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Prolog: Tiden går
Tiden står i bogstaveligste forstand stille i Absalons Kirke på Vesterbro i København. Uret på kirkens mur er gået i stå. Det har kirkens ejer, Lennart Lajboschitz, tænkt sig at lave om på. På indersiden af kirkemuren stikker Lennart Lajboschitz nysgerrigt sin hånd ind i det glasskab, som det gamle urværk er placeret i.  
»Tror du ikke, man gør sådan?« spørger han og piller ved urværket. Inden jeg når at svare, har han sat uret i gang. Tik tak, tik tak.
»Hallo! Det var da fedt! Hvor morsomt, nu har vi sat uret i gang! Er det ikke sjovt?« Lennart Lajboschitz’ ansigt lyser op i et stort smil. Hans brune øjne er venlige og intense.
Jo, det er sjovt, ikke mindst fordi urets tikken nærmest er symbolsk. Efter at have stået tom nok i lang nok tid til at blive sat til salg, får kirken på Vesterbro med sin nye ejer Lennart Lajboschitz nyt liv. Ved at fjerne de sidste bogstaver i kirkens nuværende navn bliver Absalons Kirke til A.B. Salon og forvandles dermed til et sted, hvor folk kan mødes over alt fra film og musik til bordtennis og lektielæsning. Der, hvor der engang var alter, bliver der gjort plads til koncerter og filmvisning, og i kirkeskibet bliver bænkene fjernet, så der er plads til bordtennisborde. Det gamle kirkeorgel er allerede væk, og den foreløbige plan er, at der skal stilles borde op på plateauet under taget, hvor der skal være rum til at gruble over lektier eller det næste træk i et spil skak.
Med andre ord bliver kirken indrettet som et nyt forsamlingshus, et folkehus, som man entrerer fra den »mindre majestætiske« dør i siden af bygningen i stedet for gennem den store, tunge hoveddør. Her skal ingen føle sig små.
»Nu er det folkets,« siger Lennart Lajboschitz. 
Efter han har vist mig rundt i kirken, går vi udenfor i den råkolde februarluft og kigger op på kirken. 
Uret går. Det går ikke rigtigt, men det går.
Lennart Lajboschitz købte kirken på Vesterbro i efteråret 2014. Det var hans ven og partner i ejendomsselskabet Colliers International Danmark, Peter Lassen, som en dag ringede ham op og spurgte, om det ikke var noget med en kirke. Få måneder forinden var der blevet overført i omegnen af 1,5 milliarder kroner til Lennart Lajboschitz’ bankkonto, da han og forretningspartneren Jacob Bier havde solgt 70 procent af Zebra, selskabet bag Tiger-forretningerne. Prisskiltet på kirken på 10,2 millioner kroner var altså ikke en forhindring. Tilbuddet om at købe kirken kom på det helt rigtige tidspunkt, og Lennart Lajboschitz tænkte »fedt.« 
Også hans kone, Sus, var glad for, at hendes mand og forretningspartner gennem mere end 25 år fik et nyt projekt at kaste sig over. Siden 1988 havde Tiger været hans og familiens legeplads, en platform, hvor tanker, idéer, koncepter og kreativitet blev afprøvet og udfoldet. Med kirken fik Lennart Lajboschitz en ny platform at lege på. Mens Sus stadig er involveret i Tigers daglige drift som kreativ direktør, er Lennart Lajboschitz’ engagement – udover at være storaktionær – blevet reduceret til en plads i bestyrelsen og konsulentarbejde. 
Over årene og i arbejdet med Tiger har Lennart Lajboschitz imidlertid arbejdet sig længere og længere ind i en mission, han nu også vil arbejde på at udleve i kirken på Vesterbro. Det handler om at skabe glæde, bringe mennesker sammen, skabe relationer og gøre det muligt for folk at realisere deres værdier. Det kan lyde abstrakt og en smule højtravende, men både i Tiger-butikkerne og i kirken bliver missionen eksekveret meget konkret.
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Resultatet 
»Til jer, der kun tror, at det er penge, det gælder: Fuck jer! I har ikke forstået en skid.« Lennart Lajboschitz læser op for mig fra en 1. maj-tale, han har skrevet for sjov. Han har en højtidelig mine på og hæver stemmen, mens han læser, men han har fra begyndelsen sagt, at talen er »sådan lidt humoristisk.« Ordene, der kommer ud af Lennart Lajboschitz’ mund har dog et gran af alvor i sig. Lennart Lajboschitz mener det, når han siger, at »penge er en konsekvens af handlinger. Det er ikke en mening eller en mission. Handling er baseret på idéer …« Og det er netop det, Lennart Lajboschitz allerhelst vil tale om: Værdier, idéer, mission, handling. En anderledes tilgang til forretning. Penge, derimod, vil han helst ikke tale om. Men når værdier, idéer, mission og handling går op i en højere enhed, så kommer der penge ud af det. I Lennart Lajboschitz’ tilfælde mange penge. Rigtig mange penge.
Lennart Lajboschitz er ikke længere ansat i Tiger; den virksomhed, han stiftede i 1995, og som endte med at tage Danmark, senere Europa og forventeligt snart resten af verden med storm. I dag er han konsulent med ansvar for udvikling af Tiger Music, kunstsamarbejde og Tiger-caféen Spilbar. Han ejer 28,2 procent af Zebra A/S, selskabet bag Tiger, mens forretningspartneren Jacob Bier ejer 1,8 procent. Resten er solgt til kapitalfonden EQT. Og mens det ikke handler om penge for Lennart Lajboschitz, handler det ikke om andet for EQT. Kapitalfonde investerer i virksomheder for at sælge videre nogle år efter med profit. Det afgørende for en kapitalfond er altså, at afkastet på investeringen bliver så stort som muligt. 
Tiger kom ind under EQT’s vinger i 2012. Men Nordens største kapitalfond, som hidtil har investeret mere end 80 milliarder kroner i omkring 100 virksomheder, var ikke ene om at bejle til Lennart Lajboschitz’ livsværk. Tiger havde stort set ikke vist andet end vækst, siden begyndelsen i 1995, hvor Zebra blev transformeret til Tiger. Ikke alene i Danmark, men også i udlandet fungerede konceptet. Island, Storbritannien, Spanien. Alle steder havde kunderne taget så godt imod Tiger, at Lennart Lajboschitz efter 15 år i 2010 måtte erkende, at hvis væksten skulle fortsætte, så skulle der andre kræfter ind i organisationen. Kræfter, der havde erfaring med international ekspansion. Organisationen var hovedsageligt bygget op af familiemedlemmer, venner og bekendte af Lennart Lajboschitz, hvilket havde fungeret godt - de var trods alt udvalgt på baggrund af deres kompentencer - men organisationen havde også sin naturlige begrænsning. Det vidste stifteren godt. Han vidste også godt, at han ikke selv havde hverken evner eller lyst til at stå i spidsen for Tiger som administrerende direktør, når der for alvor skulle skrues op for ekspansion og vækst. Lennart Lajboschitz var – og er – ikke nogen driftsmand. Desuden havde han brug for at komme ud af rollen som »Tiger-manden«. Titlen føltes som en spændetrøje, og Lennart Lajboschitz havde på et helt personligt plan brug for muligheden for at udfolde sin identitet i andre retninger. Partneren Jakob Bier havde qua sit advokatvirke styr på, hvad det krævede at gå igennem en salgsproces, og hos stifteren selv var der hverken vemod eller nostalgi at spore i følelsesregistret, da de to aktionærer blev enige om så småt at sætte en salgsproces i gang.
Mange har spurgt Lennart Lajboschitz, om Tiger er hans lille baby, og om det derfor har været svært for ham at slippe virksomheden, men sådan har stifteren det ikke. Han betegner Tiger som det, der i mange år gav ham en grund til at stå op om morgenen, noget, der gav ham mening og udviklede ham, og noget, der gav penge til dagen og vejen. Dét var dét. Nu skulle der imidlertid ske noget. Tiger skulle videre, og Lennart Lajboschitz skulle videre. Derfor henvendte han sig til FIH Partners, FIH Erhvervs corporate finance-enhed og formentlig nogle af de bedste i landet inden for rådgivning af køb og salg af virksomheder. FIH Partners skulle hjælpe med at gøre Tiger klar til salg. Sammen med partner Peter Duedahl Sørensen blev den højtprofilerede seniorrådgiver, chefpartner og medstifter af FIH Partners, Oscar Mosgaard, sat på sagen. Han har igennem mange år har haft en finger med i spillet i et stort antal virksomhedshandler, og nu skulle han sørge for, at en af de mest enestående virksomheder i nyere dansk erhvervshistorie kom i de rette hænder. Utallige møder blev afholdt mellem banken og de to ejere, og Lennart Lajboschitz blev udfordret på sin langtfra traditionelle tilgang til forretningen. For det meste gav han sig, men nogle få gange stod han fast på sit. Det gjaldt blandt andet, da det blev foreslået at gribe ekspansionen mere traditionelt an ved at gå ind på nærmarkeder først og derfra udvide til øvrige markeder. Lennart Lajboschitz havde hidtil åbnet Tiger-butikker i de lande, han syntes var interessante, og ikke mindst hvor han havde fundet en god forretningspartner. Det ville han ikke lave om på. Alle udenlandske butikker fungerer ud fra en joint venture-aftale, hvor den lokale forretningsindehaver ejer 50 procent og Tiger Danmark ejer 50 procent, hvilket motiverer til gensidig forpligtelse.   
Netop partnerkontrakterne var et andet punkt, FIH pressede på for at få styr på. Det betød, at Lennart Lajboschitz (velvilligt) måtte rundt til alle sine partnere, som han havde indgået 50/50-aftaler med, og forhandle en aktionæroverenskomst på plads. Det skulle sikre den nye ejer på forhånd fastsatte vilkår, hvis et samarbejde skulle høre op, eller hvis ønsket om at eje det hele – og altså købe samarbejdspartnerne ud – blev aktuelt. Pandora er et klassisk og velkendt eksempel på, at det er en god idé, at have styr på den del af forretningen, inden en – som i Pandoras tilfælde – eventuel børsnotering. Smykkevirksomheden måtte inden selskabets introduktion på børsen ud til alle sine distributører rundt om i verden og indgå individuelle aftaler. Det trak i langdrag i en earnout-konflikt  med Jesper Nielsen, der med Kasi Group stod for distribution af smykkerne på det tyske marked.
På  opfordring af bankrådgiverne fik Lennart Lajboschitz styr på sine forretningspartnere. Men der var mere. Der var også brug for en  grundig og brugbar forretningsplan. Lennart Lajboschitz havde arbejdet med manifester, missioner og visioner, men han havde aldrig lavet en professionel forretningsplan. Til at udfærdige den blev konsulentfirmaet Boston Consulting Group (BCG) hyret. Der blev udarbejdet en forretningsplan og et oplæg, der blev taget stilling til strategien, og Lennart Lajboschitz fik besked på at holde sig til et manuskript under fremlæggelsen af virksomheden for potentielle købere. Det var han ikke vant til. Lennart Lajboschitz kommer som regel uforberedt til møder og foredrag for på den måde at gribe nuet og idéerne, der opstår. Der var – og er generelt – nok at se til for en stifter, der er i gang med at sælge sin virksomhed.
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