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Mission:
Den ultimative skjorte
" Corporate Warrior:
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- ‘Jacob Risgaard

Det er ikke et modemagasin, du sidder med. Vi vil ikke forsgge
] at seelge dig ideen om, at du skal smide alle dine skjorter ud og
= café Guid.e.' i kabe nye, fordi seesonens trends er skiftet. Det interesserer ikke
D e e 0s, og vi tror heller ikke, det interesserer dig.
~ Forleng levetic
Y en.'dy.febare: Vi .laver klassisk? skjorter til mennesker, som bruger dem hver
S e : ’ g : : evig eneste dag aret rundt. I stedet for at jagte den naeste trend,
‘Bomuld er i ; % : ; _ ol : : i ; rafinerer vi hver eneste lille detalje pa den klassiske skjorte.
For dig er det imidlertid helt enkelt. Du skal kgbe en skjorte,
beere den pa arbejde, og hvis den stadig star skarpt, og du
egentlig ikke har lyst til at tage den af, nar du kommer hjem
- sa har du fundet den rigtige.

Vi lover, at du kan kgbe en fuldstaendig magen til, nar den er
slidt. Du bestemmer hvornar.

Man in the shirt

Derfor handler dette magasin i stedet om de mennesker,

som lever i vores skjorter. Ligesom modebranchen handler
om overflade, sa beskriver medier og populeaerkultur ofte
iveerksaetteren, lederen og specialisten meget overfladisk. Det
er enten succes eller fiasko. Han er enten helt eller skurk.

Det er imidlertid meget mere nuanceret. Succes handler oftere
om at rejse sig, nar det hele ramler. Det handler om at tage
skjorten pa hver morgen og forsgge at gere tingene lidt bedre
end i gar.

Derfor taler vi meget med vores kunder, og her kan du leese sam-

talerne med fem af dem. Fem helt unikke mennesker, som har

haft op- og nedture, mennesker, vi kan leere af. De er vores

: 5 rockstjerner — de inspirerer os, og vi haber, de ogsa inspirerer jer.

BARONS: - R B i el i A

www.barons.dk ] 5% ; = o i & Vi er selv skjortekrigere

customer@barons.dk : : L 8 G SRl e Vi er ogsa selv skjortekrigere. BARONS er stiftet med en mission
4 ' T om at lave den ultimative, klassiske skjorte. Den skal veere

strygefri, og du skal ikke have lyst til at tage den af, nar du

kommer hjem. Samtidig har vi en ambition om grundleeggende

at eendre diskussionen om baeredygtighed. Vi mener, at den

mest beredygtige skjorte er den, du slider op. Den, der er uden

plastik. Den, der bliver brugt hver evig eneste dag.
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Mission:

Den ultimative

skjorte

"Har du oplevet fejl pa din skjorte?” Sadan
begynder en e-mail. som BARONS" kunder
modtager om morgenen den 30. april 2018.
Bag e-mailen gemmer sig den del af enhver
ivaerksaetterhistorie, vi ikke hgrer sa ofte.
Nedturene. Det vender vi tilbage til.

I fgrste omgang skal vi endnu
leengere tilbage i tid — til 2014.
Joachim Latocha er i Shanghai
sammen med en kollega.

Han er netop blevet Vice
President i Deloittes afdeling
for mergers & acquisitions.
Han er med andre ord pa

vej direkte op ad en stejl
karrierestige i en branche,
hvor den skarpe hvide skjorte
er lige sa vigtig som kvaliteten
af handvaerkerens power tools.

Han og hans kollegaer bruger
masser af tid pa at tale om
skjorter og skjortemerker og
ikke mindst at drille hinanden,
nar en skjorte efter en lang
svedig dag i Sydgstasien ligner
en krgllet karklud.

Derfor er skjorterne ogsa dyre,
og selvom konsulenterne

i Deloitte tjener mere end
gennemsnittet, sa bruger

de hvert ar store meengder

af dyrebar fritid pa at sta pa
hovedet i udsalgskasser med
assorterede skjorter.

Men Joachim Latocha er ogsa
ung. Sa denne septemberdag i
Shanghai gar han og kollegaen
ud og far en drink. Den aften
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bliver de enige om, at de

kan ggre det meget bedre
end de svenske selskaber,
som i dag leverer skjorter

til konsulenter, advokater,
iveerkseettere og andre, som
har behov for helt hvide
skjorter, som ogsa star skarpt
efter en lang dag.

”Jeg har en instagrampost
med et billede fra skyline

i Shanghai, hvor der star
7#visstartersquetskjortefirma”,
siger Joachim Latocha.

Ikke modebranchen
Der er masser af mennesker,
som far gode ideer i gode
venners lag. Der er ogsa
mange, der dropper de gode
ideer igen, nar hverdagen
melder sig, og det hele bliver
kompliceret.

Sadan var det bare ikke med
Joachim Latocha. Han havde
faet en mission.

”Jeg kunne maerke, at det var
en idé, jeg breendte helt vildt
meget for. Jeg ville lave den
skjorte, jeg selv dremte om.
Skjorten, der er strygefri, og
som jeg gleeder mig til at tage

pa om morgenen og faktisk
ikke har lyst til at tage af om
aftenen. Skjorten, der gar,
at jeg star skarpt til kunde-
medet kl. 177, siger han.

Hvad far en konsulent

fra en verden praeget af
regneark og streng logik til
at springe ind i mode-
branchen, som handler
mere om fglelser

og den naeste
trend?

”Det er sjovt, du spoarger.

Jeg er ikke gaet ind i
modebranchen — neaesten
tveertimod. Den hvide skjorte
er en klassiker. Jeg fokuserer
aldrig pa, hvad der bliver
moderne i den naeste sason.
Nar en af mine kunder kgber
fem nye skjorter, sa forventer
han, at de er ligesom sidst,
han kebte fem skjorter.

Det kan godt veere, at vi

har forbedret en detalje, s&
skjorten funktionelt er bedre
end sidst. Men grundleeggende
gnsker mine kunder at finde
en skjorte, som de kan blive
ved med at gé i resten af deres
arbejdsliv”, siger Joachim
Latocha.

650 skjorter i privaten
Det er den opgave, Joachim
Latocha har stillet sig selv i
2014. Han vil fremstille en
klassisk skjorte til kreevende
kunder. Det burde jo veere
nemt nok, men...

”Hvide skjorter er et af de
svaereste tgjprodukter at lave.
Der er sa mange komponenter.
Der er sa mange syninger.
Hvide skjorter er et
virkelig sart produkt,
for det bliver ikke
mere synligt.
Hvis det er
et par hvide
underbukser,
bliver det jo
pakket ind,
men du kigger
pa skjorten
hele tiden. Nar
man far en hvid
skjorte med
posten, ma der
ikke veere en
plet pa. En plet
skriger bare til
himlen pa en
hvid skjorte”,
siger han.

I arene efter
turen til
Shanghai,
passer Joachim
Latocha sit job i
Deloitte, samtidig
med at han begynder
at udvikle den

ultimative skjorte. Han

gar til det som enhver god
konsulent. Han satter sig

ind i produktionsprocessen,
besgger dem, som laver
stoffet, dem, som behandler
det og syr det, han sammen-
ligner stofkvaliteter i regneark
og overvejer pasformer.

”Det tog to ar. Vi startede
virksomheden i september
2014 pa den der tur til
Shanghai. To ar senere fik jeg
leveret 650 skjorter hjemme i
min lejlighed”, siger Joachim.

Skjorterne tog han
med til Deloitte.

Vi solgte for 40.000 kr. den
forste dag i Deloitte. Det er
lige malgruppen. Et par uger
efter gik vi udsolgt og leerte,
hvor vigtigt det er at vide,
hvordan man producerer en
skjorte, og ikke kun hvordan
man salger en skjorte. Det var
forste gang, vi lerte det, og
det har vi leert mange gange
siden”, siger han.

Nej tak til 15 mio.

- og udsolgt

Senest leerte han det, da han
deltog i 'Lgvens Hule’ omkring
nytar 2020. Her sagde han nej
til det sterste bud nogensinde
i lgvernes historie.

”[ stedet fik vi Jacob
Risgaard fra Coolshop ind.
Eksponeringen betgd, at vi
solgte helt utroligt mange
skjorter lige bagefter. Og, ja,
sa gik vi udsolgt igen”, siger
Joachim Latocha.

Nu er vi sa tilbage ved den
e-mail, som gjorde BARONS’
kunder opmerksomme

pa, at de muligvis havde
modtaget en skjorte med

fejl. Nar Joachim Latocha
taler om, at BARONS ikke

er en del af modebranchen,
skyldes det nemlig ikke kun,
at virksomheden ikke laver
sesonvarer. Det handler ogsa
om kunderne. I modebranchen
er kundeloyaliteten ikke
serligt hgj. Det er den hos
BARONS.

Loyale kunder

”Vores kunder, de ambitigse
erhvervsfolk, keber maske
godt 300 skjorter i lgbet af
deres karriere. Vores mal er,
at de kgber dem alle sammen
hos os. Nar vi far en ny kunde,
handler det ikke om den ene
eller de to skjorter, han kgber
forste gang. Vi vil veere sa
gode til at lave skjorter og at
yde service, at han kommer
igen og igen og igen”, siger
han.

Derfor kan Joachim Latocha
heller ikke leve med at
ignorere skjorter med fejl.
Og dermed er vi tilbage

ved begyndelsen af den her
artikel.

”I slutningen af 2017 fik vi
leveret 1.000 skjorter med

en produktionsfejl - i hvert
fald pa nogle af dem. Fejlen
gjorde, at kraven kom til at se
meaerkelig ud, ndr man havde

e-mailen, som sluttede: ”Vi
haber, du har mod pa at prgve
igen. Mvh Joachim.”

”Heldigvis har vi modige
kunder?”, siger Joachim.

Fremtiden

Joachim Latocha bruger
stadig meget af sin tid pa at
udvikle alle de sma detaljer
pa skjorterne. Hans mission
er den perfekte skjorte, men
han ved ogsa, at det er en
mission, hvor han aldrig nar
i land. Han leder hele tiden
efter nye typer stof, nye
mader at sy knapper pa og nye
produktionsmetoder.

”Min store styrke i det her

er, at jeg er meget god til at

se detaljer, og jeg er god til

at blive ved og ved. Og lige
med skjorter, har det vist

sig at veere godt at have de
personlighedstraek”, siger han.

”Heldigvis har vi
modige kunder,”

vasket skjorten nogle gange.
Vi fandt ferst ud af det efter
nogle maneder, og sandheden
er, at vi nok kunne have
ignoreret det. Modebranchen
har veennet os til, at tgj
svinger i kvalitet. Det var

et dilemma. Vi havde ingen
penge, men vi var ngdt til at
fikse det. Det nemme

ville jo have veere at sige:
Dem, der opdager det, opdager
det. Langt de fleste af vores
kunder ville nok bare have
smidt skjorten ud og kebt en
anden - et andet sted”, siger
Joachim Latocha.

Han mindes dog ogsa,
hvordan han havde det
dengang. Virksomheden var
stadig lille, og skonomien
fra tusind skjorter var helt
afggrende for, om BARONS
kunne overleve. Alligevel
valgte han at trykke send pa

Han har selv skjorte pa hver
eneste dag, og det har han
haft i hele sin karriere.

”Det kan godt lyde lidt
hgjtflyvende, men jeg

ville skabe en virksomhed,
som tager ansvar. Nar en
erhvervsmand keber skjorter
hos os, sa vil vi — for vores del
— gore hans liv sa nemt som
muligt. Et konkret eksempel:
Jeg har selv kone og bgrn
derhjemme. Der om morgenen
kan jeg vaere sammen med
dem i stedet for at sta og
stryge. Vi vil ogsa tage ansvar
pa den lange bane. Mit mal

er en baeredygtig skjorte.

Den skal veere plastikfri, og
den skal have en kvalitet,
som gor, at den kan bruges
igen og igen. Det er nemlig
beaeredygtigt”, slutter Joachim
Latocha.



Corporate Warrior:

Zren tilkommer

manden 1 arenaen
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I 1910 holdt den amerikanske praesident Theodore Roosevelt
en tale om ”manden i arenaen”. Den handlede om de
mennesker, som straeber efter store bedrifter. Mennesker,
der bruger sig selv i en veerdig sags tjeneste.

Nu skal du mgde fem maeend, som alle sammen har veeret i
arenaen — med succes.

Succes

De er alle sammen ambitigse erhvervsfolk. Nogle har bygget
egne virksomheder, andre er klatret op ad karrierestigen eller
har fundet deres helt egen vej alene eller sammen med andre.
Der er én, der blev adm. direktgr som 30-arig med ansvaret for
et stort, internationalt brand, én, der brgd RKI’s monopol pa
kreditoplysninger, og en, der har veret den drivende kraft

i e-sporten i Danmark.

Vi kender Theodore Roosevelt som en af de bedste praesidenter,
USA nogensinde har haft. Alligevel var det ikke succesen, han
lagde veegt pa i den bergmte tale om “manden i arenaen”.

Det var kampen. ”£ren tilkommer ham... hvis ansigt er
skeemmet af stgv og sved og blod”, sagde han.

De mend, du skal mgde nu, er ikke kun succes.
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Fiasko .

En af dem forteeller, hvordan han var helt nede at vende og
matte sove pa en solseng pa kontoret. En anden gik konkurs
som 23-arig og stod uden uddannelse og med massiv geeld.
En tredje matte i 2013 se sig selv karet som den darligst
omtalte CEO i danske medier det ar.

Det er sddan nogen, BARONS kalder corporate warriors. De star
op hver morgen, tager skjorten pa og mgder virkeligheden. De
treeffer beslutninger, som maske ser vanvittige ud i bakspejlet.
De byder ind med et breendende gnske om at skabe noget, og
de keemper for det.

De mend, du skal mgde nu, har det til faelles, at de har sat sig
selv i spil og pa spil. De har oplevet modgang og medgang.
Men det vigtige er, hvad de har lert af det — og hvad vi andre

kan leere af deres erfaringer. =

Velkommen i arenaen.
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Man in the arena,
Theodore Roosevelt, Paris, 1910

It is not the critic who counts; not the man
who points out how the strong man stumbles,
or where the doer of deeds could have done them better-.
The credit belongs to the man who is actually in the arena,
whose face is marred by dust and sweat and blood;
" who strives valiantly; who errs,
who comes short again and again,
because there is no effort without error and shortcoming;
but who does actually strive to do the deeds;
who knows great enthusiasms, the great devotions;
who spends himself in a worthy cause;
who at the best knows in the end the triumph
of high achievement, and who at the worst,
if he fails, at least fails while daring greatly,
so that his place shall never be with those cold and
. timid souls who neither know victory nor defeat.”
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Man in the shirt

Birger Baylund

”»Min far var entreprengr,
sa det har jeg haft i blodet.
Jeg har bare ikke rigtig
vidst det, for jeg blev 45.”

Vi skal tilbage til marts 2013. Det er en sort tid
for Birger Baylund. Banken vil tvinge ham til
at salge den virksomhed, han startede sma

ti ar tidligere, til det, som Birger kalder en
ligrever — for gaelden og en busbhillet. Han
sover pa kontoret i et lille lokale i den gamle
DR-by i Seborg. Han har daekket lysfoleren,
sa det automatiske lys ikke vaekker ham, nar
han vender sig. Konen har smidt ham ud.

”Hold keeft, hvor havde jeg
det darligt. Jeg var ved at
blive skilt, jeg var ved at ga

i hundene. Jeg blev smidt

ud hjemmefra, fordi jeg helt
arligt ikke var til at holde ud.
Jeg sov i det her rum. Jeg var
pa rgven. Der var en, der ville
tage min virksomhed fra mig.
Nu var det som et skakur, tik,
tik, tik. Han var i gang med
at lave due diligence, og han
ville snyde alt og alle”, siger
Birger Baylund.

Men banken havde givet ham
tre maneder til selv at finde en
kaber.

Iveerksaetteri i blodet
Birger Baylund har
iveerkseetteri i blodet. Hans far
ejede en engrosvirksomhed,
som solgte skruer, bolte og
mgtrikker til autoveerksteder.
Som barn fyldte Birger varer
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pa hylderne. Det er den
klassiske historie. Du bliver
iveerksaetter, fordi din far var
det.

Men ikke Birger. Ikke med det
samme i hvert fald.

Han blev lynhurtigt student,
cand.merc. og fik jobs i

store virksomheder. Da

han var midt i 40’erne, var
han direktgr for Norden i
Dun & Bradstreet — en stor
amerikansk virksomhed. Han
elskede amerikanernes krav
om ”double-digit growth” og
”speed”. Han elskede at rejse
rundt i hele Europa og made
andre kulturer.

Og sa. Da han var 45 ar
gammel, kvittede han den
internationale karriere og blev
selvstaendig.

”Min far var entreprengr,

sa jeg har haft det i blodet.
Jeg har bare ikke rigtig vidst
det, for jeg blev 45. Ja, og jeg
kan fa hel koldsved af, at jeg
gjorde det. Jeg havde jo fire
bern, to biler, vovhunde og
villa. Men det er forst nu, jeg
far det sadan. Dengang fik jeg
ikke koldsved”, siger Birger
Baylund.

Registreret i RKI

Birger Baylunds idé var
simpel. Kun omkring
halvdelen af alle landets
darlige betalere var registreret
i RKI. Derfor mente han, at
det matte veere muligt at
bryde RKI’s monopol pa at
levere kreditoplysninger

til teleselskaber, banker og
andre, som havde private som
kunder. Han sprang ud i det
og stiftede Debitor Registret

i garagen hjemme i Niva.

Ideen var simpel, men
udfgrelsen var det langt fra.

”Det er jo ligesom at starte en
ejendomsmaeglerforretning
uden huse i vinduet. Du skal
have de darlige betalere ind

i din database. I 2008 — efter
fire ar - havde vi 70 % af RKI,
og der fik vi vores forste
kunde. Sa i fire ar breender

jeg penge af med meget
fa indtaegter”, siger Birger
Baylund.

Smelter sammen
med virksomheden

I de kommende ar er Debitor
Registret en stor del af Birger
Baylunds liv. Flere gange

er kassen ved at lgbe tor,

og Birger ma finde penge i
banker og hos investorer for
at holde firmaet flydende.
En fredag i sommeren 2006
er den helt gal. Kassen er
tom, kassekreditten i banken
overtrukket, og Birger skal
betale lgn til medarbejderne
neeste tirsdag.

”Naeste skridt var, at min
pensionsordning, mit hus og
mine bgrn skulle ind i puljen”,
som Birger Baylund udtrykker
det.

Heldigvis har han dyrket
kontakten til en potentiel
investor, EBH Bank. Og derfor
sidder han denne fredag i 2006
i et alt for lille og alt for varmt
mgdelokale og forhandler
med banken. Med ryggen mod
muren spiller han hgijt spil og
forlanger, at aftalen skal pa
papir med det samme.

”Jeg er helt rolig i de der
situationer. Jeg tror, jeg har
faet min fars ro. Men du har
ret i, at det er speendende

lige der. Det var faktisk sa
spendende, at jeg har holdt
foredrag om de der 5-10
minutter. Om alle de sma
detaljer i rummet;
gardinerne, hvordan det
bleeste ind, og temperaturen
e@ndrede sig. Til at jeg
skubbede til min egen
advokat, sa han blev klar over,
at jeg ville noget”, siger Birger
Baylund om den dag, han
med en feberredning sikrede
20 mio. kroner og lgn til de
ansatte.

bevidst om, at det jo var rigtigt.

Og sa arbejdede jeg i flere
uger med at fa defineret, hvem
jeg selv var, og hvem Debitor
Registret var — det er noget

af det bedste, jeg har gjort for
mig selv.”

Heldet lgber ud

”Jeg er lgbet tgr for penge
rigtigt mange gange, men det
er lykkedes at komme videre”,
siger Birger Baylund.

I marts 2013 er heldet imid-
lertid ved at lgbe ud. Debitor
Registrets lan er endt i
Finansiel Stabilitet, som nu
vil have deres penge. De har

”Jeg tog alting personligt.
Det var som et angreb pa
min krop pa en made...

Det store engagement gor
imidlertid ogsa, at Birger
efterhanden naermest

smelter sammen med Debitor
Registret. Det teerer, og
derfor har Birger i dag et

godt rad til alle de mange
passionerede iveerksattere og
karrieremagere:

”Jeg tog alting personligt. Det
var som et angreb pa min krop
pa en made, og jeg havde ikke
et forsvarsberedskab. Sadan
tror jeg, at mange iveerkseettere
har det, og det skal de leere at
adskille”, siger Birger Baylund.

Det var en erhvervspsykolog,
der leerte ham det, da alt s&
sortest ud. ”Birger”, sagde hun.
“Det her er dig, og det her er
Debitor Registret. Men sadan
er det ikke — lige nu er I én. Og
det skal du have adskilt, og det
skal jeg hjelpe dig med”, siger
han og fortseetter: ”Jeg blev

ogsa fundet en kgber;
ligrgveren fra begyndelsen af
historien — ham, der vil kebe
Birgers livsveerk.

Banken har dog givet Birger
tre maneder til at finde en
keber, og det er lykkedes at fa
et bud fra Bisnode; en svensk
virksomhed, som Birger
kender fra tidligere. Birger

er nu kommet dertil, hvor
han har faet skilt sig selv fra
Debitor Registret og faet det
kelige overblik tilbage.

”Sa ringer jeg til Bisnode

i Stockholm og siger:
Bestyrelsen har varet de
forskellige tilbud igennem, og I
er ikke blandt top tre, vi vil ga
videre med. Det er jeg ked c}‘r

Der spillede jeg virkeli
hgijt spil, for jeg havde ku
faet et tilbud fra dem”, siger
Birger Baylund og griner:
”De ringede heldigvis om
eftermiddagen og spurgte
hvad, som skulle til, for at de
kom pa listen, og for at det
kun var dem, vi talte med.”

Tre maneder senere havde
han solgt Debitor Registret og
var begyndt i et nyt job, hvor
han skulle integrere Debitor
Registret i Bisnode. Fire ar
senere var opgaven udfgrt,

og han forlod Bisnode. Birger
havde aftalt med konen, som
han havde faet klinket skarene
med, at de nu skulle til
Mallorca, fiske og nyde livet.

Bevaegelsen vinder
igen

”Pa vej ned i rejsebureauet og
hen til fiskehandleren ringer
min chef. Han siger:

-

Birger, kunne du ikke tenke
dig at blive chef for alle vores
europeiske lande? Jeg tror,

du kunne veere god til det. Der
rammer han jo tilbage til den
gode tid i Dun & Bradstreet
og Europa.

Sa gik jeg hjem til min kone
og sagde: Skat, vi skal snakke
om det her, for jeg havde jo
lovet hende, at hvis jeg igen
skulle have et job, hvor jeg
rejser, sa skulle vi veere enige.
Vi blev enige om to ting:

Et. Hun siger sit job op, sa
hun ikke skal arbejde mere.
To. At hun kan rejse med mig,
nar det passer”, siger Birger
Baylund.

I september 2017 begyndte
han i det job, han har i dag,
hvor han er direktor for
Bisnodes europaeiske
forretning. Igen har Birger
valgt bevaegelsen og det nye
— ikke stilstanden.
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Facts

Birger Baylund har prevet lidt
af hvert i sit 62 ar lange liv.
Som en af de fa har han veeret
frem og tilbage mellem en
karriere som ansat direkter
og selvstendig.

I 2004 sprang han som 45-
arig ud som selvstendig og
stiftede Debitor Registret. Det
skete pa et tidspunkt, hvor
han var nordisk direktor i en
stor, amerikansk virksomhed.
Fra den ene dag til den anden
gik han fra flyveture pa
business class, sekretaerer og
assistenter til garagen i huset
i Niva og en computer.

Det blev til ti gode men ogsa
harde ar som selvstendig.

I 2013 solgte han sin virksom-
hed, og Birger kunne genop-
tage en karriere som ansat.

I dag er han direktor for
Bisnodes europaiske
forretning. Han har ansvaret
for 15 lande med 1.500
medarbejdere.

I sin fritid omgiver Birger sig
med unge. I 11 ar har han
veeret medlem af AIESECs
Board of Foundation.
AIESEC er en global
studenterorganisation, som
arbejder med udveksling af
unge universitetsstuderende.

Han har veeret gift med Randi
i 34 ar, og sammen har de fire
voksne bgrn.

”Det gor jeg ved at tale
med unge mennesker
som i AIESEC" og hore,
hvad de tenker og hvad,

som rar sig.

»

*Birger er aktiv i studenterorgansationen Aiesec,

hvor han radgiver unge
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“Helt cerligt. Det er vildt fedt, at vi har faet
nogle gamle med om bord.” Aret er 2016. og
der er bestyrelsesmgde i Soundboks. Rundt
om bordet sidder stifterne og dele af mana-
gementteamet i den unge. danske startup.
Ham, der omtales som den gamle mand om
bord. er Tue Mantoni. Han er 41 ar gammel,
og han er lige stoppet som CEO i B&0. Han
foler sig alt andet end gammel.

le mand

BARONS mgder Tue Mantoni
i Charlottenlund om eftermid-
dagen den mandag i august,
hvor bgrnene atter begynder i
skole. Han ligner ikke en gam-
mel bestyrelsesformand i sine
shorts og med det lidt drenge-
de udseende. Han begynder at
forteelle om sin dag.

”1 dag havde bgrnene forste
skoledag. Tine, min hustru,
var taget pa arbejde, sa jeg
stod op med bgrnene, cyklede
i skole med dem og hjem igen,
mens jeg hgrte en podcast.

Sa har jeg haft et par telefon-
mgder og et enkelt mgde her
til morgen. Kl. 15 skal jeg ud
og cykle i to timer, og sa har
jeg rigtig meget, jeg skal laese
i aften, fordi jeg har tre store
bestyrelsesmgder i den her
uge”, siger han og ligner én,
som seetter pris pa dagen.

Ung B&O-direktar

Tue Mantoni nyder selv at
styre sin dag. Han kalder sig
selv arbejdsnarkoman, og han
arbejder mange timer. Men
det er ham selv, der bestem-
mer over dagen. Sadan har det
ikke altid veeret.

De fleste kender Tue Mantoni
som en ung, fremadstormende
CEO for B&O. Han var kun

36 ar gammel, da han tiltradte.
Realiteten var dog, at B&O
ikke var hans farste job

som den gverst ansvarlige.
Allerede som 28-arig blev

han direktgr i motorcykelvirk-
somheden Triumph i England.
To ar senere blev han CEO
samme sted.

”Nar du er CEO, er dit degn
bare last fast. Mange tror pa
kvalitetstid, men jeg tror ogsa
pa, at meengden af tid med
din familie er vigtig. At du
kan veere der, nar der er brug
for det, og ikke kun, nar det
passer ind i virksomhedens
finanskalender”, siger han.

Det er netop den fleksibilitet,
Tue Mantoni har nu, hvor han
bruger sin erfaring fra store
virksomheder, som investor og
bestyrelsesformand i en raekke
iveerkseettervirksomheder

og som formand for statens
finansieringsfond, Veekstfon-
den.

Mennesker er vigtige

I 2003 er Tue Mantoni godt pa
vej til en karriere i konsulent-
verdenen. Han har leest den
ngrdede cand.merc. i mate-
matik og faet job i McKinsey.
Hvis han holder fast, ligger
han i overhalingsbanen til
titlen som seniorpartner og en
masse penge i bankbogen.

o1

Men s& mgder Tue Mantoni et
menneske, som aendrer hans
livsbane. Manden hedder John
Bloor. John Bloor er fadt og
opvokset i Midtengland. Hans
far var kulminearbejder, og pa
grund af helbredsproblemer
matte John ga ud af skolen
som 15-arig. Han gik i laere
som handveerker, startede
hurtigt sin egen virksomhed

medarbejdere, som ikke er
ultraambitigse, og for hvem
jobbet ikke er det primeere her
i livet.

”John sagde altid at det at
kende mennesker, er det
vigtigste. Jeg kom der i skjorte
og slips og tenkte: Hvad er

nu det for noget, sd laenge de er

Oor

kvikke og gode til Powerpoint.
Sa en dag skulle vi rekruttere
en, og vi havde to kandidater,
der var lige gode. Sa sagde
han: Vi tager ham der, for hans
far er landmand. Landmand
star op tidligt om morgenen 365
dage om dret, og sd knokler de
om sommeren og gemmer til
vinteren. Det er godt at blive
opdraget af en landmand.

”Vi tager ham der, for
hans far er landmand...”

og byggede huse, fgr han

var 20. Resten er en form for
historie, og John Bloor er i dag
ét af de rigeste mennesker i
England.

Og sa ejer han altsa Triumph
Motorcycles, hvor den unge
Tue Mantoni har gennemfort
et McKinsey-projekt. John
Bloor spgrger ham, om han
vil veere kommerciel direktor,
og han siger ja til det, han
selv kalder "mit forste rigtige
job”. Her mgder Tue Mantoni
for fgrste gang sadan rigtige

Og det var interessant, for det
havde jeg aldrig teenkt over.
Jeg kiggede mere pa folks CV.
Det er vigtigt, men mennesket
bag er ofte vigtigere”, siger
Tue Mantoni i dag.

Nar man spgrger Tue Mantoni,
hvordan han udvelger de
virksomheder, han investerer
i, er det fgrste han siger da
ogsa:
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”Jeg ser pa, hvad det er for
nogle mennesker. Det tager
altid ret lang tid, fra vi begyn-
der at tale sammen, til vi rent
faktisk begynder at arbejde
sammen. Med Soundboks

tog det seks maneder eller
noget i den stil. Jeg kan godt
lide at leere folk at kende - at
jeg synes, at de er dygtige og
behagelige. Jeg vil gerne have
det sadan, at jeg gleeder mig
til mgderne”, siger han.

Ridser i lakken

12012 vender Tue Mantoni
hjem til Danmark. Han har
sagt ja til at blive adm.
direkter i B&O, en virksom-
hed, som er noget af det mest
danske. Laekkert design, hgj
kvalitet.

Det er en guldfugl, der
vender hjem. I et interview
med Borsen i 2012 kalder
journalisten Rune Skyum-
Nielsen ham: "Himmel-
stormeren, der bidrog betrag-
teligt til at tredoble Triumphs
omsatning gennem sine otte
ar hos det engelske motor-
cykelmaerke.” T interviewet
siger han ogsa, at han kan fa
B&O til at tredoble sin om-
setning — nu pa bare fem ar.
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Den selvtillid giver i arene
som topchef i B&O masser af

Facts

Tue Mantoni er 46 ar gammel. I skolen elskede han matematik,
sd han har leest den ngrdede cand.merc. i matematik pa
Handelshgjskolen. I 2016 trak han sig tilbage som adm. direktgr
i B&O efter naesten seks ar i den varme stol. Inden da havde
han veeret direktgr og CEO i Triumph Motorcycles og konsulent
i McKinsey.

Siden da har Tue Mantoni fokuseret pa sine investeringer i
virksomheder som Joe & The Juice, Lakrids by Johan Biilow
og Soundboks, hvor han er en meget aktiv investor.
Derudover er han for nylig blevet formand for Veekstfonden
og har skrevet bogen Samfundskontrakten.

Tue Mantoni bor i Charlottenlund med sine hustru, Tine, og
sine tre bgrn. Han far sine bedste ideer, nar han er ude og lgbe.

kritisk omtale af Tue Mantoni.

”Vi lovede for meget, og vi
leverede ikke det, vi skulle”,
konstaterer han i dag.

Han mener dog, at der er to
historier. Pressens og den
interne.

”Der er ogsa en anden historie
om, at vi reducerede en masse
kompleksitet, moderniserede
produkterne og selvopfattel-
sen og dermed sgrgede for,

at virksomheden overlevede
pa et tidspunkt, hvor tingene
havde set sorte ud i flere ar.
Nar jeg besgger B&O i dag, er
der flere af kollegaerne, som
siger, at hvis det ikke var for
de beslutninger, vi tog, mens
jeg stod i spidsen, sa var vi her
ikke i dag. Vi gjorde en masse
ting, hvor impact ikke var sa
tydeligt for udenforstdende pa
kort sigt, men som i bakspejlet
tydeligvis var ngdvendige og
rigtige”, fortsaetter han.

Tue Mantoni siger selv, at han
er glad for, at han fik ridserne
i lakken.

”Det er meget sundt at erfare,
at man ikke kan ga pa vandet.
Det har nok veeret meget
godt for mit ego, tror jeg. Jeg
tor slet ikke teenke pa, hvis
det var gaet helt fantastisk i
B&O. Det havde veaeret godt
for selskabet, men jeg er ikke
sikker pa, at det havde veeret
godt for mig”, siger han med
et smil og citerer den stoiske
filosofi: "Modgang slar dig kun
ud, hvis du er blevet forfert af
medgang.”

En anderledes
bestyrelsesformand

Tue Mantoni er helt klar i
meelet, nar han siger, at han
aldrig skal veere CEO i en stor
virksomhed igen. I dag er han
investor og med i bestyrelsen
iJoe & the Juice, GUBI, Stine
Goya, Lakrids by Johan Biilow
og Soundboks. Derudover
forsgger han at tage et
samfundsansvar som formand
for Veekstfonden og AM Hub,
en dansk klynge af virksom-
heder, der blandt andet
arbejder med 3D-print. Senest
er han blevet forfatter med
bogen Samfundskontrakten,
hvori han argumenterer for, at
virksomheder og samfundet er
dybt aftheengige af hinanden.

”Det er jo i virkeligheden
interessant, at et pharma-
selskab bliver malt pa aktie-
kursen i stedet for pa antallet
af liv, det har reddet. Hvis man
nu sagde til direktgren for

et pharmaselskab, at ved-
kommendes lgn er atheengig
af aktiekursen OG antal liv,
selskabet har reddet, sa ville
man begynde at tage nogle
helt andre beslutninger. Nar
vi har faet betalt vores udvik-
lingsomkostninger, sa skulle
vi tage til Afrika og redde

50 mio. mennesker”, siger
Tue Mantoni som et eksempel
pa den sag.

Det er ogsa det, han forsgger
at udleve i sine egne inve-
steringer. Han investerer i
formalsdrevne virksomheder,
som ogsa kan blive en god
forretning.

”...sa skulle vi tage
til Afrika og redde

50 mio. mennesker”

Derfor er han ogsa et meget
anderledes medlem af de be-
styrelser, han sidder i. Han er
langt fra den, der bare kommer
til mgderne, leeser papirerne
og deler ud af sine erfaringer.

”Der er nogen, der spgrger
mig, om det ikke er lidt tidligt
’bare’ at have en bestyrelses-
karriere. Men jeg har ikke en
klassisk bestyrelseskarriere.

I nogle af virksomhederne er
jeg meget hands-on. I Sound-
boks deltager jeg fx direkte i
designworkshops. Sa traekker
jeg pa erfaring fra Triumph,
som har nogle lighedspunkter.
Bestyrelsesarbejde har i
virkeligheden sendret sig
meget. Virksomheder udvikler
sig sa hurtigt, at hvis du kun
kommer til bestyrelses-
mgderne, sa er der sket sa
meget siden sidst, at manage-
ment er ngdt til at bruge

al deres tid pa at opdatere
bestyrelsen”, siger han om sin:
tilgang til bestyrelsesarbejde

En lille sergrelse

Tue Mantoni har prevet lidt
af hvert. Han har veeret adm.
direktgr med masser af
mennesker under sig — i med-
og modgang. Han har prgvet
tilveerelsen som investor og
bestyrelsesmedlem. Der er dog
én ting, som det eergrer ham,
at han ikke har kastet sig ud i.

”Det aergrer mig lidt, at jeg
aldrig startede min egen
forretning. Der er virkelig en
drivkraft i at have sit eget
projekt. Jeg vil anbefale alle
unge mennesker: Start din
egen forretning. Det kan bare
veere at lave en fed t-shirt og
markedsfare den pa TikTok.
Det kan godt veere, at det ikke
bliver en stor forretning, men
sa leerer man kgbmandskab,
og det ville have gjort mig til
en bedre leder”, siger han og
tilfgjer: "Men det er jo ikke for
sent endnu.”

Og nej. Selvom den unge
ledelsesgruppe syntes, det
var fedt at fa en gammel
mand ombord, sa er det ikke
for sent at springe ud i iveerk-
seetterlivet, nar man stille

og roligt begynder at fa gra
har. Gennemsnitsalderen for
nye iveerkseettere i Danmark
er 41 ar.
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”Jeg har arbejdet sa meget, at
jeg var lige ved at dg af det.”

Den oplevelse har faet Jacob
Risgaard til at tage toppen af
sin arbejdsmeengde. Han gar i
dag med et, efter eget udsagn,
”pissegrimt” Apple Watch,
som minder ham om at tage
sma 3-4 minutters pauser i
lgbet af dagen.

”Om det sa bare er at lukke
mig inde pa et lokum. Det
handler om at prgve at sla
hjernen fra, for nogle gange

kommer den helt pa overdrive.

Nogle gange breender det helt
i mine kinder, fordi det gar for
steerkt.”

”Under optagelserne af
Lgvens Hule matte jeg til sidst
ga til en laege og bede om
sovepiller. Nar jeg kom tilbage
om aftenen efter en hel dags
optagelser, kgrte det hele bare
rundt. Jeg kan ikke slukke for
strgmmen igen.”

~

Kun god sammen

med andre
Jacob Risgaard har sandet,

at han ikke evner at tgjle sin
vildskab. Fordi Jacob Risgaard
kan veere naermest manisk,

er han athengig af at veere
sammen med en eller flere
partnere, som kan opveje den
ubalance.

”Jeg er kun god i en
forretning, nar jeg er sammen
med nogen. Jeg skal ikke veere
CEO. Bare tanken om MUS-
samtaler far det hele til at
stritte pa mig.”

”Jeg er god til at flytte noget
fremad, og jeg er er rigtig god
til at maerke, hvad folk gerne
vil have. Min stgrste styrke er
nok empati.”

Klovnen som
forbillede

Jacob Risgaard har ogsa en
anden styrke: Han er ikke
bange for at fejle qg blive til
grin. Den frygt blev tidligt

i hans liv afkreeftet af hans
mosters mand, tidligere
fodboldlandsholdspiller Max
Rasmussen, som har hjemmet
plastret til med billeder af
klovne.

”0g klovnen er egentlig

et rigtigt godt forbillede.
En klovn er ikke bange for
at stille sig ind i midten af
manegen og gore sig selv til
grin for at ggre andre glade.

Han er ikke bange for at
eksperimentere og prgve at
kaste nogle bolde op i luften.
Det kan veere, de alle falder
pa gulvet, og folk griner. Men
pa et tidspunkt skal man nok
blive god til at jonglere. Det
har jeg taget med mig; ikke
at tage mig selv sa hgjtideligt
og at turde at ga langt for at
gleede andre. Klovnen er min
superhelt.”

”Jeg har arbejdet
sa meget, at jeg
lige ved at
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Frederik Byskov er medstifter af
Counter-Strike-hold:

verdens bedste

Frederik Byskov stér alene
pa gulvet i Royal Arena.

Han er ikke stor af bygning,
men han virker klippefast.
Maske hans puls er roligere,
sikrere og langsommere end
andres. I sa fald vil det veere
en direkte modvaegt til det liv,
som 32-arige Frederik Byskov
lever. Et liv, hvor han kan

se, at han konsekvent sgger
udfordringerne.

Han kigger rundt pa tilskuer-
pladserne og mindes de dage
i 2017, hvor han som en del
af Counter-Strike-turne-
ringen BLAST Pro Series
skulle afholde den forste
store, internationale
e-sportsbegivenhed i
Danmark. Der var solgt over
12.000 billetter. Men da det
blev fredag, og turneringen
efter planen skulle begynde,
oplevede de tekniske problemer
med spilserverne. Pa forsiden
af bt.dk kunne man fredag
aften laese: ”Skandale i Royal
Arena”. Turneringen blev
udskudt fra fredag aften til
lprdag morgen, sa BLAST

Pro Series havde tid til at
lgse problemerne og afvikle
kampene, inden Royal Arena
ville blive fyldt med tilskuere.

”Vi sad helt indtil et kvarter

far start om lgrdagen for at fa
det til at virke. Der var nerver
pa”, erindrer Frederik Byskov.

Men han tabte aldrig troen pa
det. Heldigvis. For de fik lige
akkurat systemet til at virke,
og weekenden endte som en
stor tilskuer — og seermaessig
succes.

”Det gik fint til sidst. Jeg har
den meget klare tilgang til
livet at lige meget hvad, sa
kommer alt til at ga.
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Og jeg har leert med tiden, at
jeg ikke har brug for tryghed
og sikkerhed. Tveaertimod.”

Rykkede videre,

da alle endelig
forstod det

Frederik Byskovs
karriereforlgb tegner det
samme saregne billede. Af en
mand, der var for sin tid med
sin passion og ivaerkseatterand
for e-sporten, og da han
endelig blev indhentet af
tidsanden, er han nu tradt ud
af de store succeser, som han
har veeret med til at opfostre.

Frederik Byskov har
bogstaveligt talt taget
rejsen med e-sporten

fra gymnastiksale

og liggeunderlag til
millionpreemiepenge

og store arenaer. I sine
helt unge teenagear som
spiller, derneest skribent,
sa turneringsarranggr og
sidst holdstifter, manager og
direktor.

I de seneste ar har han
adskillige gange til
familiekomsammener forsggt
at forklare, hvad han laver.
Det har ikke altid veeret nemt,
men Frederik Byskov har set
det som “et

sjovt tiltag” ved hans levevej,
at den kraever s& paedagogisk
en forklaring. Han har haft
nok at

forteelle: I slutningen af

2015 medstiftede han det
professionelle Counter-Strike-
hold Astralis,som i dag er
verdens bedste; og i 2018 blev
han udnaevnt som direkter

for e-sportsafdelingen af

den verdensomspaendende
Counter-Strike-turnering
BLAST Pro Series.

Men bedst som hans virke
endelig stod klart i gjnene

pa familien, og omtalen og
pengene naede et niveau som
aldrig far, trak Frederik Byskov
sig forst ud af den daglige

drift af Astralis og dernaest
BLAST Pro Series i slutningen
af sidste ar.

”I min personlige rejse har

jeg fundet ud af, at man skal
veere god til at sparge sig selv:
Hvorndr har jeg ndet mit? Og
hvorndr kan jeg yde mit bedste?
Da jeg endte med at sige

op, var det, fordi at det ikke
leengere var en passion, men
var gaet hen og blevet arbejde.
Jeg stod op om morgenen og
taenkte: Okay, ja, jeg gor det,
men det er ikke, fordi jeg har
lyst.”

9’]eg
med udf

”Mit bedste er ikke drift og
kontinuerligt arbejde. Det,
der teender mig, er at udvikle
og fa en forretning op at sta.

I december 2018 afholdt vi en
BLAST Pro Series-turnering

i Lissabon, hvor scenen kom
24 timer for sent pga. De Gule
Vestes Bevaegelse i Frankrig,
men vi afviklede alt uden
nogen som helst problemer.
Turneringen havde haft den
hardeste stresstest, og vi
Klarede den. Det var mit tegn.
Sasagde.jeg.op uden at vide,
hvad det naste ville blive.”
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”Den stgrste leering for
min Kkarriere hidtil har v:
give ansvar fra mig og satse pa,
at folk kan deres kram. Ikke tage
deres rolle og dobbelttjekke men
rent faktisk stole pa mennesker”,
siger han.

Det er derfor, at man igen
finder Frederik Byskov i
spartanske omgivelser i
Kadbyen i Kgbenhavn, hvor
han holder til med sin ny
startup. Hidtil har han siddet
med sine medarbejdere i ét
sammenpresset lokale, men
nu flytter de en etage ned til
storre lokaler, hvor borde og
stole star hulter til bulter,

Frederik Byskov var 13 ar, da han fgrste gang spillede Counter
-Strike pa fritidshjemmet *Trekanten” i Odense. Dengang ville
han end ikke kunne drgmme om, at e-sporten ville blive hans
levevej. Han har taget rejsen fra gymnastiksale til koncert-
arenaer, og har veeret drivende i den eksponentielle udvikling,

Hvor Frederik Byskov er om fem
ar, er han slet ikke i stand til at
svare pa.

og hvor Frederik Byskov som e-sporten er gennemgaet. Som medstifter af verdens i dag
skal vaske gulvet, inden der Sadan har han det allerbedst. bedste Counter-Strike-hold, Astralis, har han veeret med til at
kommer potentielle investorer=="" - Y - sta bag professionaliseringen af e-sporten: Astralisspillerne

péa besgg i morgen. = blev som de fgrste i verden medejere af holdet, fik lagt kost-

og motionsplaner, og blev tilknyttet en sportspsykolog savel

Forretningsprojektet er som sportschef. Siden har Frederik Byskov veeret direktgr i den

hemmeligt indtil begyndeélsern™=w -:.. - - == Teer verdensomspeendende turneringsserie BLAST Pro.Series;0gi - s .
af naeste ar. Sa meget kan dog® dag har han medstiftet en ny e-sportsrelateret virksomhed, et |

siges, at Frederik Byskov bliver
inden for e-sportsuniverset.

trives bed

w‘-‘

som han lgfter slgret for inden leenge.

Han har allerede en lille
medarbejderstab omkring

sig. Ingen af dem har nogen
erfaring med eller viden om - *
e-sport. Men Frederik Byskov
tror pa dem.

) I'T"il : -

Han er en af den slags
mennesker, der tror pa de
mennesker, han er pa hold
med. En af dem, der indgyder
selvtillid i de mennesker, han
er pa hold med. Og netop deri
ligger meget vel svaret pa,
hvordan han har kunnet vaere
med til at opbygge sa store
successer sin unge alder til
trods.
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Niklas Laugesen
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Egentlig har 32-arige Niklas Laugesen nok
at se til med bare at passe sin forretning.

Han er medejer og adm. direkter i software-
virksomheden Napp. som star bag en app.
som hjalper over 30.000 szlgere i 40 lande
med at holde styr pa deres salgsmateriale.
Sidste ar rejste Napp et tocifret millionbeleb
med kapitalfonden Promentum Equity Partners
i ryggen til at opruste medarbejderstaben og

opskalere forretningen.

Der er knald pa.

Niklas Laugesens livsforelse
star pa den vis i kontrast til de
dele af iveerksaettermiljgerne,
hvor det synes at vaere et
ideal at dedikere al sin vagne
tid til sin virksomhed. Ikke
fordi, at Niklas Laugesen ikke
arbejder meget, men fordi han
insisterer pa at prioritere tid
til andre interesser.

”Jeg tror ikke, at tunnelsyn

er lgsningen, snarere kan det
veere en del af problemet.
Hvis man ikke er aben for nye
impulser, kan man hurtigt
kere fast i en rille.

Min bestyrelsesformand

.-

Men det forhindrer ikke Niklas
Laugesen i at holde fast i en
livsfilosofi, han har praktiseret
de seneste ti ar: Nemlig at
seette sig ét nyt, personligt
mal hvert ar.

Det er derfor, at Niklas
Laugesen nu kankalde sig
certificeret flugtskydnings-
instrukter. Det er derfor, han
er uddannet kystlivredder.
Det er derfor, han har laert sig
selv noder og kan spille klaver.
Sidste ar rejste han til Nepal,
afleverede sin computer og
telefon en hel uge, og var pa
retreat med bl.a. en hippie fra
Hawaii og en bankdirektgr fra
Hong Kong.

”Det kan stikke i mange
forskellige retninger, men det
er det, jeg synes er fedt. Vi har
haft en salgscoach tilknyttet,
som opererer med begrebet
“honningkrukker”. Hvis du
har en honningkrukke, har
du bade noget at se frem til
og et depot, du kan teere pa.
Min honningkrukke er at
rejse, opleve og prgve nye
ting. Samtidigt lerer jeg

en masse af at komme ud

i nogle helt andre miljger,
hvor der geelder andre regler,
som man kan tage ved leere
af. Jeg tror, at den respekt

for forskelligheder har bragt
Napp et godt stykke hen ad
vejen.”

har givet mig et rad:
”Vaer dygtig doven”

Min risikovillighed og evne
til at veere agil med min
forretning, kommer af min
abenhed for at prgve mig af i
helt andre miljger.”

Find den rette
energibalance

Niklas Laugesen har altid haft
en stor meengde energi. Som
14-arig bedyrede han til sine
foraeldre, at han gerne ville
flytte til USA. ”Hvad med et
efterskoleophold?”, spurgte de
forst, men stottede ikke desto
mindre deres sgn i at tage
afsted.

)



Facts

Adm. direktgr Niklas Laugesen
er et naesten utreetteligt
konkurrencemenneske. Han
stiftede it-virksomheden

Napp, alt imens han i de sene
aftentimer faerdiggjorde sin
kandidatgrad i jura. Efter at have
opbygget en velindtjenende it-
konsulentvirksomhed, skiftede
han i 2017 strategisk retning for
Napp, som blev transformeret
til en software startup. Sammen
med hans co-founder Mads
Mgller, rejste de et tocifret
millionbelgb fra den nordiske
kapitalfond Promentum Equity
Partners til at begynde en rejse,
som tager dem langt, langt ud
over landets greenser. I dag
benyttes Napps salgsplatform
af 30.000 salgere i 42 lande.
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”For mig

USA fik han smag for
iveerksaetteriet. Da han kom
hjem, begyndte han at kere
ud til hr. og fru Danmark, og
hjeelpe med at seette deres
printer op. Gleeden i deres
gjne og glaeeden ved at kunne
se et gjeblikkeligt resultat var
drivkraften. Senere udviklede
det sig til kommercielle
projekter i stgrre skala med
hans co-founder, Mads Mgller.
Forst med hjemmesider

og senere mobile apps

for mellemstore og store
nationale og internationale
virksomheder.

Niklas Laugesen er
fuldsteendigt resultatdreven. I
en sadan grad, at nar keeresten
~ endelig tror, at de en sgndag
re skal slappe af, er han gaet
ang med hovedrenggringen
i kgkkenet.

”Min keereste synes, at jeg
har en utreettelig energi,
greensende til at man kan
blive bekymret for det. Jeg
kan godt have tendens til at
fylde meget, iseer hvis man
bor sammen med mig. Derfor
fokuserer jeg nu pa at finde ro
i hverdagen. For mig handler
det ikke om work-life balance,
men om energy balance. Det
er vaesentligt for mig at finde
ud af, hvornar jeg skal bruge
min energi og pa hvilke ting.”

Han kan nemt se, hvor hans
arbejdsomhed og ivrighed
kommer fra; hans egen

mor, som er kontorchef og
ansvarlig for 75 medarbejdere,
har noget af samme
personlighed.

”Nogen vil maske kalde det
streebsom, andre vil sige, at
hun er ambitigs og meget
tilstede for andre.”

ndler det ikke
, om work-life balance...”

Nikl. n kan ge
det i sig 1ar han o
for hurtigt foreslar sin
forretningspartner, at ha
godt kan tage sig af en o
som hans partner princ
ligesa godt kunne have t get.
Derfor er han nuigang
med en personlig udvikling
henimod at veere bedre til
at dosere sine kreefter. Og
bedre til at give fra sig til
sine medarbejdere, som han
anseaetter efter devisen om, at
de skal veere klogere end ham
selv.

+ '.':'_
s

”Min bestyrelsesformand har
givet mig et rad: ”Veer dygtig
doven.” Det vil sige, at man
ikke altid behgver at tilbyde
at gore alt for andre. Man kan
godt lade andre tage noget

af leesset og veere dygtig til

at give plads. Jeg er tit meget
drivende i samarbejdet, men
hvis jeg lader menneskene
omkring mig blive mere
involveret og tage en hgjere
grad af ansvar, sa tror jeg, at
de vil opleve en bedre balance
i samarbejdet.”




Den mest baredygtige
skjorte er den, du slider op

Hvis du er en gennemsnitlig dansker, sa kebte du 16 kilo tgj sidste ar. 60 7 af
alt tgj i EU laves af syntetiske materialer. og 60 7 ender via lossepladsen i na-
turen. Undersggelser peger samtidigt pa. at meget af tgjet aldrig bliver brugt.

Omkring hver tredje skjorte, jakkeszet og kjole i de danske klaedeskabe har
ikke veaeret i brug det seneste ar. Hvis vi skal tage baredygtigheden alvorligt,
sa skal vi kebe mindre tgj og bruge det, vi har, til det er helt nedslidt.

”Da jeg startede BARONS i
2014, var det blandt andet,
fordi jeg havde en masse
skjorter i mit kleedeskab, som

jeg ikke brugte. Det var nogle,

jeg havde kgbt pa udsalg i en
moderigtig farve eller med

et eller andet smart mgnster
pa. De hang bare der, og jeg
teenkte, at det hverken var
godt for min pengepung eller
for miljpet”, siger Joachim
Latocha, stifter af BARONS.

Joachim Latocha mener

ikke, det er rimeligt at leegge
ansvaret over pa forbrugeren.
Virksomhederne har i hgj
grad et ansvar for brug-og-
smid-vaek-kulturen.

”I min verden er der meget
lidt harmoni mellem at

lave fire kollektioner hvert
ar, nye modeller hver uge
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og sa samtidig praedike til
forbrugeren, at de skal bruge
deres tgj, til det er slidt ned.
Det heenger ikke sammen.
Hele problemet med den
traditionelle modebranche
er jo, at den er fuldsteendigt
afhengig af nyheder, og at
kunden i sidste ende kgber
mere tgj, end han eller hun
nogensinde kommer til at
bruge”, siger han.

Miljorigtig
forretningsmodel
Det, han opdagede, var, at
han som regel bladrede forbi
modeskjorterne i skabet og
hver dag alligevel endte med
den klassiske hvide eller bla
skjorte, nar han skulle pa

arbejde. De skjorter sled han
til gengeeld op.

”De fleste tgjbrands

har fokus pa den naeste
kollektion. Jeg besluttede
tidligt, at BARONS ikke er i
modebranchen. Punktum. Vi
har én permanent kollektion
baseret pa fire forskellige
stoftyper. Hvis man kigger i
kataloget hos nogle af vores
konkurrenter, s& har de flere
hundreder, og der kommer
hele tiden nye skjorter til”,
siger han.

Det betyder bl.a., at BARONS
aldrig overproducerer.
Joachim Latocha og hans

folk breender aldrig inde med
en olivengregn skjorte med
blomsterprint, som ikke falder
i kundernes smag og derfor
ryger pa udsalg. Det betyder
ogsa, at BARONS kan holde

et knivskarpt fokus pa at

videreudvikle skjorterne —
en proces, der er kompleks og
kraever tid.

”Den mest baeredygtige
skjorte er jo den, du slider op.
Og hvis man skal veere helt
erlig, s& slider man ikke en
skjorte med blomsterprint op,
selvom den i nogle maneder
er hgjeste mode. Det ggr man
til gengeeld med den klassiske
skjorte”, siger Joachim.

Skal bruges mange

gange

BARONS’ beeredygtigheds-
strategi begynder altsa med
produktionen af skjorter, som
kan bruges ar efter ar. Dermed
undgar de spild. Joachim
Latocha har imidlertid ogsa
en holdning til, hvordan
skjortens videre liv — ude hos
erhvervsmanden — skal veere.

”Vi har en malsaetning om, at
vores skjorter skal bruges hver
dag og slides op, fremfor bare
at heenge i skabet”, siger han.

Det er blandt andet derfor,
BARONS endnu ikke benytter
gkologisk bomuld. Kvaliteten
af den gkologiske bomuld

er nemlig stadig for ringe.
BARONS’ signaturstof
fremstilles af 100 % extra
long staple-bomuld — ogsa
kaldet ELS-bomuld - som
udger de ypperste 3 % af den
globale bomuldsproduktion.
De ekstra lange fibre betyder,
at man kan lave en skjorte,
som er bade let, komfortabel
og steerk nok til at holde i
leengden. Hvis skjorten kun
bliver brugt 10-20 gange, som
modeskjorterne gor, sa gar
det miljgpmeessige regnestykke
ikke op.

”Jeg tror pa, at vi fremover
kommer til at se gkologisk
bomuld eller andre materialer
i vores skjorter. Men der er
stadig et stykke vej, for vi vil
ikke ga pa kompromis med
holdbarhed og komfort”, siger
Joachim Latocha.

Hjeelp til
skjortekrigeren

Men hvad sa, hvis forbrugeren
- skjortekrigeren — alligevel
smider sin skjorte ud, nar han
har brugt den ti gange?

”Vi interesserer os rigtigt
meget for, hvordan vores
skjorters liv ender. Vi er hele
tiden i dialog med vores
kunder, og derfor ved vi, at de
fleste skjorter bliver kasseret,
fordi de er slidt, bliver gule
under armene eller pa kraven,
eller fordi der falder en knap
af”, siger Joachim Latocha.

De tre arsager kan afhjaelpes,
og derfor giver BARONS

sine kunder gode rad om,
hvordan de vasker skansomt,
sé skjorten ikke bliver slidt for
hurtigt, og hvordan de fjerner
evt. gulnede plamager, som
de fleste skjortebrugere har
oplevet. Og sa er der knappen.

”Vived, at 13 % af dem, der
har oplevet, at en knap faldt
af, smider skjorten ud. Derfor
anvender vi ogsa en helt
saerlig, patenteret teknologi til
at pasy vores knapper. Malet
er, at knappen holder leengere
end skjorten selv”, siger
Joachim Latocha.”

Pa den made forsgger BARONS
at sikre skjorterne et langt liv.

I det hele taget fokuserer
teamet hos BARONS hele
tiden pa at forbedre de

sma ting i produktionen

og kommunikationen med
kunderne, som kan hjeelpe
med at na malet om, at
skjorterne skal vaere de mest
baeredygtige pa markedet,
nar man tager hgjde for det
antal gange, erhvervsmanden
bruger skjorten.

Mission:
Den plastikfri skjorte

Joachim Latocha har ogsa et
stgrre mal. Den fuldstendig
plastikfri skjorte. Det skyldes,
at 60 % af alt tgj i EU ender pa
en losseplads. Globalt er det
80 %. Noget af det vigtigste
her er at afsta fra at bruge
syntetiske fibre i tekstilerne.
Det ggr BARONS. Der er

ikke blandet nogen form

for Spandex, elastan eller
polyester i de ca. 300 gram
bomuld, som skjorten bestar
af. Det er godt for bade miljget
og skjortens holdbarhed.

”Gammelt tgj er en af de helt
store syndere, nar det gaelder
mikroplast. Det, der kommer
ind i skjorten, kommer ogsa
ud igen — blandt andet, nar
den vaskes eller ender pa

en losseplads. Vi vil ikke
veere dem, som bidrager med
mikroplast i naturen”, siger
Joachim Latocha.

BARONS’ skjorter er
imidlertid ikke helt fri for
plastik. Det skyldes blandt
andet knapperne. I dag laves
de af polyester, men teamet
hos BARONS leder aktivt
efter mere baredygtige
alternativer. Det er imidlertid
ikke helt nemt.

”Knapper er et godt eksempel
pa, at man skal teenke sig
rigtigt godt om, hvis man reelt
vil veere beeredygtig. Vi kan
godt finde et andet materiale
til knappen, men hvad nu hvis
det betyder, at de bliver mere
skrgbelige og knaekker eller
falder af. Vi ved jo, at nogle

af vores kunder sa smider
skjorten ud. Derfor tester og
tester vi i gjeblikket, hvordan
vi far fjernet den sidste rest
af plastik fra skjorten uden

at skabe et nyt problem med
holdbarhed”, siger han.

Rationel baeredygtighed

Joachim Latocha tror pa rationel beeredygtighed.
Derfor vil han males pa, hvor stor miljgbelastningen
er per dag, hans kunder bruger deres skjorter fra
BARONS. BARONS har en reekke baeredygtige
malsaetninger:

1. Skjorten skal veere sa holdbar som muligt.

2. Stoffet skal veere 100 % plastikfrit, s BARONS
ikke bidrager til problemet med mikroplast.

. Emballagen skal veere 100 % baseret pa
cirkuleere materialer, fx genanvendt papir.

. Skjorten skal opna den hgjeste grad af hold-
barhed, komfort og strygefrihed — men uden
beskidte kompromisser, syntetiske materialer
og sundhedsskadelig kemi.
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Care guid%

Den mest baredygti
er ikke et fashion st
Derfor har BARONS
sa vi kan guide dig ti

Grund nr. 1:

Slid pa krave og manchet
Langt de fleste smider deres skjorte ud,
fordi den er slidt. Det resultat er vi glade
for. Vi elsker, at du bruger vores skjorte
sa leenge som overhovedet muligt. Vi har
dog ogsa tal, der viser, at mange bruger
skjorten alt for fa gange.

Den bedste made at undga hurtigt slid pa
skjorten er at vaske den rigtigt. Det gar
0gsa, at du mange gange helt kan undga
at stryge skjorten. Here goes:

1. For at gge din skjortes levetid bgr
du altid knappe skjorten op og folde
kraven op. Vask dine skjorter pa
vrangen for at minimere slid.

2. Vask ved sa lave omdrejninger
som muligt (400-600 o/min.)

3. Sa snart vaskeprogrammet er
afsluttet, heenger du skjorten til
torre pa bgjle. Luk kraveknappen.

4. Straek syningerne nensomt, sa
de retter sig ud.

5. Hvis du gnsker et knivskarpt look,
kan du veelge at stryge skjorten pa
middel varme. Undga at stryge
direkte pa krave og manchet ved
maksimal varme.

6. Anvend altid vaskepulver til kulgrt
tej. Sakaldt "white” vaskepulver kan
i visse tilfeelde misfarve stoffet
grundet blegemidler.
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Grund nr. 2:

Skjorten bliver gul

Du tager en skjorte ud af skabet og ser,
at den er gul under armene eller pa
kraven. For 40 % af de erhvervsfolk,

vi spurgte, er det den hyppigste grund
til, at de kasserer deres skjorte. Det er
heldigvis sjeldent, vi hgrer fra vores
kunder, at det er et problem med en
skjorte fra BARONS. Der er imidlertid
ingen grund til at smide en skjorte ud,
blot fordi der er kommet misfarvninger.
De kan nemlig nemt afhjeelpes.

Hvis der bare er tale om mindre pletter,
eksempelvis under armene og pa kraven,
sa fjerner du dem ved at blande lige dele
opvaskemiddel (uden farve) og citronsyre
(kan kebes i stgrre supermarkeder).
Tilsaet lidt koldt vand, pafer blandingen,
og lad den sidde pa pletten i ca. 20 min.
Skyl derefter med koldt vand, og vask
skjorten efter vaskeanvisningen.

Hvis hele skjorten er blevet misfarvet,
skal der lidt mere drastiske metoder til.
Her er metoden:

1. Fyld 5 liter vand i en balje og tilseet
op til 1/2 dl citronsyre.

2. Lad skjorten ligge i blgd i ca. 30 min.
og vrid den derefter godt.

3. Fyld 5 liter vand i baljen og tilseet
1,5 dl krystalsoda. Vent 20-30 min.

4. Skyl og vask herefter skjorten ifglge
vaskeanvisningen som normalt.

kjorte er den, du slider op. Den klassiske hvide eller bla skjo

ent. og man kasserer den ikke, blot fordi den er gaet af mode.
rgt en masse erhvervsfolk, hvorfor de smider deres skjorte ud,
have din skjorte leengere.

Grund nr. 3:

Knappen falder af

Vi har ogsa spurgt, hvad skjortekrigerne
ger, hvis en knap falder af.

85 % syr den heldigvis pa igen. Eller
det vil sige: 40 % syr den pa igen, mens
45 % far andre til at gare.

Vi ved godt, at det er irriterende, nar
knappen falder af. Derfor gor vi alt, for

at det ikke sker. Vores knapper bliver syet
pa en speciel maskine og med en speciel
teknik, og traden er ekstra steerk. Men
hvis uheldet er ude, sidder der to ekstra
knapper pa skjorten.

VIDSTE DU

At din BARONS-skjorte er udviklet til at kunne
bruges 100 gange, hvis den behandles rigtigt.

At du skal bruge vaskepulver til kulgrt vask,
nar du vasker hvide skjorter.

At det er vigtigt at dosere dit vaskemiddel rigtigt.

Overdosering gar ikke tgjet mere rent.
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Bomuld er ikke bare bomuld

Det hele begynder med
bomulden, som afggr holdbar-
heden og kvaliteten. Nar det
gaelder bomuld, er det utroligt
enkelt. Jo leengere fibre, desto
bedre kvalitet. Jo leengere fibre,
desto leengere holder skjorten.
Jo leengere fibre, desto leekrere
er den at have pa. Derfor bruger
vi kun PIMA-bomuld fra San
Joaquin Valley i Californien.
Kun 3 % af verdens bomuld har
den standard.

Ingen plastik

I dag kan man naermest ikke
abne et socialt medie uden
endnu en reklame for et
“performance”-tgjbrand.
Desveerre har de ofte bare
tilfgjet plastik — elastan, lycra,
spandex eller polyester — for at
gare stoffet straekbart. Plastik
kommer aldrig til at finde vej til
vores stof.

Nem at stryge, altid

Skjorten skal ogsa veere nem

at stryge. Udfordringen er, at en
strygefri skjorte ofte indeholder
store maengder af sundheds-
skadelig kemi. Det gnsker vi
ikke. Derfor efterbehandler

vi skjorterne i Schweiz pa en

af verdens mest miljgvenlige
fabrikker. Det er derfor, vi kan
lave en skjorte, som er nem at
stryge og samtidig er 100 % fri
for sundhedsskadelig kemi,
sglv- og nanopartikler.

Knapper, der sidder fast

Der er ikke noget, der er mere
irriterende end knapper, som
falder af. Vi har lavet en
undersggelse blandt vores
kunder, og 13 % af dem har
provet at smide en skjorte ud,
alene fordi en knap reg af. Det
er sergerligt. Vi bruger derfor
en helt seerlig metode til at

sy knapperne pa, vi har fgjet
ekstra sting til knaphullerne,
og vi bruger ekstra steerk trad.
Alt sammen for at undga, at
knapperne falder af.
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De fire typer stof

Vi har udviklet stoffet til vores skjorter med
fokus pa at optimere holdbarhed. komfort

og strygefrihed. Det er ligegyldigt. om du
keber en Consultant, en CEO. en Lawyer eller
en Founder — du skal aldrig veere i tvivl om,
at det er en BARONS-skjorte. du tager pa.

SIGNATURE TWILL

Vores mest populere stoftype.
Den perfekte balance mellem
slidstyrke og lethed. Stoffet er
veevet, sa det akkurat ikke er
gennemsigtigt.

Anvendes til The Consultant.

TEXTURED TWILL

Den elegante stoftype

med tydelig twillstruktur.
Stoffet er relativt kraftigt
med en veegt pa 160 g/m2.
Perfekt, nar du skal veere
formel, eller skal sta ekstra
skarpt i bestyrelseslokalet
mandag morgen.

Anvendes til The CEO.

OXFORD

Oxfordstoffet er den ultima-
tive klassiker, som gar til

alt lige fra Casual Friday til
direktionsmgdet. Stoffet er
ekstra kraftigt og slidstaerkt
og er behandlet séaledes, at
det fremstar mat og uformelt.

Anvendes til The Founder.
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