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Til mine barn, Emilie, Henrik og Jakob.


Våren før denne boka ble utgitt, så livet lysere ut enn det hadde gjort på lenge. Gunhild hadde overlevd den eksperimentelle behandlingen, og vi hadde flyttet tilbake til Norge etter å ha bodd på sykehuset i Amsterdam i mer eller mindre et halvt år. Men ikke bare hadde hun overlevd behandlingen, den så ut til å ha hatt god effekt. Så ble det varmere, isen smeltet på vannet nedenfor huset på Bygdøy, og lufta var på ny full av fuglekvitter under løpeturene våre om morgenene. Gunhild var tilbake på kontoret, jeg var tilbake på kontoret. Vi hadde lagt bak oss det verste året i våre liv til da. Det var på den tiden jeg begynte å jobbe med denne boka. Og det var på den tiden Gunhild viste de første tegnene til et tilbakefall.

Hadde jeg skrevet denne boka på et annet tidspunkt, ville den nok blitt helt annerledes. Denne boka, slik den endte opp med å bli, tror jeg bare kunne ha blitt skrevet den våren og sommeren. Ikke bare fordi jeg, som så mange andre som opplever krisesituasjoner, så livet med litt nye øyne. Jeg var på mange måter midt i en selvransakelsesprosess, hvor jeg gikk gjennom alle valgene jeg hadde tatt frem til da. Spesielt viktig ble alle relasjonene i livet mitt. Enten det gjaldt forholdet til faren min, barna mine eller forskjellige forretningspartnere som hadde kommet og gått gjennom årene.

Det vi gikk gjennom, gjorde alt i livet tydeligere, både fremtid og fortid, både gode og dårlige valg. Og underveis, mens jeg jobbet med manuset, trodde jeg at det var det denne boka handlet om: En ransakende gjennomgang av livet mitt, i håp om at andre skulle lære av det jeg hadde gjort feil eller riktig.

Etterpå, da boka kom tilbake fra trykkeriet, så jeg litt annerledes på det. Da ble jeg bare flau, for jeg innså – altfor sent, selvsagt – at det er få ting som er mer selvsentrert enn å skrive en hel bok om seg selv. Over 300 sider om meg, meg, meg. Og det ble ikke bedre av at boka også bar et visst preg av å være belærende. Alt det ble utrolig nok først tydelig da jeg holdt den i hånden, med meg glisende på omslaget.

Men da var det for sent. Så vi ga den ut.

Nå har det gått over tre år siden den gangen, og i dag ser jeg nok en gang helt annerledes på boka.

Det første året etter at den kom ut, mottok jeg over tusen e-poster fra lesere. Fortsatt renner de inn hver eneste uke. Og boka er utvilsomt det temaet som oftest tas opp med meg når folk kommer bort på gata for å hilse på.

Så jeg er ikke lenger flau. Ikke fordi jeg ikke fortsatt mener det er i overkant selvforherligende å skrive en hel bok om seg selv, men fordi ingen av mailene eller henvendelsene jeg har fått om den, har handlet om meg. Folk prater aldri om meg når de kommer bort og vil si noe om boka.

De prater om seg selv.

Og det har ikke med min historie, mine råd og min selvransakelse å gjøre. Faktisk føles det ikke som at noen av henvendelsene handler om meg i det hele tatt. Det handler om bokas tema.

For egentlig er dette en bok om drømmer. Og om å våge å følge dem. Å tørre å hoppe utfor kanten, på jakt etter noe du tror på, selv når det ikke føles helt trygt å ta det første steget utfor kanten.

Hver side i denne boka handler om det, selv om jeg ikke helt klarte å se det selv da jeg var midt i skriveprosessen.

For første gang siden jeg skrev denne boka våren 2015, har jeg nå lest den på nytt. Bare på de få årene som har gått, har verden utviklet seg mye. Der jeg har følt et behov for å oppdatere, nyansere eller utfylle, har jeg laget noen notater under lesingen, som vil trykkes som fotnoter.

Ikke bare handler denne boka om drømmer, den skapte også en ny drøm for meg. Først fordi jeg fikk et hav av henvendelser fra unge gründere som ønsket meg som investor. Jeg endte med å investere i flere. Norske start-ups som drev med alt fra GPS-sporingssystemer for sykler og ny teknologi som skal bekjempe lakselus, til vannoppløselig tørkepapir til bruk ved urinaler.

Ideer som kom fra leserne av boka. Flere av investeringene har mer enn doblet seg i verdi. Tibber, en app som erstatter tradisjonelle strømleverandører, har mer enn tidoblet seg siden jeg gikk inn første gang.

Opplevelsen med å utgi denne boka gjorde også at jeg ble nysgjerrig på bokbransjen. Både fordi bokas gjennomslagskraft slo meg som større enn jeg trodde på forhånd, men også fordi bransjen var preget av gamle, satte mønster. Det var ikke den mest åpenbare bransjen å investere i, og jeg vet at en del av mine finanskollegaer har ledd og ristet på hodet underveis, men som de som har lest denne boka vet: Man må tørre å tenke annerledes for å lykkes. Man må våge å gå motstrøms. Å skille seg ut.

De store mulighetene ligger der når du ser noe ikke alle andre ser. Og så fort du får øye på det, så finnes det bare to valg. Så svart-hvitt er det. Enten nøler du. Eller så trekker du pusten, lukker øynene.

Og hopper.
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Hele Norge tror at Gunhild er frisk.

Hun har vært på Skavlan, hun har latt seg intervjue, og hun har sagt at den verste faren er over.

Det ingen vet, er at hun har blitt dårligere. De siste nettene har hun nesten ikke sovet. Det er derfor jeg sitter oppe nå, klokka halv fire om morgenen, og skriver.

Det har aldri vært en tanke, at jeg skulle skrive en bok. Jeg har aldri vært opptatt av å skrive. Ikke har jeg vært flink til det heller. Skal jeg være ærlig, har jeg ikke engang reflektert noe særlig over karrieren min.

Jeg har vært for opptatt med å bygge Nordic Choice Hotels, fortsette framgangen, sørge for at mine valg fortsatte å være gode. De påvirker 13.000 ansattes framtid. Så jeg har aldri tenkt på å skrive en bok.

Før for nesten et år siden.

Da skrev jeg under papirene som overlot styringen av Nordic Choice Hotels til mine nærmeste medarbeidere, for å sitte ved sykesengen til Gunhild i Amsterdam.

Mesteparten av tiden sov hun. Og for første gang i mitt liv satt jeg bare der, uten å ha noe å gjøre.

Og mens alt rundt meg var stille, kom det noen spørsmål. Om hva jeg ville at skulle stå igjen etter meg. Jeg tenkte på alle valgene jeg har tatt. Noen gode, andre dårlige. Jeg tenkte på alt jeg har ofret igjennom årene. Noen valg var verdt det, andre ville jeg gitt mye for å få gjort annerledes. Etter hvert la jeg merke til noen mønstre, noen teknikker jeg gjentatte ganger har tydd til for å nå målene jeg har satt meg.

Teknikker som har gjort meg til den forhandleren jeg er. Den businessmannen jeg er. Den selskapslederen jeg er. Den faren jeg er. Den kjæresten jeg er. Teknikker som skapte min første million. Teknikker som skapte min første milliard. Teknikker som har gjort at jeg har tatt innersvingen på den ene konkurrenten etter den andre. Teknikker som tok meg igjennom tiden på sykehuset i Amsterdam.

Jeg tror på de teknikkene.

De er enkle. Det betyr ikke at det er enkelt å lykkes. Det er stor forskjell på å ha kunnskapen til å lykkes, og det å faktisk lykkes. Kunnskapen kan jeg hjelpe deg med. Den siste delen: ambisjonene, lysten og gjennomføringsevnen, den er opp til deg. Den er du alene om.

Jeg kan ikke love deg suksess. Men jeg kan love deg de nøklene som skal til for å få suksess.

Og jeg holder alltid min del av avtalen.
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Petter A. Stordalen

Bygdøy, 12. mai, 2015
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1 Forberedelsen



Jeg kommer til å leve ti år lenger fordi jeg skal slåss med han Stordalen. 
Olav Thon.




To vinnere

Målet er alltid å få to vinnere. Men i noen forhandlinger går det ikke. Noen forhandlinger har bare én vinner. Da må du sørge for at den vinneren ikke er deg.

Vi har lenge vært i diskusjoner med en ung og ambisiøs mann om et oppkjøp av noen eiendommer. Prisen var forhandlet ned til 300 millioner. Hittil har jeg ikke vært involvert i forhandlingene, men i går ringte jeg ham.

De som har forhandlet for oss advarte meg: Han er beinhard. Full av seg selv. Du kommer ikke til å få ham ned en eneste krone i pris.

Jeg ringte likevel. Først gratulerte jeg ham med dealen. Skrøt av ham. Fortalte hvordan alle hos oss har snakket om hvilken tøff forhandler han er. Så sa jeg: «Men du må gå ned litt til. Jeg kan ikke gi deg 300 millioner. Du må gi meg sju millioner i avslag. 293 millioner, og dealen er i boks.»

«Det kommer ikke på tale», sa han, og fortalte om alle de andre interessentene han hadde.

«Husk», sa jeg. «Du er kanskje yngre enn meg, men jeg har minst 20 gode år igjen. Tenk på alle de dealene vi skal gjøre i framtiden. Tenk på alle de pengene. Du må gi meg noe. Fem millioner i avslag.»

Han bare flirte. «Det skjer ikke.»

«Men du har vært så hard at vi hele tiden har måttet gi mer til deg, du må vel kunne gi oss litt tilbake? Tre millioner», sa jeg. «Tre millioner, så kan jeg i det minste gå tilbake til mine ansatte med noe av æren i behold.»

Men han ga seg ikke.

«Én million, da», sa jeg til slutt. «Én million må du gi meg.»

Han lo.

«Okei da», sa han. «Én million skal du få.»

Jeg lo også, gratulerte ham igjen, og fortalte nok en gang hvilken fantastisk og knallhard forhandler han var.

Da vi la på, er jeg sikker på at han ringte klientene sine for å fortelle hva som hadde skjedd. I og med at han er såpass ung, kan det hende at han også ringte familien eller kjæresten. Og jeg tror han fortalte dem at Petter Stordalen hadde ringt og krevd sju millioner i avslag. Men at han hadde vært så rå i forhandlingen at jeg måtte ta til takke med én.

Han vant.

Men det var bare jeg som tjente en million på én telefon.


Aldri har mulighetene vært større

Det er seks år siden Travis Kalanick innså at taxier ikke er noe annet enn en bil med en sjåfør. Han skjønte det da han sto på gata i Paris, uten å få taxi. Det var biler og mennesker overalt – mange av dem uten jobb. «Hvis jeg setter sammen dét i en app», tenkte Kalanick, «så kan det kanskje bli verdt noe?»

Selskapet hans – Uber – er i dag verdt over 400 milliarder kroner.1

I går satt jeg på med en hyggelig og pratsom taxisjåfør i Oslo. «Det skjer jo ikke det», sa han, «at disse Uber-folka bare kan komme hit og konkurrere oss ut.»

Jeg skjønner taxisjåføren. Det virker urealistisk at et amerikansk selskap med ufaglærte sjåfører i privatbiler skal velte hele den norske taxinæringen mer eller mindre over natta. Og det ville vært urealistisk, hadde det ikke vært for at vi akkurat nå er inne i en helt spesiell tid.2

«Hadde jeg bare starta for 20 år siden, da mulighetene var større», hører jeg ofte folk si. Men sannheten er at det aldri i menneskets historie har vært større muligheter enn nå. Forandringer har aldri gått raskere. Det har aldri vært mer spennende å leve. For bare noen få år siden hadde man ikke hørt om flere av selskapene som i dag regnes blant de mest interessante i verden.

På Manhattan i New York finnes det 13.605 gule taxier. Vet du hvor mange Uber-taxier det er der nå? 14.088.3 Og det tallet øker for hver dag. Hadde noen sagt det for fem år siden, ville man bare ristet på hodet og ledd. Og black cab-løyvene i London, som alltid har vært beryktet for å være vanskelige å skaffe seg, er snart ikke verdt noen ting.

I 2008 var det noen kompiser som tenkte: «Det er mange hus som står tomme og det er mange folk som liker å reise. Så hvis vi kan leie ut de tomme rommene til dem som liker å reise – kanskje dét kunne være verdt noe?»

Dette selskapet – Airbnb – er i dag verdt 160 milliarder kroner.4

Og sånn kunne jeg fortsatt. Grunnen er at vi lever i et samfunn hvor vi har tilgang på ufattelig mye informasjon. Du kan nå ut til utrolig mange mennesker. Mennesker som utgjør din kundegruppe, og du kan nå dem med din idé.

Uber hadde aldri funka for 20 år siden. Airbnb hadde ikke hatt en sjanse. For hvordan skulle de spredd seg? Hvordan skulle de nådd kundene sine? Hvordan skulle de nådd Norge? Ved å sette inn en annonse i avisa?

Det hadde ikke gått.

Aldri før – på noe tidspunkt i historien – kunne noen lansert en transporttjeneste i San Francisco den ene dagen, som rystet hele taxinæringen i Oslo og resten av verden den neste.

For noen måneder siden la jeg ut en Facebook-melding om at Gunhild deltok i Holmenkollstafetten. Den nådde nesten en million mennesker. Det er et tall som lett konkurrerer med de mest leste sakene i Norges største aviser.

Mange gjør narr av bloggere. Mange tar dem ikke seriøst.

Det burde de slutte med.

Flere norske bloggere når i dag ut til 100.000 mennesker per innlegg. En godt lest artikkel på nett i en av Norges største aviser ligger til sammenligning på rundt 10.000. Flere norske tradisjonelle mediehus går så dårlig at de har gått ut og sagt at målet er å drive redaksjonsfri magasinproduksjon.

Man må gjerne le av bloggere. Men de har allerede rystet hvert tradisjonelle mediehus som ikke har fulgt med i timen, revolusjonert markedsføring på nett, og ført til direkte omveltninger i både annonse- og reklamebransjen.

Det er lett å bli skremt av forandringer.

Men hvis man istedenfor å møte forandring med frykt, møter dem med åpenhet, kan man begynne å se muligheter. Det er det bloggerne har gjort. De har gjort det beste ut av sin situasjon. De har tatt utgangspunkt i den tiden vi lever i, og utnyttet den maksimalt. De har skapt en arbeidsplass i en bransje som for bare noen år siden ikke eksisterte.

Det er entreprenørskap.

Jeg synes vi burde oppmuntre dem. Og man behøver ikke å være opptatt av sminke og hair extensions for å utnytte tiden vi lever i. En tidligere redaktør i New York Times – kanskje verdens mest prestisjefylte avis – sa i fjor opp jobben sin.

For å starte blogg.

Hvorfor? Fordi mulighetene aldri har vært større. Skulle du starte et magasin for bare ti år siden, trengte du landsdekkende distribusjon, trykkeriavtale, lønn til en full redaksjon med journalister, designere og fotografer. På toppen av det trengte du en investor som gikk inn og tok regningen.

I dag trenger du en Mac med internettforbindelse.

Tenk hva som skulle til for å lage et tv-program for bare noen år siden? Nå kan du lage nett-tv fra stua di med digitalkameraet ditt. Tenk hva nett-tv vil gjøre med tv-annonsemarkedet om bare få år?

Dette er bare eksempler på ting som allerede har skjedd. Dette er gammelt nytt. Og om kort tid vil hele dette kapittelet bare føles komisk utdatert.5

Men i et samfunn som utvikler seg så raskt, tenk på alt som kommer til å skje framover?

Ved å møte forandringer med åpenhet, kan du utnytte dem. Uansett om du er frisør, kommuneansatt eller snekker. Uansett om du skal arve en familiebedrift eller er gründer av en ny taxiapp.

Men det er ikke bare i nye teknologidrevne bransjer at paradigmeskiftet vi nå er inne i byr på muligheter. Også i gamle og tradisjonelle bransjer – som jeg representerer – åpner det seg opp nye behov og løsninger, nye måter å tenke på som du kan utnytte.

Det er lett å se bakover. Det er lett å se hvor mye enklere alt var før. Men skal du lykkes må du se framover. Du må prøve å se hvordan ting kommer til å bli.


Milliardærmysteriet

Har du hørt om Rasiah R. Leon?

Han kom til Norge som asylsøker i 1998. Med hundre dollar i lomma.

Den første jobben hans i Norge fikk han på McDonald’s. Der vasket han toalettene. Etter arbeidstid ringte han hjem til familien på Sri Lanka. Da den første telefonregningen fra Telenor dumpet ned i Leons postkasse, fikk han sjokk. Den var på 50.000 kroner.

En regning på 50.000 kroner. Med ingenting annet enn lønnen fra en vaskejobb på McDonald’s til å dekke den.

Men Leon gravde seg ikke ned. Han gjorde noe annet. Han så en mulighet. Han så et marked. Idéen var å selge kontantkort til innvandrere i Norge som skulle ringe hjem til familiene sine.

I dag er Rasiah R. Leon ifølge Kapital god for 2,7 milliarder kroner.6 Og når selskapet hans, Lebara AS, på et eller annet tidspunkt selges, har Rasiah R. Leon bestemt seg for å gi bort halvparten av pengene til veldedige formål.7

Men det mest interessante med den historien, er at Rasiah R. Leon er Norges foreløpig siste selvskapte milliardær.

Han er født i 1968.

Hvorfor har det ikke kommet noen milliardærer siden?

I alle tiår, i moderne tider, har det blitt født selvskapte norske milliardærer – men ingen etter 1968.

Oppsiktsvekkende mange er født i årene mellom 1962 og 1964.

Jeg er født i 1962. Det er Øystein Stray Spetalen også. Ole Andreas Halvorsen, den tidligere marinejegeren som har slått seg opp stort i USA, er også født i 1962. Tor Olav Trøim er født i 1963. Svein Støle er født i 1963. Harald Moræus Hanssen også. Arne Fredly er født i 1964.

I denne forsamlingen er jeg på mange måter utskuddet. For mens samtlige av de andre navnene på lista født mellom 1962 og 1964 spekulerte på Oslo børs, arrangerte jeg loppemarkeder på en parkeringsplass på et kjøpesenter i Trondheim.

Samtidig har alle det til felles at vi slo oss opp under forrige paradigmeskifte i norsk finans. Vi slo oss opp på et spesielt gunstig tidspunkt.

På midten av 80-tallet sto det køer utenfor telefonkioskene på Handelshøyskolen av studenter som tradet aksjer. I noen år kunne tilsynelatende hvem som helst tjene penger på Oslo Børs, før alt selvfølgelig raknet i 1987.

Men dette er i beste fall bare en delvis forklaring. Det har fortsatt vært store muligheter senere. Hvor er de som skal utfordre meg på hotelldrift, slik jeg utfordret Scandic, Thon og Rivelsrud? Hvor er de som skal utfordre Varner-gutta på kleskjeder, slik de utfordret de tradisjonelle klesbutikkene?

Det finnes omtrent ikke en nordmann som ikke har tjent en million på eiendom de siste årene, så hvorfor har ingen klart å gjøre om millionen til en milliard?8

Noen vil kanskje tenke at dette er gode nyheter. At vi har mer enn nok med de milliardærene vi har fra før, om vi ikke skal måtte stri med nye og overivrige Petter Stordalen-er i hver generasjon.

Godt poeng. Men mangelen på selvskapte milliardærer peker muligens på et litt større samfunnsproblem. Et samfunn hvor det ikke er lagt til rette for å skape større verdier og arbeidsplasser. Et samfunn som på et eller annet nivå bremser forsøkene. Eller forsøkslysten.

Det går aldri.

Det er det vi sier. Det var det de sa til meg da jeg bestemte meg for å gå inn i hotellbransjen.

Det går aldri.

Det var for mange etablerte og tunge aktører. Markedet var for usikkert. Jeg kunne for lite om bransjen. Dessuten hadde vi ikke engang de beste hotellene. Vi hadde noen av de mest nedslitte. Nok en god grunn til å tenke at det aldri kom til å gå. Vi kunne til og med lese spådommene om vår kommende konkurs i avisene. «Det går aldri», skrev de.

I Nordic Choice møtte vi hele tiden nye problemer. Manglende vedlikehold, utdaterte rom, sliten tapet, falleferdige bad. Dessuten var det alltid noe som manglet: En konferansesal, et bedre datasystem eller en større resepsjon. Men jeg kunne ikke la manglene bli en unnskyldning for at hotellene ikke gikk bra.

Det var derfor jordbærfilosofien ble viktig.

Jordbærfilosofien er basert på følgende historie: Da jeg var ung, solgte jeg jordbær for faren min på torget i Porsgrunn. En dag klagde jeg på at konkurrentene hadde bedre bær enn oss. Jeg brukte det som unnskyldning for hvorfor jeg ikke hadde solgt bra. «Du må selge de bæra du har», sa faren min til meg. Den natta fikk jeg ikke sove. Jeg lå og tenkte på det han hadde sagt. Faren min er et geni, tenkte jeg. Svaret hans forandret livet mitt.

Jordbærfilosofien handler om at det ikke er kvaliteten på produktet ditt det kommer an på. Det viktigste er hva du gjør med det produktet du har.

Jordbærfilosofien har vært et mantra i Nordic Choice. Jeg har fortalt den historien så ofte jeg har hatt mulighet, i utallige taler, jobbsamtaler og intervjuer.

Man må selge de bærene man har, fordi de er de eneste du har å selge. Man må ta det man har, og gjøre det beste ut av det.

Jordbærfilosofien var en måte å forklare at våre mangler ikke kunne brukes som en unnskyldning for dårlige resultater.

Men jeg kunne ikke bare si det rett ut. Jeg måtte ha en historie som eksemplifiserte lærdommen. Derfor var historien om jordbærsalget og fatter’n like viktig. Det var en historie som fungerte som en motgift til alle dem som sa at det aldri ville gå.

Jordbærfilosofien gjorde noe med stoltheten vi følte i Nordic Choice. Den var med på å tenne en glød. Den var med på å skape en idé om at vi nærmest kunne gå på vannet. At det kunne gå, selv med et dårlig utgangspunkt. Vi skulle bli størst, selv om badene våre var mer slitne enn konkurrentenes.

Der ligger kraften i historiefortelling. Det er en av de beste teknikkene for å avlive tanker om at noe ikke går.

For du vet ikke om noe aldri går før du har prøvd.

I Norge er det stigmatiserende å gå konkurs. Det er noe skambelagt over det. Men de fleste som lykkes, har gått konkurs en eller to eller tre ganger. Hvis vi ønsker et samfunn hvor folk tør å satse, et samfunn med entreprenører og innovasjon, så må vi akseptere at det er risiko forbundet med det. Vi bør oppmuntre og applaudere forsøkene.

I Sverige har gründervirksomhet fått høy status de siste årene. Og i Sverige har de flust av selvskapte milliardærer født etter 1968. Med revolusjonerende svenske selskaper som Spotify, Skype, SoundCloud, Tictail, Klarna, iZettle, Mojang og Wrapp er ikke det så rart. I Sverige har de forstått at resultatene henger sammen med en oppmuntrende kultur.

I Norge henger vi etter.

Heldigvis har vi gjort det før. Uten at noen kunne vite det med sikkerhet, trodde enkeltpersoner i Norge at vi kunne finne olje i Nordsjøen.

Vi gikk ut og lette fordi vi turte.


Kilder

Under arbeidet med denne boka har jeg gjennom prosessen måttet slå opp i Gunnar Stavrums svært godt researchede biografi, Sirkus Stordalen, utgitt av Kagge Forlag i 2014, for å sjekke detaljer og datoer rundt mitt eget liv.
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Deler av dette kapittelet er inspirert av den svært presise analysen til Felix Dennis om hvilke mekanismer som gjør at ansatte forblir ansatte – i boka How to get rich, utgitt av Ebury Press (2006).
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Deler av dette kapittelet er inspirert av boka Only the Paranoid Survive, skrevet av Andrew S. Grove, utgitt av Crown Business (1996).
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Historien om Fredrik Eklunds argument for å få privatsjåfør, er hentet fra boka The Sell: The Secrets of Selling Anything to Anyone, skrevet av Fredrik Eklund og Bruce Littlefield, utgitt av Avery/Penguin Random House (2015).

Professional Foul.

Sitatene til Ole Gunnar Solskjær er hentet fra artikkelen Champions League final: Ole Gunnar Solskjaer on the goal in 1999 which made him a hero (2008), skrevet av Tim Rich og publisert i The Telegraph.



Fotografier

Scanpix (s.62, 114, 136, 150, 158, 180, 186, 190, 212, 262), Hampus Lundgren/DN (s.104), Fredrik Solstad/DN (s.270), Kerstin zu Pan for Design Hotels (s.250), Magne Risnes (s.34), Nordic Choice (s.36, 37, 158), Privat (s.4, 42, 44, 47, 132), Jan-Kristian Schriwer (s.3), Hans-Olav Forsang (s.70, 222).
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Noter

1Om Uber går på børs i 2019, som mange analytikere tror, har Wall Street estimert at selskapet vil kunne bli vurdert til 960 milliarder kroner.

2Ubers Pop-tjeneste, hvor hvem som helst med sertifikat kunne kjøre for dem og tjene penger, ble forbudt i Norge i 2017. Fortsatt er deres Uber Black-tjeneste, med faglærte sjåfører i luksusbiler, tilgjengelig.

3Allerede i 2017 var det fire ganger så mange Uber-biler som gule taxier på Manhattan. I dag er det omtrent 65 000 Uber i New York.

4I 2018 verdt 304 milliarder kroner.

5Det føles allerede komisk utdatert, bare tre år senere. Blogg er for lengst en utdøende kanal, erstattet av Instagram, podcast og andre nye medier. Vi prater ikke lenger om bloggere, men om influensere, og selv de mest tradisjonelle selskapene har skjønt at deres reklamebudsjetter får større effekt om de brukes på influensere og i nye medier, enn i mange tradisjonelle medier. Men ikke bare har influenserne forandret reklamebransjen – deres alltid personlige innfallsvinkel til alt de skriver og prater om, har påvirket alt fra journalistikk til tv, litteratur og film. Og som om ikke det var nok: Jeg skriver dette samtidig som fire norske influensere topper salgslistene for bøker i Norge. Når alle de andre kom etter og prøvde å kopiere hva de gjorde i nye medier, utvidet influenserne altså med å gå tilbake til det eldste publiseringsmediet som finnes: papir. Influenserne går altså motstrøms.

6Selskapet til Leon ble solgt i 2017 for en milliard dollar. Etter salget satt Leon igjen med en gevinst på rundt 2.5 milliarder kroner.

7Halvparten av aksjene i selskapet var allerede før salgstidspunktet donert til en veldedig stiftelse.

8Det har kommet nye selvskapte milliardærer siden dette ble skrevet. Et eksempel er Einar Aas, som slo seg opp på krafthandel. I 2018 mistet han nærmeste hele formuen som følge av noen store feilinvesteringer. Noen få andre har også bygget seg opp til milliardærstatus, blant annet innen eiendom, men dette er fortsatt snakk om enkeltunntak.
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