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Medlemsmgde

Korpusbaseret udveelgelse og prioritering af
lemmakandidater

v. Jarg Asmussen, DSL

| de kommende ar skal der tilfgjes flere tusinde nye ord til Den Danske Ordbog pa
ordnet.dk. Hovedkilden til ordbogen er korpusset "Tidsmaskinen”, som indeholder
ca. 1 milliard ords lgbende tekst fra perioden 1983 frem til i dag. | dette korpus
gemmer der sig givetvis mange ord, som burde optages i ordbogen. Men hvordan
finder man dem? Huvilke relevanskriterier kan man opstille? Og hvordan prioriterer
man lemmakandidaterne?

Ud over de ord, som man direkte kan trekke ud af korpus, er der andre, som
stammer fra en raekke korpuseksterne kilder, for eksempel ord, som der er blevet
sggt forgaeves pa pa ordbogens website, brugerindberetninger og redaktionsinterne
forslag. Hvordan kan man bestemme relevansen af ord fra korpuseksterne kilder og
eventuelt prioritere dem?

Jeg vil prgve at give nogle forsggsvise svar pa spgrgsmalene ved at vise, hvilke
fremgangsmader og verktgjer der bruges til udvelgelse og prioritering af lemma-
kandidater pa Den Danske Ordbogs redaktion.

Onsdag d. 26. april 2017, kl. 15.00

Kgbenhavns Universitet Amager
Njalsgade 136
Lokale 27.1.49

Alle er velkomne
Der serveres kaffe/te i pausen




Indkaldelse til generalforsamling 2017 i LEDA

Onsdag den 26. april 2017 kl. 17.00
Kgbenhavns Universitet Amager, Njalsgade 136
Lokale 27.1.49

Dagsorden ifglge vedteegterne:

1.

~

Valg af dirigent og referent

2. Formanden afleegger beretning
3.
4. Fastsattelse af kontingent

Kassereren fremlaegger det reviderede regnskab

Bestyrelsen foreslar at kontingentet haeves med 25 kr. til 150 kr. arligt.

Valg af to bestyrelsesmedlemmer og en suppleant. Pa valg er

Anita Agerup Jervelund (indvalgt 2009), Jacqueline Levin (indvalgt 2011) samt
Thomas Troelsgaard (indvalgt 2012)

Valg af revisor og revisorsuppleant

Pa valg er Christian Becker-Christensen og Pernille Neergaard-Dibbern.

Forslag

Eventuelt

Ad 5. Jacqueline Levin modtager genvalg. Anita Agerup Jervelund og Thomas Troelsgaard
modtager ikke genvalg.

Ad 6. Christian Becker-Christensen modtager genvalg som revisor.

Der vil blive serveret et glas og en snack, og efterfalgende vil der vaere mulighed for at ga
ud at spise (for egen regning).



Hvor er forretningsmodellen?
En empirisk analyse af de forretningsmaessige udfordringer i udvikling, drift og salg af
ordbgger og opslagsveerker

Af Henrik Kghler Simonsen

1. Indledning
Ordbgger og opslagsverker er som bekendt grundleggende informationsveerktgjer, der skal
opfylde velafgraensede informationsbehov.

Men ordbgger og opslagsverker er i hgj grad ogsa kommercielle produkter og services og hard
forretning. Dette geelder i princippet, uanset om en ordbog eller et opslagsveerk udgives af en
privat virksomhed eller af institutioner, som modtager offentlig statte.

Denne korte artikel er baseret pa udvalgte dele af min MBA i Emergent Management, hvor jeg
analyserede de forretningsmaessige udfordringer i forlags- og informationsindustrien. Mit fokus
var begrebet forretningsmodel, som blev anskuet og behandlet igennem en kalejdoskopisk analyse
med begreberne kernekompetencer, strategisk innovation, forretningsforstaelse, organisatorisk
inerti og strategi. Artiklen inddrager desuden ogsa relevante input og indsigter fra deltagerne i
LEDA-mgde den 1. februar pa CBS, hvor jeg sammen med deltagerne gennemgik og diskuterede
forretningsmodellen i en reekke specifikke online-ordbgger og -opslagsveerker.

2. Problem
Det problem, som vil blive analyseret, behandlet og diskuteret i denne artikel, kan formuleres
saledes:

Hvad kendetegner forstaelsen og anvendelsen af begrebet forretningsmodel i forbindelse med
udvikling, drift og salg af ordbgger og opslagsveerker, og hvilke elementer vil kunne indgd i en
fremtidig forretningsmodel?

3. Afgraensning og metode

Teoretisk fokuserer denne artikel farst og fremmest pa forretningsmodelbegrebet, som behandles
og analyseres igennem fem underbegreber. Hovedbegrebet forretningsmodel behandles isar vha.
Drucker (1994), som opstiller en bredt anerkendt tese om, at enhver virksomhed bgr have det, han
kalder “a theory of the business”. Det er faktisk her det hele starter, og denne tankegang tager
iseer Osterwalder & Pigneur (2010) op og folder begrebet forretningsmodel ud og foreslar en
seerdeles velegnet metode og teori til at forsta og arbejde med begrebet forretningsmodel.

Min forstdelse af forretningsmodelbegrebet er identisk med >...the rationale of how an organi-
zation creates, delivers and captures value....”, som Osterwalder & Pigneur (2010) foreslar i deres
teori om Business Model Canvas. Denne definition er serdeles velegnet, fordi den omfatter bade
private og offentlige virksomheder.

Min forstaelse af forlags- og informationsindustrien omfatter bade private og offentlige virksom-
heder og organisationer, som udvikler, selger og distribuerer leksikografiske data. De undersggte
virksomheder omfatter saledes konventionelle ordbogsforlag, uddannelsesforlag, informations-
leverandgrer og -distributgrer samt industrispecifikke datadistributarer.

De fem underbegreber, som forretningsmodellen pa en kalejdoskopisk facon anskues igennem, er
hhv. kernekompetencer, strategisk innovation, forretningsforstaelse, organisatorisk inerti og
strategi.



Empirisk er denne artikel baseret pa udvalgte dele af en starre interviewundersggelse af femten
direktgrer og ledende medarbejdere i en rekke udvalgte virksomheder og organisationer, der
udvikler og tilbyder leksikografiske informationsvaerktejer. Jeg har af pladshensyn udeladt de
store maengder kvantitative data, som blev indhentet og analyseret i MBA-afhandlingen, herunder
iseer virksomhedsprofiler og finansielle nggledata jf. http://navneognumre.dk/ og data fra
Danmarks Statistik jf. http://www.dst.dk/da/ og talmateriale fra Forlaeggerforeningen, jf. ogsa
http://www.danskeforlag.dk/. Endelig har jeg her udeladt kvalitative data fra en Bizz Model
Workshop, hvor udvalgte direktgrer og ledende medarbejdere arbejdede med en konkret
forretningsmodel. Denne Action Learning-tilgang eller maske snarere aktionsforskningstilgang
blev i gvrigt ogsa anvendt under LEDA-mgdet, hvor vi sammen gennemgik konkrete eksempler
pa forretningsmodeller.

Geografisk er undersggelsen afgraenset ved farst og fremmest at fokusere pa Danmark, men for at
kunne perspektivere i forhold til udlandet er to direktarer fra to internationale forlag ogsa blevet
interviewet. Selektionskriteriet ved udvelgelse af respondenter var at tale med personer med
erfaring fra og viden om forlags- og informationsindustrien, ligesom det har veeret vigtigt at
inddrage interviewpersoner med erfaring med forskellige forretningsmodeller, dvs. bade offentlige
og private forretningsmodeller.

Tidsmaessigt er undersggelsen bade synkron og diakron, idet den forsager at forsta begreberne i én
periode samt udviklingen af begreberne over leengere tid.

Den valgte metodiske tilgang er interviewundersggelse. Der blev gennemfart i alt 15 interviews af
ca. 30-45 minutters varighed hver. Respondenterne blev ngje udvalgt efter ovenstaende
selektionskriterier, og de mange samtaler blev transskriberet, analyseret og tematiseret. Den
anvendte fremgangsmade ved indhentning af kvalitative interviewdata beskrives i gvrigt af f.eks.
Kvale (2007). Han anbefaler at gennemfgre abne, semistrukturerede forskningsinterviews, som
mere har karakter af en samtale end et interview. Ifglge Kvale (2007: 1-2) er det abne
forskningsinterview nemlig en vidensproducerende aktivitet, hvor viden skabes i selve inter-
aktionen mellem intervieweren og respondenten. Efter interviewene blev data som sagt
transskriberet og analyseret, og der blev foretaget en sakaldt meningskondensering vha.
tematisering.

4. Empiriske data
Fremgangsmaden, metoden og sammenhangen mellem behandling og de femten interviews blev
som pa LEDA-mgdet vist som i figur 1 herunder.

Figur 1. Oversigt over empiriske data
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Figuren forsgger at illustrere, hvordan de mange interessante samtaler blev tematiseret og anvendt
i en kalejdoskopisk behandling af problemet.

Under hvert underbegreb blev en reekke temaer identificeret og udvalgte udsagn fra de femten
interviewpersoner vil blive inddraget i diskussionen herunder.

5. Teorier og modeller

Som det kort fremgik ovenfor handlede min MBA-afhandling om forretningsmodeller i forlags-
og informationsindustrien med sarlig fokus pa ordbgger og opslagsvaerker. Hovedbegrebet
forretningsmodel behandles iseer vha. Drucker (1994), som opstiller en bredt anerkendt tese om, at
enhver virksomhed bgr have det han kalder "a theory of the business ”. Drucker skriver: ...“These
are the assumptions that shape any organisation’s behaviour, dictate its decisions about what to do
and what not to do, and define what the organisation considers meaningful results. These
assumptions are about markets. They are about identifying customers and competitors, their values
and behaviour. They are about technology and its dynamics, about a company’s strengths and
weaknesses. These assumptions are about what a company gets paid for”.... Drucker ngvner som
sadan ikke ordet forretningsmodel, men det er bredt anerkendt, at netop denne tese er det
grundlag, pa hvilken alle moderne definitioner af begrebet forretningsmodel hviler. Drucker
inddrager iser forretningsforstaelse som et af de barende elementer, hvilket iser Osterwalder &
Pigneur (2010) i deres Business Model Canvas tager op. Osterwalder & Pigneurs definition af
forretningsmodel er ”...the rationale of how an organization creates, delivers and captures
value....”, med andre ord — hvordan skaber virksomheden verdi, jf. Osterwalder & Pigneur
(2010:14). Business Model Canvas-modellen vises i figur 2 herunder.

Figur 2. Business Model Canvas
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Som det fremgar, omfatter modellen ni felter, som man ifglge Osterwalder & Pigneur (2010) med
fordel ber tenke igennem i forbindelse med enhver form for forretningsaktivitet. Iser begrebet
Value Proposition har vundet stor indpas og kan beskrives som det verditilbud, man som
virksomhed i realiteten tilbyder sine kunder. Veerditilbud er ikke det samme som produktet eller
servicen. Det daekker over den vardi, man kan hjaelpe kunden med at fa eller skabe, og er et meget
centralt element i figuren. For yderligere diskussion af de ni felter, se Osterwalder & Pigneur



(2010: 18-19). Hvis man er interesseret i, hvordan man kan arbejde med veerditilbudsbegrebet, kan
man med fordel se pa www.strategyzer.com, hvor forskellige modeller og metoder til at
identificere de sakaldte Pains and Gains diskuteres. P& LEDA-mgdet den 1. februar gennemgik vi
netop sammen Pains and Gains for fem udvalgte ordbgger, og det blev hurtigt klart, hvor vigtigt
det er at gare sig tanker om kundens Pains and Gains. For kun pa den made kan man rent faktisk
definere et veerditilbud, som giver mening for kunden og som appellerer og virker.

Forstaelsen af forretningsmodelbegrebet i forlags- og informationsindustrien er naturligvis
pavirket af en lang reekke faktorer, og som det fremgik ovenfor, har jeg valgt at se det igennem
fem teoretiske briller.

Det farste er begrebet kernekompetencer. Her har jeg valgt at anskue forstaelsen af kerne-
kompetencer vha. iser Hamel & Prahalad (1994), som i realiteten er ophavsmend til
kernekompetencebegrebet samt til en vis grad ogsa vha. DaSilva & Trkman (2014), som i deres
diskussion forbinder kernekompetencer med den formulerede strategi. Ifalge Hamel & Prahalad
(1994) handler kernekompetencebegrebet om at fastholde og/eller tilvejebringe de rigtige hhv.
menneskelige og teknologiske kernekompetencer, pa basis af hvilke virksomhedens drift og
fremtid er totalt afhaengige. Ja faktisk er kernekompetencer i en service- eller oplevelsesbaseret
veerdikade jo nermest en forudseetning for at blive ved med at lykkes. | figur 3 herunder vises en
figur af Hamel & Prahalads Core Competence Matrix.

Figur 3. Core Competence Matrix (egen tilvirkning)
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Det afgerende ved Hamel & Prahalads kernekompetencebegreb er, at de kombinerer opbygningen
eller fastholdelsen af kernekompetencer med virksomhedens strategiske valg. Med andre ord, hvis
en virksomhed har til hensigt at bevaege sig ind i et nyt marked, sa skal man overveje, hvorvidt de
kernekompetencer, man allerede har i organisationen, er nok for at kunne udnytte det, som Hamel
& Prahalad kalder mega opportunities, eller om der skal tilvejebringes nye kernekompetencer.
Som det vil fremga senere, synes netop dette at have veret en af de store udfordringer for
industrien.

Det andet kalejdoskopiske begreb igennem hvilket jeg anskuer forretningsmodelbegrebet, er
strategisk innovation, hvor jeg har udvalgt iseer Christensen (1997), Afuah (2009) og Hamel
(2002). Afuah (2009:1) definerer strategisk innovation som It often entails changing the rules of
the game”, 0g i det hele taget handler strategisk innovation jo om at foretage strategiske valg i



innovationsprocessen og om at teenke nyt og bryde reglerne i overensstemmelse med strategien.
Christensen (1997) er endnu en eksponent for at udvikle sa banebrydende og innovative
forretningsmodeller, at konkurrenterne bliver fejet af banen under anvendelse af iseer ny teknologi,
som der jo ogsa har veeret tale om i forlags- og informationsindustrien. | sin bog fra 1997 giver
han adskillige eksempler pa “principles of disruptive innovation” og definerer i gvrigt disruptiv
teknologi som "Disruptive technologies bring to a market a very different value proposition than
had been available previously. Generally, disruptive technologies underperform established
products in mainstream markets. But they have other features that a few fringe (and generally
new) customers value", jf. Christensen (1997:XV). Det, Clayton-Christensen taler om, er saledes
en justering af visse kvalitetsparametre til fordel for andre, hvilket ogsa i hgj grad har veret
tilfeeldet i forlags- og informationsindustrien.

Det tredje udvalgte begreb er forretningsforstaelse, som jeg definerer som en virksomheds evne
til at analysere, fortolke og agere pa de til stadighed foranderlige forretningsvilkar i en industri, at
opfange og fortolke andringer i efterspergselsvilkarene og endelig evnen til at se verdikaden,
identificere sin egen rolle i veerdikaeden og eventuelt &ndre veerdikeden til ens egen fordel, jf.
f.eks. Wide Lens-tankegangen, jf. Adner (2012). Men forretningsforstaelse omfatter ogsa mere
tekniske discipliner som f.eks. at forsta konkurrenterne og markedet og at kunne gennemfare de
relevante analyser.

Veerdikaden i forlags- og informationsvirksomhed har som bekendt &ndret sig drastisk over de
seneste 10-15 ar, og som det vil fremga af analysen senere, synes man ikke i tilstreekkelig grad at
have opdaget dette i forlags- og informationsindustrien.

| forbindelse med behandlingen af begrebet forretningsforstaelse har jeg iser anvendt Adner
(2012) og Kim & Mauborgne (2004), som hver iszr behandler vigtige aspekter af det at forsta
markedet, kunderne og konkurrencen etc. En Blue Ocean-strategi indeholder bl.a. et forsgg pa at
skabe et nyt marked uden trusler, eller hvor konkurrencen ikke er relevant for ens produkter,
ligesom man skaber nye behov fremfor at udnytte eksisterende behov. Figur 4 herunder viser en
figur af forskellene mellem hhv. Blue Ocean og Red Ocean, jf. Kim & Mauborgne (2004:81).

Figur 4. Blue Ocean Strategy (egen tilvirkning)

Red Ocean Strategy Blue Ocean Strategy
Compete in existing market space Create uncontested market space
Beat the competition Make the competition irrelevant
Exploit existing demand Create and capture new demand
Make the value/cost trade-off Break the value/cost trade-off
Align the whole system of a company's Align the whole system of a company's
activities with its strategic choice of activities in pursuit of differentiation and low
differentiation or low cost cost

Det fjerde kalejdoskopiske begreb, igennem hvilket forretningsmodelbegrebet behandles, er inerti
forstaet som organisatorisk inerti. Her har jeg isaer trukket pa Gavetti (2005) og Sull (1999), som
begge italesztter inertibegrebet og forandringsvilje og -evne. Inertibegrebet er specielt relevant i
forbindelse med diskussion af forretningsmodeller og forretningsmodeludvikling, fordi manglende
forretningsmodeludvikling ofte skyldes negativ organisatorisk inerti, hvor store og veldrevne
virksomheder pludselig bliver de store tabere, fordi de ikke i tide har grebet ind. Som det vil
fremga senere af analysen, synes netop dette at have veret tilfeldet i en lang rekke af de
undersggte virksomheder.



Endelig har jeg anlagt et strategisk blik pa forretningsmodelbegrebet og inddrager udvalgte teorier
om strategi iser Johnson et al. (2012), Mintzberg & Lampel (1998) samt naturligvis Porters
Generic Competivive Strategies, jf. Porter (1985:11-15). Den strategiforstaelse, som pa visse
punkter overlapper mest med dele af forretningsmodelbegrebet, er formentlig Porters diskussion af
strategi og ikke mindst operationel effektivitet, jf. Porter (1996). Porter beskriver senere strategi
som “how all the elements of what a company does fit together”, jf. Porter (2001:79). Med andre
ord er der ogsa i store dele af Porters arbejde elementer, som har stor relation eller endda overlap
med forretningsmodelbegrebet.

6. Analyse og diskussion

Formalet med artiklen var som sagt at diskutere og behandle problemet, som var centreret om
spgrgsmalene om hvad der kendetegner forstaelsen og anvendelsen af begrebet forretningsmodel i
forbindelse med udvikling, drift og salg af ordbgger og opslagsvarker, samt hvilke elementer der
med fordel vil kunne indga i fremtidig forretningsmodel.

Det forste, der i den grad fremstar tydeligt pa basis af interviewundersggelsen, er, at der synes at
veere et meget lille kendskab til forretningsmodelbegrebet hos de adspurgte interviewpersoner. Det
er pa alle mader bekymrende og kom i realiteten som en stor overraskelse. Faktisk kunne kun to
ud af femten interviewpersoner bekreafte, at de havde en forretningsmodel, og at de arbejdede med
begrebet. Det vil sige, at kun ganske fa af de adspurgte arbejder med et sa forretningsafggrende
veerktgj som forretningsmodel.

Det vil saledes ogsa sige, at der synes at veere en meget lille forstdelse og en endnu mindre
anvendelse af begrebet, og dette understreges af et udsagn fra en af de femten interviewpersoner.
Vedkommende udtaler: Vi har ikke en nedfzldet strategi eller forretningsmodel. Vi har det — vi
har det i maven - og vi lever det”. Der er med andre ord en aversion mod det interviewpersonen
senere kalder ”endnu en smart model”. Tendensen til ikke at forholde sig til, hvordan man egentlig
tjener penge, kommer ogsa til udtryk i et udsagn fra en af de andre direkterer. Han udtaler: Vi har
som sadan aldrig arbejdet med begrebet forretningsmodel. Vi har fulgt den bane, som har vearet
udstukket for 0s”.

| modseetning til denne udbredte uvilje eller uvidenhed om forretningsmodelbegrebet udtaler en af
de to direktgrer, som allerede arbejder med forretningsmodelbegrebet: "Hvordan kan man drive
forretning uden at kende sit marked, kunder og konkurrenter, eller hvis man ikke har gjort sig
tanker om, hvordan man vil tjene penge?”. Dette understgttes af den anden direktar, hvis
virksomhed ogsa arbejder med forretningsmodelbegrebet. | forbindelse med et spargsmal om
markedet og konkurrenterne svarede han: ”Det var ikke sveart at tage markedet. De andre var bare
ikke specielt dygtige” — med en klar reference til den indtil for fa ar siden sterste akter pa
markedet. Endelig udtaler en tredje direkter felgende om markedet for ordbgger og
opslagsverker: ”Der er jo tale om et skift 1 kvalitetsparametre. Virksomhed X — hvis man skal
veere lidt grov — sa kom de jo med indhold, der var darligere men en suveran forretningsmodel og
platform, og virksomhed Y har fantastisk indhold men en darlig platform. Det, markedet
efterspurgte, var en god platform og subsidizrt indholdet. Og hvis man har en platform, som bare
er sa god, og kunderne er pa den — s& kan man altid udbygge indholdet.”

Sammenfattende kan det pa basis af interviewundersggelsen konkluderes, at en forsvindende lille
del af de adspurgte direktarer kendte til eller arbejdede med forretningsmodelbegrebet.
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6.1. Kernekompetencer

For at komme diskussionen af forstdelsen og anvendelsen af forretningsmodelbegrebet lidt
nermere valgte jeg som sagt at analysere det igennem fem relevante begreber. Jeg drejer derfor
kalejdoskopet et klik og ser pa begrebet i form af overvejelser og teori om kernekompetencer, idet
iseer markedet for ordbgger og opslagsvarker har veret udsat for en stor disruption de seneste 5-
10 ar. Ved at analysere de femten interviews kan det konkluderes, at en meget lille del af de
adspurgte direktgrer og ledende medarbejdere har arbejdet strategisk med kernekompetence-
begrebet. En kendetegnende tendens ses i felgende udsagn: Vi ger som sadan ikke noget. Vi
strander pa tekniske udfordringer.... sa nej — det prioriterer vi ikke. Vi vardiforgger i stedet vores
ordbgger og services — dvs. flere funktionaliteter og far mere styr p4 at kade flere ting sammen.”

En anden og langt mere strategisk tilgang kan ses i fglgende udsagn: ”Der har veret en stor
personaleomsatning. Vi er gaet fra 60 medarbejdere til ca. 35. Vi har nemlig outsourcet en lang
raekke funktioner. Men sa kebte vi en softwarevirksomhed og fik 12 mand ind”, hvilket er helt i
trad med f.eks. Hamel & Prahalad (1994), som i deres kernekompetencematriks netop peger pa, at
man for at kunne bega sig pa et helt nyt marked skal opbygge en raekke nye kernekompetencer — i
dette tilfelde bliver redaktgrer udskiftet med IT-folk. Denne tendens ses ogsa internationalt,
hvilket bl.a. kan ses i udsagnet fra en af de internationale direkterer, som udtaler “I have
experienced major shifts in the competence profile — and we still man up on IT skills”.

Kernekompetencebegrebet er sarligt relevant for forstaelsen af forretningsmodelbegrebet, fordi
man jo netop for at kunne skabe veerdi skal forholde sig strategisk til felterne Key Activities and
Key Ressources (dvs. her i serlig grad de menneskelige kernekompetencer), jf. Osterwalder &
Pigneur (2010: 18-19).

6.2. Strategisk innovation

Det naste klik pa kalejdoskopet er strategisk innovation som defineret af f.eks. Christensen
(1997). Ogsa her viser interviewundersggelsen, at langt sterstedelen af de omtalte virksomheder
ikke har nogen strategisk tilgang til innovation. En administrerende direkter for en af de fa
virksomheder, som synes at have haft en strategisk tilgang til innovation, udtaler sig igen om
netop de gamle forlags innovationshastighed. Han udtaler f.eks.: ”De gamle forlags
forretningsmodel er fandeme ogsa blevet udfordret. Der har veret for lidt innovation og for lidt
fokus pa kunderne — de burde nok have veret hurtigere. Vi har haft en strategi om at vere first
mover — og Vi har altid taget penge for det. Ogsa selvom vores produkter kun var 80 % fardigt”,
hvilket en anden forlagsdirektar understotter ved at sige, at ”innovation er at kigge pa problemer
og se pa, hvordan vi kan lgse dem pa en ny made. Vi er startet i det digitale, og vi har nok
forrykket markedet”.

En tredje administrerende direktgr udtaler meget rammende: ”Sa har vi set pa hvad de andre har
gjort. Og sa har vi disruptet det hele ved at gare noget andet”, dvs. virksomheden har analyseret
markedet, konkurrenterne og kunderne og gjort noget helt andet end de andre, jf. Afuah (2009:1),
som jo netop taler om at &ndre spillets regler vha. en proaktiv og strategisk tilgang til innovation,
ligesom man kan sige, at virksomheden i hgj grad har placeret sig i et rart blat ocean, jf. Kim &
Mauborgne (2004).

6.3. Forretningsforstaelse

Det tredje klik pa kalejdoskopet er begrebet forretnings- og markedsforstaelse. Det er naturligvis
et begreb, som er meget bredt, men i denne diskussion har jeg iser fokuseret pa
interviewpersonernes forstaelse og anvendelse af markeds-, kunde-, konkurrent- og
veerdistramsanalyser og har fokuseret pa, i hvilken grad virksomhederne synes at have en
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forngden forstaelse af det marked, de opererer pa. Undersggelsen viste, at en meget stor del af
interviewpersonerne ikke syntes at give udtryk for en tilstreekkelig forstaelse for hverken
markedet, produkterne, kunderne eller teknologien. Det kan naturligvis argumenteres, at
interviewpersonerne ikke har gnsket eller kunnet afslgre detaljer om deres analyser, men jeg
mener ikke, at det kan veere hele forklaringen.

Ordbgger og opslagsveerker er i serlig grad forbundet med det at leere og leeringsaktiviteter, og
mange forlag har igennem de sidste mange ar iser fokuseret pa uddannelsessektoren. Dette synes
at have vaeret en rigtig strategi. Men det er ogsa et eksempel pa, at mange virksomheder her synes
at have haft meget lidt feling med, hvad der foregar i markedet — herunder de regulatoriske
pavirkninger. Et eksempel pa en virksomhed, som synes netop at have udvist en tilfredsstillende
forretningsforstaelse kan ses i fglgende udsagn fra en administrerende direktgr, som netop har
ageret i tide. Han udtaler pa et tidspunkt: Vi forfulgte en digital strategi og kontaktede kunderne i
stedet for. Og det lykkedes. Og det tog virkelig fart, da vi overtalte ministeriet om, at man matte
bruge elektroniske ordbgger til eksamen. Og derfra gik vi fra 0 kommuner til alle kommuner pa
ner to”. Med andre ord — denne virksomhed synes at have haft indsigt i markedsudviklingen og i,
at beslutningstagerne ikke kun sad i lerervaerelset men i seerlig grad i ministeriet. Denne
markedsforstaelse og veerdikaedeforstaelse synes at have veeret udslagsgivende for, at pageeldende
virksomhed i seerlig grad har klaret sig meget tilfredsstillende.

Denne manglende markeds- og forretningsforstaelse synes at veare typisk i de mange samtaler, og
nar jeg stillede spgrgsmal om, hvorvidt man gennemfarte f.eks. markedsundersggelser eller
lignende, var svaret ofte, at det gjorde man ikke.

6.4. Organisatorisk inerti
Det fjerde klik pa kalejdoskopet er begrebet organisatorisk inerti, jf. f.eks. Sull (1999).

Et af de mest sigende udsagn kommer fra en af de interviewede direkterer, som har et noget kritisk
syn pa hele industriens evne til at forny sig selv. Der bliver bl.a. udtalt at ”jeg synes, at branchen
som helhed har lukket sig inde i sig selv — vi har veeret for afsondret, har ikke fulgt med, har
placeret os pa en piedestal, noget med kulturstatte og det litteraere osv. — og der er vi altsa blevet
overhalet indenom, fordi vi har troet, at tingene forandrer sig ikke”. Dette er i den grad et udtryk
for negativ branchespecifik inerti. Dette kan ogsa iagttages i flere af de andre samtaler, og et andet
eksempel er fglgende citat: ”Der er jo nasten géet inerti i dem, og det har altid veeret en del af
deres selvforstaelse, at hvis de skulle udgive smalle udgivelser som digte f.eks., sa skulle det
finansieres af ordbogsafdelingen. Og det er sket igennem artier. Nar sa det gar ned ad bakke — sa
var man ikke villig til at investere”.

Negativ organisatorisk inerti er tet forbundet med den kollektive virksomhedskultur og
selvforstaelse og de mange interviews afslgrede i flere tilfeelde, at netop selvforstaelsen syntes at
kunne veere en medvirkende arsag til, at man ikke har gjort noget eller a@ndret sig. Man har nok
teenkt, at det hele nok skulle ga. Maske ogsa fordi man inderst inde godt har vidst, at der sa skulle
helt andre kernekompetencer til eller et strategisk valg om at forlade den produktbaserede
forretningsmodel til fordel for den servicebaserede forretningsmodel. Fglgende udsagn er et
eksempel pa et forlag, som aktivt og strategisk har valgt at &ndre deres forretningsmodel, fordi de
har veret i stand til at modsta den negative organisatoriske inerti. Interviewpersonen udtaler bl.a. i
en samtale om forretningsmodeller og inerti at vi har bevaget os fra at selge produkter til at vaere
serviceleverander”.
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6.5. Strategi

Det femte og sidste klik pa kalejdoskopet er strategi. I MBA-afhandlingen kom denne diskussion
farst, idet det som bekendt er det farste kalejdoskopiske blik, hvorigennem alt andet ses. Der kan
skrives og siges meget om strategi, og det er ogsa et meget, meget bredt begreb. Den facet, der
iseer har interesseret mig i forbindelse med mit MBA-projekt, var at forsgge at fa en forstaelse for,
hvordan de involverede virksomheder sd og anvendte strategi. Ikke defineret som en bestemt
strategiform, men mere i betydningen, om de undersggte virksomheder synes at tenke strategisk i
forhold til bade marked, kunder, medarbejdere, produkter, teknologi, indtjening etc. Den
strategiforstaelse og -definition, som jeg i denne diskussion har lzenet mig mest op ad er the long-
term direction of an organisation”, jf. Johnson et al. (2012:3), det vil altsa sige en interesse for, om
og i givet fald hvordan de undersggte virksomheder har tendt ”det lange lys”.

Undersggelsen sa de involverede i et sakaldt emergens-strategisk perspektiv, og jeg har ladet mig
inspirere af iseer Mintzberg & Waters (1995), som taler om strategi som bade noget planlagt og
noget emergerende. Et eksempel fra interviewundersggelsen viser en virksomhed, som bevidst har
formuleret en strategi og gaet efter den. Direktgren udtaler bl.a. at “Vores strategiske sigte de
sidste mange ar har veeret digitalisering. Vi har brugt alt vores strategiske power pa det digitale, og
vi har netop lanceret for fjorten dage siden — vi har sgsat en ny platform”. Denne strategi er klart
kommunikeret og praesenteret og fremgar i gvrigt alle steder i den pageeldende virksomhed og er
saledes et eksempel pa en planlagt strategi. Et andet eksempel pa en virksomhed, som har valgt at
arbejde strategisk, er falgende, hvor en direkter svarede pa spgrgsmalet om, hvorvidt man
arbejdede strategisk. Han svarede: Vi forfulgte en digital strategi og kontaktede kunderne i stedet
for. Og det lykkedes”. Og senere i samtalen siger han, at “en gang var man bare nogens
sprogressource. Det var vi ikke interesseret i. Vi ville veere folks sprogpartner sa vi etablerede
lynhurtigt et servicecenter, hvor kunderne kunne ringe ind hvis der var en applikation, som ikke
virkede som den skulle”. Disse udsagn viser, at den pagaldende virksomhed har haft en klar
strategi, og at man har tilpasset kernekompetencerne og for den sags skyld ogsa den strategiske
innovationsindsats efter den.

Alt dette peger pd, at langt de fleste forlags- og informationsvirksomheder synes at veare
udfordrede pa en lang reekke parametre, og at der iser i forhold til forretningsmodellen kan
indtenkes veesentlige forbedringer. Nu er det umuligt at kunne give en ferdig lgsning, som passer
pa alle udfordringer, markeder og services, hvilket vi ogsa diskuterede pa LEDA-mgdet den 1.
februar. Men jeg vil alligevel i det fglgende diskutere nogle af de elementer, som vi med fordel vil
kunne overveje i en fremtidig forretningsmodel med henblik pa udvikling, salg og distribution af
ordbgger og opslagsvearker eller maske snarere leksikografiske data. PA LEDA-mgdet den 1.
februar gennemgik vi sammen mulige forbedringer af forretningsmodellen for konkrete ordbgger
og opslagsverker, men det er naturligvis endnu en gang vigtigt at understrege, at alt afhaenger af
specifik viden og erfaring med det pagaldende produkt eller service og det marked, man er pa.

For det farste synes der at veaere empirisk basis nok til induktivt at kunne argumentere, at en
fremtidig forretningsmodel i hgjere grad end nu skal inddrage overvejelser om fglgende. Og i
denne diskussion inddrager jeg isar teorierne om Value Proposition Canvas, dvs. hvordan starter
vi overhovedet med at lave et verditilbud.

Jeg argumenterer, at en fremtidig forretningsmodel i serlig grad skal tage udgangspunkt i
spgrgsmal som:

- kundens eller brugerens reelle arbejdssituation (hvilke Job Tasks) er der pa spil?
- kundens eller brugerens reelle udfordringer (hvilke Pains og Gains) er der pa spil?
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Svarene pa disse spergsmal satter os i stand til at formulere et veerditiloud, som bade giver
veerdimaessig mening for kunden og strategisk mening for vores virksomhed. Vi kan med fordel
forholde os til brugerens reelle udfordringer, og vi skal have overblik over, hvad han reelt gnsker.
Afhaengigt af veerditilbuddet kan vi sa teenke videre i de gvrige felter i forretningsmodellen.

Men generelt kan det siges pa basis af bade de empiriske data og min viden om markedet og
industrien, at der nok i serlig grad skal skiftes fra en produktbaseret forretningsmodel til en
servicebaseret forretningsmodel. Der er mange arsager til, at en servicebaseret forretningsmodel er
at foretreekke, men den vigtigste er nok, at man som serviceleverander i hgjere grad end for en
produktleverandgr bliver en del af kundens forretning, og dermed bliver det, man kalder integreret
vertikalt i kundens vardikaede. Vi skal sdledes ikke tenke pa ordbgger og opslagsvaerker som
produkter, men som services, hvilket jo afstedkommer en lang raekke nye overvejelser og
beslutninger i de gvrige felter i forretningsmodellen, men iseer Key Activities. Vi skal saledes ogsa
teenke i nye ngglepartnere, og vi skal i seerlig grad udvide vores aktiviteter fra salg af produkt til
salg og samskabelse af service. Dette kreever en helt ny kundetilgang, dvs. vores Customer
Relations skal endres, idet vi nu skal samskabe, og vi skal teenke pull i stedet for push.

Det kan generelt nok ogsa siges pa basis af bade de empiriske data og min viden om markedet og
industrien, at iser felterne Key Ressources, Channels og Revenue Streams fortjener serlig
omtanke. Hvem siger, at pengene kun er i uddannelsessektoren? Hvorfor ikke bruge leksikografisk
viden og teori i virksomhedernes salg? Og hvorfor skal destilleret viden i ordbgger og
opslagsverker distribueres som det gar lige nu? Skal vi tenke helt anderledes og bruge nye
teknologier? Det vil jeg argumentere for. Jeg vil ogsd mene, at vi ber gennemtaenke hele veardi-
keeden vha. f.eks. Wide Lens-tilgangen, jf. Adner (2012) og maske helt omkonfigurere vores
marked og indga nye uventede alliancer og etablere helt nye platforme, der i den grad rammer
kundens eller brugerens Pains.

Endelig ma det ogsa siges, at de empiriske data helt utvetydigt synes at pege pd, at digitalisering
og digitaliseringsprocesser er et helt afggrende element i en fremtidig forretningsmodel. Jeg har
tidligere i f.eks. Simonsen (2015) peget pa behovet for i hgjere grad at interessere sig for, i hvilke
situationer og i serlig grad hvordan brugerne anvender leksikografiske data til at lgse konkrete
opgaver, hvilket i gvrigt ligger helt pa linje med f.eks. teorierne om Value Proposition Canvas,
Pains og Gains etc., hvor netop brugernes Job Tasks er udgangspunktet for veerditilbuddet. Og
brugernes virkelighed er i stigende grad mobil — bade forstdet som mobil som pa en mobil
platform og som mobil som under beveagelse, jf. i gvrigt ogsa Simonsen (2014), som diskuterer
hvordan 10 leeger anvender en mobilordbog i hhv. en bevagelig arbejdssituation og en stationaer
arbejdssituation. Feltet Key Activities og Channels fortjener derfor szrlig opmaerksomhed i en
fremtidig forretningsmodel.

7. Konklusion

Pa basis af undersggelsen argumenteres det, at der igennem langere tid synes at have manglet
fornyelse og innovation af forretningsmodellen i leksikografi, og at netop dette stiller leksikografi
som teori og praksis overfor store udfordringer. Fakta er jo ogsa, at mange forlag igennem de
sidste 10-15 ar har afskediget en lang raekke medarbejdere, og en del er blevet lukket eller er
blevet opkgbt af andre. Det er saledes en transformation, som man kan iagttage ved blot at se pa
markedet. Undersggelsen viste, at langt stgrstedelen af de undersggte virksomheder synes at kunne
forbedre performans pa en reekke omrader og undersggelsen gav ogsa grobund for induktivt at
foresla en raekke nye elementer i en fremtidig forretningsmodel.

Det blev argumenteret, at vi i hgjere grad end far ma se pa den leksikografiske veerdikaede med
friske gjne og i sarlig grad se pa kundens eller brugerens reelle arbejdssituation og hans reelle
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Pains og Gains. Som navnt under LEDA-mgdet den 1. april minder denne made at tenke pa i
nogen grad om funktionsteorien, som jo netop ogsa tager udgangspunkt i brugerens behov og de
funktioner, der er i spil. Det blev ogsa argumenteret, at den fremtidige forretningsmodel skal
gentenkes, og at vi i hgjere grad end for bar tenke pa en servicebaseret forretningsmodel, hvor vi
udvikler services sammen med vores kunder, ligesom det blev argumenteret, at selve
distributionen af de leksikografiske data i endnu hgjere grad end nu skal digitaliseres.
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Kend din leksikograf! — Esben Alfort

Hvornar og hvordan kom du til at arbejde med faget?

Det var lidt et tilfelde. Jeg leeste lingvistik sammen med en norsk pige som havde et studenterjob pa
Ankiro, og fik derfor tilsendt et jobopslag da de s@gte en svensktalende til at bygge en ny
elektronisk ordbog for svensk op fra bunden. Jeg blev straks grebet af det speendende arbejdsmiljg
og er i dag — 9 ar senere — medejer og leder af forskningsafdelingen. Det betyder at jeg laver meget
andet end leksikografisk arbejde, men arbejdet med ordbgger og ontologier er en integreret del af
hverdagen, og jeg har da ogsa stadig hovedansvaret for en raekke af de ordbgger jeg har varet med
til at designe og opbygge, f.eks. finsk, fransk og flamsk, samt nogle af de fag- og kundespecifikke
ordbager.

Hvad kan du lide ved leksikografi?

Ordbogsarbejde er en kilde til uendelig morskab! Der gar ikke en dag pa arbejdet uden at vi sidder
og griner sammen over de sjove ord og fejlanalyser som vi bliver praesenteret for af vores systemer.
Det er ganske enkelt berigende at blive gjort opmarksom pa at et ord kan lases pa en helt anden og
uventet made. Selv et sofistikeret sproganalyseprogram kan ikke undga at komme med forslag som
at ordet ’husarrest’ nok er sammensat af “husartrest’, at det svenske ord ’snapshot’ ma vere
sammensat af *snaps+hot’ (trussel om snaps), eller at ’biprodukt’ ma vere et synonym til ’honning’.
Og endelig kan man da ikke lade veaere med at traekke pa smilebandet af det selvironiske i analysen
"sprak+forstat+el+se’. ..

Hvad bryder du dig ikke om ved feltet?
Jeg vil hellere svare pa hvad der til tider kan skabe frustration og manglende tilfredsstillelse nar

man sidder med det. Det ville nemlig veere helt forkert at sige at det er noget jeg ikke bryder mig
om, eftersom det samtidig er det der ger sprogarbejdet sa uendelig interessant. Noget af det der kan
frustrere, er at jo dybere man kommer ned, og jo mere semantisk relevant information man forsgger
at leegge ind i ordbogen for at gare sine systemer mere intelligente og precise, jo sterre bliver
usikkerheden og risikoen for at ramme forkert. Sproget felger jo ingen regler til punkt og prikke.
Man nér lige at laere systemet at ’solbeskyttelse’ kan analyseres som ’beskyttelse mod sol’ inden
man opdager at samme kunde bruger ordet *havbeskyttelse’ bade om ’beskyttelse mod havet’ og
‘beskyttelse af havet’. For man nar dertil skal man ogséa lige have identificeret alle
verbalsubstantiver for overhovedet at kunne opbygge et system til at analysere sammensatte ord pa
den made, og det er ogsa nemmere sagt end gjort, for er ’ledelse’ nu ogsa et verbalsubstantiv, eller
bruges det kun i en leksikaliseret betydning om de personer der leder et foretagende? Det kan man
bruge meget tid pa, men det er snarere en forngjelse end en byrde.

Har du nogen leksikografiske keepheste?

Nu arbejder jeg jo til daglig med elektroniske ordbgger af en type der skal bruges af computere, og
derfor er principperne nogle andre end nar man fremstiller ordbgger der skal laeses af mennesker.
En af de ting jeg gennemfarte da jeg blev ansat og skulle designe den svenske ordbog, var at opdele
visse paradigmer i flere lemmaer. Det drejer sig om komparativer og superlativer, samt participier.
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Komparativ- og superlativformer betyder ikke det samme som deres relaterede positivformer. F.eks.
er et mindre tankskib’ ikke nedvendigvis serlig lille, ligesom ’de lidt @ldre bern’ neppe er ret
‘gamle’. Selvfolgelig er der en nazr relation, og selvfolgelig opstdr den samme semantiske
variabilitet inden for ord som ’lille’ brugt om hhv. tankskibe og gnavere, men grundleeggende bar
de betragtes som separate lemmaer i en ordbog for computere. | en ordbog for mennesker ville det
naturligvis ikke veere szrlig hensigtsmaessigt at indfgre sa mange overflgdige opslagsord, men det
er en helt anden historie. Det samme kan man sige om participier, som jo er meget nart knyttet til
verberne, og derfor fgr min tid optradte som bgjningsformer af verbet. Det er dog ikke holdbart nar
man begynder at bruge ordbogen til tekstanalyse og informationsudtraek, for sa er participierne farst
og fremmest at betragte som adjektiver. Det er desuden en stor ulempe nar man autoanalyserer
ukendte sammensatte ord, for det kan jo ikke nytte noget at man nar man megder ordet
"lattedrikkende’, opretter verbet ’lattedrikke’ i ordbogen. Endelig er der nogle lavpraktiske fordele
ved at opdele paradigmerne og registrere participierne for sig, som isar bliver tydelige nar man
arbejder med et sprog som finsk, for her har hvert verbum fem adjektiviske participier, hver med en
fuld adjektivbgjning pa 150 former. At inkludere alle de former i verbalparadigmet ville vaere helt
hen i vejret.

Hvad er du mest stolt af at have lavet?

Nu har jeg af gode grunde talt s3 meget om ordbogsarbejde at jeg vil tillade mig at forlade den sti
for et gjeblik og navne en af de andre ting jeg bruger min tid pa, nemlig informationsudtraek. Nar
det alligevel er relevant, er det fordi projektet ville veere hablgst hvis ikke jeg havde ordbggerne at
treekke pa. Ved at opbygge abstrakte sprogregler sammensat af referencer til ordbgger, ontologier
og syntakser, kan man foregribe den enorme variation der er i udtrykket af en bestemt betydning, og
efter et kolossalt forarbejde langsomt begynde automatisk at udtreekke information af et korpus.
Ankiro har i mange ar forsynet landets starste jobportal med jobopslag udtrukket automatisk fra det
danske internet ved hjeelp af den slags sprogregler. Derefter indlaeses de i et intelligent s@gesystem
som lader brugeren indtaste f.eks. ’padagog kebenhavn’ og fi foresléet et job som larer pa
Amager. Eftersom vi efterhanden ligger inde med rigtig mange ars jobopslag, tog jeg for nogle ar
siden initiativ til at begynde at udtraeekke information fra denne guldgrube om hvad man skal kunne
for at blive ansat i de pagaldende stillinger. P& den made bidrager mit leksikografiske, ontologiske
og sproglige arbejde i gvrigt til at hjeelpe jobsggende i hele landet med at finde og kvalificere sig til
det helt rigtige job.

Hvad er din stgrste bommert?

Det ma vare dengang jeg kerte en analyse af et korpus tilhgrende en virksomhed som salger toldfri
varer, og kom til at veelge et forkert format som ikke forstod bogstaverne ’@, @, &’. Resultatet var at
produktkataloget 1 forste forseg indeholdt produkter som ’blesaft’ med ’blesmag’. Den analyse
karte jeg lige en ekstra gang...
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Eftersom det kunne tenkes at veere af interesse for laeserne, vil jeg ogsa vaere sa ufin at naevne en
starre fejltagelse som jeg faktisk ikke selv var involveret i, eftersom det var fer min tid. Da man i
sin tid ville lave den engelske ordbog, fandt man den stgrste synonymordbog man kunne finde og
betalte forlaget for at matte bruge den som udgangspunkt. Det viste sig at veere en fejltagelse, for sa
kunne man bruge de felgende ar pa at rense ud i alle de tvivisomme synonymer den indeholdt. En
ordbog der er skabt til ét formal, kan ganske enkelt ikke uden videre udnyttes til noget sa anderledes
som der her var tale om. Det kan jo ikke nytte noget at man pa en hjemmeside far returneret tekster
om ’virkninger’ nar man seger pa ’produkter’, selvom de i visse sammenhange er at betragte som
synonymer.

Fortzl en god leksikografisk anekdote
Her bliver jeg nasten ngdt til at komme med nogle flere eksempler pa de sjove forslag de automa-
tiske sproganalyser kan prasentere én for. Eksemplerne er fra arbejdet med den svenske ordbog.

Uberettiget opdeling: Mars+kalk, man+gas, meteor+IT, snaps+hot, ris+kabel, synt+etisk.

Fejlopdeling: Munk-+avel, nyst+artad, pas+kris, bostads+ko+operation, parad+ox+makare,
straff+orm, mittpunkt+snor+mal.

Homonymt led: Tillsvidare+val, depressions-+tillstand, tros+iver, and+hamtning, bar+kraft,
eko+brott, bibel+kanon, asne+ras, fan+ed, dods+hopp, terrorist+etikett, planerings+organ,
begravnings+byra.

Misforstaede synonymer: Lakar+undersokning = doktors+avhandling, dods+dag = slut+datum,
hus+rad = slakt+linje, ler+gods = jord+egendom, privat+bostad = hemlig+hus,
ursprungs+bostad = fro+hus, folk+ledare = personal+chef, koloni+stuga = samhalls+byggnad,
vikt+minskning = varde+nedgang.

Leeseren opfordres til selv at muntre sig med at udlede de to alternative leesninger af disse ord...

Beskriv en typisk leksikografisk arbejdsdag/arbejdsproces for dig

En typisk leksikografisk proces kan indledes med at vi far adgang til et korpus, som vi sa karer en
automatisk analyse af. Resultatet bliver en identifikation af samtlige ord, samt en liste over ukendte
ord og hvilke ordklasser de evt. kunne tenkes at tilhgre. Der kommer ogsa forslag til ord der ser ud
til at veere sammensatte af kendte led, samt sandsynlige stavefejl af kendte ord. Herefter skal
listerne over ukendte ord gennemgas og opmaerkes sa relevante ord kan legges i en passende
ordbog med korrekt bgjning og evt. semantiske relationer og afledningsrelationer. Det kraever en vis
gvelse at skimme en liste pa mange tusinde ord og spotte fejlene. Der skal ogsa en hel del erfaring
til for at afgere om ordet overhovedet skal med i en ordbog, og i sa fald hvilken. For meget
information i ordbggerne kan nemlig forringe resultatet hvis anvendelsesformalet eksempelvis er en
sggemaskine, f.eks. fordi stavefejl kan risikere at blive korrigeret fejlagtigt til et irrelevant ord, eller
fordi visse semantiske relationer kun har relevans for et homonym der ikke er udbredt i det
pageeldende domane. Det almindelige ordforrad kommer i den almene ordbog for det pageeldende
sprog, mens mere fagspecifikke ord laegges i serlige fag-, domane- eller kundeordbgger hvor de
ikke er til gene for brugere inden for andre domeener.
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Vi undersgger ogsa lgbende sggelogfiler og tekstkorpora for at sikre at sproget repreesenterer den
made sproget anvendes pa i praksis, og for at kunne registrere relationer mellem de ord og
konstruktioner som bruges af hhv. tekstforfattere og -laesere sa forskelle i sprogbrugen ikke bliver
en forhindring for at finde det man sgger.

Hvilket opslagsveerk kan du ikke undvare?

Enhver der har besggt mit hjem, vil vide at der grundleeggende ikke er nogen sprogbog jeg kan
undvaere, men fordi mit professionelle arbejde er sa computerfokuseret og kraever behandling af
flere tusinde ord om dagen, har jeg i den forbindelse stor glede af de alment tilgengelige
elektroniske opslagsvarker, som bliver bedre og bedre. Jeg har dog ogsa jeevnligt brug for at reekke
ud efter min reol med papirordbgger, som naturligvis er placeret inden for reekkevidde.

Har du en leksikografisk vad drgm?

Noget af det sjoveste er at tage hul pa et helt nyt sprog. Hele designprocessen hvor ordbogens
struktur skal planleegges pa baggrund af sprogtypen, er noget af det der kommer taettest pa min
egentlige spidskompetence som uddannet sprogtypolog, og er derfor noget af det jeg ser allermest
frem: til.

Derudover har jeg en gammel drem om at koble vores nordiske ordbgger sammen til et
feellesnordisk system hvor man kan sgge pa tveers af sprogene. Det kunne f.eks. finde anvendelse i
en tvaernordisk jobportal. At oversette alle ord i ordbggerne til de andre sprog ville vare urealistisk,
men man kunne godt forestille sig at man oversatte de termer der var af sarlig relevans inden for et
bestemt domene, f.eks. stillingsbetegnelser og andre ord med relevans for jobsggning. Selv det er
imidlertid et enormt — og vanskeligt — arbejde. |1 dag er den eneste form for oversettelse vi
beskeeftiger os med, at vores norske ordbog faktisk er en tosproget ordbog hvor alle ordene er
registreret pa bade bokmal og nynorsk sa man kan sgge pa det ene sprog og finde dokumenter pa
det andet. Det er vi meget stolte af, og det kan vi bl.a. takke min norske studieveninde for.

Esben Alfort

Leder af forskning og innovation
Ankiro

ealfort@ankiro.dk
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Min helt egen billedordbog pa engelsk: from a to z af Anna Ribbing; oversat af Elin
Algreen-Petersen. 2016

Min store ordbog med tegn af Inger Tobiasen. 2016
Musiker & musikbranche ordbogen af Mikael Hojris. 2016
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