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Netvaerk er en effektiv

ve) til eksport

Eksporten vokser pa trods af en meget foranderlig verden, hvor
det, vi tager for givet, bliver sendret pa kort tid. Vi kender alle til
udfordringerne omkring Brexit, handelskrig mellem USA og Kina,
embargo pa Iran med videre.

Saja - eksport er ikke blevet nemmere

For at lykkes med internationalt salg skal eksport vaere en del af
virksomhedens DNA. Det betyder, at det ikke kun er salgs- og
eksportafdelingens projekt. @nsket om eksport skal forankres

i ledelsen og bestyrelsen samt forgrene sig til alle funktioner i
virksomheden.

Det er drsagen til, at vii Eksportforeningen som supplement til
vores eksportnetvaerk med fokus pa udvalgte kundesegmenter,
nu har oprettet netvaerk, der giver viden og sparring til ledelse,
marketing, indkegb & logistik samt produktion & udvikling. Det
kan hjeelpe dine kollegaer til at forstd og agere bedst muligt pa de
krav, der stilles fra jeres internationale kunder.

Nar alle grene af virksomheden ved, hvilke krav der stilles, og
hvordan | sammen kan Igse disse, er | et langt stykke teettere
pa eksportsucces.

Vi vil i det kommende ar fortsaette arbejdet med at styrke og
udvide disse netvaerk, som har fokus pa sparring og best practice.

Dansk velfaerd er afhaengig af eksport

Eksportens betydning for Danmark som velfaerdsnation vokser,
men hverken politikere eller hr. og fru Danmark ved dette. Det vil
vi forsgge at eendre pa gennem information og dialog.

Arbejdstitlen er: Eksportens Stemme

Konkret har vi udpeget Halldor Halldorssen til eksportambassa-
der. Hans fornemste opgave er at udbrede viden om, hvor stor
betydning eksporten har for dansk gkonomi. Eller med andre ord,
hvor vigtige eksportvirksomheder og du som eksportgr er

for Danmark.

Eksporten var i 2018 pa over 1.000 milliarder kroner og bidrog
saledes med en veerdi, der svarer til mere end 50 procent af vores
BNP. Det vil sige, at over halvdelen af forretning Danmarks ind-
taegter hidrgrer fra eksportindustrien.

Politikerne har travit med at fordele kagen, sa der bliver penge til
alle relevante formal (skoler, veje, uddannelse, ldre, sygehuse
med videre). Men hvad nu, hvis vi kunne ggre kagen stgrre?

Det er vii Eksportforeningen helt sikre p3, at vi—i samarbejde
med jer og andre gode kraefter —kan lykkes med.

Forste skridt er, at vi vil synliggere eksportens vigtighed for
Danmark og den danske velfaerd. Herefter vil vi forsgge at skaffe
endnu bedre rammevilkér samt flere tilskud til markeds- og
kundeudvikling. Det sidste er der hardt brug for nu, hvor blandt
andet Storbritannien, der er Danmarks fjerdestgrste eksport-
marked, bliver meget vanskeligere.

FN's verdensmal er vigtige at bruge som eksportvirksomhed
Vi har besluttet af udbrede viden om FN's 17 Verdensmal samt
drofte disse med medlemmerne, sd | selv kan efterleve malene
og bruge dem offensivt i jeres fremtidige salgsarbejde.

Vifeler, at det er bydende ngdvendigt, at vi ger en indsats for
vores klode og menneskeheden. Hvis vi samtidig kan bruge dette
som lgftestang for et gget salg af klimavenlige Igsninger, er det
en a&gte win-win situation.

Udover at forteelle om malene vil vi ogsa hjeelpe jer som medlem-
mer med viden om, hvordan malene kan implementeres i egen
virksomhed, og hvordan | kan arbejde med dem kommercielt.

Netveerk - hvorfor og hvordan

| dette Eksportmagasin saetter vi fokus pa netvaerk. Arsagen er,
at netvaerk giver adgang til viden og kontakter, der kan fremme
ditinternationale salg. Men hvordan netvaerker du effektivt, og
hvilke resultater kan det give? Det giver bade eksperter og B2B
eksportvirksomheder deres bud pa i denne udgave.

Jeg héber, at du vil blive inspireret til at netvaerke endnu mere.

Vi star klar til bade at netvaerke med dig og sende dig videre til
andre gode personer.

God laeselyst!

AA Gikd

Ulrik Dahl
CEO, Eksportforeningen



Veer optimistisk, og grib
muligheder — men hold
fokus pa basisforretningen

Henrik Mgrkholt Sgrensen, formand for Eksportforeningens bestyrelse, star i spidsen for at drive foreningen frem mod en steerkere
position som katalysator for udvikling af dansk eksport.

De—globalisering, handelskrige og Vi har siden finanskrisen haft et vaekstscenarie, og pa de fleste markeder
. o . gar det faktisk rigtig godt. Der begynder dog at vaere tegn p3, at verden

Brexit pav1rker eksporterhvervene gar mod en afmatning, og feelles for udfordringerne er, at det er politik:

. . . C . Handelskrige og Brexit pavirker vaeksten, og vi ser en stgrre de-globali-

1 negatlv retmng. Samtldlg bYdeT sering, som ikke er god for eksporten. Desuden er Kina pa vej til at blive

nye forretningsmuhgheder Slg tll verdens stgrste gkonomi, og dermed vil vi se en forskydning af magtba-

lancen, som igen vil pavirke os som eksportvirksomheder.

inden for grenne og baeredygtige
. . Politik tager tid og uanset, hvilken vej det gar, bliver udkommet maske ikke
1@81’111’1g€1’, hvor danske virksomhe- s& rationelt, som vi gerne sa det som erhvervsvirksomheder. Samtidig

der or St&l’ke. I det landskab arbej ) har det utrolig stor betydning, fordi eksporten er sa stor en del af den

danske gkonomi—en veerdi, der svarer til mere end 50 procent af vores

der Eksportforeningen pé at under- BNP. Nar der er bglgeskvulp pa havet, er Danmark derfor en lille bitte bad
) ) ) i et stort hav —vi gynger med pa grund af eksportens betydning.
stotte mulighederne og bidrage til

at udvikle dansk eksport gennem Balancér basis og niche

Q : : Her handler det for os som virksomheder om at balancere forretningen
malrettede PIO] ekter 0g tﬂtag i et marked, hvor der er hgje bglger og holde fast i de nicher, hvor vi

kan ggre en forskel. Det er iseer inden for de grenne og baeredygtige
industrier som vind og vand samt de mere regeldrevne omrader inden
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for blandt andet marine og offshore, hvor danske virksomheders
I@sninger vaekker anerkendelse i verden.

Nar vi har perioder, hvor basisforretningen maske ikke performer
sa godt, kan den type vaekstomrader bidrage. Mange danske
virksomheder har desuden mindre markedsandele og er dermed
knap sa konjunkturfglsomme, nar bglgerne gar hgjt pa verdens-
markederne — og det er en position, som ggr det nemmere at
vaekste.

I den situation er det dog fortsat vigtigt at holde fokus pa, hvordan
det gar i basisforretningen for at undga, at markedet udvikler sig til
en 'new normal’, hvor vores kerneforretning ikke passer mere.

Sa vi skal vaere optimistiske og tage muligheder, men samtidig
vaere meget opmaerksomme pa, om basisforretningen og dermed
det, vi er dygtige til, udvikler sig som forventet.

Verdensmal giver muligheder

FN's 17 verdensmal har i 2018 for alvor faet tag i verden, og alle
taler om dem. | eksportverdenen har vilaenge arbejdet med
sustainability og optimering af ressourceforbrug, sa det er ikke
noget nyt for os. Nu ser vi bare, at vores Igsninger passerind i

en anden kontekst. Det er en forretningsmulighed, som vi skal
gribe. Vi har alle faet ekstra motivation og endnu en god grund til
at forsgge at gore verden bedre, og det er ikke kun forbeholdt de
store virksomheder.

Fgrst og fremmest skal vi ggre op med os selv, hvad vi vil bruge
malene til, og hvad vi vil have ud af at arbejde med dem. Er der fx
eksisterende koncepter, som kan kobles med malene, skal der
leegges en ny strategi, eller er der en helt tredje mulighed?

17 mal er mange, sa det er ogsa vigtigt at fa valgt fokus pa fa
og fx arbejde mere i dybden med dem, hvor virksomheden
maske allerede er i gang eller har en forretningsmaessig tilgang,
som passer.

Ingen tiltag er for sma

Arbejdet med verdensmalene er ogsa kendetegnet ved, at der
ikke er noget, som er for smat til at have med. Vi skal lytte til
andres erfaringer og laere af hinanden. Jeg tror, at de fleste vil
blive overraskede over, hvor meget vi kan relatere til det, vigeri
hverdagen allerede.

Det kan vaere alt lige fra at slukke lyset i produktionen til at have
det pd agendaen, nar man veelger en ny leverandgr eller udvikler
nye produkter. Nogle har de helt store briller pd og kan gere
noget ved energibalancen, og andre kan ggre rigtig meget med
mange sma tiltag i hverdagen.

Nar du har grundlaget pa plads, skal du ud og markedsfgre ind-
satsen og forteelle verden og medarbejderne, hvad | gar. Vi ser
blandt andet et meget starre potentiale for energioptimerings-
projekter nu end for ti ar siden pa bagkanten af finanskrisen
—her var kunderne ikke helt klar til at investere. Nu gar det bedre,
og selvom der stadig er mange udfordringer, er der flere midler
til radighed.

Market intelligence

| Eksportforeningen er vores rolle at hjaelpe medlemmerne med
fortsat at skabe forretning i et eksportlandskab med bglger pa
vandet og nye muligheder. Det indebaerer blandt andet fokus pa
de markeder, hvor danske virksomheder star steerkt.

Eksportforeningen i 2018

60 nye medlemmer
6 nye medarbejdere

Mindst 30 mader i Eksportens Hus med
mere end 550 bes@gende.

Budgettet blev naet pa trods af et mindre
overskud pa driftsresultatet og negative
finansielle indtaegter.

Dertil kommer malrettede indsatser pa entry-markeder, hvor vi
pa delegationsture baner vej for relevante virksomhedsbesgg og
mgder med vigtige aktgrer, som bringer virksomhederne taettere
pa nye markeder.

Vi stari dag steerkere pd market intelligence og leverer mere
kontinuerligt markedsrapporter, leads og information omkring
industrierne tilmedlemmerne. Det er direkte brugbart i eksport-
arbejdet og er derfor et ben, som vi fortsat vil videreudvikle.

Projekter udvikler dansk eksport

Derudover har vii 2018 budt ind pa og faet statte til et par
Industriens Fond-projekter, som understgtter udviklingen af
dansk eksport og giver nye muligheder for medlemmerne.
De to projekter Igber over de naeste tre ar og er for alvor ved
at materialisere sig og vil tage farti 2019.

Det ene projekt, Onboard Danish Design, er malrettet cruise-
industrien, der er i enorm vaekst og efterspgrger Igsninger, som
danske virksomheder kan levere. Her vil vi forsgge at hjeelpe
flere virksomheder ind pa markedet og skabe grobund for et
nyt eksporteventyr.

| projektet U-S-E Water er fokus pa at opbygge en ny model for
at etablere partnerskaber mellem danske SMV'er, som gnsker at
opbygge salgiKina, virksomheder med eksisterende forretning
i Kina og kinesiske aktgrer pd omradet. Tilgangen bygger pa et
fundament, som er grundlagt af vores netveerk Danish Water
Technology Group China, og formalet er at ge eksporten til
det kinesiske marked for vandteknologiske Igsninger, der er i
kraftig veekst.

Staerkere internationale relationer

Begge projekter indebaerer en hgj grad af medlemsinvolvering,
hvor vi treekker pa eksisterende viden og erfaringer med
industrierne. | U-S-E Water drager vi ogsa nytte af, at vi har

et etableret kontor i Kina. Samtidig styrker projekterne dansk
eksports position i markedet, fordi de giver os mulighed for
at knytte staerkere internationale relationer til vigtige aktgrer
iindustrierne.

Det er en bevidst strategi at styrke foreningens rolle som eks-
portfacilitator inden for specifikke og udvalgte industrier eller
omrader. Vi har opbygget en struktur i foreningen, som ger, at vi
fremadrettet kan varetage projekter med udvikling af dansk eks-
port for gje —og dermed til gavn for medlemmernes forretning.

Eksportmagasinet #9 5



Departementschef Lars Gert Lose:

Frihandelsaftaler

Af June Sejrup, Eksportforeningen

Udenrigsministeriet har gget fokus pa at

understotte danske eksportvirksomheder.

Det vil de gegre med nye frihandelsaftaler
og radgivning om mulighederne i Asien,
men ogsa med hjeelp til de udfordringer,
som Brexit og handelskrigen mellem
USA og Kina skaber.

"Det globale opsving har mistet lidt af pusten. Der har vaeret en
vis afmatning i verdenshandlen, som til dels skyldes lavere gko-
nomisk vaekst og dels kan tilskrives nye handelsprotektionistiske
tiltag,” siger Udenrigsministeriets departementschef Lars Gert
Lose og tilfgjer:

"Storbritanniens kommende udtraeden af EU-samarbejdet er
naturligvis en saerskilt risiko for dansk eksport, men ogsa im-
portvaeksten hos vores vigtige samhandelspartnere, Sverige og
Tyskland, har vaeret lavere end forventet. Den udvikling smitter
af pa dansk eksport, men der er udsigt til solid vaekst.”

Samlet set skanner Udenrigsministeriet en veekst i den samlede
eksporti2018 pa 1,7 procent, i 2019 pa 2,6 procent. Og i 2020 pa
2,3 procent.

Fokus pa understattelse af danske virksomheder i Kina

Ifglge departementschefen er det kinesiske marked en udfordring
for mange danske virksomheder. Det er sveert for virksomhed-
erne at operere i et gkonomisk system preeget af statsejede
virksomheder, subsidier og favorisering af kinesiske virksomheder.
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skaber vaekst for danske
eksportvirksomheder

"Eksporten til Kina tegner sig for cirka fem procent af den samlede
danske eksport, men potentialet er vaesentligt stgrre. Derfor
nedsatte udenrigsministeren et ekspertpanel, som for nylig
offentliggjorde deres anbefalinger til, hvordan regeringen bedst
understgtter dansk erhvervsliviKina,” siger Lars Gert Lose og
fortseetter:

"Vifglger nu op pa ekspertpanelets anbefalinger blandt andet ved
at etablere et lokalt virksomhedsforum, hvor vi mere malrettet
kan tage fat om de udfordringer, som danske virksomheder
steder pa. For SMV'erne starter vi desuden et pilotprojekt, hvor
udvalgte virksomheder blandt andet far radgivning til at udarbejde
en forretningsplan tilpasset det kinesiske marked.”

"Endelig vil vi via EU og i samarbejde med andre globale aktgrer
engagere os i arbejdet med at sikre en feelles, robust linje i EU's
handelspolitik, hvor vi stiller flere modkrav til Kina,"” afslutter han.

Brexit-tjekliste

Udenrigsministeriet ser ogsa Brexit som en stor udfordring,
som danske virksomheder, der handler med Storbritannien, skal
handtere og omstille sig til.

"Hvordan Storbritannien skal forlade EU, og hvad rammerne for
de fremtidige handelsvilkar bliver, er endnu uvist. Men Storbri-
tannien er Danmarks fjerdestegrste eksportmarked og af stor
betydning for dansk gkonomi og erhvervsinteresser,” siger Lars
Gert Lose.

Du kan finde Udenrigsministeriets

® Brexit checkliste her. {b


https://startvaekst.virk.dk/brexit-tjekliste

Han fortseetter:

"Vikan ikke afvente den endelige Brexit-aftale, sa vima forbere-
de os bedst muligt pa en usikker fremtid. Regeringen har derfor
udviklet en Brexit-tjekliste, der gennemgar de omrader, som kan
fa betydning for de danske virksomheder. Vi er desuden i taet og
Izbende dialog med erhvervsorganisationerne med henblik pa at
sikre virksomhederne de bedste forudseetninger for at forberede
sig pa Brexit.”

Handelskrig og Brexit pavirker eksporten

Lars Gert Lose vurderer, at de globale handelsspaendinger isaer
imellem USA og Kina skaber usikkerhed for erhvervslivet, ogsa

i Danmark. Han mener dog, at det er positivt, at de tolande eri
dialog om en nedtrapning af konflikten.

"Far USA og Kina nar til enighed om en aftale — og fer vi ved, hvad
den betyder for EU, som ikke sidder med ved forhandlingsbordet
—slipper vi ikke for en gget grad af usikkerhed om de globale
rammer for eksportvirksomhederne,” siger han og tilfgjer:

"Hertil kommer, at Storbritanniens kommende udtraeden af
EU-samarbejdet udger en saerskilt risiko for dansk eksport, bade
til UK og til andre markeder, som pavirkes negativt af Brexit.
Samtidig kan vi dog se, at virksomhederne er i gang med at
omstille sig. Vi forventer, at den nuvaerende positive eksport-
udvikling vil fortseette fremover.”

Nye muligheder i Asien

P3 trods af mange negative nyheder om handelskrige og eget
protektionisme ser Udenrigsministeriet ogsa flere positive
handelspolitiske nyheder. EU indgar stadig flere frihandelsaf-
taler med vaekstlande. Senest er der indledt forhandlinger med
Australien og New Zealand, og aftaler med Singapore og Viet-
nam ventes at traede i kraft i henholdsvis 2. halvar 2019 og 2020.

"Det seneste skud pa stammen er frihandelsaftalen mellem EU
og Japan, der tradte i kraft den 1. februar i ar. Aftalen med Japan
har reduceret 91 procent af alle Japans toldtariffer til nul told.
Naesten alle gvrige vil blive reduceret til nul i Igbet af de kom-

o n

mende 7-15 ar," fortaeller departementschefen og uddyber:

"Ambassaden i Tokyo har kontaktet danske virksomheder inden
for brancher, der opnar seerligt store tarifnedsaettelser. Det er

den samlede danske eksport, men potentialet er
vaesentligt sterre. Derfor nedsatte udenrigsministeren
et ekspertpanel, som for nylig offentliggjorde deres

anbefalinger til, hvordan regeringen bedst understgtter

“ Eksporten til Kina tegner sig for cirka fem procent af
N
] L |

dansk erhvervsliv i Kina.”

Lars Gert Lose, departementschef, Udenrigsministeriet

for at sikre, at danske virksomheder er opmaerksomme pa de
konkrete muligheder, der ligger i aftalen.”

Lars Gert Lose fortzeller desuden, at ambassaden ogsa har ned-
sat en task force, der sammen med Udenrigsministeriets han-
delspolitiske kontor vejleder danske virksomheder om aftalen:

"Danske eksportvirksomheder opnar nemlig ikke automatisk
toldfordelene ved EU-Japan frihandelsaftalen. Det forudsaetter
blandt andet, at den danske virksomhed vedlaegger et bevis p3,
at varerne har oprindelse i EU."”

Skraeddersyet rddgivning om eksport

Udenrigsministeriet har via de danske repraesentationer et unikt
netvaerk ude pa eksportmarkederne af udenlandske beslut-
ningstagere, virksomheder og andre potentielle samarbejds-
partnere for danske virksomheder, der star over for at skulle
udvide deres forretning til nye markeder.

"Med skreeddersyet radgivning hjeelper vi danske virksomheder
med at udnytte deres eksportpotentiale og skabe adgang til nye
markeder,” fortaeller Lars Gert Lose og fortsaetter:

"Via Danmarks otte innovationscentre i globalt farende forsk-
nings- og innovationsmiljger hjaelper vi ogsa virksomheder med
at fa adgang til udenlandsk viden, netvaerk, teknologi og kapital.
Alt sammen vigtige forudsaetninger for at virksomheder kan
realisere deres vaekstpotentiale.”

Udenrigsministeriet og
Eksportforeningen samarbejder
om at hjeelpe danske virksomheder
ud pa eksportmarkederne.

I 2018 resulterede samarbejdet
i 35 eksportfremsted med
571 deltagende virksomheder.




Kingsley Aikins:

Networking:1s
giving,

By June Sejrup, Danish Export Association

101

Research shows that trust is at its lowest level today. This makes networking and
building strong relationships even more important. Always keeping in mind that
networking is about giving without expecting something in return.

"We live and work in an economy where
people have no or little trust. Especially
when it comes to trust in public institu-
tions and private companies. Building
strongrelations to i.e. customers and
business partners is therefore crucial

if you want loyalty and trust in return.
This is no different when working in B2B
exports,” says Kingsley Aikins, CEO of the
Networking institute and professional
networker.

Trust is key

According to Kingsley Aikins, rule number
onein business is that people do business
with people they like and trust. Build trust
among your customers and you will have a
great competitive advantage.

"Life is a game of inches — the difference
between winning and losing is tiny. Facts
and emotions are important in business
—often emotions win, so you need to
have good relations. Here networking is
the difference maker,” explains Kingsley
Aikins and elaborates:
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"“For example, when entering a new
market, you need connections and people
that will give you referrals, because new
clients will rely on what others have to say
about you and your company. Here existing
clients, local networks or institutions like
the chamber of commerce, local trade
counsels etc. can help you out.”

Be a good listener

When networking, put your own needs
aside and listen to understand how you
can help someone with their challenge
or problem.

“Listen when others talk and listen to
understand and learn — not to know what
to say next or how to respond. Networking
is about giving and supporting others with
knowledge and connections,” says Kingsley
Aikins and adds:

“Introvert people are actually some of
the best networkers, because they are
good listeners. Extrovert people on the
other hand are often not paying atten-
tion as others talk, because they are
listening all while thinking of what they
want to say next."”

>)

Networking tip #25

People will forget what you said and what you
did before they forget how you made them feel

Networking is an emotional business and involves
the left side and the right side of the brain.




Kingsley Aikins speaking at the Irish Technology Leadership Group

Networking is... Networking is not:.:
- About being ‘other people’ centered - For people who are desperate or needy
- About being relationship driven rather - About getting sales

than transaction driven

- About you

- About giving to the individual and

getting back from the network - About being the life and soul of the party
- About being authentic and genuine - Only for people who are ‘natural’

networkers or great speakers
- About fixing people up with one another
and adding value to their lives - For people who always think ‘what’s
in it for me’
- About quality rather than quantity

- About becoming a superb listener

Source: Kingsley Aikins
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Three important questions to ask when networking:

1. What can I do 3. Who do you

know?

2. If you were me,

for you?

what would
you do?

d 2

Manage serendipity

Relationships are important and often
new relations and opportunities are crea-
ted by random chance. But how do you
create this chance and make luck happen
to you?

"Luck doesn't happen sitting at your desk.

It happens when you move, when you
break your routines and put yourself and
your company out there,"” says Kingsley
Aikins and gives an example:

"Make sure to attend the right events and
conferences where you can meet the right
people. And do it with a strategy in mind.
Who is coming to the conference and who
do you want to meet? One introduction can
change your life. This is what serendipity
and random chance is all about.”

Spend time with people that are different
If you want to evolve, seek out people who
are different from you and avoid living in
an ‘echo chamber’. And make sure that
your company reflects the diversity of the
economy and society in which it operates,
otherwise it will underperform.

"On average 95 percent of our conversa-
tions are with people we know. But very
often you learn nothing new from people
that you already know. Innovation comes
from diversity,” says Kingsley Aikins.

He explains:

"“Spend more time with people that you
don't know, look to develop relationships
with people that have different views
and opinions than you, and you will learn
something new."

Networking tip #32

A contact is a seed - a relationship is a tree

Think like a farmer - relationships need constant

Source: Kingsley Aikins

tendering and nourishment to ensure a good harvest.

Do you want more networking tips?

Click here and sign up to receive all Kingsley Aikins’
® 50 Networking tips directly in your mailbox. 1“

NETWORKING TIPS
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Er du dykker eller surfer?
Kend din stil, og bliv en

pedre netvaerker

Af Tanja Hai, Eksportforeningen

Gar du i dybden, eller surfer du pa
overfladen, nar du netvaerker pa fx
moder eller messer? Dit netveerks-
menster bunder sandsynligvis i,
om du er introvert eller ekstrovert.

"Vi er ikke f@dt dygtige netvaerkere. Det er lidt ligesom at ga til
fitness — du skal treene og @ve dig fx gennem indspark fra andre
og ved at spgrge om hjaelp, ndr du meder nogen, der er dygtige
til at netveerke,” siger coach Ditte Ernst, der er selvstaendig og
coacher bade intro- og ekstroverte.

Analytisk dykker
Vihar alle har et netvaerksmeanster, og det kerer ofte pa autopilot.

"Er duintrovert, kan visammenligne det med at vaere en dykker,
der tager iltmasken pa og gar analytisk til vaerks. Du stiller
spergsmal, far mere viden og danner derudfra sammenhange,
som ggar, at det indre landkort begynder at tegne sig. Fareneer,
at du kan ende med at ga hjem fra netvaerksmegder uden at have
faet fortalt om dig selv, og hvad du sgger,” forklarer Ditte Ernst
oguddyber:

"Introverte skal turde at byde andre op til dans i stedet for at
vente pa at blive opdaget. Du har brug for et netvaerk, som ligger
ud over din indercirkel, sa @v dig fx i at ga hen til andre og sperge,
om du ma tage del i deres samtale. Derudover er det en god idé
at saette et mal for, hvem du specifikt skal tale med, og hvad der
er vigtigt at fa sagt.”

Surfer med fart pa

Introverte vil typisk finde det udfordrende at komme til et mgde
med 50 ukendte mennesker, mens ekstroverte ikke synes, at der
er noget bedre.

"Her taler vi om en stil, der kan beskrives som en surfer i hawaii-
skjorte - der er rigtig meget fart pa. Ekstroverte taler mere, end

12 Eksportmagasinet #9

de lytter og er gode til at ga hen til nogen og starte en samtale.
Du gar hjem fra m@der med masser af energi og bliver ladet op
i dialog med andre. Din udfordring er, at du kan ende med at
vaere et levende visitkort frem for at skabe relationer,” forklarer
Ditte Ernst.

Netvaerkets feerdselsregler

Uanset om du har praeference for din intro- eller ekstroverte del,
er det en god idé at vaere opmaerksom pa dine udfordringer og
gaver. Pa den made kan du bidrage til at overholde faerdselsreg-
lerne for netvaerk —nemlig, at vi skal inkludere hinanden for at
skabe mest mulig vaerdi for os selv og andre.

"Forskellighed er guld, og alle har noget at komme med. Som
ekstrovert kan du bruge dine evner til at abne samtaler og hjaelpe
andre pa banen," siger Ditte Ernst og giver konkrete rad:

"Saenk dit tempo, og vaer opmaerksom pa, hvem der ikke siger sa
meget eller star lidt alene. Hv-sp@rgsmal er gode samtaledbnere,
hvor du kan inkludere andre i en dialog og samtidig fa vist, at du
har eninteresse i dit netvaerk.”

Veer klar til small talk
Som introvert er du god til at planleegge, og det kan du bruge til
at forberede dig til netvaerksmeader.

"Ger dig fx klar til smalltalk ved at have et par emner i baghanden,
som giver dig noget trygt at gribe til i samtalen. Det kan vaere en
bog, du har lzest eller en nyhed, der optager dig. Pa den made er
du forberedt pa den snak, som ellers kan vaere en udfordring,”
siger Ditte Ernst.

Bryd dit netveerksmenster
Det er fglelserne, der er barrieren. Og det geelder for os alle
uafhaengigt af netvaerksmegnster:

"Sperg dig selv: Hvad er det egentlig, jeg er bange for at veere i
andres gjne? Vend det sa pa hovedet og brug det som en styrke.
Du kan bryde dit netveerksmgnster ved at opsgge mennesker,
som du normalt ville gd udenom — det kunne fx vaere en person,
du synes, virker kedelig, eller en, du finder intimiderende," siger
Ditte Ernst.



Se Lynvideo
pa 3 minutter: ™
Forbered dig til g = _‘":'
netveerksmeder

Vi er ikke fgdt dygtige netvaerkere. Det er lidt ligesom at ga
til itness — du skal treene og eve dig.”

Ditte Ernst, coach

Ekstrovert:
Surfer i
hawaiiskjorte

Fart over feltet

Taler meget og lytter mindre

Ikke sa interesseret i detaljer

Far energi af at vaere sammen med andre
God til at starte en samtale

Bryder gerne ind, nar andre taler sammen

Din gave
Du bidrager med energi, abenhed og dialog.

Vaer opmzerksom pa:
Din brusende energi kan virke overveeldende
pa nogle.
Du far ikke sa meget energi ud af at samle op efter
mgder, sa du far det maske ikke gjort.
Du er hurtig til at opbygge et stort netveerk —men
gar ikke i dybden med dine kontakter.

Introvert:
Dykker med
iltmaske

God til at observere

Lytter mere og taler mindre

Stiller spgrgsmal og henter viden
Fornemmer stemninger

Foler sig bleest efter et netveerksmade

Din gave
Du tager dig tid til andre og ggr dig umage.

Vzer opmaerksom pa:
Du gar hjem uden selv at have fortalt om dig selv
og det, du sgger fra netvaerket.
Du kan komme til at virke passiv eller arrogant,
hvis du observerer meget og ikke far sagt noget.
Du far ikke det optimale ud af dit netvaerk, hvis du
venter for laenge p3, at andre raekker ud til dig.
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Guanxi — netvaerk
dig frem 1 Kina

Af Stine Svane Olesen, Eksportforeningen

Hvordan kommer du ind pa det kinesiske marked? Det spgrgsmal er KD Group i gang
med at besvare gennem hardt arbejde og opbygning af relationer. For netop relationer
er en stor del af det kinesiske forretnings-mindset, og de er afgerende for, om dit tilbud

far en underskrift.

KD Group har i 20 ar indirekte leveret til
Kina via ordrer til danske virksomheder
med eksport til Kina. | dag har eksport-
situationen aendret karakter. Ny kinesisk
miljglovgivning har dbnet et vindue for, at
KD Group kan levere direkte, og virksom-
heden er nuigang med at laere markedet
at kende pa egen hand.

"Viskal nu selv leere at bearbejde markedet.
Forst kommunikerede vi fra Danmark,
men siden vi har faet kontor i Shanghai,
har vi maerket et boost og en helt anden
interesse,” siger Jens Krogh, CEO hos
KD Group, der leverer maskinelt udstyr til
rensningsanlaeg og spildevandsbehandling.

Lokalt netveerk er startskud

KD Group's erfaringer viser, at hvis virk-
somheden vil sld igennem, sa er det langt
fra nok at kommunikere fra Danmark eller
at have danske medarbejdere periodevis
i Kina.
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Sadan kommer du i gang i Kina:

1) Afseetressourcer til at mgdes face-to-face for at opbygge tillid. Det
er afggrende for dit salgspotentiale.

2) Delviden og erfaringer med ‘konkollegaer’ og virksomheder inden
for samme branche. De kender de vilkar, du arbejder under.

3) Saetdigindidetland, du arbejder med, og veer ydmyg i din tilgang.

4) Anerkend det harde arbejde, der ligger i at bygge et nyt marked op.

Gennem medlemskab i Eksportforeningen

har KD Group faet:

Plads i et kontorfeellesskab i Shanghai

Et netvaerk af 'konkollegaer’ i Kina

Hjaelp til rekruttering af kinesisk salgschef

Abnet dare til brancherelevante netvaerk og potentielle

kinesiske kunder

"Vierigang med at ansaette en kinesisk
salgsdirektgr, der kan hjaelpe med net-
vaerk, sprog og kultur. Vedkommende
skal vaere en del af holdet, og vi skal
uddanne hinanden i at forsta vores
forskelligheder. Det erisaer vigtigt i Kina,
fordi sprog og kultur szetter begraensnin-
ger for at opbygge relationer,” siger Jens
Krogh og tilfgjer:

I mere end 50 ar har KD Grouparbejdet med Udvikling og produktion
af lgsninger til primaert spildevandsindustrien og betonindustrienii
Danmark, det skandinaviske og europaeiske marked samt mellemgsten. ‘

"Vier kommet hurtigere i gang ved at dele
erfaringer med virksomheder inden for
branchen. Fx har Eksportforeningen og
deres lokale eksperter gjort et fantastisk
arbejde med at dbne degre for 0s.”

Guanxi er en del af den kinesiske natur
Ifelge Jens Krogh er Guanxi-begrebet
essentielt at f& ind under huden for at fa
succes iKina.
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"'Guanxi' er en sammensmeltning af
netveerk og tillid, og det er en vital del af
den kinesiske kultur. Det er den made, det
kinesiske system er bygget op pa, og den
made du ger forretning pa. Det er afggrende
at veere lokal og mgdes face-to-face for,
at de stoler pa dig og tror p3, at du virkelig
vildem."”

"Vier kommet hurtigere i gang ved at dele
erfaringer med virksomheder inden for branchen.”
Jens Krogh, CEO, KD Group
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Din direkte adgang
til Kina

Af Stine Svane Olesen, Eksportforeningen

Det kan vaere sveert at skabe forretning i Kina, nar du
sidder lunt placeret pa din kontorstol rullende pa dansk
jord. Som medlem af Eksportforeningen er du dog
allerede et skridt foran, hvis du benytter dig af vores
kinesiske eksperter i Shanghai.

Du arbejder maske, nar dine potentielle kunder holder fri, eller du har sveert ved at
rekruttere den rette kinesiske kollega. Opgaverne kan vaere mange og kraeve meget
grubleriisaer, nar det drejer sig om et marked, der ligger 7.000 km vaek og pa mange
mader er forskelligt fra Danmark.

"I Kina er danske produkter kendte for hgj kvalitet og unikt design, og vores konsulenter
kan hjeelpe dig med at fa dit produkt eller din ydelse ind pa markedet. Vi har omfattende
viden om det kinesiske marked og 20 ars erfaring i at radgive danske virksomheder,”
fortaeller Angela Zhang, Chief Representative, Eksportforeningen i Shanghai.

Som medlem af Eksportforeningen kan du fa hjzlp til:

* At mgde potentielle kunder og partnere

» Atrekruttere de rette medarbejdere

» At etablere din virksomhed i Kina med repraesentationskontor eller produktion

* At skaffe information om den seneste lovgivning og hjeelp til IPR-udstedelser,
trademark-registrering, kinesiske certifikater med videre

* Markedsfering i form af oversaettelser og kontakt til kinesiske medier

Eksportforeningen driver tre eksportnetvaerk i Kina

Netvaerkene er for virksomheder og personer med teet relation
til de individuelle industrier:

» Danish Wind Energy Group China
» Danish Marine & Offshore Group China

Vores eksperter i Shanghai
Eksportforeningen har tre kinesiske
medarbejdere, der driver eksportnet-
vaerk med cirka 100 danske B2B-virk-

somheder. Kontorets leder er Angela
Zhang, der har en MBA og bachelor i
International Economic Law og 12 ars
erfaring fra Det Danske Generalkon-
sulat i Shanghai.

Eksportforeningens
lokale kontor i Kina

har veeret en kaeempe
hjeelp. Det er en gylden
mulighed og en god
platform at starte ud fra.”

Jens Krogh, CEO, KD Group

Din direkte adgang. Laes mere
om vores tilbud i Kina her. l;lb

» Danish Water Technology Group China
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Benny Carlsen:

Det startede med en

7))

1sbryder 1 Grgnland”

Af June Sejrup, Eksportforeningen

Benny Carlsen, Senior Vice President for Global Sales hos VIKING Life-Saving
Equipment, har aldrig veeret i tvivl om, at han ville have en karriere i marineindustrien,
og at han ville ud og opleve verden. Teknisk forstdelse og godt kebmandskab har altid
ligget i hans DNA, og det var startskuddet til en spaendende karriere hos VIKING.

"Jeg har altid interesseret mig meget for
teknik, sa da jeg gik ud af folkeskolen,
blev jeg udleert industrielektriker. Men jeg
ville leere mere og ud at opleve verden,

sa jeg valgte at tage en uddannelse som
maskinmester,” fortaeller Benny Carlsen
og tilfgjer:

"Det var ikke, fordi sgen trak i mig. Livet
pa seen passer ikke til mit temperament,
men det skulle prgves af. Derfor valgte jeg
attage et ari Grgnland pa enisbryder —og
det var her, jeg opnaede min hardcore
marineerfaring.”

En tilfeeldig jobannonce

Efter et ari Grgnland arbejdede Benny
Carlsen en kort periode inden for slagteri.
Han havde dog stadig en stor udleengsel,
sa han og familien rykkede teltpaelene op
og flyttede til Singapore.

"1 2002 falder jeg over en jobannonce fra
VIKING, som s@ger en salgsdirektar, der
skal udstationeres og far til opgave at
udbygge salget til nybygningsmarkedet
i Asien. Det var lidt tilfeeldigt, at det lige
blev VIKING, men jeg ville gerne udsta-
tioneres, og her var muligheden," siger
Benny Carlsen.

Den konstellation var ny for bade VIKING

og Benny Carlsen, men han valgte sammen
med sin kone at tage chancen:
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"Godt kebmandskab kombineret med

haj teknisk forstaelse var gode forud-
saetninger for at fa succes i jobbet, sa vi
gav det et skud. Min kone og datter pa tre
maneder flyttede med til Singapore, og
her var jeg med til at lsegge grundstenen
for en stzerkere position pa det asiatiske
marked.”

Asiatisk netvaerk varer ved

Da Benny Carlsen flyttede til Asien, havde
VIKING lokalkontorer i Singapore og
Hong Kong. Han fik base i Singapore, hvor
hans st@rste opgave var at fa sat VIKING
grundigt fast pa landkortet med en styrket
salg- og serviceorganisation.

"VIKING var veletableret, da jeg kom til
Asien, sa jeg skulle ikke starte helt forfra.
Det betad meget, at der var et eksisterende
netvaerk, som jeg kunne traekke p3, da
min opgave bestod i at udbygge salget og
etablere serviceafdelinger” siger Benny
Carlsen og uddyber:

"Nar fgrst du har opbygget et godt
netvaerk i Asien, er det noget, der varer
ved. Selvom jeg ikke sidder med dette
marked laengere, sa kontakter de mig
stadig. | Europa har du som regel ikke den
store kontakt til kunder, som du ikke har
ansvaret for mere.”

Modpoleri Asien

Ifelge Benny Carlsen er Singapore et nemt
land at komme til. Han og familien oplevede
ikke de store kulturelle udfordringer ved at
bo og gare forretning der.

"l Singapore kommer 70-80 procent af de
mennesker, som bor og arbejderilandet
udefra. Det er i princippet en forretnings-
model at importere udenlandsk arbejds-
kraft. Derfor er miljget meget internatio-
nalt, og de mennesker, du mgder bade

i arbejdslivet og privat, er meget dbne

og imgdekommende,” forteeller han og
forsaetter:

"Det var mere, nar jeg bevaegede mig
uden for Singapore, at jeg stedte pa
udfordringer. Fx har jeg oplevet at sidde til
lange mgder i Japan, hvor der ingen be-
slutninger blev taget. Det kan vaere meget
frustrerende, nar du er salger og gerne

vil forhandle en aftale pa plads. | Korea og
Kina er det derimod helt anderledes. Her
bliver du trukket igennem hele mgllen, og
forhandlinger er meget aggressive.”

Kulturchok i Norge

Efter syv et halvt &ri Asien var det tid til
at vende snuden mod Danmark igen, og
Benny Carlsen fik mulighed for at skifte til
en stilling som administrerende direktgr
for VIKING i Norge. Det var noget af en
omveeltning, fortaeller han:



"Nogle gange ger vimeget ud af at
fortaelle om kulturforskellene imellem
Danmark og Asien og undrer os over det.
Men set med asiatiske briller er der faktisk
ogsa store forskelle. | Norge gar selv
topdirektgren for et stort olieselskab ikke i
jakkesaet, og forretninger og forhandlinger
er mere laid back. | Asien er der mere fart
pa, og du arbejder 24/7."

Salg i Norge foregar ogsa pa en helt anden
made end i Asien:

"Det er mere rundbordsagtigt, og der er
ikke lange forhandlinger om pris. | Asien
er der til gengaeld meget mere respekt
for lederen, og det er chefen alene, som
tager beslutningen. | Norge har de en flad
struktur ligesom i Danmark, og alle har en
mening, der skal hgres.”

Mindre virksomheder far hjzelp

De mange ar i udlandet og mgdet med for-
skellige kulturer har givet Benny Carlsen en
solid erfaring, som han gerne deler ud af.

"Dér, hvor jeg giver noget den anden vej,
er til de mindre virksomheder. Jeg vil me-
get gerne hjeelpe dem, som er pa vej op.
De har flere udfordringer, da de ikke har et
globalt setup, ligesom VIKING har," siger
Benny Carlsen og uddyber:

"Jeg far fx ofte spgrgsmal fra andre i mit
netvaerk om, hvordan VIKING agereri
specifikke lande, og hvordan vi finder
agenter og servicepartnere. Jeg bruger
0gsa netvaerket den anden vej. Her traek-
ker jeg iseer pa viden fra virksomheder, der
erisamme branche og stgrrelsesorden
som VIKING."

Netvaerk i Danmark er ogsa vigtigt

I dag er Benny Carlsen tilbage i Danmark,
hvor han er en del af ledergruppen hos
VIKING og sidder med det globale ansvar
for salg og marketing. Her bruger han
fortsat sit netvaerk og deler bade ud og
traekker selv pa det, nar han har behov for
sparring.

"l forbindelse med mit medlemskab af
Executive Management Forum har jeg
haft virksomheder pa besgg hos VIKING.
Til mgderne har jeg fortalt om, hvordan vi
arbejder med skibsdata, og hvilke systemer
vi bruger til at samle market intelligence og
analysere pa data,” fortaeller Benny Carlsen
og forklarer, hvorfor netvaerk med andre
danske eksportvirksomheder er vigtigt:

"Ofte har vi de samme udfordringer eller
kan hjzelpe hinanden med leads og kontak-
ter. Netveerk kan vaere altafggrende, hvis du
vil have succes som eksportvirksomhed.”

Benny Carlsen er en del af net-
vaerket Executive Management
Forum, hvor han sparrer med andre
topledere fra forskellige industrier
om emner som ledelsesveerktgjer,
strategi og digitalisering.

VIKING Life-Saving Equipment

VIKING seelger sikkerhed og arbejder for at beskytte og redde menneskelivi
hele verden.

Global virksomhed med mere end 55 ar pa bagen og farende inden for
redningsflader, redningsbade og sikkerhedsudstyr til marine og offshore.

VIKING har mere end 2.800 ansatte fordelt pa 30 forskellige lande.

Virksomheden har otte fabrikker i Danmark, Norge, Bulgarien, Greekenland,
Thailand og Kina.

1 2018 passerede VIKING for farste gang to milliarder kroner i omsaetning.

VIKING har med kgbet af den norske producent af redningsbade,
Norsafe, foretaget det starste opkeb i virksomhedens historie.
Det er Benny Carlsens opgave at fa integreret de store salg- og
marketingorganisationer og lgfte salget af den samlede portefglje
af maritimt sikkerhedsudstyr til det globale marked.




En staerk netvaerkskultur

pidrager til din forretning

Af June Sejrup, Eksportforeningen

Viden er det storste konkurrenceparameter i din virksomhed i1 dag, og vidensnetveerk
kan veere med til at lofte organisationens resultater. Derfor er det vigtigt, at du seetter

tid af til intern videndeling.

"Det handler faktisk ikke om at bruge mere tid pa videndeling,
men om at opkvalificere den tid, du allerede bruger pa det i dag.
Du skal nemlig ikke holde flere mgder, men aendre din tilgang
til, hvordan | deler viden i virksomheden," siger Susie Lynge,
netveerksspecialist og direktar, Netvaerksakademiet.

Hvad er viden?

Ifalge Susie Lynge findes der to typer af viden: den eksplicitte viden
og den tavse viden. Faktisk ligger 80 procent af en virksomheds
ressourcer i medarbejdernes tavse viden —viden, som alle baerer
rundt pa qua deres erfaring.

| det gjeblik du flytter dig mere end 10 meter vaek fra
din kollega, sker der et drastisk fald i videndeling.

Nar din kollega er 50 meter vaek, har det samme kon-
sekvens som, hvis du sidder i et andet land — selvom |
sidder pa det samme kontor.

“‘ 20 Eksportmagasinet #9

"Den eksplicitte viden er information, som du nemt kan dele, og
som er hurtig at afkode for modtager. Fx en manual til et it-system
eller en kageopskrift, som kan nedskrives og formidles via mail,
intranet med videre," siger Susie Lynge og fortseetter:

"Den tavse viden skal derimod &bnes op og oversaettes, da den
ogsa er kontekstafhaengig. Der ligger nemlig en masse overvejel-
ser og erfaring bag, som har vaeret med til at omsaette den viden.
Tavs viden skal formidles fra menneske til menneske fx ved hjeelp
af sidemandsoplzaering eller interne netvaerk.”

Hvordan deler du viden?

Mange organisationer har flere interne netvaerk, men kalder det
noget andet. Maske har | projektgrupper i din virksomhed, hvor
kollegaer deler viden pa tveers af afdelinger omkring et givent
emne eller arbejdsomrade?

"Interne netvaerk er en form for praksisfeellesskaber, hvor leering
og tavs viden er i fokus. Det er IKKE en driftsenhed, hvor der er
fokus pa at Izse en konkret opgave eller blot dele information.
Det er et internt netvaerk, hvor medarbejdere i faellesskab under-
sgger og deler viden, sa de kan lzere af hinanden og bruge det i
nye kontekster,” forklarer Susie Lynge.

Videndeling er et konkurrenceparameter

Ifalge Susie Lynge er viden i dag et af de starste konkurrence-
parametre i din virksomhed. Vidensnetvaerk, hvor medarbejdere
deler gode og darlige erfaringer, kan vaere med til at styrke jeres
position pa globale markeder.

"Flere undersggelser viser, at virksomheder, som arbejder med
videndeling, @ger effektiviteten og skaber innovation. Maden, vi
bringer mennesker sammen pa, skubber nemlig til noget. Hvis du
saetter medarbejdere sammen pa tveers af afdelinger og far dem
til at dele viden, vil | skabe et naturligt flow af viden og sikre, at
best practice fordeler sigi virksomheden,"” forteeller Susie Lynge
og fortsaetter:



Flere undersggelser viser, at
virksomheder, som arbejder
med videndeling, ager
effektiviteten og skaber
innovation.”

|
|

Susie Lynge, netvaerksspecialist og
direktar, Netvaerksakademiet

"l vidensnetvaerk kan | ogsa arbejde med at bringe
fejl op, sa | kan spille hinanden bedre. Hvis jeg ter
abne for mine fejl, ggr du ogsa. Pa den made kan vi
lere af hinandens fejl og veere pa forkant, sa vi
sikrer, at der bliver begaet faerre fejl.

Det vil ogsa veere med til at lgfte

virksomhedens resultater.”

44

Hvad skal netvaerket dele viden om? Vzer’ skarp pa, hvad formalet med
netvaerket er, og hvad deltagernes rolle er. Medarbejderne skal forsta, at
de skal byde ind og hvorfor.

Hvem skal deltage? Medarbejderne i netvaerket kan med fordel komme
Hvis du vil etablere interne netveaerk fra forskellige afdelinger. Deltagerne skal ogsa forsta, hvad de skal med
og videndeling i din virksomhed, hinanden, og hvad de kan bidrage med, for at tiden bliver brugt effektivt.
skal du kunne svare pa fglgende
spgrgsmal: Hvem er tovholder? Der skal veere en facilitator, som udstikker rammerne
og holder dialogen pa sporet. Tovholderen bestemmer ikke indhold og
retning—det gor | i feellesskab.
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Arbejdsglaede og trivsel er en ekstra bonus
Nar det handler om arbejdsglaede, viser forskning, at interne
vidensnetvaerk gger arbejdsglaede og reducerer stress.

“Nar vi bringer mennesker sammen i praksisfaellesskaber som
vidensnetvaerk, gger vi vores forbindelser til andre mennesker.
Feellesskab skaber en meningsfuldhed pa arbejdspladsen og
bidrager til bade personlig og faglig udvikling for den enkelte
medarbejder,” siger Susie Lynge og tilfgjer:

“Der er fx lavet malinger, som viser, at et mere personligt arbejds-
liv reducerer stress. Resultatet giver altsa ikke kun mere profit
for virksomheden, men ogsa point pa trivselskontoen.”

Hvad er forudsaetningerne for succes?

Som leder skal du ga forrest. Videndeling behgver ikke at veere
sveert eller tage lang tid, og den forst3else skal du viderebringe til
dine medarbejdere.

"l virksomheden skal | fx blive enige om, at viden er sa vigtigt

et konkurrenceparameter, at det er noget, alle skal i gang med.
Ledelsen skal saette gangi processen, men medarbejderne skal
ogsa tage ansvar,” siger Susie Lynge og tilfgjer:

"Ga fra tanke til handling i hverdagen, og indfer sma greb til at fa
videndelingen ind. Fx ved at have fokus pa at nedbringe informa-
tionsmaengden til ma@der og skrue op for videndelingen. Brug
80/20 reglen: 80 procent af mgdet skal indeholde information,
og de sidste 20 procent af tiden bruger | pa videndeling.”

Som medarbejder har du ogsa et ansvar

Det er et ledelsesansvar at give tid til videndeling. Men der ligger
ogsa et ansvar hos dig som medarbejder. Nar du har tid til viden-
deling sammen med dine kollegaer, sa brug tiden rigtigt, og veer
veerdiskabende.

Download e-guiden:
Spil hinanden gode
med videndeling af
Susie Lynge

Klik her!

"Sperg dig selv: Hvad har jeg af viden, som kunne veere vigtig
for mine kollegaer? Deler jeg kun ud, nar jeg bliver spurgt, eller
taenker jeg pa at dele ud af dét, som ogsa giver vaerdi for andre
mennesker?” forklarer Susie Lynge og fortsaetter:

"Inden du gér i gang med en opgave, kan du ogsa taenke over, om
der er en kollega, som kan byde ind med viden. Her har mange
medarbejdere en skraek for, at der ender flere opgaver pa deres
bord, hvis de deler ud af deres viden. Det kan vaere en barriere, sa
det er vigtigt at huske p3, at opgaven fortsat skal ligge hos dig.”

'Manglende tid’ er ofte en psykologisk barriere

Forskning viser, at manglende tid ogsa er en barriere. Argumen-
tet om manglende tid til videndeling bunder ofte i psykologiske
barrierer, da fglelser og fastlaste vaner i hgj grad styrer vores
handlinger.

"Hvis du vil ndre den made, | videndeler pa i din virksomhed,
handler 90 procent om at pavirke eksisterende kultur, mens
blot 10 procent handler om at formalisere processer og indfgre
systemer, som kan understgtte videndelingen,"” fortzeller Susie
Lynge og forklarer:

"Det er klassisk, at vi gar til de kollegaer, som vi kender godt og
plejer at videndele med. Manglende tillid og janteloyv, at du ikke
kender kollegaen sa godt - eller rent faktisk ikke bryder dig om
vedkommende er nogle af de hyppigste arsager til, at vi altid
henter viden hos de samme personer”.

"Prgv at aendre dit mgnster, og traek pa nye forbindelser naeste
gang, du sgger viden. Sa vil du opleve, at du abner for ny viden,
fordi du raekker lzengere ud i periferien af dit netveerk,” afslutter
Susie Lynge.

Spar tid

Undga fejl

Oplev feerre misforstaelser og konflikter
Laft produktiviteten

Skab innovation og udvikling

Skab hurtigere og bedre resultater
Fa et bedre samarbejde

Fa mere arbejdsglaede

Skab personlig og faglig udvikling
Fa en bedre bundlinje
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http://jyskebank.dk/eksportfinansiering
https://netvaerksakademiet.dk/nyhedsbrev-og-guides/

Mister du ordrer i udlandet,
fordi din kunde mangler
finansiering?

Din virksomhed er kommet ud over graenserne, og de udenlandske kunder bliver
flere og flere. Men du har begraenset mulighed for at give kredit. Derfor er du ngdt
til at se bort fra nogle af de udenlandske ordrer.

Du kan fa hjzelp til at give dine
udenlandske kunder kredit

Jyske Bank har szerligt uddannede eksportambassadgarer,
der kan radgive om de mange muligheder, der findes.

Se mere pa jyskebank.dk/eksportfinansiering

Uy JYSKE BANK
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» Hav styr pa din value proposition: Hvad er produktets
veerdi for kunden - set fra kundens synspunkt, og hvordan
differentierer din virksomhed sig fra konkurrenterne?

Udvaelg de kunder, der er orienteret mod dialog, og som
laegger vaegt pa at have dybe relationer til din virksomhed

frem for at segmentere pa geografi og kundestgrrelse.

Udtaenk en fokusstrategi, hvor du satser pa faerre kunder
og pa et dybere og leengerevarende samarbejde.

Eksportmagasinet #9

Hvis din virksomhed skal lykkes
med vaerdibaseret salg, er det
vigtigt, at de forskellige afdelinger
arbejder sammen.”

Poul von Wowern, forsker og underviser,
VIA University College Aarhus

Start med de kunder, hvor salgsvolumen er tilstreekkelig
hgj, sa det giver mening at prioritere disse kunder.

Besag dine kunder, og fa opbygget en god relation. Fokus
skal ikke veere salg eller forhandling af tilbud, men kun-
dens behov samt optimering og udvikling af samarbejdet.

Et tilvalg er ogsa et fravalg. Hav ikke for mange must win
battles, men vaelg nogle ud.



Relationer er vejen
til hojere profit og
loyale kunder

Af June Sejrup, Eksportforeningen

B2B-eksportsalg er komplekst, og faktorer som kultur og fysisk distance ger det
ikke nemmere. Hvis din virksomhed ikke kan konkurrere pa pris, skal der nye
salgsmetoder til for at sikre din berettigelse i markedet og @ge bundlinjen.

"Nar du konkurrerer med lokale virksomheder pa deres hjemme-
marked, vinder du sjeeldent pa pris,” siger Poul von Wowern, for-
sker og underviser i veerdibaseret salg pa VIA University College,
Aarhus, og fortsaetter:

"Derfor kan en veerdibaseret tilgang til salg hjeelpe dig til at dif-
ferentiere dit produkt, sa du opnar hgjere kundeloyalitet og eget
mersalg til eksisterende kunder."”

Hvad er veerdibaseret salg?

En veerdibaseret tilgang til salg er det modsatte af en klassisk
salgstransaktion, hvor saelger og kegber udveksler varer og
betaling, men hverken har fokus pa veerdi over tid, service eller
relationer som en del af processen.

"Veerdibaseret salg handler derimod om, hvordan | som virksom-
hed internt og organisatorisk griber det kommercielle an —hele
tiden med fokus pa relationer og i gjenhgjde med jeres kunder,”
siger Poul von Wowern og tilfgjer:

"Tilgangen skal forankres hos ledelsen og implementeres i hele
organisationen, sa alle arbejder efter de samme vaerdier. Derfor
skal afdelingerne snakke sammen pa tvaers, og der skal vaere
enighed i alle hierarkiets led, sa | far et slutresultat, der skaber
veerdi for kunden.”

Er det klassiske salg dedt?

Fokus pa relationer i salget er ikke n@dvendigvis et fravalg af
klassiske salgstransaktioner. Ikke alle kunder er interesserede i
en dybere dialog, ogi dag vil flere kunder gerne kunne bestille og
kabe varer online.

"Det kan du fx imgdekomme ved at salge dine standardvarer eller
ydelser via en webshop, da det ikke kreever det store samspil
med kunden. Sa kan szelgerne fokusere pa det mere komplekse
salg frem for at bruge tid pa ordreindtastning,” siger Poul von
Wowern og forklarer:

"Her handler det om at beslutte, hvilke produkter du vil kere klas-
siske salgstransaktioner pa, og hvilke produkter der egner sig til
veerdibaseret salg. Samtidig skal du ogsa se pa dine kundeprofiler.
Foretraekker kunden et klassisk kunde-leverandgrforhold, eller er
kunden interessereti en taettere relation?”

Hvem tager del i processen?

Poul von Wowern understreger, at veerdibaseret salg ikke er et
enkeltstaende projekt, som stopper, nar det er implementeret.
Det er en proces, som fortszetter og involverer alle i virksomheden,
der har bergring med kunderne.

"Hvis din virksomhed skal lykkes med veerdibaseret salg, er det
vigtigt, at de forskellige afdelinger arbejder sammen," siger Poul
von Wowern og uddyber:

"Det er altsa ikke kun saelgerens eller salgschefens job. Marketing,
internt salg og support spiller ogsa enrolle i processen. Faktisk
starter det ved design og udvikling, da | allerede her har gjort jer
nogle tanker om den vaerdi, produktet giver til kunden."”

44
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Hvis du kan svare ja til nedenstdende spgrgsmal,
sakan I roligt gaigang.

Er din kunde interesseret i en taettere dialog
omkring salget? Og laegger kunden vaegt pa
andre parametre end pris?

Er dine produkter/services komplekse —og
kan du konkurrere pa andet end pris, som
giver en mervaerdi til kunden?
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Er medarbejderne, isaer dine szelgere, indfor-
stdet med, at der skal laegges mere arbejde

i kundepleje og afseettes rejsetid til flere
personlige mgder, som ikke har fokus pa salg,
men pa at opbygge relationer?

Har virksomheden en infrastruktur, som kan
statte op om dette? Fx kundesupport og
marketing, der kan hjeelpe med salgsunder-
stgttende materiale og veerktgjer?

dg

Hvad er vaerdien for kunden?

Netop vaerdien for kunden er afgerende for at fa succes med
vaerdibaseret salg. Derfor skal | veere i stand til at beskrive den
vaerdi, som | giver til kunden. Og det er et arbejde, der sker i
samarbejde mellem salg og marketing.

"Som saelger har du en enorm viden direkte fra kunden, og den
skal du bringe i spil over for marketing. Pa den made far | udar-
bejdet markedsferingsmateriale, der taler ind i de behov, som
kunden har," siger Poul von Wowern og tilfgjer:

"Hvis virksomheden ikke vil miste markedsandele, kreever det
altsa, at salg og marketing arbejder teet sammen og fokuserer pa
de faktorer, der skaber veerdi for kunden."

Hav fokus pa kundecases
Referencer er et andet omrade, hvor salg og marketing med
fordel kan arbejde sammen om kunderne.

"Kundecases er et meget vaerdifuldt veerktaj, nar du skal formidle
din value proposition til en potentiel kunde. Her kan du nemlig
gere vaerdien malbar, idet du henviser til konkrete tal og bespa-
relser, som andre kunder har opnaet,” siger Poul von Wowern.
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Frustration
&
miskommunikation

Frustration
&
miskommunikation

Kundens parathed

Han fortsaetter:

"Som saelger har du kontakt til kunderne og kender de gode
eksempler, | kan hive frem. Marketing kan hjeelpe dig med at
omsaette de gode historier til materiale, som du og dine kollegaer
i salg kan bringe i spil over for potentielle kunder."

Vardibaseret salg gennem distributgrer og forhandlere

Nar du har samarbejdspartnere og distributgrer i udlandet, er det
vigtigt at forklare dem, hvad de personligt far ud af at fokusere pa
relationer i salget til dine kunder.

"En anden kultur og flere led i kommunikationen ggr det sveerere.
Du skal gennem flere led for at na ud til kunden, men det er ikke
umuligt,” siger Poul von Wowern og uddyber:

"l dialogen med dine samarbejdspartnere skal du ikke kun have
fokus pa 'hvordan’. Hvad er produktet, og hvad kan det? Du skal
huske at have 'hvorfor’ med i ligningen og fx forklare, hvorfor det
er vigtigt med en teet relation til kunden, og at det kan resultere i
hgjere salgstal.”
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Forhandlere:

Gensidig respekt og nysgerrighed
er ngglen til den gode relation

Af Christine Louise Dalskov, marketingchef, HSA Systems

Den personlige relation er et redskab til succesfuldt arbejde med dine forhandlere,
og kommunikation med fokus pa interaktion er vejen frem. Det viser erfaringer fra
den danske producent af industrielle inkjet-printere og printudstyr HSA Systems.

Med et netvaerk af 140 forhandlere fordelt i 65 lande er HSA Systems

dagligt i kontakt med mennesker fra forskellige lande og kulturer.
Her i artiklen fortaeller marketingchef hos HSA Systems, Christine
Louise Dalskov, hvordan en tzet relation til dine forhandlere skaber
veerdi for virksomheden.

Salg GENNEM forhandlere - ikke TIL forhandlere

Salg gennem lokale forhandlere giver os mulighed for at komme
ind pa markeder, som vi selv ville have sveert ved at daekke
eller nd ud til. Vores forhandlere kender kulturen, markedet og
sproget og kan tilpasse markedsfaringen af produkterne til de
enkelte lande bedre, end vi selv kan ggre. Det giver slutbrugerne
mulighed for at fa lokal service og support pa deres eget sprog.

Viitaleseaetter direkte, at vi saelger ‘gennem’ vores forhandlere
og ikke 'til' vores forhandlere. Denne skelnen er afggrende,
fordi det siger noget om, hvordan vi opfatter relationen til vores
forhandlere. Hver forhandler er en vigtig brik i HSA Systems’
netveerk, for det er gennem dem, vi nar ud til de enkelte markeder
og slutkunder.

Du kommunikerer med mennesker —ikke kulturer
Der findes mange kulturstudier og do's and don’ts, som giver
inspiration til, hvordan du kommunikerer og kan agere i forhold til



“ Det, der gor mit arbejde spaendende, er specielt de kultursammenstad,
E ® som vi nogle gange oplever. Der er dage, hvor jeg har lyst til at rive mig
selv i haret i frustration. Men jeg leerer rigtig meget af disse situationer
— isaer om mig selv og min made at se verden pa.”

Christine Louise Dalskov, marketingchef, HSA Systems

forskellige lande. De kan give dig indblik i, hvorfor du undres, og
hvad du kan forvente, nar du megder en kultur, som er anderledes
end din egen.

Husk dog p3, at du kommunikerer med mennesker og ikke kulturer,
og at der findes lige sd mange personligheder som mennesker.

| vores daglige kommunikation ggr det i bund og grund ingen
forskel, om vi kommunikerer med en fra Pakistan eller Brasilien.
Det vigtige er personen, som vi kommunikerer med. Derfor
fokuserer vi pa selve interaktionen og relationen.

Kommunikér med respekt og nysgerrighed

Mit bedste rad til en vellykket og relationsskabende kommuni-
kation er at vaere aben, respektfuld, zrlig og nysgerrig. Brug den
viden, du har om personen og selve situationen til at tilpasse din
kommunikation. Vaer aben for, at personen maske ikke er eller
reagerer, som du forventer. Brug din nysgerrighed til at lsere
personen at kende.

Reagerer personen anderledes end forventet, sa taenk over
hvorfor, og hvordan du kan kommunikere anderledes. Du kan
ikke undga at ramme ved siden af nogle gange, og der sker
misforstaelser. Sa laer af situationerne, og tilpas din
kommunikation derefter.

Nogle gange er du ngdt til at kommunikere lidt hardt og kontant,
for at personen forstar dig. Andre gange skal du flette ekstra
heflighedsfraser ind. Hvis du ved, at din forhandler bruger Google
Translate og ikke er god til engelsk, sa skrivi meget korte og
simple saetninger. Dit kendskab til forhandleren vil lsere dig, hvad
der virker bedst.

Dine forhandlere skal kunne regne med dig

Vikan se pa vores salgstal, at de forhandlere, vi har den taetteste
relation til, oftest performer bedst. Flere fortzeller os, at loyalitet
og arlighed er vigtigt for dem, og de har brug for, at vi star klar
med support. Vores forhandlere er stort set selvkgrende. Vihar
dog fokus p3, at de far hurtigt svar, hvis de beder om hjeelp.

Netop dette fremhaever Vladimir Pikelnyi fra vores forhandler
i Rusland, Printing-Group, som arsag til, at vores samarbejde
er vellykket:

"Vores samarbejde med HSA Systems er ligesom i en familie.
Uanset hvad der sker, sa er tillid, erlighed og respekt altid vigtigt.
Vibefinder os 4.500 km fra hinanden. Vi taler forskellige sprog.
Vores kultur, politik og selv vejret er vidt forskellige. Men vi har
leert at interagere og arbejde sammen pa en made, som andre
firmaer kun kan misunde. Vi ved, at HSA Systems altid star klar
med support. Det betyder alt for os og er vigtigt for vores succes
pa det russiske marked.”

Brug dit netvaerk, og plej det

Helt fra begyndelsen var det vigtigt for os at pleje vores relationer
og netvaerk, da mange kender hinanden i printindustrien pa
tveers af landegraenser.

HSA Systems har efterhanden 25 ar pa bagen. Maden, vi kom

i gang med at f& opbygget et forhandlernetvaerk p3, var en
blanding af netvaerk, mund til mund-metoden og tilfeeldigheder.
Viudsendte pressemeddelelser om, at vi sggte forhandlere og
indrykkede annoncer primaert i Danmark og Europa.

Efterfalgende kom mange forhandlere til, da de kendte os
gennem andre forhandlere. | dag gar vi lidt mere systematisk til
veerks. Vores fokus er dog stadig pa relationen, hvilket uden tvivl
er en af arsagerne til, at de forhandlere, vi fik i starten, stadig er
vores forhandlere den dag i dag.

HSA Systems i Danmark. Et typisk

©

wid

.& Alle forhandlere skal til treening hos
y°]

By treeningsforleb foregar pa denne made:

Forhandlere far grundig teknisk traening og salgstraening.

Forhandlere traenes i, hvem HSA Systems er, og hvordan
de skal markedsfare produkterne.

Traening foregar altid hos HSA Systems, sa vimades
ansigt til ansigt.

Det personlige mgde gar, at vi forstar hinanden bedre
fremover.

Vi har fokus pa at lzere hinanden at kende, sa vi far
opbygget en personlig relation.

Efter traening far forhandlerne et certifikat som bevis pa
forhandlerskabet.

Vi tilbyder en pakke med billeder, brochurer og logo, som
ger det nemt at markedsfere vores produkter.

| Izbet af forhandlerskabet mades vi efter behov.
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Af Stine Svane Olesen, Eksportforeningen

frumie
|[digheder?

Gar du udelukkende ind pa nye markeder med en skarp strategi efter flere ars over-
vejelser? Eller giver du ogsa rum til pludselige ideer? Hos Novadan blev en tilfseldig
indskydelse fra en distributer derabner til Indien.

‘Leeg en strategi, falg din plan, og hold momentum’—sadan vil de
fleste eksperter sandsynligvis radgive virksomhedens ledelse.
Men hvad ger du sa, nar en ny mulighed banker pa dgren samtidig
med, at du er i gang med at fglge din udferlige plan?

"Efter et mg@de med vores distributer i Saudi-Arabien siger min
kontakt pludselig: ‘Du skal ogsa lige m@de min kollega Faran,

han flytter snart hjem til Indien, og han vil gerne starte salg op
dér, hvis | vil veere med’,"” fortzeller Torben Jensen, Key Account
Manager hos Novadan, der leverer renggringsmidler til fedevare-
industrien verden over.

Fra venstre: Sajid og Anil (Tellabs Chemicals), Torben
Jensen (Novadan) og Faran (indisk initiativtager).

Selvom Indien ikke var pa tegnebraettet i Novadans eksportpla-
ner, gik Torben Jensen med til at mgdes med Faran:

"Det var med fifty-fifty skepsis og nysgerrighed, at jeg tog en
snak med Faran. Han kom med et interessant oplseg om mulig-
hederne i Indien, men det kreevede en samarbejdspartner med
ressourcer bag sig, hvis vi skulle starte eksport op sammen.”

Aktivering af netvaerk i opstartsfasen
Faran viste sig at veere en stor kapacitet, som hurtigt fik

Novadan har siden 1980 leveret renggringslgsninger til
private og offentlige virksomheder.
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DENMARK HAS THE SKILLS,
INDIA HAS THE SCALE

Prime Minister Narendra Modi

MAKE ININDIR

virksomheden Tellabs Chemicals med ombord som distributer.
Derudover aktiverede Novadan sit netveerk for at fa svar pa
tvivisspgrgsmal om det indiske marked.

"Udover at finde en distributgr havde vi en del spargsmal, der
skulle besvares, inden vi kunne give det et 'go’: Hvordan er Indien
som marked, er det et nemt land at eksportere til, hvilke regler
skal viimgdekomme, prisleje og sa videre,” siger Torben Jensen
og tilfgjer:

"Vihar et bredt dansk netveerk. Blandt andet er vi medlem af
Eksportforeningen, og ad den vej fik jeg en kontakt hos ambas-
saden, der kunne besvare vores spgrgsmal.”

En staerk lokal partner

Efter grundig research og etablering af et distributgrsamarbejde
med Tellabs Chemicals blev eksporteventyret i Indien til virke-
lighed. Enlokal distributgr blev en steerk ressource isaer under
salgsmader med potentielle indiske kunder.

"Jeg er med pa salgsmader for at praesentere Novadan, men
hurtigt giver jeg ordet videre til vores distributgr, som kan tale
ind i en indisk dagsorden. Nar vi s3 ovenikgbet kan dokumentere
vores arbejde fx gennem samhandelsaftaler med OEM’ere i Indi-
en, far kunden hurtigt tillid til os,” siger Torben Jensen.

Klik her for at fa 7 gode rad

® om eksport til Indien. lr\l}_r)']

INVEST INDIR

Koncentrér dine ressourcer

Eksport til Indien kom til Novadan ved en tilfeeldighed, men var
en bold, som de var modige nok til at gribe, selvom det ikke var
med i virksomhedens planer. Hvis du som virksomhed gerne vil
i gangiIndien, fremhaever Torben Jensen, at du ikke skal sla for
stort et brgd op:

"Tro ikke, at du kan saelge til hele landet pa én gang. | én delstat
bor der fx lige sd mange mennesker som i hele Tyskland. Find ud
af, hvor der er klynger inden for din branche, etablér dig, og tag
dig god tid. Derefter kan du brede salget ud til flere delstater. P3
den made koncentrerer du dine ressourcer bedst muligt.”

Torben Jensen deler gerne ud af sine erfaringer om Indien, og du
er velkommen til at ‘connecte’ med ham pa Linkedin.

Torben Jensen er

Key Account Manager og
har veeret hos Novadan
i15ar.


http://www.indianembassycopenhagen.gov.in
https://youtu.be/CJ-g2p1XCIY

Magien opstar, nar

kunderne kommer
pa fabrikken

“ DANISH =
- EXPORTER -

| |
- OF THE YEAR -

2018 WINNER

Af Tanja Hai, Eksportforeningen

Hos ITW GSE bruger medarbejderne tid pa virkelig at forsta og danne relationer

med kernekunderne. Det er afgerende for virksomhedens innovationsevne og
har blandt andet resulteret i en gren, batteridrevet stremforsyning til fly — den

forste af sin slags i verden.

"Vier meget teet pa vores kernekunder og bruger tid pa at
opbygge et godt netveerk med dem. Vi lytter til kunderne, kigger
pa, hvordan de bruger produkterne og inviterer dem til vores
fabrik i Odense. Det er en af ngglerne til vores succes,"” siger Poul
Elvstrem, Vice President Global Sales & Marketing, ITW GSE, der
leverer udstyr til luftfartsindustrien over hele verden.

Den ekstraordinaere kundeoplevelse

Nar kunderne kommer til ITW GSE, oplever de virksomhedens
DNA og made at drive forretning pa. Det giver indsigt i hele
organisationen bag, og den helhed er kun mulig at skabe ved at
abne sine dgre for kunderne:

"Her ser de, at vi er innovationsdrevne og har en god styring
af kvalitet og produktion. De mgder menneskene bag og kan
maerke, at vores DNA gennemsyrer hele organisationen. S& det
er ofte her, vi far skabt det naervaer med kunderne, som ger, at
de bliver fans af firmaet, menneskerne og vores produkter,”
forklarer Poul Elvstrem og uddyber:

"Vihar gennem drene lzert, at det er langt mere effektivt at invitere
kunderne til Odense, nar vi skal skabe relationen. Det indbefatter
0gsa, at vi holder seminarer og saetter kunderne sammen pa
kryds og tveers, sa ITW GSE bliver omdrejningspunktet for og
skaber netvaerk omkring vores produktgrupper. Det supplerer vi
med mange besgg ude hos kunderne, og samlet set bidrager det
til at bygge band.”
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ITW GSE

ITW GSE ApS leverer streamforsyninger og
airconditionenheder til luftfartsindustrien.

Virksomheden er den fgrste i verden, der har
udviklet en batteridrevet stremforsyning, som
skaerer 90 procent af CO2-udledningen og 95
procent af NO,-udledningen sammenlignet
med en dieseldrevet enhed.

ITW GSE er amerikansk ejet og har fabrikker i
Odense og Palmetto, Florida, USA.

Virksomheden har et netveerk af 95 udvalgte
distributgrer verden over og har salgskontorer
i Dubai, Singapore, UK og Frankrig.



https://www.dk-export.dk/awards/danish-exporter-of-the-year/

1PLY SMARTER
OUND SUPPORT

er, Air, Cables and Hoses

“ DANISH =

2018 WINNER

5 rad til at
skabe succes

. Tag arbejdet med en ny forhandler
serigst, og leeg arbejde i at finde
denrigtige partner. Basér ikke dit
valg pa god rgdvin eller jokes.

. En stor del af arbejdet starter, nar
du har fundet den rigtige partner
—og han performer ikke bedre,
end du ruster ham til.

. Foretag bevidste til- og fravalg,
nar du skal til et nyt marked, og
lad dig ikke styre af tilfeeldigheder.
En eller to rejser er kun en spaed
begyndelse til eksportsucces.

. Brugtid pa at opbygge netvaerk
med dine kernekunder.

. Skab en god kundeoplevelse nu
og pa lang sigt.

Prisen er et skulderklap til medarbejderne, som er grundstenen for vores
succes. Det geelder alle, der udvikler, producerer og saelger i Odense og

pa vores gvrige destinationer i verden — det er hele holdet, der bidrager.”

Poul Elvstrgm, Vice President Global Sales & Marketing, ITW GSE

Eksportvaekst giver pris

Det steerke fokus pa kunderelationer er et af flere handtag, som
har fert til, at ITW GSE nu kan bryste sig af prisen som Danish
Exporter of the Year. En pris, som Eksportforeningen uddeler til
en medlemsvirksomhed, der blandt andet har preesteret ekstra-
ordinzer eksportvaekst.

"Vihar veekstet omsaetningen med knap 40 procent fra 2015
til 2018 og har haft en overskudsgrad pa cirka 23 procent pr. ar.
Resultaterne er skabt pa baggrund af et forretningskoncept,
hvor vi satser benhardt pa de 20 procent af vores forretning, som
genererer 80 procent af omsaetningen,” siger Poul Elvstrgm.

Strategien er ikke til diskussion
Det er ifglge ham en strategi, der ggr livet nemt for virksomheden
og medarbejderne:

“Strategien er ikke til diskussion, og alle medarbejdere arbejder
efter den. Det betyder fx, at vi har fa produkter, som vi bruger al
vores tid pa. Vilader os ikke styre af tilfaeldigheder. Gar viind pa
et nyt marked, er det et tilvalg og ikke via en tilfeeldig kontakt pa
en messe. Det er omkostningstungt at starte op, og vi bruger tid
og energi dér, hvor vi ser et langsigtet potentiale.” 4
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Ulrik Dahl, CEO, Eksportforeningen overrsekker-prisen
til Poul Elvstrem, VP Global Sales & Marketing og Henrik
Olsson, General Manager, ITW GSE.

Trivsel og motion er afggrende for succes, sa hver dag
dyrker medarbejderne en halv times motion i arbejdstiden.

Jyske Bank TV daekkede begivenhederne
o du kan se en video fra dagen herunder.

sl e
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‘ ‘ Der er 1.000 undskyldninger for ikke at fa det gjort, sa vi besluttede os for
B omoat dyrke noget motion i arbejdstiden. Sa kan vi koncentrere os om familie
og venner, nar vi kommer hjem og fa en bedre balance i livet.”

Henrik Olsson, General Manager, ITW GSE

d4

Innovation i samspil med kunder

Helt konkret har ITW GSE netop lanceret en grgn batteridrevet
eGPU, som er en stremforsyning til fly. Produktet er resultat af
virksomhedens strategi og innovation sammen med kunderne
- en kosteffektiv Izsning, der bidrager til kundens mal om at ga

fra fossile braendstoffer til andre former for energi. Samtidig er
produktet en god forretning for ITW GSE:

"Lufthavnen i Amsterdam havde et behov for at fa udviklet en
renere stremforsyning til erstatning af deres dieselforsyninger,

og viblevinviteret ind til at finde en Igsning sammen med Nissan.

Samarbejdet mundede efter et par ar ud i vores eGPU, der
kobler vores topprodukt med Nissans Leaf-batterier,” siger
Poul Elvstrgm.
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Skeerer 90 procent af CO:-forbruget

eGPUen er den fgrste af sin art i verden, og den giver kunderne
mulighed for at sksere 90 procent af COz-udledningen og 95
procent af NO -udledningen sammenlignet med en dieseldrevet
enhed.

"Produktet har faet meget stor bevagenhed i markedet, hvor
lufthavne star i ke for at gere noget ved miljgudfordringerne.
Allerede nu efter seks maneder pa markedet er den batteridrevne
stremforsyning sat i drift i lufthavne fra USA over Europa og helt
til Australien,” siger Poul Elvstrgm.


https://jyskebank.tv/hurtige-medarbejdere-saetter-fart-i

En hilsen fra dit netveerk

Klik pd netveerksnavnene for

B2B MARKETING @ atse kommende aktiviteter.

Vi har faet voksevaerk og er nu to kollegaer til at drive netveerket.
Det giver os mulighed for at seette endnu mere fokus pa at udvikle
netvaerket og give dig sparring. Udover de saedvanlige aktiviteter
som seminarer og webinarer kan du forvente, at vi fremover lsegger
en stgrre indsats i det, vi kalder 'Spegrg dit netveerk'.

Her kan du fa hjeelp og sparring til dine udfordringer ved at sende

dit spergsmal til os. Sa matcher vi dig med et andet medlem eller
sender din forespgrgsel ud i netveerket. Vi oplever, at medlemmerne
er rigtig gode til at byde ind og hjzelpe hinanden, sa sparg I@s, hvis
du har noget pa hjerte.

Erfa-grupper giver dig ogsa mulighed for sparring i et mindre
forum. Husk, at som medlem af netvaerket deltager du gratis. Et
erfa-gruppeforlgb bestar af tre mgder, og emnerne fastlaegger vi ud
fra gruppens gnsker. Det kan fx veere marketingstrategi, Linkedin,
projektledelse eller skriveteknikker.

Vi glaeder os til at sparre med dig og haber vi ses til kommende
arrangementer.

Bedste hilsner Tanja og June

ACADEMY

Eksportakademiet tilbyder cirka 20 efteruddannelsesarrange-
menter om aret. Fokus er pa at formidle bade inspiration og
konkret hands-on viden om, hvordan du kan blive endnu bedre til
dit eksportsalg.

Viudvikler Igsbende nye tilbud med hensyn til form, sted og
indhold. Meget udvikling er baseret pa dine og dine kollegaers
tilbagemeldinger —tusind tak for det.

Udover halv- og heldagsseminarer har vi ogsa udviklet en del nye
webinarer, som er onlinekurser pa cirka 45 minutter. Webinarer
har den store fordel, at de sparer rigtig mange kroner, timer og
CO:z, da du blot kan deltage via din computer eller tablet. Men de
erstatter nok aldrig helt de fysiske arrangementer, som giver dig
en unik mulighed for networking med andre eksportfolk.

Vi er ogsa ret stolte af vores efteruddannelse til eksportszelgere,
som bestar af otte hele undervisningsdage i Izbet af det tidlige
efterar i Kolding. Det er Danmarks eneste af sin art.

Fremover vil du opleve, at vi skifter ud pa holdet bag akademiet.
Sofie overtager ansvaret efter Sebastian, som far en del nye
interne opgaver i Eksportforeningen.

Hilsner Sofie og Sebastian
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| Eksportforeningen finder

du ogsa netveerk, der giver
viden og sparring til ledelsen
samt produktion & udvikling.
Netveerkene faciliteres af lvan
Laugesen, der har mere end 10
ars erfaring fra ledende stillinger,
hvor han har arbejdet med
ledelse, strategi og salg.

EXECUTIVE
MANAGEMENT
FORUM

I netvaerket kan du dele viden og
erfaringer med andre topledere
om eksport pa det strategiske
plan med afsaet i de udfordringer,
medlemmerne aktuelt sidder
med. Medlemskabet er
personligt, og aktiviteterne
organiseres i teet samarbejde
med medlemmerne.

INDUSTRIAL
ALLIANCE

Netvaerket bygger pa
samarbejde og alliancer med
andre virksomheder, som
drager fordel af hinandens
viden, teknologi og ressourcer
til at udvikle nye differentierede
samarbejdsformer, der skaber
starre kundeveerdi og veekst for
din virksomhed.

Du kan laese mere
om netveerkene pa
Eksportforeningens website.

Venlig hilsen Ivan

-
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WIND

Eksportforeningens vindnetveerk er sat i verden med det formal, at | som
medlemmer kan dele viden, kontakter og erfaringer for at @ge jeres eksportsalg
og ggre vejen til nye markeder og kunder nemmere og hurtigere. Derfor sender
vi med jeevne mellemrum mails ud med titlen "Kend dit netvaerk”, hvor en
medlemsvirksomhed fortzeller om udfordringer og erfaringer. Jeg haber, at du
har lsest nogle af vores artikler og finder dem interessante.

Ulrik Dahl og Susanne Holm

BIOENERGY

Vihar en god udvikling i Bioenergy med
nye medlemmer og god opbakning

til aktiviteterne. Tak til alle, der har
deltaget med os.

For at fortsaette denne udvikling vil

vi fokusere pa at planlaegge gode
aktiviteter i netvaerket, sa vi kan hjaelpe
jer med det, vi er sat i verden for —
nemlig at @ge jeres eksport, hjaelpe jer
ind pa nye markeder, saette fokus pa de
markeder, der giver vaerdi samt hjeelpe

jer med kontakter. Fx pa delegationsture

rundt om i verden. Endelig vil vi fortsat
arbejde med netveaerkstanken, for som
samlet flok star vi bare staerkere.

Nogle af jer har allerede haft
bes@g af mig. Det er altid
interessant at hare, hvad |
beskaeftiger jer med. Det er
en god mulighed for at laere jer
at kende og fa info om, hvad
der rgr sig. Derved kan vi og
DWEA, som | har adgang til via
jeres medlemskab, malrette
aktiviteter mod jeres behov.
Jeg glaeder mig altid til et
medlemsbesgg hos jer.

Sidder | med et konkret
spergsmal omkring eksport,

sa kontakt mig, og jeg hjeelper
gerne med at saette jer i kontakt
med andre medlemmer, sa vikan
bruge netvaerket bedst muligt.

Vises derude.
Susanne

Gode input til aktiviteter er medvirkende til, at vii netveerket rammer rigtigt,

sa vi skaber mest mulig vaerdi for jer. Derfor er vi ogsa i gang med at etablere et
sektionsrad, som indtil videre skal besta af tre til fire medlemsvirksomheder, der
fungerer som sparringspartnere omkring gnskede aktiviteter i netvaerket.

Jeg glaeder mig til at fglge den fortsatte veekst i netvaerket.

Hilsner fra Susanne


https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=41746&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false
https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=1187&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false
https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=43343&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false
https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=43343&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false
https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=43343&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false
https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=1183&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false
https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=1183&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false

Klik pa netveerksnavnene for

WATER ° at se kommende aktiviteter.

Kunne du taenke dig at fa besgg af WATER?
Vi kommer rigtig gerne ud og besgger

jer —bade eksisterende medlemmer

samt virksomheder, der gerne vil hgre om
mulighederne for at gge eksporten til nye
markeder eller indga nye samarbejder, sa tgv
ikke med at kontakte os.

| WATER stiller vi skarpt pa fire strategiske
retninger: Rent vand og drikkevand, spildevand
og rensningsanlaeg, vandforbrug i industrien
samt klimatilpasning. Vi hjeelper bade store
multinationale virksomheder og SMV'er med at
etablere og @#ge salg pa eksportmarkederne.

Teamet bestar af lise, Andreas, Morten og Ida.
Vi kommer fra forskellige faglige baggrunde,
som tilsammen giver et meget bredt kendskab
til forskellige eksportmarkeder. Feelles

for os alle fire er, at vi breender for at gge
kendskabet til beeredygtige, effektive danske
vandlgsninger.

Hilsner llse, Andreas, Morten og Ida

EFTERUDDANNELSE

EKSPORTSZLGER 2.0

Pa Eksportsaelgeruddannelsen far du fyldt veerktgjskassen
op med effektive metoder og teknikker, der ruster dig til
konkurrencen pa eksportmarkederne.

Du lzerer at analysere og vurdere eksportmarkeder samt
veaelge netop de eksportformer og afsaetningskanaler, der
passer til din virksomhed og dine kunder.

Pris: DKK 17.500.
Medlemmer af Eksport-

. foreningen DKK 16.000

Eksamen: Mundtlig
(statsanerkendt) +
10 ECTS pa videre-
gaende niveau

Varighed: 8 hele . Mulighed for

undervisningsdage SVU-tilskud

Uddannelsen udbydes i samarbejde mellem Eksportforeningen
og IBA Erhvervsakademi Kolding. Laes mere pa www.mitiba.dk.

B
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HEALTH TECH

Vier midt i den mest begivenhedsrige periode i netveerkets historie
takket vaere vores medlemmer, partnere og bredere netvaerk.

Vi tager sma grupper af medlemmer med helt ind i maskinrummet
hos et stigende antal speendende kunder i Europa. Samtidig
fastholder vi fokus pa at lave feellesstande pa udvalgte fagmesser
i Europa, Mellemgsten og Syd@stasien. For at gve indflydelse

og skabe mere synlighed for dig som medlem er vi indtradt som
partner i Healthcare Denmark, hvor vi arbejder for en koordineret
internationaliseringsindsats.

Omkring 60 medlemsvirksomheder er med netveerket ude pa
eksportmarkederne hvert ar, hvor de mader nye og eksisterende
kunder og samarbejdspartnere i farma- og medicoindustrien samt i
hospitals- og plejesektoren.

Viglaeder os til se dig
pa vores kommende
arrangementer.

Pavilion of Denmark

- excellence in healthcare

Hilsen Thomas og Tais

Thomas overraekker preemie N
til deltager pa Arab Health

FISH TECH

En hilsen fra # TeamFishTech:

FOOD TECH

Vikan noget i den danske
fedevareindustri, der gor
J \ \ os internationalt anerkend-

!
M te og efterspurgte. En af
j arsagerne til den succes
; fi -/ ligger mig meget pa sinde
p ’ “S= nemlig samarbejde. Viar-
/ i bejder sammen om at skabe
en baeredygtig og effektiv
fedevareproduktion, vi arbejder sammen om at
sikre en stadig hgjere fadevaresikkerhed, og vi

arbejder sammen, nar vi skal eksportere vores
fedevareteknologi og Izsninger.

Det er en stor forngjelse og en evig motivation at
mg@de jer medlemmer til en snak om jeres hverdag
pa eksportmarkederne —al den viden der bringes
i spil, uanset om det er til netveerksmgder i Dan-
mark, fremstgd i udlandet, over telefonen eller
ude hos jer gar feelles gavn, og samarbejde opstar
pa kryds og tveers i medlemskredsen.

Vi har netop indgaet et samarbejde med Food
Nation Denmark, som er sat i verden for at bran-
de kompetencerne i den danske fedevareklynge,
herunder hele tech-segmentet, som vi reprae-
senterer. Vi ser frem til at bidrage aktivt til gavn
for os alle.

Vi ses derude. Heidi

Lise-Marie og Martin.

Vioplever stor interesse blandt danske
virksomheder for deltagelse pa de akti-
viteter, vi arrangerer iind- og udland. Vi
arrangerer netvaerksmgder i Danmark,
der har et specifikt fokus pa henholdsvis

Site-visit til fiskeopdraetsanleeg %
i Puerto Montt, Chile
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akvakultur/fiskeopdraet, fiskeri eller for-
arbejdningsindustri. | tilleeg har vii 2019
otte erhvervsfremstad: Dubai, Rusland,
Belgien, Feergerne, Kina, Danmark
(DanFish) og to i Norge. Aktiviteterne

i netvaerket arrangeres med udgangs-
punkt i medlemmernes input.

Fra internationale aktgrer oplever vi
ligeledes en stor interesse for danske
kompetencer og teknologi til akvakultur-
og fiskeriindustrien samt tilknyttet
forarbejdningsindustri. Vi saetter de
internationale aktgrer i spil i forhold til
de danske medlemmer, hvor muligt.



https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=1180&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false
https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=1179&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false
https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=1178&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false

MARINE

Sparrings-kaffe...?

Jeg bliver altid begejstret over, hvor mange spsendende,
dygtige oginitiativrige virksomheder, der findes ude i
marine-Danmark. Bade inden for produktion, service og
vidensomradet. Der sker nye ting ved hvert besgg, jeg er pa
i medlemskredsen.

Det rykker noget, nar vi saetter os sammen hos jer og

sparrer om eksporten og de konkrete fokusomrader og

udfordringer over en kop kaffe. Jeg far en bedre forstaelse af

virksomheden, og | far input til jeres eksportstrategi og de
specifikke opgaver, der ligger pa jeres bord.

Sa helt kort: Gi'r du en kop kaffe?

Mark

OIL & GAS

Som noget nyt etablerer vii ar en raekke market groups,
hvor du sammen med andre medlemmer kan deltage i sma,
fokuserede erfa-grupper med feelles marked og malgruppe.
Det betyder mere effektiv videndeling og malrettede
markedsbesgg, hvor vi sammen kan abne de rigtige dgre
og fa direkte adgang til de helt rigtige kontakter for netop
jeres produktomrade. Market groups starter ud med, at
vi definerer en reekke klare mal og tilhgrende action plan
for indsatsen.

Udover internationale oil & gas-messer afholder vi fortsat
to arlige member conferences med indleeg fra ferende
aktgrer fra blandt andet olieselskaber og EPC contractors,
som fortaeller om deres aktuelle investeringsplaner samt
metoder og procedurer for supply chain og indkgb.

@nsker du at hgre naermere om netvaerket eller de nye
market groups, sa kontakt mig, Jakob Jespersen.

Klik pa netveerksnavnene for
@ atsekommende aktiviteter.

Mark pdbesag
hos Scanwipers

CRUISE & FERRY

Markedet vaekster, og det samme ggr netveerket. |
de seneste ar er medlemstallet gaet stat op, ligesom
vi har flere aktiviteter end nogensinde fer. Vi er nu
to kollegaer til at drive netvaerket, sa vi fortsat kan
udvikle og hjeelpe medlemmerne pa markederne.

Vier begejstrede over den aktivitet, dereri
industrien, og de mange dygtige og kreative
virksomheder vi mgder, nar vi er pa fremsted og
ude at besgge medlemmer i Danmark. Vi vil gerne
lzere medlemskredsen endnu bedre at kende, og
det gar viisaer, nar vi besgger jer i virksomheden og
far indblik i jeres hverdag. Derfor vil vi i fremtiden
gerne drikke mere af vores kaffe vaek fra kontoret
og ude hos jer.

Vi glaeder os til at mgde jer ude pa markederne og til
de kommende netvaerksaktiviteter i Danmark.

Mange hilsner Riikka & Mie

Eksportmagasinet #9 39 “‘
/]
"


https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=20202&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false
https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=1176&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false
https://www.dk-export.dk/aktiviteter/?keywords=&network=1181&market=0&activitytype=0&fromDate=&toDate=&isExportDNA=false

Din ekspert i messelogistik

Blue Water Shipping er global udbyder af skraeddersyede transport- og logistiklgsninger udviklet til at tilgodese
dine behov, dit marked og dit gods.

Vi er en af Danmarks fgrende udstillingsspeditgrer, og vi har
mere end 25 ars erfaring med handtering og transport af
udstillingsgods. Vores serviceydelser inkluderer afhentning
af udstillingsgods til/fra enhver destination, on-site service
og toldhandtering.

Kontakt: exhibition@bws.dk
7913 4144

Together we create

solutions

| samarbejde med dig skaber vi den bedste lgsning uanset
destination og godstype. Vi er repraesenteret med mere end
60 kontorer verden over, og vi har over 1.700 medarbejdere
med unik ekspertise.

SHIPPING

Blue Water Shipping A/S | www.bws.dk
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