IVERKSATTERE

Brian Steen Hansen og Allan Nielsen ved deres nyetablerede

virksomhed i Silkeborg. Planen er, at deres kommende

kolleger ikke skal vaere ansatte, men derimod medejere, s&
motivationen kan forblive i top. Og lige praecis det parameter

har de store virksomheder og konkurrenter pd markedet
ikke mulighed for at tilbyde, mener de to maskinmestre.

skulle

Produktet skal veere godt,
omkostningerne skal vaere i
bund, forberedelserne skal
veere grundige, radgiverne skal
veere professionelle, og banken
skal turde stole pa dig. Sa har
du et godt fundament for at
blive ivaerkszetter, siger de to
maskinmestre bag den nye
Silkeborg-virksomhed Insight

Building Automation
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Af Peter Jiirgensen

et udfordrende er, at vi selv kommer

til at tage alle beslutningerne uden

at skulle holde lange meder og uden
at skulle inddrage andre end os selv.

Det siger den 41-drige maskinme-
ster Brian Steen Hansen. Sammen
med kollegaen - og nu ogsa forretningspartneren — Alan Ni-
elsen, 31 ar, har han ved drsskiftet taget springet og etableret
virksomheden Insight Building Automation.

De to mend syntes lzenge, banen havde varet kridtet op for
egen virksomhed. De havde behov for at @ndre livsretning.

Samtidig ville de meget
gerne prove krefter med
sig selv og dét, de havde
leert som maskinmestre og
projektledere.
Den lille tomandsvirk-
somhed, som er beliggende
i Silkeborg, radgiver i inde-
klimateknik samt varme og ventilation. Der tilbydes energi-
optimering, automatikradgivning, projektstyring, total-
losninger og indregulering. Herudover star service: og syste-
matisk vedligehold pa tilbudslisten.

Det er fagomrader, de to maskinmestre begge har god for-
stand p4 fra deres tid i Siemens Landis & Staefa i Vejle, hvor
de ogsd madte hinanden for fa ar siden.

Dremmen om egen virksomhed har de begge haft i laenge-
re tid. For Brians vedkommende begyndte tankerne at tage
form for scks ar siden, da han laeste HD i markedsfering.

Milgruppen for den nye virksomhed er blandt andet kom-
muner, amter, ventilationsfirmaer, totalentreprenorer, VVS-
installaterer og radgivende ingeniorfirmaer.

De to maskinmestre synes, at ventilation og indeklima er
spandende arbejdsomrader for dem, dels fordi det har noget
med mekanik og elektronik at gere, dels fordi det vedrerer
bygningers drift.

— I Siemens beskaftigede vi os med arbejdsomrader magen
til det, vi laver nu, men naturligvis i en anden mailestok, for-
teeller Brian Steen Hansen. Hvis man arbejder i et dattersel-
skab af en udenlandsk multinational koncern, er man tvun-
get til at benytte nogle bestemte produkter og leveranderer.
Det begraenser muligheden for at vaere kreativ

—Her i vores egen lille virksomhed kan vi ikke vaere sd spe-
cialiserede. Vi er nedt til at deekke flere funktioner inden for
det samme omride, og maske endda tilbyde flere fabrikater,

afheengig af kundens ensker. Samtidig skal vi passe pa, at vi
ikke gaber over mere, end vi kan overskue.

Hard konkurrence

— En reekke af produkterne kraever imidlertid knowhow ud
over det saedvanlige. Derfor bestdr vores styrke i at velge
nogle begreensede ydelser — og sa blive rigtig gode til dem, si-
ger Brian, som erkender, at konkurrencen er rimelig hard. Ikke
mindst fordi de firmaer, som szlger tilsvarende produkter, er gi-
ganter sammenlignet med Insight Building Automation. Forst og
fremmest er der deres gamle arbejdsplads Siemens. Men ogsi Ho-
nywell, TAC og Saas Instruments kunne godt finde pi at bide det
nystartede Silkeborg-firma i haserne.

— Men forelobig er det jo 0s, som - om end i beskedent om-
fang bider i deres haser. Og i denne branche er sidan nogle
som os nok vanskelige at udkonkurrere, fordi vi har et lavt
omkostningsniveau, tilfejer Brian.

Medejere - ikke ansatte

Brian Steen Hansen og Allan Nielsen har intet imod, at deres
virksomhed bliver lidt sterre, men de ensker ikke nogen
voldsom ekspansion.

— Det er vores plan, at vores kommende kolleger ikke skal
vaere ansatte, men derimod medejere, sa motivationen kan for-
blive i top. Og lige preecis det parameter har de store virksom-
heder og konkurrenter pad markedet ikke mulighed for at tilby-
de. Vi kan derimod tilbyde kunden en optimal lesning, fordi vi
er sma, fleksible og ikke har bundet os til et bestemt produkt.

Inden de sprang ud fra 10-metervippen, har de to ivaerk-
saettere fiet rddgivning fra Erhvervsfremmestyrelsens Virk-
somhedsradgivning. Ridgivningen bestir blandt andet af en
huskeseddel over, hvad der skal vare 1 orden inden start. En
virksomhedsradgiver seger at afklare konkurrence- og mar-
kedsforhold samt ekonomi — og han fortzller om forskellige
faldgruber. Og for at undga at falde ned i de dybeste af dem
anbefales iveerksatterne at valge en revisor og en advokat.
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Erhvervsfremmestyrelsen spaeder 14.000 kr. til, ndr de pro-
fessionelle radgivere skal have deres honorarer.

— Er rddgivningen sd god nok!?

— Det er sveert at sige. Hvis man kommer som nyuddan-
net maskinmester uden nogen kommerciel uddannelse i
ovrigt, sd er den ridgivning, Erthvervsfremmestyrelsen tilbyder,
muligvis i underkanten af, hvad der beheves, mener Brian.

— Men hvis vi havde ringet til rddgiveren 200 gange i ste-
det for de fem gange, vi nojedes med at ringe, si havde vi for-
mentlig ogsa fiet de enskede oplysninger. De 14.000 kr., som
vi anvendte til advokat og revisor, kunne vi i evrigt have
valgt at anvende udelukkende til erhvervsradgiveren og hans
malrettede indsats, hvis vi enskede det.

Venskab og forretning
En af de faldgruber, de to maskinmestre er blevet advaret
mod, er partnerskab baseret pa for sterke personlige band. El-
ler sagt pa en anden made: Hvis man er rigtig naere venner, er
det maske en darligidé at blande forretning og penge ind i det.
Hvis samarbejdet derimod fra begyndelsen er professionelt
—og i evrigt er baseret pa en god kemi - hvilket som bekendt
ilcke behover at vaere det samme som venskab, sa gar det ofte
bedre med partnerskabet

Brian og Allan fortaller, at de har en god bank, som stir
bag dem.

— Vi har i samarbejde med erhvervsridgiveren, advokaten
og revisoren udarbejdet et koncept for virksomheden, som vi
prasenterede for banken. Det var erlig talt som at vere til
eksamen. Ville de nu line os de penge, vi havde behov for?
Men det ville de godt. Vi bestod preven, siger Brian.

Skal Ishe rundt efter to ar
— Men har modet aldrig vaeret ved at svigte jer! Det kan jo
gd galt alligevel.

- Det kan det. Vi kender risikoen, og den ma vi kalkulere
med. Men vi har gjort det bedst teenkelige forarbejde og brugt
al vores energi pa det her — og mere kan
man ikke gore. Derfor skal det nok ga
godt. Politikerne anbefaler jo folk at blive
iveerksattere, men der er jo ingen ude pa
arbejdspladserne, som prikker én pa
skulderen og siger: »Nu skal du se at
komme i gang for dig selv«. Det er deri-
mod noget, man selv skal finde ud af.

Insight Building Automation skulle
gerne vare selvfinansierende efter to ar.

- Huis det ikke gir, som det skal, kan
vijo altid falde tilbage pa det, vi har lavet
for. Maskinmesteruddannelsen er meget
bred og alsidig. Den giver mange mulig-
heder.

— Men hvorfor skulle det gd galt. Mar-
kedet er stort, og vi kan vores arbejde og
er flittige, siger Brian med et smil. m
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