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| DETTE NUMMER: Laes om, hvordan nogle af de dygtigste ejerledede
virksomheder anvender digitalisering og innovation til at skabe veekst,
effektivisere processer og styrke konkurrenceevnen. Fa indsigt i konkrete
erfaringer omkring digital strategi og ledelse, suppleret med de vigtigste
konklusioner i Ejerlederanalysen 2024 fra PwC
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LEDER

Ejerledere styrker fokus pa digital transformation

e danske ejerledere udger en af grundpillerne i

dansk erhvervsliv. Det er derfor positivt at se, at

de bedst performende ejerledere fortsat bevarer

hoje vaekstrater i virksomhederne. Det er en af

konklusionerne, nar vi ser pa Ejerlederanalysen
2024 fra PwC, udarbejdet i forbindelse med karingen af Arets
Ejerleder 2024. Analysen viser bl.a., at 66 pct. af ejerlederne har
oplevet en vaekst pa mere end 25 pct. de seneste tre ar. Knap
hver tiende ejerledede virksomhed (8 pct.) har oplevet en vaekst
pé over 100 pct. i samme periode.

Positivt er det ogsa, at ejerlederne ser optimistisk pa fremtiden
og forventer yderligere veekst i de kommende ar. Ejerleder-
analysen 2024 viser saledes, at 63 pct. af ejerlederne forventer
en veekst pad mere end 25 pct. i de kommende tre ar. 15 pct.
forventer, at deres virksomhed har mere end fordoblet omsaet-
ningen, nar de ser tre ar frem. Vi ser desuden, at ejerlederne i
hgj grad har sat digital transformation og implementering af ny
teknologi pa agendaen. Nar man sparger de bedst performende
ejerledere, hvad der star gverst pa deres strategiske priorite-
ringsliste, svarer hele 81 pct., at digital transformation er blandt
de tre vigtigste temaer for deres virksomhed i de kommende 12
méaneder. Flere end fire ud af ti har digital transformation som
hgjeste prioritet.

| denne udgave af CXO Magasinet kan du lsese om, hvordan
nogle af de mest succesfulde ejerledede virksomheder griber
digitalisering an og skaber veaerdi gennem teknologi og innova-
tion. De er eksempler pa, hvordan en strategisk tilgang til digi-
tal transformation ikke blot sikrer overlevelse, men ogsa abner
for vaekstmuligheder i en stadig mere kompleks verden. Det er
oploftende, at ejerlederne tager arbejdet med digitalisering og
teknologiinvesteringer serigst, da det ikke blot er afgerende for
vaekst og konkurrenceevne, men ogsa en ngdvendighed for at
imgdekomme stigende krav til effektivitet og innovation i en
stadig mere digital verden. @get fokus pa teknologi som Al og
dataanalyse vil ikke kun styrke og effektivisere virksomhedernes

interne processer, men ogsa bidrage til bedre kundeoplevelser
og mere praecise beslutningsprocesser. Vi ser dog ogséa af
analysen, at hver tredje ejerleder endnu ikke har opnaet den for-
ventede veerdi af deres digitale investeringer, og at de keemper
med at identificere, hvilke teknologier der giver reel veerdi for
deres virksomhed. | dette CXO Magasin gives en reekke eksem-
pler p4, hvor ny teknologi har skabt vaerdifulde aendringer, men
analysen understreger behovet for mere malrettede digitale
strategier, der skal hjeelpe ejerlederne med at udnytte digitali-
seringens fulde potentiale i et endnu sterre omfang. Ejerleder-
analysen 2024 fremhaever desuden en rekordhgj interesse fra
investorernes side. Naesten tre ud af fire ejerledere er blevet
kontaktet med henblik pa salg af deres virksomhed inden for
de seneste tre ar, hvilket er en stigning fra tidligere og under-
streger indtrykket af, at Danmark har mange sunde og steerkt
performende ejerledede virksomheder.

Vi vil i PwC gerne gnske tillykke til alle prismodtagere ved Arets
Ejerleder 2024. Tak til jer, der har bidraget til denne udgave af
CXO Magasinet, og som pa denne made er med til at bringe
inspirationen videre.

Rigtig god forngjelse.

Lars Baungaard
Adm. direkter og Senior
Partner, PwC Danmark

k€ Oget fokus pa teknologi som Al og dataanalyse vil
ikke kun styrke og effektivisere virksomhedernes interne
processer, men ogsa bidrage til bedre kundeoplevelser og
mere praecise beslutningsprocesser k&

Lars Baungaard, adm. direkter og Senior Partner, PwC Danmark
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ARETS HADERSPRIS 2024
FAMILIERNE TGPHOLM 5
OG WESTERMANN, Arets

WS AUDIOLOGY A/S H&derspris

Arets Heederspris er en saerlig anerken- 2024

delse af en ejerleder eller ejerlederfamilie
i Danmark, som gennem en lang arreekke [
har haft en betydelig indflydelse pa dansk
erhvervsliv og er indbegrebet af, hvad det vil sige
at veere ejerleder: Besidder modet til at treeffe beslut-
ninger i en omskiftelig verden, har ambitionerne og vilien
til hele tiden at seette nye og hgjere mal og herefter ‘drivet’
og evnerne til at indfri disse. Kort fortalt, s& er modtage-
ren af Arets Haederspris en evig kilde til inspiration for sa-
vel nuveerende som naeste generation af ejerledere. Prisen
uddeles hvert ar af Landsjuryen for Arets Ejerleder.

Arets Heederspris 2024 blev tildelt familierne Topholm

og Westermann, der star bag virksomheden WS Audio-
logy (tidligere Widex, red.). Landsjuryen fremhaever de to
ejerlederfamilier for deres enest&ende resultater gennem en
lang arreekke og anerkender alle tre generationer af de to
familier som forbilleder for ejerledere i Danmark og samfun-
det generelt.

Grundleeggerne, Erik Westermann og Christian Tepholm
tog et modigt skridt, da de startede virksomheden (Widex)

i 1956. Det kreevede bade vision, handlekraft og tro pa
deres ideer at overvinde de tidlige udfordringer og skabe et
solidt fundament. Gennem artier har de to familier arbejdet
taet sammen og har haft en afgegrende betydning for, at
virksomheden i dag er verdens tredjesterste inden for pro-
duktion af hgreapparater.

Familierne har navigeret virksomheden gennem gkonomi-
ske kriser og teknologiske omvaeltninger, men har altid fast-
holdt sine vaerdier og visioner. Et szerligt modigt valg var
beslutningen om at fusionere med den kapitalfondsejede
konkurrent tyske Sivantos i 2019 og skabe virksomheden
WS Audiology. En beslutning, der gav virksomheden den
nedvendige styrke til fortsat vaekst.

WS Audiology er i dag en global hereapparatproducent
med hovedseaede i Danmark og 45 kontorer globalt, der be-
skeeftiger 12.600 ansatte. | &r har virksomheden gennem-
gaet et generationsskifte til familiernes tredje generation,
og landsjuryen gnsker med tildelingen af Arets Haederspris
2024 at anerkende bade de tidligere generationers indsats
og virksomhedens beredskab til at overdrage stafetten til
den nzeste generation. Dette sker pa et tidspunkt, hvor virk-
somheden star staerkt og er klar til at fortsastte sin udvik-
ling. Haedersprisen er bade en hyldest til det opndede og
en anerkendelse af modet til at begynde et nyt kapitel med
samme visionaere tilgang.

B

FOTO: LISELOTTE SABROE
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Familierne bag WS Audiology A/S:
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Medarbejderne er

fundamentet 3




Hos familierne Topholm og Westermann, der star bag WS Audiology,
straeber man efter, at medarbejderne foler sig som en del af det starre
familiefeellesskab. Med fokus pa arbejdsgleede, menneskelig naerhed og
langvarige relationer bidrager det danske familieejerskab til sammen-
hold og innovation pa tveers af 12.600 medarbejdere verden over. | tre
generationer har familierne Tapholm og Westermann prioriteret trivsel
og teknologisk udvikling, hvilket sikrer en staerk balance mellem faglig
stolthed og kommerciel veekst.

Anden generation ved Jan Topholm (til venstre) overdrager nu ansvaret
for familieejerskabet bag WS Audiology til tredje generation ved
bestyrelsesmedlem Julian Tepholm (i midten) og naestformand for
bestyrelsen Adam Westermann (til hagjre).

© Familiegjerskab bidrager til at skabe et staerkt og

meget veerdifuldt band til medarbejderne

POINTER L . o :
FI;)A & Konsolidering er s& godt som uundgaeligt, nar man er

ARTIKLEN | en global hgjteknologisk sektor

& Kombinationen af ejerledernes faglighed og kapital-
fondens kommercielle knowhow har vist sig succesfuld
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& & Man ber serge for, at medarbejderne er glade. Det er en
god veerdi, og det er en god forretningsstrategi. Det gar, at
folk vil yde en ekstra indsats og f4 tingene til at virke k&

Jan Tepholm, anden generation og tidligere naestformand, WS Audiology A/S

anmark er som nation en international sveervaegter,

nar det kommer til udvikling og produktion af hgj-

teknologiske hgreapparater. Fortjenesten for den

position skyldes ikke mindst eksistensen af WS

Audiology, der i dag er verdens tredjestorste hore-
apparatproducent.

Familierne er lige nu repreesenteret i WS Audiology af tredje
generation i form af bestyrelsesmedlemmerne Julian Tepholm
og Adam Westermann, og sidstnasvnte er ogsa naestformand i
bestyrelsen samt chef for innovation i udviklingsafdelingen. Den
tidligere anden generation har veeret tegnet af Anders og Seren
Westermann samt Jan Tepholm, der var CEO fra 1985 til 2013
og sad i bestyrelsen indtil sommeren 2024.

Herefter er generationsskiftet blevet en realitet. Faklen
er givet videre til neeste generation i familieejerskabet. Noget
andet, der er viderebragt, er Jan Tepholms rad om, hvordan
man sikrer fremtiden i en hgjteknologisk ingeniorvirksomhed
med globalt salg: Det handler om mennesker.

"Man ber serge for, at medarbejderne er glade. Det er en
god veerdi, og det er en god forretningsstrategi. Det geor, at
folk vil yde en ekstra indsats og fa tingene til at virke. De faler
ejerskab for deres projekter. Det hele skaber en sundere og
mere effektiv virksomhed. Fundamentet er mennesker og deres
arbejdsgleede. Medarbejderne skal veere en del af familien,”
siger Jan Tepholm.

Den veaerdibaserede indstilling nikker tredje generation gen-
kendende til, forklarer hans sen, Julian Tepholm:

"Det er en meget vigtig veerdi for os. Veerdien er ogsé naturlig
for os som bgrnebern af stifterne, da vi altid har levet med den.
Men det er klart, at den er sveerere at handtere i dag, end da vi
var et mindre og langt mere overskueligt selskab,” siger Julian
Tepholm, mens Adam Westermann supplerer:

"Der er en forskel pa at skalere organisationen og skalere
familiernes fingeraftryk og tilstedeveerelse til at deekke 12.600
medarbejdere. Man kan dog stadig gere indsatsen. Det forsg-
ger vi meget bevidst at gere. Fx ved at hilse pa nyansatte, for-
sgge at leere deres navne at kende mm. Det har stor veerdi. Det
er en enorm styrke, ndr medarbejderne foler sig som del af et
familiefeellesskab.”

WS Audiology er pa sin vis indbegrebet af en dansk, familie-
ejet erhvervshistorie. Mange kender nok virksomheden bedst
under det tidligere navn, Widex. Stifterduoen i form af handels-
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uddannede Erik Westermann og elektroingenior Christian Top-
holm etablerede virksomheden tilbage i 1956.

Stort fokus pa innovation og udvikling

Jan Tepholm er i dag 78 ar. Han husker stadig klart det oprin-
delige udviklingsarbejde, der bogstavelig talt foregik i hans fars
keelder. Herfra gik det stet og roligt fremad. Mindre end ti ar
efter var der 100 ansatte. Vaeksten fortsatte — ogséa efter det
generationsskifte, der i 1985 placerede ham i direktorstolen.

| begyndelsen af 1990’erne skete der noget vigtigt. Virksom-
heden skiftede fokus fra analog til digital teknologi i here-
apparaterne. Den andring blev en gamechanger for bade
Widex, industrien og patienterne. Men teknologispringet be-
ted ogsé, at udviklingsomkostningerne pludselig eksplode-
rede i industrien. Den udvikling medferte en branchemaessig
konsolideringsbolge. Det var naesten uundgaeligt, at Widex
blev en del af den balge. Det var dog forst i 2019, at den blev til
virkelighed i form af en fusion med konkurrenten Sivantos, der
var ejet af kapitalfonden EQT. Jan Tepholm var pa det tidspunkt
bestyrelsesformand.

"Beslutningen om fusionen var noget, der var blevet modnet
med tiden. Det handlede i hgj grad om udviklingsomkostnin-
ger. Vi voksede hurtigere end konkurrenterne, men de to stor-
ste var dengang begge dobbelt sa store som os. Det betad jo,
at de havde dobbelt s& mange solgte hereapparater at fordele
omkostningerne over,” siger Jan Tepholm og tilfgjer: Fusionen
blev en made at fremtidssikre virksomheden pa. Den sikrede, at
vi fortsat kunne investere tilstraekkeligt i teknologiudvikling. Si-
vantos var allerede industriens tredjesterste. Sa fusionen resul-
terede |, at vi pludselig havde det, der nok var branchens storste
udviklingsafdeling.”

Krav om forankring i Danmark

Den nye, fusionerede virksomhed fik navnet WS Audiology
A/S. Sivantos var forankret i Tyskland og Singapore, men et
klokkeklart krav fra de danske familier blev afgerende for, at
hovedkvarteret forblev i nordsjeellandske Lynge mellem Fa-
rum og Allergd. Adam Westermann, der siden 2021 har veeret i
bestyrelsen og siden 2024 naestformand i WS Audiology, forkla-
rer: ”Ved fusionen var vores krav, at vi skulle forblive en dansk
virksomhed. Ledelsen skulle sidde i Danmark. Det var ikke
alene baseret pa gkonomiske argumenter. Der var ogsa andre
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Forste generation var stifterne, den handelsuddannede Erik Westermann og elektroingenigr Christian Topholm. De etable-

rede virksomheden i 1956

Anden generation har i hgj grad veeret tegnet af Jan Tepholm. Fadt i 1946 og uddannet ingenigr. Var CEO fra 1985 til 2013.
Sad i bestyrelsen indtil 2024. Familierepraesentanterne Seren Westermann og Anders Westermann sad i bestyrelsen indtil
2023 og var i mange ar aktive i Widex med ansvar for henholdsvis forskning og patenter samt salg og finans

Tredje generation i bestyrelsen bestar af neestformand Adam Westermann og medlem Julian Tepholm. Adam Westermann
er fodt i 1985 og uddannet ingenior. Julian Tapholm er fedt i 1975 og ligeledes uddannet ingenior

hensyn,” siger han og fortsaetter: "Her kommer vi tilbage til, at
medarbejderne er en del af familien. De er kernen i succesen og
den fortsatte udvikling. Mange medarbejdere er ingenigrer med
meget hgj anciennitet. Folk bliver haengende, fordi de er super-
glade for at arbejde her. De har en enorm vaerdi for forretningen
og for produktudviklingen.”

ELVieridag en global
virksomhed, men vores
anker er alligevel i
Danmark k&

Julian Topholm, tredje generation,
bestyrelsesmedlem, WS Audiology A/S
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Med en samlet udviklingsafdeling pa ca. 1.200 personer for-
delt over flere lande, er det dog i dag en sterre udfordring at sikre
holdand og nzerhed. Men det er muligt — og det er indsatsen
veerd, lyder det fra bade Julian og Jan Tepholm.

"Det var naturligvis nemmere, da det hele var smat og mere
overskueligt. Sammenhaengskraften er et mal, man kan saette
sig. Det er noget, man kan styre efter. Men det er ikke sikkert,
at man kan leve op til det p4 samme méade som i et lille firma.
Det ma man bare acceptere,” siger Julian Tepholm, mens Jan
Topholm supplerer: "Man ma angribe det lidt anderledes. Hvis
man vil sikre, at medarbejderne foler sig som en del af noget
storre, kan man fx stille det som et krav til de ledere, man an-
saetter. Man kan serge for, at det er en del af ledervaerdierne.
Det er en méade at holde fast i det pa.”

Kapitalfondens kommercielle knowhow

WS Audiology er i dag kun matchet af branchens kaemper, der
er danske Demant og schweiziske Sonova. Stifter-familierne og
kapitalfonden EQT deler stadig ejerskabet, selvom Lundbeck-
fonden har faet en fod indenfor, idet den i 2024 kgbte sig ind
i familiernes holdingselskab, der ejer 51 pct. af aktiekapitalen.

CXO MAGASINET | UDGIVET AF PWC



OM WS AUDIOLOGY A/S

Verdens tredjestorste producent af hgreapparater
med omtrent 12.600 medarbejdere

WS Audiology er frugten af 2019-fusionen mellem det
danske Widex og tyske Sivantos

Omsatte i seneste forskudte regnskabsar 2022/23 for
2.465 mio. euro. Driftsresultat pa 480 mio. euro

Stifterfamiliernes holdingselskab ejer 51 pct.
Kapitalfonden EQT ejer 49 pct. Lundbeckfonden kabte
sig i foréret 2024 ind i stifterfamiliernes holdingselskab

WS Audiologys CEO er i dag Jan Makela, mens
bestyrelsesformand er Lars Rasmussen

Hvad fremtiden byder p4, er ikke fastlagt. Som kapitalfond
vil EQT givetvis seelge sin ejerandel pa et tidspunkt, hvilket har
faet kommentatorer til at rejse spargsmalet om en bgrsnotering.
Det er dog ikke noget, der er truffet beslutning om.

Samarbejdet med EQT har veeret frugtbart. Omsaetningen
steg i sidste regnskabsar (det forskudte 2022/23) til 2.465 mio.
euro, og driftsresultatet landede pa 480 mio. euro. Samarbejdet
i ejerskabskredsen har ogsa kastet resultater af sig p& anden
vis, forteeller Adam Westermann.

"Som familiegjet teknologivirksomhed har vi kunnet skabe
succes via vores indgangsvinkel, der er ingenigrernes verden. Men
omvendt har det veeret godt med input udefra, altsa fra EQT. Der
er kommet store forandringer i fx go-to-market-modellen. Online-
salg og forsikringsbaserede modeller er blevet omrader, hvor vi er
blevet meget aktive. Med stor succes,” siger Adam Westermann.

Julian Tepholm er helt enig. WS Audiology har pé sin vis
kunnet nyde godt af det bedste fra to verdener. Ejerleder-
ingenigrernes indsigt i teknologi og kapitalfondens kommer-
cielle knowhow udger en steerk kombination. Det geelder ogsa
fremadrettet, vurderer han.

"En kapitalfond er maske ikke den samme type langtids-
ejer, som en familie er. Vi har alligevel et feelles sigte. Det er, at
virksomheden skal vaere sund og staerk, nér de en dag forlader
ejerkredsen. Idéen er jo, at ogsa vi kan give en god virksomhed
videre til fierde og femte generation,” siger Julian Tepholm.

Familievirksomheder har stor samfundsvaerdi

Opgerelser af, hvor mange familievirksomheder der er i Dan-
mark, kan svinge. Men der er mange. | en nylig vurdering i Dag-
bladet Barsen lyder det, at der fortsat er over 60.000 familieejede
virksomheder herhjemme, og de har en samlet arbejdsstyrke pa
800.000 mennesker. WS Audiology er blot en af dem. Den har i
dag omkring 1.000 ansatte i Danmark. Familievirksomheder har
stor vaerdi for samfundsgkonomien. Vi skal huske at veere glade
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for dem, lyder det samstemmende fra anden og tredje genera-
tion i WS Audiology: "Det er positivt, at vi har de ejerledede virk-
somheder. Der er masser af statistik, der viser, at de er vigtige
og generelt fungerer rigtig godt. Det er ogsa min personlige op-
levelse,” siger Jan Tepholm.

Tredje generation af WS Audiology supplerer: "Vi tog et
aktivt valg om at forblive en dansk virksomhed. Det var et krav i
fusionen. Vi foler os som en dansk virksomhed. Vores tilknytning
er her. Derfor var det vigtigt,” siger Adam Westermann, mens Juli-
an Tepholm slutter: “Jeg tror, at mange ejerledere ser det pa sam-
me made som os. Familievirksomhederne er i sig selv et staerkt
plus for Danmark — ogsa selv om de bliver markedsmaessigt inter-
nationaliserede. Det er vi jo ogsa blevet igennem arene. Vier i dag
en global virksomhed, men vores anker er alligevel i Danmark.” il

k£ Det er positivt, at vi har
de ejerledede virksom-
heder. Der er masser af
statistik, der viser, at de
er vigtige og generelt
fungerer rigtig godt & &

Adam Westermann, tredje generation,
naestformand, WS Audiology A/S
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Berit Willumsgaard og Seren Rasmussen, Albatros Travel A/S
m'”"m-‘h

"Deteren
enorm frihed
at vaere ejerleder”

10 | ARETS EJERLEDER 2024 CXO MAGASINET | UDGIVET AF PWC






Det er snart 40 ar siden, at rejsebureauet Albatros Travel A/S lettede fra
sin rede. Den familieejede virksomhed star i dag steerkt i sit marked, og
ejerskabsformen giver mulighed for at traeffe hurtige beslutninger. Og
netop dette betegner bestyrelsesformand Seren Rasmussen og CEO Berit

Willumsgaard som en stor styrke.

ejselystne kunder har i snart 40 ar udlevet deres

drgmme om at besgge verdens fjerne egne gennem

Albatros Travel. For ejerlederne bag rejsebureauet

har virksomhedsrejsen veeret spaendende og hjerte-

varm — ikke mindst fordi de har haft en handlefrihed
udover det seedvanlige.

Det forteeller den familieejede virksomheds stifter og
bestyrelsesformand Seren Rasmussen. Han driver i dag forret-
ningen i feellesskab med sin hustru, Berit Willumsgaard, der har
titlen CEO. Sammen har de gjort Albatros Travel til en stor akter
i den danske rejsebranche.

Fundamentet har isaer veeret oplevelses-rundrejser til fierne
destinationer som det sydlige Afrika, Amerika og Asien. De er
begge enige om, at netop ejerledermodellen har givet dem en
utrolig grad af frihed, bade med hensyn il forretningsbeslutninger
og de avrige valg, man som leder f&r mulighed for at tage.

"Det har altid veeret en stor fordel, at vi selv har haft ejer-
skabet. Vi har haft mulighed for at tage beslutninger hurtigt og
har ikke skullet vente pa, at en bestyrelse skulle indover. Det har
ogsa veeret med til at gere arbejdet givende. Vi har jo kunnet
tage valg ud fra en fornemmelse af, at noget lod sjovt og inte-
ressant eller simpelthen foltes rigtigt,” siger Berit Willumsgaard.

Stifter og bestyrelsesformand Seren Rasmussen er helt
enig. Han p&peger endnu en fordel:

"Vi driver jo forretningen med fornuft og kaster os kun ind i
forretningsomrader, hvis vi tror, vi kan gere det profitabelt. Nar
det er sagt, er vi nok ikke sa fokuserede pa at tjene penge som
andre aktorer. Det er en enorm frihed at have. Den nyder vi,”
siger han og tilfgjer: ”Ikke mindst fordi det ogsé& giver os mulig-
hed for at foretage valg, der maske ikke direkte har noget med

POINTER

FRA
ARTIKLEN
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forretningen at gere. Vi har holdninger til ting. Vi er involveret i at
statte NGO’er. Det er vi meget glade for. Det har reelt altid veeret
en del af vores drivkraft og DNA.”

Startede med en drom

Albatros Travel A/S har hovedkvarter pa Vesterbro i Kebenhavn.
Her arbejder omtrent 130 personer, men reelt er rejsevirksom-
heden meget, meget storre. Eksempelvis er over 1.000 rejse-
ledere tilknyttet rundt omkring i verden. Dertil kommer personale
i forskellige lande, hvor Albatros Travel ejer hoteller og skibe.

Virksomhedsrejsen startede dog et meget mere beskedent
sted. Neermere betegnet i 1980’erne, hvor Seren Rasmussen
som privatperson elskede at rejse og opleve verden. Herfra ud-
viklede hans idéer sig.

"Det startede egentlig med en drem. Det var ikke en drgm
om at etablere en virksomhed, det var derimod en simpel drem
om at arrangere safari i Afrika og dele oplevelserne med del-
tagerne. Men jeg havde brug for et setup til at salge rejser-
ne. S&dan kom det i gang. Indledende var det noget, der ikke
genererede meget indkomst — heldigvis havde vi Berits lan som
folkeskolelaerer, vi kunne leve af,” siger han, mens Berit Willums-
gaard fortseetter:

“Jeg var dengang lige blevet feerdig med uddannelsen som
leerer. Seren skrev speciale, men vi valgte at rejse til Sydamerika
et halvt ar, hvilket ogsa teendte en ild i mig. Da vi flgj hjem,
spagte vi med, at vi maske skulle ga ind i rejsebranchen. Det var
mest for sjov. Jeg gik tilbage til mit arbejde. Men pludselig blev
det alligevel til noget,” siger hun.

| januar 1986 startede Seren Rasmussen formelt Albatros
Travel op. Indledende var det dog op ad bakke. Da der ikke var

© Albatros Travel er et eksempel pa, at ejerledede
virksomheder bade har handlekraft og stor frihed

O Ejerlederne bag virksomheden s4 tidligt mulighed-
erne i digitalisering og er stadig fokuseret pa disse

& Glidende generationsskifte har forberedt Albatros
Travel til at flyve sikkert ind i fremtiden

CXO MAGASINET | UDGIVET AF PWC
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OM ALBATROS TRAVEL A/S

Familieejet rejsebureau, oprindeligt etableret i 1986 af
Sgren Rasmussen

Er isaer specialiseret i oplevelsesrundrejser pa fjerne kon-
tinenter

Har hovedkvarter i Kabenhavn, men ejer virksomheder,
hoteller og skibe rundt omkring i verden

Omsatte i 2023 for 733 mio. kr og havde et resultat for skat
péa 50,4 mio. kr.

meget omsaetning at hente p& sma safarirejser med et begraen-
set antal deltagere, begyndte Sgren Rasmussen at sprede sine
forretningsmaessige vinger. Salg af flybilletter kom til, flere rejse-
destinationer kom pa spisesedlen, virksomheden udviklede sig
gradvist.

Blevet en stor koncern

| midten af 1990’erne valgte Berit Willumsgaard at ga fuldtid ind
i veekstvirksomheden. Samtidig begyndte alvoren ved virksom-
hedsdrift ogsa at ga op for ejerlederparret.

"Virksomheden udviklede sig &r efter ar. Den voksede. Det
var tydeligt, at mange var blevet afhaengige af os — ikke mindst i
udlandet. Det gjorde det klart for mig, at vi skulle til at tage virk-
somheden mere alvorligt,” forteeller Seren Rasmussen.

Det var der ogsa brug for. Omkring artusindskiftet iveerk-

UDGIVET AF PWC | CXO MAGASINET

€& Vi driver jo forret-
ningen med fornuft og
kaster os kun ind i for-
retningsomrader, hvis vi
tror, vi kan ggre det profi-
tabelt. Nar det er sagt, er
vi nok ikke sa fokuserede
pa at tjene penge som
andre aktgrer. Det er en
enorm frihed at have.
Den nyder vi k&

Saren Rasmussen, bestyrelsesformand,
ejerleder, Albatros Travel A/S
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£ Vi vil gerne vaere
effektive. Lige nu er
viigang med at fa

nye systemer og I'T-
infrastruktur. Det er
vigtigt at veere med pa
den digitale rejse. Den
er ogsa en forudsatning
for, at vi kan forsta vores
forretning i detaljer.
Hvordan vi selger, og

i hvilken raekkefalge
tingene sker. Det er noget
af det, der er med til

at sikre, at vi er staerke
konkurrencemaessigt k&

Berit Willumsgaard, CEO, ejerleder,
Albatros Travel A/S
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satte han en storre forretningsmaessig oprydning. Selvom virk-
somheden lgb rundt, var der for mange uprofitable hjgrner. | de
folgende ar blev kontorer lukket og virksomheden gjort mere
skarp. Ud fra det fundament startede en ny og mere velfunderet
veekstrejse, der med enkelte udsving er fortsat til i dag.

Det har gjort Albatros Travel sterre, end de fleste maske
forestiller sig. Den formelle omseetning i aktieselskabet bag led
sidste ar pa 733 mio. kr., mens bundlinjen endte pa 39 mio. kr.
Saren Rasmussen afslorer dog, at hvis man regner alle tilknyt-
tede selskaber med rundt omkring pé rejsedestinationerne, er
koncernomsaetningen neaermere 1,6 mia. kr. Albatros Travel er
séledes reelt blevet en stor koncern med tréde til hele verden.

Albatros Travel fik nogle hug p& bade top- og bundlinje
under pandemien, men det er i dag fortid. Kursen er nu atter sat
mod veekst. Arsagen til, at rejsevirksomheden star steerkt, skal
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bl.a. findes i, at det er sveert for konkurrenter at kopiere koncep-
tet én til én, forklarer Seren Rasmussen.

"Det er sandt, at alle principielt kan lave en rundrejse i et ek-
sotisk land. Men i praksis er det meget komplekst at skrue sam-
men. Vi har i dag et fast og effektivt koncept med salg, indkeb,
prispolitik og gennempregvede samarbejdspartnere i hele ver-
den. Vi har egne skibe, hoteller, biler og lokale kontorer. Det kan
andre ikke sadan lige kopiere,” siger han.

Digitale lgsninger tidligt i fokus
Derudover er Albatros Travel internt blevet stremlinet, s driften
er underlagt et minimum af omkostninger, forteeller CEO Berit
Willumsgaard. Det geelder iseer pa IT-fronten.

Vi vil gerne veere effektive. Lige nu er vii gang med at fa nye
systemer og IT-infrastruktur. Det er vigtigt at veere med pa den

CXO MAGASINET | UDGIVET AF PWC



OM EJERLEDERNE BAG ALBATROS

Sgren Rasmussen er fadt i 1952 og har kandidatgrad bade
i biologi (1985) og i geografi (1997)

Siden 1986 Stifter og ejerleder, Albatros Travel. Koncentre-
rede sig fra 2011 om ansvaret som bestyrelsesformand

Berit Willumsgaard er fodt i 1955 og uddannet folkeskole-
leerer (1981) samt cand.paed. (1997), mens hun samtidig
arbejdede for Albatros Travel

Siden 2014 CEO, Albatros Travel

digitale rejse. Den er ogsa en forudsaetning for, at vi kan forsta
vores forretning i detaljer. Hvordan vi seelger, og i hvilken raekke-
folge tingene sker. Det er noget af det, der er med til at sikre, at
vi er steerke konkurrencemaessigt,” siger hun og tilfgjer:

"Det inkluderer eksempelvis kunstig intelligens. Den bruger
vi ikke blot til at assistere i kundekontakten, men ogsa til at
overskue alle de data, vi har, s& vi kan se mgnstre. Det er et
effektivt redskab. Vi kan jo principielt se, hvad folk foretraekker
til morgenmad. Det er bade spaendende og lidt skraeemmende,
hvad teknologien kan i dag.”

At digitalisering er vigtigt, er reelt ikke noget nyt i Albatros
Travel. Seren Rasmussen forteeller, at han meget tidligt var op-
maerksom pa mulighederne i IT og internet.

“Helt tilbage i 1996 skrev jeg et memo til resten af ledelsen,
hvor jeg foruds3, at stort set alt salg i & 2000 ville vaere via net-
tet. Det fik jeg ikke ret i. Der gik 10-20 &r mere, inden det skete.

Vi har altid veeret opmaerksomme p3, hvordan teknologi pavir-
ker os. Det ber alle veere,” siger han.

Albatros Travel har i snart 40 ar veeret det professionelle
omdrejningspunkt for Berit Willumsgaard og Seren Rasmus-
sen. Ejerstrukturen er ad flere omgange aendret, hvilket konkret
betyder, at ejerskabet er blevet delt ud til flere medlemmer af
familien, hvoraf nogle af dem ogsa er en del af den daglige drift.

Glidende generationsskifte
Virksomheden har saledes veeret igennem et glidende
generationsskifte, hvor deres to bern, Ceecilie Hojer Willums-
gaard og Rasmus Willumsgaard, i dag er kommet ind i ejerkreds-
en. Derudover varetager svigersennen Jens H. Rasmussen i
dag rollen som salgschef. Det er dog ikke ensbetydende med,
at hverken Berit Willumsgaard eller Seren Rasmussen har slup-
pet tojlerne i den hektiske hverdag. Tvaertimod nyder de fortsat
at kunne traeffe de valg, de mener er personligt vigtige for dem.
Det geelder i hgj grad om at stette velgerende formal og at
vaere med til at puffe verden i en bedre retning. Det har veeret en
del af virksomhedens DNA fra begyndelsen af, forklarer de. De
har igennem arene stottet alt fra kampen mod apartheid i Syd-
afrika til ulovlig traefeeldning p& Borneo. Den handlefrined giver
ejerlederne bag Albatros Travel noget, de virkelig veerdseetter.
"Det er jo personligt tilfredsstillende, at vi undervejs har haft
mulighed for at pleje vores interesser og statte ting, vi synes
er vigtige. Men vi har ogsa altid veeret teet pa og afheengige af
lokalbefolkninger rundt omkring i verden. Derfor giver det pa alle
mader mening, at samfundet omkring godt kan lide os. Sadan
teenker vi. Man skal huske at opfere sig ordentligt. Specielt, nar
man har ré&d til det,” siger Seren Rasmussen. B

££ Vi har altid veeret taet pa og
afhangige af lokalbefolkninger
rundt omkring i verden. Derfor
giver det pa alle mader mening,
at samfundet omkring godt
kan lide os. Sadan tenker vi.
Man skal huske at opfgre sig
ordentligt. Specielt, nar man
har rad til det &

Seren Rasmussen, bestyrelsesformand, ejerleder,
Albatros Travel A/S
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Danske ejerledere prioriterer digitalisering hgjt og @ger investeringerne

| digital transformation og ny teknologi. Samtidig oplever ejerlederne
rekordhgj kebsinteresse fra investorerne. Veeksten fortsaetter trods ud-
fordringer med at realisere den fulde veerdi af deres digitale strategier. Det

]

er nogle af konklusionerne i Ejerlederanalysen 2024 fra PwC.
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anske ejerledere har for alvor taget digitalisering

og anvendelse af ny teknologi til sig de senere ar.

Det viser Ejerlederanalysen 2024 fra PwC. Der er en

oget bevidsthed om vigtigheden af at integrere digi-

talisering i strategien. Ejerlederanalysen viser sale-
des, at hele 95 pct. af ejerlederne prioriterer digital transforma-
tion i de naeste 12 maneder, og 81 pct. placerer det blandt de tre
vigtigste strategiske temaer for deres virksomhed. Samtidig for-
venter tre ud af fire (74 pct.) at @ge investeringerne i digital trans-
formation over de naeste tre ar.

“Analysen understreger, at virksomheder anerkender tekno-
logi sdsom Al som en uundgaelig drivkraft for fremtidig veekst
og konkurrenceevne. Ejerlederne peger selv pa, at det seerligt
er onsket om en forbedret kundeoplevelse og effektivitet, der
driver investeringer i digitale lasninger,” forklarer Ulrik Raebild,
partner i PwC.

Analysen viser dog ogsa, at hver tredje ejerleder endnu ikke
har opnéet den forventede veerdi af digitale lesninger. Saledes
svarer 35 pct. af ejerlederne, at de inden for de seneste tre ar har
investeret i digitale lasninger, der endnu ikke har givet den forven-
tede veerdi. Tre ud af ti mener, at det er vanskeligt at gennemskue,
hvilke lasninger der kan have vaerdi for deres virksomhed.

“Analysen peger pa en udfordring med at identificere de rette
teknologier og implementere dem pa en made, der skaber reel
veerdi for de ejerledede virksomheder. Det understreger behovet
for skreeddersyede digitale strategier, der kan sikre en mere mal-
rettet og vaerdiskabende brug af ny teknologi,” siger Ulrik Raebild
og henviser til, at 57 pct. er helt eller delvist enige i, at deres virk-
somhed er rustet til selvsteendigt at gennemfare en digital trans-
formation, mens 32 pct. er uenige.

Rekordhgj interesse hos investorerne
Investorernes interesse for de ejerledede virksomheder er steget
til et rekordhgijt niveau det seneste ar. Flere end syv ud af ti ejer-
ledere er inden for de seneste tre ar blevet kontaktet for et muligt
salg af deres virksomhed, hvilket er den hgjeste andel hidtil og
en stigning pa syv procentpoint siden sidste ar. Den stigende
interesse skal ses i lyset af, at hele 77 pct. af ejerlederne er abne
over for et fremtidigt salg af deres virksomhed, hvilket ogsa er
flere end sidste &r, hvor det var 72 pct.

"De ejerledede virksomheder har oplevet en stot stigende
interesse fra potentielle investorer de senere ar. Analysen be-
kreefter, at investorerne har fri kapital, og samtidig, at flere ejer-
ledere end nogensinde er bne for at saelge, ogsa inden for en
kortere tidshorisont. Det skaber umiddelbart gode muligheder
for at bringe kapital og ejerledernes kompetencer sammen,”
forteeller Ulrik Reebild.

Ejerledere fortsaetter vaeksten
Ejerlederanalysen viser desuden, at ejerlederne har oplevet en
paen veekst. Saledes har 66 pct. af ejerlederne haft en samlet
vaekst pa over 25 pct. de seneste tre ar. Det samme havde 70
pct. i 2023. Andelen af ejerledere, der har vaekstet virksom-
heden mere end 100 pct. over de seneste tre ar, er dog faldet fra
19 pct. i 2023 til 8 pct. i &r.

"Efter en periode med steerk okonomisk vaekst og opsving,
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Hvordan prioriterer virksomheden digital
transformation de nzeste 12 maneder?

Meget hgijt, det er det
vigtigste tema for os

Det er i top 3, men ikke
det vigtigste tema for os

Det er ikke i top 3, men
stadig en prioritet for os

Det er ikke en prioritet for
os (de naeste 12 maneder)

41%

40%

15%

5%

Grafikken summerer ikke til 100% pga. afrunding.

Hvor enig/uenig er du i falgende udsagn?

Vi har inden for de seneste 3 ar investeret i digitale
lzsninger, hvor vi endnu ikke har opnaet den

forventede veerdi

Jeg/vi synes det er vanskeligt at gennemskue, hvilke
digitale losninger der kan have veerdi for os

. Helt enig/delvist enig

Helt uenig/delvist uenig . Ved ikke

Hvordan integrerer virksomheden kunstig
intelligens (Al) i den digitale strategi?

Vi har allerede implementeret
Al i flere af vores processer
og produkter

Vi planleegger at implementere
Al som en del af vores digitale
transformation

Vi overvejer at integrere Al,
men har endnu ikke truffet
beslutning om det

Vi har ingen planer om at
inkludere Al i vores digitale
transformation

42%

18%

29%

11%



Andelen af ejerledere, der er blevet kontaktet om
muligheden for et salg af deres virksomhed

2024 2023 2022

Kan et salg/overdragelse af jeres virksomhed
komme pa tale i fremtiden?

2024
2023

2022

B va [ Nej
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iseer som folge af post-pandemiske effekter og gendbning af
markeder, er vi nu i en mere stabiliseret fase. Den globale gko-
nomi har de seneste ar staet over for udfordringer som stigende
inflation, hejere renter og geopolitisk uro, der skaber usikkerhed
og laegger pres péa vaeksten. Alligevel ligger veeksten de senere
ar blandt ejerlederne i analysen ogséa pzent over deres egne for-
ventninger,” forklarer Ulrik Raebild.

Han henviser til, at over halvdelen (55 pct.) af ejerlederne for-
teeller, at deres vaekst de seneste tre ar har ligget over forvent-
ningerne set i forhold til deres mal. Samtidig forventer flertallet
af ejerlederne en veesentlig omsaetningsveekst de kommende
tre &r. Seks ud af ti (63 pct.) ejerledere forventer en vaekst i om-
saetningen pa over 25 pct. de kommende tre ar, og 15 pct. for-
venter endda mindst en fordobling i omsaetningen over de kom-
mende tre ar.

“Ejerlederne forventer fortsat at skabe vaekst, hvilket tegner
godt for fremtiden. Ejerlederne anser fortsat Danmark som
deres vigtigste marked, men flere end tidligere ar satser pa
veekst uden for EU, hvilket kan skyldes, at den gkonomiske ud-
vikling i Europa taber momentum i disse &r, ikke mindst pa nzer-
markederne Tyskland og Sverige,” siger Ulrik Raebild.

Ifalge analysen ser 57 pct. af ejerlederne Danmark som det
vigtigste marked i forhold til at drive fremtidig vaekst, mens EU
anses som det primzere vaekstmarked blandt omtrent hver fierde
ejerleder. 17 pct. af ejerlederne ser dog storre potentiale i resten
af verden, hvilket er lidt flere end sidste &r, hvor det var ti pct. |

FAKTA OM EJERLEDERANALYSEN

Ejerlederanalysen blandt de dygtigste ejerledere i Dan-
mark er afszet for konkurrencen om at blive Arets Ejerleder
2024. PwC ser pa mere end 10.000 ejerledede virksomhe-
der ud fra offentlige regnskabstal. Af disse er 155 blandt
de bedst performende ejerledere udvalgt som nominerede.
PwC og Nykredit interviewer de 155 ejerledere personligt,
hvorefter der udarbejdes en kvalitativ analyse.
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Hvad har jeres omseetningsveekst veeret over de seneste tre ar?

2024 34% 18% 28% 12% 8%

2023 30% 24% 14%

2022 26% 10% 14% 12%

B o25% 26-50% 51-75% [ 76-100% ] Mere end 100%

Hvad er jeres forventning til veekst de kommende 3 ar?

2024 37% 32% 12% B34 15%

2023 44% 23% 13% 8% 12%

3%
2022 50% 23% 9% 15%

B o2s5% 26-50% 51-75% [} 76-100% ] over100%
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Fra keelder til el-gigant:

Ulroik Juul fra Titech Electric
er Arets Ejerleder 2024 pa Fyn

Han grundlagde Titech Electric i sin keelder

i 1998 og har med fokus pé specialisering
og digitalisering udviklet virksomheden til en
forende leverander af eltavler til erhvervslivet.

Ulrik Juul er kéret som Arets Ejerleder 2024 p& Fyn. Han mod-
tager prisen for sine ekstraordinaere preestationer inden for el-
teknikbranchen, hvor han har opbygget Titech Electric A/S fra
idé til ferende leverander af eltavler pa godt 25 ar.

Under Ulrik Juuls ledelse har Titech Electric formaet at kom-
binere innovation med effektiv drift, hvilket har resulteret i en
imponerende vaekst.

Innovation og vaekst

Fynske Titech Electric har gennemgéet en markant udvikling
under Ulrik Juuls ledelse. Trods udfordringer i el-teknikbranchen
har virksomheden form&et at styrke sin position som farende i
sin branche.

" Arets Regionale Ejerledere 2024

Arets Ejerleder 2024 - Region Fyn

Ulrik Juuls fokus péd specialisering og digitalisering har
veeret afgerende for virksomhedens udvikling.

Titech Electric A/S blev grundlagt i 1998 af Ulrik Juul med
fokus pa at levere eltavler af hgj kvalitet til erhvervslivet. Virk-
somheden har specialiseret sig i kundetilpassede lgsninger og
har opnaet en ferende position i Danmark. Titech Electric har
gennem arene udvidet deres kapacitet og har investeret i digita-
lisering og teknologisk innovation for at optimere deres produk-
ter og processer.

Fra familievirksomhed til global succes:

Martin Vestergaard fra Power Stow
er Arets Fjerleder 2024 pa Sjeelland

Han grundlagde virksomheden i 2003 med
ambitionen om at skabe nye automatiserede
bagagesystemer. Innovation og taet kunde-
dialog har skabt en global succes.

Martin Vestergaard er Arets Ejerleder 2024 pa Sjeelland. Han
modtager prisen for sine ekstraordinzere praestationer inden for
automatiserede bagagesystemer, hvor han har opbygget Power
Stow til at vaere en forende leverander pa det globale marked.

Under Martin Vestergaards ledelse har Power Stow forméaet
at kombinere innovation med en taet kundedialog, hvilket har
resulteret i imponerende vaekst og et internationalt gennem-
brud.

Sjeellandske Power Stow er vokset betydeligt de seneste ar
og har cementeret sig som en nggleaktor i den globale bagage-
héndteringsindustri. P& trods af udfordringer i branchen har
Martin Vestergaard skabt en virksomhed, der ikke blot leverer
automatiserede systemer, men ogsa prioriterer baeredygtighed
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Power Stow A/S
9 Arets Ejerleder 2024 - Region Sjzelland

og innovative lasninger, der forbedrer arbejdsvilkarene for bade
kunder og medarbejdere.

Power Stow A/S blev grundlagt i 2003 af Martin Vestergaard
med ambitionen om at udvikle automatiserede bagagesystemer
til flyindustrien.

Virksomheden har specialiseret sig i at forbedre arbejds-
vilkarene for lufthavnspersonale ved at skabe lgsninger, der gor
bagagehéndtering mere effektiv og skdnsom. Power Stow har i
dag mere end 100 ansatte fordelt pa flere kontinenter og er en
global markedsleder.
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Fra lokalt slagteri til en national succes:

Fire ejerledere bag Himmerlands-
kad er Arets Ejerleder 2024 i
Nordjylland

Lars Andersen, Louise Bondgaard Godsk,
Christoffer Rosbjerg Andersen og Louise An-
dersen fra Himmerlandsked A/S har med staerk
lokal forankring og fokus pa ordentlighed skabt
en sund veekstvirksomhed.

Lars Andersen, Louise Bondgaard Godsk, Christoffer Ros-
bjerg Andersen og Louise Andersen er karet som Arets
Ejerleder 2024 i Nordjylland. Med de fire ejerledere i spidsen
har virksomheden gget volumen markant, samtidig med at de
har bevaret deres steerke vaerdier om ngjsomhed og arbejds-
omhed. Ejerlederne arbejder taet sammen, hvilket bidrager til en
balanceret og strategisk ledelse af virksomheden.

Kvalitet og vaerdier
Med en steerk lokal forankring og et vedholdende fokus pa at

drive virksomheden ordentligt har Lars Andersen og hans med-
ejere skabt en gkonomisk sund virksomhed i konstant udvikling.
Himmerlandskad har gennem arene investeret i ny teknologi og
optimering af produktionsprocesserne, hvilket har vaeret naglen
til deres vaekst.

Himmerlandsked A/S blev overtaget af Lars Andersen i
2000 fra hans tidligere kompagnon. Virksomheden leverer kod-
produkter fra danske kveeg til bade private og erhvervskunder
over hele landet.

Fra ingenigr til succesrig ejerleder:

Jan Bisgaard Sgrensen er
Arets Ejerleder 2024 i Midt- og
Vestjylland

Med en baggrund som ingenier og overtagelse
af aktiemajoriteten i 2002 har han staet i
spidsen for en markant vaekstperiode, der har
gjort BILA Group til en farende aktor inden for
automatiseringslasninger.

Jan Bisgaard Sgrensen er Arets Ejerleder 2024 i Midt- og
Vestjylland. Med ham i spidsen har virksomheden gennemgaet
en imponerende ekspansion gennem bade organisk veekst og
strategiske opkeb. Jan Bisgaard Serensens resultatorienterede
ledelsesstil, kombineret med hans evne til at skabe en steerk
virksomhedskultur preeget af ansvar og selvledelse, har veeret
afgerende for BILA Groups fortsatte succes.

Jan Bisgaard Serensen har skabt langvarig succes for BILA
Group ved at kombinere et steerkt fokus pa performance med
en menneskelig tilgang. Ved at give medarbejderne ansvar og
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indflydelse har han gget engagementet og udviklingen internt,
men ogsa sikret, at virksomheden effektivt kan integrere nye
opkeb og skabe synergier pa tveers af koncernen.

BILA Group A/S blev grundlagt i 1988 og er i dag en af Dan-
marks forende leverandgrer af automatiseringslasninger til in-
dustrien. Virksomheden har specialiseret sig i at udvikle og inte-
grere robotteknologi og automatiserede systemer, der optimerer
produktionen hos deres kunder. Under Jan Bisgaard Serensens
ledelse har virksomheden gennemgéet markant vaekst og ud-
videt sin portefolje.
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Erfaring og handlekraft:

Hanne Mikkelsen fra Nordic Tours
er Arets Ejerleder 2024 i Region
@stjylland

Med nzesten 25 ars erfaring i rejsebranchen

og grundlzeggelsen af Nordic Tours i 2000 har
Hanne Mikkelsen gjort virksomheden til en
farende akter inden for rejseoplevelser i Norden
og flere europeeiske markeder.

Med Hanne Mikkelsen i spidsen har Nordic Tours gennem-
gaet en imponerende veekst, hvor virksomheden har udvidet
markant og ikke mindst genvundet momentum efter branchens
udfordringer under COVID-19. Hanne Mikkelsens dynamiske
ledelsesstil, kombineret med hendes evne til at skabe et
arbejdsmiljg preeget af ansvar, respekt og samarbejde, har
veeret afgerende for Nordic Tours’ fortsatte succes og staerke
position i rejsebranchen. Hanne Mikkelsen og Nordic Tours
forventer yderligere veekst i virksomheden i de kommende ar
frem.

S Arets Regionale Fjerledere 2024

r

| N;rdic Tours A/S

:‘ Arets Ejerleder 2024 - Region @stjylland

Hanne Mikkelsens nysgerrighed og fremadskuende tilgang
har veeret afgerende for virksomhedens position som en af de
forende aktoerer inden for rejsebranchen i Skandinavien.

Nordic Tours A/S blev grundlagt i ar 2000 af Hanne
Mikkelsen og er i dag en af Nordens forende rejseoperatorer,
der specialiserer sig i skreeddersyede rejseoplevelser til bade
private og erhvervskunder. Med hovedkontor i Aarhus tilbyder
virksomheden rejser til destinationer i hele Norden samt ud-
valgte europzeiske markeder som Tyskland og Holland. Nordic
Tours har over 40 medarbejdere.

Veekst og lokal forankring:

Niels Grening Langerhuus fra
HYTOR Group er Arets Ejerleder
2024 i Sydjylland

Med en baggrund som maskinmester og
overtagelse af HYTOR Group i 1999 har han
staet i spidsen for virksomhedens markante
veekst og udvikling.

Niels Grening Langerhuus er Arets Ejerleder 2024 i Sydjylland.
Med ham i spidsen har HYTOR Group gennemgaet en impone-
rende vaekst, hvor virksomheden har udvidet markant og styrket
sin position i markedet. Niels Grening Langerhuus’ ledelsesstil,
praeget af ordentlighed, ansvar og respekt, har skabt et arbejds-
miljg, hvor medarbejderne trives, og hvor virksomhedens veer-
dier har veeret afgarende for HY TOR Groups fortsatte succes.
Under Niels Grening Langerhuus’ ledelse er HYTOR Group
vokset gennem strategiske opkeb, men altid med fokus pa at
bevare virksomhedens kerneveerdier og DNA. Hans beslutnin-
ger har veeret praeget af en evne til at tilpasse sig udfordrende
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HYTOR Group A/S

:‘ Arets Ejerleder 2024 - Region Sydjylland

tider og en dedikation til at styrke Esbjergs lokale erhvervsliv.
Niels Grening Langerhuus har blandt andet valgt lokale leveran-
dorer til opferelsen af HYTOR Groups nye domicil, hvilket un-
derstotter hans engagement i byens udvikling.

HYTOR Group A/S i Esbjerg er en specialiseret virksomhed,
som leverer systemlgsninger, specialiserede veerktojslasninger
samt generatorer til vind- og energibranchen. Under ledelse af
Niels Grening Langerhuus har virksomheden gennemgaet be-
tydelig veekst, mens vaerdier som ordentlighed, kvalitet og lokal
forankring forbliver centrale.
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Arets Ejerleder:

Lars Andersen,

Louise Bondgaard Godsk,
Christoffer Rosbjerg Ander-
sen og Louise Andersen
Himmerlandsked A/S

Arets Temapris:
Lars Sneftrup Pedersen
Admin By Request ApS

Arets Heltinde:
Stine Rex

Tp . Arets Ejerleder 2024

Familierne
Topholm og
Westermann

Regions-
vindere
2024

Region Nordjylland

Arets Ejerleder er en arlig karing, der ka-
rer de dygtigste ejerledere i Danmark. For
at finde finalisterne til regionskaringer-
ne analyserer PwC flere end 9.000 ejerle-
dede virksomheder ud fra offentliggjorte
regnskabsinformationer. Blandt disse gen-
nemferes personlige interviews med ejer-
ledere fra ca. 150 virksomheder. De inter-
viewes ud fra spgrgsmal om ejerlederen
og dennes virksomhed, ledelsesfunktioner,
forretningsplan, performance og veekst-
ambitioner, ejerskifte samt arets tema. En
regional jury, bestdende af bl.a. regionsvin-
derne fra 2023, en lokal erhvervsperson og
repreesentanter fra samarbejdspartnerne,
udveelger tre finalister og en regionsvinder
i hver af de syv regioner. Derudover udveel-
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Arets Temapris:
Steven Friberg
UXV Technologies

Arets Helt:
Lennart Lajboschitz

Region Midt- og
Vestjylland

Arets Ejerleder:
Jan Bisgaard Sgrensen
BILA Group A/S

Arets Temapris:
Morten Nors
|de-Pro Skive A/S

Arets Helt:
Niels Jorgen Nielsen

Berit Willumsgaard og
Soren Rasmussen
Albatros Travel A/S

Arets Ejerleder:
Ulrik Juul

Titech Electric A/S

Arets Temapris:
Peter Groftehauge
Autorola A/S

Arets Helt:
Hemming Van

Arets Ejerleder:
Hanne Mikkelsen
Nordic Tours A/S

Arets Temapris:

Anders Qrgérd
OSK Design A/S

Arets Heltinde:
Charlotte Thyberg

ger den regionale jury i hver region ogsa en
temaprisvinder pé baggrund af arets tema
samt en vinder af Arets Helt. Blandt disse
syv regionsvindere af henholdsvis Arets
Ejerleder og Arets Temaprisvinder udveel-
ger landsjuryen de personer, der kéresusom
landsvinder af Arets Ejerleder 2024 og Arets
Temaprisvinder 2024.

Kriterier for udvaelgelse:

A/S, ApS og P/S. Eksisteret i min. 5 ar, 10
ansatte eller flere. Positiv egenkapital, po-
sitivt resultat og veekst i deekningsbidrag i
seneste regnskab. Ejerlederen skal have en
betydende ejerandel (>20 %) samt central
indflydelse pa driften. Bersnoterede sel-
skaber, datterselskaber af udenlandske

Region Dstjylland

Jacob H. Thygesen og

Peter Groftehauge
Autorola A/S

Region Hovedstaden @ Region Fyn Region Sjeelland

Arets Ejerleder:
Berit Willumsgaard og
Soeren Rasmussen
Albatros Travel A/S

Arets Ejerleder:
Martin Vestergaard

Power Stow A/S

Arets Temapris:
Kim Frimann
Frimann Biler A/S

Arets Heltinde:
Maja Meisner

Region Sydjylland

Arets Ejerleder:
Niels Grening Langerhuus
HYTOR Group A/S

Arets Temapris:
Lasse Ostergaard-Jensen
Site-Security A/S

Arets Helt:
Steen Bagger-Sgrensen og
Claus Bagger-Serensen

selskaber og selskaber pa Bersens Top 100
eller datterselskaber er ikke omfattet.

Samarbejdspartnere:
¢ Dansk Erhverv, Nykredit og Finans

Landsjuryen:

e Jesper Juul-densen, Dansk Erhverv

e Simone Wejlemand, Regionsdirekter,
Nykredit.
Ulrik Reebild, Partner og Middle
Market leder i PwC og ansvarlig for
Arets Ejerleder.
Flemming Wagner, Ejerleder og CEO,
Abacus Medicine A/S.
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orien om Autorola A/S starter tilbage i 1996, hvor bradrene
3ter og Martin Greftehauge havde en klar vision om, at internettet
nne forandre bilhandlen for altid ved at gere det nemt for bade
eelgere og kabere at handle med brugte biler. Visionen blev
~virkeliggjort med et online bilauktionssystem og vurderingsportalen
Bilpriser.dk, og det blev starten pa en digital revolution i
autobranchen. | dag er Autorola blandt verdens fgrende inden for
online salg af biler og digitale lgsninger til autobranchen.

FOTO: ROBERT WENGLER
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£ Vi har aldrig solgt biler i den virkelige verden, kun
online. Digitalisering er ikke noget, vi taler om som
et tema, fordi det er en integreret del af den made, vi

arbejder pa k&

Peter Groftehauge, ejerleder, Autorola A/S

orld Wide Web (WWW) blev opfundet i 1989

af den britiske videnskabsmand Tim Berners-

Lee. Syv ar senere fik de to fynske bredre

Peter og Martin Groftehauge en idé, der skulle

vise sig at revolutionere autobranchen via
internettet. De havde fulgt udviklingen af internettet taet op gen-
nem 90’erne, og som sgnner af en brugtvognsforhandler kend-
te de alt til handel med brugte biler, og hvor tidskraevende det
var for bade keobere og szelgere. Det burde kunne geres meget
mere effektivt, hvis det kunne forega via internettet, taenkte de.
Det var uprovet grund og kreevede, at bilsaelgere og bilkebere
var med pé idéen. Men bradrene havde en vision og foelte sig
sikre pa, at internettet var vejen frem for bilsalg.

De startede udviklingen af et bilauktionssystem i 1996, som
stod feerdigt to &r senere. Men det var sveert at fa skudt i gang,
og bragdrene, der aldrig har haft andre investorer med, var ved
at lobe tor for penge. De kunne dog se et tydeligt behov for bil-
vurderinger, og i 1999 lancerede de Bilpriser.dk, der gav bilejere
adgang til vurderinger online.

"Det var en cash-cow og skaffede os penge, som vi sa
kunne geninvestere i virksomheden til videre udvikling. Det er
et princip, som vi altid har holdt fast i,” siger Peter Groftehauge.

Pengestrommen fra Bilpriser.dk skulle vise sig at blive
afgerende og sikrede overlevelse i et marked, der skulle vaen-

kostninger

POINTER

FRA
ARTIKLEN
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ne sig til internettet og kreevede eendret brugeradfzerd pa alle
fronter. Det var en tid preeget af talrige idéer baseret pa online-
handel, og mange havde sveert ved at tjene penge, hvilket forte
til IT-boblens kollaps pa aktiemarkedet fra marts 2000. Men
bredrene Groftehauge havde bidt sig fast i markedet.

Vi er fadt online. Vi har aldrig solgt biler i den virkelige ver-
den. Digitalisering er ikke noget, vi taler om som et tema, fordi
det er en integreret del af den made, vi arbejder pa,” forklarer
Peter Groftehauge.

Primaert fokus pa Europa og B2B

Med lanceringen af Bilpriser.dk dannede brodrene grundlaget
for en international ekspansion og videreudvikling af visionen
om bilauktioner online - via Autorola A/S og Autorola Group.
Virksomheden fik rad til de forste ansatte, og selve systemerne
var bygget pa udelukkende browserbaserede Igsninger.

Der var dog undervejs behov for at justere forretnings-
modellen. Konceptet var, at forbrugerne selv skulle lave en
beskrivelse af deres bil og saette den til salg over for bilforhand-
lere i Danmark. Men det var for dyrt at markedsfere, sa derfor
skiftede man spor til Business-to-business (B2B).

"Vores primeere forretning er i dag B2B. Vi hjaelper bilfabrik-
ker, leasingfirmaer og banker med at szelge deres biler effektivt.
Vi har en aftale med BMW-koncernen og udlejningsselskabet

© Digitalisering @ger effektiviteten og reducerer om-

© Cybersikkerhed er afgarende for at beskytte bade
interne systemer og kundedata

© Digitalisering ger det muligt at skabe bedre kunde-
oplevelser gennem personaliserede tienester
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OM PETER
GROFTEHAUGE

Fadt i 1966 og uddannet produktions-
ingenigr fra Odense Teknikum i 1993 samt
kandidat i Marketing Management fra Syd-
dansk Universitet i 1997

Stifter af forlgberen til Autorola Group sam-
men med broderen Martin Groftehauge i
1996

Bradrene lancerede en lgsning til online
bilauktion i 1998 og vurderingsportalen Bil-
priser.dk i 1999

Kobte pr. 1. december 2023 Martin Grofte-
hauges andel i Autorola og er i dag CEO og
eneejer

k& Cybersikkerhed er en del af vores kernestrategi. Og
det ser vi som en konkurrencemaessig fordel for os, idet
vores kerneledelse ogsa er softwarefolk. Det betyder, at
vi er helt i frontlinjen pa IT-sikkerhed & &

Peter Graftehauge, ejerleder, Autorola A/S
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Sixt. Vi seelger ogsa for leasingselskaber som Ayvens, Arval og i
Danmark Nordania Leasing. Det kan ogsa veere de store banker
som Santander Bank. S& vores primaere kunder er banker,
leasingselskaber, OEM’erne og de store udlejningsselskaber,”
siger Peter Groftehauge, ejerleder, Autorola A/S, hvor han nu er
eneejer, efter at han i december 2023 kobte broderens andel.

Moderselskabet Autorola Group opererer i dag i 19 lande pa
tvaers af fem kontinenter og har cirka 700 medarbejdere.

"Selve konceptet er jo stadig, at vi saelger biler online. Det
ger vi lokalt, og det ger vi pa tveers af graenser — primaert i Euro-
pa. Det europaeiske bilmarked er stort, og der er nogle biler,
man med fordel kan eksportere fra fx Italien til Tyskland eller fra
Tyskland til Polen. Bilerne flytter sig pa tveers afhaengigt af, hvor-
dan efterspargslen er pa de forskellige biler — altsa hvilke priser,
man kan opnd. Man flytter en bil, hvis der er en prisfordel i at
flytte den,” siger Peter Groftehauge.

En anden vaesentlig del af konceptet er inspektion af biler. |
dag har Autorola i Danmark 15 centre, hvor biler bliver inspice-
ret. | andre lande gar man det selv eller har partnere til at udfere
opgaven.

"Vores primeere fokus er at sazlge bilerne med de
services, der ligger omkring bilsalg. Dvs. inspektioner af biler,
opmagasinering og transport. Vi kalder det fleet services, og
det er opgaver, vi enten udferer selv eller via partnere — afhaen-
gigt af, hvordan infrastrukturen er i de pageeldende lande,” pa-
peger Peter Groftehauge.

Online transaktioner med markedsintelligens
Autorola Group, der i dag har over 70.000 bilforhandlere pa
platformen, bestar af tre hovedomrader: Autorola Marketplace,
Indicata og Solutions. Ferstnaevnte er selve onlineplatformen.
Indicata er et datadrevet veerktgj, der leverer en vigtig mar-
kedsindsigt i, hvor bilerne bliver solgt til den hgjeste pris, og
hvor der er den hgjeste efterspergsel. Indicata kan analysere op
til 15 millioner biler dagligt ved hjeelp af billedgenkendelse. Solu-
tions laver de skraeddersyede softwarelgsninger, der digitalise-
rer og effektiviserer processerne omkring bilsalget.

"Det, der er enormt staerkt, er, at vi kombinerer online trans-
aktioner med markedsintelligens og de forskellige underliggen-
de processer. Vi kalder det 'sweet spot’ — det er her, vi skaber
mest veerdi for kunderne. Vi hjeelper egentlig med at digitalise-
re kundernes gkosystem fuldsteendigt. Sa det er en fuld digital
platform til at handle med biler, kan du sige.”

Det kan lyde enkelt, og brugerfladen pa handelsplatformen
ser ogsa enkel ud, men bag det hele gemmer sig en stor kom-
pleksitet, der kraever mange integrationer med forskellige part-
nere — i nogle tilfaelde op til 100 integrationer med kunderne. Det
kreever dygtige softwareudviklere, der ogsa hele tiden skal hol-
de sig opdateret med nye muligheder for at ege effektiviteten.

Al og Big Data
Al indgér naturligvis ogsa i virksomhedens lgbende udvikling,
og det er bestemt ikke nyt.

"Vi har i Indicata arbejdet med Al siden 2014 i et system,
hvor vi treener pa bildata og Big Data. Men vi arbejder meget
mere med det i dag og har en afdeling, der udelukkende arbej-
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OM AUTOROLA A/S

Autorola A/S er specialiseret inden for online bilauktioner,
IT-lesninger og fladehandtering malrettet professionelle i
autobranchen. Moderselskabet Autorola Group har hoved-
kontor i Danmark og beskaeftiger i gjeblikket cirka 700 med-
arbejdere med datterselskaber i 19 lande pa tveers af Euro-
pa, Nordamerika, Latinamerika og Asien-Stillehavsomradet.
Autorola Group er engageret i en konstant fornyelsesproces
gennem den digitale transformation og tilpasser sig lebende
kundernes behov, altid med et online perspektiv

der med Al. En gang i kvartalet afholder vi ogsa en Al-update,
hvor vi gennemgar, hvilke projekter vi har gang i, tips og tricks
osv. Vi forsegger i det hele taget at lave en datadrevet kultur, der
bade giver medarbejderne indblik i, hvad vi arbejder med, og
inspirerer dem. Vi bruger meget en ’trial and error’-tilgang. Vi
tester nogle ting og finder noget, der virker, og sa finder vi ud
af, hvordan vi far tingene implementeret,” forklarer Peter Grof-
tehauge.

Det handler ikke bare om effektivisering, men ogs& om,
hvordan kunderne oplever det. Her har Autorola en god fornem-
melse af, hvordan tilfredsheden er, men fra naeste ar bliver det
endnu teettere.
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Vi har et program pa vej, hvor vi hele tiden maler pa kunde-
tilfredsheden. Det vil forega digitalt, sa vi har et konstant feed-
back-loop, der giver en endnu teettere foling med kunderne.”

COVID-19 accelererede digitaliseringen

Den digitale udvikling af Autorola er en glidende proces, men
der er sket ganske meget de seneste 15 ar. 1 2010 var der stadig
mange, der tvivlede pa, om man overhovedet kunne szelge biler
online. Fysisk salg udgjorde for de fleste langt den storste del.
Men det har aendret sig.

”Ogsa i 2015 var der stadig en hel del, der tvivlede pa det
digitale salg. | dag saelger man alle sine biler online. COVID-
19-pandemien har ogsa veeret en vigtig driver for yderligere di-
gitalisering i de senere ar. Nu er det vigtigt for alle at have deres
eget digitale gkosystem. For mange kunne jo se, at hvis syste-
mer og processer ikke er pa plads, s& kan folk eksempelvis ikke
arbejde hjemmefra. Det har ogsa pavirket kundemeader. Det var
naermest utenkeligt for pandemien, men i dag er det helt nor-
malt og meget effektivt, at man medes online — bade med sin
bank og kunder over hele Europa,” siger Peter Groftehauge.

Men digitalisering er pa ingen méde en proces, der er slut
endnu. Den fortsaetter med rivende udvikling, og der dukker lg-
bende nye veerktgjer og muligheder op, som Autorola er meget
opmeaerksom pa. Og i virksomhederne selv er der ogsa kommet
et langt sterre fokus pé digitalisering.

“| dag ved alle bestyrelser i alle virksomheder, at man skal
digitalisere eller have en klar strategi for hurtigt at blive det, for
ellers bliver man kert bagud af konkurrenterne. Det gaelder ogsa
cybersikkerhed, der i dag er vigtigere end nogensinde,” forteel-

FOTO: ROBERT WENGLER

ler Peter Groftehauge og fortsaetter: "Cybersikkerhed er en del
af vores kernestrategi. Og det ser vi som en konkurrencemees-
sig fordel for os, idet vores kerneledelse ogsa har en software-
baggrund. Det betyder, at vi er helt i frontlinjen pa IT-sikkerhed,
og det er meget vigtige kompetencer, vi sidder inde med, som
gor, at vi kan yde den helt rigtige service til de store kunder fra
banker til bilfabrikker. Vi investerer og udvikler meget pa det om-
rade for at serge for, at vi faktisk er lidt foran.”

Store vaekstambitioner

Peter Groftehauge har store ambitioner om fortsat vaekst i virk-
somheden, der i marts 2024 kunne fremvise en omszetning pa
over en milliard kroner og en bundlinje pa 83 millioner. Det er
for begge negletal en fremgang pa omkring 30 pct. i forhold til
aret for.

Vi planlzegger at vaekste omtrent 20 pct. arligt over de nee-
ste fire &r. | &r forventer vi helt konkret at lande pa en vaekst mel-
lem 18 pct. og 22 pct. Vi ansaetter omkring 100 nye medarbej-
dere om aret og forventer at fortsaette i det tempo,” siger Peter
Groftehauge.

Han forklarer, at vaeksten kommer som en kombination af
markedsudvidelse og steerke produkter.

"Vi har de rigtige produkter i forhold til markedet. Vi forventer
at veekste pa alle produkter og i alle lande. Potentialet er stort.”

Vaeksten handler ikke kun om tal, men i hgj grad ogsa om
mennesker og organisation.

"Det er mennesker, der skal skabe det. Vi arbejder meget
med at sikre, at vi har den rette organisationsudvikling i lande-
ne,” siger Peter Groftehauge. B

€€ Vi forspger i det hele taget at lave en datadrevet
kultur, der bade giver medarbejderne indblik i, hvad vi
arbejder med, og inspirerer dem. Vi bruger meget en

’trial and error’-tilgang & &

Peter Groftehauge, ejerleder, Autorola A/S
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Lars Sneftrup Pedersen, Admin By Request ApS

En global

sikkerhedslevegandgr
med rgdder i Nordjylland
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Lars Sneftrup Pedersen startede som spiludvikler i teenagearene. | dag
er han direkter og ejerleder af IT-sikkerhedsfirmaet Admin By Request
ApS, der med et ganske enkelt koncept har opbygget en imponerende
kundekreds af virksomheder som Disney, McLaren, Rade Kors og Bill &
Melinda Gates Foundation. Med en simpel Igsning, hvor medarbejderne
skal anmode om tilladelse til at installere nye programmer, sgrger Admin
By Request for, at alle opdateringer og installationer handteres sikkert.
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£ Viser ind i en fremtid med stigende fokus pa
cybersikkerhed og en stgrre efterspgrgsel pa
brugervenlige lgsninger til at handtere cybertruslerne pa.
Derfor er der al mulig grund til at forvente staerk vaekst i
efterspprgslen pa vores produkt k&

Lars Sneftrup Pedersen, direktor og ejerleder, Admin By Request ApS

istorien om Admin By Request ApS starter tilbage i
1980’erne, hvor virksomhedens stifter, ejerleder og
direkter Lars Sneftrup Pedersen fik sin forste com-
puter som 13-arig.

"Det hele startede med min store interesse for
computerspil og seerligt at finde ud af, hvordan man kunne lave
dem. Det var dengang i midten af 1980’erne, hvor der ikke var
noget internet, og jeg kendte ikke nogen med forstand pa det.
Det eneste, man nzermest kunne gere for at fa mere viden, var at
gé ned til boghandleren og kebe en guide, hvor der stod noget
om forskellige kommandoer og den slags,” siger Lars Sneftrup
Pedersen.

Sa det gjorde han og begyndte at kode sine egne spil. Det
forste spil, han udviklede, blev afvist af spildistributeren, der al-
ligevel udgav det uden at forteelle ham om det. Senere lykkedes
det ham at szelge et andet spil for 35.000 kr., hvilket var mange
penge for en teenager dengang. Han udviklede og solgte flere
computerspil i den periode, og i dag ville det have veeret oplagt
for Lars Sneftrup Pedersen at forfelge en uddannelse som spil-
udvikler, men sadan skulle det ikke ga.

"Der var meget fa uddannelsesmuligheder, der passede til
mig, sa efter handelsskolen tog jeg en uddannelse som EDB-
assistent og derefter datamatiker. Men det var alt for bredt med

en masse regnskab, lidt programmering i Pascal, som ingen
brugte osv. Uddannelsen var helt skudt ved siden af dengang i
forhold til at uddanne IT-eksperter,” siger Lars Sneftrup Peder-
sen.

Blik for automatisering hos Sonofon

Da han blev feerdig som datamatiker i 1994, var der ogsa kun
meget fa jobs i Danmark inden for IT. Ikke mindst i Nordjylland
var det sparsomt. Det lykkedes dog den unge nordjyske data-
matiker at fa et job hos Sonofon i 1995. Det var her, han for alvor
blev opmaerksom p4, hvordan programmering kunne anvendes
til at gere mange ting smartere. Mens han var hos Sonofon, ud-
viklede han bl.a. et system, der optimerede installationen af pro-
grammer i Sonofon.

"Det startede med, at en kollega skulle installere Power-
Point pa sin computer. Det kraevede seks installationsdisketter
og tog lang tid. Det mente jeg kunne geres smartere, sa jeg
lavede et program, der installerede softwaren automatisk efter
fyraften, s& computeren var opdateret, nar man kom pé arbejde
naeste dag. Og det blev egentlig starten pa udviklingen af flere
lignende systemer, der installerede software om natten,” siger
Lars Sneftrup Pedersen.

Han fortsatte med at udvikle flere installationspakker for

© Cybersikkerhed styrkes bedst teet pd medarbejderne

© Brugervenlighed hjeelper med at opretholde sikkerhed
uden at forstyrre arbejdsprocesser

POINTER

FRA

ARTIKLEN &) Skalérbarhed ger det muligt at tilpasse lasninger til

bade sma og store organisationer
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€€ En af de store sikkerhedsrisici i en virksomhed er
netop, nar folk installerer noget pa egen hand. Men den
risiko eliminerer vi fuldsteendigt med vores produkt & &

Lars Sneftrup Pedersen, direktar og ejerleder, Admin By Request ApS

Sonofon, indtil “der var lavet pakker til det hele”, som Lars
Sneftrup Pedersen formulerer det. Han segte derfor over i
Sonofons udviklingsafdeling, hvor han fortsatte med at skabe
digitale forandringer.

"Jeg udviklede Sonofons forste e-shop og hele deres butiks-
system. Jeg endte faktisk med at lave en slags schweizerkniv for
systemadministratorer, som kunne bruges til at saette automati-
seringerne i system,” forteeller Lars Sneftrup Pedersen.

Starter som selvstzendig i 2008

Med erfaringerne fra Sonofon i bagagen besluttede Lars
Sneftrup Pedersen sig i 2008 for at starte egen virksomhed
baseret pa den sakaldte schweizerkniv. Og selvom udviklings-
arbejdet hos Sonofon sdledes dannede grundlag for det, der
senere skulle blive til Admin By Request, sa gik der alligevel
noget tid, for vaeksteventyret tog fart.

Systemadministratorer kunne sagtens se potentialet i Lars
Sneftrup Pedersens komplekse program, men de havde svaert
ved at overbevise cheferne om at kebe det. Derfor beslutte-
de Lars Sneftrup Pedersen at forsimple produktet og eendre
salgsstrategien til et cloudbaseret abonnement. Det skulle vise
sig at vaere den helt rigtige beslutning, for “nu stod produktet

UDGIVET AF PWC | CXO MAGASINET

pludselig helt knivskarpt som et cybersikkerhedsprodukt”, pa-
peger den innovative direktor.

Og fra da af var Admin By Request en realitet. Program-
met lyder maske komplekst, men er overraskende simpelt. Det
sorger ganske enkelt for, at medarbejderne ikke kan installere
programmer, software eller andet uden at f& lov til det. Som
udgangspunkt fratages alle medarbejdere saledes retten til at
installere programmer. De skal i stedet anmode om installation

OM LARS SNEFTRUP PEDERSEN

Fadt i 1969 og uddannet EDB-assistent og datamatiker

Siden 2008 Stifter og ejerleder, Fast Track Software ApS,
der senere blev til Admin By Request ApS

Fra 2001 til 2010 Senior Developer, Sonofon (i dag Telenor)

Fra 1995 til 2001 Systemadministrator, Sonofon (i dag
Telenor)

Fra 1985 til 1995 Freelance spiludvikler
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via Admin By Request, der sgrger for, at brugeren kan installere
uden risiko for, at skadelige programmer falger med. Nar instal-
lationen er slut, fijernes adgangen igen. Systemet fungerer pa
tveers af bade Windows og macOS og har vist sig at veere en
yderst effektiv made at forhindre bl.a. malwareinfektioner pa.

Let at anvende

"En af de store sikkerhedsrisici i en virksomhed er netop, nar
folk installerer noget pa egen hand. Som f.eks. et gratis pro-
gram, der er ngdvendigt for at &bne et bestemt dokument. Men
den risiko eliminerer vi fuldsteendigt med vores produkt, der
ogsé overvager brugeradfaerd og uregelmaessigheder i realtid,”
siger Lars Sneftrup Pedersen.

Han papeger, at virksomhedens softwarelgsning er mere
skalérbar og brugervenlig end konkurrenternes og ikke forstyr-
rer brugernes workflow. Og sé er den nem at bruge.

”En vigtig del af produktet er ogsa, at det skal veere til at for-
std og nemt at bruge. lkke noget, der kraever en ingenigruddan-
nelse, hvilket ellers er meget normalt i vores branche.”

Lars Sneftrup Pedersen fremhaever simplificeringen af pro-
duktet som en afgerende faktor for virksomhedens succes. Det
samme geelder aendring af salgsstrategien til en cloudbaseret
abonnementslgsning.

"Mange IT-folk downloader det for at afprove det derhjem-
me. Nar der sa skal seettes et projekt i gang pa arbejdspladsen
om sikkerhed, s& anbefales det af dem, fordi de selv har testet
det. Det er virkelig effektiv og billig markedsfering.”

Losningen fra Admin By Request er gratis at bruge for alle
virksomheder med under 25 ansatte. Omkring 10.000 af virk-
somhedens brugere er i dag gratister, og der kommer ca. 50
nye til hver dag.

Den zendrede salgsstrategi med en sakaldt freeware-model
for mindre virksomheder og mund-til-mund markedsfaring samt
ikke mindst, at produktet er effektivt som sikkerhedslasning, har,

k€ Generelt ansatter vi
ikke ud fra faglighed, vi
ansetter ud fra indstilling,
for hvis den er der, sa

skal vi nok leere folk alt
det faglige. Vi vil veere
Aalborgs Google k&

Lars Sneftrup Pedersen, direktor og
ejerleder, Admin By Request ApS
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OM ADMIN BY REQUEST APS

Admin By Request ApS giver brugerne mulighed for at fa
midlertidige administrative rettigheder til medarbejdernes
arbejdsstation. Denne lgsning ger det muligt for virksom-
heder at beskytte deres falsomme data og systemer mod
cybertrusler, samtidig med, at de opretholder compliance
og brugervenlighed for deres medarbejdere. Virksomheden
har hovedkvarter i Aalborg og har kontorer i USA, England,
Tyskland, New Zealand, Thailand, Sverige og Norge

ifolge Lars Sneftrup Pedersen, gjort Admin By Request til en
succes. Kunderne omfatter bl.a. giganter som Disney, Garmin,
McLaren og Bill & Melinda Gates Foundation. Kunderne findes i
mange lande og brancher fra finanssektoren til sundhedssekto-
ren. Over de seneste fem ar er omsaetningen hvert ar fordoblet,
og det har Lars Sneftrup Pedersen taenkt sig skal fortsaette.

Vi ser ind i en fremtid med stigende fokus pa cybersikker-
hed og en sterre efterspargsel pa brugervenlige lgsninger til at
handtere cybertruslerne pa. Derfor er der al mulig grund til at
forvente staerk vaekst i efterspergslen pa vores produkt.”

Men der er flere andre produkter pa vej. Faktisk har virksom-
heden allerede i ar udvidet produktpaletten med et program,
der kan fjernstyre andre computere. Men der er ogsa andre
produkter pa vej, som han ikke vil Iafte slaret for i detaljer.

CXO MAGASINET | UDGIVET AF PWC
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€& Vores eksisterende
kunder er meget glade
for os, sa alene af den
grund er det tabeligt,
hvis vi ikke vaelger

at tilbyde dem flere
produkter. Sa vi har nye
produkter pa vej, og her
indgar Al ogsa som en
del af det k&

Lars Sneftrup Pedersen, direktar og
ejerleder, Admin By Request ApS
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"Vores eksisterende kunder er meget glade for os, s& alene
af den grund er det tabeligt, hvis vi ikke veelger at tilbyde dem
flere produkter. Sa vi har nye produkter pa vej, og her indgar
Al ogsa som en del af det. Inden for de naeste tre ar vil vi kun-
ne tilbyde kunderne 5-6 produkter frem for blot ét,” siger Lars
Sneftrup Pedersen.

Ansatte skal veere holdspillere

Virksomhedens 60 medarbejdere spiller en afgerende rolle for
succesen, trods det beskedne antal i forhold til en omsaetning
pa 500 mio. kr.

Seelgerne er geografisk spredt med baser i Danmark, Sve-
rige, Norge, Thailand og Tyskland samt primeert i USA og Eng-
land, mens alle udviklerne er samlet i hovedkvarteret i Aalborg.
Her finder man ogsa halvdelen af supportteamet, mens resten
er placeret i USA. Marketingafdelingen bestér af fire medarbej-
dere, der opererer fra New Zealand.

”Man kan maske undre sig over, at 60 mennesker kan skabe
sa stor en omsaetning, men det handler om at skabe den rigtige
gulerod for de ansatte. Vi har skabt nogle virkelige fede rammer,
har masser af fede arrangementer og sa serger vi for at finde
dem, der er selvkerende og virkelig braender for jobbet og ikke
mindst samarbejdet med kollegerne. Vi er altid pa jagt efter dyg-
tige softwareudviklere, og dem er der rift om. Men generelt an-
seetter vi ikke ud fra faglighed, vi ansaetter ud fra indstilling, for
hvis den er der, sa skal vi nok leere folk alt det faglige. Vi vil veere
Aalborgs Google,” siger Lars Sneftrup Pedersen. Bl
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Digitaliseringen
binder Bangalore og
It] Skive teet sammen

Siden grundleeggelsen i 1994 har ejerleder
Morten Nors transformeret |de-Pro A/S
fra klassisk veerktgjsmager til en data-
dreven og global produktionsvirksomhed
af emner i letmetal og plast. Med digitale
lgsninger kan produktionen i Skive nu
styres fra datterselskabet i Indien, hvor et
team af specialister analyserer kundedata
og tilpasser produktionen efter skiftende
behov. Morten Nors evne til at benytte
digitalisering har skabt fleksibilitet og
agilitet, sa Idé-Pro kan levere store og
sma produktserier tilpasset kravene i den
grenne omstilling.
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& Fordi vores flow og processer er digitale og online,
kan vi — ogsa fra Bangalore — stille om og producere
noget andet pa en halv til en hel time, hvis en kunde har

det behov £

Morten Nors, ejerleder og adm. direkter, Idé-Pro A/S

orten Nors har i 30 ar stdet i spidsen for |dé-Pro

A/S i Skive — virksomheden, han og hans bror

grundlagde med et skarpt fokus pa innovation

og digitalisering. Familievirksomheden begyndte

som lokalt vaerktajsmageri og er i dag en global
spiller med produktion af bl.a. dele i metal og plast til auto-,
fodevare- og energibrancherne. Solidt forankret i Danmark,
men med en unik digital forbindelse til Indien. Med digitalise-
ring som motor har ejerleder Morten Nors skabt en produktions-
model, der ger det muligt at reagere hurtigt pa kundernes gn-
sker og omfavne den grenne omstillings udfordringer.

Forbindelsentil Indien betyder, at hgjtuddannede specialister
i den indiske by Bangalore, der ligger 7.500 kilometer fra Skive,
kan styre produktionsprocesserne i Skive dggnet rundt og sikre,
at Idé-Pro leverer kundetilpassede lgsninger med hastighed og
preecision, der matcher den moderne industris krav.

”| 2004 var danske virksomheder vilde med Jsten og isaer
Kina, hvor mange virksomheder flyttede deres produktion
til. I Kina findes mange af vores store konkurrenter pa stebe-
veerktgjer. Vi ville ogsa gerne etablere os i Dsten for at finde haijt-
uddannet arbejdskraft. Vi gik dog uden om Kina og undersogte
mulighederne i otte andre lande. Valget faldt pa Indien, fordi vi
her s& de bedste muligheder for at styrke vores virksomhed,”
forteeller stifter og adm. direktor af Idé-Pro, Morten Nors.

1. december 2005 abnede datterselskabet Idé-Pro Engine-

POINTER

FRA
ARTIKLEN
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ering Asia med fire ansatte i Bangalore. | dag er de 120 medar-
bejdere, der tager imod ordrer, tegner og simulerer produkter,
udvikler styringsprogrammer samt programmerer maskinerne
i Skive p& afstand. Desuden lsegger de ordrer klar samt yder
teknisk support, salgsbackup og klarer andre backoffice-funk-
tioner.

”Omkring en tredjedel af vores folk er i Indien, og resten er
her i Danmark. | begyndelsen var der nok en vis skepsis over for,
hvordan og om vi kunne arbejde sammen, men det er gaet over
al forventning. Viljen har veeret der hele tiden, og alle kan jo tale
engelsk,” siger 57-arige Morten Nors.

Idé-Pro er altsd etableret i @sten, men ikke for at produ-
cere dér: ”| Indien har vi fundet hejtuddannet arbejdskraft med
erfaring i at styre industriproduktion med robotter og maskiner
som vores. Sa selvom vi arbejder i ét hold her i Skive, producerer
vi degnet rundt, fordi de kan styre det fra Indien. Vores datter-
selskab i Indien er en primeer arsag til, at vi har kunnet beholde
produktionen her i Skive og ikke har flyttet den ud,” forteeller
Morten Nors.

De digitale kommunikationsveje ger i overfert forstand af-
standen fra Bangalore til Skive kort. En feelles server, mail og
andre geengse IT-kanaler forbinder kollegerne i de to verdens-
dele.

”"Medarbejderne sender materialer og informationer frem og
tilbage mellem Skive og Bangalore pd samme méade, som de

© Med digitale veerktgjer kan |dé-Pros produktion i
Skive styres fra Indien og derfor kgre dagnet rundt

© Analyse af data giver Idé-Pro viden om sine kunder,
som virksomheden kan indrette sin produktion efter

© Den grenne omstilling ger, at Idé-Pro hurtigt skal
kunne kare meget sma serier efter kundernes behov

CXO MAGASINET | UDGIVET AF PWC
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OM IDE-PRO A/S

Idé-Pro A/S producerer prototyper og — ofte kor-
te — serier af emner i plast, letmetal, EPS og EPP
til isaer europeeiske kunder i primaert fadevare-,
energi-, og autobrancherne

Virksomheden blev grundlagt i 1994 af brad-
rene Tommy og Morten Nors. Virksomheden har
produktion og administration i Skive og Glyngere,
salgskontor i Goteborg og et datterselskab i
Indien

Idé-Pro A/S har omkring 350 medarbejdere, her-
af omkring 15 leerlinge

| 39



ger her pa kontoret. Men det fungerer kun, fordi verden er digi-
tal, og vi taler nu meget engelsk her i Skive pa grund af vores in-
diske kolleger, og fordi vi i gvrigt er en multietnisk arbejdsplads,”
forteeller Morten Nors.

Spirende muligheder

Morten Nors og broren Tommy, der i mellemtiden er gaet pa
pension, omfavnede tidligt de spirende teknologimuligheder for
at optimere drift og produktion samt motivere og udvikle med-
arbejderne. Med de to brgdre bag roret var Idé-Pro nogen af de
forste, der investerede i 3D-printere, og det pa trods af, at disse
havde meget begraenset stabilitet. Idé-Pro investerede ogsa i
tidlige generationer af sékaldte UNIX-computere, der var nog-
le “skrumler til 350.000 kroner stykket,” som Morten Nors for-
mulerer det. Alt dette for ”IT”, "cyberspace” og "PC” blev hver
mands udtryk.

Det store indblik i reel datadreven innovation og drift fik Mor-
ten Nors efter eget udsagn, da Idé-Pro i 1994 blev IBM Business
Partner og blev inspireret til udvikling af den business intelli-
gence, som virksomheden hviler p& i dag.

”IBM leerte os, at vi skal benytte data til at kende vores kun-
der og deres behov og pa den made udvikle os fra den hand-
veerkspreegede veaerktojsmagerbranche til den produktionsvirk-
somhed, vi er i dag. Vi benytter og analyserer data fra ordreflow,
hjemmeside og meget andet for at forsta kunderejsen, og hvor-
for kunderne veelger vores forretning. Vi er en 100 procent
ordreproducerende virksomhed og one stop-shop, der selv
loser hele opgaver fra idé til produktion for kunderne, og vi er
dermed et vigtigt led i deres veerdikaede. Godt kundekendskab
er derfor en afgerende parameter for os,” siger Morten Nors.

| et marked, hvor kunderne foretraekker samarbejdspartnere,
der er agile, fleksible og omstillingsparate, har Idé-Pro bl.a. be-
vidst specialiseret sig i prototyper og korte serier af emner i let-
metal og plast til industrikunder.

”Mange i vores branche kan maske kun producere eller
skifte et vaerktej én gang om dagen. Fordi vores flow og pro-
cesser er digitale og online, kan vi — ogsa fra Bangalore - stille
om og producere noget andet pa en halv til en hel time, hvis en
kunde har det behov. Vi producerer i serier pa 100 eller bare 30
styk og nogle gange feerre. Det kan vi, fordi vi kender kundernes
behov og kender vores maskiners kapacitet og muligheder —
fordi vi treekker alle data og analyserer dem,” siger Morten Nors.

Han forteeller, at Idé-Pro har flere kunder, hvor relationen og
samarbejdet er s& teet, at de er integreret i ordreflowet og der-
ved selv kan afgive ordrer direkte i ordresystemet. Ordrerne be-
handles sa fra Bangalore.

Gron omstilling giver korte serier
De lgbende investeringer i digitalisering har sikret, at ldé-Pro
har den nedvendige fleksibilitet i sit produktionsflow til at kunne
omstille sig, nér kunderne ensker sm& produktmaengder dik-
teret af den grenne omstilling. Det geelder bl.a. lastbil- og bil-
producenter.

“Lastbilproducenterne og transportfirmaerne ved, at de
skal omstille for eller siden, men til hybrid, ren el, gron gas eller
brint? Den grenne omstillings uforudsigelighed betyder, at pro-
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k€ Selvom vi arbejder

i ét hold her i Skive,
producerer vi dggnet
rundt, fordi de kan styre
det fra Indien k&

Morten Nors, ejerleder og adm. direkter,
Idé-Pro A/S

dukter far en ekstremt kort livscyklus pa maske et-to ar. Derfor
foretager lastbilproducenterne kun sma facelifts eller bestiller
meget sma serier, og det er en fordel for os, fordi vi kan handtere
det,” forteeller Morten Nors.

"Nar den grenne omstilling ger markedet hurtigt og
omskifteligt, skal vi ogsa veere det. Mens vi tidligere maske hav-
de 12 uger til at producere og levere, hvis vi skulle levere hurtigt,
har vi nu otte, seks, fire uger eller endnu kortere tid. Var vores
produktion manuel og i store stykantal, kunne vi blive ngdt til
at sige nej til de sma og spaendende opgaver. Men med hele
produktionsapparatet integreret digitalt — og et agilt mindset
hos vores medarbejdere — kan vi planleegge og sadle om lyn-
hurtigt, nar der er behov for det,” forteeller Morten Nors.

De teette relationer mellem Idé-Pro og kunderne er en stor
fordel, lyder det fra Morten Nors, der dog understreger, at det
kraever dyb indsigt i kundernes forretning og produktportefalje,
og han naevner elbiler og vindmgllebranchen som eksempler.

"Vi steber i flydende materialer som aluminium og plast,
som elbiler jo bl.a. bygges af. De dele og formene, de stobes i,
skal passe helt ned pa en hundrededel millimeter, sa vi skal ram-
me rigtigt forste gang. Det kreaever, at vi kender til materialernes
fysiske egenskaber og reaktionsmenster, men ogsa at vi fra
simuleringen ved, preecis hvilken sammenhzeng de skal ind-
ga i. At veere teet pa kunderne og deres udvikling er et af de
parametre, danske og europaiske virksomheder bor gore sig
konkurrencedygtige i forhold til Fiernesten pa,” mener Morten
Nors.

Virksomheden tiltrak sig for omtrent fem ar siden opmaerk-
somhed fra kapitalfonden Blue Equity, der kebte ejerskab pa
halvdelen af virksomheden, og med hjeelp herfra har |dé-Pro
styrket digitaliseringen yderligere.

"For mig som enkeltmandsejer var det motiverende at fa
Blue Equity med ombord, fordi de stiller en masse udfordren-
de spergsmal til, hvordan vi ger tingene. De har givet os nye
idéer, der har veeret afgerende for, at virksomheden er vokset
20 procent om &ret siden. Blue Equity satte ogsa endnu mere
skub i digitaliseringen ved at papege, hvad og hvor vi kunne
digitalisere yderligere,” siger Morten Nors, som forteeller, at Al er
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OM MORTEN NORS

Fodt i 1967 og oprindeligt uddannet
veerktgjsmager samt civilingenior i
produktion fra Aalborg Universitet
fra 1994

Siden 1994 Stifter, ejerleder og
adm. direkteor for Idé-Pro A/S

k£ Vores datterselskab i Indien er en primeer arsag til, at
vi har kunnet beholde produktionen her i Skive og ikke

har flyttet den ud &£

Morten Nors, ejerleder og adm. direkter, I[dé-Pro A/S

det nzeste skridt for Idé-Pro: "Vi har eksperimenteret med Al pa
en reekke omrader. Vi fornemmer, at det er velegnet til databe-
handling og programmering. Med Al medfelger store mulighe-
der for netop at sammenkoble og analysere vores mange data
om kunderne og vores virksomhed hurtigt og effektivt,” siger
Morten Nors.

IT har veeret hans folgesvend i Idé-Pro, der i dag er en aegte
familievirksomhed.

UDGIVET AF PWC | CXO MAGASINET

“Jeg har aldrig en dag, jeg er ked af det, nar jeg er her. Job-
bet er megaspandende. En af mine sgnner er teknisk chef og
min teetteste kollega, ligesom min hustru, to andre senner og
datter ogsa er ansat i firmaet. Sa selvom vi har solgt halvdelen til
kapitalfonden, er virksomheden stadig familieejet. Jeg har lagt
mange timer i virksomheden, s& jeg er stolt over, at mine bern
og min hustru har valgt, at de vil arbejde her sammen med mig,”
siger Morten Nors. B
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OSK Design revolutionerer
maritim arkitektur med
virtual reality og Al
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Jacob Hegh Thygesen og Anders @rgard, OSK Design A/S
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OSK Design har udnyttet digitale teknologier til at abne en helt

ny og virtuel verden, hvor virksomheden kan mgde kunderne og
gennemga design og arkitektur pa de skibe, de tegner. Det sparer
bade rejseomkostninger og tid — og kunderne er glade for at

kunne komme med helt ind i designprocessen.
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O

ret er 2003. Den unge skibsingenigr Anders @rgard

keober virksomheden OSK Design, der tegner ind-

retninger og udformninger af skibe. Selvom det i

dag ikke er meget mere end 20 ar siden, virker det

om en helt anden tidsalder — fem af de 17 medar-

bejdere anvender ikke en computer ved overtagelsen. Det me-

ste bliver i stedet tegnet i handen, og en kassekladde med bilag

gor det ud for bogferingen. Den digitale transformation er ikke i
sigte — men det aendrer sig.

“Digitaliseringen er kommet som en lgbende udvikling og
startede omkring 2007, hvor vi var de forste til at arbejde med
digital optimering af skibsskrog og kort efter ogsa til at anvende
beregninger af skibes stabilitet. | dag foregar hele processen
digitalt — fra de forste modeller i Rhino (3D-software, red.) til mo-
deller for optimering af stabilitet, hastighed, vaegt, breendstof-
forbrug og evakuering. Vi tegner ca. 25 skibsprojekter om &ret,
og arbejdet minder om en arkitektstues virke, blot er bygninger
erstattet af skibe,” forklarer Anders @rgard, der i dag fungerer
som CCO og har majoriteten af aktierne i virksomheden.

Gaming-platform til virtuelle mgder

OSK Design er siden 2003 vokset til 85 ansatte, der fordeler
sig pa kontorer i Kebenhavn, Aarhus og Portugal, og Anders
@rgard har givet posten som CEO videre for at hellige sig sine
kompetencer inden for salg. Siden 2016 har Jacob Hegh Thyge-
sen haft positionen som CEOQ, og det er ogséa i denne periode,
at digitaliseringen grundleeggende har forandret virksomheden.
Og transformationen er sket ved bl.a. at invitere kunderne med
ind i designprocessen ved hjeelp af virtual reality.

“Det startede faktisk lidt af ned under corona-nedlukningen,
hvor vi ikke kunne mades med vores kunder ude i verden. Derfor
fik vi udviklet et digitalt veerktej baseret pa en gaming-platform,
som giver os mulighed for at made vores kunder i en virtual
reality-version af det konkrete skib, vi er i gang med at tegne,”
forklarer CEO Jacob Hagh Thygesen.

Helt konkret foregar det sadan, at OSK Design forst designer
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OM OSK DESIGN A/S

OSK Design A/S er en farende dansk designvirksomhed
med speciale i arkitektur, indretning og designlasninger til
den maritime industri. Virksomheden blev grundlagt i 1966
af Ole Steen Knudsen og har kontorer i Kebenhavn, Aar-
hus og Portugal. Kunderne findes over hele verden, og OSK
Design tegner alle former for fartojer — feerger, krigsskibe,
krydstogtskibe og meget mere

modellen i et 3D-program, og derefter folger tre trin i design-
processen, hvor man kan invitere kunderne med ind. | forste
omgang i en strukturel model, dernzest i en model med ‘clay
furniture’, der er en slags grov visualisering af den konkrete ind-
retning, og til sidst en model med renderinger af skibet, udfort,
sa det er muligt at tage en virtuel rundtur pa skibet.

“Hvis vi fx har en kunde i New Zealand, giver vi dem mulig-
hed for at logge ind pa vores platform. Pa den made kan vi mo-
des virtuelt i skibets bar eller restaurant, hvor vi kan diskutere
planlgsninger eller passageroplevelser konkret. Veerktgojet spa-
rer os for en masse rejser, sa vi undgar, at 5-6 mand skal rejse
til den anden side af Jorden for at vise tegninger og lgsninger
frem. Samtidig oplever vi, at kunderne investerer mere tid i at
gennemga detaljerne. Det er en stor fordel, fordi vi sa undgar
at sta senere i processen med en kunde, der siger “nej, det var
ikke lige det, jeg mente”,” siger Anders @rgard.

Jacob Heogh Thygesen supplerer: “| starten troede folk, at
3D-platformen bare var en gimmick — indtil de fandt ud af, at det
faktisk er et designveerktgj, der overperformer alt, hvad vi fer har
haft. Under corona-nedlukningen designede vi en stor feerge til
en engelsk kunde uden et eneste fysisk made — og det er altsa
ret kompliceret. Der er naesten ingen greenser for mulighederne.
Pa denne made kan vi holde mede med alle parter i et projekt
pé én gang. Det er lidt af et teknologispring i vores branche.”

© Digitalisering har veeret med til at aendre OSK
Designs selvforstaelse — fra ingenigrvirksomhed il
designvirksomhed

& Forskellige former for Al-modeller har hjulpet med at
speede processer op inden for bl.a. skitseprojekter

© Virtual reality er med til at seenke rejseomkostninger
ifm. m@deaktiviteter og er en gevinst for
kundedialogen i designprocessen

CXO MAGASINET | UDGIVET AF PWC
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€& Man skal huske, at det ikke kun er en digital transfor-
mation, det er ogsa en menneskelig transformation, der
skal til. Derfor skal de ansatte have lov til at lege med de

nye muligheder &£

Anders @rgard, CCO, OSK Design A/S

Virtual reality som laeringsmiljo

Teknologispringet gor, at OSK Design nu kan modtage en auto-
cad-tegning fra en kunde og blot to degn senere etablere et vir-
tuelt designmgde inde i selve skibet.

“Det er ekstremt hurtigt og giver en brugerinddragelse pa
overste hylde, uanset om vi er i gang med at designe et kryds-
togtskib, et krigsskib eller et havforskningsskib,” siger Anders
Orgard.

UDGIVET AF PWC | CXO MAGASINET

Med den succes, 3D-veaerktojerne har givet OSK Design, er
man naturligt begyndt at se pa, om de kan anvendes til andre
formal, og her har det vist sig, at de er velegnede til treenings- og
leeringssituationer. Det handler bl.a. om at give besastningen pé
et skib mulighed for at traene i indretningen, for de overhovedet
kommer ombord.

“Vi har lige tegnet en feerge til en tysk kunde, og ombord pa
den faerge er der plads til fire en halv kilometer lastbiler. Med
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OM ANDERS @RGARD

Fodt i 1974 og uddannet skibsingenigr fra DTU

Siden 2016 Ejerleder, CCO og hovedaktionzer, OSK Design A/S

Fra 2003 til 2016 Ejer og CEO, OSK Design A/S

vores udstyr kan kunden treene sine medarbejdere i at laste ski-
bet, sa de kan gare det hurtigt allerede pa forste tur. Hvis ikke
man er forberedt pa dette, risikerer man forsinkelser, og det kan
man kun kompensere for ved at sejle hurtigere, og det giver eks-
tra udgifter til bl.a. braendstof,” siger Jacob Hagh Thygesen.
Der ligger andre muligheder for virtuelle treeninger i fx
maskinrummet eller i forhold til de obligatoriske brand- og sik-
kerhedsovelser ombord, men det ligger stadig ude i fremtiden.

Fra ingenigrvirksomhed til designvirksomhed

Den nye teknologi er altsa langtfra blot en gimmick — faktisk har
den vaeret medvirkende til, at OSK Designs ledelse og med-
arbejdere har eendret selvopfattelse og er gaet fra at se sig selv
som primaert en ingenigrvirksomhed til at opfatte sig som en
designvirksomhed. Samtidig bliver de digitale veerktojer flere
og flere. P& det seneste har man omfavnet kunstig intelligens i
en raekke henseender, forklarer Jacob Hegh Thygesen: “Al er
en keempe hjzelp pa alle niveauer — ogsé gkonomisk. Selvom
vi har en af de storste servere i branchen, kunne vi ferhen bru-
ge en uge pa at lave en rendering — med Al tager det timer. Vi
bruger ogsa Al til at lave skitser og moodboards, for det er en
nem og hurtig made at saette scenen pa og give kunderne en
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€€ Vi har lige sparet en
kunde for 6 mio. euro
om aret i braendstof ved
at optimere skroget og
braendstofforbruget.
Hver eneste procent,
der spares, gar en stor
forskel &

Anders @rgard, CCO, OSK Design A/S
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€€ starten troede folk,
at 3D-platformen bare
var en gimmick

— indtil de fandt ud af,
at det faktisk er et de-
signveerktgj, der over-
performer alt, hvad vi
for har haft &6

Jacob H. Thygesen, CEO, OSK Design A/S

UDGIVET AF PWC | CXO MAGASINET

OM JACOB HOGH THYGESEN

Fadt i 1975, oprindeligt uddannet styrmand fra Kogtved
Sofartsskole, har desuden en MBA i Shipping fra CBS

Siden 2016 Ejerleder, partner og CEO, OSK Design A/S

Fra 2010 til 2016 forskellige positioner i Wartsila Ship De-
sign China, herunder Managing Director og Sales Director

Fra 2006 til 2010 Manager og Senior Manager, Clipper

foling med skibet. Udover at det koster en brekdel, sa bliver
det ogsa bare virkelig godt — og kunderne er glade for den hur-
tige levering.”

Kombinationen af Al og traditionelle beregningsmodel-
ler giver OSK Designs kunder fordele pa bundlinjen, iseer nar
man kan optimere pa braendstofekonomien eller kapaciteten
ombord, siger Anders @rgard: “Vi har for nylig veeret i gang
med at optimere skroget til et krydstogtskib, der skal sejle ved
Antarktis. Her udnytter vi unikke bolgedata fra farvandet til at
optimere designet af skroget. Dermed kan vi preecist vurdere,
hvor langt frem i skibet der kan indrettes balkoner, uden at de
bliver generet af balgeskvulp. Balkoner er mere salgbare pa et
krydstogtskib, sa det er godt for kunden. Samme teknologi gor
os ogsa i stand til at regne pa sandsynligheden for sesyge pa
Oslobéaden, hvilket ogsé giver mersalg for kunden - for hvis man
er s@syg, gar man jo ikke i restauranten.”

Den gronne omstilling tegner fremtiden

| de kommende ar kommer den grenne omstilling til at seette sit
tydelige praeg pa skibsindustrien, for med stigende afgifter pa
braendstof bliver det endnu vigtigere at stromline skroget og op-
timere sejl- og lasteplaner. OSK Design hjeelper kunder med at
reducere CO,-udslip ved at tilbyde energieffektive skibsdesigns
og radgivning om alternative energikilder. De arbejder ogsa med
ombygning af eksisterende skibe til mere baeredygtige lgsnin-
ger.

“Vi har lige sparet en kunde for 6 mio. euro om aret i braend-
stof ved at optimere skroget og breendstofforbruget. Hver
eneste procent, der spares, gor en stor forskel,” siger Anders
Orgard.

Samtidig arbejder man med at tilbyde livscyklusdata p& hele
skibsdesigns, s& kunderne kan se béde CO,-aftrykket og diver-
se afgifter gennem hele skibets levetid. Fremtiden bliver i hgj
grad databaseret og praeget af flere digitale hjeelpemidler, me-
ner Anders @rgard, der ser mange fordele ved det. Men midt i
alt det digitale minder han om, at det er mennesker, der er invol-
veret: “Jeg tror p&, at man skal lade sine medarbejdere lege med
den nye teknologi. Ligesom da jeg startede i 2003 med at give
en computer til de fem medarbejdere, der ikke var vant til com-
putere. Jeg satte dem bare pa bordet og bad dem taste deres
timer ind i Excel, andre krav var der ikke. Men sa begyndte de jo
at sende e-mails, og s& kom det helt af sig selv. Man skal huske,
at det ikke kun er en digital transformation, det er ogsa en men-
neskelig transformation, der skal til.”
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Lasse Jstergaard-Jensen, Site-Security A/S

Site-Security
udvikler digitale

alarmsystemer ‘
til fremtidens behov
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Med passion for digitalisering

har ejerleder og direktor Lasse
@stergaard-Jensen formet Site-
Security A/S fra bunden og

skabt en moderne alarm- og
sikringsvirksomhed, hvor teknologi
og Al er kernen i virksomhedens
lasninger. Fra idé til implementering
har hans digitale vision gjort Site-
Security til en innovativ spiller
inden for mobil sikring og intelligent
alarmovervagning.

UDGIVET AF PWC | CXO MAGASINET



a ejerleder Lasse Ostergaard-Jensen stiftede

Site-Security i 2011, var malet at skabe en virk-

somhed, der kunne levere moderne, intelligente

sikringslesninger til nutidens og fremtidens be-

hov. Med en innovativ og lgsningsorienteret tilgang
og digitalisering som fundament er det lykkedes Lasse Oster-
gaard-Jensen at skabe en virksomhed, der i dag har udviklet
sig til en betydelig akter inden for mobil sikring og intelligent
alarmovervagning.

Digitalisering har altid spillet en vigtig rolle for Site-Security
— ikke blot som et veerktej, men som en strategisk drivkraft,
der muligger lynhurtig respons over for kunderne samt en hgj
effektivitet. Denne tilgang sikrer, at virksomheden kan handtere
de op til 45.000 alarmer, som de modtager hver maned. Og de
handteres med en praecision og hastighed, der giver kunder-
ne tryghed og dokumenterede lgsninger, samtidig med at der
konstant optimeres pa processer og produkter gennem bl.a. ny
teknologi og Al.

"Digitalisering er ikke bare noget, vi gor — det er selve grund-
laget for, hvordan vi skaber veerdi for vores kunder. Vores evne
til at reagere hurtigt og praecist pa alarmer handler dog ogsa
om mere end teknologi; det handler om tillid og om at kunne
levere dokumenterede resultater hver eneste gang,” siger Lasse
Ostergaard-Jensen.

Al sikrer hurtig reaktion pa haendelser
Site-Security har base i Esbjerg, hvor virksomhedens 20 med-
arbejdere kender ejerleder Lasse Ustergaard-Jensen som en
idérig og handlekraftig leder, der foretraekker at skabe tingene
selv fra bunden. Hans passion for at omseette idéer til virke-
lighed er en veesentlig del af Site-Securitys DNA. Netop derfor
udvikler virksomheden mange af sine produkter og services in-
ternt og varetager samtidig alle processer i forhold til kundernes
sikringslgsninger.

"Den strategiske beslutning om at holde produktionen af
sikkerhedsudstyr in-house sikrer, at vi har fuld kontrol over bade
kvalitet og innovation. Dette gor det muligt at tilpasse og for-
bedre vores lgsninger lebende, sa de altid matcher kundernes
skiftende behov,” forklarer Lasse @stergaard-Jensen.

Denne strategi streekker sig ogsa til softwareudviklingen,
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OM LASSE OSTERGAARD-JENSEN

Fodt i 1975 og uddannet VVS-monter

Efter endt uddannelse arbejdede Lasse Ostergaard-
Jensen ti &r som VVS-monter

| perioden fra 2006 til 2011 har Lasse @stergaard-Jensen
veeret medstifter og direktor for 3 andre virksomheder,
inden han i 2011 stiftede Site-Security A/S

hvor teamet arbejder malrettet pa fleksible og effektive sikker-
hedssystemer. "Ved bl.a. at have egen vagtcentral kan vi sikre
en hurtig og preecis respons, hvilket er afgerende for at hand-
tere haendelser professionelt,” tilfojer ejerlederen.

En anden central del af strategien er at sikre fuld gennemsig-
tighed over for kunderne. "Vi indsamler data, billeder og videoer
fra alarmer og leverer detaljerede digitale rapporter. Derudover
kan kunderne lgbende folge med i alle relevante aktiviteter via
vores app. Denne transparens giver kunderne indblik i alt fra
responstider til overblik over alarmer, hvilket skaber tryghed,”
siger Lasse Qstergaard-Jensen.

Site-Security udnytter desuden Al til at forbedre sine over-
vagningssystemer. "Al hjeelper os med at reducere fejlalarmer
ved at analysere videobilleder og identificere monstre,” forteel-
ler Lasse Ustergaard-Jensen. "Det betyder, at vi konstant kan
optimere vores services og sikre en hurtig, preecis indsats, hvor
det er ngdvendigt.”

Ved at kombinere digitalisering, Al og in-house produktion
skaber Site-Security en effektiv og skalérbar forretningsmodel,
der konstant udvikler sig for at levere innovative lgsninger til
kunderne.

Teknologi som loftestang for fremtidens
sikringslosninger
Lasse Qstergaard-Jensen ser da ogsa Al som en afgerende
komponent i fremtidens produkt- og forretningsudvikling.

“Nar vi ser ti &r frem, vil vi maske kun have udviklet ret fa nye
fysiske produkter, men vi vil have optimeret og videreudviklet

© Al er pa stormende fremmarch og vil snart indga i
det meste af Site-Securitys software

© Digitalisering er essentielt for at skabe en palidelig
og effektiv service til kunderne

© Vigtigt at felge med den teknologiske udvikling for at
sikre relevante lgsninger

CXO MAGASINET | UDGIVET AF PWC



€€ Vi vil implementere

Al dér, hvor det skaber
veerdi for bade os og vores
kunder, iseer ved at give
os dybere indsigt i, hvor-
dan vi kan forbedre vores
lgsninger og samarbejdet
med kunderne &£

Lasse Ustergaard-Jensen, ejerleder
og direkter, Site-Security A/S

softwaren bag vores lgsninger utallige gange,” forklarer han.

"Al vil veere indbygget i stort set al vores software. Vi vil
implementere Al dér, hvor det skaber vaerdi for bade os og vores
kunder, isaer ved at give os dybere indsigt i, hvordan vi kan for-
bedre vores lgsninger og samarbejdet med kunderne,” siger
Lasse Ostergaard-Jensen.

Hans passion for at realisere sine idéer kommer bl.a. til
udtryk i udviklingen af Site-Securitys hybridgenerator, der er
en innovativ Igsning, som er designet til at ege sikkerheden pa
byggepladser og andre udendgrs miljger. Hybridgeneratoren
kombinerer stromforsyning med avanceret sikkerhedsteknologi,
herunder sirener, LED-projektorer, HD-kameraer, hgjttalere og
wifi, alt sammen integreret med virksomhedens overvagnings-
system.

Men hybridgeneratorens veerdi stopper ikke ved sikkerhed.
Den er ogsa en vigtig komponent i at hjaelpe kunderne med at
opfylde deres baeredygtighedsmal.

"Vi har udviklet hybridgeneratoren til at reducere diesel-
forbruget med op til 85 procent, hvilket kan veere med til at
szenke CO,-udledningen pa byggepladser,” forklarer Lasse
Ostergaard-Jensen.

Denne kombination af sikkerhed og beeredygtighed skaber
en dobbelt veerdi for kunderne, der nu kan dokumentere bade
sikkerhedsforanstaltninger og miljebesparelser i deres rappor-
tering. For Lasse @stergaard-Jensen handler det i sidste ende
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OM SITE-SECURITY A/S

Site-Security A/S udvikler mobile sikrings-, overvagnings-
og alarmlgsninger til B2B-kunder, bl.a. bilforhandlere og
byggefirmaer

Virksomheden med har 20 medarbejdere, og med adresse
i Esbjerg har de egen produktion af alarmer og sikring samt
softwareudvikling og vagtcentral

om at bruge teknologi til at skabe lgsninger, der bade er effek-
tive og fremtidssikrede.

Vi fortsaetter med at innovere, fordi vi tror p3, at teknologi
kan forbedre bade vores produkter og den made, vi ger forret-
ning pa,” forklarer Lasse @stergaard-Jensen.

Site-Security geares til fremtidens krav
Site-Security har netop intensiveret sin digitaliseringsstrategi
ved at anseette en dedikeret digitaliseringsansvarlig. Formalet
er at optimere virksomhedens digitale systemer, stromline for-
retningsgange og udvide produktportefeljen for at sikre fortsat
vaekst og skalérbarhed.

”Ved at bringe en digital specialist ombord styrker vi vores
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£ Al hjzlper os med at reducere fejlalarmer ved at
analysere videobilleder og identificere mgnstre. Det
betyder, at vi konstant kan optimere vores services og
sikre en hurtig, preecis indsats, hvor det er ngdvendigt &k

Lasse Ostergaard-Jensen, ejerleder og direkter, Site-Security A/S

evne til at skabe overblik og gennemsigtighed i vores lgsninger
for kunderne. Samtidig kan vi ege smidigheden i vores interne
processer, sa vi kan vokse uden at lade os tynge af unedvendig
administration,” forklarer Lasse Ustergaard-Jensen.

"Effektiv digitalisering handler ikke kun om effektivitet — det
er nogglen til at frigere tid til innovation og fremtidssikring.”

Selvom visse aktiviteter — sasom installation af sikkerheds-
systemer pa byggepladser — fortsat kraever fysisk tilstedevaerel-
se, er langt de fleste interne processer nu digitaliserede.

"Automatisering af fakturering, gkonomistyring, opgave-
styring og ressourcebooking har veeret et afgerende skridt.
Det betyder, at vi kan monitorere alle kundesystemer med kun
to medarbejdere fra kontrolrummet,” uddyber han. ”Det friger
ressourcer, som vi i stedet kan investere i produktudvikling og
styrkede kundeforhold,” siger Lasse @stergaard-Jensen.

Fremadrettet planleegger Site-Security at lancere en online
produktkonfigurator, der ger det muligt for kunderne selv at
designe deres egen sikkerhedslgsning direkte pa hjemmesiden.

"Vi oplever en stigende eftersporgsel efter skraeddersyede,
fleksible lasninger,” forteeller ejerlederen.

"Med produktkonfiguratoren vil vores kunder fa mulig-
hed for selv at sammensaette den ideelle lgsning fra en palet
af produkter og funktioner. Det giver dem ikke blot frihed, men
ogsé mulighed for at tilpasse deres sikkerhedsinvesteringer ef-
ter preecise behov — noget, der i stigende grad eftersporges i en
digitaliseret verden,” siger Lasse @stergaard-Jensen.

Med disse initiativer cementerer Site-Security sin position
som en agil og innovativ akter, der konstant tilpasser sig
kundernes krav og markedets udvikling uden at ga pa
kompromis med kvaliteten.

Overdrager driften og fokuserer pa innovation
Som iveerksaetter er Lasse Ostergaard-Jensen — som tidligere
naevnt — drevet af at skabe og udvikle nye produkter frem for at
blive opslugt af den daglige drift. For at sikre, at virksomheden
ledes optimalt, har han bevidst valgt at uddelegere ansvaret for
bade salg og produktion til betroede ledere.

"Jeg har frigjort mig selv fra den daglige drift, sa jeg kan
fokusere fuldt ud pa udviklingen af nye lasninger,” forklarer han.

”Lige nu arbejder jeg eksempelvis pa en kundeportal, som
jeg lobende tilpasser, baseret pa input fra bade medarbejdere
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og kunder. For i sidste ende er det dem, der skal bruge lgsning-
erne i praksis,” siger Lasse QOstergaard-Jensen.

Hans filosofi er enkel — dyb forstaelse og omhyggelig imple-
mentering er ngglen til succesfuld digitalisering.

“Jeg tager mig altid tid til at teste og evaluere nye systemer
grundigt, for vi ruller dem ud,” fortzeller han. "Det sikrer ikke blot,
at vi treeffer de rigtige beslutninger, men ogsa, at vi far maksi-
malt udbytte af vores digitale investeringer.”

Hans rad til andre virksomhedsledere afspejler denne til-
gang: "Tag jer tid til at forstd de digitale veerktgjer, for | imple-
menterer dem. Det kan virke tidskraevende i starten, men grun-
dighed i denne fase forhindrer dyre fejltagelser og sikrer en
mere smidig implementering. Selvom jeg har uddelegeret an-
svaret for den daglige drift, sarger jeg for selv at holde et vagent
oje med, hvordan vores systemer fungerer i praksis. Det giver
mig overblik over, hvor vi kan optimere, og sikrer, at teknologien
virkelig understotter vores forretning.”

Med denne strategi fortseetter han med at drive Site-
Security fremad, mens han bevarer fokus pa at skabe innova-
tive lasninger, der leverer reel vaerdi for bade virksomheden og
dens kunder. B

€€ Jeg har frigjort mig
selv fra den daglige
drift, sa jeg kan
fokusere fuldt ud pa
udviklingen af

nye lgsninger &k

Lasse Ostergaard-Jensen, ejerleder og
direkter, Site-Security A/S
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Kim Frimann, Frimann Biler A/S

Frimann Biler optimerer

forretningen gennem
malrettet digitalisering

| takt med teknologiens in
har Frimann Biler A/S valgt at omfavne
digitaliseringen for at optimere bade
kundeoplevelsen og de interne processer.
Med elementer som online markedsfaring,
datadrevet kundeservice og&ltomatiserede
skade- 0g serviceprocesser viser
virksomheden, hvordan nye teknologier kan
give et konkurrencemaessigt forspring.
— a0
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£L]1 dag er kunderejsen bade fysisk og digital. De fleste
af vores kunder laver langt det meste research hjemme-
fra, sa hvis du ikke er til stede dér, bliver du simpelthen

valgt fra Gk

Kim Frimann, adm. direkter og ejerleder, Frimann Biler A/S

ige for nedlukningen under COVID-19-pandemien sad

ejerleder Kim Frimann i et strategimgde i sin virksom-

hed Frimann Biler og gjorde sig nogle overvejelser.

Det var tydeligt, at bilbranchen stod midt i en bryd-

ningstid, og der skulle tages nogle nye initiativer. Kun-
derne var ikke dér, hvor de plejede at vaere. De var flyttet over pa
de sociale medier og kom nu sjaeldnere hos forhandlerne. Sam-
tidig var selve bilparken og hele tilgangen til mobilitetslesninger
under forandring — dels med elbilernes fremmarch, dels med
samkarselsformer som GoMore og lignende. Konklusionen var,
at Frimann Biler matte indrette sig p& en ny made:

“Vi kom frem til en erkendelse af, at hvis vi skulle blive ved
med at kunne na vores kunder, skulle vi vaere online i vores
markedsforing. Samtidig begyndte bilerne at give flere data fra
sig, og det kunne vi bruge til at malrette vores markedsfering,”
siger Kim Frimann, adm. direkter og ejerleder, Frimann Biler A/S.

Forandret kunderejse

Traditionelt har bilsalg fulgt en linezer proces, hvor kunderne
forst blev opmaerksomme pa et brand gennem markedsfaring,
hvorefter de besogte forhandleren og traf deres kebsbeslutning.
Men i dag har digitaliseringen fundamentalt 2endret denne rejse.
Hos Frimann Biler har man derfor moderniseret kunderejsen,
forklarer Kim Frimann: “I dag er kunderejsen bade fysisk og
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digital. De fleste af vores kunder laver langt det meste research
hjemmefra, s& hvis du ikke er til stede dér, bliver du simpelt-
hen valgt fra. Det er forst, ndr kunderne er langt i processen,
at de kommer ind til os og skal prove bilen. Til gengeeld er det
blevet tydeligt, at den fysiske oplevelse ogsa er vigtig. For 5-10
ar siden sagde man, at nu bliver al handel online, og butikkerne
forsvinder, men det er blevet gjort til skamme i forhold til bil-
handel. Selv de unge, der er foedt ind i en digital verden, vil gerne
ud i den fysiske verden og prove bilen — og bekreeftes i, at det er
det rigtige valg, de tager. Derfor har vi eendret setuppet i vores
butikker, s& der nu er en raekke skaerme, hvor vi kan kombinere
den fysiske og den digitale verden ved at vise vores modeller,
forskellige konfigurationer og historien bag brandet.”

Personlig kommunikation rammer plet
Den digitale markedsfering giver helt andre muligheder end
traditionelle print- og outdoor-lgsninger, fordi man i hgjere
grad kan indhente og udnytte data, der kan bruges til at binde
kunderne teettere til forretningen, forklarer Kim Frimann. Som
eksempel bruger Frimann Biler bl.a. data fra hjemmesiden til
at skreeddersy markedsferingen og sikre, at man er i trdd med
kundernes preeferencer.

“Nar kunderne har veeret pa vores hjemmeside, kan vi saet-
te en krog i dem via cookies. Vi analyserer klikrater og bruger-

© Kunderejsen er i dag bade en fysisk og digital rejse,
hvor det gaelder om at vaere til stede sa tidligt som
muligt i processen

& Personaliseret og databaseret kommunikation @ger
kundeloyaliteten og skaber mersalg

© Automatiserede digitale processer friger ressourcer
hos personalet i hele organisationen
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k€ Jeg var faktisk

en smule skeptisk i
forhold til ChatGPT,
men jeg er blevet
overrasket over, hvor

meget det hjelper
vores medarbejdere i
hverdagen k&

Kim Frimann, adm. direkter og
ejerleder, Frimann Biler A/S

OM KIM FRIMANN

Fadt i 1957 og har en ingenigruddannelse fra DTU

Siden 2003 Adm. direktar, ejerleder og indehaver af
Frimann Biler A/S

Siden 2023 Arbejdende bestyrelsesformand, Frimann
Hansen Automobiler A/S

Siden 2023 Bestyrelsesformand, Solgt.com
Siden 2018 Bestyrelsesmedlem, Bilbranchen - en del af DI

Siden 2015 Bestyrelsesmedlem, Karl Mertz A/S siden 2015

adfeerd for at finde ud af, hvad de leder efter. Det handler om at
komme med de relevante budskaber — bade til de nye kunder og
i seerdeleshed til de eksisterende kunder, der méske har brug
for serviceydelser pa veerkstedet. Du skal veere relevant hele
tiden i forhold til, hvor de er i deres livscyklus,” forteeller Kim
Frimann og giver et konkret eksempel: “Vi er blevet gode til at
holde gje med vejrudsigterne, sa nar den farste frost saetter ind,
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begynder vi at sende mails ud med budskabet om, at man skal
huske at booke daekskift. Og nar vi skifter daekkene, noterer vi,
hvor mange millimeter der er tilbage pa deekkene, for sa kan vi
huske at minde dem om, nar deekkene skal udskiftes. Altsa, det
handler om at dele ud af sin viden, give kunderne fakta — og sa
selvfglgelig indarbejde call to action,” siger Kim Frimann.

Han forklarer, at den malrettede og personlige form for
kommunikation faktisk opstod, allerede for digitaliseringen slog
igennem. For ca. 15 ar siden eksperimenterede han med at lave
personlige postkort til folk — og dét var et hit: “Folk kom ind med
deres postkort og var helt forundrede, fordi vi havde jo skrevet
direkte til dem! Det var primeert de lidt eeldre kunder, men det
var vildt — det glemmer jeg aldrig. Og det er jo lidt den samme
oplevelse, vi nu prover at give digitalt.”

Digital skadesservice blev en game changer

Et helt andet omrade, der har udviklet sig til en game changer
for virksomheden, er i forhold til automatisering og digitalise-
ring af tunge processer som skadesservice. Frimann Biler har
nu implementeret digitale veerktgjer, der muligger hurtigere og
mere effektiv handtering af reparationer. Tidligere blev sagerne
behandlet manuelt, hvilket betad, at biler ofte stod i systemet i
flere dage. Nu er processen strgmlinet, sa ventetiden er reduce-
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k£ Bilbranchen har altid
veaeret darlig til at optimere
skadesprocessen. Nu har
vi lavet et system, hvor
kunderne selv kan oprette
skaden i systemet via
hjemmesiden k&

Kim Frimann, adm. direktar og ejerleder,
Frimann Biler A/S

ret fra seks dage til gennemsnitligt fire dage. Dette har betydet
besparelser i driftsomkostninger og forbedret kundetilfredshed.

“Bilbranchen har altid veeret darlig til at optimere skades-
processen. Nu har vi lavet et system, hvor kunderne selv kan
oprette skaden i systemet via hjemmesiden. Tanken er at gore
det s& nemt som muligt for kunden, og den her lgsning giver
os mulighed for at optimere hele skadesforlgbet. Kunderne
tager billeder af skaden hjemme i indkarslen, eller hvor de nu
er, og sender de relevante oplysninger til os. Derefter kan veerk-
stedet planleegge reparationen og bestille reservedele, inden
bilen overhovedet er ankommet. Det reducerer bade ventetid
og skaber en mere strgmlinet proces for kunderne. Vi kan ogsa
integrere vores data med forsikringssystemerne, og det har
givet en betydelig forbedring i vores effektivitet. | starten var vi i
tvivl, om kunderne overhovedet gad gore arbejdet med at tage
billeder og indtaste oplysninger, men mere end 50 procent af
skaderne bliver nu anmeldt p& den méade,” siger Kim Frimann.

Tilsvarende er det ogsa blevet muligt at booke tid til ser-
vice online, hvilket friger tid for medarbejderne i Frimann Biler,
der dermed kan fokusere pa mere komplekse opgaver og pa de
kunder, der veelger at made op fysisk.

App styrer nu den interne kommunikation

| takt med at Frimann Biler har digitaliseret deres eksterne kom-
munikation, har de ogsé taget skridt til at forbedre den interne
kommunikation. Virksomheden har faet udviklet en app, der
fungerer som et centralt vaerktoj i dagligdagen. Her finder med-
arbejderne praktiske informationer om virksomhedens veerdier,
procedurer og politikker, ligesom der er en digital opslagstavle,
hvor beskeder kan leveres — via tekst eller video.

“Det er en vigtig pointe i vores digitaliseringsproces, at vi har
eendret vores interne kommunikation. | stedet for at skulle veere
til stede i flere afdelinger og preesentere nyheder kan jeg nu
lave opslag via vores app. P& den made kan information hurtigt
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distribueres ensartet til alle medarbejdere. Vi har ogsa samlet vo-
res treeningsmateriale og vejledninger, hvilket er en keempe fordel,
nar man har flere butikker at holde styr pa,” siger Kim Frimann.

Der er ogsa et andet digitalt tiltag, der har vundet indpas i
dagligdagen — sprogmodellen ChatGPT.

“Jeg var faktisk en smule skeptisk i forhold til ChatGPT, men
jeg er blevet overrasket over, hvor meget det hjeelper vores med-
arbejdere i hverdagen. Det geelder iseer dem, hvor det ikke falder
naturligt at skrive til kunder. Det piner dem, fordi de godt ved, at
det ikke er sprogligt godt — og her kan ChatGPT gere en keempe
forskel for dem,” forklarer Kim Frimann.

Digitaliseringen sniger sig ogsa ind i nye mobilitetslgsninger,
hvilket et nyt samarbejde mellem Frimann Biler og Lolland
Kommune er et godt eksempel pad. Kommunen har valgt, at
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man ikke laengere vil eje en stor bilpark til sine ansatte inden
for eksempelvis hjemmeplejen. Til gengeeld vil de have en lgs-
ning, hvor biler, cykler og minibusser er til radighed, nar de har
brug for dem, sadan at de ansatte kan finde, booke og bruge
dem efter behov.

“Det er et spaendende og visionaert projekt, hvor vi skal
taenke ud af boksen. Kommunen har mere end 220 biler i dag,
sé det er en omfattende lgsning. Men al erfaring viser, at mange
af disse biler star stille meget af tiden, og det mé& kunne udnyt-
tes bedre. Méske kan vi finde en lgsning, hvor vi ogsé kan leje
bilerne ud til andre, sddan at udgiften holdes nede for kommu-
nen. Den her case er et meget godt eksempel p4, at vi hele tiden
skal udvikle os — kunderne forventer mere, og vi skal vaere klar til
at levere,” slutter Kim Frimann. l
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OM FRIMANN BILER A/S

Frimann Biler A/S har eksisteret siden 1984 og er autori-
seret Toyota-forhandler med bilhuse i Nykebing Falster og
Maribo. | januar i ar slog Kim Frimann virksomheden sam-
men med tre andre Toyota-forhandlere p& Sjeelland og eer-
ne under navnet Carto. For Frimann Biler A/S gaeldende fra
januar 2026. Den nye sammenslutning har nu otte bilhuse i
regionen

Kim Frimann ejer desuden sgsterselskabet Frimann Han-
sen Automobiler, der efter opkeb af Selandia Automobiler i
oktober 2024 har ni bilforretninger pa Sjzelland og eerne




Steven Friberg, UXV Technologies ApS

Behov for
teknologispring i
forsvarsindustrien skaber
veekst 1 UXV Technologies

Vi lever i en urolig verden,

hvor behovet for en staerk
forsvarsindustri er blevet centralt

af sikkerhedspolitiske arsager. Den
udvikling oplever man pa forste
hand i droneteknologi-virksomheden
UXV Technologies ApS. Ejerleder
Steven Friberg forudser, at vi kun har
set begyndelsen.
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takt med oget geopolitisk usikkerhed og sikkerhedspolitiske

spaendinger, seerligt forsteerket af krigen i Ukraine, ser vi en

stigende global opmaerksomhed pa at styrke nationale for-

svarskapaciteter. Dette har skabt rum for teknologi- og for-

svarsvirksomheder, der udvikler lgsninger, der kan imgde-
komme de moderne krav til sikkerhed.

Den udvikling kender Steven Friberg alt til. Han er ivaerk-
seetter og ejerleder og star bag teknologivirksomheden UXV
Technologies ApS, der herer hjemme i Ishgj vest for Keben-
havn. Virksomheden specialiserer sig i droneteknologi. Steven
Fribergs fokus var oprindeligt det civile marked, men realiteten
er i dag, at 80 pct. af UXV Technologies salg gar til det ameri-
kanske forsvar. Det salg resulterede sidste ar i en omsaetning pa
79,8 mio. kr. UXV Technologies er blevet en central dansk akter
i den internationale forsvarsindustri.

”Lige nu er viomtrent 100 ansatte og ved at flytte ind i endnu
en bygning. Vi anseetter hele tiden nye folk og fordobler arligt
virksomhedens medarbejderstab. Det er en udvikling, der ser
ud til at fortsaette,” siger han og tilfgjer, at virksomheden sager
at introducere nye og innovative teknologiske lgsninger i for-
svarsindustrien for at imgdekomme nutidens sikkerhedsbehov.

UXV Technologies har fra starten haft en strategi for, hvor-
dan den vaekster, og Steven Friberg vurderer, at den sikkerheds-
politiske situation ger, at investeringer i nye forsvarsteknologier
som bl.a. droner vil ages.

Agil aktor i sin sektor

Steven Friberg er 35 ar. Selvom han har en merkantil studenter-
eksamen bag sig, beskriver han sig grundlaeaggende som auto-
didakt pa alle méder. Kort efter uddannelse etablerede han sin
forste drone-orienterede virksomhed. Den knopsked i 2014 til
det, der i dag er UXV Technologies ApS.

Virksomhedens primaere fokus er kontrolenheder til dro-
ner — bade til lands, til vands og i luften. Kontrolenhederne kan
veere alt fra skrivebordsstore kufferter med flere skaerme til sma
handholdte enheder, der mest af alt ligner en transportabel
computerspilenhed a la fx den populeere spilkonsol Nintendo
Switch.

UXV Technologies er skabt p& og veekstet via sakaldt boot-
strapping og organisk vaekst. Den er séledes hverken tynget af
stor geeld eller eksterne investorer. Steven Friberg kan som ejer-
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OM UXV TECHNOLOGIES APS

Teknologivirksomhed i Ishgj, som er specialiseret i drone-
teknologi, hovedsageligt til forsvarsindustrien

Etableret af Steven Friberg, der fortsat ejer storstedelen.
Tre andre sidder med mindre ejerandele

Omsatte ifelge arsrapporten for 79,8 mio. kr. i 2023 og
praesterede et driftsresultat pa 2,8 mio. kr.

UAV er engelsk for Unmanned Aerial Vehicle. Bogstavet ”X”
i navnet UXV symboliserer bredere fokus end blot luftbarne
droner

leder treeffe lynhurtige beslutninger og eksekvere pa dem. Det
gor, at UXV Technologies er ekstremt agil og kan udvikle og pro-
ducere i en hastighed, der ellers ikke ses i forsvarsindustrien.

”| den traditionelle forsvarsindustri har normen veeret store
kontrakter og lang leveringstid. Vabensystemer har taget ar om
at blive udviklet og leveret. | UXV Technologies kan vi levere
langt hurtigere, og her taler vi om uger fremfor ar,” siger han.

Disruptive ambitioner

Ifelge Steven Friberg har krigen i Ukraine tydeliggjort, at droner
og robotter spiller en stadig mere afgerende rolle, og at forsvars-
industrien, selv i USA, imidlertid ikke er tilstraekkeligt forberedt
pa denne udvikling. Der eksisterer et betydeligt teknologigab,
som kun fa fuldt ud har erkendt, forklarer han.

“Tidligere var forsvarsindustrien ofte i front teknologisk set.
Fx i form af GPS-navigation, stealth og satellitter, men sadan
er det ikke mere. | min optik er forsvarsindustrien nu generelt
10-15 &r bagud i forhold til behovet og det teknologiniveau, der
udvikler sig pa andre markeder. Det gab har den traditionelle
forsvarsindustri sveert ved at indhente, og derfor ser vi, at nye
aktarer, som os, spiller en starre rolle. Og der er helt klart behov
for nye akterer,” siger han.

UXV Technologies har veeret forberedt pa udviklingen og
den nuveerende eftersporgsel. Virksomheden er baseret pa en
strategi, der handler om netop digital transformation, ny tekno-
logi og innovation.

© Som frontlgber inden for droneteknologi vil
virksomheden skabe disruption i forsvarsindustrien

& Ejerskabsform og kommercielt mindset gar UXV
Technologies ApS relevant

© En scaleup-strategi omhandler ikke blot produkterne,
men ogsa strgmlinede interne processer
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&1 den traditionelle forsvarsindustri har normen veeret
store kontrakter og lang leveringstid. Vabensystemer
har taget ar om at blive udviklet og leveret. I UXV Tech-
nologies kan vi levere langt hurtigere, og her taler vi om

uger fremfor ar £k

Steven Friberg, iveerksaetter og ejerleder, UXV Technologies ApS

"Vi var fra dag ét teenkt som en veekstvirksomhed og en
scaleup. Det gaelder bade pa produktsiden og internt med vores
digitale setup. Vores kernestrategi er bygget pa vores forvent-
ning om, at defence robotics ville accelerere ind i Vestens for-
svarsindustri fra 2020 til 2030. Det har vist sig at veere korrekt,”
siger han.

Et andet problemfelt i den traditionelle forsvarsindustri er
prispunktet. Vabensystemer er ofte ekstremt dyre, hvilket bl.a.
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skyldes fastgroede rutiner i industrien, forklarer Steven Friberg
og bruger drone-vabensystemer som et eksempel. Her har nor-
men fx veeret, at én leverander stod for det fulde system, forsta-
et som dronen, radiosystemet og kontrolenheden. Der har vee-
ret Iaste kommunikationsstandarder, som eksterne leverandgrer
ikke kunne komme ind i. Det har givet industrien magt over for
kunderne og dermed tilladt et hgjt prisniveau.

Derudover har det holdt nye akterer ude, selvom de méaske
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€€ Vi har reelt knaek-
ket koden til marke-
det. Vi udvikler og
seelger bade radio- og
kontrolenheder. Vi
har skabt en stan-
dard, der gar, at alle
komponenterne kan
seettes sammen og
kommunikere pa
tvaers Gk

Steven Friberg, iveerksaetter og
ejerleder, UXV Technologies ApS
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OM STEVEN FRIBERG

Fodt i 1989, merkantil HHX-studentereksamen

Siden 2014 Stifter af og CEO for UAV Components ApS,
der siden har skiftet navn til UXV Technologies ApS

Fra 2009 til 2014 Stifter af og CEO for Danish Aviation
Systems ApS

havde bedre enkeltkomponenter til det samlede system. Men
det har aendret sig. Nu er der etableret kommunikations-
standarder, hvilket har gjort, at virksomheder som UXV Techno-
logies har faet en vej ind p& markedet.

"Der foregar stadig en dyst mellem den traditionelle for-
svarsindustri og nye akterer som os, men vi har reelt knaek-
ket koden til markedet. Vi udvikler og seelger bade radio- og
kontrolenheder. Vi har skabt en standard, der ger, at alle kom-
ponenterne kan sasttes sammen og kommunikere pa tveers,”
siger han og fortseetter:

”Det betyder pa& den ene side, at den nyeste teknologi kom-
mer ind i systemerne. Men lige sa vigtigt er det, at der kommer
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mere konkurrence i forsvarsindustrien. Pludselig kan aktererne
konkurrere pa produkter, pris og levering. Det har ikke vaeret
situationen tidligere.”

Inspiration fra andre industrier

Steven Friberg har en vision om at transformere forsvars-
industrien. Det er en del af en strategi, som han har fundet inspi-
ration til andetsteds, hvor man abenlyst kan se fordelene af den.
Hans inspiration kommer fra sékaldt civile industrier.

“Jeg arbejder for, at forsvarsindustrien udvikler sig til at
fungere som fx bilindustrien. Her er bilmaerkerne naermest
kun ansvarlige for design og produktion af karosseri. Alle
deres seeder, gearkasser og musikanlaeg kommer fra ekster-
ne leveranderer. Det skaber konkurrence. Det er sundt for bil-
industrien,” siger han og tilfgjer:

”Det samme vil ske i forsvarsindustrien. Den er i en trans-
formation. Det giver nye muligheder. Derfor arbejder vi ogsa
med nye produktkategorier i UXV Technologies, som fx hgj-
teknologiske sensorer til droner.”

Stromlinede interne processer

Stifteren forventer, at efterspergslen fra USA og andre nationer
vil stige fremover. Den efterspoergsel er han parat til at favne.
Ikke mindst fordi hans virksomhed er designet som en scaleup
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k€ Jeg vil grundlaeggende opfordre flere til at se pa for-
svarsindustrien som en mulighed. Det er en vigtig indu-
stri, og pa den lange bane tror jeg, at det er vigtigt med
staerk dansk teknologi inden for forsvarsindustrien & &

Steven Friberg, ivaerksaetter og ejerleder, UXV Technologies ApS

og klar til at vaekste yderligere. De interne processer er allerede
stremlinede.

"Vi har bl.a. udviklet vores eget interne IT-system. Det gor, at
vi effektivt og hurtigt kan handtere vareindkeb, kvalitetskontrol,
lonudbetaling, udleeg, kunder, faktura, projektstyring, salg osv.
Det har veeret en investering, men det betyder fremadrettet, at
vi kan minimere omkostningerne. Vi kan i stedet fokusere pa at
hyre vaerdiskabende mennesker,” siger han.

Selvom forsvarsindustrien stadig bliver anset som kontro-
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versiel af mange, mener han, at den er en ngdvendighed. Derfor
mener han ogsa, at andre danske aktgrer bgr se pa industrien
med interesse.

“Jeg vil grundlaeggende opfordre flere til at se pa forsvars-
industrien som en mulighed. Det er en vigtig industri, og pa den
lange bane tror jeg, at det er vigtigt med staerk dansk teknologi
inden for forsvarsindustrien. Det er en made at skabe vaerdi p3,
og det er en made at beskytte os selv pa — pa flere niveauer,”
siger Steven Friberg. B
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"’ Webinarraekke om cybersikkerhed

Er din virksomhed klar til at

PwC’s Cybercrime Survey 2024 viser, at 60 % af danske virksomheder er mere bekymrede for
cybertrusler end for et ar siden. Med fremkomsten af ny teknologi som Al, der bade skaber muligheder
0g oger risici, er en strategisk tilgang til cybersikkerhed afgerende.forat handtere digitale trusler.

Webinarraeakke

Effektiv risikorapportering

Gor risici letforstaelige og integrér

cybersikkerhed i organisationens strategi.

Tirsdag den 11. marts kl. 9:00

Reducér risici i leveranderkasden

GDPR, NIS2 og DORA stiller nye krav til
risikokontrol hos leveranderer og
underleverandeorer.

Torsdag den 13. maj 2025 kl. 9:00

e —

Sadan automatiserer Al it-sikkerheden

Fa indsigt i, hvordan Al kan styrke
datasikkerhed og beskytte brugerprofiler.

Dato lzegges live lobende

Optimér it-sikkerheden med cloud

Sadan beskytter cloudbaserede SASE-
lasninger medarbejdernes brugerprofiler
og data.

Dato lzegges live lobende

Tilmeld dig pa pwc.dk/cyberwebinar

=

Cyberagendaen 2025

Fa indblik i PwC’s Cybercrime Survey og
de nyeste tendenser, trusler og lovkrav
inden for cybersikkerhed.

Klar til download
Beredskabsplanlzegning

Bliv klogere pa og fa vaerktgjer til at
udarbejde en effektiv beredskabsplan.

Klar til download
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