvinder ønsker frihed og faglige udfordringer, når de starter virksomhed. For kvinderne er ønsket om en bedre balance mellem arbejde og familieliv den tredje vigtigste motivation.


• Mændene har som tredje vigtigste motivation at tjene mange penge.


• Kvindelige iværksættere har typisk mindre børn. De, der har små børn, når de starter virksomhed, har (næsten) lige så gode chancer som andre i samme branche.


 





KAPITEL 2

Hvad er meningen?

Hvad enten du har en deltidsvirksomhed, en travl enmandsbiks, arbejder ude som konsulent og freelancer eller er ejerleder med et par ansatte eller en partner, er det gavnligt for dig at spørge: Hvad er det egentlig, jeg vil? I dette kapitel får du lejlighed til at spørge dig selv, både hvad din drivkraft er, hvad din forretningside er – og hvor dine spidskompetencer ligger. I dette felt skal du nemlig finde din styrke, når du skal skifte gear og sætte farten op.

Din motivation og passion

Hvad er meningen med, at du driver selvstændig virksomhed? Hvad er det, der driver dig? Hvad er din motivation? Har du en drøm, du vil have opfyldt? Du oplever sikkert i det daglige en glæde ved at være selvstændig.

Måske oplever du, at dit arbejde og dine personlige værdier hænger bedre sammen, end da du var ansat. Måske at du nu kan forene nogle familiemæssige hensyn med dine faglige ambitioner. Du har måske fået (endnu) et barn, og oplever en stor glæde ved at kunne arbejde og passe familien samtidig? Måske oplever du en dyb tilfredsstillelse ved at producere produkter, som du kan se en mening med, og som du kan stå inde for kvalitets- og produktionsmæssigt? Og en glæde ved at kunne tjene penge på din specifikke faglige ekspertise, som du måske i mindre grad kunne som ansat? Men er der, bagved, en drivkraft, som er endnu vigtigere end den glæde, du oplever i hverdagen?

Find brændstoffet

Jeg oplever selv gennem mit arbejde ude på virksomheder, at det er en kæmpe drivkraft for de ansatte at der er en mening med det arbejde, de udfører. Mange undersøgelser dokumenterer, at føler man mening med sit arbejde, bliver man mindre stresset og syg.

Som selvstændig er du den, der holder dampen oppe i biksen. Du vil i sagens natur, fordi det er din forretning, kunne se meningen meget klart for dig – men kan du se den endnu klarere? Hvad er det, der driver netop dig? Det sparer dig for en masse kræfter, hvis du arbejder med og ikke mod din drivkraft.

Det siger sig selv, at det ikke er nok at have en drivkraft eller passion for at kunne drive forretning. Så ville enhver kunstner eller idemager kunne gøre det. Men der ligger en vældig kraft i at bruge sin passion som drivmiddel i sin virksomhed.

Øvelse: Find din benzin



Lav en liste over alt det, der giver dig energi, trivsel, kræfter, overskud og glæde (lad listen ligge på dit bord nogle dage, vend tilbage til den i flere omgange):

1. Hvad giver dig allermest energi? Situationer, opgaver, hændelser, resultater, mennesker (alt hvad du kommer i tanke om, både arbejdsmæssigt og privat).

2. Hvad skal som minimum være til stede i dit arbejde, for at du trives (relationer, typer af opgaver, typer af belønning, resultater)? Hvad vil du under ingen omstændigheder undvære i dit arbejdsliv?

3. Hvad arbejder du med, når du fuldstændig glemmer tiden?

4. Beskriv en af de mest værdifulde arbejdsoplevelser, du har haft. Hvad var det helt præcist, som gjorde denne særligt værdifuld for dig?

Kig på dine svar. Nu har du en liste over det, der virkelig motiverer dig. Prioriter! Vælg det på listen, der motiverer dig allermest og sæt det øverst.

Kig på resten af svarene og vælg det, der nu motiverer dig mest. Sæt det næste under osv. På den måde får du en prioriteret liste.

Er der punkter, som kan underordnes hinanden?

Mangler der måske noget?

Prøv nu på baggrund af listen at formulere et koncentrat af det, du brænder mest for at lave i din virksomhed. Når du ved, hvad din benzin er, ved du, hvor du skal tanke op, når du skal sætte farten i vejret.



Forretningsideen

Din passion er det, du brænder for. Din forretningside er noget andet – det er det, kunderne brænder for at få. (De ved det måske bare ikke endnu). Den gode forretningside handler altid om kunden – kundens tanker og behov. Den er opstået, fordi du har fået øje på et reelt behov hos kunderne i en (tænkt eller reel) dialog mellem kunden og dig selv.

Der, hvor din drivkraft og kundernes behov mødes, ligger det forretnings-potentiale, som du skal leve af.

På www.borsenmikro.dk kan du finde skemaet Test din forretningside.

Udbyttet for kunden

Prøv at flytte fokus fra dig selv som leverandør af en vare/ydelse til kundens situation og behov: Har kunden behov for det, du tilbyder? Hvilket problem kan dit produkt løse for kunden? Og hvilket udbytte får kunden helt konkret af det?

Øvelse: Test dine produkters værdi for kunden



1. Vælg en vare eller ydelse, som du tilbyder. Beskriv den med dens specielle indhold, omfang, specifikationer, pris osv.

2. Hvilke behov hos kunden opfylder netop denne vare eller ydelse?

3. Hvilke problemer hos kunden løser den?

4. Hvilket konkret udbytte får kunden ved at købe den, fx sparet tid, sparede penge, bedre trivsel og mindre sygdom eller mere indtjening?

5. For hvilke kunder skaber din vare eller ydelse særlig megen værdi?

Hvad er udbyttet?

Hvis du sælger coaching, er udbyttet for kunden ikke coaching, men fx at blive bedre til at forfølge sine mål effektivt. Hvis du sælger sundhedsordninger til virksomheder, sælger du set fra kundens side en mulighed for en god personalepolitisk profil og lavere sygefravær.

Afspejler den pris du tager for din vare eller ydelse, den merværdi, som kunden oplever at få?



Hvad er du bedst til?

De ideer, du baserer din forretning på, ligger forhåbentlig i krydsfeltet mellem det, du brænder for at lave og det, kunderne vil have. Men det tredje ben, du bør basere forretningen på, er det, du er bedst til, og der, hvor du har din erfaring. Dine spidskompetencer.

Dine spidskompetencer passer ikke nødvendigvis helt præcis til din passion. Jeg er fx selv rigtig god til at læse korrektur og redigere tekst – men det er ikke nødvendigvis det, jeg allerhelst vil. Men det er rart at vide, at jeg kan det.

Hvis passionen – det, du allerhelst vil – er din benzin, er dine kompetencer og erfaring det, der gør det nemt for dig. Bilens karosseri, kan vi kalde det. Dine spidskompetencer er samtidig der, hvor du føler dig tryg og tilpas. Din komfortzone.

Når du kigger på krydsfeltet mellem dine spidskompetencer og din passion, ved du også, hvad dit eget hovedarbejdsfelt i firmaet bør være – og hvilke opgaver i firmaet du skal overveje at outsource til andre før eller siden.

Når du har disse tre ting på plads: bilens karosseri (dine kompetencer), din benzin (din passion) og forretningsideen, som angiver din køreretning, kan du sætte dig godt til rette i bilen og trykke på speederen.

Din bil ligger godt på vejen, og du kan trygt sætte farten op uden at skride ud i svingene.

Øvelse: Find dine spidskompetencer



Spørg tre personer, som kender dig godt – mindst én, som du har arbejdet tæt sammen med, mindst én mand og mindst én kvinde – om følgende:

1. Hvad er mine spidskompetencer, dvs. hvilke former for opgaver løser jeg som regel bedre end de fleste andre på mit felt?

2. I hvilke situationer (nævn tre eller flere) har jeg adskilt mig fra andre ved at være særligt kompetent?

Derefter skal du selv besvare følgende opgave:

Hvor er der mest overensstemmelse mellem din egen og de tre andres opfattelse? (Lav en liste over samtlige kompetencer. Slå ring om de kompetencer, der er størst enighed om).

3. Sammenlign nu med resultatet af øvelsen Find din benzin (din passion). Hvor er der sammenfald mellem de spidskompetencer, der er mest enighed om – og din passion?

4. Kig nu til sidst på din(e) forretningside(er), som er målrettet kundernes behov. Hvor er der sammenfald mellem de spidskompetencer, der er mest enighed om, din passion – og dine forretningsideer?

Måske er denne øvelse en øjenåbner for dig – måske har du allerede for længst gennemført denne type øvelse?

Formålet er, at du træner dit blik for at holde din egen passion, dine spidskompetencer og kundernes behov adskilt og dog tænker dem sammen som et stærkt grundlag for din forretning.



[image: image]

Gyngerne og karrusellen

Nu har du et billede af din drivkraft (hvad du brænder mest for), dine spidskompetencer (det, du er bedst til) og dine forretningsideer (det, kunderne efterspørger) – og hvor der er mest samklang.

Det er ikke sikkert, det lige nu er der, hvor du brænder allermest, at din forretning og din omsætning buldrer allermest derudaf. Fortvivl ikke.

Den mest rentable ide kan måske finansiere den ide, som ligger dit hjerte nærmest, men som er mindre rentabel lige nu. Den sikre salgssucces kan i en periode finansiere udviklingen af det, du allerhelst vil – og som du kommer til at leve af på længere sigt.

Jeg kender en lille forretning, hvor to kvinder designer og sælger udstyr til børn og børneværelset, fx tasker og sengetøj. De startede i sin tid med at producere og sælge julepynt i stof. Det gør de stadig, for der er god afsætning på deres karakteristiske julepynt. På længere sigt vil de gerne koncentrere sig om de nye designs, men for at få råd til at udvikle nye produkter fortsætter de med at lave julepynt lidt endnu. Og det giver mening, fordi julepynten finansierer udviklingen af forretningen.

Spørg dig selv:



• Hvad er dine langsigtede mål med forretningen?

• Hvad er dine kortsigtede mål?

• Hvordan (fx økonomisk) bidrager de kortsigtede måls opfyldelse helt konkret til dine langsigtede mål?

• Hvordan er de hver især milepæle på vejen mod de langsigtede mål?

• Hvem i dit netværk – eller dit netværks netværk – kan hjælpe dig med at komme tættere på henholdsvis dine langsigtede mål – og dine kortsigtede?

Lav to lister og prioriter dem. Hvornår kontakter du personen øverst på den ene liste? Og den anden? Hvad vil du bede ham/hende om?



Forretningsforståelse

Den nye type iværksætter, der starter virksomhed hjemmefra med en computer og mobiltelefon som vigtigste redskaber, har ofte en høj faglighed inden for sit fagområde, fx som akademiker eller håndværker, men har ikke nødvendigvis det, man kalder forretningsforståelse.

Jeg kender en jurist fra Handelshøjskolen, der rejser rundt til mindre virksomheder, der er vækstmodne. Dvs. at de har et stort forretnings-potentiale, der ikke bliver udnyttet. Han bliver ansat i en periode som forretningsfører eller direktør. Her arbejder han sammen med grundlæggerne, der ofte har et brændende engagement, men typisk løber ind i likviditetsproblemer, når de skal vokse.

De skal have analyseret hele deres business, de skal måske have etableret nye rutiner og strukturer for produktion, salg, sortiment og lagerstyring.

Doktor Vækst (som vi kan kalde ham) ser kritisk på likviditet og cash flow. Han sikrer sig aftaler med investorer og leder i det hele taget forretningens omstilling til vækst. Så rejser han videre.

Lige nu er Doktor Vækst ansat som forretningsfører for to kvindelige designere, der har en omsætning på 4-5 mio., men om et år regner de med at omsætte for det dobbelte. De var modne til denne vækst, men havde ikke selv kompetencerne til at sætte den i system.

Forretningsforståelse handler bl.a. om at forstå dynamikken bag begreber som likviditetsstyring, likviditetscyklus, cash flow, produktionsplanlægning, kvalitetskontrol, incitamentsstruktur, volumen pr. kunde, lagerstyring osv. Alt det, man lærer på Handelshøjskolen – eller hvis man er vokset op blandt selvstændige (og det er vi mange, der ikke er).

På www.borsenmikro.dk kan du se en ordliste over de begreber, Doktor Vækst bruger, når han skal toptune en forretning.

Businessmindset – og mangel på samme

Nogle synes, det er helt naturligt at markedsføre og sælge sig selv overalt.

De ser verden befolket af potentielle kunder og er opfyldt af den overbevisning, at det, de kan, kan skabe værdi for andre.

Vi andre, der ikke er opdraget til at have et businessmindset og i øvrigt aldrig har tænkt på, hvad det vil sige at tjene sin egen løn hjem hver måned, skal lære det: at tænke i synlighed, markedsføring, salg, forretningsnetværk og kunderelationer. Vi er måske børn af offentligt ansatte, vi er måske humanister. Vi skal tilegne os den kommercielle tankegang the hard way, gennem trial and error.

Derfor er det nyttigt for os at gå i netværk med folk, der tænker mere businesspræget, end vi selv gør, tage imod den rådgivning, som det offentlige tilbyder helt gratis – eller tage noget efteruddannelse.

På www.borsenmikro.dk finder du links til offentlig og gratis virksomhedsrådgivning i Danmark og links til efteruddannelser i Danmark og Sverige, der henvender sig til entreprenører og iværksættere.



KAPITEL 3
Work/life-balance
Indtil jeg selv fik børn, havde vi ligestilling derhjemme. Der var ingen tvivl om, at vore karrierer var lige vigtige. Børnene var et fælles ønske, og vi skulle være fælles om alt, som havde med dem at gøre.
Så kom børnene, og alting ændrede sig. Det vigtigste for mig blev børnenes behov for nærvær og en rolig hverdag.
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