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Mennesker skaber resultater

... så store koncerner, der rider på en vel-
konsolideret bølge af succes, har ikke bare en
forpligtelse til at forfine og videreudvikle den nuværende suc-
ces. De har også en forpligtelse til at forsøge at starte nye store
forretningsområder op.

Iværksætteraktiviteter, der er tema i dette nummer af Ber-
lingske Nyhedsmagasin, er
nemlig alt for vitale for sam-
fundet til, at de kan overlades
til individuelle selvstændige,
der forsøger at realisere en
livsdrøm fra en ydmyg start i
kælderen eller carporten.

Det er vigtige livsdrømme -
ikke bare for den enkelte.
Samfundet vil profitere af, at
nogle af drømmene udkrystal-
liseres som store virkelige
erhvervssucceser. En række
iværksætterdrømme realiseret
gennem de seneste tyve år har
f.eks. skabt nogle af landets
største formuer.

Problemet er bare, at der er
langt mellem de virkelig store
gennembrud. Og selv om der i
Danmark er hærskarer af
veldrevne iværksættersucceser
med fem-ti ansatte, så kom-
mer de ikke til at spille den
helt store rolle på langt sigt,
hvis de ikke formår at vokse sig
ud over den indledende afhæng-
ighed af stifterens ildsjæl.

Samtidig er meget af det, der
i dag omtales som iværksætteri, et pænt ord for en selvstændig
med en virksomhed, der i bedste fald kan komme til at forsørge
én person - nu og i en periode fremover, men aldrig vil vokse
ud over det. Vigtigt for den enkelte, men langt fra vitalt for
samfundet. I værste fald er det uheldigt, fordi de pågældende

Succes forpligter...

måske ville gøre mere gavn, ved at finde ét af de mange ube-
satte job i større virksomheder.

Derfor er det altafgørende for den nødvendige udvikling af
dansk erhvervsliv, at store veldrevne og velkonsoliderede
koncerner ikke bare løbende forfiner den eksisterende aktivitet
og udvikler nye supplerende produkter og tjenester. Det er

vigtigt, at de samtidig har
vilje og evne til at satse på at
udvikle og implementere nye
forretningsområder. 

Der er nogen, der gør det.
Novo Nordisk og Danfoss er
f.eks. kendt for interne
iværksætterprogrammer. Og
ti store danske virksomhe-
der, deriblandt TrygVesta,
deltager aktuelt i et program
for interne koncern-iværk-
sættere på DTU i et forsøg
på at udvikle nye og store
forretningsområder for
deres koncerner. Det er
vigtig, at mange andre
virksomheder begynder at
gå i samme retning og
analyserer sig frem til, hvad
de skal leve af, hvis der på
et tidspunkt ikke er kunder
til de nuværende produkter
og tjenester. 

Det finansielle grundlag er
til stede og behovet er
indlysende. IBM blev f.eks.
en global koncern ved bl.a.
at producere elektriske

kuglehoved-skrivemaskiner, og IBM er blevet ved med at være
en global koncern ved i tide ikke bare at komme videre fra
skrivemaskinerne, men to-tre efterfølgende kerneaktiviteter. � 
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“De store koncerner har 
også en forpligtelse til at 
forsøge at starte nye store
forretningsområder op”


