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			Udgivet af Rebel Design, Sverige

			Bemærk:

			Ingen af de i bogen omtalte firmaer har betalt for at blive omtalt – og vidste ikke at de blev omtalt – og alle priser er eksempler fra starten af maj 2021. Anbefalingerne/eksemplerne er med alle tænkelige forbehold, og du bør selv kontrollere både pris, egen­skaber og kvalitet før du køber en vare eller serviceydelse. Den kan ofte findes bedre eller billigere ved at tjekke aktuelle tilbud fra andre leverandører. Derfor bør alle produkt- og serviceomtaler opfattes som inspiration, og intet andet.
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			Slum de Luxe

			Fra Hanoi til Herlev

			Hanoi, Vietnam, 1996. 

			Frisøren stod på fortovet, med et spejl på væggen, en barstol, og alt sit udstyr i et bælte omkring livet.

			Det er ikke en fantastisk løsning. En smule primitivt, og lidt af et kulturchok når man kommer fra Danmark.

			I Danmark finder man en frisør i en salon, med møbler, en vask, dankortautomat, kaffe på kanden, tidens popmusik i højttalerne og digital tidsbestilling.

			I Danmark er det hele ret tjekket. 

			Danmark er et samfund der udstråler overskud, overflod og overlegenhed.

			Derfor stod jeg længe og stirrede på den frisør. Jeg stirrede lige så længe på cykelmekanikeren på det modsatte fortov, og på damen der skubbede en vogn foran sig med frisk frugt, og alle de andre der startede en butik uden at have… En butik. 

			Sådan har det også været i Danmark en gang i fortiden. 

			Men det var ikke fortiden jeg stirrede på. 

			Det var fremtiden.

			Det kræver ikke meget forestillingsevne at tage den initiativrigdom, den kreativitet og det mod, som disse vietnamesere udviste, og tilsætte alt det fremskridt vi har i Danmark.

			Siden 1996 har meget forandret sig.

			
					 Flere interesserer sig for at blive selvstændige i Danmark. 

					 Miljø – klima – er kommet i fokus.

					 Loven er blevet mindre rigid på visse områder.

					 Teknologien har taget enorme fremskridt, på godt og ondt.

			

			I 1996 var det almindeligt, i Vietnam, at skære et stort hul i siden af en brugt shippingcontainer, og lave en café. Det var utænkeligt i Danmark. I Vietnam byggede man møbler af brugte paller og kabelruller. I Danmark kunne man måske se det på Christiania...

			I 2020 er det blevet almindeligt i Danmark. Genbrug – upcycling – er blevet trendy, og en butik får en enorm street cred hvis deres møbler er genbrugte paller og kabelruller, barer og caféer i shippingcontainere findes mange steder, og streetfood er ikke længere begrænset til de klassiske pølsevogne. 

			Ladcykler med crêpes, kildevand og tacos er blevet almindelige.

			Det blev lidt besværligt da man holdt op med at bruge kontanter, men der gik ikke lang tid før der både fandtes en mobil kortterminal og MobilePay (glæd dig til kapitlet ”Act now – think later”). 

			I Stockholm stod tre unge blikkenslagere med drømmen om at starte eget, men uden penge til firmabiler. Det blev til ladcykler i stedet, og de fandt hurtigt ud af at det blev hurtigere og nemmere at komme rundt i byen, og ikke mindst at parkere. I 2018 fik de prisen som årets håndværkere, i Sverige.

			Efter et afslag på at sælge mad på Hornbæk strand flyttede Casper Vulpius sit køkken 15 meter ud i vandet, i en robåd, hvorfra han solgte sushi og grillmad i gourmetklassen.

			Med laptopcomputere og ethvert administrations- og regnskabsværkstøj tilgængeligt på mobilen kan mange virksomheder idag rummes i en rygsæk.

			Lad mig give et eksempel med en vinduespudser:

			Ladcykel: 8.000,-

			Øvrigt udstyr: 800,-

			Kortterminal: 200,-

			Regnskabsprogram med fakturering: 0,-

			Hjemmeside: 500,-

			Visitkort og flyers: 400,-

			For kr. 10.000,- er du igang, og kan tage imod betaling, eller sende en faktura, og bogføre imens du står hos kunden. Hvis du er god til at pudse vinduer...

			Vi er blevet mere åbne for at tage de løsninger de havde i Hanoi i 1996, tilføje finesse, dansk design og moderne teknologi, og gå ud på gaden med vores virksomhed.

			I 2020 kom corona med begrænsninger på hvor mange der måtte være i et lokale, og hvad der måtte foregå indendøre. Landet var i undtagelsestilstand. Frisørerne måtte kaste håndklædet i ringen. 

			Men… Vent lige lidt… Se dér!

			København, Danmark, 2021.

			Frisøren stod på fortovet, med et spejl på væggen, en barstol, og alt sit udstyr i et bælte omkring livet.

		

	
		
			Act now – think later

			Kunsten at lette røven

			Til Startup Bar i Malmö hørte jeg et ganske interessant oplæg om at finde investorer. 

			Manden der holdt oplægget var formand for den svenske investorforening, og ville ikke blot give gode råd, men også slippe for at blive opsøgt af dem det ikke er værd at spilde sin tid på.

			Han sagde blandt andet at imens du sidder og kæler med din opfindelse, og gør den helt perfekt, inden du pitcher den til en investor, er der en anden, et andet sted på jorden, der er ved at lancere. 

			Næsten uanset hvor genial og unik din idé er, kan du være sikker på at der er en anden der har fået samme idé. Sådan er det at dele verden med over 7 milliarder andre mennesker.

			Han sagde også at det første en investor spørger om er din erfaring med produktet og kunderne. Hvis din idé blot er en idé, og måske en prototype, så er det ikke noget værd. 

			Jeg kunne genkende det han sagde. Ikke fordi jeg ved noget om investorer, men fordi jeg ved lidt om rockmusik.

			Talrige bands har kontaktet mig for at få lavet et logo, en hjemmeside, stage decoration og så videre. Det første jeg spørger om er hvor mange koncerter de har spillet. Hvis svaret er, at de ikke har været ude at spille endnu, så beder jeg dem om at forsvinde.

			En tanke, en plan, en idé, en prototype, et patent... Det er intet værd. Det eneste der tæller er handling. Eller, som vi sagde i Hundested: Fisken på disken!

			Ud at stå på fortovet med dit produkt, et campingbord og et papskilt med dit mobilepay nummer. Spil en gratis koncert på parkeringspladsen foran Brugsen – med lidt held får I også lov til at spille en gratis koncert på den lokale bodega, og en øl i pausen. Din service, dit produkt, din musik, din terapi – hvad du end vil sælge – skal testes af rigtige kunder, og du skal have rigtig erfaring med at sælge det, og få rigtig feedback.

			Det værste jeg ved er dem der skaffer sig et seriøst butikslokale, et seriøst logo, en seriøs hjemmeside inden de har solgt en eneste vare. Det er simpelthen useriøst. 

			Produktet først, indpakningen bagefter.

			Husk på at selv de største virksomheder startede et lille sted, som i Apples tilfælde i fars garage. Alle kender historierne, og nu giver det en rimeligt god streed cred at være underdog. Hvis dit produkt er i orden får du respekt for at stå på gaden og sælge det 
– og endnu vigtigere: Erfaring.

			Bootstrapping betyder at du starter fra nul, sover på gulvet i din butik og lever af 3-minutters nudler. Dit hjerte banker for din virksomhed, og du bukker selv hver eneste papirclips. Når du runder den første million har du fortjent en rytterstatue og en regn af konfetti. 

			I Kenya er der langt mellem bankerne, og endnu længere mellem folk der faktisk har en bankkonto. Men alle har en mobil, og Vodafones lokale datterselskab, Safaricom, tilbød deres kunder, at de kunne overføre taletid til hinanden. Så taletid blev den nye valuta i en digital tidsalder. Det blev en voldsom trafik med taletid, og naturligvis kiggede Safaricom ned i slummen og undrede sig over hvad fanden der foregik. Beriget af den erfaring gik de hjem på kontoret, tilpassede appen, og nu kunne kunderne overføre rigtige penge til hinanden, med et enkelt klik på mobilen. På den måde blev M’Pesa til – af erfaring med kundernes behov.

			I Danmark sad Danske Bank og syntes at det var en fantastisk idé. Så de skabte MobilePay. 

			I starten var MobilePay ikke specielt veludført, men en revolutionerende service, som mange tog i brug.

			Samtidig sad alle de andre banker og blev enige om at skabe en langt mere sofistikeret konkurrent, med flere features. Så de lavede research, produktudvikling, og masser af tests. På den måde blev Swipp til – for sent.

			I mellemtiden har MobilePay høstet rigtige erfaringer, fra rigtige kunder, og tilpasset deres app til det den er idag. Ikke helt så ambitøs som Swipp, men praktisk og – nå, ja – den eneste app på markedet.

		

	
		
			Inden du kommer for godt igang...

			Hvad skal firmaet hedde?

			Der er mange hensyn du skal tage når du navngiver dit firma:

			
					Pas på at navnet ikke begrænser dig til en enkelt ydelse eller vare, fx Dansk Fliserens ApS

					Pas på at navnet ikke ligegyldigt og konstrueret, som Universal Exports eller International Business Consult (det første er fra James Bond, det andet er et virkeligt fupfirma).

					Tro ikke at folk kan gætte din branche: Jespersen Totalservice... Jaså? Kan du rense mine tagrender, lufte min hund, skaffe to elcykler og en bakke pommes frites???

					Vælg hellere et navn som har betydning for dig, personligt, og erkend at der kan være brug for et såkaldt pay off (undertitel), fx Karpós –Hospitality Consult. Husk på at der er et firma ved navn Apple som slet ikke sælger æbler...

					Dit firma bliver nok ikke et verdenskendt brand i løbet af et par dage, men lad navnet fortælle hvad der motiverer dig, eller hvem du ér, så der er plads til at det kan spænde over forandringer og nye eksperimenter.

			

			Hvad skal din titel være?

			Jeg ejer mit firma, så jeg kan med god samvittighed kalde mig Ejer, Grundlægger eller Direktør. Problemet er bare at mine kunder faktisk er pisseligeglade med hvem der ejer firmaet – de vil bare gerne vide hvem der tegner deres logo. Så jeg kalder mig Grafisk formgiver.

			Motivation

			Mange firmaer begår den fejl at de møder kunden med en fortælling om hvad de producerer: Luksusæbler.

			Når man dykker lidt ned i firmaet får man at vide hvordan de producerer varerne: Økologisk dyrkede på Fyn.

			Leder man længe nok får man at vide hvorfor: Kærlighed til traditionelt landbrug.

			Hvis vi fokuserer på varen kan logoet blive et æble.

			Hvis vi fokuserer på motivationen kan det blive et hjerte i en trillebør – mere kreativt og rummeligt.

			Så fortæl dine kunder hvad der motiverer dig: Hvorfor-Hvordan-Hvad, i stedet for Hvad-Hvordan-Hvorfor.

			Det er den tankegang der kendetegner de mest succesfulde firmaer i verden.

			Et godt eksempel er Apple. De producerede avancerede computere fra starten, men fortalte os kun hvorfor: Think different.

			Derfor er vi ikke det fjerneste overraskede når de pludseligt præsenterer et online musikforlag, et armbåndsur eller en mobiltelefon.

			Forretningsplan

			Lad din forretningsplan afspejle præcis dét:

			
					Din motivation

					Dine produktions- eller serviceprincipper

					Dine produkter/serviceydelser

					Hvor og hvordan produktionen finder sted

					Salgssted (fx butik, kontor og/eller online)

					Markedsføring

					Financiering (Egenfinanciering, investorsøgning, salg af andele...)

					Virksomhedsform (Enkeltmands, ApS, A/S...)

					Tidsplan (Udvikling, test, produktion, marketing, forventet break-even, osv.)

					Opdateringscyklus for produkter/services/forretningsplan

			

			Husk at opdatere din forretningsplan med 6-12 måneders interval, og gemme med et nyt versionsnummer. Om et par år kan du kigge på den første og skrige af grin.
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			Den enkle historie

			De enkle historier er populære, og giver os tit en idé om hvor let vi kan opnå succes, men også en urealistisk opfattelse af hvorvidt held og uheld serverer succes på et sølvfad for os – eller for andre.

			Jeg kunne fortælle hundredevis af historier, som viser at tingene ikke altid er så enkle, men jeg har valgt historien om Christoffer Columbus, der trodsede faren for at falde ud over kanten, og som den første europæer gik i land i Amerika, hvorefter han blev hyldet som den største opdagelsesrejsende.

			Historien er blevet forenklet og fordrejet til grænsen af bullshit.

			Før sin opdagelsesrejse i 1492 havde han rejst intensivt, til England og Island i nord og Senegal i syd. Han har utvivlsomt hørt historierne om dem der tidligere har fundet land ved at sejle mod vest.

			Omkring år 1000 rejste Leif Eriksen ("Den Lykkelige") fra Grønland til det nuværende L'anse Aux Meadow i Canada, hvor der eksisterede en koloni i omkring 50 år, før konflikter med de lokale drev nordboerne ud.

			I 1170 sejlede den walisiske prins Madoc fra Wales til den mexicanske golf, og derfra op ad floden til det nuværende Tennessee. Ligesom Leifs kolonisering i Canada efterlod waliserne både DNA og værktøj.

			Omkring år 1300 rejste den mægtige kong Abubakri af Mali med talrige skibe mod vest, og Columbus selv har beskrevet værktøj i Caribien, som er identisk med tilsvarende værktøj i Senegal.

			Uden sammenhæng i øvrigt kan det nævnes at Abubakris efterfølger på Malis trone var Kong Mansa Musa – den rigeste mand der nogensinde har levet. Dette blot for at understrege at det på ingen måde har været en udfordring at financiere sådan en ekspedition. Desuden har både Columbus og de efterfølgende trekantsejladser benyttet de samme havstrømme og passatvinde der fører fra Nordvestafrika til Caribien. 

			I 1492 havde italieneren Christoffer Columbus kæmpet med fundraising til sin ekspedition, og til sidst fundet nåde ved det spanske kongehus. Målet var at finde en hurtigere og mindre farlig vej til Asien ("indien", i datidens terminologi) ved at sejle mod vest, og komme hjem igen med guld og krydderier. Udfordringen var naturligvis ikke at sejle ud over kanten (på det tidspunkt havde man i flere hundrede år vidst at jorden var rund), men at rejsens varighed kunne blive en udfordring i forhold til friske forsyninger. Faren var altså at deltagerne ville dø af sult, tørst eller skørbug.

			Fem uger efter det sidste forsyningsstop, på de kanariske øer, landede han med tre skibe på en mindre ø øst for Cuba. 

			På fire rejser til Caribien, Mellemamerika og Venezuela lykkedes det aldrig for ham at finde hverken guld eller krydderier, og i hans samtid blev hans ekspeditioner generelt betragtet som en stor fiasko. Han blev afsat som guvernør i de nye kolonier, delvis på grund af uhensigtsmæssig grusomhed overfor de lokale, delvis på grund af hans voksende gæld. 

			Han døde uvidende om at Stillehavet gør Amerika til et selvstændigt kontinent, og ikke en del af Asien.

			Amerika blev opkaldt efter Amerigo Vespucci, som opdagede at det var et kontinent.

			Først flere hundrede år efter sin død blev Christoffer Columbus trukket op af historiens gemmer, støvet af, og gjort til en helt.

			De første der opdagede Amerika var naturligvis asiater, der kom Alaska, til fods via Sibirien, og muligvis Polynesiere der kom sejlende til Sydamerika fra øerne i Stillehavet. Arkæologer arbejder også med kontroversielle teorier om, at der har været sejladser mellem Ægypten og Mexico, på faraonernes tid, og med tiden skal der nok dukke flere skøre teorier og endnu mere vanvittige fund op, som gør historien endnu mere kompliceret.  

			Som sagt kunne jeg have valgt mellem hundredevis andre historier for at understrege at vejen til succes sjældent er så enkel som den efterfølgende vil blive fortalt. Hverken MobilePay, Just-Eat eller Google "satte foden på ny jord" ved et tilfældigt lykketræf – de byggede videre på andres erfaringer, idéer, succeser og fiaskoer. 
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			Mål eller middel?

			Fra tid til anden støder jeg på folk der vil være selvstændige, men ikke helt ved med hvad. Oftere støder jeg på folk som har fundet på noget som de kun kan sælge som selvstændige. Den tredje gruppe jeg støder på er folk der blev tvunget til at være selvstændige ("Du er fyret, men kan fortsætte dit arbejde her, du skal blot sende en faktura").

			Er selvstændigheden – iværksætteri – et middel eller et mål for dig? 

			Det er svært at sige om det ene har en større chance for at blive en succes end det andet, men ofte kan det mærkes når det er formen, og ikke indholdet, som iværksættere brænder for. 

			Omvendt ser jeg også ofte at en mand der lever og ånder for fx vinylplader driver en virkeligt dårlig forretning. 

			Hvis du tror at du som ejer af din egen virksomhed automatisk bliver rig, får mere frihed og fritid, og tager et hurtigt spring op ad den sociale rangstige, så kan jeg klart sige: Måske – men langt fra sikkert. 

			Rigtigt mange iværksættere ville tjene mere, og have mere fritid, hvis de fandt en ansættelse et sted, hvor de kunne gøre det samme. 

			Mange iværksættere lever på noget der minder om en kontanthjælp, og med en usikker indkomst har de en mindre chance for at kunne få et banklån end en flaskedreng i Netto. 

			Du kan ganske vist trække udgifter fra på selvangivelsen, og slipper for at betale moms, men kun på ting der vedrører din forretning. 

			I eksemplet med manden der lever og ånder for vinylplader: Måske kan han finde en butik, som har brug for én til at passe butikken, og vil tillade at han indretter et nørdehjørne til plader, som indgår i butikken. Det er ikke hans butik nu, men han har en rimeligt sikker – og sandsynligvis større – indtægt, og slipper for al det administration der hører til at være selvstændig. Med den mulighed for øje kan han spørge sig selv: Er iværksætteri et middel eller et mål? 

			Hvis du hører til den først omtalte gruppe, som vil være selvstændig for at være selvstændig, uden egentligt at have et indhold kan du overveje nogle muligheder, for at komme ud over det handicap, at du ganske tydeligt er indifferent over for varerne på dine hylder: Ansætte en nørd, eller finde en partner, der finder røgede sild eller angorasweatere utroligt interessant, eller simpelthen blive investor. At sælge noget du knapt nok aner hvad er, er opskriften på en kortlivet succes, efterfulgt af en depression. 

			Det optimale er naturligvis hvis du kan balancere interessen for dine produkter og for selve iværksætteriet, men det er en sjælden kunst, og det er værd at huske på Ingvar Kamprads udødelige ord: "Jeg ansætter folk der kompenserer for mine mangler".

			Ved sin død havde han over 120.000 ansatte...
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			Den dårlige idé

			Jeg prøver generelt at være åben for at man kan skabe en virksomhed omkring enhver idé eller interesse, da der findes kunder til næsten alt. 

			Men en gang imellem har jeg rystet tydeligt på hovedet, når folk har præsenteret en forretningsplan. 

			På en af mine workshops var der en mand der syntes at nogle bestemte eksklusive italienske olier var værd at blande og importere ad hoc. Altså kunden bestiller og betaler, han bestiller i Italien, olien kommer hjem og kan sendes eller hentes. En flaske ad gangen, i præcis den blanding kunden ville have. 

			Måske findes der et madøre eller to, som er parat til at betale en formue og vente et par uger på en særlig olie, men de er så få, at det aldrig vil kunne skabe et levebrød. 

			En af mine kunder ville sælge individuelt tilpasset sexlegetøj. Fx en dildo hvor man vælger farve, form og størrelse, derefter mekaniske funktioner, indlæg af semiædelsten og til sidst en personlig gravering. Pris fra 2.500,- til 8.900,-.

			Sjovt at eje eller at give som gave, men ikke så sjovt. Der ville måske findes 5-10 kunder i Danmark om året, optimistisk sat. 

			I Bangkok findes en heavy metal café med indgangen former som en dragemund, live musik hver aften, og totalt gennemført interiør. 

			Sådan en kunne man jo lave i Danmark.

			Heavy metal har stor udbredelse i Sydøstasien, og Bangkok har over 14 millioner indbyggere. 

			Heavy metal er knapt så udbredt her, og København har 1,4 millioner indbyggere. 

			Den første måneds tid vil det have nyhedens interesse, og alle der synes om heavy vil komme for at se giraffen. Nogle pladeforlag vil måske afholde arrangementer. Men ingen kommer og lægger penge hver eneste aften, og i løbet af ganske kort tid vil det blive tyndt med gæster. 

			Ligesom en øgende popularitet er selvforstærkende, er en faldende popularitet også selvforstærkende. Efter en måned eller to er det slut, i København. I Viborg ville det være slut allerede efter et par uger. 

			Hard Rock Café er et verdenskendt brand, har investeret mange millioner i marketing, og en bred opfattelse af "hard rock", der strækker sig fra Beatles til Sex Pistols – og dermed en væsentligt bredere målgruppe. 

			Så hvordan identificerer man en dårlig idé, og dermed den tynde is?

			For det første skal man kigge på kundernes oplevelse: Hvor meget kræves der af kunden? Er det svært at finde, svært at købe, urimeligt dyrt, længe om at komme frem, osv.?

			Som kunde vil man have varen med hjem idag, og hvis det skal tilpasses eller købes online, inden for tre dage. Man vil ikke klikke mere end fire gange for at købe varen, online, og hvis man skal rette sine søgeord to gange for at finde den rigtige butik er man sikkert blevet fristet af noget andet for længst. 

			De fleste bryder sig ikke om at skulle spørge i butikken om den findes i blå eller i ekstra large. Har du ikke plads til alle varerne, så hæng et skilt op med en oversigt over mulighederne: "Findes også i rød, blå og gul, i størrelserne xs-xxxl". 

			De fleste danskere elsker at rejse til Tyrkiet og Tunesien, men hader de påtrængende sælgere i basaren. Omvendt vil vi heller ikke handle et sted hvor ekspedienten tygger tyggegummi og kigger på sin mobil. Den optimale oplevelse er "Hej, og velkommen! Sig til hvis jeg kan hjælpe med noget.", og derefter lade kunden kigge i fred. 

			Det næste man skal kigge på er kundeunderlaget: Findes der nok kunder i området til at underbygge forretningen, og vil de blive ved med at komme igen? Kan vi fornye os så kunderne har grund til at blive ved med at cirkle rundt om butikken i de næste mange år?

			LEGO er et glimrende eksempel på dualiteten: Mine børn legede med de LEGO klodser som jeg legede med som barn, og havde arvet fra min storebror. De er solgt én gang, for mange år siden, og der er ingen grund til at købe flere. De vil sikkert også blive leget med af mine børnebørn...

			Men LEGO har siden skabt nye varer, som mine børn syntes var interessante, og ønskede sig i julegaver: Star Wars, Technic, Friends, Mindstorms, osv. (Da jeg lige skulle google disse navne blev jeg lidt fristet af Architecture...)

			Jeg køber gerne LEGO klodser, da de holder næsten evigt, og kan genbruges i utallige kombinationer, og derfor er et engangskøb, men alligevel køber jeg mere. 

			Deres nye VIDIYO er et glimrende eksempel på at de evner at fornye sig i næsten det uendelige, med sigte på den selviscenesættelse og de sociale medier som er det nye sort. De almindelige firkantede klodser kan nu købes i IKEA. 

			Selv små og nystartede virksomheder kan lære meget af at kigge på den tankegang som findes hos LEGO, selvom det er en global milliardvirksomhed. 

			Så hvordan kan jeg bruge den visdom til at lave min heavy metal café?

			Simpelthen ved at omdefinere og skabe en omskiftelig niche musik café: Jeg ved at interiør er den største udgift, og laver min beregning ud fra det: I en måned er det en heavy metal café, næste måned en hip hop café, derefter en moderne jazz café, osv. Jeg laver simpelthen en pop-up effekt i min café, og lever af nyhedens interesse. Er det en succes den ene måned har jeg en ny chance for at skabe en fiasko den næste måned, og omvendt. 

			Omvendt kan jeg satse på stamkunder og skabe en café med en bredere appel. 

			Den tredje ting vi skal kigge på er lønsomhed.

			Som teenager var jeg kortvarigt bartender på et værtshus (hvem var ikke det?). Min chef lærte mig det vigtigste der findes at vide om at drive virksomhed: Der skal kraftedeme mange øl over disken for at profitten kan betale husleje, løn, el, forsikringer osv. 

			Så spørgsmålet er helt enkelt: Hvor mange fadøl skal du sælge hver dag, for at tjene på det, og er det realistisk?
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			Smart-i-en-fart

			Hvis du har en webshop med nogle varer du gerne vil sælge effektivt og hurtigt findes der en række muligheder:

			
					Få webshoppen SEO-optimeret 100%.

					Annoncere hidsigt på Facebook, Instagram osv, og sørge for at butikken er koblet med en Facebook Pixel til dit Facebook Business Suite, så varerne kan købes direkte derfra: business.facebook.com.

					Find ud af hvornår det perfekte tidspunkt er at poste til din målgruppe, og post dagligt.

					Finde nogle influencers der vil reklamere for dine varer på www.promoty.dk.

					Få alle vennerne til at rose dit produkt til skyerne på dk.trustpilot.com, og vise dine trustpilot anmeldelser på webshoppen.

					Få en pop-up på webshoppen med tilmelding til nyhedsbreve.

					Ugentlige nyhedsbreve med tilbud.

					Sæt prisen 50% for højt, og tilbyd 20%, 30%, 40% og 50% rabat eller kommission til kunderne under forskellige omstændigeheder, fx gennem affiliate (altså influencers linker til din webshop, og for hvert salg deres links genererer får de nogle procent kommission – jo mere de sælger jo flere procent får de), og naturligvis 20% på det første samlede køb når kunder skriver sig op til nyhedsbreve, 15% når de følger Facebook siden, etc.

					Stress kunderne med kortvarige rabatter.

					Send klistermærker med i alle forsendelser.

					Prøv at bestikke nogle kendiser til at bruge dine ting, og brug billederne effektivt på sociale medier, webshop og i nyhedsbreve.

					Billederne af dine produkter – og teksterne – skal skabe tydelige associationer til de mest basale behov: Popularitet, frihed, ubekymrethed, sex, fest og farver.

			

			På den måde kan du skabe et hurtigt salg, og hele tiden effektivisere processen. Husk at hvis nogen besøger din webshop uden at købe kan du forfølge dem med automatisk genererede annoncer på google og de sociale medier, ved hjælp af en cookie. Giv ikke op før de har købt.

			– og når de har købt kan du få dem til at købe mere med flere annoncer og flere nyhedsbreve.

			Der findes et hav af eksperter der kan hjælpe dig med at sætte det hele op.

			Men... Er der faktisk substans i dit produkt? 

			Holder det i længden, eller sælger du for at tjene hurtige penge?

			Husk på de udødelige ord: ”You can fool some people sometimes, but you can’t fool all the people all the time”.

			Hvis din forretning skal holde i længden er det et andet sted du skal starte, inden du tager alle de smarte tricks i brug: Dit produkt skal være godt – så godt at du kan tåle at blive stillet til ansvar for produktet i både Sø- og Handelsretten og foran Sankt Peter.

			I 1925 udgav ungareren Viktor Lustig sig for at være embedsmand i Paris, og overtalte skrothandleren André Poisson til at give ham både salgsprisen og en bestikkelse i kontanter for Eiffeltårnet, hvorefter han hurtigt forlod Frankrig.

			Med mindre du kan lave et fubnummer i den størrelsesorden vil jeg anbefale at du lægger mere energi på dit produkt og din service end på SoMe, SEO, nyhedsbreve og influencers tilsammen.

			Lyder det helligt? Prøv ”langsigtet”.
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			Kreativitet

			Kunsten at tænke ud af boblen. 

			Hvis du har en lille og nystartet forretning er det naturligvis op ad bakke, og hårdt arbejde at indhente dine konkurrenter. 

			Dine varer (eller serviceydelser) er nødt til at være lidt bedre end konkurrenternes, og i mange tilfælde kan det betale sig at finde en niche, eller twist, som skiller dig ud fra konkurrenterne. 

			Dora er et fint eksempel: Som mobilfabrikant vil de altid blive en løjerlig lille fisk i et hav af Apple, Samsung og Huawei. Så de laver mobiler til børn, ældre og andre som ikke bør eller kan bruge en smartphone. Nogle af dem med rigtigt store knapper. 

			Ligeledes bør din markedsføring afspejle at du har noget de andre ikke har. 

			Men kan man blive kreativ på kommando?

			Mange opfatter fejlagtigt kreativitet som et gen eller et center i hjernen (som de selv mangler), eller inspiration fra højere magter – at man skal sidde tanketom under et træ indtil man pludseligt ser lyset, får et æble i hovedet eller en appelsin i turbanen. 

			Jeg har holdt talrige kurser hvor jeg har bearbejdet denne forestilling. 

			En af mine opgaver går ud på at du skal lave en forside til en guidebog om Indien. Man skal naturligvis på lang afstand kunne se at den handler om Indien, få lyst til at rejse dertil – og få lyst til at købe bogen. 

			Jeg beder kursisterne skrive de første ti ting der falder dem ind om Indien, så vi kan finde et godt billede.

			Typisk skriver de:

			Elefanter

			Kvinder i Sari

			Krydderier

			Taj Mahal

			Yogi/Mand med turban

			Tog med folk på taget

			Osv...

			Sæt nu en rød streg over disse ting. Dem kan vi ikke bruge. 

			Dette lille trick kaldes et benspænd, og handler naturligvis om at undgå at falde i kliché-fælden. 

			Allerede på dette tidspunkt kan de fleste kursister se at man enkelt kan tvinge sig selv til at tænke lidt ud af boblen. 

			Trick nummer to er at bruge det mindmap, som vi lærte om i skolen, men ikke har brugt siden, fordi det er for barnligt. 

			Mindmap – altså at skrive associationer i alle retninger – er nødvendigt fordi din hjerne kun kan overskue at tænke lineære tanker. At tænke i flere retninger, samtidigt, kan kun gøres med papir og blyant. 

			Mindmap bruges til brainstorm, og reglen gælder altid: Alle tanker og associationer er tilladte. "Jeg kom til at tænke på min morfar." Skriv "morfar", uanset hvor irrelevant morfar er i denne kontekst. 

			Måske kommer du om en time på en association i forlængelse af morfar, som i allerhøjeste grad er relevant. 

			Jo mere du ved om hjernen, og hvordan den fungerer, jo mere vil du sætte pris på benspænd og mindmaps. Din hjerne vil gerne trække på alt indlært, og alle tidligere erfaringer, og træffe sikre valg. Med andre ord: Din hjerne vil gerne forhindre dig i at være kreativ. 

			Det sidste trick er at hente inspiration udefra. Hvis du søger inspiration til din nye vandhane indenfor vandhane-branchen vil du komme frem til en masse løsninger som allerede er produceret. 

			Kigger du derimod på nogle andre brancher, fx gasturbiner, ølhaner eller jetmotorer får du måske en ny idé. 

			Det er naturligvis også vigtigt at du indentificerer de problemer der er med dine produkter. Nogle problemer har man tørt accepteret indenfor din branche, men måske kan du løse dem. 

			Ingvar Kamprad tænkte længe over, at det største problem med møbler er, at de er store, svære at flytte og pladskrævende. Næste skridt var at skille dem ad og pakke dem fladt. Det giver et andet problem: Kunden skal selv samle møblerne når de kommer hjem, og nu hvor IKEA ekspanderer voldsomt i Sydøstasien har de været tvunget til at indføre en samleservice, der kommer hjem til kunden. Men at IKEA er en succes kan vist ikke diskuteres. 

			Jeg bliver fra tid til anden omtalt som et kreativt geni (lige så ofte som sindssyg), men jeg er hverken en Leonardo da Vinci eller Albert Einstein. Mit partytrick er blot at jeg konsekvent afviser koncensus indtil alle andre muligheder er afprøvet. 

			Nu er vi færdige med dimsen, og skal blot have designet en plastik- eller papemballage. Hey – vent lidt: Kan vi ikke bruge bananblade, glas, genbrugspapir eller noget andet? 

			Vi skal bruge pakkefyld, altså styrofoam bananer. Hey – hvis man popper popcorn med varmluft bliver de lige så tørre og kedelige, har samme egenskaber, men er mere miljøvenlige. 

			Og så videre...
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			Döner tikka masala med kartoffelmos

			I Malmö findes en restaurant der reklamerer med Tysk döner.

			Men, vent nu lidt: Er döner ikke tyrkisk?

			Jo, jo… Det var det engang. Måske… 

			Det var det dengang karry var indisk, pasta var italiensk og tom yum var thailandsk.

			Nu tilhører det alle, og vi henter inspiration hos dem der gør det bedst.

			Derfor er döner tysk, karry er engelsk, og tom yum er… Okay, tom yum er stadig thailandsk. 

			Når vi skal fejre de unges store dag serverer vi sushi i Danmark og tacos i Sverige.

			Vi har begreber som Original American Pizza, og en af de mest populære indiske retter, chicken tikka masala, er faktisk opfundet i London.

			Det kan siges meget kortere: Verdens lande findes ikke mere. Grænserne er udviskede, og ingen bekymrer sig længere om hvad der er autentisk.

			For hvad er autentisk? Hvor langt skal vi tilbage i tiden, for at slå en streg og sige “her stopper tiden – nu er det rigtigt”?

			Er kartofler autentisk i dansk mad? Er chili autentisk i thailandsk mad? Er tysk majsbrød autentisk? 

			Kartofler, chili og majs kommer fra Amerika.

			Og hvad med boller i karry med ris? Autentisk dansk?

			Du kan med sindsro tage ordet “autentisk” ud af dit ordforråd, og omfavne de muligheder der findes i den store runde verden.

			Döner tikka masala med kartoffelmos. Det er faktisk en fremragende ret.

			Vi lever i en verden hvor du kan hente inspiration til din virksomhed, dit hjem og dit liv fra Wall Street, Soweto og Papeete, tilsætte dit eget krydderi, dansk finesse og den seneste teknologi. 

			Hvorvidt det bliver en succes afhænger af om du kan finde og tiltrække de rigtige kunder, og hvor dygtig du er til at drive forretning. Det handler aldrig om hvor korrekt eller autentisk det er.

			Verden er fuld af inspiration og muligheder, og jo mere du holder dig informeret, jo bedre for din forretning.

			Heksejagter, fattigdom, islamistisk terror og nigerianske prinser, der vil snyde dig for en formue – det er Nigeria!

			Nigeria har også over 20 millioner indbyggere (ca. 9% af befolkningen) med samme levestandard som en gennemsnits europæer, der både kan købe og producere ting af reel værdi.

			Smid fordommene ud og du har en forrygende målgruppe. 

			Holi er en hinduistisk tradition hvor man kaster farvet pulver på hinanden. Meget sjovt, meget festligt og meget... Farverigt. 

			Nu bruger vi jo ikke religion i Danmark mere, og slet ikke hinduismen. Men vi tager den sjove del af traditionen, og blander med motionsløb, og så har vi det årlige Color Run. 

			Verden bliver i stigende grad som et puslespil hvor alle brikkerne passer sammen, hvor som helst. 

			I Thailand har man papirballoner med et fyrfadslys i bunden, der lyser nattehimlen op til den årlige loy kratong festival. De passer perfekt til en svensk midsommar. 

			Sådan kunne jeg blive ved. 

			Eller...

			Du tager den herfra.

		

	
		
			Public service kapitalisme

			“A stakeholder economy”

			Kapitalismen er nu den eneste økonomiske model der findes.

			Cuba, Nordkorea og Kina bruger andre ord for det, men hvis den ser ud som en kapitalist, går som en kapitalist, og lyder som en kapitalist, så er det sgu nok en kapitalist...

			Men kapitalismen er under forandring.

			Under pandemien har vi set hvordan lande med en høj re­distribution (høj skat og høj offentlig service) har kunnet holde hånden under de private firmaer med en slags bistandshjælp til virksomheder. Det er en metode som første gang blev brugt i Folkerepublikken Kina i 2008 (nede i helvede sidder Mao og skriger af grin!). Der er en større gensidighed mellem private firmaer og det offentlige end nogensinde tidligere.

			Den anden grund til at kapitalismen transformeres er, at en virksomheds værdi ikke alene står på de to nederste streger i regnskabet.

			Med kapitalismen følger demokrati. Ikke nødvendigtvis i stemmeboksen (apropos Kina) men i indkøbskurven.

			Forbrugerne forventer at virksomhederne varetager deres ejeres interesser, men også medarbejdernes, samfundets og miljøets interesser.

			Det er en (dyr!) skandale når en virksomhed behandler sine medarbejdere dårligt, og selv deres leverandørers medarbejdere står de til ansvar for. H&M lærte på den hårde måde, at hvis deres tøj bliver syet af folk, der ikke har ordentlige arbejdsvilkår, så bliver kunderne sure. 

			På samme måde kan man miste gode kunderelationer hvis man slipper for at betale skat, eller ikke vil bidrage til det lokale samfundsliv. Når de lokale spejdere spørger efter en gave til deres tombola, så giver du dem kraftedeme en gave. En pose med æbler til det lokale fodboldhold vil også pynte i det store regnskab.

			Vi kigger ikke længere efter en miljømærkning på produktet. Vi tager simpelthen for givet at det hele er miljøvenligt, og hvis det ikke er tilfældet er det en potentiel skandale.

			Vi afviser at handle med virksomheder som har rod i deres moralske regnskab. 

			Den bedste salgsfremmer er lokalt og globalt engagement.

			Med andre ord: Virksomheder som ikke “giver noget tilbage” er en uddøende race.

			Og her kommer den gode nyhed: Forbrugerne ved at det ikke er gratis, og de vil faktisk gerne være med til at betale.

			Det er en god gammel sandhed at sex sælger. Det gør god samvittighed også.

			Du kan vælge at opfatte dette her på to forskellige måder: Kynisk og iskoldt beregnende, eller oprigtigt interesseret i en bedre verden. Hvad er nu passer dig bedst.

			Personligt er jeg bedøvende ligeglad. Hvis du får en bedre forretning, og jeg derfor sælger flere bøger, og samtidig får en bedre verden, så rager dine motiver mig en høstblomst.

			En del af overskudet fra denne bog går til Læger uden grænser, så hvis du har købt og betalt den, så er vi på vej i den rigtige retning, du og jeg.

			Så... Afsted med dig. Læg bogen fra dig og smut ned til fodboldpigerne med en pose fairtrade øko-æbler.

		

		
			
				
					
					

					
						Kaffe, Øko alm.	28,00

						Fairtrade bidrag	1,80

						SOS Børnebyerne bidrag	1,00

						Co2 kompensation	0,20

						Papkrus og -låg afgift	2,00

						Indsamling til spejderne	2,00

						TOTAL	35,00

						OBS! Vi har ikke et traditionelt loyalitets­program. I stedet giver vi en kop gratis kaffe til en hjemløs for hver ti kopper vi sælger.

					

				

				
					
						Hav en god dag!

					

					
						:-)

					

				

			

		

	
		
			Elevatortalen

			Elevatortalen handler ikke om op-og-ned men om at du har den tid der er til rådighed i en elevator til at sælge dig selv.

			Tænk dig at du møder en person som kan blive din næste bedste kunde, leverandør, investor... Du har to minutter til at gøre dem interesserede i din virksomhed. 

			”Hvad laver du?”

			”Ja... Det kræver en længere forklaring...”

			NEJ!

			Du har TO minutter. 120 sekunder!

			Endnu bedre hvis du kan gøre det på ét minut, uden at modtageren ligner et stort spørgsmålstegn.

			Jeg har så mange forskelligartede projekter i gang, og laver utroligt meget som jeg sagtens kan underholde med i flere timer. Men står jeg i en elevator siger jeg ”jeg er ’rockstar’ grafisk designer, og virksomhedskonsulent for små og utraditionelle startups.”

			Mere har jeg ikke tid til at sige, medmindre modtageren bliver mere interesseret eller nysgerrig, og vælger at bruge mere tid på flere spørgsmål. Men indtil videre har jeg ikke spildt hverken min egen eller modtagerens tid, hvis de ikke falder indenfor min målgruppe.

			Når jeg laver workshops om iværsksætteri plejer jeg at give folk fem minutter til at præsentere deres forretningsidé. Derefter beder jeg dem skære tre minutter af. Til sidst beder jeg dem korte det ned til et minut. Det er en god øvelse at fjerne overflødige ord, og blive tvunget til at vælge hvad det vigtigste er.

			Det er ikke usædvanligt at man kan fortælle om andre med få ord, men har svært ved at beskrive sig selv kort – der er jo vigtige detaljer, ting der kan misforståes, årsager... Tænk hvis jeg bliver sat i den forkerte bås...

			Tænk på din elevatortale – som du får brug for 100-vis af gange – som en overskrift i en avis. Den skal hjælpe folk med at vælge om de vil læse resten af artiklen, og de skal kunne genfortælle den let til andre. 

			Den skal også screene din målgruppe på godt og ondt.

			I mit tilfælde skal de blive tiltrukket og afskrækket, afhængig af om de tilhører målgruppen.

			De skal enten have brug for en grafisk designer eller en virksomhedskonsulent. Har de ikke dét, vil de nikke og komme videre med deres liv. Hvis de har, så er der nogle andre ord der afgør om de kan blive glade kunder: ”Rockstar”, ”små” og ”utraditionelle”.

			Højrøvede og konservativt tænkende mennesker vil blive skræmt væk af disse ”tricker-ord”, og det er fint, for vores kunde-leverandør forhold vil ikke have en snebolds chance i helvedet for at blive en succes.

			Fortsætter samtalen vil jeg screene dem yderligere. Jeg kan fortælle at jeg har kunder fra Nuuk, i Atlanten, til Nouméa, i Stillehavet (imponerende), og fra FN til et pizzaria (imponerende og skuffende). Jeg har et menighedsråd og en sexshop som kunder (aparte og provokerende). Med denne svada – der har taget yderligere ét minut – har jeg en gruppe der synes der lyder spændende, og en gruppe der synes det lyder lidt for sært. Ud med de sidste.

			På to minutter står jeg tilbage med dem der faktisk kan blive gode og glade kunder, uden at have fortalt hvad jeg helt konkret kan gøre for dem.

			Så mange ord for at sige noget som jeg burde have sagt på ét minut: Skriv en elevatortale på to linjer, som fortæller hvad du laver. Du får brug for den.

		

		
			
			

		

		
			
			

		

	
		
			Freelancer

			Som freelancer skal du i princippet stadig tænke på dig selv som en virksomhed. Du skal momsregistreres, fakturere, lave firmaregnskab, indbetale din egen skat, moms osv.

			Men der findes en anden løsning: Hos invoicery.dk kan du blive proforma ansat, hvorefter du simpelthen sender dem en mail hver gang du har udført en opgave. Du skal blot oplyse hvem kunden er, hvilken pris I har aftalt, og i korte træk hvad opgaven gik ud på.

			Derefter sender de en faktura til kunden, afregner moms, skat, arbejdsmarkedsbidrag, feriepenge osv, og betaler dig løn indenfor 14 dage – og du slipper for at blive momsregistreret.

			Det er naturligvis ikke gratis: Inklusiv forsiking for arbejds­skader og ansvarsforsikring koster det 6% af fakturaen.

		

		
			
				[image: ]
			

		

	
		
			Digital nomade

			Kunsten at arbejde uden kontor

			Designere, revisorer, tekstforfattere og mange andre mennesker kan med fordel arbejde uden for kontoret. 

			Hjemmearbejdspladser startede som en sløv trend, og for nogle år tilbage gik det utroligt langsomt, med nogle få mennesker der hvert år fik lov til at blive mere flexible på arbejdspladsen.

			Corona-pandemien i 2020 satte virkeligt gang i den udvikling med raketfart, og mange skeptiske ledere erfarede at deres medarbejdere var mindst lige så effektive uden for kontoret. Det betyder at mange ikke vender tilbage, på fuld tid, når pandemien er slut.

			Langt de fleste værktøjer, som mange har behov for, kan findes på en bærbar computer, og i nogle tilfælde endda på en mobil.

			Men når man kan sidde på Spaniensvej 15 og arbejde kan man lige så godt sidde i Spanien – blot man har en anstændig internetforbindelse.

			Det har flere – også i det forgangne – fundet ud af, og alt fra chatmoderatorer til universitetsprofessorer har taget deres arbejde med på farten. 

			Christine og Drew Gilbert lavede allerede i 2010 en dokumentarfilm med titlen ”The Wireless Generation” om fænomenet. Du kan se den på www.thewirelessgeneration.vhx.tv.

			Når du er blevet træt af at sidde derhjemme, og stirre på opvasken og andre distrationer, findes der et hav af kontorhoteller, med små kontorer, mulighed for virksomhedsadresse, kaffeordning m.m., for kortere eller længere tids leje.

			Der findes også et stigende antal åbne coworking spaces, hvis man godt kan lide at fornemme andre mennesker omkring sig imens man arbejder – og igen med en lang række faciliteter.

			Jeg sidder og skriver dette på Goto 10, i Malmö, et coworking space med 3D printere, podcast studie, mødelokaler, kaffemaskine osv., stillet gratis til rådighed af den svenske internetstiftelse.

			Så heldig er du måske ikke, men for 700-1.000 kroner per måned kan du finde noget i de fleste storbyer. Du kan vænne dig til tanken ved at finde en af de mange caféer der har gratis WiFi, og en vant til folk med laptops, fx Espresso House eller Starbucks.

			Som tidligere nævnt kan fx en vinduespudser bogføre og fakturere på vej ud ad kundens dør, på sin mobil, og den faktura kunden får på mail kan endda indeholde en knap til hurtig online betaling med plastikkortet. På mobilen kan vinduespudseren adminsitrere sin hjemmeside, modtage og besvare bestillinger osv. 

			Der er ingen grund til at bruge tid på opsamling når han kommer hjem, da det hele kan gøres på farten med tommelfingeren på mobilen.

			Selv salg kræver ikke et større teknisk cirkus, blot en Zettle kortterminal i den ene lomme, og mobilen i den anden, så kan du tage imod både plastikkort og MobilePay.

			I den ekstreme ende kan man næsten opgive sin nationalitet, helt og holdent. På www.e-resident.gov.ee kører Estland en større charmeoffensiv til digitale nomader, og tilbyder at man kan registrere sit firma i Estland, og klare alt online – uden nogensinde at sætte sine ben i Estland. Flere andre lande tilbyder samme muligheder, men de færreste med så hidsig en reklamekampagne.

			Hele dit job – eller din virksomhed – i en Fjällräven er en tendens i eksplosiv vækst, og der bliver rullet røde løbere ud overalt.

			Prøv blot at google ”coworking spain” – eller et hvilket som helst andet land eller by.

		

	
		
			Virksomhedsformer

			En virksomhed kan have mange former, hvor de mest almindelige for en startup er enkeltmandsvirksomhed (ENK) og anparts­selskab (ApS).

			Enkeltmandsvirksomhed er det mest enkle, og tager fem minutter at registrere – helt gratis. 

			Du klikker blot ind på www.virk.dk og registrerer dig med dit NemID.

			Ulempen ved et enkeltmandsvirksomhed er at du ikke kun ejer det personligt, du hæfter også personligt, til den bitre ende. 

			Det betyder at hvis du begår en fejl, eller er uheldig, og dit firma pludseligt skylder en million væk, fx til erstatning, så nytter det ikke at lukke firmaet; du hæfter stadig personligt indtil hele gælden er betalt. Du og firmaet er én og samme ting, også efter en konkurs. 

			Hvis man er to personer der vil starte en virksomhed sammen, med samme forudsætninger som en enkeltmandsvirksomhed findes Interessentskab (I/S).

			Ligesom en enkeltmandsvirksomhed er et interessentskab også personligt ejet, men forskellen er, at der skal være minimum to ejere. Ejerne kan både være personer og virksomheder.

			Der er ingen krav om kapitalindskud, og derfor hæfter I også personligt og ubegrænset for virksomhedens forpligtelser, solidarisk med hele jeres formue – altså både med dit private hus, bil osv.

			Med flere ejere giver det ofte mere mening at stifte et anpartsselskab (ApS).

			Trods navnet kan du sagtens eje et anpartsselskab helt alene. For at oprette et ApS skal du/I have 40.000 på en konto (eller aktiver for et tilsvarende beløb som en revisor vil godkende). Det er din garanti overfor skattevæsenet, men det er også din hæftelse, indtil firmaet er mere værd (fx varelager, maskiner mm.).

			I tilfælde af konkurs mister du firmaet, men ikke mere. Det vil sige at du ikke hæfter personligt, med dit private hus, bil osv. 

			Der findes andre selskabsformer som især er interessante når du er kommet godt igang, eller hvis I er flere der skal drive det som ligeværdige partnere: A/S, A.M.B.A. osv., men du skal have fat i en advokat inden du træffer beslutning om at starte. 

			For nogle år tilbage skabte man en ny selskabsform ved navn IVS (iværksætterselskab), som var en blød start på et ApS, uden indskud. Det viste sig meget hurtigt at være en katastrofal idé, loven blev afskaffet, og alle IVS er idag enten konverteret eller tvangslukkede. 

			For dem der driver en sidegesjæft, altså ren hoppbyvirksomhed, med under 50.000 kroner i omsætning per år findes Personligt Ejet Mindre Virksomhed (PMV). Denne virksomhedsform er den mest enkle, da de formelle indberetningskrav er meget begrænsede – fx skal du ikke indberette moms eller andre afgifter.

			Et holdingselskab er et selskab som udelukkende har den funktion at eje anparter eller aktier i et eller flere andre ApS eller A/S.

			Det er ikke usædvanligt at oprette et ApS som holdingselskab, som så ejer alle anparter i et driftselskab (som også er et ApS). Dette gør det blandt andet lettere at sælge anparter i driftselskabet, eller købe anparter i et andet driftselskab.

			Skal du udelukkende arbejde med at levere arbejdskraft til andre firmaer kan det betale sig at læse kapitlet ”Freelancer”.

			Læs evt. mere på www.smvguiden.dk eller www.ditselskab.dk.

		

	
		
			Investorer

			Der findes flere forskellige måder at finde investorer, men fælles for dem er at hvis de skal skyde penge i din virksomhed, så skal de have noget igen – ikke blot en del af overskuddet, men også indflydelse. 

			Så spørg dig selv: "Hvorfor vil jeg være selvstændig?".

			En af de mest oplagte måder at finde investorer er naturligvis det nære netværk. Tror din familie eller dine venner på din forretningsidé og dine evner til at drive forretning? – nok til at ville låne dig penge, eller blive medejer?

			Alternativt må du ud at finde fremmede investorer, fx igennem nogle af de investorforeninger der findes. Der findes folk der – mere eller mindre – lever af at investere i andres forretninger, være med til at styre dem sikkert i land, og skummer en del af overskuddet. De kan være gode at have i baghånden med deres penge og – måske navnligt – erfaringer. Men du giver samtidig en del af dit "barn" væk. 

			Som tidligere nævnt er det ikke nok at du har en idé eller et patent; du er nødt til at have et produkt og et eksisterende salg, så der er noget konkret at bygge videre på. Ingen gider at høre om dine tanker. 

			Læs mere på fx www.keystones.dk

			En tredie mulighed er crowdfunding. 

			Crowdfunding fungerer som regel sådan at du beder om et beløb til at udvikle og producere dit produkt, fx 100.000 kroner. Folk kan så give 100, 500 eller 1.000 kroner. Afhængig af hvad du producerer kan du så til gengæld love dem en passende mod­ydelse, hvis du kommer i mål med de 100.000, inden en fastsat deadline. 

			Kommer du ikke i mål forsvinder det hele, og ingen penge bliver trukket fra nogen. Altså: Pengene bliver først trukket og overført til dig hvis du kommer i mål med hele beløbet inden deadline. 

			I nogle tilfælde når man kun 40% af det ønskede beløb, i andre tilfælde 400%.

			Det afhænger naturligvis om hvor god en idé man har, og hvor godt man præsenterer den. 

			Læs mere på fx www.kickstarter.com.
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			Visuel identitet

			Kunsten at blive genkendt

			Visuel identitet kan starte med en opringning til et reklamebureau.

			Sådan et bureau kan hjælpe dig med et logo, en visuel identitet, en hjemmeside, skilte, visitkort, flyers, brochurer, annoncer og meget andet.

			Prisen er dikteret af de udgifter sådan et bureau har på lokaler, lønninger til art director, grafiske designere, copywritere og sekretærer, og til at gøre aktionærerne glade. Du kan se frem til en regning med mange cifre. 

			Det er fremragende, og du får utvivlsomt en løsning som er god og gennemtænkt, du støtter dansk erhvervsliv, du slipper for at tænke selv, og du tilhører stensikkert ikke målgruppen for denne bog. 

			Der findes nogle tjenester på nettet, hvor du kan købe et logo for nogle få US$. Det er en hovedløs idé.

			Skriv i stedet dit firmanavn med en skrifttype du synes passer, og lad logoet enten komme af sig selv, med tiden, eller betal en dygtig designer for at få lavet noget godt, når du har råd. Men intet logo er 100 gange bedre end et idéforladt logo.

			Når du synes at du har råd, kan du få hjælp med at designe et logo, og/eller rentegne dit logo i vektorformat, og gemme det i følgende formater: AI, EPS, PDF, SVG, JPG og PNG – I farver og sort/hvid, positiv og negativ.

			Prisen for rentegning og formater ligger på omkring 500,-.

			Sæt dig ned og lav et midlertidigt logo – helst kvadratisk. Skriv noget om dit firma, lidt om hvad du tilbyder, dine åbningstider og dine kontaktoplysninger. Find nogle gode store billeder som siger noget om dit firma. Du får brug for at have det hele klar når du går igang med hjemmeside, sociale medier osv.

			Det er vigtigt at du ikke blander forskellige typer illustrationer, fx cliparts og sort/hvide fotografier, og at du er konsekvent med dit brug af fonte og farver. Hold det enkelt: Én font til overskrifter og en anden til brødtekst, eller måske kun én til det hele; to-tre farver, der passer sammen, og én type illustrationer.
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			Traditionel marketing

			Marketing handler ikke om at lokke nogen til at købe noget de ikke behøver (læs evt. kapitlet ”Smart-i-en-fart”). Det handler helt enkelt om at du har et produkt, som nogen ønsker at købe, og de skal vide at det findes og hvor det findes.

			Derfor er det vigtigt at du henvender dig til de rigtige mennesker, så du ikke misbruger din egen tid (og penge) og andres tid på at vise reklamer for ganstativer til teenagere.

			Online kan du vælge alder, køn, geografi og interesser på de der kommer til at se dine annoncer, og du betaler kun for de klik der er på annoncen. Ofte er det sådan sat op at jo mere du betaler pr. klik, jo flere bliver annoncen vist til. Google kan vise dine annoncer på deres egne søgesider, men også på en lang række andre websites, som benytter Googles annoncesystem, fx bloggere.

			Du kan også vælge at annoncere i lokalavisen (fx kombineret online og i papirudgaven), hvis du vil reklamere for din lokale butik eller restaurant, og du kan følge op med flyers (i postkasser eller uddelt på gågaden), indlæg i den lokale Facebook gruppe osv.

			Har du råd kan du reklamere med plakater på busstoppesteder, radioreklamer, tv-reklamer, annoncer i dagblade, ugeblade og månedsblade, Go-Cards m.m.

			Prissætningen på de forskellige typer reklamer er typisk sat efter ”indtryk”, altså hvor mange ser din reklame eller annonce. En lokalavis udkommer fx i 10.000 eksemplarer, men hvert eksemplar bliver i gennemsnit læst af 1,4 personer. Altså 14.000 indtryk. Prisen afhænger naturligvis af størrelse og placering i avisen.

			Du kan selv hæve antallet af indtryk ved at lave en annonce der bliver omtalt – mundtligt eller ”liked” og delt online. Det kræver at annoncen er morsom, provokerende eller på andre måder vækker følelser.

			Der kan også være en gave i annoncen, fx en kode eller kupon: ”Køb vores nybagte leverpostej og få et halvt rugkernebrød gratis”.

			Mange vælger at gå igennem et reklamebureau for at få udformet og administreret deres annoncer, men hvis du vælger at bruge tid frem for penge kan du med fordel selv kontakte de forskellige medier. Reklamebureauer lægger en god sjat oven i prisen, men ofte får de store rabatter på annoncepakker, hvilket kan gøre det interessant alligevel at kontakte et reklamebureau.

			Jeg ved jo ikke hvad du vil reklamere for, og til hvem, så jeg kan ikke komme med specifikke anbefalinger her, men blot pege i forskellige retninger du kan kigge og overveje.

			Nogle virksomheder har stor succes med at reklamere på de gratis bogmærker på biblioteket, for andre ville det være spild af penge...

			Sælger du varer i supermarkeder kan du lave (købe) aftaler med dem om at dine varer får en særligt god placering i en periode.

			Når du udformer dine annoncer er det en god idé først at sætte dig ind i hvordan dit budskab kommer klart igennem til modtageren: Hvilke farver fortæller bedst at dit produkt er økologisk, hvilken typografi fortæller bedst at du er tillidsvækkende, hvilket fotografi viser bedst at du er byens mest tilgængelige revisor?

			I den mere effektive ende af annonceudformning, men også mere i den moralske gråzone, kan annoncer sælge din vare som et følelesesvalg: Denne sodavand gør mit liv ubekymret, denne taske gør mig mere glamourøs, disse jeans giver mig et bedre sexliv... Dette er mere almindeligt når store virksomheder reklamerer på tv, og viser at dette mobilabonnement gør vores familie mere lykkelig og sammenhængende (se hvordan børnebørnene er tætte med deres bedsteforældre!), men selv små annoncer på Facebook eller i lokalavisen kan hinte om sex, veltrænethed og lykke. For mindre virksomheder er lune og humor dog oftest et bedre virkemiddel, da man som iværksætter let kan komme til at fremstå som selvhøjtidlig og ramt af storhedsvanvid når man fylder en annonce med billeder af Ferrarier og halvnøgne piger.

			For et mindre firma lavede vi en ret populær annonce med teksten ”Vores xxx er håndlavede at nøgne minoriske jomfruer, eller Thomas, afhængig af hvem der har tid.” På den måde kunne vi hinte under bæltestedet men ramme lattermusklen rent. Uprætentiøst på en måde som tiltaler de fleste danskere.

		

	
		
			Guerilla marketing

			”Guerilla” betyder med de forhåndenværende søm, og det betyder samtidig at man er parat til at se bort fra de gængse konventioner, og i nogle tilfælde endda bevæge sig ind i den juridiske gråzone.

			Guerilla marketing låner naturligvis idéer fra diverse oprørsgrupper, som ikke kunne indrykke en annonce i Cubas dagblad: ”Ned med diktatoren!”.

			Formålet er at få opmærksomhed på et firma eller produkt gratis eller meget billigt, men også at fange opmærksomhed på et tidspunkt eller sted hvor folk er uforberedte.

			Som med traditionel marketing (s.d.) handler det naturligvis om ”indtryk”. Kan vi få folk til at standse op, måbe eller grine, huske og genfortælle ved aftensmaden?

			I en ostebutik med en stor ost udstillet ud til gågaden blev der sat et skilt i osten med teksten ”Hullerne i denne ost er genbrugshuller fra sidste års produktion af vanillekranse”. Mange standsede, læste, grinede og tog billeder. Vi ved ikke præcis hvor mange af de billeder der blev delt på Facebook, Instagram, SnapChat osv., hvor mange der viste det til andre, og hvor mange der fortalte det til venner og familie, så resultatet er ikke målbart. Men der skal ikke herske tvivl om at det var ganske effektiv reklame. Det var et stykke pap og en pind. Mere skal der ikke til.

			Jeg har erfaret at en lokal danseskole for unge ofte synes at det er sjovt at lave en flashmob, og hvis de gør det foran din butik, og gør lidt reklame for dig på den ene eller anden måde, er de ofte parat til at gøre det for en sandwich og en sodavand. Søg på ”flashmob” på YouTube for inspiration.

			Joe and the juice uddeler gratis klistermærker til deres kunder. Nogle af de klistermærker ender på et teenageværelse, hvilket er okay reklame, andre ender andre steder i byen, hvilket er fremragende reklame. Det er ikke lovligt, men det er heller ikke Joe and the juices skyld eller ansvar – rent juridisk...

			Skolebørn er billig arbejdskraft, og uddeling af flyers på gågaden kan være ret effektivt. Kombiner de to og du har store muligheder. Problemet med flyers er at de fleste siger nej tak, og flertallet af de flyers der bliver uddelt åndfraværende bliver modtaget åndsfraværende og kastet på gaden eller i en skraldespand ti meter derfra. Derfor er du nødt til at gøre mere ud af det, hvis de skal have en effekt. Lim et bolche fast på flyeren, lad flyeren indeholde vigtige informationer – en kupon, dato og tid, en kalender, en opskrift; noget man har lyst til at beholde. Sørg for at tale med dem der får flyeren i hånden, skab en kontakt og en dialog, og frem for alt: Tryk ikke en flyer som ikke indeholder noget af betydning. Ligegyldigheder bliver modtaget med ligegyldighed. Husk at din forretning ikke har samme betydning for alle andre, om den har for dig. ”Ja-så, du tilbyder byens bedste yoga-healings-massage, og det synes du er vigtigt? Jeg kunne ikke være mere ligeglad!”

			Hvis du derimod holder åbent hus, giver en portion chicken tikka masala med ris og en Kingfisher (indisk øl), kan det være at jeg vil kigge ind, synes det er festligt og hyggeligt (og – hey – gratis aftensmad!), og vil anbefale din yoga-healing til andre, eller ligefrem selv bliver fristet.

			Nogle laver restauranter eller caféer som henvender sig til turister, og begår den fejl at ignorere de lokale. De lokale er både en mulig kundegruppe (og turisterne vil helst spise der hvor de lokale spiser), men også vejen ind i din biks. Tusristerne spørger lokale. Så selvom din primære målgruppe er turisterne, så sørg for at holde en ordentlig åbningsfest for naboerne!

			Måske har du ikke selv råd til at udstille på den fagmesse, men måske har en af dine bedste kunder eller leverandører lyst til at have dine brochurer liggende på et hjørne af deres bord. Den ene tjeneste kan være den anden værd, og i dit netværk ligger der en masse potentiale for at blive set, på den ene måde eller den anden.

			Det ville jo være synd hvis nogen leder efter dit produkt, men ikke kan finde det!

			Avisannoncer er dyre, men somme tider kan man være heldig at få noget redaktionel omtale, hvis det man laver noget der er tilpas interessant.

			Desuden er der de sociale medier. Tilbage til eksemplet med osten; de største succeser på sociale medier er noget der sker i virkeligheden. Altså: Et morsomt opslag på de sociale medier bliver sjældent en viral succes – det har en større chance hvis det faktisk er sket eller set i den fysiske virkelighed. Det gælder også for webshops – en falsk demonstration foran rådhuset, som i virkeligheden er en reklame for dit produkt bliver delt mere, end hvis du blot har photoshoppet en demonstration. 

			I Ishøj kommune skabte vi et falsk hipster-firma (”Ice High Urban Development”) med hjemmeside og alting, som reklamerede højlydt med deres nye opfindelse: Skraldespanden. En spand som man kan smide skrald i. Oldschool og vintage, uden app eller abonnement. ”Kan indeholde alt dit sh*t: Pizzabakker, ispapir og regninger”. Alle skraldespande blev pakket ind i nye vilde farver og smarte tekster, som ”Findes i Berlin, New York, London og Ishøj”.

			Sammen med plakater i lygtepæle kostede hele kampagnen en brøkdel af hvad den slags kampagner plejer at koste, og havde et ret stor effekt. I et andet tilfælde satte vi QR koder på alle skraldespande, så man kunne spille på dem med mobilen, og vinde biografbilleter, t-shirts eller gavekort. I et tredje tilfælde satte vi plakater i alle lygtepæle med teksten ”HVOR?”, undtaget dem der havde en skraldepand, hvor teksten var ”HER”.

			Naturligvis kan du ikke bare få lov til at hænge plakater op i lygtepæle, men brug det som inspiration til at tænke uden for boblen: Humor, respektløshed og en smule galskab kan tage dig langt, og en lille konkurrence hjælper altid på engagementet, og dermed eksponentielt forøge antal indtryk. 

			Når du laver konkurrencer er det en god idé at lade præmien være noget andet end dit produkt. Giv ikke kunderne det indtryk at for dig er dine produkter jo gratis. Hvis du har en vinbutik ved siden af en blomsterforretning kan din præmie jo være blomster, og blomsterhandleren kan udlode en flaske vin...

			Sponsorater giver ikke mange indtryk, men kan give din forretning en positiv aura. Vælg derfor nogle som er underdogs, og billigere, og mere taknemmelige, at sponsorere. Det lokale curling- eller skak-hold. Stik dem nogle drikkedunke med logo, eller giv dem en pose æbler med hver gang de skal til en konkurrence. Skriv på din hjemmeside ”Stolt sponsor af xxx”, med et link til deres hjemmeside. God karma er en del af god marketing, og underdogs er altid populære, selv hos en mere glamourøs målgruppe. Husk at Hummel er sponsor for de grønlandske og tibetanske fodboldlandshold.

			Emnet guerilla marketing er et uudtømmeligt emne, men jeg håber at du fik lidt inspiration til at lave noget sjovt og billigt.
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			Charmer dine kunder

			Du er utvivlsomt et dejligt menneske, der sprudler af vidunderlighed og livsglæde. 

			Der findes ingen grund i verden til at være så kommerciel og firkantet at dine kunder ikke skal mærke det. 

			Du kan lade det skinne igennem i din mailsignatur, en frisk bemærkning eller smiley på kundens bon, og du kan endda lave små sedler som du hæfter fast på dine varer, eller lægger ned i pakken, når du sender. 

			Det kan bare handle om at have en dejlig dag, men også om hvordan varen er blevet til. Er det køkkenudstyr kan du lægge en opskrift med, og hvis det er computerudstyr kan det være gode links. 

			Husk også at den kunde som du bruger tid på at hyggesludre med kommer tifold tilbage. Måske ikke selv, men i anbefalinger og generel god karma. 

			Jeg skulle købe væske til min e-cigaret forleden dag. Foruden de to jeg købte fik jeg to med gratis, som var over dato, og derfor ikke må sælges (selvom de ikke fejler noget). Det blev til en smule smalltalk om bedst før datoer og løst og fast. Jeg kommer aldrig til at handle andre steder! 

			"Hav en fortsat god dag" er standard. Du skal lige steppe den lidt op. 

			Jeg er generelt ikke den store tilhænger af religiøse undertoner, men karmaloven gælder. Især hvis du har en forretning (online eller offline). Et smil avler flere smil, og en venlig bemærkning falder sjældent på klippegrund. 

			De fleste mennesker har humor til husbehov, og så længe dine vandede vittigheder er rimeligt stuerene kan det absolut betale sig at signalere overskud med en joke. De mennesker der er så selvhøjtidelige, at de ikke kan tåle det, kan man som regel mærke på lang afstand; det er oftest unge mænd med dyre biler, piger med kunstige negle eller ældre mænd med sixpence – men føl dig frem. Fordomme er trods alt til for at blive piercede. 

			"Vores t-shirts er testet på dyr – det klædte dem ikke" kan falde i god jord hos de fleste (+/- en aggressiv veganer eller to). 

			Du skal også huske på at hver gang du skræmmer en kunde væk kan du være heldig at tiltrække to andre. Prøv fx at hænge et regnbueflag op når der er pride parade – et glimrende eksempel på hvordan du mister en kunde og får to nye. 

			Et pizzeria i København tilbyder en indbagt pizza med to franske hotdogs i. Det er urimeligt meget brød at tygge sig igennem, og jeg tror ikke at de har solgt en eneste, men det har skabt god omtale. 

			Husk på at det er din forretning, den er en del af dit liv, ligesom dit liv er en del af din forretning. Billeder af dine børn må gerne være i din butik eller din virksomheds Facebook feed (hvis det er okay med børnene, naturligvis). 

			Det hele gælder naturligvis også den anden vej, hvis der er nogle du ikke vil betjene: "Ud af min kiosk!"

			En af mine venner overhørte en ældre mand (med sixpence) overfuse en flaskedreng i deres Super Best butik (nu Meny) i en lang svada. Han gik frem til ham og spurgte "Ved du at vores motto er 'Vi samler på glade kunder'?". "Ja!", sagde manden, og fortsatte "og jeg er bestemt ikke glad!". "Netop!" sagde min ven "– skrid!".

			Det er din butik, med dit liv og din sjæl. Du er det vigtigste aktiv i butikken, og din charme, moral, livsglæde og henrykthed for kunderne er hjertet der holder det hele i gang. Husk det! 

			– og tak fordi du ville købe min bog. Det betyder utroligt meget for mig, for jeg har faktisk skrevet den til dig. 

		

	
		
			Den første er gratis

			Ingen har lyst til at sætte sig ind på en tom café. 

			Det er kedeligt, og signalerer at der er noget galt. 

			Så hvis du ejer en café er det en god idé at spotte nogle der går langsomt, og kigger sig nysgerrigt omkring. Fald i snak med dem, og tilbyd dem en gratis kop kaffe ("ellers skal jeg smide den ud!").

			Når der først sidder nogle kommer der lettere flere til. 

			Nu er det jo langt fra sikkert at du driver en café, men i mere eller mindre overført betydning gælder den samme regel for alle virksomheder: Manglende popularitet er selvforstærkende. 

			Når denne bog er trykt vil jeg forære et par eksemplarer væk, og bede modtagerne skrive en ærlig anmeldelse. Selv hvis de skriver at det er en lortebog har jeg trods alt haft læsere, og nogle har taget stilling. 

			At have et tomt portfolio, som ung nyuddannet grafiker, er en katastrofe. At forære sit arbejde væk til en kommerciel virksomhed er næsten en lige så stor katastrofe. Så find en forening, en sportsklub eller en grundejerforening du kan lave et stykke gratis arbejde for. 

			Giv nogle af dine varer til den lokale cykelklub eller plejehjem. 

			En "kold start" er noget af det sværeste at komme ud over. 

			Du har brug for tidligere kunder, anbefalinger, anmeldelser, feedback og naturligvis erfaring. 

			Du kan lære meget ved at kigge på den lokale slagter, IKEA, LEGO og Apple, men du må aldrig undervurdere den erfaring og forretningsviden der findes på Istedgade, hos dem der sælger heroin og blowjobs. Deres viden er så grundlæggende og basal at den i en eller anden form går igen i enhver virksomhed, men ofte er utydeliggjort af et røgslør af forretningslingo, statistikker, kurver, teknikker og procedurer. 

			På Istedgade har de forstået hvordan tilgængelighed, smagsprøver, eksekvering og omstillingsparathed er Alfa og Omega. 

			Deres forretninger klarer enorme udfordringer, inklusiv nogle som du (forhåbentligt) aldrig kommer til at stå overfor: De er i konstant konflikt med både moralske normer og lovgivningen, med alle de mange konsekvenser det har. 

			Lad mig starte med tilgængeligheden: Selvom din butik ikke har en webshop (og hvorfor har du ikke det?) bør der være billeder af dine varer, med de elementære fakta tilgængelige, på din hjemmeside. Uanset om det er en butik eller servicevirksomhed bør der være konstant tilgængelige knapper som gør det enkelt at ringe til dig, skrive en besked osv. 

			Vis også et billede af dig selv, så kunden får en forstærket oplevelse af at der er et rigtigt menneske bag skærmen. 

			I din fysiske butik skal det være let at finde og komme ind ad døren (det er faktisk nødvendigt at nævne!), og det skal være let at bevæge sig rundt i butikken og se alle varer. Hvis du driver forretning hjemme fra sofaen kan du med fordel finde en café eller et co-working space hvor du kan mødes med kunder, og nævne det på dit website. Det er en god fornemmelse at jeg faktisk kan møde dig i virkeligheden, hvad end det bliver relevant eller ej. Jeg ved at du er tilgængelig, og det giver mig tryghed. 

			Derefter springer vi til smagsprøverne: "Første fix er gratis!".

			I eksemplet med caféen er det enkelt. Står den tom, uden at tjene penge, så gå ud på gaden og find nogle der vil have en gratis kop kaffe. Hvis du sælger dyrere ting – fx tøj – er det lidt sværere, da du jo ikke kan forære tøj væk hver gang der er stille i butikken. Men du kan give en sodavandsis på en varm sommerdag og pebernødder til jul. 

			Sælger du serviceydelser eller ekspertise kan du give lidt smagsprøver i form af små YouTube foredrag eller podcasts om det du ved noget om: Coaching eller kernekraft. Vis verden at du er en autoritet og lad dem få lidt gratis. 

			Naturligvis må det gerne have en vis relevans i forhold til dit fag, så du ikke giver balloner til børnene når du sælger it-løsninger til flyindustrien. 

			Vigtigst af alt er dog at huske på at gratis er gratis. Nogle af dem der får en ispind bryder sig ikke om det tøj du sælger, så det nytter ikke at blive tøsefornærnet når de ikke køber noget, og du skal ikke begynde at sende nyhedsbreve til dem. 

			Gratis betyder at de får det, uden forpligtelser, og uden at skulle registreres. 

			En ekspert i avancerede Excel-løsninger kan faktisk reklamere for sig selv til en Street food festival: Uddel flyers med en kort og præcis omtale af din ekspertise, og et link til et gratis Excel ark man kan hente, som kan omregne opskrifter fra fire personer til ni, og fra amerikanske mål til metersystemet. 

			Mange – måske de fleste – er ikke dine kunder. En del af dem kender ikke engang nogle som kan blive dine kunder. Det er prisen for at skyde med bredhagl. Men hvis du i stedet skal bruge tid og kræfter på at identificere din målgruppe skarpt, og give nogle oplevelsen af at blive ekskluderet i processen, vil du ofte opdage at det svarer sig bedre at acceptere en vis spildprocent. 

			På gågaden i Malmö reklamerede et af Malmös gymnasier, og uddelte popcorn til tilhørerne. Min datter fik også et bæger. Da de hørte hende tale dansk tog de popcornene fra hende igen. Hun var jo ikke i målgruppen. Jeg har ikke lavet en spørgeskema­undersøgelse, men jeg vil gætte på at det ikke havde en positiv effekt på de omkringstående. 

			Naturligvis kan du kræve medlemskab eller registrering for at give noget væk – så du kan sende nyhedsbreve osv., men så er det ikke gratis, og det giver dårligt omdømme at kalde det gratis. 

			"Medlemmer får adgang til xxx – og medlemskab er gratis". Nu er vi mere ærlige. 

			Det kan også give en dårlig smag i munden at kalde noget gratis, når det er indlysende, fx "og modtag vores nyhedsbrev helt gratis". Ja, hvem fanden har nogensinde betalt for et nyhedsbrev?

			Gratis betyder at du får noget af værdi, uden at betale, og uden forpligtelser. Fx is, balloner, pebernødder, Excel ark, foredrag, podcast, kaffe eller en lille pose med heroin. 
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			Anmeldelser

			Selvom du hverken har et website eller profiler på sociale netværk er du højst sandsynligt på nettet alligevel. 

			Internettet er som torvet i en lille fransk landsby, hvor de gamle mænd spiller pentanque, konerne strikker og snakker, børnene leger tagfat, og teenagerne sidder med himmelvendte øjne. 

			Der bliver sladret om både præsten og slagteren, og hvis slagteren ikke kommer ud på torvet, så bliver han ikke talt med – udelukkende talt om. 

			Facebook, Google, Trustpilot m.fl. er fyldt med anmeldelser og omtaler af virksomheder, der ikke har nogen anelse om det, selvom det påvirker deres forretning. 

			Hvis jeg går ud og spiser med min kæreste, bestiller en bøf og et glas vin, får hvad jeg har bestilt, og behagelig betjening, så er jeg tilfreds og i godt humør, men mere sker der ikke. Får jeg derimod en dårlig betjening eller en forkert ret serveret, er der en stor sandsynlighed for at jeg skriver en anmeldelse et sted på nettet. 

			Det betyder at for hver dårlig anmeldelse er der muligvis 100 – eller flere – tilfredse kunder, der ikke har givet lyd fra sig. 

			At plage og tigge kunderne om anmeldelser er heller ikke godt for dit image. Lad være med at irritere mig! 

			Moderat pres er vejen frem: "Det vil betyde meget for os hvis du vil anmelde os på Facebook, Google eller Trustpilot". Og et hjerte eller en smiley. 

			Når kunden roser din mad, dine armbånd eller din viden om solsystemet så spørg dem med taknemmelighed og ydmyghed om de kan lokkes til at skrive det på nettet – "der er jo ikke så mange der kender mig".

			Ros er altid dejligt, og i en verden af online kværulanter er det nødvendigt. Du kan ikke slette dårlig omtale, kun "drukne" den i god omtale. 

			Naturligvis skal du svare på både god og dårlig omtale, og være super omhyggelig med at holde det sobert og imødekommende i forhold til den dårlige. 

			Kunden har ikke altid ret! Men alle de udenforstående som læser dine anmeldelser og svar har til gengæld ret, og de læser på en særligt selektiv måde: Hvis du bruger ordet "idiot", så er du en idiot, hvis du bruger ordet "uretfærdigt" så er du uretfærdig, osv. Brug de ord du gerne vil huskes for. 

			"Vi er utroligt taknemmelige for at du brugte tid på at vurdere vores xxx, og på denne måde give os mulighed for at forbedre vores xxx. Du er naturligvis velkommen til at besøge os igen, sådan at vi kan xxx og give dig en perfekt oplevelse." 

			"Taknemmelig", "forbedre" og "perfekt" er de ord der mejsles ind i hukommelsen, sammen med oplevelsen af at I ikke er dårlige tabere, smålige eller aggressive. 

			Alvor besvares med alvor, humor med humor, og vrede eller frustration med venlighed og tålmodighed. 

			Skat fik en henvendelse på Facebook, hvor personen undrede sig over at deres online tjenester har så ringe kapacitet, i forhold til den mængde trafik der problemfrit håndteres på Pornhub.

			I svaret skriver Skat: "Tak for at du gjorde os opmærksom på det. Vi kontakter Pornhub næste gang vi skal have lettet trykket." 

			Et flyselskab havde sendt billetter med trykfejl til en kunde. Ifølge billetterne skulle han have en transfer mellem to fly, i Singapore, på ti år. 

			"Hvad fanden skal jeg bruge ti år på, i Singapore" spurgte han sarkastisk. 

			En servicemedarbejder løste problemet, og sørgede for nye billetter, imens en anden servicemedarbejder skrev et langt humoristisk svar med virkeligt gode tips til hvordan man kunne bruge ti år i Singapore. Kunden har ikke blot fået løst sit problem, men også fået en oplevelse for livet. Flyselskabet har ikke fået nogle ridser i lakken. 

			Gå ud på torvet og deltag i samtalen. Når du går derfra skal kunderne smile, grine eller i det mindste nikke anerkendende. Selv skal du gå derfra med overbevisningen om at du problemfrit kan se alle i øjnene igen. 

			Der er et amerikansk ordsprog som er særligt relevant i forhold til anmeldelser: "You win or you learn – you never lose."

		

	
		
			Website

			Et website – nogle kalder det en hjemmeside – er nødvendig nu om dage. Ikke fordi dine kunder sidder og læser alt hvad du skriver på den. Oftest vil de bare lige se, at firmaet findes i virkeligheden, og finde dit telefonummer, åbningstider eller adresse.

			Du kan faktisk få en gratis hjemmeside, uden at skrive koder. 

			Helt gratis? Njah, der er jo ikke noget der er gratis her i livet; dit website vil vise en reklame, i top eller bund, for det firma der har givet dig den, din webadresse vil være noget i retning af ditfirmanavn.serviceudbyder.com, og hvad angår funktionalitet er det en online brochure, intet mere. Til gengæld skal du ikke have dit Dankort op af lommen.

			Wiz.com, websites.com og wordpress.com er gode bud, med de putter mange reklamer på din side, og læringskurven er rimeligt stejl. Færre designmuligheder, men også fri for reklamer finder du hos sites.google.com.

			For ca. 125,- kr. kan du registrere et domænenavn, hos fx one.com eller simply.com og knytte til dit gratis site og din Gmail.

			Er du villig til at ofre ca. 500,- om året kan du hos simply.com købe domæne og serverplads, med en smart one-click installation af WordPress. Derefter er det et spøgsmål om at finde et godt gratis tema, og fylde sitet med din egen tekst og dine egne billeder.

			Der findes utallige guides på YouTube til hvordan du gør. Jo mere ambitiøs du er jo stejlere er læringskurven. Hvis du vil have noget enkelt kan du være færdig på en eftermiddag.

			Skal du bruge billeder af generel karakter, og overholde loven om ophavsret, kan du finde nogle gode gratis billeder på pixabay.com.

			Det fine ved WordPress hos en hostingservice er, at sitet med tiden kan udvides, gøres mere avanceret, designtilpasses og vokse med din forretning og dine ambitioner. Den dag du vil have en webshop er det blot et plugin (en funktionsudvidelse) væk. Det er med andre ord en løsning som du aldrig kommer til at fortryde.

			Er der nogen der ikke har brug for en hjemmeside? Ja: Visse små butikker og den lokale bodega har ikke meget at bruge en hjemmeside til – blot deres åbningstider og nummer kan findes på Google og Facebook. Læs kapitlet ”So... Me?”

		

	
		
			Webshop

			Der er tre oplagte muligheder når du vil have en webshop.

			Den ene er Shopify. 

			Du opretter en konto på shopify.dk, vælger et tema, tilpasser med dine egne tekster og logo, putter varer i, og så er du igang.

			Den anden er DanDomain, hvor du gør stort set det samme, men med mulighed for dansk telefonsupport.

			Prisen for de to er omkring 2.500,- pr. år.

			Hvis du har et WordPress website i forvejen findes der et gratis plugin (funtionsudvidelse) som kan trylle dit website om til en webshop. Det hedder WooCommerce, og er ganske gratis.

			Læringskurven er en smule stejlere, men du sparer en masse penge, og på længere sigt har du langt flere muligheder for designtilpasning, udvidelser og flere funktioner end med de to første.

			Igen: Et valg som du ikke risikerer at fortryde.

			Når du har en webshop kan du gratis sende fakturaer med hver forsendelse, men vil du have betaling med kreditkort skal der findes en brugbar løsning, som ikke koster en bondegård:

			Stripe 

			Oprettelse: 0,-

			Månedligt gebyr: 0,-

			Pris pr. transaktion: 1,4% + kr. 1,80

			Integration: Billy og Dinero (e-conomic via 3. parts app)

			Pengene (fratrukket gebyret) kommer direkte ind på din konto.

			YourPay

			Oprettelse: 0,-

			Månedligt gebyr: 0,-

			Pris pr. transaktion: 1,25%

			Integration: Billy, Dinero og e-conomic

			Pengene (fratrukket gebyret) kommer direkte ind på din konto.

			PayPal

			Oprettelse: 0,-

			Månedligt gebyr: 0,-

			Pris pr. transaktion: 3,40% + kr. 2,60

			Let integration, kræver ikke erhvervskonto, kendt.

			Forsøger at lokke kunderne til at oprette en (ikke nødvendig)
PayPal konto. Du skal manuelt overføre til din konto.

			OnPay (kun med DanDomain webshop)

			Oprettelse: 0,-

			Månedligt gebyr: 0,-

			Pris pr. transaktion: kr. 1,-

		

	
		
			SEO

			Søgemaskineoptimering

			SEO er et hasardspil hvor de der kommer med den store indsats vinder, og de der kommer med en lille indsats taber det hele.

			SEO er meget enkelt. Det handler om at blive vist først, når nogen søger det du sælger.

			Der er to elementer i det. Dit website skal indeholde de rigtige ord og sætninger, for at Google kan matche den med en søgning.

			Ikke blot de rigtige ord, men også de rigtige overskrifter og de rigtige alt-tags i dine billeder.

			Derefter bruger Google nogle beregninger for at placere dit site et sted i hierakiet.

			Jo mere populært dit site er, jo højere kommer det. Altså, du skal have mange besøgende (lokale, ikke fra den anden side af jorden), og mange andre sites skal linke til dig.

			Dit site skal være sikkert (spørg sin webhosting udbyder om HTTPS/SSL), ellers kan du glemme det hele.

			Den anden ting er betalte annoncer på Google, Facbook osv.

			Man betaler typisk pr. klik på annoncen, og den der betaler mest pr. klik får vist sin annonce til flest. Der findes værktøjer som kan hjælpe med altid at ligge et par ører over den værste konkurrent.

			Nu er det problemerne opstår: De fleste har brug for professionel hjælp til at bruge alle disse værkstøjer, og navigere i hele den jungle af gode søgeord, alt-tags, annonceværktøjer osv.

			De der har råd til at blive hjulpet godt bliver set af flest, og får oftest en bedre omsætning. Alle andre taber alle deres penge. 

			Første måned en regning for SEO på 500-1.000 kroner. De vil foreslå en lidt mere aktiv indsats for et større resultat, og regningen stiger til 2.000-5.000 kroner pr. måned. Nu er vi ved at være der, der skal bare annonceres lidt mere, og tilpasses lidt mere, og regningen stiger til 5.000-10.000 pr. måned.

			Mit bedste råd er at gøre så meget som muligt selv, og når du henter hjælp, så sæt et budget du kan leve med, hold dig stramt til budgettet, og først når du kan se at du faktisk får overkud på det budget kan du hæve det lidt. Altså når din mer-profit, efter skat, er større end dine SEO-udgifter.

		

	
		
			So... Me?

			Sociale medier

			Findes dit firma ikke på de sociale medier, så findes det ikke.

			Så enkelt kan det siges. 

			Hvad end jeg skriver dit firmanavn på Google eller Facebook, så bør det dukke op, i det mindste med nogle åbningstider, en adresse og et telefonnummer. Ellers må jeg gå ud fra at du er en nigeriansk prins, og jeg finder et andet sted at handle.

			Det først sted vi starter hedder Google MyBusiness. Dér registrerer du dit firma, og indtaster de grundlæggende oplysninger, hvorefter dit firma kan ses på en google søgning og på Google Maps. Nogle firmaer kan faktisk klare sig uden en hjemmeside, blot deres oplysninger er gjort tilgængelige på Google MyBusiness. 

			Google tror ikke automatisk på at du har en virksomhed dér hvor du påstår, hvis du ikke har adgang til postkassen, så når du registrerer dig sender de et postkort. Først når du har indtastet pinkoden fra postkortet bliver dine oplysninger tilgængelige.

			På Facebook skal du trykke på ”+” ved siden af dit navn og oprette en ”Side” (pas på at du ikke forveksler ”Side” med ”Profil” eller ”Gruppe”). Herefter bliver du taget i hånden og ført igennem de nødvendige trin for at dit firma bliver synligt dér.

			Husk at få alle dine venner til at synes godt om siden. Det er en god start.

			Nu kommer det store spørgmål: Hvem er dine kunder? Er det teenagerne på Instagram, er det slipsemændene på LinkedIn, eller er det husmødrene på Pinterest? Der findes sociale medier til næsten enhver målgruppe, og spørgsmålet er om det kan betale sig for dig, at lægge tid og energi – og måske endda annoncepenge – på det sociale netværk der er din målgruppes foretrukne for tiden. Tro mig: Nogle firmaer ville slet ikke kunne eksistere uden SnapChat, så det kan godt betale sig at undersøge markedet nærmere. Kig evt. på dine konkurrenter for inspiration.

			Når du har en Facebook Side (o.a.) er det vigtigt at du med jævne mellemrum skriver en nyhed, lidt information eller bare en dårlig vittighed. Det værste der kan ske er, at kunderne kigger på din side og ser, at den sidste aktivitet var i september 2018.
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			Tryksager

			Det bliver mere virkeligt når jeg kan føle på det

			Imens din tilstedeværelse på internettet er en bekræftelse af din eksistens, og dér du kommer ud til folket, kan et visitkort eller en brochure give en mærkbar oplevelse af at du er the real deal.

			Visitkort og flyers eller brochurer kan heldigvis fåes til ganske små midler nu om dage.

			Visitkort med tryk på begge sider kan have flere funktioner. Du kan have plads til at skrive aftaler ned (fx hvis du har en frisørsalon), eller de kan bruges til at samle stempler (hvis du har en café, og giver en gratis kop kaffe for ti stempler). Samtidig hjælper et visitkort som en påmindelse, længe efter et møde eller en messe, når du pludseligt ligger der i lommen.

			Flyers kan deles ud med særlige tilbud på gader og stræder, og brochurer er rare at sidde og læse i, når man skal forstå hvad du tilbyder.

			Naturligvis skal de have noget substans og noget indhold, og de må gerne se indbydende ud. Du kan finde en tekstforfatter, en fotograf og en designer til at hjælpe dig. Jeg sagde ikke ”profesionelle”... De fleste har venner eller familiemedlemmer der ikke er helt uden evner.

			Når det skal designes skal du ikke bruge Word eller PowerPoint, men rigtigt designsoftware. Bare rolig – det findes gratis. Læs kapitlet ”Gratis designsoftware”.

			Men at trykke og skære det selv – det kan sgu ikke betale sig.

			Hos onlineprinters.dk kan du (i skrivende stund) købe:

			500 visitkort (4+4 farver, 8,5 x 5,5 cm, 300 g/m²) for 215,-

			1000 foldere (4+4 farver, M65, 90 g/m²) for 340,-

			1000 flyers (4+4 farver, A5, 135 g/m²) for 287,-

			1 Roll-up (4+0 farver, 85x200 cm) med fod for 263,-

			Priserne er med forsendelse men uden moms. Du kan muligvis finde det endnu billigere ved at søge lidt på nettet efter et godt slagtilbud.
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			Skilte

			Hvis du har en fysisk butik, café eller klinik er du nødt til at have et skilt.

			Skilte fåes i mange kvaliteter, typer og prisklasser.

			Hvis du går efter det rustikke, ”street” eller gammeldaws look kan du med fordel male det selv. Men går du efter noget mere strømlinet er du nødt til at betale dig fra det.

			Skilte kan laves i rustfrit stål, akryl, træ og en masse andre materialer, og de kan trykkes, printes, fræses eller lasergraveres.

			Når du ved hvilken type skilt du vil have kan du gå på jagt blandt firmaer der laver den slags.

			Prisen kan blive alt fra 2.000,- til 20.000,- afhængig af hvad du vil have.

			Du kan også starte med et banner, en roll-up eller et beach flag. Lad lige pengene rulle ind i butikken før du ofrer en formue på at se smart ud.

			Hos onlineprinters.dk kan du (i skrivende stund) købe et PVC-banner (4+0 farver, 200x50 cm) for 175,-, en roll-up (4+0 farver, 85x200 cm) med fod for 263,-, eller et beach flag (4+0 farver, 49,0 x 179,0 cm) for 483,-.

			Når budgettet tillader det kan du for eksempel ringe til Total Gravering og spørge hvad det koster for et rigtigt lækkert skilt. Så spiller du i superligaen – med kvalitet, men altså også med pris.

			Hvis du vil have folieprint til vinduerne kan du med fordel tjekke elefantprint.dk. De plejer at have gode priser, men lav lige den sædvanlige sammenligning på nettet. Denne bog opdateres ikke automatisk...

		

	
		
			Grafisk design software

			Kunsten at gøre det smukt og klar til tryk

			Profesionelle grafiske designere bruger oftest Adobe® Photoshop, Illustrator og InDesign for at lave skilte og tryksager.

			Det koster ungefähr 650,- om måneden at lege med.

			Der findes dog gratis alternativer, der måske ikke kan lige så meget (ca. 10%), men som grafisk designer kan jeg sige at de kan alt det, som vi burger Adobes software til 90% af tiden. 

			Gimp fotoredigering (minder om Photoshop) 
www.gimp.org

			Pixlr fotoredigering online (minder om Photoshop, intet download) www.pixlr.com

			Scribus layout program (minder om InDesign) 
www.scribus.net

			Inkscape vektor grafik (minder om Illustrator) 
www.inkscape.org

			Fotografier koster også penge, enten til en fotograf eller til en såkaldt fotobank. Der findes dog nogle som er gratis:

			
					Pixabay.com

					goodfreephotos.com

					burst.shopify.com

			

			Bemærk at det ikke er et krav, men god kotume at nævne fotografen på både tryksager og website.

		

	
		
			Money money money

			Kunsten at tage imod betaling

			Der var engang hvor man langede sedler og mønter over disken...

			Ak, ja, denne nostalgi afslører blot hvor gammel jeg er.

			Nu findes der to måder at betale på: Med mobilen eller et plastikkort (findes stadig ved denne bogs udgivelse).

			Der findes en række meget dyre løsninger til at modtage kreditkort, og de færreste egner sig til en mobil forretning.

			For tiden er et af de bedste bud Zettle (tidligere iZettle), som vil sælge dig en terminal for 199,-, og tager 1,95% pr. transaktion. Din terminal administreres igennem en gratis app på mobilen eller en tablet (fx iPad), og der er ingen månedlige gebyrer eller oprettelsesafgift.

			Appen kan også bruges til at administrere salg mod kontanter eller MobilePay.

			Zettle kan synkroniseres med regnskabsprogrammerne Billy, Dinero og e-conomics.

			Kasse og bonprinter er tilkøb.

			Når du er kommet godt igang kan du ”opgradere” til YourPay, som vil sælge dig en selvkørende terminal for 3.600,- med indbygget bonprinter, og tager 1,25% pr. transaktion. Der er ingen månedlige gebyrer eller oprettelsesafgift.

			YourPay kan også synkroniseres med regnskabsprogrammerne Billy, Dinero og e-conomics. Hvis du også har salg på nettet kan du have en samlet løsning hos YourPay.

			Kasse til kontanter er tilkøb.

			Begge systemer er mobile og kan tages med på markeder m.m.

			MobilePay for virksomheder er lidt mere indviklet, og nej – du må ikke bruge din private MobilePay i din virksomhed.

			Priser, i skrivende stund: Oprettelse 999,-, månedlig afgift 78,-, pris pr. transaktion 0,30 - 0,75 kroner, afhængig af antallet. Læs mere på mobilepay.dk/erhverv.

			Efter betalingslovens § 81 skal betalingsmodtagere i tidsrummet fra kl. 6 til kl. 22 tage imod kontanter, hvis de modtager betaling med fx betalingskort og mobile betjeningsløsninger.

			Kontantreglen omfatter ikke fjernsalg, fx onlinekøb, og ubemandede selvbetjeningsmiljøer, fx ubemandede benzintanke.

			Bemærk at der er særlige regler for i hvilke tidsrum unge under 18 må håndtere kontantbetalinger  (se fx jobpatruljen.dk), og unge under 18 må aldrig transportere kontanter uden for butikken (fx til banken).

			Danskere griner meget af ”forbuds-Sverige”, men der er en tendens til at svenske regler bliver kopieret af Danmark efter ganske kort tid. Husk blot sikkerhedssele-på-bagsædet og lys-på-bilen-ved-højlys-dag...

			Derfor kan det betale sig at kigge på de svenske regler: Butikker i Sverige behøver ikke at tage imod kontanter, men hvis de gør skal de have en kontantkasse som er registreret hos -, godkendt af -, og kontrolleres af Skatteverket.

		

	
		
			Fakturering og bogføring

			Du skal bogføre og fakturere ifølge et særligt sæt regler som Skat har udstukket. Ofte kan det betale sig at have en revisor til at sikre at alt bliver bogført korrekt.

			Hvis du ikke kender nogle der kender én, kan du måske finde en revisor på ageras.dk eller på en af de mange facebookgrupper for iværksættere.

			Selve bogførings- og faktureringssystemet kan du få online, og som app på din mobil. Som fx vinduespudser er det genialt at kunne sende en faktura imens du forlader kunden, og bogføre benzinkøb imens du stadig holder på tanken.

			Jeg kan anbefale fire forskellige, men det er vigtigt at din revisor orker at kæmpe med det du har valgt, så spørg din revisor hvilket er det foretrukne. Eller omvendt – find en revisor igennem det bogføringssystem du vælger.

			
					billy.dk koster gratis / 145,- pr. måned.

					dinero.dk koster gratis / 165,- pr. måned.

					e-conomic.dk koster 99,- / 169,- / 349,- pr. måned.

					simpeltregnskab.dk koster 89,- pr. måned, alt inkluderet.

			

			Prisen afhænger af hvor avancerede muligheder du vil have.

			Alle fire systemer kan også bruges til e-fakturering, som især det offentlige bruger (dog ikke i gratisudgaven).

			Billy, Dinero og e-conomics har den fordel at de er synkroniserede med Zettle og YourPay (kreditkortterminaler), WooCommerce (webshop) og Salary (lønsystem).

			Med en Stripe konto og billy.dk kan du også sætte en kreditkortbetalingsknap på dine fakturaer, så privatkunder kan betale nemt og ubesværet online.

			Med simpeltregnskab.dk får du simpelthen mest for pengene, hvis du ikke har behov for integration med hverken kreditkortterminal eller webshop.

			Men igen: Spørg din revisor!

		

	
		
			Løn

			Løn er møgbesværligt, med kildeskat, ATP, feriepenge og en masse andre detaljer der skal gå op.

			Jeg kan sige det meget kort: Salary.dk

			De har en løsning til 19,- pr. lønseddel, med:

			
					Indberetning og betaling af løn, skat, pension, ATP og ferie

					Automatisk nulindberetning

					Lønsedler til medarbejdere via email

					Håndtering af ferieregnskab og ferie på forskud

					Mail og chatsupport

					Kørselsgodtgørelse

					Medarbejderfordele – fri telefon, frokost mv.

					Virksomhedslogo på lønseddel

					Massehandling på medarbejdere

					Indberetning til Danmarks Statistik

					Tilbagekørsel af løn indberetning

					Godkendelsesflow

					Automatisk bogføring i regnskabssystem

					Medarbejder-app til registrering af timer, fravær og kørsel

					Lønsedler i Eboks

					Adgang til integrationer udover regskabssystemer

					Udbetaling til NemKonto

					Kontrakter

					Bogføring i afdeling og dimensioner

					Freelancere

					Afdelingslederadgang og godkendelse

			

			De har også en gratis løsning – som er værdiløs – og en løsning til 39,- pr. lønseddel, som for de fleste er totalt overkill.

			Salary kan integreres med bogføringssystemerne Billy, Dinero og e-conomics.

		

	
		
			CRM – kundeadministration

			Kunsten at holde styr på dine opgaver og aftaler

			Der findes mange Customer Relations Management (CRM) systemer derude, der kan hjælpe dig med at holde styr på leads, kunder, ordrer og aftaler.

			Baseret på mange års erfaring kan jeg dog anbefale de følgende tre, afhængig af dine behov og mængden af aftaler og kunder du skal holde styr på.

			Nummer et: En kinabog og en blyant. Konkret, håndgribeligt og overskueligt. 

			Seriøst: Der kom engang en mand og spurgte mig hvilken database han skulle bruge til at administrere sin forening med 35 medlemmer...

			Nummer to: deskma.dk som er skræddersyet til håndværkere, men som også andre kan have glæde af. Fra 1-3 administratorer er det gratis.

			Nummer tre: Google. (Ja, Google!) 

			Googles kalender, noter, kontakter, tekstbehandling og regneark (de to sidste finder du i Google Drive) og deres fremragende integra­tion med Gmail gør Google til det bedste kunde- og opgavestyringsværkstøj der findes – hands down – no competition!

		

	
		
			Kanalsalg

			Lad os antage at du laver dine egne smykker: Armbånd og øreringe...

			Jo flere der har adgang til at se dem, jo større er chancen for at dem der synes de er fede faktisk kan købe dem. Så du laver en webshop, knytter den til en Facebook shop og Instagram. Så langt, så godt. Du kan prøve at finde nogle butikker der vil sælge dem. Endnu bedre. 

			Men hvorfor vente på at markedet her i landet er mættet, før du forsøger dig uden for landets grænser?

			Find en webshop, der minder om din egen, i Sverige, Norge, Tyskland, England osv., og foreslå ejeren at I sætter hinandens ting til salg på jeres respektive kanaler. 20% i kommission, og I har begge et større udvalg og en større rækkevidde. 

			Naturligvis kan din webshop have et .com domæne, flere sprog, og sende til alle lande, men jo flere websites og fysiske butikker dine varer er tilgængelige i, jo bedre. Blot skal du sørge for at prisen er den samme for alle kunder, alle steder, så dine salgskanaler ikke føler sig røvrendt. 

			Du kan også søge uden for din branche. Måske er der en café der vil sælge dine smykker. You never know. 
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			Indretning

			Hvis du har en butik, café eller klinik der skal indrettes kan det let komme til at koste en mindre formue, så her skal vi virkeligt knuge Dankortet til knoerne blive hvide.

			Bemærk at der findes særlige regler hvis du arbejder med noget der har særlige hygiejneregler – mad eller tandpleje, for eksempel. Læs mere i kapitlet ”Smileyordningen”.

			Men uanset hvilken type virksomhed du har skal der naturligvis være rent og pænt, og rengøringen skal kunne foregå let og ubesværet. Det sætter nogle grænser for kreativiteten. 

			Jeg har altid drømt om at indrette en surferbutik med sand på gulvet, men den dag nogen kaster op eller taber en diamantring vil jeg nok sukke dybt. Så er det sgu lettere med linoleum.

			Det giver – som tidligere nævnt – en enorm street cred at indrette med upcyclede paller og kabelruller, male væggene med tavlelak, montere fatninger i en gammel rusten cykel og hænge den op i loftet som lampe. Man skulle tro at verden var ved at løbe tør for paller, men der er millioner derude, og mange steder kan du hente dem ganske gratis. 

			Med en stiksav og en hammer kan paller blive til sofaer, disk og næsten alt andet. Bordpladen fra de kiksede glasborde, der står i enhver genbrugsbutik, kan fungere ganske fint på en palle.

			Olietønder er lidt mere besværlige, og kan kræve en meget omfattende rengøring før de kan blive til møbler, men de kan blive ret fede, hvis du orker.

			Brugte æblekasser kan fåes for 25 kroner stykket, hvis du ikke køber hipster-modellen i en butik med en dyr adresse.

			Kunst på væggene kan du få ganske gratis, ved at udstille for en lokal kunstner, og hvis du samtidig står for eventuelt salg af værkerne kan du endda score 20% (se cafegalleri.dk).

			Men der findes kundegrupper som ikke engang kender udtrykket ”street cred”, og som meget vil have sig frabedt at sidde i en pallesofa, uanset hvor farverigt den er malet og hvor arabiske puderne er. De vil foretrække en ganske almindelig stol og noget så ordinært som et bord.

			Det kræver en tur i IKEA eller Jysk, eller et besøg på auktion, fx konkurser.dk eller saxis.dk.

			Den enes død er den andens brød. Det kan føles lidt sært at tjene på en andens fallit, med det er trods alt bedre end at det bliver smidt ud.

			Der findes naturligvis også dba.dk, guloggratis.dk og et hav af loppemarkeder og genbrugsbutikker.

			Har du – eller en du kender – lidt fingersnille kan det blive ganske godt.

			Det er naturligvis vigtigt at dit interiør matcher den form for erhverv du driver, og hvis et advokatkontor i indre by har en pallesofa – hey, jeg er gerne kunde, men måske kommer jeg til at sidde ret alene i venteværelset.

			Der er også en balance som skal gå op. Hvis du indretter en frisørsalon i din garage trækker det lidt i den ene retning. Men hvis indretningen er super tjekket trækker det lidt i den anden. På samme måde virker slidte genbrugsmøbler mere tjekkede og velovervejede på Møntergade i København. En så dyr adresse vil få kunderne til at tro at du har købt disse vintage underværker for en formue. Navnligt hvis du trykker dit visitkort på bordtennisbolde, der flyder i overfladen af en glasbowle med et par guldfisk i, og hænger en udstoppet rensdyrhoved med solbriller op på væggen. Brug 500,- på hele indretningen, smid et par sære kreative indfald oveni, og brug 2.000,- på en enkelt udvalgt detalje, og det hele kommer til at virke dybt, kunstnerisk, gennemtænkt og svinedyrt.

			I radioprogrammet Sara & Monopolet var der en dame der spurgte om hun ville blive opfattet som useriøs hvis hun indrettede sin terapi i en campingvogn i haven.

			Jeg er ikke den største fan af terapeuter, men jeg havde den vildeste trang til at finde hende, og ringe til hende. Naturligvis er det dybt useriøst, og bekræfter enhver fordom om dit tvivlsomme virke, hvis du sidder og leger spåkone i en udrangeret campingvogn, moster. Så når du gør der skal du fandeme gå all in, male den lilla med gule stjerner på, fylde den med tyrkiske tæpper og fyre op for røgelsen. 

			Det jeg prøver at sige er: Du kan indrette dig utroligt billigt, men du må aldrig lade det se ud som en plan B. Gå ind i det med liv og sjæl, og lad det fremstå som et meget bevidst valg. Intet skræmmer kunderne mere end hvis de tror din forretning går dårligt.

		

	
		
			Smileyordningen

			Har du en café, restaurant, bageri, slagteri eller andet der beskæftiger sig med mad skal din virksomhed tilmeldes Smileyordningen på foedevarestyrelsen.dk.

			Her kan du også læse om indretningskrav, kontrolbesøg og egenkontrol.

			Virksomheder tildeles en smiley på baggrund af kontrolbesøg, hvor også din egenkontrolrapport bliver gennemgået. Det ypperste er en elite-smiley, som betyder at kontrolbesøgende er overstået uden anmærkninger.

			Kontrolrapporten skal hænges op så alle kunder let kan se den.

			Du skal vide at en af de mest almindelige måder at miste en elite-smiley er ved at fuske med egenkontrollen: ”Der står her at dit køleskab er +5°C. i går, idag og... I morgen???” / ”Ja, jeg tjekker et par gange om ugen og udfylder rapporten for et par dage ad gangen...” / ”Fy!”.

			Du skal også vide at selv den mindste omgang med fødevarer kræver tilmelding. Jeg havde en kunde der pakkede et (indpakket) bolche ned i kasserne med IT-udstyr til kunderne. Charmerene idé, indtil han blev knaldet. Et bolche er en fødevare, og du skal derfor tilmeldes smiley-ordningen. Det samme gælder slikkepinde til børnene.

			Al mad skal være indpakket og opbevaret i de rigtige temperaturer, afhængig af om det er tørvarer, kølevarer eller frysevarer. Der skal være rent (helt rent), og tilberedelsesområder må ikke være fyldt med ting der står i vejen for en let og grundig rengøring.

			Hvis det ikke har skræmt dig fra sans og samling vil jeg tilføje at en kop kaffe eller et stykke slik har en afslappende effekt på de fleste kunder. Pebernødder til jul, for f...

			På Frederiksberg ligger der en thaimassage. På bordet står en skål med bolcher. På skålen står der ”Happy ending – den ENESTE happy ending du får her!”. En charmerende, morsom og afvæbnene måde at give visse kunder en kold afvisning.

			Tilbage til realiteterne: Du kan få al den vejledning du ønsker om Smileyordningen hos Fødevarestyrelsen. Det er det de får deres løn for – men husk at tilmelde dig!

		

	
		
			Mentor eller Advisory Board

			En mentor kan være guld værd; en person der har mere erfaring som du kan trække på.

			Det kan godt være at du er smart-i-en-fart og vil lave en web­shop med det mest street tøj der findes til skatere, men at kunne spørge en mand til råds, som har haft en tøjbutik i Hirtshals, til modne kvinder, skal ikke undervurderes. Måske kan han et trick eller to, alligevel, og ved hvor du ikke skal træde ud på den tynde is.

			Nogle vælger mentorer med helt andre erfaringer. Fx den forretningskvinde (navnet forbliver hemmeligt) der sidder i adskillige betyrelser, ejer anseelige andele af nogle store kæder, og har valgt en 19-årig hacker som mentor. Det hjælper hende med at tænke ud af boksen.

			Du kan også lave en samling af mennesker med forskellige erfaringer og sammensætte et Advisory Board. Altså en slags bestyrrelse som ikke ejer dele af virksomheden, og heller ikke har direkte indflydelse, men som vejleder. Det lyder måske voldsomt, men et Advisory Board kan godt bestå af familiemedlemmer og venner, som samles en gang hvert halve år, med din forretning som vedtaget samtaleemne, og lønnen er stegt flæsk med persillesovs ad libitum.

			Jeg er selv mentor for flere andre selvstændige, og har samtidig selv et Advisory Board. Det går i cirkler. 

			Nogle har så værdifulde erfaringer at de kan leve af at blive aflønnede som medlemmer i bestyrelser, Advisry Boards, tænketanke osv., men de fleste der udelukkende er bestyrrelsesmedlemmer ejer selv store dele af de virksomheder de sidder i bestyrelsen for. 

			Big surprice: Har du mange penge kan du leve af at investere dem, og forvalte din formue (læs kapitlet om investorer). Har du ingen må du trække på den viden du kan få forærende. Men selv et gratis råd kan blive penge værd, så prøv at finde en mentor der vil gøre det for dine blå øjnes skyld – og en cafe latte.

		

	
		
			Netværk

			På en større arbejdsplads med mange ansatte er der altid nogen du kan sparre med, men når du er alene i din virksomhed kan det blive frygteligt ensomt og introvert. 

			Som nævnt i et andet kapitel er det en god idé at have en mentor eller et advisory board, men det er altid et ekstra plus i hverdagen at kunne kaste en tanke ud, og få noget respons, sådan i kaffepausen, ligesom da du havde 50 kollegaer.

			Der findes heldigvis et hav af netværk for ensomme iværksættere. 

			Nogle er ret dyre og forpligtende at være medlem af, og af uforklarlige årsager ofte forbundet med en idrætsforening. Altså sponsorgruppen i den lokale håndboldklub er I virkeligheden et forklædt erhvervsnetværk, hvor man skaffer hinanden kunder (og i nogle tilfælde aftaler priser med sine konkurrenter). 

			Der findes også mere åbne netværk, den lokale handelsforening, og deciderede loger. Altså netværk for enhver smag. 

			Du skal dog have råd til at være med, og du skal have noget at bidrage med, hvilket kan være en udfordring, når man er nystartet. Samtidigt kan den faste ugentlige mødedag være i din åbningstid. 

			Der er derfor mange overvejelser du skal tage med i ligningen.

			Online findes der også en frygteligt masse netværk. Netværk som er eksklusivt for kvinder er populære for tiden, imens netværk kun for mænd er lidt mere kontroversielle. Nogle mener at det er poetisk retfærdighed...

			På Facebook findes 15-20 mere eller mindre åbne og mere eller mindre populære netværk, som du kan blive medlem af, og så er der jo LinkedIn, som er ét stort erhvervsnetværk. 

			Fælles for disse netværk er at du ikke skal bruge dem til at finde kunder. Søgen efter fx en webdesigner ender altid ud i en frygtelig underbudsforretning, og sjældent et succesfuldt resultat. 

			Men du kan med stor succes bruge disse netværk til at søge råd, holdninger, tanker og erfaringer. 

			Blot skal du ikke spørge hvad folk synes om dit logo eller din hjemmeside, hvis du er for sart til at blive svinet til i en lang ubehagelig kommentartråd. 

			Generelt kan man sige at grupperne består af en masse glade amatører, som dig selv, men folk over 40 forstår ikke at der sidder rigtige mennesker på den anden side af skærmen. Så tag det for hvad det er, og sorter hurtigt i svarene. 

			Hvis du fx spørger om hjælp til din Shopify webshop vil 1-2 svare på dit spørgsmål, efter bedste evne, 5-10 personer vil antyde at du er dum, og evt. burde benytte Shopify helpline, I stedet for at spilde deres tid(!), og 20-30 personer vil tilbyde at lave en bedre webshop i et andet system, til en rigtigt god pris. Med lidt hurtig sortering fik du altså to svar som du kan afprøve. Lad være med at svare de øvrige, hvis du har andet at bruge din tid på. 

			Somme tider kan man være heldig at træffe en anden iværksætter, som man har en god kemi med, og kan bruge lidt mere tid på at vende alle de bløde spørgsmål med. 

			Læs også kapitlet "Hjælp". 

		

	
		
			A-Kasse

			Kan det betale sig at blive medlem af en a-kasse, når man er selvstændig?

			Ja, der kan altid opstå situationer hvor du kan få brug for sygedagpenge eller arbejdsløshedsforsikring.

			Det sidste kræver dog at du afvikler din moms-registrering.

			Det er de samme regler der gælder for alle A-kasser, så i princippet er det ligegyldigt hvilken du er medlem af, men visse A-kasser har specialiseret sig i at hjælpe selvstændige, og du kan med fordel melde dig ind i en af dem.

			Der gælder den sædvanlige regel, hvis du i forvejen er i en anden A-kasse: Du skal ikke melde dig ud af én og ind i en anden; du skal ”overføres”, for ikke at miste din anciennitet (opsparrede dagpengeret).

			Få flere informationer hos fx ASE, som har specialiseret sig i selvstændige: ase.dk, eller Frie: Frie.dk/selvstaendig.

			Prisen er på omkring 550,- pr. måned, og du kan tegne en ekstra forsikring oven i, hvis du vil sikre dig en højere ydelse.

		

		
			
				[image: ]
			

		

	
		
			Case – Limonadeboden

			Der er mange detaljer at holde styr på, og jeg vil derfor beskrive en case her, hvor de enkelte dele kommer i spil: Jeg vil lave en limonadebod i mit køkkenvindue, som vender ud mod et travlt fortov.

			Tilladelse

			Først undersøger jeg naturligvis om det overhovedet kan lade sig gøre, ved at spørge både husets ejer/ejerforeningen og kommunen om det er lovligt at drive butik ud af vinduet.

			I dette tilfælde har jeg held... (Ellers sluttede casen jo her).

			Navn

			Jeg finder på et godt navn til min virksomhed, og skriver nogle forskellige tekster om hvad jeg tilbyder. I dette tilfælde limonade, juice, slushice og smoothies. Øko og alting!

			Jeg kontrollerer på simply.com og på virk.dk at der ikke i forvejen findes en virksomhed med dette dk-domæne og navn: Limonadeboden.

			Billeder og logo

			Jeg tager nogle gode billeder af mine produkter, og henter Inkscape på www.inkscape.org, så jeg kan tegne et fint logo. Logoet gemmer jeg i flere formater, bla. EPS (vektorgrafik) og PNG (pixelgrafik med gennemsigtig baggrund).

			Registrering

			Nu er jeg klar, og lægger mit NemID og mit Dankort ved siden af computeren.

			Jeg registrerer min enkeltmandsvirksomhed på virk.dk. Efter et par dage modtager jeg mit CVR-nummer.

			Jeg tilmelder også min virksomhed på Smiley-ordningen hos Fødevarestyrelsen på foedevarestyrelsen.dk. Juice m.m. er jo fødevarer.

			Bank

			På min netbank opretter jeg to konti: En til virksomhedens drift, og en til at tilsidesætte beløb til moms og skat.

			Det er ikke lovpligtigt at have en virksomhedskonto til en enkeltmandsvirksomhed, men der kommer muligvis et skænderi med din bank på et tidspunkt...

			Website og SoMe

			Jeg går ind på simply.com og registrerer domænet limonadeboden.dk, og køber en Basic Suite. 

			Jeg har nu brugt 500 kroner.

			Jeg opretter en mailkonto med navnet info@limonadeboden.dk, og indstiller den til at videresende til min Gmail.

			Jeg klikker på ”1-click” og vælger "WordPress + Elementor", og laver et lille website med mine tekster, billeder og mit logo.

			På business.google.com registrerer jeg min virksomhed, med logo, lidt tekster og billeder, og naturligvis kontaktoplysninger og åbningstider. Google sender et postkort med en pin-kode i løbet af et par uger(!), og når den er tastet ind, kan min virksomhed ses på en almindelig Google søgning og på Google Maps.

			Jeg opretter en side (ikke "profil" eller "gruppe"!) på Facebook, og indtaster de samme oplysninger.

			Jeg opretter også en særlig konto på Instagram til min limonadebod. Ved at trykke på ”Indstillinger” og ”Skift til professionel konto” kan jeg knytte den sammen med min Facebook konto, og poste fra den ene til den anden. 

			Jeg laver en gul post-it med teksten "TripAdvisor" og hænger på køleskabet... Jeg vil overveje om det er interessant at blive vist på deres app.

			Tryksager

			Jeg henter Scribus layout program på www.scribus.net og udformer nogle flyers, og nogle visitkort, som på bagsiden er stempelkort – ti stempler giver en gratis Limonade.

			Jeg gemmer dem som PDF-filer, og får dem trykt hos onlineprinters.dk: 500 visitkort og 1.000 flyers for 500 kroner.

			Betalinger

			Nu er det på tide at tænke over betaling...

			Jeg går ind på www.billy.dk og opretter en gratis konto til bogføring.

			På mobilepay.dk/erhverv opretter jeg en erhvervsaftale om at kunne modtage MobilePay.

			Det koster 1.000 kroner.

			På zettle.dk opretter jeg en gratis konto, henter deres app og køber en kortterminal for 200 kroner.

			Zettle appen kan bruges til at administrere både kortbetalinger og MobilPay betalinger, og kan synkronisere med Billy.

			Jeg har nu brugt 2.200 kroner.

			Skilte

			Med fingersnille, stiksav, skruemaskine og posca-tusser fremstiller jeg en hylde, som kan hænge ud over min udvendige vindues­karm, og fungere som serveringsbar, et prisskilt som kan hænge ved siden af vinduet og et skilt der hænger over vinduet. Det hele kan tages ind når jeg lukker.

			Når jeg får råd vil jeg have fræset et flot træskilt til at hænge over vinduet. Det kan Total Gravering gøre for et par tusinde.

			Marketing

			For at få lidt positiv opmærksomhed bruger jeg tid på at skrive små hyggelige individuelle bemærkninger på alle krusene med en tusch, jeg lægger masser af billeder op på Google MyBusiness, Instagram og Facebook, læser et afsnit højt af Tusinde og én nats eventyr hver aftens klokken syv, og hver gang en kunde beder om en speciel variation ryger den på menuen med personens navn.

			Naturligvis har jeg også en fin guldramme fra den lokale genbrugsbutik med min kontrolrapport, og der er et link til kontrolrapporten på mit website.

			Nu kommer vi til produktionen, og jeg skal ud at købe frugter, mælk, yoghurt og papkrus til at fremstille mine varer...

			Hvis du synes at denne case lyder lidt for fantasifuld, se 
www.facebook.com/manleysvindue
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			When the going gets weird 

			– the weird turns pro'!

			Oprindeligt hedder udtrykket "When the going gets tough – the tough gets going".

			Der er en sandhed i det, også – eller især – når vi taler om iværksætteri.

			Der er mange udfordringer forude, med lange dage, uger eller måneder uden indtægt, uforudsete og forudsete udgifter, sygdom, ulykker og uheld på de mest ubelejlige tidspunkter, og dage hvor det ville være rart med en arbejdsgiver der tager over, tager ansvar og træffer beslutninger. 

			Mange gange får man lyst til at kyle håndklædet i ringen og sige "nu er det kraftedeme nok!"

			Det kan hjælpe at komme i tanker om, at selv om alle ulykkerne skyldes at du står alene med dem, så er det også kun dig der bestemmer hvordan det skal løses.

			Du kan hænge et skilt på døren hvor der står "Er taget ud for at fiske", lukke butikken, og gå en lang tur (eller tage ud at fiske). Det ville ingen arbejdsgiver give dig lov til, men nu er det dig der bestemmer, og du har brug for en strategisk tilbagetrækning: Tid til at tænke, tid til at sætte tingene i perspektiv. 

			Kan du flytte rundt på nogle brikker, trække i nogle tråde, og få det til at lade sig gøre alligevel, eller er det helt umuligt?

			
					Er der noget du kan gøre for at finde nye kunder?

					Er du for dyr eller for billig?

					Er du for ordinær eller for sær?

					Kan dit produkt tilpasses til andre kunder?

					Er de nogle udgifter du kan skære væk?

					Kan du finde nogen at tale med, som kan gennemskue problemerne og pege på løsninger? (Se kapitlet "Hjælp!")

					Har du stadig opbakning fra familie og venner?

					Og så den svære: Har verden overhovedet brug for din virksomhed?

			

			I nogle tilfælde må man simpelthen træffe den hårde beslutning, og trække stikket – det er slut.

			I mange andre tilfælde findes der en løsning derude, som kræver dét, som en større koncern ville kalde "omstrukturering" eller "rekonstruktion". 

			I mange tilfælde betyder det at du må finde på løsninger som er så tilpas usædvanlige, at folk trækker øjenbrynene sammen...

			"When the going gets weird – the weird turns pro'!"

			Jeg ved naturligvis ikke hvad dit problem er, og derfor heller ikke hvordan det kan løses, men lad mig rable et par eksempler af:

			Du har en lille grillbar og sælger primært burgere. En stor kæde åbner på den anden side af gaden, og sælger hurtigere, billigere og mere opreklamerede måltider. De har et Lucky Meal til 25 kroner. Hvis du skal konkurrere skal prisen ned på 20 kroner, og det kan du ikke leve af... Svaret er enkelt: Luk butikken, mal om, fyld restauranten med planter og drivtømmer, køb bedre råvarer og sælg dit billigste "meal" for 125 kroner. Med andre ord: Kan du ikke konkurrere på deres præmisser, så skab dine egne. Findes der allerede en kvalitetsrestaurant rundt om hjørnet så bliv vegansk eller server krokodille og kænguru. 

			Din piercingbutik skaber ikke nok omsætning til at betale huslejen. Godt så... Luk butikken og lej en stol i en frisørsalon.

			Du driver et korrekturbureau fra køkkenbordet med en laptop. Der findes ingen udgifter at skære væk, men ikke kunder nok til at betale din løn – og husleje... Hvor meget andet kan du lave med den laptop, som kan skaffe dig indkomst? Chatmoderater, SoMe-annoncering, websideredigering, oversættelse, og meget andet. Måske har du ikke tænkt over alt der kan læses korrektur på: Apps, websites, menukort osv.

			Det som er fælles for de ovenstående eksempler er at du risikerer at miste dine nuværende kunder. 

			Er der udsigt til at dine kunder og din forretning i nærmeste fremtid bringer overskud på bundlinjen, eller er du nødt til at satse det hele?

			Jeg ser det ofte hos pizzeriaer. De ligger tæt, de har præcis de samme menukort og priser, og de kæmper for livet. Én af dem tager en dyb indånding, optimerer møblementet, og vil fordoble både kvalitet og pris, men får kolde fødder i sidste øjeblik, og beholder det meste af menuen til den sædvanlige pris. Kort efter flytter der et gourmetpizzeria ind i nærheden, og snupper den eksklusive kundekreds. 

			Jeg siger ikke at det altid kan betale sig at smide det hele ud og starte forfra, men når du står på kanten har du måske slet ikke noget valg. Spørgsmålet er om du når at se det i så god tid, at du stadig har penge til din rekonstruktion. 

			Et lille rejsebureau levede udelukkende af sin primære ekspertise: Kør-selv-ferier i USA. Det gik ganske godt i mange år, men med tiden – og internettet – blev folk bedre og bedre til selv at arrangere det hele, og kunderne udeblev. Fat i en Asien-ekspert, stikke ham en million i hånden, og beskeden om at skabe nogle nye rejser, og et nyt image. Det er idag et meget stort rejsebureau. 

			Jeg skal være kold, kynisk og ærlig og sige, at for hver af disse succeshistorier er der to andre der gjorde alt hvad de kunne, og gik på røven alligevel. De fleste faldt på det svære spørgsmål: Har verden brug for din virksomhed?

			Man undres jo gang på gang over hvad der lykkes, og hvad der ikke gør. Rundt om hjørnet fra hvor jeg bor findes en butik der udelukkende sælger samlesæt og bøger om krigsfly fra første og anden verdenskrig. Varerne i vinduet er lidt støvede, og de har ingen webshop. Jeg håber at de sælger narkotika til børn i baglokalet, for ellers er der ingen logik i at butikken stadig findes. 

			Jeg undres også over hvordan fanden der kan findes så mange frisører i Helsingør...

			Samtidig kan man undres over alt det der ikke findes. I havet rundt om St. Lucia, i Caribien, er der en overflod af dragefisk, som er en skadelig invasiv art, og samtidig en ganske udmærket spisefisk. Der findes én restaurant på St. Lucia der serverer dragefisk. Én! 

			En af de dyreste ting man kan købe nu for tiden er plads. Opbevaring af alt fra private kasser med gamle familiealbum, vinterdæk og genbrugsemballage til gasflasker. Samtidig har mange gårde halvtomme lader og stalde. Problemet er logistik... Hvor svært kan det være at køre en runde med en trailer til byens autoværksteder for at hente og aflevere dæk?

			Jeg tillod mig, i en iværksættergruppe på Facebook, at foreslå en fælles brainstorm til fordel for minkavlerne, da de blev tvunget til at aflive alle minkene. Det faldt ikke i god jord: Hvorfor hjælpe nogen der får en urimeligt stor erstatning? Hvorfor ikke hjælpe restauranterne? En minkfarm kan ikke bruges til andet, fordi den stinker af rovdyr: de fleste har ikke stalde, men kun noget der minder om cykelskure, og sådan en Københavner som mig, der aldrig har set en minkfarm, skal bare blande sig uden om. Den eneste i gruppen der roste initiativet var samtidig den eneste minkavler... Jeg vil ikke have kors og bånd og stjerner på, blot henlede opmærksomheden på at der er meget modstand imod at tænke uden for traditionerne. Når det lykkes er der til gengæld næsten ingen grænser for den ros man kan få for sine innovative og kreative løsninger.

			Det skal du være forberedt på, når du laver din grillbar om til en vegansk restaurant, lukker piercingsalonen og flytter ind hos en frisør, og skifter firmabilen ud med en ladcykel, vil mange af dine trofaste kunder, din onkel fra Randers og din teenagesøn begynde at ligne udviskede skygger. Pludseligt står du meget alene, og kan høre nogle hviske "tosset"...

			Men når spillet bliver mærkeligt er det de sære der vinder!

			En ting er helt sikkert: Du løser ikke dine problemer ved at fortsætte med at gøre det der skabte problemet, så du er nødt til at tænke kreativt, og stå imod den kritik der følger med.

			Du er nødt til at kigge på din forretning helt ovenfra: Er det muligt at vende udviklingen hvis du forholder dig helt nøgternt og fordomsfrit til lokale, bil, lager, og alt andet? 

			Hvis du virkeligt vil, så kan du vende det til en succes, men det kræver at du er parat til at være tough – og weird!

			Jeg startede denne bog med at nedgøre Christoffer Columbus, hvis togter ikke var så epokegørende som vi lærte i skolen. 

			Nu vil jeg trække ham lidt op igen: Uanset at han vidste at der var land for enden af passaten, og at det var muligt at nå dertil uden at dø af skørbug på vejen, så holdt han alligevel ud, da de fleste omkring ham mente at han var skør. Han opdagede ikke Amerika, og han kom ikke hjem med guld og krydderier, men han trodsede den største forhindring et menneske kan møde i livet: Mistro. For dét bør han hyldes!

		

	
		
			#Rebelstyle

			Rebel kan tolkes på mange måder, men det betyder at du vælger at gå egne veje, på trods af normer og skepsis.

			Det kræver ikke at du smider slipset og får hanekam, men det betyder at du starter dér hvor andre siger ”det kan man sgu da ikke!”

			Jeg vil slutte af med en række eksempler på kreative løsninger, som du nok ikke kan bruge til noget konkret, men som forhåbenligt vil de få dig til at tænke lidt udenfor din komfort-zone, når du har marineret dem lidt.

			I New York havde man en nedlagt højbane, hvor der engang havde kørt s-tog. Nu havde den stået og rustet i mange år, og naboerne var mildt sagt trætte af at kigge på den, så den skulle rives ned. Men så var der nogle der fik en fiks idé: Lad os lave den om til en park!

			Parker er normalt ikke så lange og smalle, og slet ikke hævet tyve meter over jorden, men idéen faldt med tiden i god jord, og The Highline Park er idag en af New Yorks mest populære udflugtsmål.

			En tatovør købte en gammel ambulance, og indrettede studie i den. "Tattoolancen" er specielt populær hos kunder der vil have lavet tatoveringer på intime områder af kroppen.

			Kokken Casper Vulpius ville sælge mad på Hornbæk strand. Det må man ikke, men på havet må man gerne. Derfor købte han en robåd, indrettede den og skubbede den 15 meter ud, hvor vandet stadig kun går til knæene. Så er der serveret!

			I 2002 så 12-årige Casper Blom hvor mange golfbolde der lå og flød på banerne. Han samlede dem op, vaskede dem i mors vaskemaskine, og solgte dem på sin webshop billigegolfbolde.dk. Selvom han var tvunget til at købe en ny vaskemaskine til sin mor, og hurtigt fik mange konkurrenter, omsatte han årligt for mellem to og fem milllioner, og kunne ti år efter sælge sin webshop for et ganske pænt beløb. 

			Anja Manley i Helsingør syntes at turisterne kiggede lige rigeligt meget ind ad hendes køkkenvindue når hun lavede te og bagte kage. Så hun åbnede vinduet, satte en aftagelig hylde udenfor, et par skilte op, og lavede sit vindue om til en take-away café, komplet med godnathistorie og bæredygtig emballage. Et par uger efter lavede en lokal billedkunstner sit vindue om til et galleri.

			Mikkel Pandrup fandt ud af at hvis han købte rigtigt meget morgenbrød kunne han få det så billigt, at han kunne levere det til firmaer, til samme pris som de betalte hos bageren, og tjene på det. I starten hed firmaet FirmaFred, men da han blev landskendt i et radioprogram, hvor de kaldte ham "brødkusken" bestilte han nyt webdomæne og nye skilte til bilen samme dag.

			”Det kan man sgu da ikke!”...
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			Hjælp!

			Når du har specifikke spørgsmål eller udfordringer, som ikke står i denne bog, eller alle de andre bøger der ligger på dit natbord, så findes der masser af hjælp at hente.

			Det offentlige i Danmark gør en enorm indsats for at gøre Danmark til det letteste land i verden at være iværksætter, og selvom mange onde tunger påstår det modsatte på Facbook, er de nået i land med den ambition.

			Med NemID kan du registrere din virksomhed på fem minutter, og behøver ikke at kontakte andre myndigheder. Så nemt er det ingen andre steder.

			Dessuden findes der lokale erhvervsservices, som er offentlige, og altså ikke får en gevinst ved at sælge et bestemt produkt til dig.

			Du kan finde det hele på virksomhedsguiden.dk, som er skabt af Erhvervsfremmestyrelsen.

			Ivækst er en forening der formidler viden om iværksætteri gratis, takket være uvildige sponsorater. Find dem på ivaekst.dk.

			Er du sulten efter mere – jeg tillader mig at tvivle – så kan du klikke ind på startupsvar.dk (A-kassen Frie Selvstændige) eller selvstaendige.dk (A-kassen ASE).

			Der findes også en lang række private virksomheder og ”netværk”, som gerne tager imod dine penge for at rådgive og vejlede, sparre og lytte, og lukke dig ind i det gode selskab. Startup Central (startupcentral.dk) er én af dem, men listen er næsten uendelig.

			Her kunne jeg nævne mit eget firma, Rebel inc. (rebelinc.dk), som en seriøs partner når du skal have hjælp til konceptudvikling og grafisk design, men det vil jeg lade være med – det ville jo være direkte useriøst!

		

	
		
			Minileksikon

			
				
					
					
				
				
					
							
							A/S

						
							
							Aktieselskab

						
					

					
							
							Advisory Board

						
							
							En rådgivende bestyrelse eller råd.

						
					

					
							
							Aktiver

						
							
							Ting af værdi; varelager, firmabiler, maskiner, patenter osv.

						
					

					
							
							A.M.B.A.

						
							
							Andelsselskab med begrænset ansvar

						
					

					
							
							ApS

						
							
							Anpartsselskab

						
					

					
							
							Bootstrapping

						
							
							At starte en virksomhed udelukkende for egne (små) midler, leve af cupnoodles og havregryn, og sove på gulvet i sin forretning.

						
					

					
							
							Break-even

						
							
							Når udgifterne ved startup er dækket ind, og der begynder at blive overskud.

						
					

					
							
							BS

						
							
							Bullshit. Ikke decideret løgn, men en bevidst vildledende omskriving af sandheden. Læs også ”Fusion”, ”MLM” og ”Smart-i-en-fart”.

						
					

					
							
							Business Angel

						
							
							Private investorer, der udover at tilføre kapital også går aktivt ind i virksomheden. Det er typisk personer, der tidligere selv har ejet en virksomhed og nu ønsker at udnytte deres viden.

						
					

					
							
							Chatsupport

						
							
							Online chat-hjælp.

						
					

					
							
							Coworking Space

						
							
							Et åbent kontorlandskab for freelancere og enkeltmandsvirksomheder som kan benyttes billigt eller gratis. I Sverige har Internetstiftelsen stillet gratis coworking spaces til rådighed i Stockholm og Malmö (GOTO 10). I København findes det billigt hos fx Symbian og SoHo.

						
					

					
							
							CRM

						
							
							Customer Relations Management. Kunde- og opgaveadministration.

						
					

					
							
							Crowdfunding

						
							
							Mange små investeringer i stedet for få store. Oftest via et website eller en app.

						
					

					
							
							Dage netto

						
							
							Frist til at betale en faktura uden renter, fx ”Betalingsfrist 15 dage netto”.

						
					

					
							
							Debit/Kredit

						
							
							De to kollonner i regnskabet der vender hhv. hen mod døren og hen mod vinduet.
Lad os sige, at du er håndværker og køber en boremaskine til 400 kroner kontant:
Værktøjskonto: Debit 400,-
Kontantkonto: Kredit 400,-

						
					

					
							
							Debitkort

						
							
							Et betalingskort hvor beløbet trækkes dirkete fra bankkonto, fx Dankort. Kan også være Visa eller Mastercard.

						
					

					
							
							Debitorer

						
							
							Dem der skylder dig penge.

						
					

					
							
							Digital nomade

						
							
							En person der arbejder uden fast adresse/kontor ved hjælp af internettet.

						
					

					
							
							Disruption

						
							
							Afbrydelse; når man ”afbryder” en forretningsform ved at tilbyde en lettere og billigere løsning, fx Airbnb (disruptede hotellerne), Netflix (disruptede Blockbuster) eller Uber (disruptede taxiselskaberne). Ofte web- eller app-baseret.

						
					

					
							
							Domæne

						
							
							Webadresse, fx ”www.rebelinc.dk”

						
					

					
							
							Elevatortale

						
							
							En super kort beskrivelse af hvad du tilbyder.

						
					

					
							
							EMS

						
							
							Enkeltmandsvirksomhed

						
					

					
							
							Fair Trade

						
							
							Når alle involverede har fået en rimelig betaling, inkl. arbejderne på fabrikken eller kaffeplukkerne.

						
					

					
							
							Fakturasalg

						
							
							At sælge ubetalte fakturaer til inddrivelsesfirmaer. Hvis fx en kunde skylder dig 10.000 kroner, og du ikke orker at kæmpe mere for at få dem, kan du sælge fakturaen til et firma der lever af at drive penge ind, for 7.000 kroner. Det er bedre end ingenting, og de tjener også på det. Se også ”inkasso”.

						
					

					
							
							Faktura

						
							
							Regning eller kvittering. Hvis det er en kvittering skal der stå ”betalt”.

						
					

					
							
							Flyer

						
							
							Énsides brochure. 

						
					

					
							
							F.M.B.A.

						
							
							Forening med begrænset ansvar

						
					

					
							
							Fusion

						
							
							Når to virksomheder lægges sammen. Ofte er der dog tale om at en virksomhed køber en anden, og vil undgå at ydmyge den købte virksomheds kunder og/eller medarbejdere.

						
					

					
							
							Gazelle

						
							
							En årlig pris til særligt succesfulde virksomheder der uddeles af dagbladet Børsen.

						
					

					
							
							GDPR

						
							
							En lov i EU der gør at du altid skal oplyse dine kunder/nyhedbrevsmodtagere m.fl. om hvordan du opbevarer og benytter deres oplysninger, og giver dem ret til at få dem oplyst, rettet og slettet på forlangende. ”Retten til at blive glemt” er faktisk en juridisk term i GDPR.

						
					

					
							
							Growth Hacking

						
							
							At tilegne sig viden om hvordan man skaber meromsætning.

						
					

					
							
							Guerilla marketing

						
							
							Marketing med utraditionelle – og oftest billigere – midler.

						
					

					
							
							Guerrillastyle

						
							
							På utraditionel vis; hurtig/billig løsning. Se også ”Boostrapping”.

						
					

					
							
							Guldnummer

						
							
							Et telfonnummer som er let at huske, fx 34 34 34 34. Guldnumre handles ofte for store summer.

						
					

					
							
							Holding­selskab

						
							
							Et firma der ejer andre firmaer.

						
					

					
							
							Hosting

						
							
							Webhotel – der hvor du har dit website og din e-mail.

						
					

					
							
							Hotline

						
							
							Et telefonnummer hvor man kan få hurtigt svar.

						
					

					
							
							I/S

						
							
							Interessentskab

						
					

					
							
							Inkasso

						
							
							Indkassering af forfalden gæld. Bruges oftest om at gælden håndteres af 3. part, fx et advokatfirma eller inkassofirma.

							Bruges oftest når gælden er langt over betalingsfrist, og kunden ikke har reageret på rykkere.

							Se også ”Fakturasalg”.

						
					

					
							
							Inkubator

						
							
							En rugemaskine for små startups. Fx kontor­hoteller, coworking spaces og vidensgrupper.

						
					

					
							
							Insolvent

						
							
							Når man har mere gæld end man har penge. Hvis du fx skylder en million i dit hus, men det ikke er mere end 700.000 værd, så er du teknisk insolvent.

						
					

					
							
							Joint Venture

						
							
							Når to virksomheder skaber en fælles virksomhed eller projekt. En dansk virksomhed kan fx ikke operere alene i Thailand, men skal gøre det i fællesskab med et Thailandsk firma.
Se også ”sleeping partner”.

						
					

					
							
							K/S

						
							
							Kommanditselskab. Et kommanditselskab er et selskab, hvor der er to typer af selskabsdeltagere – kommanditister, som hæfter begrænset med deres indskud, og komplementarerne, som hæfter ubegrænset og personligt.

						
					

					
							
							Keystroke logging

						
							
							Når en hacker kan se alt hvad du trykker på dit tastatur, og dermed aflæse dine brugernavne, passwords og kontonumre.
Se også ”Trojansk hest” og ”Microsoft”.

						
					

					
							
							Konkurs-rytter

						
							
							Et røvhul der starter et ApS, opbygger stor gæld, lader firmaet gå konkurs, og starter et nyt ApS dagen efter. 

							Den sidste konkursrytter jeg kendte opbyggede stor gæld hos alle København slagtere, og døde under mystiske omstændigheder.

						
					

					
							
							Kreditkort

						
							
							Et betalingskort med kredit, som betales efterfølgende, fx American Express eller Diners Club. Kan også være Visa eller Mastercard.

						
					

					
							
							Kreditnota

						
							
							Modregning af en faktura. Hvis du har sendt en faktura, ved en fejl, som derfor ikke skal betales, skal du sende en kreditnota.

						
					

					
							
							Kreditorer

						
							
							Dem du skylder penge, Franke.

						
					

					
							
							Kurator

						
							
							En advokat der udpeges til at håndtere et konkursbo; sælge aktiver og betale primære kreditorer.

						
					

					
							
							Leads

						
							
							Potentielle kunder; navn og kontaktoplysninger på nogle der kunne være interesserede.

						
					

					
							
							Lean

						
							
							At skære alle aktiviteter væk som ikke bidrager reelt til virksomheden.

						
					

					
							
							Mentor

						
							
							En person hvis erfaringer du kan have glæde af.

						
					

					
							
							Merger

						
							
							Se ”Fusion”.

						
					

					
							
							Microsoft

						
							
							Amerikansk It virkssomhed. Hvis en engelsk­talende person ringer til dig fra Microsoft skal du råbe ”Fuck you” og afbryde samtalen. Microsoft ringer ikke til folk, og slet ikke for at få adgang til din computer.
Se også ”Ransomware” og ”Keystroke logging”.

						
					

					
							
							MLM

						
							
							Multi-Level-Marketing, En avanceret – og lovlig – form for pyramidespil: Du sælger for nogen, der sælger for nogen, der sælger for nogen, der sælger for nogen, der sælger for nogen, der sælger en vare... 

						
					

					
							
							Nigeriansk prins

						
							
							En person der vil snyde dig til at indsætte penge på en konto, hvorefter pengene forsvinder.

						
					

					
							
							Offshore

						
							
							På havet. Også slang for ”i Jylland”.

						
					

					
							
							Orange

						
							
							Et andet ord for sort (uden for regnskabet), efter en populær DSB-reklame. Se også ”Økologisk”.

						
					

					
							
							Passiver

						
							
							Rede penge.

						
					

					
							
							Pitche

						
							
							Præsentere

						
					

					
							
							Pivot

						
							
							At ændre forretningstaktik eller udbud. Fx når en smørrebrødsforretning tjener godt på sit brød, men dårligt på sine andre varer, og derfor bliver til en bager.

						
					

					
							
							PMV

						
							
							Personligt ejet mindre virksomhed

						
					

					
							
							Prototype

						
							
							En testudgave af dit produkt

						
					

					
							
							Public Service

						
							
							Det din virksomhed gør for samfundet, fx støtter en lokal forening eller giver gratis information.

						
					

					
							
							Ransomware

						
							
							Når en hacker krypterer al din data og kræver penge for at gøre den tilgængelig igen.
I 2017 var Mærsk udsat for et ransomware angreb der lammede al deres software og endte med at koste dem over 300 millioner US$.

						
					

					
							
							Rebelstyle

						
							
							På utraditionel vis; uden hensyn til konventionerne.

						
					

					
							
							Rekonstruktion

						
							
							Når et firma går i midlertidig betalingsstandsning, og usunde dele af firmaet udskilles fra de sunde, for at undgå konkurs. Det kan fx være at lukke fysiske butikker, som giver underskud, men bevare webshoppen, som giver overskud.
Fona forsøgte en rekonstruktion i 2016. Det var sgu ikke nogen succes.

						
					

					
							
							Restance

						
							
							Ubetalt gæld.

						
					

					
							
							Roll-up

						
							
							Et banner på stativ som rulles ud. Ses ofte på messer.

						
					

					
							
							SaaS

						
							
							Software as a Service; at leve af abonnementer på ens software. Fx Adobe.

						
					

					
							
							SEO

						
							
							Search Engine Optimization – at optimere et website til at blive fundet let på Google.

						
					

					
							
							Shitstorm

						
							
							Voldsom kritik fra mange sider på sociale medier; en online skandale. Følger tit efter en afsløring i Ekstra Bladet. 
Just Eat fik en (mindre) shitstorm da de udgav en annonce med sexistisk indhold, og en (større) shitstorm da de offfentligt fyrede de ansvarlige medarbejdere.

						
					

					
							
							Sleeping partner

						
							
							En virksomhed eller person der ejer en andel, men uden at være aktivt engageret. Se også ”Joint Venture”.

						
					

					
							
							S.M.B.A.

						
							
							Selskab med begrænset ansvar

						
					

					
							
							SoMe

						
							
							Sociale Medier

						
					

					
							
							Stråmand

						
							
							En person som køber eller sælger ting for en anden. Hvis jeg fx vil købe en andel af min eks-kones virksomhed, og hun ikke vil sælge til mig, kan jeg benytte en stråmand. Eller hvis Apple vil købe en andel af Samsung...

						
					

					
							
							Street cred

						
							
							Street credibility: Anderkendelse fra moderne unge.

						
					

					
							
							Sweat equity

						
							
							At betale (en del af lønnen) med aktie-optioner i stedet for almindelig løn.

						
					

					
							
							TLD

						
							
							Top Level Domain. Det sidste ord i et domæne (s.d.), fx ”.dk”, ”.com” eller ”.cafe”.

						
					

					
							
							Torskegilde

						
							
							Når Skat synes at dit regnskab ser mystisk ud, og gerne vil have dig til at forklare og bevise.

						
					

					
							
							Trojansk Hest

						
							
							Opkaldt efter træhesten i krigen om Troja, fra Homers ”Odyseen”; et stykke skadeligt software sjult i en anden fil, som man lokkes til at downloade, fx et tekstdokument. Se også ”Keystroke logging”.

						
					

					
							
							U/B

						
							
							Uden beregning. Gratis.

						
					

					
							
							Unicorn

						
							
							En startup med en milliard på kontoen. Fx Just-Eat.

						
					

					
							
							VC

						
							
							Venture capitalist. En investor der kan lugte blod.

						
					

					
							
							Visuel identitet

						
							
							Din virksomheds udseende: Logo, farver, typografi, skilte, uniformer, firmabiler... Også kaldet Corporate Identity eller grafisk manual.

						
					

					
							
							Webhotel

						
							
							Hostingservice – der hvor du har dit website og din e-mail.

						
					

					
							
							Website

						
							
							Hjemmeside

						
					

					
							
							Økologisk

						
							
							”Uden kunstige tilsætningsstoffer”; uden skat og moms; sort (uden for regnskabet). Se også ”Orange”.

						
					

				
			

		

		
			Kog sukkeret i ca. 1 dl vand.

			Lad det blive koldt.

			Pres de 5 citroner ned i vandet.

			Bland resten af vandet i.

		

		
			Om forfatteren

			Hasse ’Hassan’ Sørensen er født i Frederikssund i 1970, og bor nu i Malmö.

			Han har i mellemtiden boet i fem forskellige lande, og startet et utal af små firmaer.

			Nu ernærer han sig primært som grafisk designer, koncept­udvikler og iværksætter­konsulent.

			Han har tidligere udgivet et stort antal fagbøger om grafisk design, som nu er forældede, og nogle lommefilosofiske bøger 
som er uforgængelige, blandt andet Manualen til livet (2017), og 
Jeg fik ikke en båd (2019).

			Du kan finde bøgerne på www.propagandaministeriet.dk
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