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Forord

| virkeligheden er der store lighedspunkter mellem 'ldreettens Ivaerkseettere', som portreetteres
og analyseres i denne rapport, og de motiver, som drev en forholdsvis nyetableret institution
som |draettens Analyseinstitut til at kaste sig over projektet: Vi troede akkurat som iveerkseetter-
ne pa, at 'vi havde fat i noget her'. Men vi vidste ikke helt, om vi var i stand til at udkrystallisere
og realisere potentialet.

Vi vidste til gengeeld, at idraettens sektor bredt omsaetter for milliarder af kroner alene i Dan-
mark, og vi vidste, at der i kelvandet pa denne omsaetning opstar en raekke sma og store danske
virksomheder. Men vi vidste ogsa, at der aldrig har veeret nogen tradition i Danmark for at ten-
ke idreet og erhvervsudvikling sammen.

Idreetten tilhgrer i Danmark traditionelt den tredje sektor, hvor det frivillige engagement og den
kulturpolitiske tilgang til sektoren farst i de senere ar er suppleret med en mere markedsoriente-
ret tilgang pa udvalgte omrader som eksempelvis den professionelle sport og den kommercielle
fitness-sektor.

Der vil formentlig altid veere en vis tilbageholdenhed med og i visse tilfeelde risiko ved at sam-
menblande private virksomheders erhvervsinteresser og idraettens mere idealistiske ambitioner
om at skabe fysisk og psykisk udfordring, kropsligt velvaere, sociale netvaerk og personlig udvik-

ling.

Ikke desto mindre skader det naeppe at teenke skeaeve tanker og preve nye veje fra tid til anden.
Det har Idrettens Analyseinstitut allerede gjort i vore forste levear ved eksempelvis at opbygge
en helt ny, forskningsbaseret viden om fitness-sektoren, professionelle sportsklubber og sam-
spillet mellem sport og medier i dansk idreet. Vi betraeeder med denne rapport endnu et stykke
‘jomfruelig jord" i beskrivelsen og analysen af den danske idreetssektors mere kommercielle
krinkelkroge.

Vi sgger med denne rapport for forste gang at italeseette, undersege og dokumentere potentialet
for at skabe vaekst og udvikling for innovative danske virksomheder gennem idreetten. For det er
en kendsgerning, at der ikke mindst i de senere ar er opstaet en understrem af “nyere eller me-
get innovative danske virksomheder, der udvikler eller har udviklet et eller flere nytankende,
idraetsrelaterede produkter ved brug af eksisterende eller nyudviklet teknologi”, som det hedder i
vores definition af virksomhederne under samlebetegnelsen 'Idraettens lvaerksaettere'.

Der findes i Danmark ingen forskning, ingen vaesentlige uddannelser, ingen faglige netveerk,
ingen overordnede strategier og ingen kultur for at koble millioner af menneskers fascination
ved at opleve eller selv dyrke idreet og sport med erhvervsudvikling. Men Danmark er et lille
land, der er kendt for korte beslutningsveje, godt samspil mellem den offentlige og den private
sektor og evnen til at agere hurtigt og teenke kreativt.
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Vi tror og haber derfor pa, at denne rapports portraetter og analyse af 25 danske idreetsrelaterede
iveerkseettervirksomheder kan vaere med til at illustrere, at erhvervslivet og idreettens aktgrer i
feellesskab kan 'keempe for guld til Danmark' pa den internationale scene péa flere mader end
blot ved at vinde kampene pa grensvaeren.

Hvorfor ikke forsege at omseette nyteenkende traeningskoncepter, tilgaengelige og baeredygtige
koncepter for fysisk aktivitet, velfungerende administrationssystemer, funktionelle idraetsfacilite-
ter og -rekvisitter eller innovative metoder til formidling af sportens underholdningsmaessige
aspekter til nye produkter til gavn for bade idraetten og erhvervslivet?

Tanken udtrykkes meget praecist af direkter Torben G. Pedersen fra en af Danmarks mest etable-
rede ivaerksaettervirksomheder pa idraetsomradet, Virklund Sport A/S:

"Vi er fem mio. mennesker, og vi har muligheden for at lave nogle forseg, som man ogsa kan
bruge internationalt, hvis vi bare tager os sammen og ter gore det. Vi er et forsggsland pa man-
ge andre teknologiske omrader, sa hvorfor ikke ogsa veere det her?”

Mange af Idreettens Iveerkseettere har udfordringer, der ogsa kendes af ivaerksaettere fra andre
sektorer, men vi har ogsa fundet en raekke specifikke idraetsrelaterede udfordringer og potentia-
ler, som beskrives naeermere i denne rapport.

Vi haber med denne rapport og lanceringen af den pa konferencen 'ldraettens Iveaerksaettere' i
Frederikshavn den 26. februar 2009 at kunne give bolden op til dannelsen af nye netvaerk og et
forstaerket fremtidigt samspil mellem ivaerksaettere, idraettens aktorer, offentlige myndigheder og
forskningsinstitutioner. Vi stiller os naturligvis til radighed for de ivaerkseettere og andre aktorer i
idreetsverdenen og erhvervslivet, der matte gnske at treekke pa os i fremtiden.

God forngjelse med leesningen.
Idreettens Analyseinstitut

Kgbenhavn, den 12. februar 2009

Henrik H. Brandt Martin Hedal
Direktar Analytiker, forfatter af rapporten
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Rapportens opbygning

Rapporten om 'Idraettens Iveerksaettere’ er opbygget i en leesevenlig og stram struktur med for-

holdsvist korte afsnit og et minimum af teori og metode. Det er en praktisk introduktion til en

branche, der ikke tidligere har vaeret betragtet som branche i Danmark. Der er séledes klar ho-

vedvaegt pa den kvalitative analyse af 25 idreetsiveerksaetteres udfordringer, erfaringer, potentialer

mv. Laeseren kan springe mellem de forskellige afsnit, og rapporten skal saledes ikke ngdven-

digvis leses kronologisk.

Rapporten bestar af felgende hovedafsnit:

Baggrund for analysen: En kort indfering i baggrunden for projektet 'Idraettens lvaerk-
sattere’.

Definition af idreettens ivaerksattere: En definition af 'branchen’ af sportsrelaterede
iveerksaettere.

Identifikation af idraettens iveerksaettere: Introduktion til danske virksomheder, der le-
ver op til definitionen af idraettens ivaerkseettere .

Analyse af idraettens ivaerksaettere: Kvalitativ analyse pa baggrund af dybdeinterview
med 25 idreaetsiveerksaettere. Den tvaergaende analyse samler tendenser og feellestraek for
iveerksaettervirksomhederne.

Konklusion: De vigtigste pointer fra rapporten i kort sammenfatning.

Fremtiden for idraetten og ivaerksatterne: Perspektiverende afsnit ud fra analysen af
idreettens iveerksaettere. Hvordan ser fremtiden ud for den nu definerede branche, og
hvad med idraettens rolle?

Metodiske valg: Indfering i projektets metodiske fremgangsmade.

Portraetter af idraettens iveerksaettere: 25 journalistisk bearbejdede portreetter af ivaerk-
sattervirksomhederne fra analysen.

Det er hensigten, at rapporten skal henvende sig til en bred skare: aktgrer i den danske sports-

sektor, nuvaerende iveerksaettere i sportssektoren, potentielle iveerksaettere i sportssektoren,

iveerkseettere generelt samt virksomheder, uddannelser og organisationer, der i stgrre eller min-

dre grad bergrer feltet.
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Baggrund for analysen

Idraettens Analyseinstitut (Idan) har de senere ar fulgt og analyseret det danske mediemarked pa
sportsomradet. En del af det arbejde bestar i at monitorere danske og udenlandske medier, og
her dukker fra tid til anden virksomheder op, der tillader sig at vende sporten pa hovedet og
teenke den ind i en ny sammenhang — for sjov, af interesse og/eller for at tjene penge. Det sker
ofte i kombination med (ny) teknologi, som vender op og ned pa en klassisk opfattelse af idraet.

Medierne har i moderne tid haft meget staerk indflydelse pa idreetten gennem aviser, magasiner,
radio, tv, mobiltelefoni eller internettet. Det er imidlertid ikke kun medierne, der har pavirket
idreetten gennem arene. Medierne er saledes 'blot’ en del af en teknologisk udvikling, som ogsa
pa andre mader har haft indflydelse pa idreaetten: udvikling af kulfibercyklen, avancerede tests af
sportsudevere, pulsuret, diverse fitnessmaskiner, radiokommunikation, chipmalinger, fjerlet
sportsbeklaedning, malfotos osv., osv.

Sport og teknologi spiller altsa historisk set saerdeles teet sammen. Teknologien har kort sagt
udviklet sporten pa mange mader. Trods det har dele af idraetten ry for at veere konservativ og
nermest nostalgisk, nar det kommer til udvikling. Og sat pa spidsen har nogle idreetsgrene stort
set ikke udviklet sig i 100 ar. Idans rapport 'Sport pa dansk tv — en analyse af samspillet mellem
sport og dansk tv' fra 2006 dokumenterede da ogsa, hvordan flere danske idraetsakterer har et
naermest passivt forhold til den mediemaessige udvikling i idraetten. Udviklingen forventes ofte
at komme udefra — fra kommercielle akterer, der tor risikere noget for at udvikle sporten.

Det kan vaere etablerede virksomheder, der udvikler nye produkter og versioneringer af eksiste-
rende produkter, men nogle af de storste udviklingsspring tager idreetten ofte gennem helt nye
virksomheder med nye idéer og masser af ga-pa-mod — idreaettens ivaerksaettere.

Oplevelsesgkonomisk vakst

Idan foretog i 2007 nogle indledende studier af iveerkseettervirksomheder, der blander sport,
medier og (ny) teknologi, i et kapitel i bogen 'ldreet og sport i den danske oplevelsesgkonomi —
mellem forening og forretning’ fra 2008. Som en del af Copenhagen Business Schools forsk-
ningsprojekt 'Kunst, kompetence og konkurrenceevne i den danske oplevelsesgkonomi’ gar
bogen i dybden med sporten i oplevelsesgkonomisk sammenhang.

Og netop sportens oplevelsesgkonomiske karakter spiller saerligt godt sammen med teknologi-
udvikling. Ikke mindst inden for it-sektoren spiller oplevelsesgkonomien saledes ogsa en stadigt
stigende rolle:

Netop teknologiudviklingen er en af de helt centrale drivere i oplevelsesakonomien, idet flere og
flere oplevelsestyper bliver it-baserede. Der er selvfglgelig stadigveek mange oplevelsestyper, der
ikke er afhaengige af it, men en af tendenserne i oplevelsesgkonomien er helt klart, at teknologi
anvendes til at styrke eksisterende oplevelser eller danner grundlag for udviklingen af helt nye.
[...] It har en stor og vigtig rolle at spille i oplevelsesgkonomien. Potentielt kan it-baserede ople-
velser komme til at blive et requleert styrkeomrade for dansk erhvervsliv

Side 3, ’It’s rolle i oplevelsesgkonomien’, 2005. Rambgll Management.

Idraettens lverksaettere - side 10 - www.idan.dk



| Storbritannien har man de senere ar set sport, medier og teknologi som et searskilt udviklings-
omrade med egne konferencer og udviklingsfora. Vidensdeling og gensidig inspiration er sat i
system, sa nye savel som gamle sports- og teknologiudviklere kan mgdes. Det findes langt fra i
samme grad i Danmark, nar sport er involveret, men i miljget omkring Aarhus Universitet spirer
dog i skrivende stund et forholdsvist nyt sport-, medie- og teknologiudviklingsmilje. Matchma-
keren Active Institute' og projektet 'I-Sport’* er eksempler pa det.

Isoleret set er danske vidensinstitutioner imidlertid langt fremme pa flere oplevelsesgkonomisk
relaterede teknologifelter:

Danmark har fgrende forskningsmiljger indenfor en reekke af de teknologiomrader, der er centrale
for realiseringen af OplevelsesDanmark som en spiller i den globale oplevelsesgkonomi. Her kan
bl.a. naevnes: Modeller, der kobler lyd og billede samt fiberoptik (Danmarks Tekniske Universitet),
computerspil (IT-Universitetet), 3D-lyd, virtuelle verdener og tradlgs teknologi (Aalborg Universi-
tet), computersystemer til talesproglig dialog (Syddansk Universitet), maskinoversaettelse (Keben-
havns Universitet) og 3D-visualisering (Aarhus Universitet).

Side 40, 'Ny teknologi — nye oplevelser — en vej til veekst’, 2006.

Akademiet for de Tekniske Videnskaber, ATV

Samtidig er der i dag et samfundsmaessigt fokus pa at skabe vaekst gennem entreprengrskab —
herunder ikke mindst iveerkseetteri:

Entreprenarskab skaber ny produktion, beskeeftigelse og ofte eksport, og medfarer dermed @gko-
nomisk vaekst i samfundet. Lande med lidt entreprengrskab har typisk langsom gkonomisk vaekst,
mens lande med mere omfattende entreprengrskab typisk har hastigere gkonomisk vaekst. Men
her er nok en spiraleffekt, idet gkonomisk veekst skaber optimisme i befolkningen, som dermed
traekker folk ind i entreprenarskab.
Side 11, Thomas Schgtt: 'Entrepreneurship in the Regions in Denmark 2006’, 2007.
Syddansk Universitet

Sporten kan fungere som katalysator for bade ivaerksaetteri, teknologisk udvikling og veekst i
oplevelsesgkonomien i Danmark. Det er set flere gange i historien. Men hvor svaert eller nemt er
det for de virksomheder — idraettens ivaerksaettere — der har valgt at tage den udfordring op?
Hvor stort er potentialet? Hvem klarer sig godt — og hvorfor? Hvilke produkter kaster de sig
over? Kan de 'lave penge’ pa sport? Er det klassiske ivaerksaetterudfordringer, de mader, eller er
der seerlige problemstillinger for idreetsiveerksaettere? Og hvem er i det hele taget idraettens
iveerksaettere i Danmark?

Det er de spagrgsmal, denne rapport besvarer analytisk i den kvalitative analyse og journalistisk i
de 25 virksomhedsportraetter.

" www.activeinstitute.dk
* www.idan.dk/Nyheder/601isportprojektet.aspx
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Definition af idraettens ivaerksaettere

Begrebet 'idreaettens ivaerksaettere’ er nyt og deekker umiddelbart over en bred skare alt efter den
enkeltes opfattelse af ordene idraet og iveerkseetter.

Der skelnes i denne rapport ikke mellem sport og idraet. Sport naevnes ofte som idraet med et
konkurrenceelement, men dels overlapper begreberne i daglig tale hinanden, og dels udvander
det internationale 'sports’ forskellen pa sport og idraet. Sport og idraet deekker saledes i rappor-
ten over en bred vifte med bade bredde og elite, organiseret og uorganiseret, med og uden kon-
kurrenceelement samt passiv og aktiv involvering.

Iveerkseetter er ogsa et lgst defineret begreb. Det kan i daglig tale bade daekke over en igangsaet-
tende person og en person, der er en del af en nyere virksomhed eller organisation. | denne rap-
port forstds iveerksaetter som en person, der typisk er en del af en nyere virksomhed (eller som
hele den nyere virksomhed som sadan).

Graensen mellem iveerkseetteri i en nyere virksomhed og drift i en virksomhed med nogle ar pa
bagen er harfin, og samtidig kan der veere stor forskel pa graden af innovation i de enkelte
iveerksaettervirksomheder. Ud fra en meget bred definition af sport, ivaerksaetteri og teknologi
arbejder en lang raekke aktgrer med omradet. | denne rapport forstas ’idreettens iverkszettere’
som:

En nyere eller meget innovativ (ivaerkseetterlignende) dansk virksomhed (inkl. ejere og ansatte),
der udvikler eller har udviklet et eller flere nyteenkende, idraetsrelaterede produkter ved brug af
eksisterende eller nyuadviklet teknologi.

Der er saledes anlagt et produkt- og innovationsfokus, som i princippet udelukker ivaerkseettere,
der i hgjere grad er ydelses- eller konceptorienterede uden et konkret fysisk produkt (fx fysiote-
rapeuter, coaches/tranere, instrukterer, sportmarketingvirksomheder, agentvirksomhed,
sportsrejseselskaber osv.). Derudover er iveerkseettervirksomheder, der udelukkende importe-
rer/selger produkter ikke en del af ovenstaende definition og denne rapport. Teknologi og ud-
vikling af sportsrelaterede produkter skal altsa udgere en betydelig del af virksomheden.
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Identifikation af idraettens ivaerksaettere

Ud fra definitionen af idreaettens ivaerksaettere er feltet af casevirksomheder fundet via research i
medierne og anbefalinger ivaerksatterne imellem. Det viser sig ret hurtigt, at branchen for idraet-
tens ivaerksaettere alle kan placeres et sted pa en akse, hvor produktet befinder sig et sted mel-
lem udstyr og it:

Udstyr (rekvisitter, tilbehar mv.) It og udstyr (hardware) i kombination It (software/internet)

»
»

Dertil kunne med fordel tilfajes en lodret akse med graden af anvendelse af avanceret teknologi:

Hgjteknologisk

Udstyr It

Lavteknologisk

Endelig kunne der teoretisk set tilfgjes en tredje dimension i form af graden af innovativ taenk-
ning — som er uathangig af valget af teknologi. Det fremgar af analyserne af idraettens ivaerkseet-
tere, at de alle befinder sig forskelligt i de tre dimensioner.

Selve udvalgelsen af casevirksomheder er sket med henblik pa en fornuftig fordeling langs alle
tre akser. | tilfeeldig reekkefalge er de 25 virksomheder listet her med uddybende oplysninger
tilfgjet hver virksomhed (med forbehold for @ndringer i eksempelvis antallet af ansatte siden
interviewet blev foretaget):

Virksomhed
(GEV Dato for Antal
. ’ Hjemmeside . . Primaert produkt ansatte ‘ Gkonomi*
virksomhedsform interview )
og hjemsted) :
3,2 mio. kr. i
Global Goal ApS, Rundt fodboldmal til nettoomsaetning
Kobenhavn www.globalgoal.dk 2003 12.07.07 — 3 (01.07.06-
31.12.07)
-~ . . 4,4 mio. kr. i
Gg:ff::: S, www.golfbox.dk 2003 27.09.07 Adm'"'sgﬁm rt‘)SbZStem l 10 bruttofortjeneste
. £ i 2007/08
LogoPaint A/S, 20 (i LP 15,9 mio. kr. i
Vejle (LP Sports www.logopaint.com 2001 02.10.07 3D-reklametaepper Sports bruttofortjeneste
Group) Group) 2007/08
1,1 mio. kr. i
MS2Solution ) Harpiksafrensemaskine bruttofortjeneste
ApS, Nibe ms2solution.dk 2006 26.09.07 og andre opfindelser 2 —14.07.06-
31.12.07
Managerspil baseret pa 3,5 mio. kr. i
sw:::':::; st’ www.swush.com 2000 12.09.07 virkelige 7 bruttofortjeneste
sportsbegivenheder i 2007
- Bruttofortjeneste
TracTrac ApS, www.tractrac.dk 2005 10.09.07 . Formldllrlg af . 4 pa 0,8 mio. kr. i
Lyngby idreetsgrene via tracking 2007
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442.dk ApS,
Silkeborg

Avaleo ApS,
Kgbenhavn

Body Bike
International A/S
(og
sosterselskaber),
Frederikshavn

Enetpulse ApS,
Kebenhavn

ePower
Technology,
Lyngby

Esportnation A/S
(ESNation - tidl.
Regroup
Esports),
Kgbenhavn

SportsSys ApS
(tidl. under
Frontstairs A/S),
Knudby

H20Spin ApS,
Vildbjerg

NIS-Sport ApS,
Brenderslev

Norwell ApS,
Haastrup

Sport Solution
ApS, Risskov

Streetgolf ApS,
Kgbenhavn

Swirlnet A/S,
Lyngby

Senikov ApS
(Trophy
Manager),
Kgbenhavn

Endomondo ApS,

Kgbenhavn

Fridrix ApS,
Kegbenhavn

GoalRef ApS
(adm. af Mercon),
Arhus

www.442.dk
(www.stregtv.dk)

www.avaleo.dk

(www.avaleoinside.com)

www.bodybike.dk

www.enetpulse.dk

www.etenzor.dk

www.esnation.com

www.sportssys.com

www.h20spin.dk

www.nis-sport.dk

www.norwell.dk

www.sport-solution.dk

www.streetgolf.dk

www.swirlnet.dk

www.trophymanager.com

www.endomondo.com

www.fridrix.com

www.goalref.dk

2008

2005

2000

2000

2008

2001

2006

2007

2005

2007

2006

2006

2005

2006

2007

2007

2004

07.10.08

18.08.08

17.09.08

20.10.08

20.10.08

23.10.08

16.10.08

10.09.08

09.09.08

08.09.08

09.09.08

17.10.08

21.10.08

07.11.08

25.07.08

21.07.08

02.06.08

Fodbold- (og
handbold)site med web-
tv

Software til
sammenhaengende
patientforlab

Spinningcykler

Formidling af
sportsresultater

Avanceret traeningscykel

Professionel e-sport

Administrationssystem til
sport

Undervands
spinningcykel

Udvikling af
sportsprodukter

Udendears
fitnessredskaber

Administrationssystem til
fitness

Golfseet til gaden

mp3-afspiller med
indbygget pulsmaler
ogvirtuel coach

Onlinebaserede
managerspil

Personlig tracking og
treening via GPS-mobiler
og website

3D-simulering af bl.a.
fodboldfinter

Teknologi, der kan male,
om bold er i mal
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3+
freelancere

14

20

80

35 (pa fuld
tid)

Endnu ingen
regnskaber

4,6 mio. kr. i
nettoomsaetning
i regnskabsaret

2007/08

Ca. 40 mio. kr. i
arlig omsaetning
(oplyst
mundtligt)

13 mio. kr.
(bruttofortjeneste
i 2007)

Endnu ingen
regnskaber

Omsaetning
fremgar ikke.

Omsaetning
fremgar ikke.

Endnu ingen
regnskaber

0,6 mio. kr. i
bruttofortjeneste
i 2007

Omseaetning
fremgar ikke.

Omseaetning
fremgar ikke.

Omseetning
fremgar ikke.

0,2 mio. kr. i
nettoomsaetning
i 2007

10.000 kr. i
bruttofortjeneste
i 2007

Endnu ingen
regnskaber

Endnu ingen
regnskaber

Omsaetning
fremgar ikke.


http://www.goalref.dk/

Interactive
Sports Games
A/S (ISG),
Vedbak

Virklund Sport
A/S, Silkeborg

www.virklundsport.dk

www.isg.dk 2003

1989
(1956)

*Hentet fra seneste regnskab, hvor intet andet er oplyst

i 9,4 mio. kr. i
02.07.08 Tracking f)f;;r; golfbolds 30 bruttoforteneste
i 2007
Omsaetning pa
02.09.08 Udvikling og salg af 82 120-150 mio. kr.

sportsrekvisitter

arligt (oplyst

mundtligt)

Ud over disse virksomheder findes en raekke gvrige idraettens ivaerkseettere. Researchen har bl.a.

identificeret folgende virksomheder:

Octopus Trainer
Target Sport
Select
Presenco
Sigrist Technology
Kompan
Noles
Ledon
Rudeco
Elverdal
ER Equipment
Traeningspavillonen
IT Connect
Ticketservice
ProCard
10 Interactive
24 Goal

Virtual Manager
(Freeway)

Djeeo
Ultimate

Players Transfer
(Cynosure)

Venuetec
Nautronic
Denfi Sport
N-tree
Discover Systems

Expromo Europe

www.octopustrainer.dk
www.targetsport.dk
www.select.dk

www.presenco.dk

www.understandingyourmoves.com

www.kompan.dk
www.noles.dk
www.ledon.dk
www.rudeco.dk
www.elverdal.dk
www.er-equipment.dk
www.trainingpavilion.com
www.it-connect-aps.dk
www.ticketservice.dk
www.procard.dk
www.ioi.dk

www.24goal.dk

www.vman.dk

www.djeeo.com

www.ultimate.dk

www.playerstransfer.com

www.venuetec.dk
www.nautronic.dk
www.denfi.dk
www.ntree.dk
www.discoversystems.dk

Www.expromo.eu

Avanceret traeningssystem til bl.a. hurtighed og reaktion
Fleksible fodboldmal
Bolde (bl.a. avanceret bold i samarbejde med GoalRef)
Sportsprodukter (bl.a. egenproduktion af skumprodukter)
Sensorer og dataopsamling til personligt brug
Legeredskaber og legepladser
Legeredskaber og legepladser
Legeredskaber og legepladser
Legeredskaber og legepladser
Legeredskaber og legepladser
Traeningsmaskiner (veegttraening)
Traeningspavillon til naturen
Informationssystemer til haller mv.
Billetadministrationssystem i (sportsklubs) eget brand
Administrationssystem til fitnesskaeder
Computerspil (herunder sportsspil)

Windowsbaseret malopdateringssoftware
Fantasy sports-spil

Multimedie-skattejagt/orientering

Chipregistrering af lgbetider
Globalt netveerk pa nettet uden om spilleragenter

Skaerm-/AV-lgsninger til sportsevents
Scoringstavler
Diskos til diskoskast
Billet- og adgangssystemer
Elektronisk taelleapparat og brik med lys til madbestilling

Bl.a lys-bander/-displays til sport
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http://www.targetsport.dk/
http://www.presenco.dk/
http://www.kompan.dk/
http://www.ticketservice.dk/
http://www.procard.dk/
http://www.24goal.dk/
http://www.playerstransfer.com/
http://www.venuetec.dk/
http://www.nautronic.dk/

Fobazo.com www.fobazo.com Fodboldunivers pa nettet med stjernespillere
Bold.dk www.bold.dk Specialiseret fodboldwebsite
Masterbike www.masterbike.com Spinningcykel

Listen er naturligvis ikke udtemmende, og nogle af virksomhederne er mere ivaerkszttere end
andre. En raekke forskellige sterre og mindre (internet)medier med sportsindhold drevet som
virksomhed eller serigse interesseprojekter kunne bl.a. tilfajes. Der findes derudover en raekke
yderligere udstyrs- og tgjproducenter og it-virksomheder, som pa mange forskellige mader har
bergring med idraetten, men ikke alle kan betegnes som iveaerkseettervirksomheder.
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Analyse af idraettens ivaerksaettere

Denne analyse bygger pa 25 kvalitative dybdeinterview med ivaerkseettervirksomheder inden for
sportssektoren. Virksomhederne er listet i det foregaende identificerende afsnit. Analysens del-
afsnit overlapper flere steder hinanden indholdsmaessigt, men er sa vidt muligt skrevet, sa de
kan laeses enkeltvis.

Gennemgaende for analyserne er virksomhedernes hidtidige erfaringer og deres opfattelser af
barrierer og potentialer. Der er i dybdeinterview spurgt ind til bl.a. styrker, svagheder, serlige
udfordringer, strategiske overvejelser og positive savel som negative overraskelser.

Analyserne daekker bade generelle ivaerkseaettermassige overvejelser og pointer og de mere spe-
cifikke forhold for idraettens iverkseetter.

Resultatet af de 25 interview er opdelt pa afsnittene:

e Styrken ligger i produktet

e Kunderne i centrum

e Flere tilgange til idreetten

e Indsigtiidreetten en fordel

e Begranset samarbejde med idraetten
e Primart kommercielt staerke idraetter
e Hvem er kunderne?

e Eksport er vigtig

e Fra hobby til millionomsaetning

e Lille og vagen...

e Strukturelle udfordringer

e Erkend dine svagheder

e Tiltraekning af arbejdskraft

e Netvaerk og radgivning

e Salg og markedsfering

e En sarlig kompetence: iverkseetterand

Styrken ligger i produktet

Stort set alle iveerksaetterne ser virksomhedens produkt(er) som den starste eller i hvert fald en
af de storste styrker. Det er selvfalgelig naturligt nok, at iveerksaettere har en saerlig stolthed og
erekaerhed om produktet, men vaegtningen af produktets betydning for virksomhedens succes
er altsa samtidig markant. Den opfattelse gar pa tveers af produkttyper — her udtrykt meget pree-
cist:
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Nu er vi kommet sa langt. Man kan sige, at det jo ikke er pa grund af, at jeg er genial, at det er
kommet sa langt, det er pa grund af, at dét er genialt (det runde fodboldmal, red.).
Jesper Langhorn, Global Goal

Vi har et godt produkt — et utroligt godt produkt. Og sa forstar vi markederne godt. Vi er nr. ét i det,
vi laver.
Klaus Eldrup-Jargensen, ISG

Det betyder, som det sidste citat ogsa indikerer, meget for ivaerkseetterne at veere foran eller i det
mindste med helt fremme teknologisk og udviklingsmaessigt. Flere virksomheder er steerkt spe-
cialiserede og oplever det i den sammenhang som en stor fordel:

Vores fordel er, at det udelukkende er det, vi foretager os. Det er det, vi er specialister i.
Lars Barkholt, Norwell

Mange af ivaerkseetterne har veeret igennem lange udviklingsforlgb i diverse garager og kaeldre,
inden produktet er sat i produktion og siden introduceret pa markedet, men trods det store — og
ofte ulgnnede — stykke arbejde er alle virksomhederne ogsa enige om, at vejen til fortsat succes
gar gennem konstant produktudvikling:

Her er et produkt, der kan noget, men med tiden kan det noget mere. Der kommer nye anvendel-
sesmuligheder og nye programmer, du kan leegge pa den. Du har et produkt, der udvikler sig. Det
skal ikke veere en engangsl@sning. Det skal udvikle sig og kunne give nye oplysninger.

Peter Holm, Swirlnet

En meget vigtig erfaring, som mange af virksomhederne har gjort sig, er, at udvikling tager tid —
og som regel ogsa lengere tid end forventet. Det gaelder bade i udviklingen af den farste proto-
type og i lebende opdateringer og produktudviklingsprocesser — og bade i stegrre organisationer
og i helt sma virksomheder.

Vi har nu efter fem ars uadvikling lavet en prototype péa vores nye fladelastiske sportsgulv til uden-
dars brug. Det ser meget lovende ud og kan blive en keempe succes global.
Uffe Jensen, NIS-Sport

Nedenstaende citat illustrerer, hvordan en it-iveerkseetter gjorde sig de farste udviklingserfarin-
ger pa den harde made:

Vi var lidt hovmodige og mente, at det kunne vi absolut godt gare bedre selv, og vi gik i virkelighe-
den bare i gang uden rigtig at vide, hvad det indebar pa det tidspunkt. Vi fandt hurtigt ud af, at det
var et starre projekt at gabe over. For det farste skulle vi ved hjeelp af matematik prave at simulere
fodboldkampe trovaerdigt. Alene det at koge en fodboldkamp ned til algoritmer og standardsituati-
oner tog os en otte-ni maneder.

Saren Gleie, Trophy Manager
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Det store udviklingsarbejde er ogsa for flere forbundet med meget store tekniske udfordringer.
Udviklingen af en intelligent bold, der ved hjzlp af avanceret software og hardware i kombinati-
on kan demme en bold i eller uden for mal i fodbold og handbold, har eksempelvis taget flere ar
for virksomheden GoalRef. Det kan pavirke prisen, og det kan veere et alvorligt kaplgb med ti-
den, hvis der er investorer indblandet. Det har flere af iveerksaetterne erfaret.

Kunderne i centrum

Produktudvikling haenger for flertallet af idreettens iveerksaettere sammen med et steerkt forhold
til potentielle og eksisterende kunder:

Vores stgrste styrke er nok, at vi har et rigtigt, rigtigt godt produkt. Vi har en organisation, en sup-
port og en opbakning, som er super. Hele den made vi har struktureret og bygget vores organisa-
tion op omkring kunden — med kunden i centrum — har vist sig at veere rigtig og utroligt staerk. Det
er 0ogsa det, vi hele tiden far tilbagemeldinger omkring.

Carsten Charmig, LogoPaint

Alle vores brugere har hjulpet os gennem tiden. Den feedback, vi har faet, har vi lyttet til og provet
at rette det. Vi var jo pionerer, sé vi har vaeret nadt til at lytte.
Uffe Asbjarn Olesen, Body Bike

Da vi lavede systemet, brugte vi et halvt ar pa at made alle brugerne og diskutere med dem pa
kryds og tveers, hvordan tingene skulle laves og ikke laves. Det har veeret en succes.
John Conrad Jensen, SportsSys

Vi er jo en teknologivirksomhed, men samtidig har vi erfaret, at teknologien jo kun er vaerktgjet. Vi
skal selvfalgelig have en palidelig teknologi, men mere end noget andet er vores forretningsmaes-
sige succes afhaengig af, hvor gode vi er til at ga i dialog med kunderne og slutbrugerne.

Jakob @dum, TracTrac

Det gamle handelsmundheld "Kunden har altid ret” kunne man fristes til at tage i anvendelse,
men i produktudviklingssammenhang er det en sandhed med modifikationer. For ofte satser

iveerksaetterne pa at veere foran markedet og dermed ogsa udfordre kundernes konventionelle

adfeerd. Nar man som Global Goal vil tvinge fodboldtraeneren til at teenke rundt i stedet for fir-
kantet, skal der en steerk tro, indsigt og kreativitet til, som ville vaere omsonst i en fokusgruppe
med fodboldtrenere, der havde treenet med firkantede mal i 30 ar. lvaerksaetterne skal saledes

ofte tro pa, at de med et nyt produkt kan tilfredsstille nogle behov, som potentielle kunder dar-
ligt selv vidste, at de havde:

Det er jo blevet meget moderne at booke flybilletter og alle mulige andre ting via nettet, sa hvorfor
skulle det ikke ogsa veere muligt med golf. Det er tendensen, og det var det, der skabte grundlaget
for firmaet i sin tid. Og da vi tog valget i sin tid, da grinte folk af os, fordi de sagde, det ikke kunne
lade sig gare. Det var dengang, vi havde et modem, der stod og larmede ovre i det ene hjgrne,
nar vi skulle bruge internettet.

Christian Feergemann, GolfBox
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Det handler meget ofte om timing, nar produktet skal udvikles og introduceres. GolfBox’ inter-
netbaserede administrationssystem til golf kom saledes pa rette tidspunkt til lancering i Dan-
mark, men det har givet eksportmaessige udfordringer, fordi produktet i princippet er for avan-
ceret til flere andre lande, der stadig netop har et larmende modem staende i hjernet.

Det er i det hele taget en balancegang for iveerkseetterne at tilpasse produktets funktioner til
markedet og kunderne og samtidig veaere nyskabende og foran evt. konkurrenter. Spinningcy-
kelproducenten Body Bike taenker eksempelvis meget i ikke at gore deres cykel sa avanceret (og
dyr), at brugerne ’star af. Omvendt mener ePower Technology netop, at brugerne springer p4,
fordi deres avancerede traeningscykel har nogle udvidede funktionaliteter. Pa det omrade er
idreettens ivaerksaetteres strategi meget forskellig. Til gengaeld har de stort set alle en faellesneev-
ner i, at de forst og fremmest satser pa kvalitet og design i produktet. Det har Streetgolf ogsa
gjort og erfaret, at prisen sa kan blive en barriere — i hvert fald i etableringsfasen:

Idéen er sjov, men fra at synes, det er fedt og til at kabe sit eget seet derhjemme eller til sommer-
huset, er der et stykke. Den lille teerskel havde vi overset, tror jeg. Det er forholdsvist omkost-
ningstungt at kabe et seet, fordi det er rigtigt golfudstyr. Et startseet med jern, taske, bolde, matte
og flag koster 1200-1300 kr. Og hvis du er otte drenge, der skal ud, skal du i hvert fald have fire
saet.

René Pedersen, Streetgolf

Flere tilgange til idraetten

De to foregaende afsnit om produktudvikling og kundekontakt er naturligvis ikke noget enesta-
ende for idraettens ivaerkseettere. Dette afsnit gar til gengaeld teettere pa produkternes link til
idraettens verden. Hvilke feellesnaevnere har produkterne i forhold til idreettens verden?

Helt overordnet har virksomhederne forst og fremmest haft modet og kreativiteten til at taenke
idreetten ind i en anden og mere teknologisk inspireret sammenhang. Det sker til gengeeld pa
mange forskellige mader pa baggrund af nogle tendenser i samfundet og idraetten. Flere af disse
er skitseret her:

Motivation til at dyrke idraet: Flere produkter har til formal at motivere folk til at dyrke idreet
eller bidrage til en god og effektiv udevelse. De er direkte rettede mod aktive og potentielt aktive
idreetsudevere pa alle niveauer. Det gaelder hos producenter som Body Bike, ePower Technolo-
gy, H20Spin, Virklund Sport, NIS-Sport og Norwell, og det geelder maske i serlig eksplicit grad
Endomondo og Swirlnet, der via baerbar teknologi ensker at give noget ekstra til eksempelvis en
monoton lgbetur og dermed skabe motivation:

Vi er meget bevidste om, at det er forskellige ting, der motiverer folk til at dyrke idreet. For nogle
kan det at konkurrere med andre veere enormt motiverende. For andre kan det veere at saette et
mal for sig selv og konkurrere mod sig selv.

Mette Lykke, Endomondo
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Det er helt klart et omrade, der er fokus pa i branchen. Motivation er noget, man gar og snakker
om, og flere er kommet med forskellige modeller pa markedet.
Peter Holm, Swirlnet

Forbedring af formidlingen af idraet: En reekke af idreettens iveerksattere bygger oven pa
klassisk formidling af idreet med avanceret soft- og hardware, web-tv eller... et teppe. LogoPaint
har skabt en rigtig god forretning pa de patenterede 3D-teepper, der ligner stdende bander pa tv-
skaermen. Det har skabt en sponsormaessig forbedring i formidlingssituationen. TracTrac,
442.dk, Enetpulse, Fridrix, GoalRef og ISG bidrager ogsa pa hver deres made og mere eller min-
dre direkte til en udvidet og forbedret formidling af idreet via teknologiske landvindinger. ESNa-
tion kan, hvis e-sport betragtes som en sport, ogsa regnes med her.

Lgsninger pa praktiske/administrative udfordringer: Et klassisk udgangspunkt for en
iveerkseetter er et problem eller en ineffektiv proces, der kan lgses eller effektiviseres med et pro-
dukt. MS2Solution lgste et meget handgribeligt problem med harpiksbefaengte handbolde med
en praktisk rensemaskine, og Global Goal lgste manglen pa hjzlpetrenere i fodboldklubberne
med et rundt mal. Pa den it-maessige side kan systemer fra GolfBox, SportsSys, Sport Solution
og Avaleo samtidig effektivisere dagligdagens udfordringer i idraetten.

Underholdning: Underholdning gar i virkeligheden pa tveers af flere af idreettens ivaerkszttere,
men seerligt Swush.com, Streetgolf og Trophy Manager har et markant underholdningsfokus i
deres produkter. Det handler om at lege og spille uden — med al respekt for golf p4 gaden — den
store fysiske udfoldelse. Swush.com kan samtidig komme ind under formidlingsivaerkseetterne,
da virksomhedens managerspil tager udgangspunkt i virkelige haendelser og dermed skaber en
ekstra og ikke ubetydelig dimension i formidlingen af bl.a. fodboldkampe pa tv:

Styrken ved produktet, vi tilbyder, er, at det virkelig giver en dimension mere til at se sport og fglge
med i sport. Det ggr det langt mere underholdende at fglge med. Vi s& aldrig Tour de France her-
inde, far vi begyndte at lave det her spil — og nu karer det altid.

Ole Christensen, Swush.com

Det handler i sidste ende ogsa om motivation — bare ikke motivationen til at deltage aktivt i
idreet, men til at kigge pa.

Ovenstaende kategoriseringer er forholdsvist firkantede, og en virksomhed kan, som det er illu-
streret med Swush.com, sagtens daekke flere af de fire hovedfelter — bl.a. via produktvarianter og
engagementer i andre virksomheder.

Indsigt i idraetten en fordel

Mange af iveerksaetterne har taget udgangspunkt i sig selv. Hvad har de selv oplevet som en
forhindring, og hvad ville de selv synes var et godt, underholdende eller interessant produkt.
Naesten alle stiftere eller idémaend har selv haft en eller flere fadder med i idraettens verden eller
kender den indgdende som tilskuere. Nogle af dem har set sig selv som en potentiel kunde og
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har udviklet et produkt, de selv synes var genialt. De kunne slet ikke have udviklet produktet
uden en grundig indsigt:

Jeg vil sige, at vi ikke kunne have bygget systemet, uden der var nogle golfspillere tilknyttet. Det
kan ikke lade sig gare. For du skal kunne forstd sammenhaengene i, hvordan en klub haenger
sammen.

Christian Feergemann, GolfBox

Hele konceptet er i hgj grad drevet af vores forestillinger om, hvad der som idraetsmand kan veere
med til at gore det sjovere. Forhabentlig rammer vi rigtigt med 70 procent af, hvad vi laver. Jeg
tror, at hvis vi ikke havde arbejdet med idreet, s& havde vi ramt forkert med 80procent. Hvis vi kun
havde veeret teknologifokuserede, var vi aldrig kommet ud.

Jakob Jgnck, Endomondo

Det lader dog til at vaere ret produktafhaengigt, hvor taet knyttet iveerkseetterne har behov for at
vaere til idreetten. Et it-administrationssystem som GolfBox kraever naturligvis et indgaende
kendskab til daglige rutiner i en golfklub, mens en intelligent bold (GoalRef) maske i hgjere grad
kraever en stor teknisk forstaelse i udviklingsprocessen.

Udvikling er dog blot ét omrade, hvor flere af ivaerkszetterne ser en stor fordel i at veere teet pa
idreetten. For det har ogsa vist sig som givtigt for flere af iveerkseetterne dels at fale sig solidt
kleedt pa rent fagligt i salgssituationer og dels at have et netveerk at kunne selge til allerede tid-
ligt i processen.

Jeg tror, det er vigtigt, at man forstar sporten. Vi er alle fire (grundlaeggerne, red.) golfspillere pa et
vist niveau. Det betyder meget, at du ved, hvad du snakker om. Og det betyder ogséa noget, nar du
star foran kunderne. Det er ikke noget tillaert. Det tror jeg har enorm betydning. Du skal have no-
get troveerdighed for overhovedet at komme til.

Klaus Eldrup-Jargensen, ISG

Har man ikke det netvaerk, skal det forst bygges op, og det kan veere en udfordring for mange —
her illustreret ved et sportsrelateret produkt udviklet af medicinske it-eksperter:

Vi har et udviklingsprojekt i en lille sundheds-it-virksomhed. Hvis vi skal meget videre med det her,
bliver vi nok ngdt til at lave en selvstaendig virksomhedsdannelse. For datalogen er det bare algo-
ritmer, men markedsmaessigt og positioneringsmeessigt er der verdener til forskel. Der er keempe
forskel pa at seelge til Manchester United og Dandergd Sygehus i Sverige. Det er to forskellige
kontaktnetveerk og salgstyper.

Mikael Vissing, Avaleo

Ud over det udviklings- og salgsmaessige ser nogle af ivaerkseetterne det ogsa som en serlig
personlig kompetence at have rod i idraetten — at veere vant til at skulle keempe laenge og hardt
for at opna et resultat:
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Jeg tror, folk fra idreetsverdenen har et forspring i forhold til at kaste sig ud i ting. Risikoen for at
fejle holder folk fra at gagre noget, men det kan du ikke i sportsverdenen. Der er kun én, der vinder
OL-qguld, og der er rigtig mange, der ikke gar det, men som satser pa det alligevel. Du satser hele
ditlivi 10 ér, og sa ender du ikke gverst pa preemieskamlen alligevel. Det er gamet. Viljen til altid
at gare sit bedste er rigtig god som iveerksaetter ogsa.

Christian Birk, Endomondo

Sportsfolk har et eller andet drive, som ikke kan undervurderes. Det kan godt veere, de ikke er
uddannede inden for nogen ting, men de har en anden tro pa tingene nogle gange.
Christian Feergemann, GolfBox

Jeg tror, at en af vores starste styrker er at forsta sport. At have sport i blodet, sa man kan have
en konstruktiv dialog med brugerne og kunderne.
Chris Terkelsen, TracTrac

Sa passionen, som mange ivaerksaettere skal have for at overleve, er altsa hos idraettens iveerk-
seettere ofte forstaerket med en seerlig fightervilje.

Begranset samarbejde med idraetten

En solid indsigt i idraetten resulterer ikke ngdvendigvis i sterre samarbejdsprojekter og videns-
udveksling iveerksaetterne og idraetten imellem. Ivaerksaetternes kommercielle og utalmodige
tilgang passer saledes sjeldent ind i idraettens tempo og beslutningsprocesser. Overraskende fa
af iveerksaetterne har derfor et neert forhold til idraettens politiske organer saésom Danmarks
Idreets-Forbund (DIF), DIF’s specialforbund og foreninger, Team Danmark og Danske Gymna-
stik & Idraetsforeninger (DGI).

Iveerksaetterne oplever maske nok, at idraettens organisationer ogsa gnsker at udvikle idraetten,
men maske kun til en vis graeense — og uden selv at veere involveret gkonomisk og teknologisk.
Samtidig vaelger nogle iveerksaettere selv fra begyndelsen idraetsorganisationerne fra — mere eller
mindre bevidst. Nogle af ivaerksaetternes erfaringer med idraettens organisationer er samlet her:

Det var ligesom mig, der skulle komme og bevise det, i stedet for at DBU méaske havde taget den
op meget tidligere i processen. Jeg havde habet, at DBU havde sagt, at "den er god, den vil vi
gerne veere med til”, men der er ikke nogen, der er kommet og har rakt hdnden frem pa den made.
De synes, ideen var god, men “bevis lige, at den er god nok.”

Jesper Langhorn, Global Goal

Selvom sportens verden som regel er rimelig progressiv, sa tror jeg ogsa, at den kan veere relativt
konservativ nogle gange. Hvis man gar rundt og er lullet ind i en opfattelse af, at *vi er sveere at
formidle — det er svaert at komme ud med det her”, sa skal vi have fat i de folk, som synes, at det
kunne veere spaendende at formidle det — fa dem med pa vognen. [...] Det har helt klart begunsti-
get os, at der inden for orienteringssporten har vaeret en villighed til at tage risici og veere meget
visionzere og malrettede med hensyn til live-tracking.

Jakob @dum, TracTrac
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Det er blevet bedre, men det har ikke vaeret meget, man har talt med dem (idreettens verden,
red.). Vi pravede tidligere at hyre folk fra klubber og fanklubber — bl.a. i fodbold og handbold, men
det gik i sig selv igen. Sa det har ikke veeret det store. Man kunne maske godt gnske, at man kun-
ne bruge hinanden.

Leo Noer, Enetpulse

Man kan komme med en lgsning, som er billig og bedre — og alligevel far man et nej. Det er ikke
logisk. Man skal have de her ukendte variable ind. Isaer i forhold til de politiske ting.
John Conrad Jensen, SportsSys

Vi er meget handlingsorienterede. Jeg har ikke lyst til at skulle redegare for et eller andet foran et
udvalg pé otte mennesker. For sé sker der ikke noget. Der er vi maske mere i den markedsorien-
terede verden og vil hellere snakke med store brands, som kan hjeelpe os, frem for at ringe til DIF
eller noget andet.

René Pedersen, Streetgolf

Vi kunne godt have gnsket os et starre samarbejde med nogen inden for idraettens verden. Der
kom vi lidt for sent i gang — specielt i forhold til vores spinningl@sning. For da vi sa havde faet
etableret nogle kontakter, viste det sig, at vi faktisk fik en masse gode input.

Peter Holm, Swirlnet

Vi havde DBU som samarbejdspartner ret tidligt i forlabet. Allerede da det var et skoleprojekt,
havde vi Peter Bonde pa som sparringspartner. Og de var med til at yde et bidrag pa 25.000 kr.,
sa vi kunne optage den farste motion-capture-session sammen med Daniel Agger og Marc Olsen.
Det blev fundamentet til vores farste demo. [...] Vi har opdaget, at klubberne er meget papasseli-
ge over for nye medier. De er meget konservative og benytter ikke de interaktive muligheder pa
nettet, som de gar i real life. De er jo supereksperter pa branding af fodboldspillere, kampe og alt
det her. Men det formar de ikke at gare pé nettet.

Thorsteinn Fridriksson, Fridrix

Handboldsystemet er lidt mindre politisk, end fodboldsystemet er, sa det er nemmere at treenge
igennem i handboldsystemet, end det er i fodbold. Derfor er vi endt med at skulle levere systemet
til hdndbold farst, men det er praecis samme teknologi, som vi bruger i fodbold.

Henrik Michaelsen, GoalRef

Nar jeg teenker tilbage, sa har vi da snakket med Dansk Golf Union, som har kabt en til landshol-
det. Men der skulle da gé tre ar, for de gjorde det, hvor der var 10-15 lande, der kom fgr dem. [...]
Der er ikke sket noget i 20-30 &r. Dybest set er det her marked overhovedet ikke blevet revolutio-
neret. Du star stadig og kaber en spand bolde til 40 kr., banker dem ud - og 'that’s it’.

Klaus Eldrup-Jargensen, ISG

Vi har god kontakt til idraetten — specialforbund osv. Vi udviklede sammen med volleyforbundet
hele det der Kidsvolley-projekt. Vi gar os ikke kloge pa selve idraettens udviklingsmuligheder — vi
lytter til dem, og sa er det dem, der skal komme og forteelle os, hvad vi kan lave.

Torben G. Pedersen, Virklund Sport

Det ser ud til, at der er stor forskel pa bade de enkelte iveerksaettere og idraettens organisationer,
og at de matcher hinanden godt nogle gange og overraskende darligt andre gange. Vejen til et
frugtbart samarbejde og en felles udvikling af idreetten — teknologisk, kommercielt, sportsligt,
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formidlingsmeessigt osv. — starter dog ofte med en indledende dialog, og den nar iveerksaetterne
og idraetsorganisationerne ikke altid til.

Primaert kommercielt staerke idratter

Et hurtigt blik pa idreettens ivaerksaettere afslgrer ikke overraskende, at de fleste har valgt at be-
skeeftige sig med de mere kommercielt udviklede dele af idreetten: fodbold, handbold, golf, fit-
ness, lab mv. Idreettens Iveaerkseettere skal ligesom de kommercielle medier tjene penge, og det

resulterer i en polarisering af idraetten, som minder om den, man ser i mediebilledet.

Fodbold er sa ekstremt eksponeret pa tv, fordi fodboldtilhaengerne er sa mange og sa inkarnere-
de, at der er tilstraekkelig kabevilje og volumen her. Det skinner igennem hos iveerkseetterne. 10
af dem har fodbold som et vigtigt fokuspunkt. Afseetningsmulighederne er simpelthen langt
starre her, da produkterne kan udvikles til et stort marked bade nationalt og internationalt.

Fodbold er i hvert fald i europaeisk sammenheeng den mest gennemkommercialiserede idreet. Der
er ekstremt mange penge pa spil. Der er ikke helt s& mange penge i svemning eller riffelskydning.
Det er i fodbold, det er nemmest at finde et kommercielt marked.

Mikael Vissing, Avaleo

De andre idreetsgrene (end fodbold, red.) er lidt sveerere, mé vi indreamme. Det er ikke helt nemt.
Vi laver en del i basketball, vi har lavet noget motorsport, vi har lavet noget speedway, vi har lavet
noget volleyball, men det ligger ikke helt til hajrebenet. Det gar det ikke.

Carsten Charmig, LogoPaint

Hvis der er kommercielle perspektiver i andre idreetsgrene end den, ivaerkseetterne leegger ud
med at koncentrere sig om, holder flere af dem sig omvendst ikke tilbage. Tvaertimod er det net-
op gennem en udvidelse af portefgljen af idreetsgrene, at de ser sarlige udviklingsmuligheder:

Der er s& mange oplagte sportsgrene — bade inden for holdsportsgrene, men ogsé inden for indi-
viduelle sportsgrene som tennis, golf og en streetsportsgren som skateboard, hvor der er nogle
tricks.

Thorsteinn Fridriksson, Fridrix

Overgangen til andre idraetsgrene skal dog ske pa det rette tidspunkt, pointerer de iveerksaettere,
der overvejer det — mens andre i farste omgang ensker at holde fokus pa deres specialiserede
produkt.

Vi snakker om andre idraetsgrene, men det handler selvfglgelig ogsa om, at man skal lige lzere at
kravle, inden man rejser sig helt op.
Allan Hvid, 442.dk

Vi har sddan en seetning, der karer oppe i hovedet: "Du skal gare, hvad du er god til.” Det ma blive
en drgm senere, hvis vi er keempestore og verdens dygtigste til golf. Lige nu er der nok at taenke
pa med hensyn til at lave golf.

Christian Feergemann, GolfBox
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Det hanger ikke mindst sammen med, at nogle produkter er langt lettere at overfare til andre
idreetsgrene end andre. Eksempelvis er managerspil som Trophy Manager og Swush.com oplag-
te at anvende til andet end fodbold, mens en fitnesscykel nu en gang er en fitnesscykel.

Hvem er kunderne?

Den danske idreetsverden har ofte svaert ved at 'lave penge’, medmindre der som i fodbold og
handbold er en eksklusiv tv-aftale, der giver rettighedsbetalinger eller skaber en medieekspone-
ring, der kan omseettes i sponsorater. De fleste af idraettens ivaerkseettere kan imidlertid via tek-
nologi skabe omsatning med afseet i idraetten. Det er derfor saerligt interessant at betragte, hvor

pengestrammen kommer fra.

Som naeste afsnit uddyber, er eksport vigtigt for de fleste af iveerksaetterne, men uafheengigt af
eksporten tegner sig ogsa nogle sarlige kunde- og brugermgnstre. Virksomhederne szlger til og
servicerer fglgende grupper:

Private forbrugere

Hos en stor del af iveerkseetterne er private forbrugere slutbrugere pa produktet, men det er
langt fra ensbetydende med, at de ogsa har et betydeligt salg til private. Det er meget produkt-
og prisafthaengigt. Managerspillet Trophy Manager er produkt konstrueret til konsumentmarke-
det og til online salg, mens Fridrix’ avancerede 3D-simulator Soccertrix szelges til klubber for i
sidste ende at na brugerne.

Set fra den private slutbruger er der ogsa forskel pa, om et produkt opleves som gratis, eller om
brugeren skal betale mere eller mindre direkte for det. Hvis et fitnesscenter anvender Body Bikes
cykler, er det saledes forbundet med en form for betaling at bruge cyklerne, mens det er gratis,
hvis cyklerne star til fri afbenyttelse i en gymnastiksal. Det er eksempelvis ogsa tanken, at Nor-
wells udenders fitnessredskaber altid skal sta gratis til radighed for slutbrugeren.

Kun én af Idraettens lvaerkseettere har et produkt, der udelukkende er konstrueret med eliteidreet-
ten som slutbruger:

En udfordring er jo betalingsvillighed. Der er jo en sponsorkultur i idreetten. Det kan godt veere, at
der er mange penge i den. Men der er jo en tradition for, at der er nogle ting, man betaler meget
for, og nogle ting, man ikke betaler en rad reje for. Pa hele udstyrssiden er der jo en langvarig
tradition for, at udstyrsleverandgrerne tijener pengene pa massemarkederne. Der er ikke noget
massemarked for det, vi laver.
Vores projekt er i farste omgang mantet pa eliten, og det er kommerciel elite. Sddan noget som
vores er hundedyrt at udvikle og drive, og det her vil aldrig blive en massemarkedsapplikation.
Vores produkt er et mere eksklusivt produkt, et dyrere produkt, og det bliver til elitesport — kom-
mercielt som fodboldklubber eller organisationer som Team Danmark.

Mikael Vissing, Avaleo
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| idreetslig sammenhaeng kan man sige, at de private slutbrugere ofte er ensbetydende med, at
der er tale om et breddeidraetsrelateret produkt. Mange af iveerksaetterne har sdledes som mi-
nimum ét produkt myntet pa enten udferelse eller administration af breddeidreet (Swirlnet,
GolfBox, H20Spin, Virklund Sport, NIS-Sport og mange flere), men der findes ogsa undtagelser.
Swush.com, 442.dk, Trophy Manager og LogoPaint har saledes private slutbrugere, men be-
skaeftiger sig udelukkende med eliteidreet.

Det er i gvrigt interessant at betragte, hvordan flere af ivaerksaetternes produkter med tiden be-
vaeger sig mellem elite og bredde alt efter markedets reaktioner og betalingsvillighed og iveerk-
saetternes strategiske markedsintroduktioner:

Min tankegang har jo faktisk veeret, at jeg ville hjselpe breddeidraetten, men det er rent faktisk eli-
ten, der gar ind og siger, at det er rigtigt godt. Morten Olsen siger, at man skulle have haft det som
barn osv.

Jesper Langhorn, Global Goal

Global Goal har udviklet bade en klub- og en hjemmemodel af deres runde fodboldmal, og det
er kendetegnende for mange af ivaerkseetterne, at de 'spiller pa flere heste’ salgsmaessigt og ikke
mindst taenker i, hvordan de kan opna betalingsvillighed flere steder. ISG har skabt forretning pa
salg til eliten og golfproducenter, men satser pa for alvor at na bredden via driving ranges, hvor
golfspillerne fra gang til gang kan betale for at bruge radarinstrumentet TrackMan til treenings-
og underholdningsformal:

Det er maden at fa teknologien ud til menigmand pa, og det er maden at skabe en fantastisk stor
virksomhed. Hvis det her lykkes, sa snakker vi en meget stor virksomhed. Vi snakker milliarder —
et keempe marked.

Klaus Eldrup-Jgrgensen, ISG

Det horer med til billedet af de private forbrugere som kunder og slutbrugere, at en raekke af
iseer de udstyrsproducerende virksomheder ser det som en absolut ngdvendighed at udlicitere
selve salget til distributerer. Det gaelder ikke mindst de virksomheder med en hgj grad af eks-
port.

Idraetsorganisationer, klubber, foreninger og eventarranggrer

Som citatet pa foregaende side fra Mikael Vissing indikerer, kan idraettens verden vaere udfor-
drende at have som kunde. Afsaetningsmulighederne er begraensede pa grund af en begraenset
gkonomi i idraettens organisationer. Et salg kan saledes for flere af idreettens iveerksaettere sta og
falde med en sponsoraftale eller en bestyrelsesbeslutning, hvis kunden er idraetten selv. Det
oplever mange iveerksaettere som en ofte langvarig proces, der kraever is i maven:
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Der sidder nogle formaend, som administrerer andre folks penge. Og det er klart, at det vil de gare
pa den bedste made overhovedet. Hvis de skal kabe ind for 20.000 til hdndboldklubben, sa skal
alle spillere komme hen og klappe dem pa ryggen og sige, at "det var godt, du lavede en investe-
ring for os. Den har veeret rigtig god.”

Martin Smith, MS2Solution

De forretningsmeessige klubber har vi nemmere ved at tale med om det her, for de kan godit for-
sta, at it koster penge, mens de foreningsmeessige klubber har sveerere ved at forsta, hvad vi skal
have for det (licens for brug af systemet, red.). Det er faktisk utroligt lave priser, vi tager for et it-
system til golf i dag sammenlignet med andre brancher.

Christian Feergemann, GolfBox

Nar man er iveerkseetter, er det vigtigt at forsta, at sportsforbund ikke har de samme penge som
private virksomheder.
John Conrad Jensen, SportsSys

Der er naturligvis stor forskel pa en lille lokal idraetsforening baseret pa frivillig arbejdskraft og
en gkonomisk sterk klub med professionelt personale. Mange gar efter de store, hvis prisen pa
produktet er for urealistisk til de sma foreninger, men nogle har teenkt dem ind som potentielle
kunder fra starten ved at holde prisniveauet nede:

Vores kunder er jo Select (boldproducent, red.) i farste omgang. Men slutkunderne bliver inden for
héndbold ligaholdene i europeeisk sammenheaeng. Vi kunne godt teenke os at se det i den spanske
og tyske liga. Og i fodbolden er det jo helt fra de store internationale kampe og langt ned i raekker-
ne. Da de er relativt billige prismeessigt, vil de kunne finde vej langt ned i reekkerne og til private.
Henrik Michaelsen, GoalRef

Kommuner og regioner (inkl. sportshaller, skoler og sveammehaller)

Virksomheder som Norwell, H20Spin, Virklund Sport, NIS-Sport, Endomondo og MS2Solution
har mere eller mindre direkte kommuner eller kommunale forvaltninger som kunder via bl.a.
sportshaller, skoler, svtemmehaller og sundhedsprojekter. En virksomhed som Body Bike forsg-
ger ogsa at udvide sin kundekreds til det segment via en fitnesscykel til barn, mens
MS2Solution i farste omgang er havnet i det kommunale segment som en salgsmaessig sidege-
vinst:

Hvor vores indsats oprindelig var meget rettet mod handboldklubberne og deres problemer med
harpiks, sa er over halvdelen af vores kunder i dag halbestyrere. De har oplevet, at de, efter de
har faet maskinen installeret, ikke leengere har problemer med, at der ligger sort harpiks pa deres
halgulve.

Morten Se@nderskov, MS2Solution

Ligesom idreetten kan veere en udfordrende kunde, kan de kommunale kunder dog ogsa veere en
barriere for ivaerkseetternes salg og udvikling:
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Ved svemmehaller — der kommer pengene meget fra kommunes lommer. Og sveémmehallerne
skal have det gennem to-tre udvalg, og til sidst har de sveert ved at overbevise dem, tror jeg.
Lasse Hansen, H20Spin

Eliteidraetten kommer selv, hvorimod bredden og skolerne skal hjeelpes. [...] Vi oplever en stor
barriere, nar vi kommer ud til arkitekter og ingenigrer, som aldrig har prgvet at lave en gymnastik-
sal fgr — fordi en kommune nu en gang har et forhold til nogle bestemte arkitekter, der har lavet et
byggeri, der ser flot ud. Hvis vi siger noget til dem, som er lidt for fancy og koster lidt for meget, sa
star de af, og sa far vi 24 ribber og tre bomme sat ind igen, fordi det er det letteste.

Torben G. Pedersen, Virklund Sport

Private virksomheder

Private virksomheder er typisk kunder hos nogle af idreettens ivaerksaettere pa to mader:

e Som annoncgrer: lvaerksaettere med et eller flere medier tilknyttet — fx internetmedier
hos 442.dk, Trophy Manager, ESNation, GolfBox og Endomondo.

e Som kgbere af et produkt: En del af en virksomheds sundhedsstrategi eller eksempel-
vis teambuildingaktiviteter. Eksempler er Norwell, TracTrac, Streetgolf, Endomondo
samt flere af de fitnessrelaterede ivaerksaettervirksomheder.

Ved direkte kb af produkter er der naturligvis et vist cashflow, mens annoncersiden — ikke
mindst pa nettet — ofte er en udfordring at skabe en fornuftig forretning pa alene:

Vi har trafik nok i Danmark og er ved at have det i England, men ellers ikke i andre lande endnu.
Det har overrasket os ret negativt og har ogsa gjort, at vi har mattet aendre fokus en lille smule. Vi
troede for, at vi kunne kgre lige indtjening mellem bannere og abonnenter, men det kommer ikke
pa tale. Bannerindtjening bliver en lille positiv sideting.
Det er lidt aergerligt pa grund af vores indledende tilgang til det her, hvor vi i virkeligheden bare
gerne s&, at vi havde 1,5 mio. spillere, men det giver ikke nok. Vi bliver ngdt til at dreje skruen i
forhold til, hvor meget du kan, hvis du betaler, og hvis du ikke betaler. Dermed indskreenker vi det
potentielle antal brugere, og det synes vi er lidt aergerligt. Vi havde habet pa, at vi bare skulle have
sé& mange brugere som muligt, men det er blevet til, at vi skal have sa mange betalende brugere
som muligt.

Saren Gleie, Trophy Manager

Derfor er de internetbaserede sportsrelaterede medier ofte nadt til at taenke anderledes og fler-
facetteret i forhold til indtaegtskilder. Det hjeelper den nuveerende verdensomspaendende finans-
krise naturligvis heller ikke pa.

Fitnessmarkedet

Fitnessmarkedet herer umiddelbart ogsa til de private virksomheder, men er dels en sarlig stor
afsaetningskilde for idreaettens iveerksaettere og dels ikke leengere 100 procent repraesenteret ved
private virksomheder:
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Jeg ved, at vores cykler bliver brugt i flere og flere foreninger. De vil jo have et fitnesscenter i de
her sma samfund. Jeg kan allerede nu se, at vi leverer cykler til sma samfund og byer, som jeg
aldrig havde hart om far.

Uffe Asbjern Olesen, Body Bike

Body Bike, ePower Technology, Sport Solution, Swirlnet, H20Spin og Norwell har alle udviklet
fitnessrelaterede produkter, og der er flere danske fitnessleveranderer end dem. Fitness er —
sammen med lgb/motion — et godt eksempel pa, hvordan samfundsudviklingen pludselig ska-
ber et marked for nye repraesentanter for idreettens iverksaettere. PA samme made som med
teknologien handler det for iveerksaetterne ogsa her om at veere et skridt foran og teenke alterna-
tivt og brugerorienteret pa et nyt marked, sa markedet er tilpas modent, nar produktet skal in-
troduceres.

En fare ved at malrette produktet til forbrugermaessigt store markeder som fitness eller fodbold
er imidlertid, at konkurrenter overhaler iveerksaetteren indenom eller far en form for monopol pa
en produkttype. Der er saledes mange om buddet, mens konkurrencen er betydeligt mindre i
nicheomrader af idreetten — som sa har den ulempe, at maengden af potentielle brugere er lille.

Medier

Den sidste afsetningsmulighed for idraettens ivaerksaettere hgrer ogsa som regel ind under pri-
vate virksomheder — medierne. Imidlertid kan statsfinansierede medier naturligvis ogsa veere
kunder.

Medierne kan som kunder nas direkte eller via eksempelvis sponsor- eller mediebureauer. Lo-
goPaints 3D-teepper har fundet ve;j til tv-medier ad flere veje og har i virkeligheden sjeldent selve
mediet som kunde med deres sponsorrelaterede produkt:

Nogle gange er det sponsorerne direkte, nogle gange er det klubben, men oftest er det et agentur
eller et mediebureau, der ligger midt imellem — som lever af at formidle mellem sponsor og klub,
og som sé henter os ind til at udfare den del af opgaven. Og andre gange er det forbundet direkte,
sa det svinger meget.

Carsten Charmig, LogoPaint

Virksomheder som Enetpulse og Swush.com har til gengaeld mediekunder meget direkte og
GoalRef og ISG mere indirekte. Swush.com leverer deres managerspil til flere internetmedier
bade via en engangsbetaling, hvor produktet er gratis for slutbrugeren, og via en revenueaftale
som ved B.T.'s Drammeholdet, hvor brugeren betaler for at deltage, og hvor Swush.com og B.T.
i princippet bliver samarbejdspartnere:

Det er en ren revenue-aftale, vi har med dem. Sa det er sadan en splitfordeling afhaengigt af bru-
gerantallet. Man kan sige, at B.T. leverer det, de er staerke til. Det er markedsfaring og redaktionel
omtale, som de kan levere. Og vi star for at drive spillet og tager os af al support, drift, opdatering
osV.

Ole Christensen, Swush.com
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Eksport er vigtig

Eksport er altafgarende for de fleste af idraettens iveerkseetteres eksistensgrundlag — iseer de
mere vaekstorienterede virksomheder. Danmark er et teknologisk udviklet land, men samtidig et
befolkningsmaessigt lille land — og idreettens iveerksaettere henvender sig samtidig kun til sports-
sektoren pa dette lille marked.

Derfor har de fleste af ivaerksaetterne matte teenke globalt fra en tidlig fase. Det harmonerer sam-
tidig godt med ivaerksaetternes ofte hgje ambitionsniveau — ogsa pa vegne af deres produkter,
som de gerne ser udbredt i hele verden.

Danmark fungerer ofte som test- eller startmarked for virksomhederne, mens den store gkono-
miske succes som regel involverer udenlandske kunder. Idraettens ivaerkseettere udtrykker deres
fokus pa eksport saledes:

Vi har hele tiden teenkt globalt. Det har aldrig nogensinde kun skullet veere Danmark. For der er
170 kunder, og det er svaert at leve af.
Christian Feergemann, GolfBox

Man kan sige, at det har veeret nadvendigt for vores eksistens. Hvis vi ikke havde haft den eks-
port, sé havde vi nok ikke siddet to her i dag.
Martin Smith, MS2Solution

Hvis tingene kan fungere i Danmark med brugerbetalte ting, sa burde det ogsa kunne hange
sammen i udlandet, da Danmark er ufatteligt lille. Sa hvis man kan skabe et godt produkt pa bag-
grund af de fem mio. mennesker, sa skulle der ligge et rigtigt sjovt marked ud over graenserne.

Ole Christensen, Swush.com

Vi gider ikke taeenke smat. Hvis vi kan fa det til at boome herhjemme, kan vi ogsa fé det til at boo-
me andre steder.
René Pedersen, Streetgolf

Hvis man vil lave sédan et produkt til consumermarkedet, sé skal det veere internationalt for at
kunne heenge sammen. Danmark er for lille et land til sadan noget.
Peter Holm, Swirlnet

Vi har et klart globalt fokus. Det er fantastisk at vaere i Danmark og bruge det som testmarked,
men vi betragter det som et testmarked. Vi vil rigtig gerne hurtigt videre til andre lande.
Jakob Janck, Endomondo

Vi ved, at den her teknologi har internationalt potentiale, s& Danmark er bare en del af det interna-
tionale marked. Det tror jeg, man skal huske i de her virksomheder. Nar man putter s& mange
penge i, sa skal man ogsé ud over landets graenser for at finde markedet. Det har vaeret vores
malsaetning fra starten.

Henrik Michaelsen, GoalRef
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Vi har slet ikke arbejdet med Danmark. De farste fem forsag var i USA, og i dag kommer 98 pro-
cent af vores omseetning fra udlandet. Vi gar intet i Danmark overhovedet. Hvis golfklubber ringer
og vil kebe en, sa kaber de en, men vi gor intet for det. Det er globalt fra starten.

Klaus Eldrup-Jgrgensen, ISG

Eksporten handler i hgj grad om timing. De forskellige lande er meget forskellige kulturelt, juri-
disk, skonomisk og teknologisk, og det er iveerkseetterne ngdt til at tage hojde for og seette sig
grundigt ind i. Mange af dem oplever Danmark som lysar foran teknologisk, men samtidig med
en helt anden struktur i idraetten — meget mere drevet af foreninger og den offentlige sektor end
af kommercielle interesser. Virklund Sport har flere gange oplevet kulturforskellene fra land til
land, der ogsa udmenter sig produktmaessigt:

Vi har en anden kultur. Vi kan godt lide de blade vaerdier, og vi kan se, at de ting, der kommer
udefra, er mere harde vaerdier. Det er meget metal og aluminium, mens vi i Danmark karer meget
i tree og farver og den slags ting.

Torben G. Pedersen, Virklund Sport

Det virker ikke som om, at det er problematisk at vaere dansker, nar produktet skal szelges i ud-
landet. Tvaertimod oplever naesten alle af ivaerksaetterne med eksportinteresser, at udlandet ta-
ger godt imod dem — lige med undtagelse af nogle lande under Muhammed-krisen omkring
arsskiftet 2005-2006. LogoPaint oplevede bl.a., at ressourcer brugt pa at komme ind pa det in-
donesiske og malaysiske marked pludselig var spildt.

Danske virksomheder bliver ifglge iveerkseetterne betragtet som serigse, teknisk velfunderede og
trovaerdige med kvalitetsprodukter i et gennemfort design, og sa er der — bortset fra Muham-
med-krisen — heller ikke noget farligt over Danmark:

Jeg tror tit, det er en fordel at komme fra sédan et lille land som Danmark, fordi de fleste rundt
omkring i verden synes, at Danmark er et sadt, lille, velordnet, hyggeligt land. Der er ikke nogen,
der har de store sympatier eller antipatier for Danmark.

Chris Terkelsen, TracTrac

Samtidig kan det dog paradoksalt nok ogsa vaere en ulempe at komme fra et lille "hyggeligt’
land, nar man primaert har et internationalt fokus:

De ser os (danskere, red.) som innovative, og vi er lidt mere troveerdige, end mange andre er.
Svenskerne har det lige s& nemt, men vi har det nemmere end englaendere og franskmeaend. [...]
Men en af vores ulemper er ogsé at veere dansk. Der er mange positive ting ved at vaere dansk,
men der er ogséd mange ulemper. For selv om man ikke skulle tro det, sé er der rigtigt mange lan-
de i verden, der ikke kender Danmark.

Mark Fries, ESNation

Kvaliteten og holdbarheden er selvfalgelig et godt salgsargument, men det kan ogsa veere en
barriere i nogle lande:
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Pa nogle markeder far vi nogle teesk. | Sydamerika for eksempel kan de ikke lgfte en cykel i den
prisklasse. Det har de ikke pengene til, sa det bliver typisk en cykel fra Kina eller Taiwan, som de
sé& ma skifte allerede om tre ar.

Uffe Asbjern Olesen, Body Bike

Pa negativsiden af eksporten finder vi ogsa risikoen for manglende betalinger. Det er ofte lettere
at kontrollere i Danmark, og LogoPaint har eksempelvis oplevet, hvad en stor, ekstern samar-
bejdspartners kollaps betad gkonomisk:

Der kom jo en recession og en krise i Tyrkiet pa et tidspunkt, som smittede af pa os, da vi havde
en eksklusiv samarbejdspartner, som lige pludselig ikke kunne betale sin geeld til os. Det var ved
at koste os livet.

Carsten Charmig, LogoPaint

Enkelte af idraettens ivaerksaettere satser da ogsa forst og fremmest pa det danske marked. Sport
Solution og 442.dk har eksempelvis valgt rent strategisk at koncentrere sig mest om Danmark i
forste omgang. Samtidig bliver nogle af ivaerksaetterne positivt overraskede over potentialet i
Danmark:

Fra starten teenkte vi i de store markeder. Sydeuropa, hvor vejret er til det, og der er store befolk-

ningsgrupper. Men jeg ma sige, at der er virkeligt stor bevadgenhed i Danmark. Nar vi far nogle

sma lokalsamfund som Jordlgse som kunde, sé er der jo faktisk uanede muligheder i Danmark.
Lars Barkholt, Norwell

Norwell har distributionsaftaler med Frankrig, Spanien, Italien, Finland, Rusland, Holland og
Belgien og produktion i Kina. Iveerksaetterne spreder sig ud over mange forskellige lande, men
det er hovedsagligt Europa, USA og til dels Asien, der er de store eksportmarkeder. Det er sam-
tidig her, at de fleste af konkurrenterne til idraettens iveerkseettere befinder sig. Konkurrencen er
meget forskellig fra produkt til produkt, men med undtagelse af nogle fa af virksomhederne, er
konkurrencen ligesom afseetningsmulighederne helt primeert international.

Fra hobby til millionomsaetning

Iveerkseettervirksomhed er ofte ogsa vaekstvirksomhed forstaet pa den made, at de forholdsvist
unge virksomheder gnsker at vokse sig starre. Det er ingen undtagelse for idreettens iveerksaette-
re. Der er imidlertid meget stor forskel pa, hvor store de gerne vil veere, og hvad deres vision og
succeskriterier for virksomheden er. De mest beskedne af iveerksaetterne ser det som et mal i det
hele taget at fa forretningen til at lobe rundt i forste omgang:

Idreettens Iveerksaettere - side 33 - www.idan.dk



Vi skal veere nogle flere, hvis vi skal kunne servicere folk, men det skal ikke veere et keempe fore-
tagende. Jeg synes faktisk, at det mest speendende er at finde pa — selve uadviklingsprocessen.
[...] Det bliver en ordrevirksomhed, hvor vi bestiller varerne rundt omkring og far det lavet et eller
andet sted. Jeg tror, at det bliver ved med at vaere pa den made. Sa risikerer vi ikke sa meget ved
det rent gkonomisk.

Lasse Hansen, H20Spin

Vi vil gerne kare nogle forholdsvist smé serier pa vores produkter, fordi vi ikke gnsker at Iabe en
risiko med kapitalbindinger osv., men det betyder sa ogsa, at i det gjeblik, hvor vi star og har brug
for nogle maskiner, og det er gaet lidt hurtigere, end vi havde regnet med, sa star vi ogsa lige
pludselig og ma presse lidt pa. For det her store lager, som man bare lige skulle tage fra, det har
vi ikke opbygget. Og da kan man sige, at hvis vi havde haft noget mere mod og en starre kapital,
kunne det godt ske, at vi havde sagt, at vi bare tager en stor serie fra starten.

Morten Sgnderskov, MS2Solution

H20Spin er et hobbyprojekt, og de to stiftere arbejder begge fuld tid i civile jobs. Det er en stor
udfordring vaekstmaessigt, som ogsa Streetgolf har meerket. Tid bliver en mangelvare, nar andre
jobs skal passes, og sa er det sveert at na sine mal med iveerksaettervirksomheden:

Udfordringen er, at vi ikke gar det fuld tid. Vi har begge forretninger. Min partner Thomas er med i
natklub, restaurant osv., og jeg driver et reklamebureau, en portal og andre smating. Sa vi gor det
professionelt, men pa deltid. Det er gaet ok, men ikke godt nok. Vi har underskud pa en del hund-
rede tusinde. [...] Men selv om vi er nogle drengergve, nar vi laver det her, sé er det ogsa noget
med, om vi kan skyde det af pa et tidspunkt eller seelge det til en sportsproducent.

René Pedersen, Streetgolf

| den anden ende af vaekstskalaen ligger virksomheder som ISG, der efter fem ar har 30 ansatte,
Enetpulse, der efter otte ar har 8o ansatte, Body Bike, der efter otte ar har 20 ansatte, LogoPaint,
der efter seks ar har 20 ansatte, og ESNation, der efter syv ar har 35 ansatte plus en raekke free-
lancere. Alle virksomhederne har i dag en betydelig millionomsetning og for de fire farstnaevnte
virksomheder resulterer det ogsa nu i positive tal pa bundlinien.

ESNation er et godt eksempel pa en vaekstvirksomhed med venturekapital involveret, som skal
bygges op til et salg:

Det har veeret en positiv udvikling, men i takt med, at vi bliver starre og starre, skal vi selvfgigelig
0gsa salge mere og mere. Vi er en veekstvirksomhed, sa vi er meget fokuserede pa, at vi vaekster
pa mange omrader. Vi har et ‘break-even-point’ pa et tidspunkt, og eftersom vi har investorer og
venturekapitalfonde, har vi ogsa en ‘exit’ pa et tidspunkt. Vi er ikke néaet dertil endnu, men i hen-
hold til vores strategi ser det fornuftigt ud.

Mark Fries, ESNation

Det er et kaplgb med tiden, og flere af ivaerksaetterne har meerket, hvad det vil sige at have inve-
storer, der forventer et afkast pa et tidspunkt. For nogle er det ogsa gaet galt. Swirlnet blev red-
det fra konkurs i sidste gjeblik af investoren Henrik Holten Hansen, der fandt en ny international
samarbejdspartner, og ePower Technology er tredje selskab, der star bag den avancerede cykel

Idreettens Iveerksaettere - side 34 - www.idan.dk



eTenzor inkl. teknologien bag. ePower Technology var i hgj grad en vaekstvirksomhed med inve-
storkapital, men koncentrerer sig i dag om teknologien og arbejder som Swirlnet sammen med
en international partner.

De to virksomheder forteeller her om balancen mellem succes og fiasko for iveerkseettervirksom-
heder med millioner i investorkapital i ryggen:

Alt kan ske. Du kan komme frem til et punkt, hvor du er i stand til at seelge og udvikle med en sa-
dan hast, at du ligger lidt foran hele tiden og kan udvide din forretning. Men hvis du ikke lige nar
dertil, sé& kan du have verdens bedste produkt og have investeret en formue. Det kom bare ikke
lige frem til den farste, der sagde, at "den er fin den her.” Sa er du feerdig. Sa graensen mellem
knald eller fald er utroligt harfin.

Henrik Holten Hansen, Swirlnet

Vi naede at fa solgt ca. 200 stk. i Danmark og Tyskland, men vi kunne ikke saelge nok til, at det
betalte vores omkostninger. Vi skiftede for sent fra udvikling til produktion. Vi er startet op igen i
ePower Technology, hvor selve grundbasen i teknologien viderefares i et staerkt setup med Tysk-
lands steorste fitnessproducent Gym80.
Vi har aldrig haft det bedre, end vi har nu, men vi har veeret meget igennem. Det er genialt, at vi er
kommet tilbage til produktet. En veesentlig forskel fra for er, at vi nu er sat i verden for at skabe
noget og ikke for at blive solgt. Det er en gnskesituation — men saddan kan man ikke starte. [...]
Det har veeret en vanskelig vej, og der skal ogsa held til. Det setup, vi har nu, er heldigt, men det
er sket, fordi det er et godt produkt, og vi har madt nogle mennesker, som har stolet pa os.
Flemming Bruhn, ePower Technology

Nogle af ivaerksaetterne tager fra et tidligt punkt en beslutning, hvor de ikke gnsker starre ventu-
rekapital — eller investorer, der udelukkende har et hurtigt salg for gje — involveret for i stedet at
ga efter en kontrolleret vaekst med en fornuftig balance mellem indtegter og udgifter. Andre
erfarer hen ad vejen, at det er mest fornuftigt med kontrolleret vaekst og en god portion talmo-
dighed.

Vores model i SportsSys er ret simpel: Vi har en kernekunde (DBU, red.), og sa gar vi i gang med
at bygge det op til de forbund, vi har i vores lokale markedet, og derefter sa habe pa, at vi kan
komme ind i UEFA. En langsigtet strategi over de naeste ti-tyve ar. [...] SportsSys karer bare rundt
og giver en peen sjat penge hvert ar. Vi har farst udskilt selskabet her inden for de sidste 6-8 ma-
neder, fordi vi ville have det isoleret nu, da vi vil gare nogle flere ting ved det. Vi har leert, at man
ikke bare sadan lige bliver store inden for sportens verden.

John Conrad Jensen, SportsSys

Vi har altid haft et princip om, at vi selv vil betale vores veekst. Vi vil selv tjene ind til vores veekst.
Vi vil ikke vaekste for lante penge. Det har selvfalgelig ogsa gjort, at vaeksten kunne have vaeret
hurtigere.

Carsten Charmig, LogoPaint

I den nuvaerende situation ma vi skrue lidt ned for ambitionsniveauet og veaelge de rigtige partnere

stille og roligt. Sadan har jeg bygget mine firmaer op. Jeg kan bedst lide "long term business’.
Carlo Christensen, Sport Solution
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Vi har bare timet forlgbet sadan, at vi har brugt de penge, vi tiente og ikke mere. Vi har selvfgige-
lig investeret nogle penge up front vi fire (stiftere, red.), men bortset fra vores initielle indskud, hvor
vi brugte x antal millioner pa det, sa har vi ikke skudt penge ind.

Klaus Eldrup-Jgrgensen, ISG

Det betyder naturligvis ikke, at ivaerksaetterne helt har undgaet investorer, da mange af produk-
terne har kraevet betydelige midler til teknologisk og forretningsmaessig udvikling. Investorerne
er blot i nogle tilfzelde fundet med neensomhed:

Vi fik nogle tilbud fra venturemiljget, som vi sagde nej til. Vi ville hellere finde en samarbejdspart-
ner, som havde adgang til de kunder, vi skulle besgge.
Thorsteinn Fridriksson, Fridrix

Lille og vagen...

...er bedre en stor og doven. Det er i hgj grad en talemade, mange af idraettens iveaerkseettere
oplever i deres hverdag. De gar som navnt efter vaekst, men nyder paradoksalt nok ogsa godt af
at veere sma. Vejen fra beslutning til handling er kort, og de har fokus pa deres kerneydelser:

Det, der er styrken ved at vaere sadan et lille firma, er, at nar man far en idé, kan man fa den fort
ud i livet ret hurtigt. Og det er nok noget af det, vi skal blive ved med at holde fast ved — at vi kan
tilpasse os markedet meget hurtigt.

Ole Christensen, Swush.com

Den starste styrke er, at vi er en lille virksomhed, som er fleksibel, og har et speendende, nyt pro-
dukt, som vi fokuserer 100 procent pa. Vi kan hurtigt tage nogle beslutninger og udvikle noget. Vi
ved, hvor tungt det er i stgrre organisationer, hvis der skal udvikles noget, og der er for mange
mennesker involveret.

Lars Barkholt, Norwell

Det paradoksale opstar der, hvor iverkseettervirksomheden pludselig nar sit mal og bliver ek-
sempelvis en starre virksomhed. Det er sket for bl.a. Enetpulse, men her forsgger man stadig at
holde fokus pa kerneydelsen trods udviklingen af adskillige sideprodukter gennem arene:

Selvfolgelig skal man ogsa passe pa, at man ikke tager munden for fuld og bare udvikler og udvik-
ler. Vi holder fokus péa data. Vi kunne sagtens have haft mange flere opgaver, men det er dataene,
vi koncentrerer os om at levere.

Leo Noer, Enetpulse

Enetpulse holder fokus pa den sikre kerneydelse, der har faet ros i markedet — men forud er gaet
adskillige udviklingstimer, organisatoriske omstruktureringer og respons fra kunderne. Det er en
favorabel position at vaere i med et sikkert produkt, der naturligvis konstant skal udvikles, men
som samtidig har faet markedets accept.
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Det kreever som naevnt i forrige afsnit penge og talmodighed at komme dertil — at opna marke-
dets og potentielle investorers blastempling. Men det kreever farst og fremmest, at produktet
fungerer:

Vi havde habet, det var nemmere at skaffe den store kapital. Det havde selvfglgelig veeret rarere
at have 30 mio. til at starte med. Folk er interesserede, og de synes, det er spaendende, men de
vil gerne se ‘proof of concept’ — vis, at det virker, sa er vi med.

Jakob Janck, Endomondo

Det skal blastemples, og hvis det bliver det, s& kommer vi til at se en helt anden organisation og et
helt andet setup end det, vi har i dag. Men vi skal lige over den hurdle med blastemplingen fgrst.
Nu har det jo kert siden 2003, og der er ikke nogen indteegter endnu. Vi forventer, at de kommer til
neeste ar. Det er da et langt sejt traek, og man skal virkelig tro pa ideen og potentialet i det.

Henrik Michaelsen, GoalRef

Og dernest kraever det, at man er i stand til at holde sig vagen, selv om man skulle blive stor.

Strukturelle udfordringer

Ud over udfordringen med markedets og investorernes blastempling mader ivaerkseetterne saer-
ligt i opstartsfasen ogsa en raekke andre udfordringer. Det er isar de forste par ar, der er harde
for iveerkseetterne. De beretter om, at bankerne er svaere at tale med om kreditter, patenter er
dyre og uoverskuelige, janteloven kan spille et puds i omgangskredsen, privatlivet skal spille
sammen med ivaerksetterlivet, og der er en stor hurdle i form af bureaukratisk arbejde og be-
svaerlig kontakt til det offentlige, som moderne udviklingsvirksomheder undrer sig over:

Jeg synes, der er ekstremt meget bureaukrati. Det er rigtigt, at det er let at registrere en virksom-

hed, men det er mere processerne derefter. Man opretter en virksomhed, og sa gar der to mane-

der og ni dage, f@r man far registreringspapirerne. Det er ikke godt nok. Der skal ga 10 minutter.
Christian Birk, Endomondo

De administrative pligter kan komme til at fylde en meget stor del af virksomheden og blive en
stor haemsko tids- og motivationsmaessigt. Det har mange af iveerksaetterne taget konsekvensen
af fra begyndelsen:

Vi har revisor pé alt det skonomiske, for det er tit der, iveerkseettere knaekker halsen, fordi de ikke
kan overskue at sidde med alt det. Det kan vi heller ikke, og det interesserer os ikke sa meget.
Charlotte Hempel Barkholt, Norwell

Rent administrativt er det et helvede at vaere nystartet virksomhed. Jeg vil ikke sige, at det har
veeret en barriere, for vi har heldigvis kunne kabe os ud af det. Havde vi ikke haft rad til at lade en
revisor tage sig af det, sé var vi druknet i papirarbejde.

Saren Gleie, Trophy Manager
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Flere af iveerksaetterne tager afsaet enten i teknologien eller forretningen, og de har som regel en
klar overvaegt til den ene eller anden side. Det er ligeledes en stor udfordring i den farste tid
som iveerkseetter:

Det var en meget sveer proces, for der skal du selv finde ud af, hvordan tingene heenger sammen.
Jeg er udleert rarsmed, sé det er nok der, jeg har min force. Jeg kan lave mange ting, men sa
kommer det rent forretningsmaessige, som jeg ikke har noget begreb om.

Jesper Langhorn, Global Goal

Jesper Langhorn fra Global Goal fandt derfor nogle partnere, som han troede kunne klare den
forretningsmaessige del. Det kunne de imidlertid ikke, og han stod tilbage med en milliongeeld,
da Parken Sport & Entertainment reddede virksomheden og fik skruet forretningen fornuftigt
sammen. lvaerksattervirksomheden blev professionaliseret, og det er ofte en ngdvendighed —
ogsa i de lidt sterre ivaerksaettervirksomheder — efter de forste mere kaotiske ar:

| starten lappede det meget indover hinanden, hvilket var et problem. Jeg matte tage mig af bade
salg og markedsfgring, programmering og noget grafisk design og database. Det gjorde ogsa, at
tingene blev derefter, for der er greenser for, hvor meget man kan gabe over, hvis det skal holdes i
en ordentlig kvalitet.

Sogren Gleie, Trophy Manager

P4 et eller andet tidspunkt er man ngdt til at kigge pa det pa en anden méade. Og det gjorde vi
tilbage i 2003. Professionaliserede det, omstrukturerede det og fik mere fokus péa de forskellige
kerneomrader i virksomheden. Det har sa givet resultat bade pa top og bund.

Carsten Charmig, LogoPaint

Det voksede til en starrelse, hvor han (stifteren, red.) havde brug for lidt flere. Da kom jeg ind i
billedet. Vi startede ud i Brandby med fire ansatte. Da jeg kom ind, havde jeg seks andre partnere
med. Da satte vi det i struktur og fandt ud af, hvilke kunder vi skulle attackere, og hvilke sports-
grene vi skulle falge.

Leo Noer, Enetpulse

Stort set alle iveerksaetterne understreger vigtigheden af at agere professionelt pa markedet.
Nyteenkning kan ikke sta alene, men skal kombineres med en professionel indstilling til bade
teknologien og forretningen — ogsa selv om man er en lille spiller p4 markedet. Her oplever flere
af iveerksaetterne en mentalitetsforskel i forhold til store dele af idreettens verden, hvor amatgr-
begrebet er langt mere indgroet som folge af den hgje grad af frivillighed.

Erkend dine svagheder

En meget vigtig del af den professionelle tilgang er, at iveerkseetterne (ofte stifterne af virksom-
heden) tidligt i processen erkender deres styrker og svagheder kompetencemassigt og efterfal-
gende agerer ud fra den virkelighed.
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Jeg er ivaerkseetteren, der har idéen og visionen. Det er vigtigt at se sine begraensninger, og derfor
skal man sgrge for at give noget ansvar fra sig. Du skal kigge dig selv i spejlet og finde ud af, hvad
du er god til, og hvad du er darlig til. Det tog os for lang tid i starten. Det er allerede, nar man be-
gynder at vokse til 4-5 mennesker, man skal finde ud af det.

John Conrad Jensen, SportsSys

Jeg er entreprengr og gamer. Og jeg er meget mere veerd en tak leengere nede i organisationen
pé det operationelle plan end at sidde og lege statistiknard med rapporter. Det har jeg det super-
godt med.

Mark Fries, ESNation

Det gaelder, som forrige afsnit berorte, ikke mindst balancen mellem forretnings- og teknologi-
kompetencer — men ogsa en masse delelementer inden for de to overordnede overskrifter. Det
er vigtigt for ivaerkseetternes succes, at de spreder sig ud over mange kompetencer trods det
ofte beskedne antal medarbejdere. Brede kompetencer er ifglge de fleste af ivaerksaetterne en
forudseetning for succes:

Det er vigtigt, at du har de forskellige kompetencer. Ofte er det udviklingsfolk, der ikke har den
kommercielle kompetence, som starter en iveerksaettervirksomhed. Sé roder man med et eller
andet produkt, men kan ikke finde ud af at fa det kommercialiseret.

Klaus Eldrup-Jgrgensen, ISG

Vi er en gruppe af meget forskellige folk med forskellige baggrund, som komplementerer hinanden
rigtig godt og er villige til at leere fra sig. Folk skal have en lille faler pa alle omrader.
Niels Lund, SportsSys

Jeg tror, det har veeret en fordel for os, at vi tre grundleeggere har ret forskellige profiler. Vi kom-
plementerer hinanden med meget forskellige kompetencer.
Chris Terkelsen, TracTrac

Et er at have et godt produkt, en anden ting er at seette det rigtige hold. Det er jo nok der, vi (Par-
ken Sport & Entertainment, red.) har gjort en forskel. Vi har sat det rigtige hold. Vi har Jesper, som
braender for sit produkt, og som er rigtig, rigtig dygtig, nar han demonstrerer det, vi har Michael
Manniche, gammel fodboldspiller med gode forbindelser, og sé har jeg sa kunne seette det i sy-
stem og tage den mere forretningsmaessige side af tingene. Det har gjort, at vi er kommet rimeligt
hurtigt af sted, sa det ikke bliver sadan en folelsesmaessig ting.

Peter Jstergaard, Global Goal

Har virksomhederne ikke kompetencerne blandt medarbejderne, sgger de dem ofte i deres net-
vaerk eller via bestyrelsen eller et advisory board sammensat af medlemmer med mange ars
erfaring i kommerciel ageren og teknologisk udvikling. Samtidig ma iveerksaetterne dog ogsa
selv seette sig ind i helt nye omrader for at kunne treeffe kvalificerede beslutninger. Norwell mat-
te saette sig ind i stalkvaliteter, galvanisering, svejsning og mange andre tekniske omrader, mens
LogoPaint har leert den kommercielle sportsverden at kende pa den harde made:
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Ingen af os er uddannede inden for sport-marketing. Vi har ikke laert noget om sport-marketing
eller uddannet os pa et universitet i sport-marketing. Sa hele den side har vi manglet. Og det har
veeret ‘learning by doing’ simpelthen og sa samle de erfaringer op undervejs. Sa der har vi godt
kunne meerke, at vi var iveerkseaettere.

Carsten Charmig, LogoPaint

Flere af ivaerkseetterne har altsa pa meget forskellig vis og seerligt i opstartsfasen kunnet gnske
sig nogle bedre kompetencer pa nogle specifikke omrader, men samtidig har de ogsa matte tage
det sure med det sgde og har sat sig ind i nogle omrader, de aldrig havde forestillet sig, at de
skulle beskaeftige sig med. Det er ogsa en del af ivaerksaettertilvaerelsen.

Tiltraekning af arbejdskraft

Iveerkseettervirksomheder i vaekst far lebende brug for flere haender og far dermed ogsa mulig-
heden for at tilfgje yderligere kompetencer til virksomheden. Tiltreekning af ny arbejdskraft er
meget nemt for nogle af ivaerksatterne og meget sveert for andre. De kan alle lokke med fascina-
tionen ved at veere med i noget nyt og ved at beskeeftige sig med sport, men det er ikke altid
nok, nar det er it-kompetencer, de sgger. Sa godt som alle af de iveerkseettere, der har haft behov
for at ansaette flere it-folk, har mgdt modstand. Et lille udpluk af erfaringerne er samlet her:

Vi har desveerre haft store, store problemer med at finde en programmgr. For to ar siden havde vi
faet 50 ansggninger, men det gar vi altsé ikke i dag. Vi sidder her og veekster, og vi har nok at
lave, men vi har sveert ved at finde nogen. Det bremser ogsa mig i min eksportfremfeerd.

Christian Feergemann, GolfBox

Der er det en svaghed, at vi ikke er starre, end vi er. Vi er selvfalgelig afthaengige af at kunne fa
arbejdskraft — og kan ikke tilbyde lige s& meget som nogle andre. | hvert fald ikke pa Ignsiden.
Ole Christensen, Swush.com

Det er et stort problem, og det er ogsa en af grundene til, at vi er meget internationale i dag. Pt.
kigger vi pa det tyske, polske og franske marked for at hente arbejdskraft. Der er ikke s& mange
gamere i Danmark, som ogsé kan finde ud af at kode eller seelge.

Mark Fries, ESNation

Det er helt klart en udfordring i it-branchen at finde folk, men der er det jo meget et spgrgsmal om
at have sit netveerk. Der har vi maske veeret lidt heldige.
Peter Holm, Swirlnet

Jeg ved ikke, hvad jeg skal gare, nar jeg skal ud og finde en nu. Lennen er ogsa sveer at betale.
Lige nu har vi en i Portugal, der sidder og programmerer for os. Og en, der hjeelper til frivilligt med
at programmere i ltalien. Det har vaeret ngdvendigt.

Saren Gleie, Trophy Manager

Vi skal bruge 10 mere, og vi sgger. Det er sveert at fa programmgrer og it-folk. Det er i hgj grad et

problem for at vokse hurtigt nok.
Klaus Eldrup-Jdgrgensen, ISG
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Stor efterspargsel pa og et lille udbud af danske it-programmgrer er altsa en betydelig heemsko
for flere af de it-relaterede iveerksaetteres vaekst. Omvendt oplever idraettens ivaerkseettere ogsa,
at deres projekter er sa interessante, sa andre typer kompetencer til tider er meget nemme at
traekke ind:

Vi har vaeret meget overraskede over at fa nogle tilkendegivelser fra nogle folk, der gerne ville
veere med i det her. De er totalt overkvalificerede og kommer fra andre virksomheder. Det siger
0gsé noget om, at folk synes, det kunne veere interessant at arbejde med det her mix mellem for-
retning og sport.

Christian Birk, Endomondo

Mixet mellem forretning, sport og teknologi henvender sig imidlertid ofte til én helt seerlig mal-
gruppe: mand. Der er sidledes meget fa kvinder blandt idreettens iveerksaettere — eksempelvis
kun to, der har deltaget i de kvalitative interview (hos Endomondo og Norwell). Det smitter af pa
kulturen i virksomhederne og pavirker formodentlig ogsa alsidigheden kompetencemaessigt i
nogle af virksomhederne.

Netvaerk og radgivning

Idraettens ivaerksaettere udnytter deres netvaerk i vidt omfang. Det gaelder bade netveerk af per-
soner fra tidligere erhverv, venner og bekendte samt nye kontakter og samarbejdspartnere. Net-
vaerket benyttes iser til sparring og konkrete spargsmal, nar egne kompetencer ikke raekker, eller
der blot er brug for en 'second opinion’, men ogsa til eksempelvis salg og markedsfering.

Udvalgte personer fra den erhvervsrelaterede del af netveerket hives typisk ind i iverkseetterens
investorkreds, bestyrelse, advisory board og/eller sagar som direktor. Nogle gange far en enkelt
eller flere personer med lang erhvervserfaring saledes stor betydning for ivaerksaetterne:

At have en ekstern mentor — en direktar i vores tilfeelde — kan jeg kun anbefale til alle andre virk-
somheder. Det har virkelig vaeret godt at have noget erfaring. For da vi skulle forhandle i Norge,
var det altsa rart at have sadan en som Per (Per Asmussen, tidl. direktgr for EDB-Gruppen, red.)
siddende ved bordet til at kare tingene igennem.

Christian Feergemann, GolfBox

Vi har faet god hjeelp fra forskellige instanser. Veeksthus Syddanmark fx har veeret ret gode, og
hos Erhvervsservice Fyn har vi faet en mentor, som sidder i en masse forskellige bestyrelser.
Ham mgades vi med en gang om maneden. Det er super, nar man er iveerkseetter.

Lars Barkholt, Norwell

Netvaerket er meget afgarende for flere af virksomhederne — bade det personlige netveaerk fra for
iveerkseettertiden og iverksaettervirksomhedens eget netveerk:
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Vi har veeret heldige, at vi har haft det personlige netveerk, vi havde. Ellers havde det ikke veeret
muligt, for sa skulle der have vaeret nogle helt andre penge i.
Sogren Gleie, Trophy Manager

Det er vigtigt at fa bygget et netveerk op. Det er pa alt — produktion, salg, design, markedsfaring
osV.
René Pedersen, Streetgolf

Jeg tror, det er vigtigt, at man bruger sit netveerk i meget hgj grad til at opleve sparring og til at
blive klogere pa nogle ting. Det gar for alvor op for dig, nar du ikke er pa en arbejdsplads laengere,
at dit netveerk er keempestort.

Jakob Janck, Endomondo

Sparringen med netveerket handler ofte om forretningsudvikling. Det far iveerksaetterne dog ogsa
hjzelp til gennem offentlige institutioner. Vaeksthuse, Udenrigsministeriet, Danmarks Eksport-
rad, Connect Denmark, lokale erhvervscentre m.fl. benytter ivaerkseetterne sig af. Flere har opna-
et god sparring og radgivning den vej igennem, mens andre er blevet skuffede:

Vi har veeret inde ved vaeksthuset i Herning, og det er godt nok. Jeg synes bare ikke, at vi kunne
bruge det s& meget. De vidste ikke noget om branchen, eller hvem vi kunne kontakte.
Lasse Hansen, H20Spin

Nogle af ivaerkseetterne nyder ogséa godt af samarbejde med universiteterne. Den teknologiske
udvikling pa universiteterne er noget, flere af ivaerkseetterne er opmaerksomme pa:

Du skal ogsa falge med pa universitetet: Hvad arbejder de med? Der er en masse ting, der kan
bruges inden for sport ogsa. Det taenker de bare ikke over. De burde jo invitere sadan nogle som
os ind.

Uffe Jensen, NIS-Sport

Nogle af universiteterne Aarinviteret idraettens ivaerkseettere ind, og iveerkseetterne har selv invi-
teret universiteterne. Pa forskellig vis har bl.a. ePower Technology, GoalRef, Norwell, Virklund
Sport og Body Bike samarbejdet med universiteterne.

Vi har introduceret den her nye flaskeholder, som vi er stolte af. Den er lavet i glasfiberarmeret
plast. Et rigtig, rigtig godt projekt af en designstuderende fra Aalborg Universitet. Hun har lavet
den her, da hun var her et halvt ar i praktik sidste ar. Det var et fantastisk samarbejde.

Uffe Asbjarn Olesen, Body Bike

Endelig er ivaerksaetterne selv i netvaerk med hinanden. Idreettens iveerksaettere kender dog —
indtil videre — kun til hinanden i begraenset omfang. En virksomhed som TracTrac nyder godt af
at have til huse blandt andre iveerkseettervirksomheder i forskerparken Scion DTU i Lyngby:
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Det er jo sadan et helt uformelt netvaerk, hvor man mader hinanden i kantinen og far et par gode
inputs. Det er sadan nogle helt banale ting omkring drift af nyopstartet virksomhed og alle mulige
praktiske daglige udfordringer omkring @konomi, medarbejdere, kunder, salg, marketing, pr osv.
Det er meget vigtigt, tror jeg.

Chris Terkelsen, TracTrac

Salg og markedsfaring

Salg, pr og markedsfaring skal have et afsnit for sig selv i en ivaerksaetterrapport. Fokus pa og
fascinationen af produktet skygger hos mange iveerksaettere for udnyttelsen af de kommercielle
muligheder. Den erfaring har mange af idraettens iveerkseettere ogsa gjort sig. Det er naturligvis
ekstremt vigtigt at kunne afsaette produkterne pa markedet, og det skal ske koordineret med
udviklingsprocessen. Samtidig skal iverkseaetterne have den forngdne talmodighed.

Pa markedsfaringssiden har mange af ivaerksaetterne oplevet, at det er ekstremt vigtigt at prae-
sentere et gennemarbejdet materiale for kunderne.

Vi har en professionel indgangsvinkel til det. Ggr man det, skal man gare det ordentligt. Vi har
lavet et produkt, som lige sa godt kunne have veaeret produceret af Nike. Det ligner ikke noget, der
er lavet i en keelder. Og hvis 10.000 til en designer gar forskellen pa, om du far en ordre til
100.000 eller 200.000, sé er de 10.000 lige pludselig givet meget godt ud. [...] Der er sikkert man-
ge gode projekter, der strander pa, at man ikke veelger at ga 100 procent helhjertet ind i det og
allierer sig med et netveerk af nogle folk, der kan kode, lave presse osv.

René Pedersen, Streetgolf

Der er flere andre eksempler pa en professionel tilgang til markedsferingen: Norwell har via en
marketingekspert faet hjeelp til hurtigt at kunne forklare deres produkt og brand, SportsSys’ fod-
boldadministration markedsferes via DBU, og Enetpulse har erfaret, at de skal gore en stor dyd
ud af deltagelse pa fagmesser:

Vores svaghed frem til for halvandet ar siden var, at vi ikke gjorde sé& meget ud af messer og kon-
ferencer, som vi har gjort pé det sidste. Nu bruger vi ca. halvanden mio. om aret pa konferencer
og messer. | denne uge er vi i Monaco, for to uger siden var vi i Barcelona, vores engelske kontor
er til messe i London osv. Inden de tog hjem fra Monaco, havde de femten aftaler, og i Barcelona
kom der fire aftaler ud af det. Vi skal have en kunde pa hver messe, sa er den deekket ind.

Leo Noer, Enetpulse

Flere af idreettens ivaerksaettere med globalt fokus har lagt markedsferingen (og salget) ud til
udenlandske samarbejdspartnere. Nogle af dem har gjort sig negative erfaringer med at mar-
kedsfare produktet selv og derfor taget konsekvensen:

Idreettens Iveerksaettere - side 43 - www.idan.dk



Glem at markedsfare dit produkt selv i sadan en udviklingsvirksomhed. Det bliver sa uoverskueligt
i en verden med fire mia. hiemmesider. Din idé er sikkert god, men du skal vaere sammen med
nogen, der kan afseette det. Det er regel nr. et.

Henrik Holten Hansen, Swirlnet

Andre fgler, at de mangler den farste store reference til for alvor at sta staerkt markedsferings-
maessigt:

Nar vi er ude i klubben, mader vi en utrolig begejstring for produktet, men til at lukke handlen er
der et stort spring. Det ser vi som veerende en frygt for, om det er sa godt, som vi siger, det er. De
frygter det pa baggrund af, at vi ikke har s& mange referencer endnu. De farste kunder er jo de
sveereste. Vi skal have de farste fire-fem topklubber, sa tror jeg, at resten falger med.

Thorsteinn Fridriksson, Fridrix

Et manglende stort salg til en etableret kunde bliver dermed problematisk for markedsferingen,
og det besverliggar igen salget. Selve salget opleves derfor som en stor hurdle i begyndelsen for
mange ivaerkseettere. De er ngdt til at have et realistisk forhold til, at omverdenen ikke som ud-
gangspunkt er lige sa begejstrede for deres produkt, som de selv er, og at det tager tid at fa de
vigtige referencer og opna et tilfredsstillende salg rent omsaetningsmaessigt:

Salg er jo ligesom at opbygge en form. Du starter med at Igbe to kilometer den ene dag, og sa
holder du en dags pause, sa Igber du to kilometer, og sa bygger man op og op, og til sidst kan
man lgbe det marathonlgb. Det er fuldstaendig det samme her, nar produktet er nyt. Og det er jo
det, ivaerkseettere bliver draebt pa. Fodbolden har jo eksisteret i flere hundrede ar uden Global
Goal.

Peter Jstergaard, Global Goal

Det var en stor barriere at fa fat i kunderne til at starte med. Nu har jeg gjort det sa mange gange,
s jeg ikke spekulerer sa meget over det. Nu fgler man ogsa, at produktet er godkendt, accepteret
og veerdsat i markedet. Der er flere og flere kunder, som bare bestiller direkte, uden at vi seelger
pa nogen made, fordi de har hagrt om det et andet sted fra.

Morten Segnderskov, MS2Solution

Salget haenger naturligvis teet sammen med produktet, og flere af virksomhederne slas med den
udfordring, at produktet er s& avanceret og nyskabende, at det er vanskeligt at forklare samtlige
anvendelsesmuligheder over telefonen eller pa et enkelt salgsmade. Global Goal og Fridrix har
den udfordring, mens ESNation skal forklare serigsiteten i en helt saerskilt branche, nar de skal
saelge:

E-sport skal ogsa legitimeres lidt mere, end det er i dag — specielt hos de mange aldre folk, der
sidder i de store virksomheder. De forstar ikke den keempe veerdi, der ligger i det segment.
Mark Fries, ESNation

Idreettens Iveerksaettere - side 44 - www.idan.dk



Pa grund af idraettens iveerkseetteres mange forskelligheder har de ogsa bygget salgsstrukturen
forskelligt op. Men er produktet meget unikt, nyskabende og relevant, vil det i den rette organi-
sation ogsa medfare de rigtige referencer i ivaerkseetterens forste levear:

P4 én uge besagte vi Mizuno, Nike, TaylorMade, Callaway og Ping. Vi solgte til alle fem virksom-
heder i farste hug. Det var en pakke til en halv million pr. sted. Det var et klart signal om, at vi
havde fat i den lange ende.

Klaus Eldrup-Jgrgensen, ISG

En sarlig kompetence: ivaerksatterand

Salg, markedsfering, produktudvikling, forretningsudvikling, kapital, netveerk, indsigt i idraet,
eksport osv. er vigtigt. Men mindst lige sa vigtigt er de psykologiske elementer forbundet med
iveerkseettertilvaerelsen. Som naevnt i afsnittet 'Indsigt i idraetten en fordel’ er sportslig fightervil-
je afgarende for ivaerksaetterne. Det kraever mod, tadlmodighed, gejst og vilje at veere ivaerksaetter.
Man skal bl.a. turde fejle og derefter leere af sine fejl:

Der er virkelig mange, der sidder med en iveerkseetter i maven. Men jeg tror, at det, der afholder
de fleste mennesker fra at springe ud i det selv, er frygten for at fejle — frygten for ikke at sla igen-
nem.

Jakob Janck, Endomondo

Mange af virksomhederne finder modet til at turde fejle i sammenholdet i virksomheden. Natur-
ligvis haber alle, at der er langt flere sejre end nederlag, men det, der ofte holder sammen pa
virksomheden, er feellesskabet og fascinationen ved at vaere med til at skabe noget nyt — i sidste
ende gnsket om at bidrage til at skabe en succes som pa et sportshold.

Holdanden i virksomheden er virkelig staerk og hgj. Vi er fast besluttede pa at gare det her. Det
skal lykkes det her. Og det er jeg meget glad for at vaere en del af. Det, vi tilbyder, er adgang til
fodboldmiljger og sportsmiljger. Vi mader forhabentlig Ronaldo og Henry og alle de her stjerner,
som kommer il at veere en del af firmauniverset. Det, haber jeg, appellerer til en del, som synes,
det kunne veere sjovt at arbejde for os.

Thorsteinn Fridriksson, Fridrix

Citatet rummer ogsa en anden vigtig motivationsfaktorer for ivaerkseettervirksomhedernes med-
arbejdere: drammen. Her er det dremmen om at arbejde professionelt med fodboldstjerner — en
drgm, som Jesper Langhorn fra Global Goal har faet opfyldt:

Jeg kunne aldrig vaere blevet professionel fodboldspiller, for det var jeg ikke god nok til, men det
her lugter lidt af det. At fa lov til at treene med de bedste i landet — og jeg har faet lov til at treene
med Benfica, Real Madrid osv. Det er da storslaet for sddan en som mig. Sa jeg er her for dram-
mene og de gode oplevelser.

Jesper Langhorn, Global Goal
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Kulturen i iverkseettervirksomhederne er ofte mere uformel end i starre, etablerede virksomhe-
der, og hos mange af ivaerkseetterne er mere eller mindre legende elementer en naturlig del af
hverdagen:

Vi har en politik, der hedder, at der skal spilles XBox en time om dagen minimum. Det gar folk
ogsa gerne. Det skal vaere sjovt. Vi har en god ivaerksaetterand. Vi spiller selv efter arbejde og i
arbejdstiden og har en meget flad virksomhedsstruktur. Der er ikke forskel pa, om du er rengo-
ringsdame eller direktaor.

Mark Fries, ESNation

"Det skal veere sjovt,” siger de naesten alle sammen. Men det er samtidig en balancegang, som
iveerkseettervirksomhederne skal vaere opmaerksomme pa. Der er stadig tale om en virksomhed,
der skal tjene penge for at overleve, og det skal de sociale elementer selvfalgelig bidrage til. De

ma bare ikke fjerne fokus fra virksomheden:

Vi ved, at vi passer sammen. Vi er f.eks. alle sammen B-mennesker, sa vi magder farst kl. 10, og vi
har forstéelse for, hvis folk farst kommer kl. 11, fordi sa har de nok siddet og arbejdet klokken tre
om natten. [...] Vi svinger sammen — men det ogsa en svaghed, fordi det kan forhindre, at vi laver
de ngdvendige omstruktureringer i organisationen og de rigtige prioriteringer. Og det er vi selvfal-
gelig meget opmeerksomme pa.

Saren Gleie, Trophy Manager

Det sjove og motiverende er ud over det sociale ogsa ofte forbundet med selve produktet. For
ud over feellesskab og gode kolleger er det en stor tilfredsstillelse for ivaerkseetterne at se pro-
duktet leve:

Det er stadig sjovt at se vores produkt udvikle sig, og det er sjovt at se det blive brugt sa meget,
som det faktisk gor. Det er nok det stgrste kick.
Christian Feergemann, GolfBox

Vi synes selv, at vi har et sjovt produkt og et teknologisk fascinerende produkt, sé vi haber at kun-
ne skabe en stemning i virksomheden af, at man faktisk er med til at udvikle et spaendende pro-
dukt pa et speendende marked.

Jakob @dum, TracTrac

Jo flere cykler vi kan saelge, jo flere glade mennesker tror jeg, der bliver. Det er sadan noget, vi
snakker om i kantinen. Vi kunne arbejde pé& en cigaretfabrik, men det ville slet ikke veere det
samme. Du ville slet ikke laegge den samme kaerlighed i det. Vores styrke er helt klart vores alles
engagement i produktet. Vi er alle sammen ‘committet’ til det her.

Uffe Asbjern Olesen, Body Bike

Forholdet til produktet er dog nogle gange sa staerkt, at det kan vaere et problem ikke at kunne
betragte det udefra:
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| starten kunne man godt tage det vaeldigt personligt, hvis man havde en darlig oplevelse i en
salgssituation, fordi det jo ikke bare var mit produkt, men ogséa neesten mig, de angreb. | dag er
det bare videre. Det kan godt ske, at der er en kunde, der ikke synes, at det her er noget keempe
vidunder. Sa er det videre i teksten. Videre til den neeste.

Morten Sgnderskov, MS2Solution

Vi blev begejstrede over det, sa vi métte bare fare det ud i livet. S& vi havde ikke forhandsafsat en
masse udstyr, hvilket vi burde have gjort. Vi burde have solgt og omsat for i hvert fald kostprisen,
inden vi kastede os ud i det.

René Pedersen, Streetgolf

Begejstringen skal altsa til tider tgjles hos idreettens iverksaettere, men ikke sa meget, sa ivaerk-
setteren forvandler sig til en rutinepraeget driftsvirksomhed, der har naet et maetningspunkt for
succes. Ligesom elitesportsfolk skal idraettens ivaerkseettere hele tiden vaere sultne efter flere
sejre og bibeholde iveerksaetteranden.
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Konklusion

Danmark har en hidtil udefineret branche pa i hvert fald over 50 virksomheder i form af iveerk-
sattervirksomheder, der arbejder nyteenkende med sport og teknologi i kombination — i grove
traek i feltet mellem it og sportsudstyr. 25 af ivaerksaettervirksomhedern er via kvalitative inter-
view analyseret i denne rapport, og analyserne viser, at virksomhederne er ganske forskellige pa
nogle punkter, men samtidig deler en raekke udfordringer.

Analyserne har inden for flere forskellige omrader kredset meget omkring iveerkseetternes vilkar
og erfaringer. En kombination af leesning af de enkelte afsnit i analysen og de journalistiske por-
treetter giver et billede af en branche med nogle saerlige sportsrelaterede karakteristika, men
ogsa klassiske ivaerkseetterudfordringer.

Rapportens veaesentligste pointer er samlet her:

Serligt for idraettens ivaerksaettere

e Produkter til idreettens verden kan taenkes ind pa flere forskellige mader: motivation til at
dyrke idreet, forbedringen af formidlingen af idreet, lasninger pa praktiske/administrative
udfordringer og underholdning. Bade eliten og bredden er repraesenteret i produkterne.

e Det er ofte en fordel for idreaettens ivaerksaettere at have baggrund i idraettens verden. De
har pa den made fra begyndelsen den idreetslige indsigt, netvaerket og maske en saerlig
fightervilje.

e Idraettens ivaerksattere gnsker ofte en teettere kontakt til idraettens verden, men der er
stor kulturforskel pa idraettens politiske system og ivaerksaetternes ofte utadlmodige frem-
feerd. Et mere formaliseret netvaerk kunne maske hjaelpe pa kontakten mellem ivaerksaet-
terne og idreetten.

e Idraettens ivaerkseettere beskaeftiger sig ofte med kommercielt udviklede idreetsgrene sa-
som handbold, fodbold, golf, fitness og lgb. Det er her volumenet og kabelysten er
starst. De ser dog ofte udviklingsmuligheder i at brede sig ud over flere idraetsgrene.

e Idreettens iveerksaettere formar med afsaet i idreetten at skabe en omseetning via teknolo-
gisk nyteenkning. Betalingsvilligheden sgger de primaert hos private forbrugere, idraetten
selv, kommuner, private virksomheder, fitnessbranchen og mediebranchen. Slutbruger-
ne er imidlertid ofte private forbrugere

e Idreettens iveerksaettere kender kun i begreenset omfang hinanden, selv om flere af dem
har feelles interesser og eksempelvis kunne danne netveerk med dem, der ligner dem

mest.

Generelle iveerksatterpointer blandt idreettens ivaerkszettere

e Et gennemarbejdet kvalitetsprodukt er ekstremt vigtigt for iveerksaetternes succes. Kon-
stant produktudvikling og innovation skal medvirke til, at de hele tiden er et skridt foran
konkurrenterne uden samtidig at veere for mange skridt foran brugernes adfaerd.
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Eksisterende og potentielle kunder bgr inddrages i udviklingsprocessen, men iveaerksaet-
teren skal ogsa stole pa egne evner til at have fingeren pa pulsen og taenke et skridt leen-
gere frem.

Prisen pa produktet skal tilpasses markedet og taenkes ind fra den tidlige udviklingsfase.
Hvis iveerkseetterne ensker en betydelig vaekst er eksport helt afgarende i et land med
blot fem mio. indbyggere. Derfor teenker de som regel globalt fra dag ét. Eksportfrem-
stadene skal dog times rigtigt i de forskellige lande med blik for evt. teknologiske, kultu-
relle, juridiske og skonomiske barrierer.

Iveerkseetterne gar alle efter vaekst, men i meget forskelligt omfang. En faelles forudseet-
ning for vaekst er dog tid, og penge er derfor ogsa ofte en ngdvendighed. Afhaengighe-
den af investorer bliver derfor stor for nogle, og det kan ofte vaere helt afgarende for
virksomheden, at de rette investorer med de rette hensigter og kompetencer kommer
ind.

Iveerkseetterne har ofte en liden starrelse, som ofte er en fordel i forhold til omstillings-
parathed og ivaerksaetterkultur, men en ulempe i forhold til lanninger og udviklingsres-
sourcer.

Den forste store reference er vigtig for iveerkseetterne. Den blastempler dem pa marke-
det, og sa kommer de naeste kunder nemmere.

Offentligt bureaukrati, jura og skeptiske banker er ofte en udfordring for ivaerksaetterne.
Noget af papirarbejdet har ivaerkseettere med tilstraekkelige gkonomiske ressourcer out-
sourcet for ikke at knaekke nakken pa det.

En professionalisering og omstrukturering af virksomheden er ofte en ngdvendighed ef-
ter de farste mere kaotiske ar.

Ivaerksatterne skal deekke sig ind med brede kompetencer for at fa succes. De svage si-
der skal afdaekkes, og evt. manglende kompetencer hiver ivaerkseetterne ind udefra via
netvaerk, bestyrelse, advisory board eller samarbejdspartnere. De skal ogsa selv vaere
indstillede pa at tilegne sig ny viden.

Tiltreekning af arbejdskraft er ikke et starre problem, medmindre der er tale om it-folk.
Stor efterspargsel pa og lille udbud af it-medarbejdere er til gengaeld en decideret barrie-
re for vaekst for flere af ivaerkseetterne.

Idreettens ivaerksaettere udnytter i hoj grad deres netvaerk til sparring, og flere far hjeelp
fra lokale og regionale erhvervs- og veekstcentre. Der er dog meget svingende erfaringer
med de offentlige tilbud om radgivning. Pa eksportsiden har ivaerksaetterne dog draget
gode erfaringer med de offentlige tilbud.

Nogle af ivaerkseetterne har gode erfaringer med samarbejde med universiteterne, mens
andre gerne sa den del forbedret — pa samme made som kommunikationen med idreet-
ten.

Salg tager ofte tid og kreaever talmodighed, men er saerdeles vigtigt. Det er ligeledes vig-
tigt, at ivaerkseettervirksomhederne agerer professionelt bade med hensyn til salg, mar-
kedsfaring og pr. Mange af ivaerksaetterne placerer iseer salget hos udenlandske distribu-
torer.

Det kraever mod, talmodighed, gejst og vilje at veere iverksaetter. lvaerksaetterne skal
turde fejle og derefter laere af deres fejl.
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o lvaerkseetterne efterlever i feellesskab ofte en drem forbundet med deres produkt. Kultu-
ren er som regel mere uformel og legende, end man ser den i starre organisationer. Det
skal vaere sjovt — men samtidig skal ivaerksaetterne holde fokus pa virksomheden.

Ivaerkseetteri er et meget omfattende felt, og rapportens eksplorative introduktion til idreettens
ivaerksaettere kan analytisk folges op med bl.a. kvantitative studier af iveerkseetternes vilkar, sko-

nomi og vaekst.

Derudover bgr idreaettens ivaerksaettere og idraettens verden i feellesskab tage bolden op og drible
sportsrelateret ivaerkseetteri i Danmark ind i fremtiden med agte iverksaetterand.
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Fremtiden for idraetten og ivaerksaetterne

Analyserne af idraettens ivaerksaettere giver et indtryk af en branche, der lever ganske udmeerket
som en del af oplevelsesgkonomien. Alligevel vil nogle af iveerkseetterne med stor sandsynlighed
ikke veere i live om fem ar. Den opfattelse deler iveerkseetterne naturligvis ikke selv. De er alle
blevet spurgt, hvordan de sa sig selv om fem ar, og her taler nogle fa af dem om, at de nok blot
er blevet lidt sterre, men flertallet vil gerne have sat flueben ved et af disse fire mal:

e Forende pa det internationale marked — som minimum i Europa
e Opkebt for adskillige millioner
e Fusioneret med stor international virksomhed

e Internationalt teknologisk gennembrud

Erfaringen viser dog jf. analyserne, at nogle af iveerksaetterne pa et tidspunkt vil fa problemer.
Produktudvikling, kundekontakt, akonomistyring, indsigt i idraetten, analyser af betalingsvillig-
hed, risikospredning, eksport, forretningsudvikling, tilpasningsparathed, kompetencer, netveerk,
salg, markedsfering og iveerksaetterand skal og vil forhindre konkurs for de fleste af disse inno-
vative iveerksettere og sikre dem yderligere vaekst — medmindre finanskrisen eller andre ydre
faktorer @endrer pa det.

Idraetten vil blive yderligere udviklet af idreettens ivaerksaettere — isaer hvis idreetten gar i dialog
med iveerkseettervirksomhederne. Ivaerksaetternes udviklingsfokus og fandenivoldskhed kan ryk-
ke nogle graenser og inspirere idraettens verden. Omvendt kan idraetten hjalpe iveerksaetterne pa
vej med indsigt, sparring og involvering i projekter — til gavn for begge parter. Der sker allerede i
dag, nar Dansk Volleball Forbund samarbejder med Virklund Sport om Kidsvolley-projektet, og
det sker, nar TracTrac udvikler formidlingen af orienteringssporten i samarbejde med Dansk
Orienterings-Forbund.

Samarbejdet mellem idreetten og ivaerkseetterne er et omrade, der klart kan forbedres. Det kan
ske i formaliserede fora, men det kan ogsa ske ved, at bade idraetten og iveerksaetterne afklarer
feelles udviklingsinteresser og engagerer sig i felles projekter. Active Institute
(www.activeinstitute.dk) tager bl.a. matchmaking mellem teknologi- og idraetsinteressenter op
efter denne rapports udgivelse, og der tegner sig allerede nu nogle interessante udviklingspo-
tentialer:

Som det fremgik af figuren pa side 13, kan de analyserede ivaerksaettere i vid udstraekning place-
res pa en akse mellem udstyr/rekvisitter og it. P4 samme made kan man rubricere mange af
iveerksaetterne mellem virksomheder, der har deres udspring i eliteidreetten eller den mere un-
derholdningspraegede del af sporten, og iveerkszttere, der i hgjere grad sigter pa at fremme eller
motivere enkelte udgvere til at dyrke sport eller motion gennem teknologi og innovative rekvisit-

ter.
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Der tegner sig allerede blandt de portreetterede iveerksaettere nogle klynger af virksomheder, der
kun i ringe grad er direkte konkurrenter, og som ofte kunne supplere hinanden i samspil med
hinanden og andre aktorer fra idraettens verden. Nogle eksempler:

Pa elite/underholdningsomradet findes en raekke danske ivaerksaettere, der har specialiseret sig i
at styrke kommercielle ydelser (som LogoPaint), mens andre fokuserer pa at styrke formidlingen
af sporten eller dele af den som eksempelvis GoalRef, TracTrac, Fridrix, Enetpulse, 442.dk,
Swush.com med flere. Staten, kommunerne og danske idreetsorganisationer som DIF og Sport
Event Denmark satser i disse ar millioner af kroner pa at udvikle Danmark som eventland, og
der kunne veere basis for at indtaenke danske ivaerkseetteres kompetencer inden for eksempelvis
teknologi, formidling og spil i forsgget pa at fremme den kommercielle baeredygtighed og en
optimal kommunikation i sddanne satsninger.

Inden for den mere brede idraet tegner sig en klynge af danske iveerkseettere, der har specialise-
ret sig i at gore idraetten mere tilgaengelig eller treeningen mere motiverende og lzererig for den
enkelte udgver eller klub ved hjzlp af innovative produkter og rekvisitter eller fleksible it-
systemer. Blandt sadanne iveerksaettere kan naevnes Global Goal, ISG/TrackMan, Endomondo,
SportsSys, GolfBox, Streetgolf, Sport Solution, Norwell, Virklund Sport, NIS-Sport med flere.
Danske myndigheder og danske idraetsorganisationer som DIF, DGI og Lokale- og Anlaegsfon-
den har i disse ar i hgj grad fokus pa at fremme fleksibel og motiverende adgang til idreet og
effektiv drift af idraetsfaciliteter. Fremme af den brede befolknings idraetsdeltagelse er en global
dagsorden, og der burde her vaere basis for et frugtbart udviklingsarbejde med eksportpotentiale
mellem danske iveerkseettere, offentlige institutioner og idreettens organisationer.

En tredje lille klynge koncentrerer sig om fitnessomradet, serligt om spinning, der da ogsa i hgj
grad havde sit udspring i det danske fitnessmiljg midt i 1990'erne’. Virksomheder som Body
Bike, ePower Technology, H20Spin, Swirlnet, Sport Solution, Norwell og Swirlnet har alle felles
interesser pa det internationale marked for fitnessudstyr, selv om de ogsa er konkurrenter i for-
skellige henseender.

Idraettens Iveaerksaettere er nu defineret som en form for branche, og for at de alle nar de for-
nemme femarsplaner, vil de sdledes med meget stor sandsynlighed ogsa have fordel af at arbej-
de mere eller mindre formaliseret sammen med henblik pa sparring og maske oven i kebet feel-
les udvikling.

Der findes i dag ingen malrettede initiativer for fremme af decideret sportsiveerkseetteri i Dan-
mark. Sportens betydning i oplevelsesgkonomien og ivaerkseetternes engagement i sporten taler
for mere erfaringsudveksling. | Storbritannien uddeler ’Sport Industry Group’ sakaldte "Sport
Industry Awards’ i kategorier som 'The Technological Innovation in Sport’ og ‘Best Digital Sport
Marketing Campaign’ ved et stort netveerksarrangement, og 'SportBusiness Group’ udgiver et
manedligt nyhedsbrev og afholder en arlig konference under navnet 'Sport and Technology’ —
blot til inspiration.

* Kirkegaard, 2007, s. 107

Idreettens Iveerksaettere - side 52 - www.idan.dk



Analyserne og maske iseer de journalistiske portreetter har forhabentlig bidraget til en afmystifi-
cering af, hvad virksomheder, der blander sport og teknologi, rent faktisk beskeeftiger sig med.
Det er ikke et utilnaermeligt omrade, og idreettens ivaerksaettere fremstar — hvilket ogsa fremgar
af citaterne — som velovervejede og kompetente udviklere, der gerne gar i dialog med idreetten.
Det vidner bl.a. deres dbenhed over for dette projekt om.

Idreettens ivaerksaettere er en blanding af hgj- og lavteknologiske virksomheder, der bidrager
med en forbedret formidling af idreetten, sterre motivation til at dyrke idraet, administrative los-
ninger til idreetten og sportsrelateret underholdning. Mange nye idreetsiveerkseettere er dukket
op de seneste 10 ar, og mange nye vil komme til de kommende 10 ar — og opdage nye oplevel-
sesgkonomiske potentialer i idraettens verden. Nogle vil forsvinde igen, men idreettens ivaerk-
settere er kommet for at blive.
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Metodiske valg

Projektet 'Idraettens Ivaerksaettere’ har en meget eksplorativ karakter, som laegger op til en kvali-
tativ tilgang. Netop fordi omradet er et nyt analysefelt, har det vaeret vigtigt at inddrage mange
virksomheder som cases via grundige dybdeinterview. | alt 25 iveerksaettervirksomheder har del-
taget i interview pa gennemsnitligt godt en times varighed. Som udgangspunkt er interview fore-
taget med en eller flere personer fra virksomhedens ledelse, og alle interview er foretaget ud fra
samme interviewguide med projektansvarlig Martin Hedal som interviewer. Interviewene er
efterfelgende transskriberet til brug i analyser og portraetter.

Seks af de 25 interview er foretaget i sidste halvar af 2007 som en del af Idans research til bogen
'ldreet og sport i den danske oplevelsesgkonomi — mellem forening og forretning’. De resteren-

de 19 interview er — med en enkelt undtagelse i juni — foretaget i sidste halvdel af 2008. Tidsfor-
skydningen mellem de to interviewrunder har dog ingen starre betydning for projektets resulta-

ter.

De 25 kvalitative ivaerkseetterinterview er selve kernen i projektet. De har undervejs i projektet
vaeret suppleret af messebesgg, en raekke gvrige mgder og mere uforpligtende samtaler om
emnet. Endelig har internettet (herunder mediesggeveerktgjet InfoMedia) veeret et vigtigt re-
searchvaerktg;j til bade identifikation og analyse af idreaettens ivaerksaettere.

Det har vaeret ngdvendigt at afgreense projektet via en definition pa ’'Idraettens lvaerksaettere’ (se
seerskilt afsnit). Uden en sadan afgraensning ville omradet veere meget stort og begynde at
neerme sig sportssektoren som sadan. Der er saledes bevidst lagt fokus pa iveerksaetteri, udvik-
ling og teknologi i kombination med sport i projektet.

Prioritering af formidling

Det har fra begyndelsen af projektet veeret hgijt prioriteret at formidle stoffet labende og ved-
kommende via Idans kommunikationsplatforme — herunder ikke mindst hjemmesiden Idan.dk.
Idan har derfor ca. en gang om ugen i sidste halvdel af 2008 praesenteret en journalistisk bear-
bejdet portreetartikel af en af de 25 iveerksaettervirksomheder. Derudover har Idan bade for og
under projektet 'ldreettens Iverkseettere’ formidlet viden om inden- og udenlandske tendenser i
krydsfeltet mellem sport, medier og teknologi.

Denne analytiske rapport gar med et forholdsvist almindeligt sprogbrug pa tveers af 'Idraettens

Iveerkseettere’, og konferencen 'Idraettens Ivaerksaettere’ 26. februar 2009 inkl. opfglgende artik-
ler runder projektet af.

Idreettens lveerksaettere - side 54 - www.idan.dk



Litteraturliste

Hedal, Martin: 'Sport pa dansk tv — en analyse af samspillet mellem sport og dansk tv’, 2006.
Kebenhavn: Idrettens Analyseinstitut.

Kirkegaard, Kasper Lund: 'Fra muskelmasse til massebevaegelse — indblik i den kommercielle
fitness-sektors historie’, 2007. Kgbenhavn: Idreettens Analyseinstitut.

Schett, Thomas: 'Entrepreneurship in the Regions in Denmark 2006’, 2007. Syddansk Univer-
sitet.

Storm, Rasmus K.; Brandt, Henrik H. (red.): 'Idreet og sport i den danske oplevelsesgkonomi —
mellem forening og forretning’, 2008. Frederiksberg: Samfundslitteratur.

'It's rolle i oplevelsesgkonomien’, 2005. Kebenhavn: Rambgll Management.

'Ny teknologi — nye oplevelser — en vej til veekst’, 2006. Lyngby: Akademiet for de Tekniske Vi-
denskaber, ATV.

Idreettens Iveerksaettere - side 55 - www.idan.dk



Idreettens Iveerksaettere - side 56 - www.idan.dk



Portraetter af idraettens ivaerksaettere

Pa de folgende sider folger journalistiske portreetter af 25
af idraettens Ivaerksaettere — alle tidligere bragt pa Idraet-
tens Analyseinstituts hjemmeside Idan.dk i labet af 2008.
Da der er tale om ivaerkseettervirksomheder, vil flere have
udviklet sig en del, siden interviewet blev foretaget. Det
kan derfor anbefales at kombinere laesningen af inter-
viewene med et besgg pa ivaerkseetternes hjemmesider
eller supplerende informationssegning pa virksomheds-
navnet. Portreetternes raekkefolge er tilfeeldig.
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Portreet af TracTrac (Lyngby) fra 16.06.2008:

TracTrac: Teknologi forbedrer publikums oplevelse

Den danske virksomhed TracTrac forbedrer publikums oplevelse af svaert overskuelige idraets-
grene gennem avanceret GPS-teknologi.

Hvor spaendende er det at se en orienteringslgber labe ind i en skov og komme ud igen lidt se-
nere? Orienteringslab er umiddelbart ikke en oplagt publikumssport, da det ganske enkelt er
svaert at folge med i, hvad der sker. Det satte tre inkarnerede orienteringsfolk sig for at eendre i
2004 med virksomheden TracTrac.

TracTrac udstyrede dengang deltagerne i orienteringslgbet Copenhagen City Cup med en GPS-
sender, sa publikum kunne folge med i begivenheden pa storskaerm. Det blev sa positivt mod-
taget, at TracTrac besluttede sig for at kare videre som decideret virksomhed. | dag kan TracTrac
berette om en paen succes med GPS-tracking af sportsbegivenheder.

Adskillige sakaldte live-trackinger i mange forskellige idraetsgrene og lande er det blevet til. Sa
forskellige idreetsgrene som sejlsport, marathonlgb, kano/kajak, adventurerace, skilgb, roning,
orientering og langdistance hesteveeddelgb har haft gleede af TracTracs sporingsekspertise.

Ofte bliver trackingen distribueret bade pa internettet og pa storskaerm — nogle gange parallelt
med levende billeder. Teknologien er browserbaseret, sa alle med adgang til internettet kan fa
adgang til trackingen.

Succesen kommer ikke af sig selv

Et avanceret produkt med solid software i ryggen er ikke nok for at fa succes. Det har TracTrac
som et veeld af andre teknologivirksomheder erfaret. En af TracTracs stiftere er tidligere oriente-
ringslandstreener og nuvaerende direktor i TracTrac Jakob @dum. Han fortzeller her om udfor-
dringerne med at fa tilstraekkeligt med kunder i butikken:

"Det tager tid at snakke med folk. Og hvis man skal ind i en ny idraetsgren, skal man finde ud af,
hvem det er, der er parat til at dele den her vision med os. Hvem kan rykke, og hvor er de arran-
garer, som er parate til at tage det ind?”

Det er dog ifglge en anden af TracTracs stiftere, den rutinerede orienteringslaber Chris Terkel-
sen, lykkes at stable en forretning pa benene, som lgber fornuftigt rundt. Det skyldes ifglge ham

ikke mindst de i alt tre stifteres forskellige kompetencer:

"Jeg tror, det har veeret en fordel for os, at vi tre grundleeggere har ret forskellige profiler. Vi
komplementerer hinanden med meget forskellige kompetencer.”

Chris Terkelsen er Cand.merc. i International Business, Jakob @dum er bachelor i datalogi og
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psykologi, mens den tredje stifter Jesper Grooss er Ph.D. i Matematisk Modellering. Dermed
daekker de tilsammen bade de teknologiske og forretningsmaessige omrader.

Idreetten skal turde bruge teknologien

En af barriererne for TracTrac er idraettens tilbageholdenhed over for nye initiativer:

"Selvom sportens verden som regel er rimelig progressiv, sa tror jeg ogsa, at den kan vaere rela-

tivt konservativ nogle gange. Hvis man gar rundt og er lullet ind i en opfattelse af, at "vi er sveere
at formidle — det er svaert at komme ud med det her”, sa skal vi have fat i de folk, som synes, at

det kunne veere spendende at formidle det — fa dem med pa vognen,” forklarer Jakob @dum.

De progressive folk findes bl.a. i orienteringsverdenen, hvor TracTrac til stor begejstring for ori-
enteringsinteresserede stod for live-tracking af VM i orienteringsleb i 2006. Chris Terkelsen for-

taeller:

"Det har helt klart begunstiget os, at der inden for orienteringssporten har veeret en villighed til
at tage risici og vaere meget visionaere og malrettede med hensyn til live-tracking. Live-tracking
var jo ikke specielt velafprovet, da arrangererne af VM i Danmark i 2006 tog os ind, men man
kan vel roligt sige, at de lavede en relativt stor satsning pa det. Og det endte jo med at blive en
stor succes — bade for arranggrerne, men ogsa i seerdeleshed for os.”

Spandende fremtidsudsigter

TracTrac ser generelt lyst pa fremtidens muligheder for bade i Danmark og udlandet at tilbyde
GPS-tracking og tilfere merveerdi til publikums sportsoplevelse. Habet er, at TracTrac kan blive
en god forretning pa sigt. Chris Terkelsen forventer, at TracTrac om fem ar har vaeret igennem
en betydelig udvikling:

"Jeg tror, at vi pa det tidspunkt er en global trackingvirksomhed. Der er pa det tidspunkt sket en
meget hgjere integration med andre teknologier og medier pa formidlingen af sport — for ek-
sempel levende billeder og lyd. Og sa er livetrackingen meget mere let tilgaengelig dels for ar-
rangarerne og dels for brugerne. [...] Jeg haber da, at vores passion for sport og formidling vil
vaere den drivende kraft i TracTrac altid, men at vi samtidig kan lave en god forretning ud af det,
sadan at vi ikke skal ga for langt under, hvad vi kunne tjene i et almindeligt job.”

Live-trackingens integration med andre medier dbner desuden ifglge Jakob @dum et interessant
og nyt perspektiv i forhold til spillebranchen:

"Hvis vi tror pa, at der er idraetsgrene, der kan laftes gennem tracking integreret med andre me-

dier, sa er der maske ogsa idreetsgrene, som far potentialer som spilleobjekter. Altsa, sa kan
man spille pa sejlsport, fordi man kan rent faktisk felge det, mens det foregar.”
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Portraet af Swush.com (Kebenhavn) fra 16.06.2008:

Swush.com: Virksomheden bag Morten Olsens tusinde hjalpetranere

Managerspil baseret pa virkelige sportsbegivenheder har pa fa ar udviklet sig til en millionfor-
retning pd nettet. Swush.com er den storste udbyder herhjemme og stdr bl.a. for driften af B.T.’s
Drommeholdet.

Der er penge i sportens spaending og fellesskaber. Det skaber spanding i hver SAS Liga-runde,
nar du har sat dit eget hold hjemme pa computeren, og det skaber sociale fellesskaber pa ek-
sempelvis arbejdspladsen, nar du konkurrerer med kollegerne om at seette det rette Tour de
France-hold i en managerpulje.

Swush.com har oplevet en stigende interesse for sine online managerspil, siden virksomheden i
2000 satte sig for at rykke sportsmanagerspil baseret pa virkelige begivenheder over pa nettet.
De to partnere i Swush.com Ole Christensen og Jesper Carstensen sprang fra reklamebranchen

og ind i managerverdenen.

Det har de absolut ikke fortrudt i dag, hvor syv ansatte pa Vesterbro i Kebenhavn servicerer fod-
bold-, cykel-, golf-, ishockey- og Formel 1-managers i Danmark, Norge, @strig og Schweiz. Et
resultat pa over to mio. kr. i 2006 vidner om en sund forretning. Og det er kun begyndelsen,
haber Ole Christensen:

"Begrebet managerspil er helt klart noget, der vokser i bevidstheden hos folk. Det er der ingen
tvivl om. Vi far flere deltagere, og folk har generelt en oget interesse for det, kan man maerke.”

Mere eksport pa vej

B.T.’s Dreammeholdet har fra tidligt i forlabet veeret vigtigt for Swush.com. Under de store fod-
boldslutrunder er tusindvis af danskere eksempelvis villige til at leegge 59 kr. for at lege lands-
traener et par uger. At succesen er sa forholdsvist stor i et sa lille land som Danmark vidner ifel-
ge Ole Christensen om gode eksportmuligheder:

"Hvis tingene kan fungere i Danmark med brugerbetalte ting, s& burde det ogsa kunne hange
sammen i udlandet, da Danmark er ufatteligt lille. S& hvis man kan skabe et godt produkt pa
baggrund af de fem mio. mennesker, sa skulle der ligge et rigtigt sjovt marked ud over graenser-

”

ne.

Swush.com er kommet til Norge, Schweiz og @strig, men raekken af lande og starrelsen pa afta-
lerne vil managerdrengene gerne udvide i fremtiden. Det er imidlertid ikke altid lige let af kopie-
re et dansk system baseret pa brugerbetaling til lande, der ikke er helt sa langt fremme teknolo-
gisk:

"Schweiz og Dstrig er nogle lidt konservative markeder og et par ar bagud i forhold til os med
alt, hvad der geelder online — om det s er spil eller andre onlineydelser, man betaler for. Ogsa i
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Spanien har man ikke haft samme lyst til at betale for produkter pa nettet, som man efterhanden
er ved at vaenne sig til herhjemme.”

Ole Christensen gor dog samtidig opmaerksom pa det enorme potentiale, der er pa eksempelvis
det amerikanske marked, hvor over 10 mio. hjemmemanagers spiller med i den amerikanske
fodboldliga NFL.

Lille virksomhed bade en fordel og en ulempe

Virksomheden har i dag bade udviklere, sportseksperter og kreative folk ansat. De to partnere
har gjort sig mange forretningsrelaterede erfaringer siden 2000:

"Der var ikke nogen af os, der havde erfaring med at drive virksomhed, og det var et stort spring.
Der var en masse spgrgsmal. Det har vi sa leert pa den harde made. Der er selvfolgelig en masse
ting omkring forretningsudvikling og salg, som ikke har vearet vores styrke. Eksport er ogsa no-
get meget nyt for os,” fortzeller Ole Christensen.

Pa de omrader ville Swush.com gerne have haft kompetencerne i huset fra begyndelsen. Det har
ikke vaeret muligt i en lille organisation, og den begraensede starrelse er ogsa stadig skrabelig-
heden i selskabet:

"Svagheden er maske ogs4, at vi ikke er stgrre, end vi er. Vi er selvfalgelig athaengige af at kunne
fa arbejdskraft — og kan ikke tilbyde lige sa meget som nogle andre. | hvert fald ikke pa lensi-
den”, har Ole Christensen matte konstatere.

Som it-baseret virksomhed har Swush.com séledes ogsa oplevet den store mangel pa arbejds-
kraft i it-sektoren — dog uden at det endnu decideret har hindret nyanseettelser.

Virksomheden ser imidlertid ikke udelukkende den begraensede storrelse som en ulempe pa
markedet:

"Det, der er styrken ved at vaere sadan et lille firma, er, at nar man far en idé, kan man fa den
fort ud i livet ret hurtigt. Og det er nok noget af det, vi skal blive ved med at holde fast ved — at vi

kan tilpasse os markedet meget hurtigt,” vurderer Ole Christensen.

Indtil videre har Swush.com fundet sin plads pa et marked, hvor over 1,5 mio. hold har deltaget i
deres webbaserede managertilbud.
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Portraet af MS2Solution (Nibe) fra 16.06.2008:

MS2Solution: Harpiksens fjende nr. 1

P4 godt et dr har harpikseksperterne MSz2Solution introduceret fem nye produkter — heraf fire
rettet direkte mod det danske handboldmarked.

| 2006 introducerede opfindervirksomheden MS2Solution maskinen PIXOFF, som ved hjzlp af
varme og en nylonbgrste fjerner harpiks fra handbolde — til gavn for halinspekterer og hand-
boldklubber. Halgulvet bliver ikke fedtet ind i harpiks, og klubberne sparer penge ved ikke i
samme tempo at skulle kabe nye bolde, der ellers var gdelagt af harpiks.

MS2Solution er historien om en klassisk iveerkseettervirksomhed, der erfarede et problem og
opfandt en maskine til at lgse det. Den tidligere elitehandboldspiller og cand.merc. Morten
Senderskov draftede handboldens harpiksproblem med sin svoger, ingenigren Martin Smith.
Det forte til et garageprojekt og siden hen til introduktionen af PIXOFF pa det danske marked.

Efter PIXOFF er det blevet til en ruminddelt handboldtaske, en harpiksafrenser til heenderne og
—ien helt anden boldgade — en liste til udskifteligt tapet. Derudover har MS2Solution en aktie i
introduktionen af Erik Veje Rasmussens handboldtreeningssystem Octopus Trainer. Martin
Smith forklarer om tankerne bag de mange produkter:

"PIXOFF gor os ikke til millionzerer, men vi kaber tid til at finde pa nye ting. Selv om vi selger
den til alle handboldklubber i Danmark, er det jo ingen guldgrube. Det er jo ikke et uendeligt
marked. Pa et tidspunkt er det her ovre. Det er ogsa derfor, at vi bliver nadt til at udvikle nye
produkter, da markedet er en niche.”

Salg er vigtigt
PIXOFF-maskinen kostede fra starten 19.800 eks. moms. Det er penge, der i det lange lgb tjenes

ind gennem mindre renggring og faerre indkeb af nye bolde, men det er samtidig en stor ud-
skrivning for en hal eller en handboldklub:

"Der sidder nogle formand, som administrerer andre folks penge. Og det er klart, at det vil de
gare pa den bedste made overhovedet. Hvis de skal kebe ind for 20.000 til handboldklubben, sa
skal alle spillere komme hen og klappe dem pa ryggen og sige, at det var godt, du lavede en
investering for os. Den har veeret rigtig god,” forklarer Martin Smith.

Siden introduktionen af PIXOFF har de to stiftere haft seerligt fokus pa salget af maskinen. Det
har vaeret en nedvendighed at legge mange timer i salget — og en stor udfordring:

"Jeg synes, at det har vaeret salget, der har vaeret det sveereste. At skulle ud og selge, nar man

ikke er vant til det fra tidligere. At ringe rundt til folk og fa dem til at kebe produktet,” forklarer
Martin Smith. Morten Senderskov supplerer:
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"Det var en barriere. Det var en stor barriere at fa fat i kunderne til at starte med. Nu har jeg i
hvert fald gjort det sa mange gange, sa jeg ikke spekulerer sa meget over det. Nu fgler man og-
sa, at produktet er godkendt, accepteret og veerdisat i markedet. PIXOFF bliver mere og mere
kendt i markedet. Der er flere og flere kunder, som bare bestiller direkte, uden at vi seelger pa
nogen made, fordi de har hgrt om det et andet sted fra.”

Stavanger kickstartede virksomheden

MS2Solution har en sund gkonomi, og de to stiftere har efter at have investeret tid og spare-
penge i opstartsfasen efterfglgende kunnet udbetale lgn hver méaned. Det skyldes ikke mindst en
relativt god start.

| august 2006 vandt MS2Solution 150.000 kr. i en iverkseetterkonkurrence administreret af Nibe
Erhvervsfond, og siden fik norsk handbold stor betydning for Ms2Solution. De mgadte det norske
hold Stavanger IF til en demonstration af maskinen i forbindelse med en dansk turnering, og fa
maneder senere var eksport en realitet. Morten Sgnderskov forteller om det pudsige forlgb:

"De far vores hjemmelavede visitkort med hjem, og det far faktisk rimeligt stor betydning for
vores videre adfaerd. For der gar halvanden maned, og sa far vi et kald fra Stavanger Kommune,
at de er interesserede i at kebe en maskine — baseret pa den test, som deres spillere har set i
Aalborg. Vi karer op og leverer den, da vi har den endelige version klar i december, og allerede i
januar bestiller de otte mere. Og det var jo en ekstremt god kickstart for os.”

MS2Solution har etableret samarbejdsaftaler med forhandlere i Holland, Spanien, Portugal,
Frankrig, Rusland, Ungarn, Norge, Sverige, Finland og Island, og kontakten er ogsa etableret i
Tyskland, selv om det tyske marked er lidt anderledes pa grund af mere restriktive regler for brug
af harpiks i tyske haller.

Eksport er afggrende

De to stiftere ser i dag eksporten som helt afggrende for den lille virksomhed:

"Norge har veeret ekstremt godt, fordi alle haller i Norge er kommunale. Og mange kommuner i
Norge har forholdsvist mange penge. Og nar de forste har set, at det letter pa rengeringen i en
hal, sa keber de det i de andre haller, lige som de gjorde i Stavanger,” forteeller Morten Sgnder-
skov om den norske eksportsucces. Martin Smith satter en tyk streg under vigtigheden af eks-
porten:

"Man kan sige, at det ogsa har vaeret ngdvendigt for vores eksistens. Hvis vi ikke havde haft den
eksport, sa havde vi nok ikke siddet to her i dag.”

Det er absolut ikke kun PIXOFF, som Martin og Morten gerne ser i danske og udenlandske
handboldhaller. Der er som naevnt andre opfindelser i produktportefeljen, og MS2Solution har
netop lanceret et produkt til fodboldmarkedet — den effektive fodboldstavlerenser, sa spillerne
ikke sleeber jord med ind i omkleedningsrummet.
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Portreet af LogoPaint (Vejle) fra 16.06.2008:

LogoPaint: Danske LogoPaint spinder guld pa 3D-taepper

P4 fd dr har reklametzppevirksomheden LogoPaint udviklet sig fra ivaerksaettervirksomhed til
international, professionel aktor pa sportsmarkedet

Et meget taet pa tocifret millionoverskud i det seneste regnskab vidner om en succesfuld virk-
somhed. | udkanten af Vejle ligger den lille virksomhed LogoPaint, som lever af at producere og
salge 3D-reklametaepper, der gennem et tv-kamera ligner opretstaende bander. Blandt kunderne
i 32 lande er den tyske Bundesliga i fodbold, og i det hele taget er fodbold den klart sterste ind-
teegtskilde for LogoPaint.

Salgs- og marketingdirekter Carsten Charmig forteeller om succesen med det tyske marked:

"Vi lavede noget handbold herhjemme, som var de forste spaede forseg. Det gik meget godt, og
sa gik vi over i fodbold, hvor vi gik til Tyskland. Og s& udviklede det sig meget hurtigt derfra.”

Fodboldtepperne blev ogsa rullet ud i Tyrkiet, men her ventede en negativ overraskelse for den
fremadstormende virksomhed:

"Der kom jo en recession og en krise i Tyrkiet pa et tidspunkt, som smittede af pa os, da vi hav-
de en eksklusiv samarbejdspartner, som lige pludselig ikke kunne betale sin gaeld til os. Det var
ved at koste os livet.”

Senest har Muhammed-krisen bevist, at teepperne ikke ruller ud over landegreenserne af sig selv:

"Den var hard ved os i Mellemgsten. Og pa det tidspunkt havde vi brugt nogle ressourcer pa at
komme ind i Indonesien og Malaysia. Og det gav os et tilbageslag.”

Handbold ma ikke

LogoPaint har eksisteret som virksomhed siden 2001, men begyndte reelt udviklingen af de pa-
tenterede 3D-teepper tilbage i 1996. Produktet har vist sig klart steerkest pa fodboldbanen, mens
de gvrige idraetsgrene lader vente pa sig. Handboldsatsningen herhjemme forsvandt hurtigt, da
TV 2 i 2002 besluttede, at de ikke ville have 3D-bander til kampene. Carsten Charmig fortaeller:

"Vi startede jo oprindelig med handbold. Vi lavede en del til handbold, og de var meget glade for
det. [...] Handbolden vil hellere end gerne have det, fordi de kan tilbyde deres sponsorer noget,
der er innovativt, noget der er mere eksponering og synlighed i, og som giver dem flere penge i
kassen selvfalgelig. Men der gik tv sa ind over desvaerre.”
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Professionalisering af ivaerksaettervirksomheden

En meget positiv skonomisk udvikling de seneste ar skyldes ikke mindst, at LogoPaint i 2003
besluttede sig for at professionalisere iveerksaettervirksomheden gennem omfattende omstruk-
tureringer:

"Pa et eller andet tidspunkt er man ngdt til at kigge pa det pa en anden made. Og det gjorde vi

tilbage i 2003. Professionaliserede det, omstrukturerede det og fik mere fokus pa de forskellige

kerneomrader i virksomheden. Det har sa givet resultat bade pa top og bund,” vurderer Carsten
Charmig.

Han forteeller endvidere, at LogoPaint har valgt at sprede risikoen og udnytte sit netvaerk mere
effektivt med investeringer i et par relevante virksomheder. Det hele er samlet under en paraply
med navnet LP Sports Group, hvor ogsa datterselskabet 5M Print hgrer under. Det er en produk-
tionsvirksomhed, som LogoPaint stiftede i 2002 til produktion af taepperne.

Viden om sportsverdenen samlet op undervejs

| alt er der i LP Sports Group i dag godt 20 ansatte i en organisation med stor viden om bande-
reklamer i sportens verden. Sadan har det dog ikke altid veeret, og set i bakspejlet kunne Carsten
Charmig godt have taenkt sig en sterre ballast, da han i begyndelsen af dette arti sammen med
to andre stiftere skulle introducere 3D-teeppet pa markedet:

"Ingen af os er uddannede inden for sport-marketing. Vi har ikke laert noget om sport-marketing
eller uddannet os pa et universitet i sport-marketing. Sa hele den side har vi manglet. Og det har
vaeret 'learning by doing’ simpelthen og sa samle de erfaringer op undervejs.”

Hele vejen igennem har LogoPaint dog kunnet lzene sig op ad et steerkt, patenteret produkt, og
ud over nogle uheldige erfaringer i enkelte lande har virksomheden generelt vaeret ramt af mere
med- end modgang:

"Jeg synes, vi har vaeret rimeligt privilegerede, fordi vi har haft et godt produkt. Selvfalgelig har vi
ogsa haft nogle rettigheder pa produktet, som har gjort det nemmere for os. Ellers synes jeg ikke
rigtigt, der har veeret de store barrierer, hvor vi har banket hovedet mod en mur,” konkluderer
Carsten Charmig tilfreds.

Idreettens Iveerksaettere - side 65 - www.idan.dk



Portreet af GolfBox (Silkeborg) fra 16.06.2008:

GolfBox: Golfens hjemland keber dansk golfsystem

Det yderst specialiserede danske it-selskab GolfBox har paen succes med eksport af sit admini-
strationssystem til golfverdenen.

GolfBox har siden 2003 leveret et internetbaseret administrationssystem til danske golfklubber

og siden til klubber og spillere i mange andre lande. Udviklingen af systemet begyndte allerede i
1999, da en gruppe golfspillere i Silkeborg besluttede sig for at gare noget ved den tunge admi-
nistration, der traditionelt er forbundet med golf.

Satsningen pa et internetbaseret system forte i forste omgang til nogen hovedrysten, men med
udbredelsen af bredband viste det sig at vaere den helt rigtige beslutning pa leengere sigt for det
i dag 10 mand store firma. Den moderne teknologi er imidlertid ikke udelukkende en fordel.
Direkter i GolfBox Christian Faergemann forklarer:

"Jeg tror, vores styrke er vores teknologi og den made, det blev udtaenkt pa i sin tid. Og sa den
made, vi snakker med vores kunder pa. Faktisk er teknologien nok ogsa en af vores svagheder,
fordi den er svaerere at trumfe igennem i udlandet.”

Paen eksport

Den internetbaserede teknologi er altsa pa samme tid en fordel og en ulempe for GolfBox’ eks-
port. For godt nok er internettet verdensomspaendende, men langt fra alle lande star lige sa
staerkt som Danmark pa bredbandsomradet. Omvendt er golfklubber i andre lande ofte mere
betalingsvillige, da de i udstrakt grad bliver drevet som forretning:

"Vi er faktisk enormt hgjteknologiske til forskel fra for eksempel USA. Man kan sige, at i Norden
er vi langt foran med hensyn til teknologien, men langt bagud nar det geelder forretning, og det
er sadan set omvendt i de andre lande. | andre lande er det forretningsklubber stort set alle
sammen. Og de teenker anderledes med hensyn til at udnytte deres ressourcer.”

GolfBox’ kommercielle gennembrud kom faktisk i Norge, hvor det norske golfforbund kebte og
hjalp med at videreudvikle GolfBox’ system. Siden er flere andre lande kommet med, og det
store prestigegennembrud kom for nylig med golfens moderland Skotland. Det skotske forbund
har saledes kebt systemet til at administrere alle nationale turneringer under forbundet:

"Skotland var leekkert, fordi de gnskede sig virkelig noget, og vi har virkelig sparket dem 10 ar
frem i udvikling. De har fundet ud af, hvor meget hjzelp de kan fa ved ikke at sidde og lave sadan
nogle ting manuelt,” fortaeller Christian Faergemann.

Global tankegang ngdvendig

GolfBox-systemet bestar overordnet af de fire delelementer medlems-, handicap-, turnerings- og
tidsbestillingshandtering, som spillere, klubber og forbund kan kabe i forskellige pakker.
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De storste lande i systemet er i dag Danmark, Norge, Sverige, Skotland og Finland. Derudover
er den forste aftale netop underskrevet i Kina, som har et golfmarked i steerk vaekst. Christian
Faergemann ser det som en nedvendighed for et specialiseret it-selskab at teenke globalt:

"Vi har hele tiden teenkt globalt. Det har aldrig nogensinde kun skullet veere Danmark. For der er
170 kunder, og det er sveert at leve af. [...] Om fem ar skulle vi gerne veere rigtigt store. Vi skulle
gerne sidde pa storstedelen af Europa og have gang i nogle meget interessante udenlandske
markeder, som er stabile og som veekster.”

To store udfordringer

Umiddelbart ser det fornuftigt ud for GolfBox, men der er ogsa forhindringer pa vejen mod yder-
ligere vaekst. Farst og fremmest oplever GolfBox som mange andre it-virksomheder den store
mangel pa arbejdskraft i branchen:

"Vi har haft store, store problemer med at finde en programmer. Desvaerre. For to ar siden hav-
de vi faet 50 ansggninger, men det gor vi altsa ikke i dag. Vi sidder her og vaekster, og vi har nok
at lave, men vi har sveert ved at finde nogle. Det bremser ogsa mig i min eksportfremfaerd,” for-
klarer Christian Feergemann.

GolfBox har dermed en stor udfordring i at skaffe nye medarbejdere pa programmaersiden. En
anden aktuel hovedpine for Christian Faergemann er jagten pa annoncgrer til GolfBox’ ellers
velbesggte hjemmeside. Det er ikke nogen guldgrube at szlge licenser til it-
administrationssystemer i sig selv, og GolfBox vil gerne udnytte deres produkt yderligere.

GolfBox.dk’s forside blev vist ca. 4,5 mio. gange i 2007. Trods et stadigt stigende besggstal fra
kommercielt interessante golfspillere er det vanskeligt for GolfBox at szelge annoncerpladsen via
mediebureauerne:

"Det, vi far ind af sponsorer, er faktisk mere nogle, der ringer til os, end det er omvendt. Jeg har
jo snakket med mediebureauer, og jeg har syntes, det har vaeret en enormt anden verden, end
hvad jeg er vant til. Der er en vis form for arrogance hos mediebureauerne. Jeg synes, vi har et

produkt til en interessant malgruppe, men jeg kan ikke rigtigt fa gang i det,” ma han konstatere.

| 2008 har GolfBox saledes uden om mediebureauerne solgt annoncepladsen pa GolfBox.dk.
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Portreet af GoalRef (Arhus) fra 30.06.2008:

GoalRef: | mal trods fem ar uden indtaegter

GoalRefs elektroniske maldommer har vaeret fem dr undervejs, men ser nu ud til at komme over
stregen — | forste omgang i handbold.

Det klassiske eksempel er VM-finalen i fodbold i 1966, hvor Geoff Hurst bringer England foran 3-
2 mod Vesttyskland i overtiden. Det diskuteres stadig, om der var mal eller ej — om bolden reelt

varover stregen .

Med fodboldens enorme kulturelle og i dag ogsa ekonomiske betydning er det ifglge den danske
iveerksaettervirksomhed GoalRef ekstremt vigtigt at vide, om bolden faktisk er i mal ved tvivl-
somme malkendelser.

Handbold tester systemet

Efter fem ar er GoalRef klar med en teknologi, der ved hjzlp af magnetfelter og avanceret soft-
ware kan male, om bolden er over stregen. Selv om udgangspunktet var fodbold, bliver det dog
handbold, der i forste omgang kommer til at teste systemet:

"Handboldsystemet er lidt mindre politisk, end fodboldsystemet er, sa det er nemmere at treen-
ge igennem i handboldsystemet, end det er i fodbold. Derfor er vi endt med at skulle levere sy-
stemet til handbold ferst, men det er praecis samme teknologi, som vi bruger i fodbold,” forkla-
rer Henrik Michaelsen fra virksomheden Mercon, der er GoalRefs forretningsudvikler.

GoalRef har boldproducenten Select som vigtig samarbejdspartner og har derigennem haft ri-
melig adgang til handboldens verden, mens fodboldens internationale organisation FIFA heelder
mere til den faste samarbejdspartner Adidas. Adidas er i samarbejde med en anden tysk virk-
somhed, Cairos Technologies, i gang med at udvikle et lignende system og er dermed pt. Goal-
Refs eneste konkurrent.

En stedig tro pa produktet

Med en robust teknologi og engagementet i handbold mener GoalRef dog at vaere et skridt foran
Cairos, og GoalRef er lige om hjgrnet med en test af produktet i international elitehandbold:

"Det skal blastemples, og hvis det bliver det, s& kommer vi til at se en helt anden organisation
og et helt andet setup end det, vi har i dag. Men vi skal lige over den hurdle med blastemplingen
forst.”

GoalRef har i dag ca. fem medarbejdere — det svinger efter behov — og holder til rundt omkring,
hvor kompetencerne befinder sig. Udviklingen af systemet har kreevet bade vedholdenhed og

talmodighed:

"Nu har det jo kert siden 2003, og der er ikke nogen indtaegter endnu. Vi forventer, at de kom-
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mer til naeste ar. Det er da et langt sejt traek, og man skal virkelig tro pa ideen og potentialet i
det. [...] De tekniske udfordringer har veeret helt enorme, og pa det forretningsmaessige omrade
har udfordringen primeert veeret at komme igennem det politiske system i eksempelvis FIFA,”
forteeller Henrik Michaelsen.

Taenker internationalt

Fem érs udvikling har udover talmodighed naturligvis ogsa kraevet en del gkonomiske ressour-
cer. | opstartsfasen manglede GoalRef dels penge og dels nogle til at sparre omkring ideen. Her
fik ’malmalerne’ hjzlp fra Alexandra Instituttet i Arhus, som blandt andet hjalp med ansggnin-
ger om offentlig stotte.

Flere partnere har investeret i udviklingen undervejs, og det er helt ngdvendigt for GoalRef at
teenke internationalt. Henrik Michaelsen uddyber:

"Vi ved, at den her teknologi har internationalt potentiale, s& Danmark er bare en del af det in-
ternationale marked. Det tror jeg, man skal huske i de her virksomheder. Nar man putter sa
mange penge i, sa skal man ogsa ud over landets graenser for at finde markedet. Det har veeret
vores malsaetning fra starten.”

Ikke kun for eliten

Ud over malrettede satsninger i handbold og fodbold pa topplan har GoalRef — som en anden af
'ldreettens Iveerkseettere’, Global Goal — ogsa udviklet en havemodel til fodbold. Et havemal pa
1X1,5 meter udstyret med GoalRefs maleudstyr vil komme til at koste ca. 3.500 kr. Det er planen,
at malet ikke blot skal demme bolden inde og ude, men samtidig bidrage med diverse spil:

"Det kan ogsa vise hastigheden, og ud over det er der indbygget nogle spil i det. Det kan for
eksempel veere et praecisionsspil, hvor selve malet er delt op i seks omrader, hvor du far flere
point for at score oppe i hjgrnet end inde i midten. Der kan ogsa veaere noget med at skyde med
en bestemt hastighed 10 gange i traek for at ove de feerdigheder, to mal sat sammen i ét spil og
en masse andre ting,” forteeller Henrik Michaelsen.

Ud over havemalet overvejer GoalRef ogsa at ga ind i andre idreetsgrene og at udvikle maleud-
styrets statistikmuligheder til formidling via eksempelvis storskaerm, internet og tv. Hvis alt gar
vel, er det ifalge Henrik Michaelsen ikke utaenkeligt, at nogle af de store spillere i Europa keber
systemet og GoalRefs verdifulde patenter inden for de kommende ar.
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Portraet af TrackMan/ISG (Vedbak) fra 22.07.2008:

TrackMan/ISG: Fra missiler til golfbolde

Ved hjaelp af militzer radarteknologi "tracker” danske Interactive Sports Games golfbolde for
internationale topspillere og verdens storste golfproducenter — og mere er pd vey.

Interactive Sports Games A/S (ISG) har i sin blot fem ar lange levetid skabt en sund forretning
med 30 ansatte og en omsaetning, der i ar kommer til at ligge pa 30-35 mio. kr. Succesen skyldes
opfindelsen TrackMan — en lille kasse, der ved hjaelp af militeer radarteknologi kan male en golf-
bolds bane tredimensionelt.

Ideen til TrackMan opstod, da to af selskabets fire stiftere var engageret i etableringen af store
driving range-anleeg i Europa. P4 en driving range kan flere golfspillere traene slag samtidig, men
der manglede — ifglge en tredje af selskabets stiftere og nuvaerende direkter i ISG, Klaus Eldrup-
Jorgensen — en umiddelbar respons og nogle underholdende aspekter sammenlignet med golf
pa en almindelig bane:

"Der er ikke sket noget i 20-30 ar. Dybest set er det her marked overhovedet ikke blevet revoluti-
oneret. Du star stadig og keber en spand bolde til 40 kr., banker dem ud — og 'that’s it’. [...] Det,
der gor golf sjovt, er, at du slar et slag, og sa far du umiddelbar feedback. Hvert slag er jo en lille
konkurrence, kan du sige. Det har du ikke pd samme made pa rangen. Sa vi satte os for at male
hvert slag med umiddelbar feedback, sa du kunne forbedre traeningsdelen og gore det mere
underholdende. Der opstod ideen.”

Potentiel milliardforretning

Den sidste af selskabets stiftere, Fredrik Tuxen, er manden bag udviklingen af selve TrackMan.
Han er civilingenigr med speciale i radarteknologi. Han boede hos Klaus Eldrup-Jergensen i 18
maneder, hvorefter TrackMan var en realitet.

Salgsstrategien sigtede i forste omgang mod de store golfproducenter. Det viste sig at blive en
stor succes, og i dag bruger alle store golfproducenter i verden TrackMan til udvikling og tests af
bolde og keller. Naeste led i keeden var professionelle golfspillere, golfklubber, de store turnerin-
ger (bl.a. British Open og US PGA Tour) og ikke mindst golfens sakaldte 'governing bodies’,
R&A i Skotland og USGA i USA. Alle har de taget TrackMan til sig. | dag har 20 topspillere selv
investeret ca. 150.000 kr. i en TrackMan, og flere er ifglge Klaus Eldrup- Jergensen pa ve;j.

Det gar altsa umiddelbart godt for ISG, men potentialet er langt starre, hvis den oprindelige idé
med TrackMan pa driving rangen bliver en succes. ISG tester i farste omgang i 2009 et koncept
pa store driving ranges i G6teborg og Glasgow, hvor spillerne kan betale fra gang til gang for at
bruge TrackMan til treenings- og underholdningsformal. Klaus Eldrup-Jergensen forklarer:

"Det er maden at fa teknologien ud til menigmand p4, og det er maden at skabe en fantastisk

stor virksomhed. Hvis det her lykkes, sa snakker vi en meget stor virksomhed. Vi snakker milli-
arder — et keempe marked.”
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Forudsztningerne var pa plads

De fire stiftere spillede (og spiller) alle golf, startkapital var ikke et problem, og bade de kom-
mercielle og tekniske kompetencer var pa plads. P4 den kommercielle side havde og har ISG et
stort forspring i forhold til mange ivaerksaettere, da Klaus Eldrup-Jergensen er tidligere direktor
for Novo Nordisk, entreprengr i andre sammenhange og involveret i store venturekapitalfonde,
der netop vurderer potentialet i ivaerkseettervirksomheder.

Alt i alt havde ISG fra forste faerd nogle forudsaetninger, som er de allerfeerreste iverksaettere
forundt, og det har medvirket kraftigt til den hastige vaekst. Den eneste hurdle for en lige sa kraf-
tig veekst i fremtiden er ifalge Klaus Eldrup-Jergensen anskaffelsen af medarbejdere:

"Vi skal bruge 10 mere, og vi seger. Det er sveert at fa programmerer og it-folk. Det er i hgj grad
et problem for at vokse hurtigt nok.”

Danmarksmesteren slar til globalt

Klaus Eldrup-Jergensen er tidligere danmarksmester i golf og kender sporten indefra. Det ser
han som en stor fordel:

"Jeg tror, det er vigtigt, at man forstar sporten. Vi er alle fire golfspillere pa et vist niveau. Det
betyder meget, at du ved, hvad du snakker om. Og det betyder ogsa noget, nar du star foran
kunderne. Det er ikke noget tilleert. Det, tror jeg, har enorm betydning. Du skal have noget tro-
vaerdighed for overhovedet at komme til.”

ISG har fra begyndelsen satset globalt, og 98 procent af omsatningen kommer fra udlandet.
Trods det meget begraensede fokus pd Danmark ser Klaus Eldrup-Jergensen det imidlertid som
en fordel at veere dansk, nar han forhandler globalt:

"Jeg synes, man kommer utroligt godt ud som dansker. Jeg mener, at man som dansker bliver
behandlet ualmindeligt godt, og at Danmark har et fantastisk brand. Vi har jo en skandinavisk
stil, nar vi praesenterer vores produkt. Vi overszlger ikke. Vi bliver ikke set som en trussel, og
det, at vi fra starten har lovet lidt for lidt, ger, at vi overleverer og overperformer i forhold til de-
res forventninger.”

Flere idraetsgrene pa vej

ISG’s radarteknologi er langt fra begraenset til at male pa golfbolde. | fremtiden kan vi meget vel
komme til at se variationer af TrackMan i eksempelvis fodbold, cricket, amerikansk fodbold og
baseball, hvor ISG allerede har lavet aftaler med fem stgrre amerikanske klubber.

"Vi underviser 30-40 af verdens bedste golfspillere. De kommer for at lzere og forsta. Det kunne
vi ggre med fodbold ogsa. Vi gor det med baseball nu. Det er jo enormt steerkt.”

Saledes fulde af optimisme satser ISG pa en fortsat fordobling af omsaetningen fra ar til ar og pa
fortsat udbredelse af verdens mest avancerede radar til maling af sportsboldes baner.
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Portraet af Fridrix (Kebenhavn) fra 31.07.2008:

Fridrix: Fodboldfinter i 3D

Ivaerksaetterfirmaet Fridrix udfordrer fodboldens konservative holdning til nye medier. Produktet
Soccertrix skal bidrage med nye annoncemuligheder, underholdning og indlzring.

Det er vanskeligt at se, hvad Ronaldo helt preecist foretager sig, nar han snyder et helt forsvar
med en enkelt finte. Hvis Fridrix far Manchester United som kunde, kan fans, ungdomsspillere
og alverdens fodboldngrder imidlertid se hans finter helt taet pa, i slowmotion, fra en hvilken
som helst vinkel og igen og igen.

Fridrix optager fodboldspillerens bevaegelser tredimensionelt ved hjaelp af sdkaldt motion-
capture-teknologi, der kendes fra computerspil og animerede film. Efterfalgende laegges opta-
gelserne ind i en 3D-figur, der ligner spilleren, og den animerede spiller placeres sa i et klubuni-
vers med reklamer og klubdesign.

Universet og finterne laegges pa en fodboldklubs hjemmeside, hvorfra interesserede kan lzre og
lade sig underholde af detaljerne fra favoritspillerne.

Selve indlaringsdelen var baggrunden for udviklingen af Soccertrix. Fridrix’ direkter, Thorsteinn
Fridriksson, forklarer:

"|deen startede i mine unge ar, hvor jeg spillede fodbold i de nordjyske plgjemarker. Jeg skulede
lidt misundeligt til U11- og U13-samlinger i DBU-regi, hvor de kunne finde pa at invitere Michael
Laudrup og Frank Arnesen forbi, som gste af deres erfaring og teknik. Jeg teenkte, at hvis jeg
havde de samme muligheder, sa ville mit niveau stige. Senere fandt jeg ud af, at der var elemen-
ter i 3D-computerspil, som man kunne benytte til at visualisere nogle af de elementer, jeg sav-
nede.”

Skepsis og begejstring
Thorsteinn Fridriksson har undervejs i udviklingen af Soccertrix mgdt stor begejstring for de nye

3D-muligheder til undervisning og underholdning — men han har ogsd medt en god portion
skepsis over for Soccertrix som en ny og anderledes annonceplatform:

"Vi har opdaget, at klubberne er meget papasselige over for nye medier. De er meget konserva-
tive og benytter ikke de interaktive muligheder pa nettet, som de gor i real life. De er jo super-
eksperter pa branding af fodboldspillere, kampe og alt det her. Men det formar de ikke at gare
pa nettet. Det er det, vi gerne vil hjeelpe dem med.”

Salgsarbejdet har ifglge Thorsteinn Fridriksson veeret klart den sterste barriere hidtil, og Fridrix

gar nu — efter at have haft et ineffektivt eksternt salgsapparat — over til at anseette en salgs- og
marketingdirektor, der tilslutter sig firmaets ovrige fem ansatte.
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Vejle bruger Soccertrix

Soccertrix-projektet startede som et skoleprojekt, da Thorsteinn Fridriksson laeste til multime-
diedesigner i 2002. Dansk Boldspil-Union stettede i den tidlige fase udviklingen af Soccertrix i
form af sparring med nuveerende landsholdsassistent, Peter Bonde, og med 25.000 kr. til opta-
gelse af den farste motion-capture-session med blandt andre Daniel Agger.

Siden har flere andre samarbejdspartnere varet inde over projektet — ikke mindst Vejle Boldklub:

"Samtlige i Fridrix er jo fans af fodbold, men vi er ikke fodboldeksperter, sa vi havde behov for at
fa nogle sparringspartnere pa vores treeningsdel. Der fandt vi ud af, at Vejle jo er kendt for deres
udvikling af tekniske spillere og har meget fokus pa det. Det er ogsa det fokus, vi har. De sa mu-
ligheder i det og har vaeret vores sparringspartner i lang tid — bl.a. deres talentchef Lasse Chri-
stensen.”

Siden 4. maj 2008 har man kunnet prgve Soccertrix pa Vejle Boldklubs hjemmeside. Thorsteinn
Fridriksson forteeller om lanceringen:

"Det gik, som vi havde habet med downloads og visninger. Vi samarbejder med to af landets
bedste streetfodboldspillere, som laver nogle tricks. Det er de tricks, de fik pa deres platform.
Det neeste bliver, at vi tager en klub og laver hele universet omkring deres spillere.”

Internationalt fokus

Det er netop i udgaven med et helt klubunivers, at Thorsteinn Fridriksson ser det stgrste poten-
tiale, hvor bade bredde, elite, fans og klub spiller sammen:

"Klubben har mulighed for at tjene penge via sponsorer, at brande spillere og give noget til sa-
tellitklubberne, sa du i sidste ende far flere talenter. | arene fra 14 til 18 mister de mange, fordi
der er andre interesser, der dukker op. Og hvis de ikke bliver inspireret og fastholdt, sa mister

man dem.”

Fridrix har fra begyndelsen set Danmark som en form for testmarked og gar efter de store klub-
ber i Europa:

"Vi tager de klubber og de markeder, som er bedst for annoncgrer. | sidste ende skal det jo kun-
ne betale sig. Der skal vaere nogle, der kan spytte i kassen, sa det her kan lgbe rundt for klub-

”

ben.

Annoncgrerne kan fremga pa mange mader i den animerede virkelighed. Eksempelvis kan klub-
bens stgvlesponsor eksponeres for brugeren.

Fridrix satser pa, at klubber og deres mediebureauer i Europa og siden Asien og USA far gjnene

op for Soccertrix — og samarbejder er allerede pa vej med andre sportsgrene som golf, ishockey
og diverse streetsport.
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Portraet af Endomondo (Kebenhavn) fra 15.08.2008:

Endomondo: GPS skal motivere til motion

Danske Endomondo lancerer i forbindelse med drets DHL-stafet i Kebenhavn et site pd nettet,
der ved hjaelp af GPS-teknologi registrerer alt om turen rundt i Faelledparken.

Behovet for starre fleksibilitet og lysten til ga helhjertet efter nye ideer fik de tre stiftere af Endo-
mondo, Christian Birk, Mette Lykke og Jakob Janck, til at forlade konsulentfirmaet McKinsey &
Company. For et ar siden satte de sig derfor for at finde pa noget nyt og starte op for sig selv.

Deres professionelle viden om internettets og ikke mindst mobiltelefoniens potentialer kombi-
neret med et stort engagement i idreettens verden resulterede i november 2007 i stiftelsen af
Endomondo ApS.

Pa Endomondo.com vil private, klubber og virksomheder fra 1. september kunne male, sam-
menligne og konkurrere i distanceidraet pa tider, hastigheder, distancer m.m. via deres mobilte-
lefon med GPS — eksempelvis i forbindelse med DHL-stafetten 2008 i Kebenhavn.

Udbredelsen af mobiltelefoner med indbygget GPS er i hastig vaekst, og Endomondo forventer,
at teet pa alle solgte sakaldte high end- og mid end-mobiltelefoner til sommer naeste ar vil vaere
udstyret med en GPS-chip.

Sjovere motion

Man tager sin mobiltelefon med GPS med ud pa eksempelvis en lgbetur, starter Endomondo-
applikationen, trykker pa start og trykker pa stop, nar man er faerdig. Sa gar man hjem og analy-
serer turen eller konkurrerer mod venner, kolleger, klubkammerater eller sig selv, hvis det er det,
man har lyst til.

Derudover kan familien eller andre ogsa folge ens lgbetur live pa computeren — hvis man ek-
sempelvis deltager i et konkurrencelgb. Ud over det individuelle niveau kan man desuden delta-
ge pa et hold (eksempelvis en arbejdsplads eller en lgbeklub) og udfordre andre hold.

Fleksibilitet gennem en aben platform og mange forskellige features er nggleordet i Endomon-
dos koncept:

"Det er visionen, at det bliver et mgdested for alle p4 tveers af brands i forhold til mobiltelefoner
og pa tvaers af foreninger og privatpersoner. [...] Vi er meget bevidste om, at det er forskellige
ting, der motiverer folk til at dyrke idraet. For nogle kan det at konkurrere med andre vaere
enormt motiverende. For andre kan det veaere at saette et mal for sig selv og konkurrere mod sig
selv,” fortzeller Mette Lykke.

Jakob Jenck supplerer:

"Der sker meget pa nettet og i den mobile verden, og idreetten halter pda mange punkter langt
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bagefter denne udvikling. GPS- og mobilteknologien giver nogle helt andre muligheder for at
gore det meget sjovere at dyrke idraet. Det var ikke noget, vi havde set, for vi gik i gang.”

Der dukker dog hele tiden nye koncepter op, og selv om Endomondo kommer fgrst med sit
produkt, er ivaerkseetterne bag ogsa klar over, at der skal smedes hurtigt:

"l og med at det beveeger sig hurtigt, og der er rigtig mange penge at hente i den verden, sa er
der jo ogsa mange spillere. Og der er nogle spillere, som er temmelig store — blandt de aller-
starste brands i verden. Sa der er selvfglgelig en risiko for, at det ikke gar, selv om vi tror meget
pa konceptet,” forklarer Christian Birk.

Basisprodukt gratis

Endomondos forretningsmodel bygger dels pa annonceindtaegter via bannerreklamer, dels pa
sarlige individuelle virksomhedsordninger og dels pa sarskilt betaling for nogle af de tilknyttede
features. Der kan eksempelvis vaere tale om betaling for live-tracking eller for at fa professionel
coaching. Basisproduktet er dog gratis:

"Det er vigtigt for os, at vores basisydelser skal veere gratis tilgaengelige. Vi tror ogsa pa det fra
et forretningsmaessigt synspunkt. Vi ger det her tilgaengeligt for alle, uden at de skal kabe no-
get,” fortaeller Jakob Janck.

Et andet vigtigt ben i forretningsmodellen er et internationalt fokus. Jakob Jenck forklarer:

"Vi har et klart globalt fokus. Det er fantastisk at veere i Danmark og bruge det som testmarked,
men vi betragter det som et testmarked. Vi vil rigtig gerne hurtigt videre til andre lande.”

For at komme ud over landets graenser kraever det imidlertid noget mere kapital — og den kom-
mer fgrst, ndr Endomondo har bevist, at deres produkt virker i Danmark.

Udfordringer — ikke barrierer

De tre ivaerksaettere er optimistiske. De snakker ikke om barrierer, men om udfordringer. Livs-
kvaliteten er maerkbart foraget, efter de er startet for sig selv, og de ser frem til lanceringen af
den forste version. Udfordringerne undervejs har de tre tacklet pa sportslig vis:

")eg tror, folk fra idraetsverdenen har et forspring i forhold til at kaste sig ud i ting. Risikoen for
at fejle holder folk fra at gere noget, men det kan du ikke i sportsverdenen. Der er kun én, der
vinder OL-guld, og der er rigtig mange, der ikke gor det, men som satser pa det alligevel. Du
satser hele dit livi 10 ar, og sa ender du ikke everst pa preemieskamlen alligevel. Det er gamet.
Viljen til altid at gere sit bedste er rigtig god som ivaerkseetter ogsa,” understreger Christian Birk
med hentydning til de tre stifteres forste otte maneders ivaerkseetteri uden lgn.

De kommende maneder vil vise, om Endomondo far muligheden for at jagte guldet uden for
Danmarks graenser.
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Portraet af Avaleo (Kebenhavn) fra 25.08.2008:

Avaleo: Fra NetDoktor til Grenkjaers kna

Sundheds- og it-specialisterne Avaleo har kastet sig over idraetten og introducerer snart en elek-
tronisk spillerjournal til professionelle fodboldklubber.

1 1998 sa den populaere internetportal NetDoktor dagens lys. | 2005 lagde NetDoktor sine soft-
wareudviklingsopgaver over i et nye selskab, Avaleo, og sidste ar besluttede Avaleo sig for at
udvide forretningen til ikke kun at omfatte sundhedssektoren, men ogsa sportssektoren. Det
munder sandsynligvis ud i endnu et nyt selskab, som skal salge og videreudvikle produktet Ava-
leo Inside til den kommercielle sportsverden.

Avaleo har lagt et stort udviklingsarbejde i it-lesningen CaseFlow, der i dag benyttes i sundheds-
sektoren i ti kommuner. Direktor i Avaleo, Mikael Vissing, forteeller om systemet:

"Vi ville grundleeggende gerne lave software, der understgttede sammenhangende patientforlgb
— et sted, hvor man kunne fglge patientens rejse gennem et behandlingssystem.”

Sporten kommer ind i billedet

Avaleos styrke er ifglge Mikael Vissing, at virksomhedens 14 medarbejdere er meget kompeten-
te, nar det kommer til dataanalyse og softwareudvikling. Deres lgsning til sundhedssektoren er
et komplekst internetbaseret vaerktgj, som tager hgjde for mange forskellige faktorer og involve-
rer mange mennesker fra patient til lege. Men ogsa i idraetten findes langvarige behandlingsfor-
lob og en raekke sundhedsfaglige personer er tilknyttet den professionelle idraet.

"Vi overvejede, om der var andre steder, der har komplekse, langvarige treeningsforlgb. Er der
ogsa andre, der skal treene ud over dem, der skal have en ny hofte? |a, det skal idraetsfolk selv-
folgelig,” forklarer Mikael Vissing om baggrunden for Avaleos engagement i idreetten.

Siden foraret har Avaleo videreudviklet systemet og testet det i et pilotprojekt i FC Kabenhavn.
Avaleo har sa at sige omformet deres elektroniske patientjournal i CaseFlow til en tilsvarende
spillerjournal i Inside-systemet, hvor FCK’s sundhedsfaglige stab kan falge udviklingen i eksem-
pelvis Jesper Grankjeers knee og planleegge, udveksle information, analysere og traeffe beslutnin-
ger pa den baggrund.

Skal ind i fodboldkulturen

Avaleo gar efter at szlge produktet til kommercielt steerke fodboldklubber i hele Europa, men far
de kan det, skal de udfordre og treenge igennem fodboldkulturen. Business development mana-
ger i Avaleo og ansvarlig for pilotprojektet hos FCK, Amjad Halim, forklarer:

"Kulturen i topfodbold er i sagens natur meget konkurrencepreaeget. Fokus er pa naeste kamp

snarere end langsigtede satsninger som implementering af elektroniske spillerjournaler, s& der-
for virker det pa den korte bane lidt tidsrgvende at skulle registrere en masse data. Men ser man
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pa treener- og sundhedsstabens udvikling i de fleste topklubber, er der hab at spore. Klubberne
hamstrer naermest specialister pa en lang reekke omrader. Derfor er det rimeligt at forvente at
behovet for effektive it-veerktgjer snart melder sig, sa specialisternes evner ogsa udmgntes i
bedre og mindre skadede spillere.”

Han haber altsa p3, at idreetten pa den lidt leengere bane gnsker at drage samme fordele som
sundhedssektoren har gjort — og dermed gennem en systematisk registrering, analyse og plan-
leegning at komme et stort skridt foran konkurrenternes registreringer i ringbind, Excel-ark og —
ikke mindst — diverse baghoveder.

At komme i kontakt med og saelge systemet til fodboldklubberne kraever dog, at Avaleo henter
nogle kompetencer ind — for det er sundhedseksperterne ikke selv gearet til:

"Lige for gjeblikket har vi haft et udviklingsprojekt i en lille sundheds-it-virksomhed. Hvis vi skal

meget videre med det her, bliver vi nok ngdt til at lave en selvstaendig virksomhedsdannelse. Vi

skal have tilknyttet en gruppe af personer, som har det kontaktnetveerk, der skal til for at komme
videre,” vurderer Mikael Vissing.

Applikationernes edderkop

Fodboldens svimlende summer betyder, at mange sportsiveerksattere ikke overraskende gar
efter fodbold i farste omgang. Men Avaleos system er fleksibelt, og Mikael Vissing tror ogsa pa
ideen i forhold til andre idreetsgrene:

"Jeg tror, der er et fornuftigt potentiale i forhold til at kunne seelge abonnementer til store kom-
mercielle klubber og til netveerksorganisationer som Team Danmark eller andre af den type or-
ganisationer.”

Avaleo kan eksempelvis kombinere sundhedsdata og treeningsdata fra en udever, hvorefter ud-
gveren selv, treneren, fysioterapeuten og andre involverede kan udveksle viden og analysere via
systemet. Der vil dog nok lgbende vente Avaleo nogle tekniske udfordringer i dataindsamlingen:

"En af de storste udfordringer bliver at integrere vores lasning med de mange former for teknisk
udstyr, man bruger til at fange data — fra banale pulsure til mere avanceret udstyr. Lykkes det, sa
vil man se Avaleo Inside som edderkoppen i spindet, der fanger data fra de mange forskellige
applikationer,” forudser Mikael Vissing.
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Portreet af Virklund Sport (Silkeborg) fra 24.09.2008:

Virklund Sport: Computeren skal ind i gymnastiktimen

Danmarks storste leverandor til idraetsanleggene udvikler og producerer selv udstyr til bl.a.
skolehallerne, men savner politisk mod til at gore skolens idraetstimer tidssvarende.

Virklund Sport skiller sig meget ud fra de andre portraetterede virksomheder i Idans serie om
'Idraettens Iveerksaettere’. Med over 50 ar pa bagen, 3.000 servicekontrakter arligt med idreetsan-
leeg og en trecifret millionomsaetning arligt er Virklund Sport bade meget eldre og meget storre
end iverkseettervirksomhederne.

Trods sin alder er Virklund Sport dog interessant at studere naermere i en innovationssammen-
haeng, da den insisterer pa selv at udvikle og taenke nyt og kreativt i udviklingen af nyt udstyr til
idreetten — herunder ikke mindst skole- og evrig undervisningsidreet. Ca. 60 procent af Virklund
Sports omsetning er skabt pa baggrund af egenproducerede produkter, og virksomhedens ud-
viklingsafdeling taenker konstant i forbedringer og forandring.

Direktor i Virklund Sport, Torben G. Pedersen, giver et eksempel pa et af udviklingsomraderne:

"Vi kan ga ind i nogle ting, fordi vi er store. [...] Jeg ser eksempelvis ingen hindring for, at du om
ganske kort tid har sportshaller, hvor du bade kan lobe pa skejter og spille handbold.”

Bgrnene i fokus

Som mange andre aktgrer i idraettens verden vil Virklund Sport gerne have den yngste del af
befolkningen til at bevaege sig noget mere. Det ligger derfor ogsa i baghovedet pa Virklund
Sport, nar nye produkter udvikles.

Virklund Sport var derfor abne for at deltage i udviklingsprocessen, da Dansk Volleyball Forbund
henvendte sig med idéer til deres Kidsvolley-projekt. | dag har Virklund Sport og volleyballfor-
bundet en fast partnerskabsaftale om levering af udstyr til det succesfulde projekt.

Ogsa i atletikken og mange andre idraetsgrene forsgger Virklund Sport at have fingeren pa pul-
sen i forhold til udvikling til idreetten bredt set:

"Eliteidraetten kommer selv, hvorimod bredden og skolerne skal hjalpes,” forklarer Torben G.
Pedersen.

Konservativ opfattelse af idraet en haemsko

Torben G. Pedersen har mange gange oplevet en forholdsvist konservativ idreetskultur inden for
undervisningssektoren. Det er ikke altid let at indfgre nyteenkning i idraetshallerne, selv om man
er Skandinaviens storste sportsudstyrsleverander:

"Vi har faktisk en stor indflydelse pa det, der bliver bygget i dag. [...] Men vi oplever en stor bar-
riere, nar vi kommer ud til arkitekter og ingenigrer, som aldrig har provet at lave en gymnastiksal
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for — fordi en kommune nu en gang har et forhold til nogle bestemte arkitekter, der har lavet et
byggeri, der ser flot ud. Hvis vi siger noget til dem, som er lidt for fancy og koster lidt for meget,
sa star de af, og sa far vi 24 ribber og tre bomme sat ind igen, fordi det er det letteste,” fortaeller
Torben G. Pedersen.

Idreet skal ogsa veere tveerfaglig

Politikernes fokus pa store idreetsarenaer og manglende fokus pa idreet i neermiljoet kombineret
med en konservativ opfattelse af idreet i skolerne er ifglge Torben G. Pedersen en stor forhin-
dring for Virklund Sports visioner:

"Det undrer mig som gammel idreetsmand, at idraetten stor set er den eneste undervisnings-
form i det danske skolevaesen, der ikke er tveerfaglig. Jeg mener, at vi har en keempestor udfor-
dring i at fa lavet vores idraetstimer og —udstyr pa en made, sa de unge elever kan tage noget
med sig til en biologi-, fysik- eller matematiktime. Det er selvfalgelig via noget it-teknologi, som
man opsamler via nogle komponenter i en gymnastiksal. Det arbejder vi meget pa.”

Virklund Sport er deltager i det sakaldte I-Sport-projekt, der netop har til formal at kombinere
idreet og it-teknologi, og Torben G. Pedersen haber bl.a. derigennem at fa mulighed for at udvik-
le den digitale gymnastiksal. Det kan maske ogsa have et internationalt perspektiv:

"Vi er fem mio. mennesker, og vi har muligheden for at lave nogle forsgg, som man ogsa kan

bruge internationalt, hvis vi bare tager os sammen og ter gore det. Vi er et forsggsland pa man-
ge andre teknologiske omrader, sa hvorfor ikke ogsa veere det her?”
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Portraet af NIS-Sport (Brenderslev) fra 09.10.2008:

NIS-Sport: Idémanden fra Brgnderslev

Selvstaendig udvikler af sportsudstyr er oppe mod langt storre konkurrenter. Malet er at blive
100 procent selvfinansierende udvikler af produkter, der opfylder idraettens forskelligartede be-
hov.

Stempelkortmaskinen star der stadig, og en lille administration sidder tilbage i graesslamaskine-
giganten Ginges gamle domicil i Brenderslev. De er godt i gang med at stemple ud, men pa
gverste etage bryder Uffe Jensen sin hjerne med at finde pa nye produkter til idraettens verden.
Og ved siden af stempelkortmaskinen star en specialkonstrueret stadionstol, som idémanden
pa overste etage har udviklet.

Uffe Jensen er manden bag virksomheden NIS-Sport, der bl.a. servicerer idraetshaller med
sportsudstyr og gulvlakeringer. Det karer som en stille og rolig forretning i det nordjyske, men
det, Uffe Jensen virkelig braender for, er udviklingsarbejdet:

"Det, der interesserer mig, er processen — det med at udvikle tingene. Jeg er ogsa en rimeligt
god saelger, men jeg vil hellere udvikle,” fortaeller han.

Hans store hab er, at han en dag kan leve udelukkende af at udvikle nye produkter til idraetsver-

denen.

Fokus og fleksibilitet

Uffe Jensen er oprindelig folkeskolelzerer, men kom ind til Danmarks sterste leverander af
sportsudstyr, Virklund Sport, i 1980’erne. Siden gik han selvsteendig og fik bl.a. udviklet en de-
signerstadionstol i samarbejde med den bersmte danske designer Jacob Jensen. Uffe Jensen
forteeller, at haederkronede Juventus havde besluttet sig for at kebe 35.000 stole, men aftalen rog
i vasken, da den store dommerskandale i italiensk fodbold rullede for et par ar siden og afslare-
de den italienske storklubs ledelses dommersvindel.

Episoden betad, at Uffe Jensen var ngdt til at lukke sit daveaerende firma, da banken lukkede kas-
sen i, og derefter starte NIS-Sport. Den betad ogsa, at han indsa, at man som selvsteendig nogle
gange er nedt til at vaere fleksibel og satse pa flere produkter for at mindske sarbarheden. | dag
har han konstant nye ting pa tegnebrattet — nogle gange maske for mange ifelge ham selv, sa
nu far han hjeelp udefra til samtidig at holde fokus:

"Jeg har faet en coach pa, der taenker helt anderledes end mig. Jeg har altid grerne abne for no-
get nyt, men jeg er ved at leere at fokusere pa nogle ting.”

Udvikling er dyrt

Det lille firma NIS-Sport, som i princippet bestar af Uffe Jensen selv, en montgr og en masse
samarbejdspartnere, er langt mindre end sportsudstyrskonkurrenter som Virklund Sport og
Tress. Det kan ifglge Uffe Jensen vaere en fordel, nar der skal traeffes hurtige beslutninger ikke at
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vaere i en stor organisation, men det er til gengaeld en stor skonomisk ulempe i udviklingsarbe;j-
det:

"Den starste barriere er likviditet — bare at finde penge til at lave en prototype. Hvis du havde
pengene, kunne du lave det med det samme. Jeg er jo nedt til at tage penge fra den daglige for-
retning.”

Nogle af udviklingspengene kunne komme ude fra, men det er et vanskeligt omrade at navigere
i, vurderer Uffe Jensen:

"Det er svaert at fa hjeelp til nye produkter rent finansielt. Udvikling tager tid, og det kraever mas-
ser af penge. Man burde have nogle, der kunne hjzlpe, indtil man havde forste prototype. Og
nar du havde prototypen, sa var den ogsa beskyttet. Som jeg star nu, sa er det en haemsko, at
man ikke kan det.”

Stor satsning pa sportsgulv

Et af Uffe Jensens starste satsningsomrader for tiden er en underkonstruktion til fleksible
sportsgulve:

"Vi har lavet en underkonstruktion, der kan justeres bade op og ned, og den kan ligge pa grees,
sand, sten, byens tage osv. Den er fleksibel og kan genbruges og flyttes. [...] Du kunne i princip-
pet lave en floorballturnering pa Radhuspladsen.”

Idéen er at kombinere den EU-beskyttede konstruktion med gulv i et helt nyt blandingsmateriale,
der ifglge udvikleren har en masse gode egenskaber:

"Det er nemt at renggre, skal ikke lakeres, er i 100 procent genanvendeligt materiale, er ikke
pavirkeligt af vind og vejr, er gennemfarvet og kan tale fugt, sa det kan ligge bade i Sahara og pa
Grgnland,” forteller Uffe Jensen begejstret.

Han er meget fortrastningsfuld i forhold til hele gulvkonstruktionen, som blandt andet vil kunne
bruges som underlag til det kommende store hit i byer og haller: kunstig is i plastmateriale. |
forste omgang skal gulvet vise sit vaerd i en test:

"Vi har nu efter fem ars udvikling lavet en prototype pa vores nye fladelastiske sportsgulv til

udenders brug. Det har forelgbig ligget udenders siden 10. september, og det ser meget lovende
ud. Det kan blive en keempe succes globalt,” forventer Uffe Jensen.
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Portraet af Sport Solution (Risskov) fra 23.10.2008:

Sport Solution: Den skjulte kamp i fitnesscentret

Davids kamp mod Goliat findes i mange brancher. Sport Solution er beviset pa, at David kan
leve side om side med Goliat — og maske oven i kobet have nogle fordele som lille virksomhed.

Den fem ar gamle virksomhed Sport Solution leverer administrationssystemer primeert til fit-
nessbranchen. Med tre programmagrer, to supportere og en kontorelev har virksomheden en
begraenset storrelse sammenlignet med den meget storre konkurrent ProCard. ProCard sidder
pa de fleste af de store fitnesskaeder i Danmark, og det er der ifglge en af stifterne og nuveerende
medejer af Sport Solution, Martin Nielsen, en logisk forklaring pa:

"Vi har Sport og Fitness og SportsClub (to mindre fitnesskaeder, red.). De helt store kaeder heel-
der lidt mere til det velrenommerede firma (ProCard, red.), der er vores konkurrent. De store
keeder foler, at ProCard har veaeret pa banen sa mange ar, at det giver et saerligt stempel, mens vi
stadig ses som nye. Det er sveert at fa foden inden for de steder. Det har veeret en teet sammen-
tomret branche, men nu er vi ved at f& skabt os et navn.”

Erfaren inspiration til iveerksaettervirksomheden

Oven pé en reorganisering af ivaerksaettervirksomheden ser adm. direktar Carlo Christensen dog
et fint potentiale i Sport Solution:

"Potentialet er der, og jeg tror pa det. Vi star rimeligt staerkt i markedet, og vores software er
stadig markedsledende. Den kan ting, som de andres ikke kan, og den er brugervenlig. [...] Der
sker meget, og bare for et ar siden var fitnessbranchen fitnessbranchen. Det var noget med nog-
le, der pumpede jern. Der er jo sket en enorm udvikling, nu hvor der generelt i samfundet er
meget fokus pa sundhed. Branchen er blevet meget bredere. S& hvis man der kan vaere pa for-
kant, ser jeg en fordel i en lille virksomhed, som kan reagere i markedet og kan tilpasse sig,
hvorimod det er meget vanskeligere, hvis du har en stor kolos.”

Carlo Christensen er farst kommet ind i Sport Solution for nylig. Han har forsynet det unge fir-
ma med udviklingsressourcer, er medejer og bidrager i dagligdagen med sin erfaring i at drive
forretning. Han har virksomheder i byggebranchen og 16 ar politisk erfaring, sa han skiller sig
meget ud fra Sport Solutions gvrige medarbejderstab. Han har haft en kontrolleret vaekst i sine
gvrige firmaer. Det vil han ogsa overfgre til Sport Solution:

”| den nuvaerende situation ma vi skrue lidt ned for ambitionsniveauet og veelge de rigtige part-
nere stille og roligt. Sddan har jeg bygget mine firmaer op. Jeg kan bedst lide 'long term busi-
ness’. Men det vil selvfalgelig vaere dejligt med en stor kaede ogsa. Vi har et system, som har
kert i praksis i tre ar — og har lgbende faet luset fejl ud, sa kunderne kan veere sikre pa, at vores
systemer dur. Det har jeg det godt med.”
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Var selv afhaengig af kolos

Sport Solution er oppe mod en stor spiller. Men de startede ogsa med selv at lege med en af
fitnessbranchens sterre spillere, Equinox. | begyndelsen sad medarbejderne i Sport Solution rent
fysisk i Equinox’ administrationslokaler og udviklede administrationssystemet med szerligt hen-
blik pa4 Equinox. Equinox var derfor naturligvis meget vigtig for Sport Solutions eksistens. Men
da islandske ejere kom til oven pa Equinox’ gkonomiske krise i 2006, valgte kaeden nyt admini-
strationssystem, og Sport Solution stod med 'haret i postkassen’.

Siden kebte Carlo Christensen sig ind i virksomheden, og en anden struktur og strategisk sats-
ning blev lagt for dagen:

"Fra 1. juli har gvelsen veret at fa overblik og overholde allerede indgaede aftaler. Den proces
har vaeret fin. Det ser meget godt ud, men det har veeret en ordentlig omveeltning. Der er ikke
'break-even’ endnu, men situationen ser anderledes ud nu,” forteller Carlo Christensen.

Styr pa gkonomien

Martin Nielsen er selv programmgr og den eneste tilbagevarende siden stiftelsen af Sport Solu-
tion. Han kan se tilbage pa en tid, hvor gkonomisk styring hos it-specialisterne ikke var i hgjsze-
det:

"Med fire programmerer og en salger i starten, sa halter skonomien nok lidt. Der var ikke no-
gen af os, der havde interesse og kundskaber inden for det felt.”

Det er samtidig et omrade, som Sport Solution stadig gerne ser styrket:

"Kom der en, som havde forstand pa gkonomi og it og havde en sak penge, sa var han meget
velkommen. Jeg vil gerne have en at lafte og sparre med,” forklarer Carlo Christensen, der i for-
bindelse med reorganiseringen af virksomheden i hgjere grad end forventet er kommet til at
fungere som daglig leder.

Den lilles styrker

David keemper fortrgstningsfuldt videre mod Goliat, og selv om kampen umiddelbart kan synes
ulige, ser Carlo Christensen ogsa betydelige fordele ved netop ikke at vaere stor:

"I mit stille sind kan jeg da godt se vores styrker i konkurrencen med ProCard, der har mange
ansatte. De er tvunget til at skulle have store labende indtaegter. Vi kan teoretisk set tillade os at
foreere vores system vaek og leve af betalingssystemet, fordi vores faste omkostninger er sma.”

Sport Solutions webbaserede administrationssystem skiller sig rent teknisk ud fra ProCards
hard- og softwarebaserede system. Det giver dem ifalge Martin Nielsen og Carlo Christensen en
yderligere fordel i forhold til fleksibiliteten. Samtidig er de sikre p4, at den lille virksomheds
iveerksaetterand kan gare en forskel i fremtiden i forhold til medarbejdernes motivation og i for-
hold til tiltreekning af kvalificerede medarbejdere.
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Portraet af Body Bike (Frederikshavn) fra 30.10.2008:

Body Bike: Spinningcykel for bern pa vej

Succes med voksencykler kan overfores til bornenes verden og bidrage til folkesundheden hos
de mindste, mener dansk producent af spinningcykler.

Den 20 mand store virksomhed Body Bike har de seneste fem ar oplevet konstant fremgang. |
midten af 1990’erne stod den forste cykel klar, men szerligt i dette arti har den danske producent
af spinningcykler haft succes med sin karakteristiske cykel.

Med en omsatning pa ca. 40 mio. kr. arligt pa baggrund af et salg pa 10.000 cykler er Body Bike
ifolge direkter Uffe Asbjern Olesen naet en milepael. Han har veeret i virksomheden siden 2004
og har hvert ar kunnet glaede sig over arsregnskabet:

"Vi har haft vaekst pa mellem 15 og 20 procent hvert ar de sidste fire ar,” fortaeller han.

Bgrnene skal med

Succesen skal nu overfares til barnene. Uffe Asbjarn Olesen vil gerne have spinningcyklerne ind
i skoler, institutioner, foreninger, ferielejre og andre steder, hvor barn feerdes. Body Bike har
derfor udviklet en helt ny model, '‘Body Bike Magic', dimensioneret til bagrn i alderen 8-15 ar. Det
sker pa baggrund af en mavefornemmelse, afslorer Uffe Asbjern Olesen:

"Vi satser her. Vi har ikke lavet markedsundersogelser eller fokusgrupper. Det her er en mave-
fornemmelse, og den gar vi 100 procent efter. Du kan ikke analysere dig ud af al ting.”

Body Bike har arbejdet pa 'Magic'-cyklen i halvandet ar, og den lanceres til marts 2009 pa en
stor fitnesskongres i USA. Visionen er klar:

"Jeg vil gerne have, at de i skolerne har 12-15 cykler i deres redskabsrum, som de traekker ud.
Deres laerer er certificeret. De saetter den musik pa, de unge kan lide. Og sa kerer det — og de
sveder. Og alle far en sejr. Der er ingen af dem, der falder igennem, for der er ingen ur og ting,
man kan blive malt pa. Alle kan cykle, og den kan ikke veelte. Vi henvender os til alle barn og
specielt til dem, der har brug for lidt ekstra hjeelp,” forklarer Uffe Asbjern Olesen engageret.

Kvalitet i hgjsedet

Body Bike har 33 distributarer rundt omkring i verden og sidder solidt pa det hjemlige marked.

Hvert ar seelger cykelproducenten mellem 1.500 og 2.000 spinningcykler til danske fitnesscent-
re, men det vil ikke fortsaette, forudser Uffe Asbjarn Olesen. For cyklerne er af en sadan kvalitet,
at de er sveere at slide op:

"Vi har cykler ude i markedet, som er 8-9 ar gamle, og de vil ikke have nogle andre.”

Ud over kvalitet er design og konstant udvikling i hgjseedet hos Body Bike. Spinningcyklerne
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kunne maske produceres i Kina, men det ville spolere virksomhedens staerke lokale forankring i
Frederikshavn og ifalge Uffe Asbjarn Olesen heller ikke nedvendigvis fore til starre effektivitet:
"Vi befinder os i et Europa, som har et forholdsvist hgjt lanniveau, hvis vi skal sammenligne det
direkte med Asien. Det er da en ulempe. Men et eller andet sted tror jeg, at vi har valgt den rig-
tige hest. [...] Vores er jo en nicheproduktion. 10.000 enheder er jo ikke keempestort. De, der har
provet at rykke produktionen til Kina, begynder stille og roligt at flytte tilbage igen. De kan ikke
styre det. Man skal veere af en eller anden stgarrelse for at kunne handtere sadan noget.”

Internationale udfordringer

Body Bikes cykler har et karakteristisk design med et 'usynligt' svinghjul, der ikke skal renggres.
Det kan pa nogle markeder vaere en stor udfordring for Body Bike at treenge igennem den tradi-
tionelle opfattelse af, hvad en spinningcykel er:

"Den stgrste hindring har veeret konservatisme — det der med, at man skal kunne se et hjul.
Tyskland er den sidste ned, der skal knaekkes. Nar de ikke kan se et hjul, er det ifslge dem ikke
en spinningcykel. De forsgger at tage noget outdoor indoor,” forklarer Uffe Asbjgrn Olesen.

Hvad vi i Danmark og Skandinavien opfatter som flot og brugervenligt design slar dermed ikke
ngdvendigvis igennem i alle andre lande. Samtidig er det heller ikke alle lande, der kan veere
med prismaessigt, nar der satses pa kvalitet og design. Uffe Asbjern Olesen gar eksempelvis
opmarksom pa, at Sydamerika er svaer at have med at gere. Omvendt har Body Bike ogsa en
konkurrencemaessig fordel i andre lande netop ved at producere en gennemarbejdet cykel:

"Konkurrencen er benhard, hvis det er pris, vi snakker. Men hvis vi skal snakke pris og kvalitet i
sammenhang med hinanden, sa har vi ingen konkurrenter groft sagt.”

Engagerede medarbejdere

Body Bike lever hgijt pa sine engagerede medarbejdere. Det hanger ikke mindst sammen med
virksomhedens produkt, mener Uffe Asbjgrn Olesen:

"Jo flere cykler, vi kan szelge, jo flere glade mennesker tror jeg, der bliver. Det er sadan noget, vi
snakker om i kantinen. Vi kunne arbejde pa en cigaretfabrik, men det ville slet ikke veere det
samme. Du ville slet ikke leegge den samme kaerlighed i det. Vores styrke er helt klart vores alle
sammens engagement i vores produkt. Vi er alle sammen 'committet’ til det her.”

Direktgren i den staerkt specialiserede nordjyske produktionsvirksomhed er derfor fortrastnings-
fuld i forhold til de fremtidige udfordringer. Han ser samtidig lyst pa fremtiden pa baggrund af
samfundets ggede fokus pa fitness og sundhed. Det har fort til udviklingen af 'Body Bike Magic',
men det genererer ogsa nye markeder til Body Bike:

"Jeg ved, at vores cykler bliver brugt i flere og flere foreninger. De vil jo have et fitnesscenter i de

her sma samfund. Jeg kan allerede nu se, at vi leverer cykler til sma samfund og byer, som jeg
aldrig havde hert om for.”
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Portret af H20Spin (Vildbjerg) fra 06.11.2008:

H20Spin: Talmodighed en dyd for idraetsivaerksaetter

En undervands spinningcykel er ikke nem at introducere for en fritidsvirksomhed pa to mand.
Men nar den rette reference kommer, tror H20Spin, at deres 'vandcykel’ bliver et udbredt fee-
nomen i danske svemmehaller.

To veerktejsmagere satte sig for at bygge en spinningcykel til brug under vand, da de mente, at
de modeller, der fandtes pa markedet for et par ar siden, kunne forbedres. Det blev til den lille
hobbyvirksomhed H20Spin, som efter en udviklingsperiode i dag koncentrerer sig en del om
salgsarbejdet.

H20Spin bestar af Karsten Kaagaard, som ogsa er idraetspaeedagog, og Lasse Hansen, der ogsa
er produktionsplanlaegger. De har begge fuldtidsjobs, men gnsker en dag at kunne hellige sig
ivaerksaettertilvaerelsen 100 procent. Det kraever dog i forste omgang et gennembrud, og det kan
vaere svaert som nystartet virksomhed:

"Vi har svaert ved at komme ind pad markedet. Maske fordi vi er sa sma, som vi er. Vi har jo ikke
Intersport bag os. Og sa fokuserer kunderne ekstremt meget pa prisen. Og nar vi skal konkurre-
re mod en italiener for eksempel, s& har vi svaert ved at konkurrere pa prisen,” forklarer Lasse
Hansen. Han har dog kunnet meerke en fremgang pa det seneste pa tilbudssiden:

"Efter sommerferien er der maske en to-tre tilbud hver uge. Sa der sker altsa noget, men det
tager lang tid. Hjemmemarkedet er godt nok sejt.

Pa vej i Norge og Tyskland

H20Spin satser dog ikke kun pa det danske marked. Svesmmehallernes kommunale forankring
har den lille virksomhed oplevet som en stopklods mange gange, hvor en beslutning om indkeb
af undervandscykler strandede i et kommunalt udvalg. Det oplever H20Spin ikke i samme grad i
Norge, som er et nyt satsningsomrade:

"l Norge ser det ud til, at det er nemmere end i danske kommuner. Eller ogsa har de bare flere
penge,” siger Lasse Hansen. Ogsa Tyskland er sa smat pa vej, og Lasse Hansen haber, at ud-
landet vil fa gjnene op for fordelene i den danske cykel frem for de udenlandske konkurrenters:

"Konkurrenterne er italienere og tyskere. Der er ogsa et par spaniere, der producerer, men de
kan ikke tilnaermelsesvis det, vores cykel kan justeringsmaessigt. Men det er nyt i Danmark.
Norden er ikke sa langt fremme som spanierne og italienere med vandsport pa den made."

Talmodighed

Samtidig er det en stor udfordring for H20Spin, at de kun er to til at treekke leesset — og sa oven i
kebet i deres fritid. Talmodighed er derfor en dyd for en virksomhed af den starrelse, der ikke
kan investere mange tusinde kroner i markedsfering og medarbejdere:
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"Det er svaert, nar vi kun er to. Vi skal veere nogle flere, hvis vi skal kunne servicere folk. Nu har
vi provet det her i halvandet ar. Vi er ogsa nedt til at erkende, at det tager tid. Det tager virkelig
lang tid, og man bruger rigtig meget energi pa bare lige at fa det ud til folk.”

De to iveerkseettere ma ogsa holde fast i deres forretningsmodel af gkonomiske arsager:

"Vi skal jo ogsa have nogle penge i kassen for at blive ved, for hvis vi bare kunne ofre rigtig
mange penge pa det, sa kunne vi godt leje en masse cykler ud og fa nogle penge ind den vej,”

mener Lasse Hansen.

Mangler et par gode referencer

H20Spin har solgt 11 cykler indtil videre, men mangler som mange nye virksomheder en rigtig
god case at kunne praesentere til potentielle kunder:

"Jeg tror, at den storste barriere er at vaere heldig og fa cyklen ud i to eller tre svssmmehaller, der
sa er vilde med den, og hvor de samtidig maske laver penge pa den. Eller kunne jeg skrive pa
hjemmesiden, at Michael Laudrup havde kebt 20 cykler til Spartak Moskva, sa skulle du bare
se,” siger Lasse Hansen.

| bestraebelserne pa at na et stykke af vejen kunne Lasse Hansen dog nogle gange bruge en stor-
re salgskompetence i tomandsfirmaet:

"Vi savner nok noget mere salgsminded. Jeg tror, at det ville vaere godt at have en tredje person
inde, som kunne fa det lidt mere ud over stepperne,” forklarer han.

Optimisme

Trods den stille opstart er Lasse Hansen dog optimistisk i forhold til fremtiden. En spinningcy-
kel i vand er noget, danskerne skal vaenne sig til, men han oplever ogsa, at mange sagtens kan
se fordelene i den type spinning: treening af flere kropsdele end klassisk spinning, konstant ned-
keling af kroppen og skansom genoptraening eksempelvis.

Produktionen foregar lokalt i Midtjylland via veerktgjsmagernes faglige netvaerk, og det giver
noget fleksibilitet og et kvalitetsstempel, oplever Lasse Hansen:

"I Norge og Sverige gar de for eksempel op i, at det er danskproduceret i forhold til, at det ikke
er noget, der bliver kabt hjem fra Kina. Og de gar ogsa op i, at det ikke er noget, der kommer

hjem fra Italien eller Spanien.”

Sa selv om H20Spin er startet langsomt op i udlandet, har de ogsa en god fornemmelse der.
Det er dog ikke malet, at H20Spin skal vaere en stor verdensomspaendende vaekstvirksomhed:

"Det skal ikke vaere et keempe foretagende. Jeg synes faktisk, at det mest speendende er at finde
pa — selve udviklingsprocessen,” understreger Lasse Hansen.
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Portreet af Enetpulse (Kgbenhavn) fra 13.11.2008:

Enetpulse: Rig pa resultater

Kontrolleret vaekst og skarpt fokus pa formidling af sportsresultater har skabt en dansk million-
forretning. Enetpulse satser i sidste ende pa et salg af virksomheden.

| 2000 havde Enetpulse en enkelt deltidsansat programmer. | dag sidder 25 it-folk i Pakistan,
Bulgarien og Danmark og handterer selskabets omfangsrige system af sportsresultater. Enet-
pulse har i sin otte ar lange levetid specialiseret sig i at levere sportsresultater til diverse medier
og forventer i ar et overskud pa 5 mio. kr. pa baggrund af en omseetning pa 23,5 mio. kr.

Vakstvirksomhedens 8o ansatte fordeler sig over flere lande, og en raekke sportsgrene og lande
er kommet til i lgbet af arene. En stor succes — men direktor i Enetpulse, Leo Noer, maner til
forsigtighed:

"Selvfolgelig skal man ogsa passe pa, at man ikke tager munden for fuld og bare udvikler og
udvikler. Vi holder fokus pa data. Vi kunne sagtens have haft mange flere opgaver, men det er

dataene, vi koncentrerer os om at levere.”

Kontrolleret udvikling

| Enetpulses forste levear kom man ud af aret med et underskud pa en halv mio. kr. Virksomhe-
den fik dog udviklet et system til formidling af sportsresultater, som siden er videreudviklet en
del og har vist sig staerkt. Det er virksomhedens kerneydelse, men en af de store styrker er ifolge
Leo Noer, at Enetpulse ogsa tilbyder andre ydelser:

"Vi leverer flere pakker. Det er maske en af grundene til, at vi har haft den fremgang. Vi leverer
ikke kun én fast pakke, men er fleksible og kan tilpasse os kundens behov. Og vi kan integrere
vores data i systemudvikleres egne systemer.”

Blandt sideprodukterne er hosting, managerspil baseret pa virkelige haendelser, spil og mobil-
lgsninger. Ca. 25 procent af kunderne er danske, og her har ikke mindst TV 2 veeret vigtig for
Enetpulse:

"TV 2 har vi haft et rigtig godt forhold til. De har hele vores pakke til nettet, tv og spil,” forklarer
Leo Noer.

Teknologiske udfordringer

Den rgde trad i Enetpulse er altsa resultaterne og det meget omfattende databasesystem med
resultater fra bl.a. golf, fodbold, handbold og tennis, som isaer leveres til aviser, internetmedier
og bookmakere. Selve systemet er en vigtig faktor for Enetpulse i konkurrencen med andre store
resultatudbydere i Europa — sdsom Infostrada i Holland og Score24 i Sverige:

"Vores starste styrke er helt klart den maengde af data, vi leverer i forhold til de andre. Og ngjag-
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tigheden er hgj hos os. Vi hgrer, at vores maengde af data er klart storre end de andres,” fortael-
ler Leo Noer.

Det omfangsrige system er dog samtidig Enetpulses store udfordring. Det kraeever mandskab,
knowhow og en god portion is i maven en gang imellem:

"Udvikling af selve systemerne har veeret den storste udfordring. Nu er jeg ikke selv it-mand, og
man har maske ikke den sterste talmodighed, nar man sidder med handlingsplanerne og pro-
jektbeskrivelserne. Nogle har sagt, at du skal leegge 100 procent til den tid, dine it-folk beregner,
at det tager at udvikle de forskellige ting,” forklarer Leo Noer om talmodighed i it-verdenen.

Det var ogsa pa systemdelen, at Enetpulse i sin spaede opstart havde sine sterste udfordringer:

"Man kunne nok have gnsket sig, at vi havde faet bedre struktur pa it-delen noget tidligere. Det
var den, der haltede. Den kunne godt have vaeret pa plads et ar eller to tidligere,” naevner Leo
Noer.

Ger sig klar til et salg

Enetpulse har aldrig modtaget en opsigelse og har generelt bade pa medarbejder- og bestyrel-
sesplan en fast og efterhanden erfaren skare, der har veeret med siden de farste par ar. Det ser
Leo Noer som endnu en stor styrke. Det betyder ogsa, at virksomheden efterhanden har bevae-
get sig fra iveerksaettervirksomhed til mere etableret virksomhed. Enetpulse har ingen geeld i
dag, og i neer fremtid kan den have vokset sig stor nok til et salg:

"Vi ejere har jo sat et trearsmal. Det er uden tvivl, at vi inden for tre til fem ar enten har fusione-
ret eller er opkebt af et starre medie. Sa skal det videre med nogle storre spillere i markedet,”

siger Leo Noer.

Nye aftaler er pa vej med udenlandske medier, og Enetpulse ser ikke overraskende positivt pa
mulighederne for ogsa i fremtiden at levere gode resultater — til medierne og pa bundlinien.
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Portreet af 442.dk (Silkeborg) fra 22.11.2008:

442.dk: Web-tv for fodboldfans

442.dk bryder med den traditionelle mediedzkning af fodbold pa topniveau i Danmark. Web-tv
fra klubbernes dagligdag er hjornestenen pa den et halvt dr gamle fodboldportal.

Fodboldsitet 442.dk har veeret i luften siden 6. april i ar. Her kan fans af eksempelvis Frem, Vi-
borg eller Brandby se web-tv-indslag, der gar bagom det, de ser pa tv-skaermen i weekenderne.
Redakter Allan Hvid har tidligere arbejdet pa Viasat. Han startede sidste ar det specialiserede,
dybdegaende fodboldsite Coppadiem, men har nu med 442.dk kastet sig over web-tv-historier
fra Superligaens og 1. Divisions dagligdag, fordi han ser et stort potentiale netop der:

"Vores udgangspunkt var, at vi syntes, der var et hul i markedet — i daekningen af dansk fodbold,
der jo er 8o procent live pa tv. Tv sgger meget de historier, der handler om personer, i stedet for
at kigge pa, hvad der egentlig sker i dansk fodbold. Vores idé er, at mens alle andre bruger krudt
pa live-daekningen, sa bruger vi krudt pa hverdagen — der hvor tingene sker og alle forberedel-
serne. Vi er med ved treeningen, tager med til fysioterapeut eller med fanklubben pa tur.”

442.dk har ogsa andre features for fodboldelskeren, men det er web-tv, der er den store sats-
ning. 20 reportere daekker klubberne rundt omkring i landet med hver deres lille kamera. De
producerer direkte til nettet og i en helt anden kvalitet end tv's — og det er netop pointen:

"Du kan sikkert ikke tage ti af vores indslag og vise dem pa tv, fordi kvaliteten er darligere. Men
det er ok, nar du laver noget i Frem eller Thisted. Vi skal selvfglgelig udvikle os pa kvaliteten,
men det ma aldrig blive en decideret nyhedsudsendelse. Det skal lugte af fodbold. Og netop
fordi det er web-tv, kan man ga pa kompromis med nogle af billederne,” forklarer Allan Hvid.

Drengergvsmalgruppe

Allan Hvid er selv mindre investor i 442.dk, mens hovedinvestoren er manden bag succeser
som fodboldsitet bold.dk og bettingselskabet Bet24, Holger Kristiansen. Han har i dag selskabet
Ecosys Media, der ud over 442.dk ogsa star bag fodboldmagasinet goM, pokerportalen
GR8Poker og spillekanalen Odds1.dk. Det er 'drengergvsmedier’, og Allan Hvid leegger heller
ikke skjul pa, at styrken ved 442.dk er en veldefineret og dedikeret malgruppe:

"Man kan veere sikker pa, at hvis man rammer en sport eller en specifik malgruppe, sa er det
folk, der er meget dedikerede. Du far meget dedikerede brugere.”

Han ser ogsa kommercielle muligheder i at ramme lignende malgrupper i andre idreetsgrene,
men i forste omgang handler det for 442.dk om dansk fodbold. Opstarten er et spergsmal om
talmodighed, da markedsfgringsbudgettet har vaeret meget begranset, og strategien gar pa at
lade kendskabet til 442.dk sprede sig som ringe i vandet hos fodboldfans, i fodboldbranchen og
via klubbernes hjemmesider.
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Der kommer ifglge Allan Hvid dagligt nye brugere til 442.dk, men siden er endnu ikke oppe pa
et niveau, hvor indtaegterne fra sidens annoncgrer modsvarer udgifterne.

Hard konkurrence

Der er hard konkurrence pa fodboldindhold péa internettet. Alene i Danmark satser flere af avi-
serne og tv-stationerne pa fodbold pa nettet, og derudover keemper specialiserede fodboldsites
som bold.dk, tipsbladet.dk, fodboldnyt.com, indkast.dk, netsuperligaen.dk, totalbold.dk og
mange flere om fodboldnerdernes gunst.

Ingen satser dog som 442.dk pa web-tv med hverdagens danske fodboldhistorier. Dermed skil-
ler 442.dk sig ud, men det kan samtidig vaere en udfordring at veenne de inkarnerede fodbold-
fans til det nye tiltag:

"En udfordring er at fa budskabet ud — at komme ind i folks bevidsthed. Mange har varet inde
pa 442.dk via et link og har set et indslag, men sa har de maske glemt det igen. Forst fjerde-
femte gang bliver de for alvor opmaerksomme péa det. At nedbryde folks vaner og skabe nogle
nye er sveert,” fortzeller Allan Hvid.

Han understreger samtidig, at det i konkurrencen mellem de utallige fodboldmedier bliver helt
afgerende at skille sig ud pa indholdet:

"Det eneste, du kan konkurrere pa, er indholdet. Har du noget, brugerne vil have, sd kommer de
til dig. Du kan ikke lokke folk ind i butikken under falske forudsaetninger, sa kommer de ikke
igen,” vurderer Allan Hvid.

Han forudser en raekke fusioner og opkeb af de mindre fodboldsites i neer fremtid.

Bryder med traditionel mediedaekning

Med den hastige udbredelse af bredband og levende billeder pa nettet de senere ar gnsker Allan
Hvid med 442.dk ogsa at bryde med den traditionelle mediedaekning af fodbold i Danmark. Han
giver et eksempel fra Norge pa nyteenkning med levende billeder:

"En klub som Rosenborg i Norge har deres egen tv-station og studie pa stadion. Da de spillede
1-1 mod Chelsea for to ar siden, var de med pa Stamford Bridge for at lave interviews. Det er der
jo ikke nogen danske klubber, der laver. Og det har nok lidt med tradition at gere.”

Et andet traditionsbrud kan i fremtiden blive at deekke kvindefodbold i langt hgjere grad, end det
sker i dag — via web-tv:

"Der er jo 60.000 kvindelige fodboldspillere i Danmark, og hvis 10 procent af dem synes, det

kunne vare sjovt at se, sa har man 6.000 brugere om maneden. Det marked er ikke efterprgvet
endnu,” forteeller Allan Hvid.
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Portreet af ePower Technology (Lyngby) fra 27.11.2008:

ePower Technology: Avanceret traeningscykel ruller igen

Vejen fra forste prototype til overskud pd bundlinien er ofte lang for teknologiivaerksattere.
ePower Technology er tredje virksomhedskonstruktion bag avanceret indendors traeningscykel.

ePower Technology er en meget ung virksomhed fra sommeren 2008. Bag navnet gemmer sig
imidlertid ogsa to tidligere virksomheder, som fra 2001 udviklede den avancerede indenders
traeningscykel 'eTenzor’. Ca. 32 mio. kr. kostede det at udvikle cyklen, men i forbindelse med
lanceringen af cyklen opstod der problemer.

| 2007 stedte AWS Technology, som virksomheden hed pa det tidspunkt, ind i et produktions-
stop, og det medforte, at en raekke investorer trak sig, og virksomheden med otte ansatte pa fuld
tid og fire deltidsansatte gik konkurs.

Direktgren Flemming Bruhn og ingenigren Anders Hedeager Pedersen besluttede sig dog for, at
de ville fortseette og har i dag skabt en helt anden virksomhedskonstruktion, hvor tyske Gym8o
International GmbH er hovedaktioneer og international distributer. Aalborg Universitet er desu-
den medejer af selskabet i et teet teknologisk samarbejde. Flemming Bruhn forteeller om forle-
bet:

"Det var pa en made en bobbel, der brast. Vi naede at fa solgt ca. 200 stk. i Danmark og Tysk-
land, men vi kunne ikke selge nok til, at det betalte vores omkostninger. Vi skiftede for sent fra
udvikling til produktion. Vi er startet op igen i ePower Technology, hvor selve grundbasen i tek-
nologien viderefores i et sterkt set-up med Tysklands storste fitnessproducent Gym8o.”

Avanceret teknologi

Aalborg Universitet har hele vejen igennem veeret en vigtig del af projektets teknologiske udvik-
lingsproces. Det mest nyskabende ved den indendgrs traeningscykel er, at der ikke er noget
svinghjul. En patenteret generator, der simulerer fornemmelsen af udenders cykling, yder mod-
standen, og samtidig producerer motionisten selv strgm til at drive display og evrige elektroni-
ske funktioner pa cyklen.

Selve teknologien er sa interessant, at Gym8o og ePower Technology fremover ogsa vil anvende
den i mange andre sammenhange:

"Det er en patenteret motorteknologi, som ger, at vi kan satte en generator ind mellem peda-
lerne pa en cykel. Den teknologi er s& smart, at den kan bruges til andre fitnessredskaber og
andre industrielle anvendelser. Senere kan den maske ogsa bruges i energisektoren,” forklarer
Anders Hedeager Pedersen.
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Fokus pa udvikling igen
De to mand bag ePower Technology ser saledes i dag lyst pa fremtiden. De sidder ikke selv med

distributionsansvaret — ud over Skandinavien — og kan derfor efter mange ars strabadser pri-
meert koncentrere sig om udviklingsprocessen:

"Vi har aldrig haft det bedre, end vi har nu, men vi har veeret meget igennem. Det er genialt, at vi
er kommet tilbage til produktet. En veaesentlig forskel fra for er, at vi nu er sat i verden for at ska-
be noget og ikke for at blive solgt. Det er en gnskesituation — men sadan kan man ikke starte.”
fortaeller Flemming Bruhn.

Anders Hedeager Pedersen supplerer:

"Der er raderum nu til at kere videre med udviklingsprojektet, og derudover er der raderum til,
at cyklen kan keres i gang, uden at vi bruger rigtig meget tid pa salg. Og uden at vi er athaengige
af at skulle tjene penge pa den. Vi er selvfalgelig afhaengige af at bevise, at vi har en teknologi,
der er god, men vi er ikke afhaengige af, at vi far penge ind for cyklen.”

Fysiologien skal med

Ud over en avanceret generatorteknologi har AWS Technology og siden ePower Technology og-
s gaet op i, at treeningen foregar korrekt og effektivt. Treeningskonceptet ’Synergy Exercise Sy-
stem’ hgrer siledes med til cyklen. Det er udviklet af sundhedsikonet Chris MacDonald, far han
for alvor blev landskendt i Danmark. Flemming Bruhn forteeller om systemet:

"Det er et koncept, hvor folk bliver guidet godt igennem, og hvor instrukteren far et godt veerk-
toj. Det gor det mere sjovt, motiverende og mere malbart for almindelige mennesker at dyrke
motion. Det er et effektivt redskab, der henvender sig til alle typer brugere. Vi har set eksempler
pa, at folk, der ellers har gaet til spinning, begynder at tabe sig, nar de bruger vores cykel, fordi
de producerer meget mere energi — men pa en kontrolleret made.”

Traeningssystemet skal i kombination med cyklens egen elektronik og indstillingsmuligheder
sikre en effektiv styring af treeningen:

"Det skal passe med din fysiologi hele vejen igennem — det kan man ikke styre, medmindre man
kontrollerer det elektronisk,” forklarer Flemming Bruhn.

ePower Technology haber derfor, at cyklen til ca. 25.000 kr. ekskl. moms nu vil brede sig til fit-

nesscentre, virksomheder og privathjem — uden flere konkurser som falge af investorer, der pu-
ster cykelentusiasterne i nakken.
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Portreet af Streetgolf (Kebenhavn) fra 05.12.2008:

Streetgolf: Golf pa Straget

En sjov idé er blevet til et forretningskoncept og en ny golfvariant i Danmark. Trods en rolig op-
start satser Streetgolf pd international succes via et gennemfort koncept.

En lordag eftermiddag tager René Pedersen og hans klub Gothersgade Streetgolf gerne en ni-
hullers golfrunde i omradet omkring Streget i Kebenhavn. Han stiftede i 2006 sammen med en
kompagnon virksomheden Streetgolf, som har specialiseret sig i at udvikle udstyr til golf pa
gader og straeder.

Kombinationen af en golftaske, et scorekort, et flaghul, en golfmatte, professionelle golfjern og
en sarligt stadabsorberende bold kan nu opleves rundt omkring i Danmark. Udbredelsen har
dog ikke veeret helt s& hurtig som habet, forteller René Pedersen:

"Det er gaet ok, men ikke godt nok. Vi har underskud pa en del hundrede tusinde.”

Forklaringen pa den stilfaerdige start er ifolge René Pedersen, at Streetgolf ikke har haft tid nok
til salgsdelen, og at det tager noget tid at indfere et nyt produkt, der prismaessigt ikke ligger i
den billige ende:

"|déen er sjov, men fra at synes, det er fedt og til at kebe sit eget saet derhjemme eller til som-
merhuset, er der et stykke. Den lille taerskel havde vi overset, tror jeg. Det er forholdsvist om-
kostningstungt at kabe et sat, fordi det er rigtigt golfudstyr. Et startsaet med jern, taske, bolde,
matte og flag koster 1200-1300 kr. Og hvis du er otte drenge, der skal ud, skal du i hvert fald
have fire set.”

Skal gares ordentligt

Streetgolfs to mand tjener deres penge pa andre forretninger — bl.a. i reklameverdenen — og er
derfor langt fra fuld tid pa golfprojektet. Derfor har der ikke veeret meget tid til salget. Til gen-
geeld brugte de en del ressourcer pa at lancere og udvikle golfsaettet:

"Vi har en professionel indgangsvinkel til det. Ggr man det, skal man gore det ordentligt. Vi har
lavet et produkt, som lige sa godt kunne have veeret produceret af Nike. Det ligner ikke noget,
der er lavet i en kaelder. Du er nedt til at lave et 100 procent professionelt setup fra starten, hvis
du har ambitioner med det,” forklarer René Pedersen og uddyber:

"Hvis 10.000 kr. til en designer gor forskellen pa, om du far en ordre til 100.000 eller 200.000,
sa er de 10.000 lige pludselig givet meget godt ud.”

Sa selv om Streetgolf er et projekt skabt pa baggrund af en personlig begejstring for produktet,
sa er det samtidig med et internationalt kommercielt sigte:
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"Selv om vi er nogle drengergve, nar vi laver det her, sa er det ogsa noget med, om vi kan skyde
det af pa et tidspunkt eller szlge det til en sportsproducent,” fortaeller René Pedersen.

Forretning — ikke forening

René Pedersen ser streetgolfklubber skyde op stille og roligt, men det er ikke med et forenings-
sigte, at Streetgolf er stiftet:

"Vi er ikke foreningsmennesker, sa vi prover ikke at seette et stort foreningssetup op. Vi er ma-
ske mere géaet ind i det med markedsgjne end med foreningsgjne. Vi kan bare godt lide at have
det sjovt og fare idéer ud i livet.”

Som sa mange andre streetsportsgrene tager 'gadegolf’ altsa ogsa udgangspunkt i gadens
uformelle liv. Et overordnet organ, der blandt andet kan arrangere turneringer, kan ifglge René
Pedersen blive aktuelt pa et senere tidspunkt, men det er ikke et mal i sig selv:

"Vi ser det mere som noget undergrundsagtigt. Vi er meget handlingsorienterede. Jeg har ikke
lyst til at skulle redeggre for et eller andet foran et udvalg pa otte mennesker. For sa sker der
ikke noget. Der er vi maske mere i den markedsorienterede verden og vil hellere snakke med
store brands, som kan hjalpe os, frem for at ringe til DIF eller noget andet.”

Virksomheder er ny malgruppe

Det brede forbrugermarked var Streetgolfs umiddelbare malgruppe, men belert af salgserfarin-
gerne vil de nu i hgjere grad fokusere pa virksomheder og eventarranggrer.

"Det, tror jeg, kan veere en nemmere made at komme ud pa, fordi de pa én gang kan aftage 20
sat og aktivere en masse mennesker. Det er svaerere at fa fire venner til at braende 5.000 af,”
vurderer René Pedersen.

Pa sigt er det dog malet, at fire venner mange forskellige steder i verden vil investere 5.000 kr. i
fire grenne golfseet fra Streetgolf:

"Maske vil det kare, som det karer nu, og vi far langsomt solgt det lager, vi har nu. Folk spiller
lidt og hygger sig med det. Men vi haber jo p4, at det lige pludselig booster fuldsteendig en eller
anden dag. Vi har segt varemaerkerettigheder pa bade streetgolf og urbangolf i det meste af Eu-
ropa. Vi gider ikke teenke smat. Hvis vi kan fa det til at boome herhjemme, kan vi ogsa fa det til
at boome andre steder,” spar René Pedersen.
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Portreet af Swirlnet (Lyngby) fra 10.12.2008:

Swirlnet: | live trods tocifret millionunderskud

Problemer med at traenge igennem til private forbrugere resulterede i millionunderskud i iveerk-
saettervirksomheden Swirlnet. Ny investor og ny strategi skal vende udviklingen.

Det sa sort ud i 2007 for den lille virksomhed Swirlnet i Lyngby. En stor satsning pa et lille stykke
elektronik sa ud til at ga i vasken. | foraret 2008 reddede investoren Henrik Holten Hansen imid-
lertid virksomheden for en stund, da han kebte sig ind, fordi han troede — og tror — pa idéen.

Swirlnet har udviklet en lille dims, en 'swirl’, som bl.a. har indbygget en mp3-afspiller, udstyr til
at male hjerterytme og en virtuel traener. Idéen er, at de tre ting spiller sammen undervejs pa
eksempelvis en lgbetur, hvor den virtuelle treener guider og opmuntrer motionisten undervejs:

"Den ene ting er underholdningselementet — altsa musikken. Den anden er en umiddelbar feed-
back pa, hvad din praestation er her og nu — dels i absolutte tal, dvs. din puls, men lige sa meget
i forhold til, hvad du skal opna. Du kan fa at vide, om du ger det bedre eller darligere end sidst,”
forklarer udviklingschef Peter Holm og uddyber:

"Vi har lavet nogle programforlgb pa et website. Og nar man har genereret et forlgb der, kan
man leegge det ind i "swirlen’, og sa far man instruktioner undervejs. Det er en anden oplevelse,
end hvis du bare Igber til musik.”

Endelig kan motionisten analysere sin udvikling fra gang til gang pa sin computer og konkurrere
mod sig selv eller andre — alt sammen for at age motivationen hos motionisten.

Spinning er nyt satsningsomrade

Salget til forbrugerne gik langt fra som forventet, da ’swirlen’ blev sendt pa markedet i 2007. Det
medforte, at Swirlnet forholdsvist hurtigt skiftede spor og satsede pa det mere afgraensede fit-
nessmarked i stedet for det brede konsumentmarked. Det har i dag fert til et vigtigt samarbejde
for Swirlnets eksistens:

"Vi gik ud og afsggte markedet for en samarbejdspartner, og det fandt vi. De tilbgd at aftage for
2,5 mio. i ar og for et ikke uvaesentligt belgb i 2009. Vi var godt klar over, at det ville blive sveert
og op ad bakke, og at det ikke var nok til at redde virksomheden helt, men det var nok til, at vi
valgte at tage chancen og kere videre,” fortzeller Henrik Holten Hansen, der efter sin investering
fungerer som direkter for Swirlnet i dag.

Mere konkret tilbyder Swirlnet lgsningen 'Swirlspin’ til fitnesscentrenes spinninghold. Den
samme teknologi anvendes blot pa en anden made her:

"Man forsyner et helt hold, der sa har et planlagt forlgb for en spinningtime. Vi viser det pa en

storskaeerm med pulsen pa samtlige mennesker. Man far noget information til brugerne og ska-
ber et motivationselement,” forklarer Peter Holm.
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Knald eller fald

Henrik Holten Hansen tror pa konceptet, men erkender samtidig, at det har veeret et sats at
investere i en konkurstruet, teknologifunderet virksomhed. Ved at veere et skridt foran konkur-
renterne haber han dog, at Swirlnet vil opleve en pludselig vaekst, nar virksomheden er gearet til
det:

"Alt kan ske. Du kan komme frem til et punkt, hvor du er i stand til at szelge og udvikle med en
sadan hast, at du ligger lidt foran hele tiden og kan udvide din forretning. Men hvis du ikke lige
nar dertil, sa kan du have verdens bedste produkt og have investeret en formue. Det kom bare
ikke lige frem til den forste, der sagde, at 'den er fin den her'. Sa er du faerdig. Sa greensen mel-
lem knald eller fald er utrolig harfin,” forklarer Henrik Holten Hansen.

Motivation er nggleordet

Udvikling er helt centralt i Swirlnet. 'Swirlen’ vil de kommende ar blive videreudviklet, sa den kan
blive et vigtigt redskab i sundhedsrelaterede forlgb:

"Den kan jo tale til folk og motivere folk. | dag kan vi male pa hjerterytmen. Det kan vaere, man i
fremtiden kan male pa, hvor mange watt, man producerer, og hvor meget CO2, man udander.
Sa man far flere parametre pa,” fortaeller Henrik Holten Hansen.

Generelt oplever Swirlnet et gget fokus pa motivation af motionister. Det pavirker ogsa konkur-
rencen:

"Lidt efter vi startede, begyndte der at dukke nogle lidt tilsvarende lgsninger op. Men jeg har
ikke set nogen, hvor der er sa meget feedback som ved vores. Men det er helt klart et omrade,
der er fokus pa i branchen. Motivation er noget, man gar og snakker om, og flere er kommet
med forskellige modeller,” forteeller Peter Holm.

Swirlnet satser altsa pa at tilbyde et unikt produkt til fitnessbranchen — og det brede internatio-
nale forbrugermarked kan ogsa komme med pa sigt. Men ifelge Henrik Holten Hansen bliver
det denne gang med hjelp til salg og markedsfering udefra:

"Glem at markedsfere dit produkt selv i sadan en udviklingsvirksomhed. Det bliver sa uoversku-

eligt i en verden med fire mia. hjemmesider. Din idé er sikkert god, men du skal veere sammen
med nogen, der kan afsaette det. Det er regel nr. et,” slutter han.
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Portreet af ESNation (Kebenhavn) fra 18.12.2008:

ESNation: Millioner pa spil i idraettens elektroniske pendant

Danske ESNation henvender sig til et marked med 400 mio. potentielle kunder. E-sport er sd
udbredt og kommercielt interessant, at venturekapitalfonde investerer i branchen.
Computerspilsproducenter tjener mange millioner pa salg af spil til inkarnerede 'gamere’ over
hele verden. Men her stopper indtaegtsmulighederne i e-sportsbranchen ikke. Organiseringer i
hold og fallesskaber pa tveers af landegraenser har skabt grobund for blandt andre virksomhe-
den ESNation (tidligere Regroup Esports), der siden 2005 har faet tilfgrt millioner fra investorer
og venturekapitalfonde.

Virksomheden blev stiftet i 2001 med e-sport-holdet 'MYM’ som base. Siden har det udviklet sig
eksplosivt, og ESNation har i dag 35 fuldtidsansatte, 30 deltidsansatte og ca. 400 lgst tilknyttede
eller frivillige fordelt over hele kloden. 15 professionelle gamere er pa kontrakt med ESNation —
fuldstaendig ligesom pa et fodboldhold. Og parallellerne til den traditionelle sportsverden er i
det hele taget mange:

"Nar vi praesenterer os for virksomheder i dag, plejer vi at sige, at vi er sportens svar pa Barce-
lona eller Manchester United. Virksomhedsmaessigt kan man godt sammenligne os lidt med
Parken Sport & Entertainment. For vi laver ogsa events og en masse andre ting,” forklarer Mark
Fries, der er en af tre stiftere af virksomheden og i dag har det operationelle ansvar som COO.

Mange indtagtskilder

ESNation gar meget op i at agere professionelt pd markedet med en kommerciel tankegang og
har fra begyndelsen satset meget internationalt. | dag er 95 procent af medarbejderstaben uden-
landsk, og ESNation lever ogsa af trafik og omtale pa internationale websites. Virksomhedens
indteegtskilder spaender vidt: 'offline’ sponsorsalg ved store turneringer og events, 'online’ salg
pa 8-9 forskellige websites, salg af diverse tilkebsprodukter, sponsorater til holdet MYM, kab og
salg af internettrafik, reklamer til web-tv (IP-tv) m.m.

Den internationale profil er dog ogsa en udfordring rent kommercielt:

"I dag er vi meget mere end et hold. Vi har 1,3 mio. registrerede brugere i vores netvaerk og pa
manedsbasis 5-6 mio. unikke brugere, men geografisk set er det meget spredt. Det er folk fra 172
lande. Derfor er en af vores udfordringer at finde globale virksomheder med en global marke-
tingstrategi. Det har vaeret og er stadig en stor udfordring,” forklarer Mark Fries.

Dertil kommer, at der i de store internationale virksomheder nogle gange er en opfattelse af e-
sport som noget med cola, chips og mearke keelderrum. Mark Fries og ESNation skal derfor ofte
gare opmaerksom pa e-sportens serigsitet, og at e-sport pa topplan kraever daglig fysisk og psy-
kisk treening:
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"E-sport skal legitimeres lidt mere, end det er i dag. Specielt hos nogle af de zldre folk, der sid-
der i de store virksomheder. De forstar ikke den kaempe vaerdi, der ligger i det segment.”

Stort potentiale

Mark Fries vurderer, at der pa verdensplan findes 8oo fuldtids gamere, 800.000 @vrige inkarne-
rede gamere, 5 mio. fans og ca. 400 mio. sakaldte 'casuals’, som spiller pa hobbyplan. Det er et
marked i konstant udvikling, og seerligt Sydkorea er foregangsland for e-sport:

"I Sydkorea har de to tv-kanaler, der kun viser e-sport. Der er e-sport jo meget storre end traditi-
onel sport, og du far udsat din session ved militzeret, hvis du er gamer. Den bedste koreanske
spiller har 600.000 registrerede medlemmer i sin fanklub,” fortaeller Mark Fries.

Selv om udviklingen langt fra er lige sa ekstrem i Vesten, har Tyskland eksempelvis fem mio.
spillere, og udviklingen kommer ifalge Mark Fries til at ga staerkt de kommende ar. Derfor vil
ESNation smede, mens jernet er varmt:

"Det er en niche, men det er en niche med et keempe potentiale. Man siger, at et halvt ar i e-
sport er et helt ar i sportens verden. Tingene gar dobbelt s staerkt, fordi det er elektronisk. [...]
Vores investorer kan se, at det nok er nu, man skal gere det, og ikke om fem ar, for det er relativt
billigt nu.”

Mark Fries navner den nye yderst specialiserede bookmaker XLBet.com som et eksempel pa
udviklingen i branchen. De har stor succes med spil pa e-sport-kampe og er en af ESNations
starre sponsorer.

Mailet er et salg

ESNation satser stort og er langt sterre end konkurrenterne i udlandet. Mark Fries mener, at der
kun findes en enkelt lignende virksomhed pa verdensplan, der har faet tilfort venturekapital.
Mange af konkurrenterne sidder et par mand i organisationen, mens ESNation alene pa konto-
ret i Kebenhavn har 18 medarbejdere. Det er derfor en anden og mere offensiv made, ESNation
kan agere i markedet end konkurrenterne:

"Vi har haft en opkebsstrategi, hvor vi har tilkebt en masse forskellige portaler og brands og
dermed ogsa deres knowhow og kundskaber. Dem har vi ansat i firmaet og rykket herop, sa vi er
en meget international broget skare,” forteeller han.

Det skal ogsa ga staerkt for ESNation, nar investorer i sidste ende naturligvis venter pa et afkast:

"Det har vaeret en positiv udvikling, men i takt med, at vi bliver starre og starre, skal vi selvfalge-
lig ogsa seelge mere og mere. Vi er en vaekstvirksomhed, sa vi er meget fokuserede pa, at vi
vaekster pa mange omrader. Vi har et 'break-even-point’ pa et tidspunkt, og eftersom vi har inve-
storer og venturekapitalfonde, har vi ogsa en "exit’ pa et tidspunkt. Vi er ikke naet dertil endnu,
men i henhold til vores strategi ser det fornuftigt ud,” forklarer Mark Fries fortrastningsfuldt.
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Portreet af SportsSys (Knudby, neer Viborg) fra 30.12.2008:

SportsSys: Idraetspolitik en barriere for ivaerksaetter

Béde nationalt og internationalt stoder it-virksomheden SportsSys ind i idraetspolitiske udfor-
dringer, ndr deres administrationssystem skal udbredes.

I landsbyen Knudby mellem Skive og Viborg udvikles DBU’s administrationssystem, sa der er
styr p4 dommerpasetning, resultater, turneringsplaner osv.

Udviklingshuset Frontstairs, der har ca. 50 ansatte — heraf 15 i Danmark — star bag flere it-
relaterede virksomheder. En af dem er SportsSys, som i begyndelsen af 2008 er udskilt som
selvstaendig virksomhed med 6-7 medarbejdere i Danmark suppleret med udviklingsfolk i Thai-
land.

SportsSys har siden 2003 leveret og udviklet DBU’s administrationssystem 'fod@'. Virksomhe-
den har desuden nogle sideprodukter i form af klubadministrationssystemer, hjemmesidesy-

stemer, billetsystemer m.m.

SportsSys har en god fornemmelse af forholdet til DBU, der bygger pa gensidig respekt:

"Ret hurtigt har vi fundet ud af, hvordan DBU'’s verden fungerer. Vi har haft en tro pa det, vi selv
gar og laver. Vi siger til DBU, hvis der er noget, vi synes er dumt, og det har givet en stor re-
spekt,” forklarer John Conrad Jensen, der er stifter af Frontstairs og SportsSys og i dag fungerer
som teknisk direktor.

Politiske udfordringer

John Conrad Jensen har hele tiden troet pa SportsSys’ internetbaserede administrationssystem,
men har ogsa indset, at den gvrige idraetsverden ikke er den letteste nad at knaekke pa trods af
systemets fordele:

"Man kan komme med en lgsning, som er billig og bedre — og alligevel far man et nej. Det er
ikke logisk. Man skal have de her ukendte variable ind. Iser i forhold til de politiske ting,” forteel-
ler han.

SportsSys vil gerne udbrede sit system til andre idraetsgrene i Danmark og til de store internati-
onale fodboldorganisationer. Men begge steder mader virksomheden politisk modstand, som
kun kan tackles med en god portion talmodighed:

"Vi kan ikke bare snakke med DIF, fordi de ser os som en fjende, fordi vi har sagt ja til at lave

det her for DBU. [...] Vi har leert, at man ikke bare sadan bliver stor inden for sportens verden.
Forretningsmodellen er langsigtet,” forklarer John Conrad Jensen.
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Udmarket forhold til UEFA

SportsSys har et bedre forhold til europzeisk fodbolds hovedorganisation UEFA, der selv har
henvendt sig flere gange, men derfra og til et salg er der meget lang — politisk — vej, erkender
John Conrad Jensen:

"Man skal huske, at de, der sidder som beslutningstagere i UEFA og FIFA, ogsa har nogle net-
vaerk, der er svaere at bryde igennem.”

SportsSys’ indgang til UEFA gar derfor ogsa i hgj grad gennem en anden politisk organisation —
systemets flagskib, DBU:

"Det er meget svaert med UEFA og FIFA, og det tager tid. Man skal ikke have for store armbe-
vaegelser, og der skal veere folk fra DBU, der skal forteelle om os,” forklarer John Conrad Jensen
om det politiske spil.

Samtidig ger han opmarksom pa, at de politiske idraetsorganisationer heller ikke svemmer i
penge, selv om nogle fa europaiske topklubber gor det.

Iveerksaetteren sadlede om

John Conrad Jensen ridser SportsSys’ strategi op:

"Vores model i SportsSys er ret klar: Vi har en kernekunde, og sa gar vi i gang med at bygge det
op til de forbund, vi har i vores lokale marked, og derefter haber vi pa, at vi kan komme ind i
UEFA. Det er en langsigtet strategi over de naeste ti-tyve ar.”

Malet er at opbygge et unikt internationalt sportsadministrationssystem — at lave en sportens
pendant til milliardsuccesen Navision, der blev solgt til Microsoft.

For at na dertil har John Conrad Jensen taget kasketten som CTO, teknisk direkter, pa og over-
ladt en stor del af ledelsesansvaret i Frontstairs til andre. Det ser han som helt nedvendigt, nar
iveerkseettervirksomheden pludselig vokser sig stor:

"Jeg er iveerksaetteren, der har idéen og visionen. Det er vigtigt at se sine begraensninger, og
derfor skal man sgrge for at give noget ansvar fra sig. Du skal kigge dig selv i spejlet og finde ud
af, hvad du er god til, og hvad du er darlig til. Det tog os for lang tid i starten. Det er allerede,
nar man begynder at vokse til 4-5 mennesker, man skal finde ud af det.”
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Portreet af Senikov (Kebenhavn) fra 30.12.2008:

Trophy Manager/Senikov: Hobbyprojekt blev en god forretning

To studerende ville erobre hele verden og samtidig have det sjovt. Det lykkedes med fodbold-
managerspillet Trophy Manager, som i dag konkurrerer med store spillere pa markedet.

Den unge virksomhed Senikov, som star bag fodboldmanagerspillet "Trophy Manager’, forventer
efter et par udviklingsar at praesentere et overskud i 2008. Direktgren Sgren Gleie stiftede sam-
men med en kammerat selskabet i januar 2006 efter at have puslet et par ar med udviklingen af
et alternativ til etablerede webbaserede fodboldmanagerspil som "Hattrick’ og 'Managerzone’.

Hobbyprojektet blev hurtigt serigst for de to fodbold- og computertossede studerende fra RUC.
Seren Gleie forteller om de farste tanker:

"Vi var lidt hovmodige og mente, at det kunne vi absolut godt gere bedre selv, og vi gik i virke-
ligheden bare i gang uden rigtig at vide, hvad det indebar pa det tidspunkt. Vi fandt hurtigt ud
af, at det var et storre projekt at gabe over. For det farste skulle vi ved hjeelp af matematik prove
at simulere fodboldkampe trovaerdigt. Alene det at koge en fodboldkamp ned til algoritmer og
standardsituationer tog os en otte-ni maneder.”

Blev et stort projekt

| dag har Trophy Manager syv ansatte og konkurrerer med sine 113.000 brugere globalt reelt
med Hattrick og Managerzone og flere managerspil, der ikke er webbaserede. Det kraevede dog
noget hjeelp udefra at fa det ud over rampen:

"Vi fandt ud af, at vi fik brug for nogle flere til at vaere med. Vi skrev om projektet og sggte rundt
omkring, og det eneste svar, vi fik, var fra Benjamin Media og Den Bla Avis, der gerne ville inve-
stere i projektet,” fortaeller Sgren Gleie.

Ivaerkseetterne blev enige med de to investorer og sidder i dag i Benjamin Medias lokaler i Kg-
benhavn. Her drager den lille virksomhed stor nytte af at kunne sparre med de store investorer
pa en raekke forskellige omrader i hverdagen.

Jagten pa den gode forretning

Trophy Manager var teenkt 100 procent internationalt fra begyndelsen, men der 1 — og ligger —
ogsa nogle mere idealistiske tanker bag spillet:

"Vi ville mere starte det her som en graesrodsorganisation end en decideret virksomhed, som
selger et eller andet computerspil. For det forste er spillet gratis. Du behaver ikke at betale. Du
gar ikke glip af nogen spilfordele. Det gor, at vi kan appellere til folks frivillige arbejdslyst. Vi har
mange folk, der laver ting for os: overseetter, laver nye hold, fanger snydere osv. Vi skal nok have
200-400 mennesker, der bruger 10-15 timer om ugen pa at lave administrativt arbejde for vores
spil, som vi i virkeligheden ellers skulle have betalt os ud af,” forteeller Sgren Gleie.

Idraettens lverksaettere - side 102 - www.idan.dk



Trophy Manager er dog samtidig blevet en forretning i dag, sa Seren Gleie og hans team ma
sandsynligvis ga pd kompromis med noget af idealismen for at skabe indtaegter. Forretnings-
modellen bygger pa en kombination af annonceindtaegter og brugerbetaling. Brugerbetalingen
har vist sig at vaere den vigtigste indtaegtskilde, da internettrafikken skal vaere ret stor i hvert
enkelt land, far det for alvor er interessant for annoncgrer:

"Vi har trafik nok i Danmark og er ved at have det i England. Men ellers ikke i andre lande end-
nu. Det har overrasket os ret negativt og har ogsa gjort, at vi har mattet eendre fokus en lille
smule. Vi troede for, at vi kunne kare lige indtjening mellem bannere og abonnenter, men det
kommer ikke pa tale. Bannerindtjening bliver en lille positiv sideting,” forklarer Sgren Gleie.

Trophy Managers ca. 4.000 abonnenter har adgang til grafiske og statistiske moduler, som ikke-
betalende ikke har, og for at fa forretningen til at udvikle sig, er det her, Trophy Manager bliver
tvunget til at teenke anderledes:

"Det er lidt sergerligt pa grund af vores indledende tilgang til det her, hvor vi i virkeligheden bare
gerne s, at vi havde 1,5 mio. spillere, men det giver ikke nok. Vi bliver ngdt til at dreje skruen i
forhold til, hvor meget du kan, hvis du betaler, og hvis du ikke betaler. Dermed indskraenker vi
det potentielle antal brugere, og det synes vi er lidt zergerligt. Vi havde habet pa, at vi bare skulle
have sa mange brugere som muligt, men det er blevet til, at vi skal have s& mange betalende
brugere som muligt,” erkender Sgren Gleie.

Andre idreaetsgrene pa vej

Det internationale fokus har ogsa pa andre omrader veeret en stor udfordring for Trophy Mana-
ger. Netop nar brugerbetaling bliver en del af forretningsplanen, steder man som internetvirk-
somhed ind i en ikke ubetydelig teknisk forhindring:

"Den storste barriere har helt sikkert veeret at fa et internationalt betalingssystem. Det har veeret
meget svart. Det er naermest kun i Europa, at man betaler med kreditkort. | Sydamerika og Mel-
lemasten har de ikke kreditkort, og desuden har vi mange under 18 ar, der spiller.”

Seren Gleie forteeller dog, at Trophy Manager er ved at komme over den hurdle via alternative
betalingsveje, og generelt ser han lyst pa fremtidsmulighederne for fodboldmanagerspillet — og

varianter i andre idraetsgrene:

"Vi haber meget pa inden for det naeste ar til to at have en stribe pa fem-seks managerspil oppe
at kere. Og det er vel potentialet at have en samlet brugermasse pa ca. 500.000.”

Lige nu arbejder Trophy Manager pa et ishockeymanagerspil primaert rettet mod det nordameri-
kanske marked, men flere idraetsgrene er altsa pa vej.
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Portraet af Global Goal (Kegbenhavn) fra 16.06.2008:

Global Goal: Fra drem til mareridt — og til drom igen

Med en usadvanligt god malnaese udviklede Jesper Langhorn i 2002 det runde fodboldmal ‘Glo-
bal Goal’. Men de forretningsmaessige mal havde han ikke. Det kostede dyrt, indtil Parken Sport
& Entertainment for et par dr siden overtog den forretningsmaessige del.

Jesper Langhorn stod i begyndelsen af dette arti som fodboldtraener for 35 juniorer med et stort
problem: Hvordan skulle han ene mand fa tid til at traene alle 35 individuelt? Derfor gik rarsme-
den i gang med at udvikle det runde fodboldmal, der uanset fodboldspillerens niveau kan an-
vendes som 'hjelpetraener’ til et veeld af boldgvelser.

Tilfredsstillelsen var stor, da dremmen om det runde fodboldmal gik i opfyldelse, men det havde
kostet i privatskonomien:

"Jeg havde et godt job. Det blev jeg nadt til at sige op for at ga ud og tjene ingenting pa det der.
Jeg sagde: 'Det er en god ide, sa nu tager jeg chancen.’ Det var det sveereste. For der er jo ikke
nogen, der kommer og daekker ens udgifter hver maned. Sa du ryger direkte ud i ingenmands-
land. Det gjorde jeg ogsa. | 25 ar tjente jeg ikke nogen penge,” fortzller Jesper Langhorn.

En klassisk iveerksatterhistorie

Global Goals historie er den klassiske fortelling om opfinderen, der finder pa en innovativ lgs-
ning og efterfolgende saetter sig i milliongzeld. Jesper Langhorn fandt sig nogle partnere til den
forretningsmeessige del, men det endte som et ulykkeligt zegteskab, hvor forretningen Global
Goal stadig gav underskud:

"Jeg har altid betalt mine ting og har ikke skyldt nogen noget, og lige pludselig skylder man 3,5
mio. Det er noget surrealistisk noget, der sker for én,” forklarer han om det skonomiske mare-
ridt.

Farst i 2008 er Global Goal forvandlet til en positiv vaekstvirksomhed, da Parken har kebt sig ind
med 70 procent og nu star for selve forretningen. | dag sidder Jesper Langhorn sammen med
tidligere fodboldspiller Michael Manniche og direkter Peter @stergaard (som ogsa er direktor i
Billetlugen) i et hjorne af Parken, og opfinderens drem gik dermed alligevel i opfyldelse:

"Det vigtigste for mig er, at den bliver holdt i luften, og at den hele tiden er i gang. Det er jo det,
der er mit mal. Hvis pengene s& kommer pa et tidspunkt, sa vil det da kun vaere glimrende og
dejligt — og et eller andet sted ogsa fortjent, fordi jeg har knoklet rgven ud af bukserne, ligesom
alle mulige andre mennesker har her. Sa det ser jeg da frem til, hvis det sker, og hvis det ikke
sker, s& har jeg da et fint job her, og jeg ved, at min opfindelse far en fair behandling her.”
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Den store udfordring

En af de sterste udfordringer for Global Goal har veeret at formidle de mange traeeningsmulighe-
der med malet. En konservativ dansk fodboldkultur med firkantede mal er en stadig udfordring
for Global Goal:

"Barrieren er, at vi skal ud og forklare det. Jeg kan ikke bare seette det i et katalog, og sa seelger
det. Jeg bliver nadt til at forklare folk, hvordan de skal bruge det. [...] Det giver dig nogle mulig-
heder for at traene nogle individuelle faerdigheder for dig selv i dit eget tempo og pa dit eget ni-
veau. Du kan heade ind i den to gange, du kan gare det 2.000,” forklarer direkter Peter Dster-

gaard.

Jesper Langhorn kunne heller ikke fa fodboldklubbernes moder DBU med pa ideen fra begyndel-
sen:

"Det var ligesom mig, der skulle komme og bevise det, i stedet for at DBU maske havde taget
den op meget tidligere i processen,” forklarer han.

Peter Ostergaard ser det til gengeeld som en stor fordel, at DBU i dag er langt mere positive over
for Global Goal:

"Vi har faet en blastempling i og med, at det har vaeret med pa DBU'’s fodboldskoler. Det er jo
ligesom vores kongelige hofleverandersted. Det har gjort, at folk lytter, nar vi kommer ud.”

For Jesper Langhorn har leeren veret, at talmodighed er en dyd, nar du skal szlge et produkt,
der har sin storste styrke i et vaeld af anvendelsesmuligheder:

"Jeg synes jo, at en af de meget store styrker er, at vi jo har et meget specielt produkt. Det krae-
ver noget tdlmodighed. Man skaber et behov hos folk, som de maske ikke engang vidste, at de
havde. Det tager noget tid at forklare folk, at det her faktisk er smartere. Sa tiden arbejder jo for
det her produkt, og jo flere penge, du har i din pengetank, jo leengere er du med i spillet. Hvis vi
bliver ved med at udvikle os, sa bliver livet langt for den der.”

Global Goal lever op til sit navn

Talmodighed har ogsa veeret en dyd i Global Goals eksportfremsted. Peter Ostergaard foretraek-
ker en kontrolleret vaekst uden for Danmarks graenser, men aftalerne er sa smat begyndt at falde
pa plads i de forskellige lande:

"Jeg har valgt at treede pa bremsen forstaet pa den made, at jeg syntes, vi havde brug for en case
— et land, hvor vi kunne vise, at det holdt i stedet for at bruge tre mio. her, to mio. her, en mio.
der osv. Vi er sa smat i gang i Tyskland. Der er vi raget i katalog, og vi er i samarbejde med en
meget, meget stor kaede. Vi har en forhandler i Norge, som har gjort et arbejde, som er haeder-
ligt. Vi har en i Australien, som er ved at bestille stort ind. Og vi har nogen pa Island og pa Fae-

rgerne.”
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For nylig har Global Goal leveret fodboldmal til blandt andet stolte engelske fodboldklubber som
Fulham, Everton og Liverpool.

Ud over at bruge udenlandske forhandlere lever Global Goal ogsa op til sit fornavn, nar det
kommer til produktionen. Grundet de lave produktionsomkostninger har de valgt at udlicitere
den del til Kina:

"Produktionsdelen har jo veeret en udfordring. Der var jo ikke nogen produktion, da vi overtog
det, sa vi skulle finde nogen, der kunne finde ud af at producere det. Sa vi valgte at fa det lavet i
Kina. Alle kan lave aluminium, og aluminium koster det samme over hele jorden, og vi kunne
lige sa godt fa dem lavet i Polen som i Frederikshavn, men nettene er der meget handarbejde i,
og der ma vi bare konstatere, at der er kinesisk arbejdskraft altsa bare det billigere,” forklarer
Peter Ostergaard.

Ud over de globale fremstad saetter Global Goal sig ogsa nye mal pa det danske marked med en
billigere hjiemmemodel til brug i haven og maske snart en indsats rettet mod skolerne:

"Det, den er rigtig god til, og som er det naeste punkt, vi satser pa, nar vi har kert de sidste ting i

stilling, er skoleidreetten. Den er genial til skolen. Du kan lave 8o procent af alt, hvad der hedder
boldbasis i skolerne med Global Goal,” vurderer Jesper Langhorn.
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Portreet af Norwell (Haastrup, Fyn) fra 16.10.2008:

Norwell: Fitness i det fri — fra Jordlgse til Paris

Udendors fitnessredskaber kan blive landsbyens og storbyens nye samlingspunkt og samtidig
bidrage til folkesundheden. Det er hiabet hos den unge virksomhed Norwell.

| den sydfynske landsby Haastrup star 14 fitnessredskaber i Charlotte Hempel Barkholt og Lars
Barkholts store have. Agteparrets gard er ombygget til moderne kontorfaciliteter. Her sidder de
som edderkoppen i virksomheden Norwell, der bl.a. ogsa har tre fastansatte og en produktion i
Kina og et forhandlernetveerk i flere europaeiske lande.

Den blot halvandet ar gamle virksomhed producerer udendgrs fitnessredskaber inspireret af de
kinesiske folkeparker:

" Jeg har solgt legeredskaber i 5-6 ar for Kompan. Derfor har jeg rejst meget i Asien og ikke
mindst Kina, hvor jeg sa alle de her folkeparker. Det inspirerede os, og vi snakkede om, at det
slet ikke fandtes i Danmark og Europa,” forklarer Lars Barkholt om baggrunden for Norwell.

Han uddyber med, at Norwells redskaber dog adskiller sig fra de kinesiske ved at veere af en
langt hgjere kvalitet og i nordisk design:

"Det nye er, at formen er med. Det skeemmer ikke landskabet samtidig med, at det har en funk-
tion. Du saetter noget op, som man bade kan bruge til noget, og som du kan se pa. [...] Redska-
berne kan holde i alt slags vejr i minimum 10-15 ar. De er sa 'vandalistsikre’, som de overhove-

det kan blive, og sa er de sa vedligeholdelsesfri som muligt.”

Fitness for alle

For familien Barkholt er Norwell en ivaerkseetterdrem, der gar i opfyldelse. De gar efter at opfylde
en raeekke familizere ensker, men Norwell skal ifalge ivaerksaetterparret ogsa opfylde et behov,
som de klassiske fitnesscentre ikke gor i dag:

"Hvorfor gar folk ikke i fitnesscenteret? Mange svarer, at de ikke har tid, mange svarer, at de ikke
har rad, og mange siger, at de ikke har lyst til at sta inde i et center. Vi prgver at lukke alle de
undskyldninger. Det skal vaere frit tilgaengeligt, veere gratis, og det skal sta i en park lige over for
dig,” fortaeller Lars Barkholt.

Charlotte Hempel Barkholt understreger, at en af de store styrker ved Norwell ogsa er, at det
henvender sig til alle aldersgrupper:

"Vi rammer bredt, for der er rigtig mange, der ikke synes, det er fedt at ga i et fitnesscenter. De
kan tage deres barn med, og sa kan de lege samtidig med, at de voksne far motion. [...] Vores
gnske er, at det skal sta steder, hvor det samler generationer pa tvaers, og hvor ogsa de unge gar
ind og tager ejerskab over det. Fordi de synes, designet er sejt, og de synes, det er sjovt at moti-

onere.”
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Den potentielle kundekreds er ogsa bred: Kommunale forvaltninger, private virksomheder, insti-
tutioner, skoler, idraetshgjskoler og campingpladser er blot nogle af dem, som Norwell haber at
fa et godt tag pa i fremtiden.

Socialt og lokalt

Norwell ser et stort potentiale i, at deres redskaber kommer til at fungere som sociale samlings-
punkter i hele verden:

"Det er sundt, og det er motion. Det er vigtigt. Men det er lige sa vigtigt, at man har et socialt
samlingssted for alle aldersgrupper. Vi har blandt andet set, at mange sma lokalsamfund er
meget begejstrede for det. De kan sgge nogle midler og fa en legeplads og nogle af vores red-
skaber, for sa har de faktisk til alle aldre,” siger Lars Barkholt.

Den sociale faktor, der tilsyneladende appellerer til lokalsamfundene, betyder faktisk, at Norwell
allerede tidligt i sin levetid nok ma revurdere det nationale potentiale:

"Fra starten taenkte vi i de store markeder. Sydeuropa, hvor vejret er til det, og der er store be-
folkningsgrupper. Men jeg ma sige, at der er virkeligt stor bevagenhed i Danmark. Nar vi far
nogle sma lokalsamfund som Jordlgse (naboby til Haastrup, red.), sa er der jo faktisk uanede
muligheder i Danmark,” forklarer Lars Barkholt.

God mavefornemmelse trods modstand undervejs

Med distributionsnetvaerk i Frankrig, Spanien, Italien, Finland, Rusland, Holland og Belgien og
produktion i Kina har Norwell et omfattende internationalt sigte. Lars Barkholt og Charlotte
Hempel Barkholt har samtidig en god fornemmelse for kulturforskellene i en raekke lande og er
enige om, at det ikke er udpraeget let at starte som iveerksaetter i Danmark — dels fordi det kan
vaere vanskeligt at overtale banken til at tage en risiko, men ogsa pa et mere psykologisk plan,
hvor opbakningen til egteparrets store overraskelse til tider er udeblevet i Danmark:

"Man kan godt maerke forskel pa de forskellige kulturer. Man skal virkelig ville det selv i Dan-
mark, for man mgder mange forhindringer undervejs. Og det er janteloven — det er tragisk. For
det er jo ikke, fordi man tror, man er noget, nar man starter op,” understreger Charlotte Hempel
Barkholt.

Trods kampen med jantelovens tag i danskerne har Norwell dog modtaget en raekke positive
tilkendegivelser:

"Vores idé var, at vi selv skulle fa en idé om, hvordan salget foregik, og hvad kunderne sagde til
det i Danmark. Det har vi gjort pa Fyn, og vi ma sige, at det er blevet meget, meget godt modta-
get, og vi har faet meget god respons pa det. Det er vi helt overveaeldede over,” siger Lars Bark-
holt.
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Den harde gkonomiske opstart med udvikling af prototype og koncept lgnner sig nu ogsa i Haa-

strup:

"Det er jo i opstartsfasen, at det er svaert for ivaerkseettere. Nu har vi veeret i gang i halvandet ar,
og vi har stadig ikke tjent nogen penge. Vi har skullet leve af vores kassekredit og har givet os
selv Ign. Sa det har jo veeret hardt pa en made, men nu kan vi se, at det begynder at vende. Vi far
tilsagn og ordrer. Vi har faet ordrer fra Frankrig, Spanien, Finland og Danmark og har flere pro-

jekter i gang,” forteeller Lars Barkholt.
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