gaver, hvor han hele tiden fgler, at han
har fat i hele sagen og selv kan tage sty-
ringen.

"Det er mere tilfredsstillende for mig at
have fat i handtaget pa sagen hele vejen,
sé den ikke behgver at flytte skrivebord
under processen,” fortaller Robert
Jakobsen, der tilfgjer, at det er en mere
enkel og effektiv arbejdsgang, hvor man
hurtigt kan sztte flueben og komme

videre, og det befinder han sig rigtig godt

med. Som nystartet har han bestemt

meerket, at der er konkurrence, men alli-

. i samarbejde med landinspektgr Rasmus Bay, og virksomheden

gevel har han oplevet en konstant vaekst
siden han startede som selvstaendig.
Kunderne kommer meget ind via hjem-
mesiden og referencer, og sé er der ogsa

lidt stgrre kunder, der vender tilbage. De !

smé kunder er ofte engangsbrugere af
landinspektgrydelser. Derfor er det ogsa
vigtigt, at han er synlig pa internettet, for
det er der kunderne leder fgrst. De lidt

storre kunder, som entreprengrer og arki- |

tekter, fir han som regel kontakt til gen-
nem sit netvaerk, som han har opbygget
over de seneste 20 ar i branchen.
Selvom Robert Jakobsen har valgt at
satse pa det traditionelle landinspektgr-

arbejde, er han ikke sa nervgs ved udsig- |
ten til, at eneretten til at udfgre matriku-

leere arbejder en dag skulle falde bort.

"Temrerfaget er jo ikke monopoliseret,

men de fleste kunder ringer alligevel til
en tomrer, ndr de skal have lgst en tgm-

reropgave,” fastslar Robert Jakobsen. Han

En kaedereaktion
1 branchen

. Malbak Landinspektarer A/S har igangsat et franchising-koncept

. forventer, at konceptet kan fa et godt fodfeeste i branchen og med
 tiden udvikle sig til en keede af praktiserende landinspektarer med

 lokal forankring.

Rasmus Bay (t.v.) og Jens Mglbak (t.h.) har indgdet et samarbejde om franchising, hvor Rasmus Bay fungerer
i | som selvsteendig under navnet Melbak Landinspektarer A/S . Foto: Malbak Landinspektarer A/S

oplever, at der er sket rigtig meget i bran-

chen inden for de seneste par &r. De
mange fusioner har skabt nogle foran-
dringer i branchen, som har betydet, at
han skulle til at genoverveje, hvor i bran-
chen han gerne ville veere. For ham var
det ikke sagen at veere i et stort firma, og
det tror han ogsa gelder for andre, der

har vaeret i virksomheder, der er fusione- !

ret. De store firmaer har faet lavet et set-
up, der gor det sveert at handtere de helt
sma sager, og det har skabt en &bning pa
markedet for Robert Jakobsen. Faktisk er
det gdet sa godt, at han ansatte en land-
inspektgrassistent sidste efterar.

“Erfaringen over det sidste halvandet
ar har vist, at der er plads til et lille fir-
ma som mit, og jeg oplever fortsat, at
det er et marked, der er i vaekst,” siger
Robert Jakobsen. <<

store og mellemstore virksomheder

: I er der en partnerkreds og en hel mas-
se mennesker lige under glasloftet,

i som i nogle firmaer kan have sveert ved

L atfa plads pa forreste reekke. Derfor kan

det give god mening at lave sit eget firma

' uden den risiko, man tager som partner

i et selskab,” siger Jens Mglbak, direktgr

i Mglbak Landinspektgrer A/S. I samar-

bejde med Rasmus Bay, landinspektgr og

tidligere afdelingsleder i Mplbak Landin-

. spektgrer A/S, har virksomheden skabt

et franchising-koncept, som den forven-

| ter sig meget af i fremtiden, og for Ras-

mus Bay har det skabt en mulighed for at

beskeeftige sig med det, han er bedst til.

”Som franchisetager skal jeg ikke g&
¢+ rundt og vide en masse om it, medarbej-

dere og andet, der interesserer mig min-
dre. I stedet kan jeg koncentrere mig om
kommunikationen med kunden og arbej-
det i marken, og det er det, jeg allerhelst
vil,” siger Rasmus Bay. Han forteller, at
de mange fusioner i branchen har skabt
nye typer organisationer, hvor arbejdet
som landinspektgr ofte er meget specia-
liseret, fordi sagerne er sé store, at man
kun fér bergring med en lille del af sagen.
Rasmus Bay arbejdede i nogle ar som
partner i Landmalergérden og efterfplg-
ende som afdelingsleder i Mglbaks af-
deling i Kgge, s& han har haft lederka-
sketten p&. Selvom han nu er selvsten-
dig, laegger han ikke lederrollen helt fra
sig, for han har fortsat adgang til ledel-
sesgangen og ledelsens mgder i Mglbak
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Landinspektgrer A/S, men hans primere
opgave bliver at lede sig selv og at hand-
tere de mindre sager, som han kan skaffe
i kraft af sit lokalkendskab p& Neestved-
egnen.

Franchising konceptet er egentlig sam-
menligneligt med det koncept, som
mange ejendomsmeeglere bruger, forkla-
rer Jens Mglbak. Franchisetageren kgber
adgang til et brand, en markedsfgring,
og nogle it-systemer, som fungerer og er
pé markedet i forvejen, ligesom franchise-
tageren kan skabe en stgrre troveerdig-
hed og tryghed over for kunden med en
stgrre organisation i ryggen og en stgrre
palette af ydelser. Franchiseejeren far
samtidig udbredt sit brand og bliver re-
preesenteret i flere byer, som typisk ville
vere svare at handtere for et stort firma
blandt andet pé grund af manglende
lokalkendskab og manglende netveerk
i omrédet.

”Udviklingen gar mod stgrre og stgrre
firmaer, der bliver mere og mere speciali-
serede, men for mig er det mere rigtigt
at veere generalist,” siger Rasmus Bay.

Han har bevidst valgt ikke at tage det
fulde spring som selvstendig, for han
kan godt se fordelen ved at kunne treek-
ke pé det netveaerk, som Mglbak Landin-
spektgrer har. Det normale i branchen
er, at man kgber sig ind som partner i et
selskab, men med franchising-modellen
er man ovre i det mere advokatagtige,
hvor man kommer nggen ind og kommer
nggen ud, forklarer Rasmus Bay. Ulem-
pen er, at han ikke kan akkumulere kapi-
tal i sit selskab, fordi det tilhgrer Mglbak.
Til gengeld har han ikke bundet en mas-
se penge i et selskab. Han far leveret pro-
dukt og instrumenter af Mglbak, som han
betaler leje af, og han kan traekke pa
Mglbaks netveerk, og lgse opgaver for
dem i pressede tider.

”Jeg er herre i eget hus og kan passe
mig selv samtidig med, at jeg har et bag-
land og et sikkerhedsnet,” siger Rasmus
Bay, der forteller, at det er et opggr med
den made, man normalt bliver partner
pa i branchen, og det er han fint tilfreds
med.

For Mglbak Landinspektgrer er det

En drgm gar
1 opfyldelse

Udviklingen i landinspektarbranchen fik Louise Holm Kristoffersen
til at overveje, hvordan hun bedst kunne opfylde sit potentiale
som landinspektar, og hvad hun egentlig dramte om, da hun stod
med eksamensbeviset i handen for snart 20 ar siden.

ar Louise Holm Kristoffersen
kigger tilbage pa sin nesten
20-arige karriere som land-
inspektgr, s har hun veeret
med til mange opstarter og udviklings-
processer, og det har altid varet en
spendende udfordring for hende at saet-
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te noget nyt i gang. Hun kommer ud af
en familie af selvsteendige, og det har nok
altid veeret dremmen for hende selv at
blive selvsteendig.

I landinspektgrbranchen er det en tra-
dition, at man bliver selvsteendig ved at
kgbe sig ind som partner i en landinspek-

ogsa et bevidst valg, at der ikke skal
veere for mange partnere i selskabet.

”Jo flere indehavere man er, jo mere
er man ngdt til at have styr pé i forhold
til indtjening og fremadrettet arbejde.
Nér man gar fra 20-30 medarbejdere til
100 eller mere, sé bliver det reguleere
firmaer, og i bund og grund har det ikke
en pind med landinspektgruddannelsen
at ggre at skabe organisationer,” siger
Jens Mglbak. Han tror pé, at branchen
udvikler sig mod endnu feerre, lands-
dekkende firmaer, der bliver svaerere og
sverere at kgbe sig ind i, og derfor me-
ner han, at franchising-konceptet giver
god mening bade for landinspektgrvirk-
somhederne og de landinspektgrer, der
gerne vil have fornemmelsen af selv at
kunne bestemme opgaverne.

“Firmaerne vil i fremtiden konsolidere
sig sd meget, at den lokale landinspektor
bliver mere og mere udvisket, og det
giver en &bning for franchising,” siger
Jens Mglbak. <

tervirksomhed, og i mange &r troede hun
ogsd, at hun skulle veere partner en dag.
Jobbet som landinspektgr i en stgrre
landinspektgrvirksomhed andrede imid-
lertid pé hendes opfattelse af det hele.
Jobbet skiftede efterhdnden mere og me-
re karakter i takt med, at virksomheden



