
 12  Børsen Tirsdag den 11. maj 2010UGENS IVÆRKSÆTTER

Iværksætteri

AF MALENE SEVERINSEN

Det handler om at slå til. Og 
slå til, det gjorde den nord-
jyske iværksætter Lise Gre-
venkop-Castenskiold. Hun 
solgte en konsulentopga-
ve til et børsnoteret ameri-
kansk selskab. Uden egent-
lig helt præcist at vide, hvad 
det var, hun havde solgt. Li-
se Grevenkop-Castenski-
old og Anja Krogh Sondrup 
begge 38 år har fundet vej til 
det gamle hus »Fremtiden« 
i Aalborg med en forklaring 
på, hvordan det gik til.

»Jeg mødte Anja Krogh 
Sondrup til et arrangement 
for nye iværksættere i 2009, 
hvor hun var indlægsholder. 
Vi faldt i snak, og jeg læste 
efterfølgende Rule Breaking 
Strategy-bogen, som An-
ja har skrevet sammen med 
Jens Refshøj,« fortæller Li-
se Grevenkop-Castenskiold, 
der oprindeligt er uddannet 
civilingeniør inden for tele-
kommunikation og elektro-
nik.

I dag arbejder hun med 
global projektledelse, stra-
tegi og workshops i sin kon-
sulentvirksomhed Effi cient 
Project Management, der 
blev etableret i 2009. Virk-
somheden har base i Sæby. 

Amerikansk netværk

Lise Grevenkop-Castenski-
old har tidligere arbejdet 12 
år hos Texas Instruments, og 
det var via sit amerikanske 
netværk, at hun fi k opgaven 
hos TranSwitch Corporation 
i hus. Den nytiltrådte direk-
tør i selskabet fi k af bestyrel-
sen til opgave at udarbejde 
en ny strategi til virksom-
heden. Lise Grevenkop-Ca-

■

stenskiold har ved en tidlige-
re lejlighed begejstret fortalt 
ham om Rule Breaking Stra-
tegy-bogen, hun netop har 
læst, så direktøren ringer til 
hende og spørger, hvordan 
han kommer i gang med me-
toden. 

Det resulterer i, at Lise 
Grevenkop-Castenskiold og 
Anja Krogh Sondrup fi nder 
sammen i et partnerskab og 
lynhurtigt får udarbejdet et 
tilbud til TranSwitch Cor-
poration, der takker ja. Og 
så må de to nordjyder i gang. 
TranSwitch køber nemlig en 
større totalpakke af ydelser.

»Det gik bare så stærkt. Af-
talen blev underskrevet i 
februar, og i marts var den 
løst. Det var faktisk først, da 
vi ankom til hotellet i USA, 
og så virksomhedens med-
arbejdere, der var rejst her-
til fra hele verden for at del-
tage i vores Rule Breaking 
Strategy-workshop, at det 
blev meget virkeligt for os,« 
ler Anja Krogh Sondrup, der 
står bag konsulentvirksom-
heden Ideapoint i Aalborg, 
der arbejder med innovation 
og strategiudvikling. Hun 
har været selvstændig siden 
2004.

De to nordjyder havde 25 le-
dere og nøglemedarbejdere 
fra store dele af verden sam-
let til et tre dage langt for-
løb, hvor medarbejderne i 
den amerikanske virksom-
hed fi k udvalgt de projekter, 
virksomhedens afsæt for de 
kommende år skal bygge på.

En nem metode

»Vi bruger hinandens styr-
ker og kommer med en me-
tode, der er meget nem at 
bruge. Samtidig har vi ramt 
et tidspunkt i markedet, 
hvor virksomhederne gen-

nem længere tid har skåret 
ind til benet. Nu har de brug 
for at gøre noget, så de kan 
komme videre, men de har 
ikke ressourcer til langstrak-
te forløb, så en metode som 
denne falder i god jord, fordi 
de hurtigt er i gang,« fortæl-
ler Anja Krogh Sondrup om 
succesen med Rule Breaking 
Strategy-metoden og ik-
ke mindst det amerikanske 
marked.

»Det er spændende for os 
at åbne markedet, og vi for-
venter, at turen inden læn-
ge igen går til USA. Der er 
ingen tvivl om, at både den 
danske metode og de tilknyt-
tede værktøjer har internati-
onalt potentiale, fordi det er 
enkelt og nemt at bruge,« si-
ger hun. 

Sammen og hver for sig

De fortsætter begge med de-
res individuelle virksomhe-
der og kører partnerskabet 
med fokus på salg til globa-
le virksomheder ved siden 
af. Det har overrasket de to, 
hvor gode de var til at sam-
arbejde. For det gik virke-
lig stærkt. Anja udarbejde-
de materialet, hvorefter Lise 
oversatte det og fungerede 
som projektleder på selve 
processen. 

»Og så har vi i hinanden 
fundet en samarbejdspart-
ner, som vi tør stå ved hele 
vejen igennem,« forklarer 
Anja Krogh Sondrup.

»Det gode råd fra mig er, 
at du som iværksætter skal 
vælge fokus. Du skal være 
specialist på et område og 
ikke brede dig over mange 
forskellige ting,« siger Lise 
Grevenkop-Castenskiold, 
der etablerede sin virksom-
hed for godt et år siden.  

Anja Krogh Sondrup er 
enig.

»Så sælger kunderne og-
så bedre for dig. Når de rent 
faktisk kan formidle videre, 
hvilke kompetencer du har. 
Og så bliver det også lige 
præcis disse kompetencer, 
du bliver forbundet med,« 
supplerer hun.

Der skal løses fl ere inter-
nationale konsulentopgaver 
i fællesskab. Det er de eni-
ge om. Og der er udarbejdet 
en liste med potentielle kun-
der.

»Den største udfordring 
er faktisk tid. Vi har travlt i 
begge virksomheder, men nu 
har vi givet hinanden hånd-
slag på, at vi vil prioritere vo-
res samarbejde, og jeg er på 
vej til at ansætte en ekstra 
medarbejder i min virksom-
hed,« slutter Anja Krogh 
Sondrup.
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Iværksættere bryder 
igennem i USA

Lise Grevenkop-Castenskiold og Anja Krogh Sondrup er gået sammen om at sælge konsulentydelser til 
globale virksomheder. Foto: Lars Horn / Baghuset

En bog. En begejstret 
læser. En amerikansk 

virksomhed med behov 
for ny strategi. Det er 
ingredienserne til en 

opskrift på succes i USA 
for to nordjyske kvinder, 

der har fundet 
sammen om at sælge 
konsulentydelser til 

globale virksomheder


