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			Denne bog har jeg skrevet som en hjælp til dig, der har ideen til et brætspil, et kortspil eller en anden form for fysisk spil. Det kan være, du har lyst til at lave et spil for sjov, dvs. bare for at kunne spille det med din familie og dine venner. Det kan være, du har lyst til at tjene lidt ekstra penge. Eller det kan være, at du – ligesom jeg – kunne tænke dig at leve af det.

			Måske har du en god ide til et spil, men er ikke rigtig kommet i gang med det.

			Måske har du allerede lavet spillet, men er ikke sikker på, om det er godt nok.

			Eller måske overvejer du at prøve at udgive det selv eller at få andre til at udgive det.

			Uanset hvor langt du er kommet i processen, og uanset om du ønsker at lave spil for sjov eller for at kunne tjene penge på det, så vil denne bog kunne hjælpe dig videre. Du kan læse bogen fra en ende af, eller du kan springe ind i de kapitler, som passer til din situation.

			Undervejs i bogen vil jeg hjælpe dig med at få ideer til et spil, med at forstå hvad et godt spil skal indeholde, hvilke materialer du skal bruge, hvordan du laver en god prototype, hvordan du kontakter spilproducenter, og hvordan du sælger dit spil. Jeg vil ikke komme ind på, hvordan du bruger pengene – det problem må du slås med på egen hånd. Men til gengæld vil jeg også sørge for at fortælle dig noget om, hvad du ikke skal gøre, så du forhåbentlig kan komme lidt nemmere igennem processen end de fleste andre.

			Hvis du har lyst til at lave et spil, kan du sikkert godt lide udfordringer og at løse problemer. Tillykke – du står nu over for masser af udfordringer og problemer, før du ser dit spil i en butik, men det er langt fra en uopnåelig drøm. Forhåbentlig indeholder denne bog ”snydekoder” nok til at gøre det lidt nemmere for dig.

			Undervejs vil jeg komme med masser af eksempler fra både mine egne og andres erfaringer.

			Jeg ønsker dig al mulig held og lykke med at få realiseret dit spil. Jeg elsker spil og konkurrencer, så jeg håber, du er frisk på at give mig lidt konkurrence på spilmarkedet.
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			Introduktion

			Kender du nogen af disse spil: Matador, Jenga, Rush Hour, Stratego, Scrabble, Tetris, Trivial Pursuit, Twister, Uno, Yatzy, Axis and Allies, Othello, Pictionary, Rubik’s Cube, Pokémon, Game of Life?

			Ved du, hvad disse spil har tilfælles?

			De er alle sammen opfundet af almindelige mennesker som dig og mig. Mennesker som har fået en god ide, som har solgt ideen, og som siden har modtaget penge i form af royalties for deres spil.

			Så vidt jeg ved, er der ikke andre industrier (ud over bogbranchen), der som spil- og legetøjsindustrien benytter eksterne personer på samme måde. Der er begyndt at ske lidt på internettet, hvor virksomheder lader privatpersoner komme med input, men det er typisk ikke noget, man får betaling for – i bedste fald en præmie af en slags. Men i spil- og legetøjsindustrien er man afhængig af ideer fra almindelige mennesker, og man er villig til at betale for disse ideer. Selv store virksomheder som Hasbro, Mattel og Toys’R’Us, som har deres egne store udviklingsafdelinger, lancerer hvert år masser af nye spil og legetøj, der stammer fra eksterne opfindere.

			I denne bog vil jeg snævre feltet lidt ind fra ”spil og legetøj”, men mange af de oplysninger, du får undervejs, gælder også for det brede felt.

			Jeg vil fokusere på fysiske spil og holde mig fra legetøj. Gode gammeldags bræt- og kortspil, hvor man sidder sammen med andre omkring spillet – ikke virtuelt, men i den virkelige, fysiske verden.

			Ud over at jeg har masser af god erfaring fra fysiske spil, er der i hvert fald én god grund til at fokusere på dem: Fysiske spil kan laves og testes hurtigt og nemt uden ret mange omkostninger. Digitale spil kræver, at man selv kan kode, eller at man kender nogen, der kan, hvorimod fysiske spil kan laves ved hjælp af materialer, som de fleste allerede har i hjemmet.

			Hvorfor skriver jeg ikke om apps i stedet? Der er meget fokus på apps for øjeblikket, fordi alle har smartphones og tablets, hvor de bruger meget tid på forskellige apps. Desuden er der jævnligt historier om apps som Angry Birds og WordFeud, fordi der bliver tjent ufattelige summer på dem. Men man hører ikke så tit om alle de millioner af apps, der aldrig tjenes noget på.

			Flertallet af de spilvirksomheder, jeg kender, er i gang med at lave apps, men jeg har endnu ikke mødt nogen, som kan give mig en god business case, der viser, hvordan de tjener penge på deres apps. Ikke én virksomhed! Alle er enige om, at man ikke kan lave en app for under 100.000 kr., men ingen kan vise, hvordan de får tjent de penge ind igen. Det er, som om alle laver apps, fordi alle andre gør det … Alle forventer merindtjening i form af reklame for firmaet, eller mersalg af de fysiske spil når folk har prøvet app’en. Enkelte firmaer laver apps, der fungerer som supplement til deres fysiske spil og kan på den måde tilbyde kunderne merværdi, når de køber det fysiske spil. Men ingen af dem kan vise, hvordan de får deres investering på +100.000 kr. ind igen.

			Et af de firmaer, jeg har solgt spil til, lancerede for nylig en app til iPhone til en pris på 1 dollar, dvs. ca. 6 kr. Mindre end tre timer efter lanceringen var koden til deres app blevet knækket, og der lå en piratkopi tilgængelig. Deres originale app sælges stadig, men naturligvis i mindre omfang, end den ellers ville være blevet.

			Nå, men før jeg skriver mere, var det måske en ide at fortælle dig lidt om, hvem jeg er. Du kender mig højst sandsynligt ikke, så hvad giver mig ret til at tro, at jeg ved noget om spil og om spilmarkedet?
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			Martin

			”Nåh, hvad laver du så?”

			”Jeg er spilopfinder.”

			”Altså sådan nogle computerspil?”

			”Nej, helt traditionelle, gammeldags brætspil og kortspil.”

			”Nej, hvor sjovt! Kan man leve af det?”

			Jeg har ikke tal på, hvor mange gange jeg har været igennem ovenstående samtale med mennesker, som ikke kender mig. De fleste tænker ikke over, hvor spil kommer fra, men går (ubevidst) ud fra, at de kommer fra spilproducenterne, ligesom de fleste produkter jo udvikles af og i virksomheder.

			Inden jeg glemmer det, så for at svare på det sidste spørgsmål, så er svaret ja. Jeg kan leve af det og har gjort det i et par år indtil videre. Jeg kender efterhånden mange spilopfindere fra hele verden, og det er ikke ret mange af os, som laver spil på fuld tid, men vi er nogle stykker.

			Du kender mig højst sandsynligt ikke (lad os lade, som om vi lige har haft ovenstående samtale), så lad mig fortælle lidt om, hvem jeg er, og hvorfor jeg med en vis ret kan tillade mig at tro, at jeg ved noget om at udvikle og sælge spil.

			I 2005 rejste jeg rundt med min hustru og to børn i syv måneder i USA i en gammel autocamper. Undervejs på de endeløse highways i det vilde vesten fandt vi på en leg, som vi legede, mens vi kørte. Da vi kom hjem fra turen, lavede vi det til et brætspil, som vi spillede med familie og venner. Efter noget tid kontaktede jeg en dansk spilproducent (Danspil – de modtager i øvrigt ikke længere eksterne spilideer, beklager), som gik med på at mødes med mig. Jeg kørte de 3½ time fra Frederiksberg til Brabrand og holdt et kort møde, hvor jeg viste dem spillet. De ville gerne beholde det, og efter et halvt års tid valgte de at udgive det. Heldet var i sandhed med os, så vores spil Hvis du nu var blev i 2007 kåret som ”Årets familiespil” i Danmark.

			Det gav lidt blod på tanden, så jeg fandt på nogle flere spil, som jeg viste frem, og efter nogle forsøg lykkedes det at få solgt endnu et spil, Zoo Panic. Spillet havde jeg lavet sammen med min datter en eftermiddag, da vi kom hjem fra Zoologisk Have. Igen var heldet med os, idet det i 2009 blev kåret som ”Årets børnespil”.

			Jeg begyndte i 2010 at kontakte udenlandske firmaer, og i december fik jeg solgt Zoo Panic til et amerikansk firma, Endless Games.

			Pludselig lå verden åben (i teorien i det mindste), så jeg planlagde at tage til USA’s største spilmesse, ”Toy Fair” i New York i februar 2011, og satte mig et mål om, at hvis jeg kunne sælge seks spil inden juni, ville jeg sige op. Allerede i løbet af januar solgte jeg to spil mere, så jeg tænkte ”What the fuck!” og sagde mit job som strategikonsulent op.

			Jeg er oprindelig uddannet som bygningsingeniør, men har siden taget en HD i finansiering og en MBA. Jeg har siden 1990 arbejdet som ingeniør, økonom, IT-manager, chief integration officer og strategikonsulent. Ud over at opfinde og sælge spil underviser jeg på MBA-studiet i marketing, finansiering, regnskab, økonomi og strategi. Og så skriver jeg bøger, når det kommer over mig – indtil videre er det blevet til to bøger om rejser i USA og tre bøger med sjove børnecitater.

			I 2011 solgte jeg 10 spil, og siden er hvert år blevet bedre, indtil jeg i 2014 solgte hele 49 spil. I 2012 vandt jeg den eftertragtede pris ”Rising Star Designer” TAGIE award.1 Ikke dårligt at kunne være ”Rising Star” i en alder af 47, hvor jeg ellers troede, at alt begyndte at gå ned ad bakke.

			[image: ]

			Den stolte prisvinder (mig) i midten.

			I skrivende stund (ultimo 2015) har jeg indgået 164 aftaler med 53 firmaer fordelt på 19 lande (se kortet herunder). 
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			Hvis du går ind på www.boardgamegeek.com, kan du søge på spilopfindere, hvor jeg også er. Der kan du se nogle af mine spil, som er blevet udgivet indtil videre. Det er langt færre end de spil, jeg har nævnt ovenover, men det skyldes, at mange af dem udkommer i løbet af 2015-16 og derfor endnu ikke er kommet på websitet, og i øvrigt overlader jeg det altid til firmaerne at uploade informationerne.

			Du kan også kigge på nogle af de andre spilopfindere og se, hvad de har lavet, men det fortæller jo ikke ret meget om, hvad der ligger i jobbet som spilopfinder, så lad os lige tage et kig på det.

			

			
				
					1  Langt de fleste priser inden for spilbranchen tildeles spil, så jeg var særligt glad for at modtage denne pris, der tildeles spilopfindere.
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Jobbet som spilopfinder
Skal du kalde dig spilopfinder, spildesigner, spiludvikler eller noget helt fjerde? Der er ikke nogen klare regler for dette, så du kan kalde dig hvad som helst (jeg er stødt på visitkort med titler såsom ”Chief Fun Officer”, ”Minister of Play” og ”Game Guru”). Men det er måske meget godt at have forberedt sig, når du nu bliver spurgt om, hvad du laver.
I teorien er en opfinder en, som finder på noget helt nyt, en designer tilpasser noget kendt, og en udvikler forbedrer noget. Inden for spil er det nok nærmest umuligt at opfinde noget helt nyt, da alle spil indeholder mange fælles elementer (udryd modstanderen, kom først, tjen flest penge etc.) og komponenter (bræt, kort, terninger, brikker etc.). Det handler mere om at sammensætte nogle elementer og komponenter på en ny måde og at give spillet et godt layout og et godt navn. Det er der sådan set ikke noget mystisk i: En musiker har jo også kun et vist antal toner til sin rådighed, og så er det ”bare” at sætte dem sammen på en ny måde.
Der står ikke nogen titel på mit visitkort, men på den pris, jeg vandt i 2012, står der ”Rising Star Designer”, så dér foretrækker man at kalde ”min slags” for designers. Jeg har valgt at kalde mig spilopfinder eller game inventor, når nogen spørger, hvad jeg laver.
Ofte bliver jeg mødt med undren over, hvor alle mine ideer kommer fra. Mange tror, at ideer bare kommer dumpende ned fra himlen, og at man så er heldig at blive ”ramt” af dem. Sådan forholder det sig nu ikke helt. Det er lidt på samme måde, som hvis man venter barn; pludselig ser man gravide, barnevogne og småbørn alle vegne. Eller hvis man har købt ny bil, så opdager man pludselig, hvor mange andre der har samme bilmærke. Men de har jo været der hele tiden; man har bare ikke været opmærksom på dem før. Sådan er det også at være spilopfinder: Man ser muligheder og inspiration overalt.
Jeg har altid en lille notesbog i nærheden, så jeg kan notere, når jeg ser noget, som måske kan bruges på et tidspunkt. Det kan være et sjovt navn eller ordspil, det kan være et mønster i fliser eller kunst, eller det kan være en vittighed eller en sjov hændelse. Alt kan bruges. Det kan ikke forberedes eller forventes, men det handler om at have antennerne slået ud.
Andre gange har jeg fokus på særlige typer spil, som jeg ved, der er efterspørgsel efter. I den seneste måned har jeg fx haft fokus på såkaldte party games (spil for fire-otte voksne som fungerer godt sammen med en flaske rødvin lørdag aften, men som også kan spilles af familier). Så brainstormer jeg lidt over, hvad der kunne være af muligheder og kigger eksempelvis på BoardGameGeek.com efter, hvad der findes af andre party games. Nogle af mine ideer kommer hurtigt og bliver realiseret fra idé til færdig prototype på under en uge, andre ideer ligger bare inde i hovedet et sted og venter på at få det rigtige lille skub i løbet af det næste halve eller hele års tid. Lidt på samme måde som et frø der ligger i jorden og venter på de rette vækstbetingelser.
Konklusionen er, at ideerne ikke bare kommer dumpende tilfældigt ned fra himlen. Ikke for mig i hvert fald.
Jeg sætter mig en masse forskellige mål i løbet af året. Da jeg startede som spilopfinder på fuld tid, var mit mål at sælge 12 spil pr. år, men nu hvor jeg er blevet klogere, kan jeg se, at jeg skal sælge 20-30 spil pr. år for at opnå en indtægt, der svarer til mit seneste job. 
Nogle spil giver en lav royalty og sælger i et lille oplag, og dem er der langt flere af end de succesrige med den høje royalty (se ordlisten bagerst i bogen for en forklaring af royalty). Man kan naturligvis være heldig og lave et stort hit, men det er ikke kun dygtighed; undervurdér aldrig betydningen af held og timing. Jeg kender eksempelvis Susan McKinley-Ross, som har opfundet spillet Qwirkle, der vandt branchens mest eftertragtede spilpris, ”Spiel des Jahres”, i Tyskland i 2011. Dette ene spil er tilstrækkeligt til, at hun og hendes mand kan leve af det. De sælger et par nye spil om året, men behøver det sådan set ikke. Det eneste problem er, at man aldrig på forhånd ved, hvilket spil der bliver et stort hit. 
Hvis du nogensinde møder nogen, der påstår, at de kan udpege et spil, der vil blive en stor succes, så hold fast på din tegnebog og skynd dig væk.
Det er udmærket at sætte sig et mål for, hvor mange spil man vil sælge på et år, men det kan være svært at nå målet, hvis man ikke sætter sig nogle delmål. Jeg har mål for, hvor mange spil af hver slags (børnespil, familiespil, kortspil etc.) jeg skal udvikle frem til hver af de messer, jeg deltager i. Når jeg tager på messe, har jeg mål for, hvor mange møder jeg skal gennemføre, hvor mange spil jeg skal vise frem, hvor stor en andel af spillene jeg efterfølgende skal sende ud til test hos interesserede spilfirmaer, og hvor stor en andel af disse der skal ende med en kontrakt. 
Og jeg har mål for, hvor mange nye firmaer jeg skal i kontakt med, og hvor mange spilbeskrivelser jeg skal sende ud pr. mail i løbet af året osv. osv. Og jeg følger op på alle disse mål løbende. Hvis ikke jeg når dem, justerer jeg eksempelvis på min måde at henvende mig på pr. mail, min præsentation af spillene, forberedelsen på møderne etc. Ja, det lyder måske kedeligt eller omstændeligt, men for mig fungerer det som en slags spil i sig selv; jeg elsker at spille og især at vinde – ikke mindst dette ”spil” ;-)
Som spilopfinder skal du være klar over, at når du laver et spil og viser det til et firma, så er du enten ”bestået” eller ”dumpet” – der er ikke noget midt imellem. Det er knald eller fald, men heldigvis kan du jo altid gå til ”eksamen” igen hos et andet firma.
Du skal også være klar over, at der er meget lang vej, fra du får ideen, indtil spillet ligger under juletræerne i de små hjem. Det er ikke nok at sælge ideen til julemanden, der er mange andre, som skal købe den undervejs: spilfirmaet (først den ansvarlige for spiludvikling, siden andre beslutningstagere i firmaet), producentens sælgere og repræsentanter, grossister, butikker og i sidste ende kunden i butikken, som jo har tusindvis af andre ting at bruge sine penge på. Så som man siger i branchen: ”Et nej kommer hurtigt; et ja tager lang tid.”2
Livet som selvstændig
Hvis du er meget socialt anlagt og elsker at sludre med dine kolleger ved kaffemaskinen og i kantinen, så skal du nok ikke blive spilopfinder på fuld tid. Det meste af tiden sidder du alene, fordi dine ”kolleger” nu sidder i spilfirmaer rundt omkring i verden. Jeg er i kontakt med 3-400 firmaer fra 30 forskellige lande en eller flere gange om året, og jeg mødes med 100-120 af dem på forskellige messer en, to eller tre gange om året.
Jeg glæder mig dagligt over, at jeg ikke skal bruge ½-1 time i bil til og fra arbejde, og jeg savner heller ikke at gå til et utal af kedelige møder eller bureaukratiet eller politikken i en stor virksomhed.
Men hvad så med den sikkerhed, der ligger i at have et fast arbejde?
Ja, er der nu også så meget sikkerhed i det? Hvis du bliver fyret, mister du 100 % af din løn. Jeg har nu omkring 50 spil på markedet, så hvis et af mine spil bliver ”fyret”, mister jeg i gennemsnit 2 % af min løn. Så i virkeligheden er min risiko langt mindre nu, end da jeg var ansat i en virksomhed. Det kræver naturligvis, at jeg bliver ved med at få nye ideer, og at jeg kan sælge dem, men det lader til, at jo flere ideer jeg får, jo flere nye kommer der, så det bliver vist ikke noget problem foreløbig.
Hvis du er ansat i en virksomhed i dag, modtager du højst sandsynligt din løn en gang om måneden. Du har måske en bonusordning, men det meste af din løn er nok fast hver måned. Og du kan måske forvente en lille lønstigning på et par procent en gang om året. Når du ser på din bankkonto, at pengene er gået ind, danser du så rundt med armene over hovedet og jubler? Nej, vel?! Det gjorde jeg heller ikke. Men det gør jeg nu, hver eneste gang jeg sælger et spil til et firma. Jeg ved, at jeg skal yde noget særligt for at lande en aftale, og derfor bliver jeg glad hver gang uanset aftalens størrelse.
I mine tidligere jobs har jeg af og til tænkt over, om det, jeg lavede, egentlig bidrog til verden på nogen måde. Om det gjorde en forskel. Som spilopfinder kan man glæde sig over, at man bringer sjov og glæde til andre. Og at der findes virksomheder, som er villige til at kaste tid og penge efter ens ideer, fordi de synes, at de gør en forskel.
Hvis jeg skal komme med et sidste argument for, at du skal blive spilopfinder, så er det, at det er fantastisk at kunne leve af dét, som man synes er sjovt. For nogle måneder siden kom min hustru hen til mig, mens jeg sad foran computeren og designede nogle spilbrikker. ”Sidder du nu og arbejder igen!
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