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Mere gang i
salget i
Danmark.
Det er en af
Bo Martinsens
allervigtigste
prioriteter i
gjeblikket.
»Vi blev
rystet i

tredje kvartal
og skal tilbage
pd sporet,
men jeg kan
ikke lige sige,
preecis hvor
pilen peger
heni
Danmark lige
i gjeblikket,«
siger han.
Foto: Magnus
Maoller

Bo Martinsen star bag | T-selskabet

Norriq, der ekspanderer

internationalt, mens det gar mere
tregt pa det danske marked.
Malet er en bgrsnotering i 2015

AF PIA LYKKE

ed en smule forsinkelse an-
kommer Bo Martinsen til det
aftalte modelokale i Koben-
havns Lufthavn. Han kom-
mer direkte fra Fergerne og er pa vej
videre til Belgien. Med sig har han en
forseglet pose med frisk torsk fra Nord-
atlanten, som efter planen skal lande pa
keokkenbordet hjemme hos familien i
Luxembourg engang 1 aften.

Bo Martinsen er koncernchef i IT-sel-
skabet Norriq, som han for to ar siden
stiftede med hjelp fra feeraske investo-
rer. Norriq selger skreeddersyede IT-sy-
stemer til forskellige brancher, udvilklet
pa toppen af Microsofts Dynamics-lgs-
ninger til virksomheder og har i gjeblik-
ket stor succes med sin bryggerilgsning.

»Det er faktisk en platfodet og ligetil
strategi, vi ligger simpelthen i slipstrom-
men af Microsofts strategi,« forklarer
han.

Situationen ikke optimal

Selskabet har 400 medarbejdere og en
pipeline, der er 28 pct. storre end sid-
ste ar. Alligevel er situationen ikke opti-
mal. Danske virksomheder lider under
den generelle afmatning pa grund af fi-
nanskrisen, og Norriq arbejder derfor
med en fleksibel og internationalt ori-
enteret medarbejderstyrke, der hjzlper

Vil pa bgrsen
for feraske penge

med at rulle den danske model ud pa
virksomhedens andre markeder.

»1 gar sendte vi et par mand til Bel-
gien, og i dag sender vi flere af sted. Tan-
ken var jo, at Danmark skulle vere rolle-
model i hele vores set up. Markedet her
er ekstremt modent, nar man taler om
virksomhedssystemer, men 2010 bliver
ogsa et slemt ar. Vi er en vaekstvirksom-
hed og er vokset til den storrelse, vi har
nu, pa mindre end tre ar. Vi kan ga ind i
fem nye lande lige nu, hvis det skal vee-
re, vi har kunderne og produkterne, men
det koster, og likviditet er en farlig stor-
relse lige nu. Jeg skal lige love for, at jeg
som leder bliver treenet pa den virkelig
skarpe made i gjeblikket,« konstaterer
Bo Martinsen.

Ugen, der er gaet, har han brugt pa at
besoge selskabets danske afdelinger og
de feeraske ejere, Formula International,
som blandt andre Eik Banki og det stats-
ejede Foroya Tele star bag.

Den svage veekst pa det danske marked
suppleres af succes andre steder i ver-
den, forklarer Bo Martinsen.

»80 pct. af vores selskaber tjener rigtig
gode penge. Vi har haft to turnaround
cases som edelegger resultaterne lidt i
2009, men nu er de vendt og tjener pen-
ge, og situationen tegner virkelig godt
for 2010« siger han.

Han tilfojer, at de to turnaround er de
mest kraevende opgaver, han har haft i
selskabet. I det ene tilfzelde matte man
fyre en tredjedel af medarbejderne i det
opkebte firma.

Salg til bryggerier eksploderer

Samlet set har Norriq 400 ansatte, her-
af omkring 250 pa sine danske kontorer
og de ovrige i Holland, Belgien og pa Is-
land. Planen er at runde 1500 medarbej-
dere pa fem ar og at ga pa bersen i 2015.
Med tiden er det ogsa tanken at trackke
nogle arbejdspladser til Faergerne.

»Vivil veere blandt Microsofts tre stor-
ste partnere pa Dynamics globalt set. I
dag er vi vist nummer 26 pa verdens-
plan, og det, synes jeg, er meget godt ga-
et pa tre ar,« siger Bo Martinsen.

Ved sin side i direktionen har han
COO Nis Juhl Lorenzen og holleenderen
Bert van Dessel, der er CFO og ansvarlig
for kontakten til nogle af de store kun-
der, blandt andre Heineken.

»Vores salg til elproducenterne eksplo-
derer lige nu, sa en del af min ledelses-
opgave handler om at beslutte, hvad vi
skal pa det her omrade rent strategisk og
hvor hurtigt, vi skal trykke pa speederen.
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Hele vores projekt er bundet op pa en
kontrolleret offensiv. Vi skal have bun-
den med, for vi gar amok pa toplinjen.
Vi skal fortsat kebe virksomheder, men
vi vil ikke have veekst for enhver pris. Vi
forseger at koncentrere os om at konso-
lidere det, vi har, og sa skal det virkelig
traeckke igennem hele vejen,« siger han.
Bo Martinsen tilfgjer, at Norriq er i
dialog med verdens 20 forende brygge-
rier og vil investere store summer i net-
op det forretningsomrade nzeste ar.
»Heineken vil gerne starte med os i
USA, men nu er jeg jo fra Nordjylland,
savi holder lidt igen,« forklarer han.

Bo Martinsen

Fodt 1973

2000: Cand. merc., Aalborg Universitet.
1997-1999: IT-project manager,
udstationeret pd New Zealand for
Erhvervsministeriet.

2000-2001: Account Manager, Compag.
2001-2002: Division Manager, Navision
Software.

2002-2007: Sales Manager, ansvarlig for

den danske SMB-partnerkanal i Microsoft.

2007-: Stifter og koncernchef, Norriq.

Bo Martinsen sidder i en reekke interne
bestyrelser og er medlem af VL-gruppe 85
i Luxembourg.

— lopchefens agenda

England og Tyskland er derimod blandt
de markeder, Norriq gerne vil ind pa
med sin bryggerilosning. Blandt de an-
dre brancher, hvor selskabet star staerkt,
er bilbranchen, fadevarer og detail. Des-
uden har man i samarbejde med Ikano
Bank udviklet en leasinglosning med
internationalt potentiale, fortaller Bo
Martinsen. Tkano Bank er reprasente-

Skal tilbage pa

sporet

Listen over prioriteter er i Nor-
riq er lang, forteller Bo Martin-
sen. Han har ordrer for 63 mio.
kr. i pipelinen, men det kniber
med at fa skubbet den danske
del af forretningen i gang igen.

»@verst pa min agenda lige nu
er salgeti Danmark. Vi skal have
lukket de sager, vi har pa disken
og have kontrol, som vi tidlige-
re har haft. Viblev rystet i tredje
kvartal og skal tilbage pa sporet,
men jeg kan ikke lige sige, prae-
cis hvor pilen peger hen i Dan-
mark lige i gjeblikket,« siger Bo
Martinsen.

Norriq omsatte sidste ar for
omkring 400 mio. kr,, svaren-
de til 1 mio. kr per medarbejder,
heraf hentede man de 250 mio.
kr.i Danmark. En anden opgave,
der star hgjt pa hans dagsorden,

er at fi ansat de rigtige medar-
bejdere til at saelge Norrigs las-
ninger pa det tyske marked.

»Jeg vil ogsa gerne i gang med
at etablere et egentligt kontor i
Luxembourg og kigge lidt naer-
mere pa Sverige og Norge,« si-
ger Bo Martinsen.

Endelig star det hojt pa hans
agenda at sikre, at Norriq i stor-
re grad tager sin egen medicin
og selvimplementerer flere af de
losninger, man saelger til kun-
derne.

»Microsoft har nogle fanta-
stiske veerktgjer til at sikre kva-
litet i salget, ensarte metoder,
folge op pa kunder og kvalitet.
Det er fint, men hvis vi ikke bru-
ger dem rigtigt, kan det jo vaere
lige meget,« konstaterer han.

PLY

reti13lande.

Krav om andre ferdigheder

Krisetider kraever, at virksomhedens le-
dere mestre nogle andre faerdigheder
end de sedvanlige. Bo Martinsen satser
pa at have en Klar strategi, der er nem at
kommunikere.

»Nar man som os smelter seks virk-
somheder sammen, skal de geares til at
arbejde sammen som en stor virksom-
hed. Det er et langt, sejt treek, men ogsa
en af grundpillerne i hele vores projekt.
Det skal lykkes. Vi skal bade arbejde pa
tvaers og veaere staerke, lokale spillere, og
det er ikke nogen nem opgave. Det er
blandt andet det, jeg er rundt og kom-
munikerer til vores afdelinger denne
uge,« forklarer Bo Martinsen.

Han forsoger at tilfore Norriq den slags
energi, han mener kendetegner Micro-
soft i Danmark, der i folge Bo Martinsen
har en helt uhyggelig evne til at forudsige
ting, og en ekstrem god evne til at kon-
trollere og rydde sten af vejen, si man
kan koncentrere sig om det vaesentlige.

»QOg sa forsoger jeg at udove en skandi-
navisk ledelsesstil,« siger Bo Martinsen.

Han er ikke den type leder, der opere-
rer med forskellig dagsorden, alt efter om soft.
det er aktionzerer, bestyrelse eller medar-
bejdere, han stér over for.

»Vi har én dagsorden og ét budget, og
det er det, vi kommunikerer hele vejen
rundt, ellers kan vi ikke fokusere. I stedet
for at ga og bekempe hinanden internt
ma man haeve sig lidt op og se pa hvad
der er bedst for virksomheden, s& man
kan fa nogle flere kugler i kassen,« siger
Bo Martinsen.

pia.lykke@borsen.dk

Bo Martinsen privat

Bo Martinsen er nordjyde og cand. handler om at finde nogle fzelles mal
merec. fra Aalborg Universitet. Atdet og fa alle pile til at pege i samme ret-
netop er her, han har lest, har for- ning,« siger han.
met ham og er en vigtig del af hans
made at veere pa.

»Pa Aalborg Universitet arbej- maneder. I gar havde han de andre
der man meget med problemles- medlemmer af gruppen pa besog i
ning, meget i grupper og med stu- hjemme privaten, hvor han, indtil
derende fra mange andre lande. Jeg videre, har kontor i keelderen.
har blandt andet leest international
virksomhedsekonomi med folk fra .

13 andre lande og har arbejdet i New Det rykker helt vildt
Zealand et par ar i min studietid,« »Vi er 28 medlemmer, og det er vir-
siger han.

Han tog hjem til Danmark for at rykker helt vildt for danskere, der
gore sin cand. merc. uddannelse faer-  bor i udlandet, der typisk er meget
dig, men kom aldrig af sted til New ambitiose folk. Tidligere var VL-
Zealand igen. I stedet endte han, ef- grupperne maske lidt mere lukkede,
ter en kort periode hos Compaq, hos men saddan opfatter jeg det overho-
Damgaard Data, som efter tre ma- vedet ikke,« siger han.
neder fusionerede med Navision og
efterfolgende blev kebt op af Micro- rykkede til Luxembourg, bragte han

Bo Martinsen har veret medlem
af VL-gruppe 85 i Luxembourg i tre

kelig en forngjelse at vaere med. Det

Da Bo Martinsen for et ar siden

ikke blot sin kone Betina, men ogsa

Her stod Bo Martinsen som 27- familiens tre bern Philip pa ti ar, Fi-
arig i spidsen for Microsofts salg til lippa pa fire og Silvia pa to r med
sma og mellemstore virksomheder sig. De to @ldste gér i engelsk pri-
via partnere og med et arligt budget vatskole og taler bade fransk og en-
pa 120 mio. kroner. Han var hos Mi-  gelsk, den lille taler flydende fransk
crosoft i syv ar og bruger den viden og en smule dansk.
om ledelse, han tog med sig herfra,
hver dag.

»Det handler grundleeggende om og har givet dem en stor gave, de kan
at skabe en fellesskabsfolelse og brugeideresvidere uddannelsesfor-
nedbryde de barrierer, der matte lob, for eksempel hvis de engang skal
vere for at kunne samarbejde. Det igymnasiet,« konstaterer han. PLY

»Bade sprogligt og kulturelt har
vi virkelig brudt nogle barrierer ned
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