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Vi har medlemmerne i fokus
—malet er at gge eksporten

Velkommen til Eksportforeningens arsmagasin, hvor viiar tager
et stort skridt ind i digitaliseringens vaesen.

Vi saetter i arets udgave spot pa, hvordan din virksomhed kan
anvende de digitale muligheder til at styrke forretningen, og
hvad det kraever af bestyrelse, topledelse og medarbejdere at
favne ny teknologi.

Konkret viden og cases

Traditionen tro har vi fokus pa at konkretisere emnet og formidle
viden om, hvad digitalisering betyder, hvorfor du skal i gang, og
hvilke gevinster du kan hgste ved at anvende ny teknologi. Du
kan blandt andet lzese, hvordan innovationshuset Innovation Lab
ser mulighederne for at bruge data til at understgtte beslutninger
i din virksomhed.

Derudover kan du lzese, hvordan andre medlemmer konkret
arbejder med at ga fra industrivirksomhed til at favne den digitale
dagsorden —for eksempel ved at automatisere ordreafgivelse,
arbejde tveergdende og involvere medarbejderne. Du far indblik i,
hvordan din virksomhed kan bruge LinkedIn til at vaekste eksport-
salget, og hvorfor du skal have en bestyrelse, der kan hjaelpe med
at saette den digitale dagsorden.

Tilbud til din virksomhed

| Eksportforeningen kan du hente inspiration og sparring til at
udvikle din forretning —konkret kan du som topleder deltage i et
fortroligt forum, hvor du kan dele udfordringer og muligheder
med andre medlemmer.

Salg og marketing kan fa ny viden og efteruddannelse pa
webinarer, kurser og erfa-grupper, og i vores kundefokuserede
netvaerk far medlemmerne input fra markederne og sparrer
med hinanden. | Kina kan din virksomhed fa hjzelp til opstart og
udvikling af forretningen pa markedet, hvor vores kontor i ar
fejrer 10 ars jubilaeum.

Vi har samlet mulighederne i nedenstdende oversigt, der med

udgangspunkt i medlemmerne viser, hvor din virksomheds
forskellige afdelinger kan bruge Eksportforeningens tilbud:
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Jeg tror p3, at vi ved at tilbyde vores medlemmer aktiviteter og
efteruddannelse til en reekke funktioner kommer dybere ind og
kan gegre en stgrre forskel for eksportsalget i den enkelte virk-
somhed. Mit hab er, at | som medlemmer vil tage imod tilbudde-
ne, sa vi kan hjeelpe endnu mere til gavn og gleede for eksporten.

Rigtig god laeselyst!

A ikl

Ulrik Dahl
CEO, Eksportforeningen
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Formandens beretning:

Et godt ar for dansk

eksport er et godt ar
for Eksportiforeningen

Den Internationale Valutafond opskriver i sin nyeste analyse forventningerne
til 120 ud af 180 gkonomier i verden. Dermed er den globale gkonomi i bedre
udvikling end forventet og fortseetter den gode udvikling fra 2017.

Det er godt nyt for danske eksportvirksomheder.

De positive tal geelder isser vores naermarkeder som det tyske

og hele det nordeuropaeiske marked samt Japan, Korea og USA,
hvor danske eksportvirksomheder ogsa star staerkt. Dertil kom-
mer, at Den Internationale Valutafond slar fast, at ogsa udviklin-
gen pa emerging markets begynder at vende, sa der nu kommer
mere fart pa de markeder, hvor vi ellers har set en lavere udvikling
gennem nogle ar.

Ogsa herhjemme kan vi maerke den positive globale gkonomi,
hvor vi pa arbejdsudbuddet begynder at se flaskehalse, og
virksomhederne melder om rekrutteringsproblemer.

Fremgang i indtjeningen

Drejer vi blikket til Eksportforeningens medlemmer, er signalerne,
at det gar godt. Arsregnskaberne fra de stgrre virksomheder
drypper lige nuind, og her kan vi se de malbare resultater af den
positive globale gkonomi. Der er maske ikke tale om den store
fremgang i toplinjen, men pa indtjeningsevnen, fordi virksomhe-
derne har brugt den seneste periode til at optimere og tilpasse
forretningen.

Medlemmernes gkonomiske fremgang drypper pa Eksportfor-
eningen, hvor vi ser en gget medlemstilgang og en starre inte-
resse for vores aktiviteter. Viregistrerer stigende medlemstil-
fredshed i vores Izbende malinger, og dertil kommer den bedste
anerkendelse - at 84 procent er sa glade for deres medlemskab,
at de rent faktisk vil anbefale det til andre.
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Kerneforretningen er styrket

12017 har vii foreningen fokuseret pa at styrke kerneforret-
ningen —netveerk og messer, som er vores absolut vigtigste
aktiviteter. Her far virksomhederne input fra kunder og markedet
samtidig med, at de har en chance for at netvaerke med medlems-
kolleger, der ofte star med lignende muligheder og udfordringer.
Dertil kommer, at vi har arbejdet med at tilbyde markedsinfor-
mation til medlemmerne i form af skreeddersyede rapporter til
udvalgte industrier og markeder.

Vihar ogsa skabt og udviklet nye tiltag, der styrker medlemmernes
eksport. Det gaelder Frontrunner i Kina, hvor virksomhederne
har mulighed for at fa hjeelp til at markedsfere og seelge deres
produkter til den kinesiske vandindustri.

Forankring hos medlemmerne

| Toplederforum deler den gverste ledelse i medlemsvirksomhe-
derne strategisk viden og sparrer omkring eksport. Dette tiltag
har et par ar pé bagen og er blevet taget meget godtimod. Vi
tager det som et udtryk for starre bevagenhed hos topledelsen
om, at eksport skal forankres hgijt i virksomheden og ikke ude-
lukkende hos eksportsaelgerne.

Endelig har forankring af nye medlemmer veeret i fokus —her har
sekretariatet arbejdet malrettet pa at udvikle og implementere
et onboardingforlgb. Formalet er at sikre hgjere tilfredshed og
steerkere tilknytning ved at fa nye medlemmer hurtigt i gang
med at bruge netvaerket og foreningens tilbud og dermed hgste
veerdi af medlemskabet.



Eksportforeningen er sat i verden ’.
for at supportere medlemmeme,“l“ B
og vores ultimative mal er at

gge eksporten hos danske
eksportvirksomheder. Derfdr kan

[ som medlemmer med retté stille

”»

haje krav til os og forvente mere.

Henrik Mgrkholt Sgrensen, formand for
Eksportforeningens bestyrelse og direktar i
DESMI Pumping Technology

Stor eksportvaekst

Vihar igen i ar uddelt vores egen pris Danish Exporter of the
Year, som gar til en virksomhed, der har vist ekstraordinaer eks-
portvaekst, innovation med hensyn til eksport og afsaetning, og
som er foregangsmaend i at styrke Eksportforeningens netvaerk.

Vier en forening af dygtige eksportgrer, og det giver udslag

i udvaelgelsesprocessen, som bliver en svaerere og sveerere
opgave, idet mange kandiderer til en ekstra anerkendelse. Vier
stolte af, at valget i ar er faldet pa Briel Systems. Virksomheden
har praesteret stor eksportvaekst ved hjaelp af fokus pa kunden
og en hgj grad af innovation og er et eksempel pa, hvad danske
virksomheder kan bidrage med inden for fedevaresikkerhed pa
de globale markeder.

Nye markedsandele

Selvom det maske ikke star skrevet i stjernerne, at medlemmer-
ne far tocifrede vaekstrater i 2018, er der fremgang i den globale
gkonomi, den globale handel og de makrotal, som typisk influ-
erer vores forretning. Nar det sa er sagt, star de fleste af vores
medlemmer i den situation, at vaekst i den generelle markedsud-
vikling kraever erobring af forretning fra andre.

Her skal foreningen understgtte medlemmerne, nar de skal ud
og vinde markedsandele. Det vil vii ar ggre pa den korte bane
ved at videreudvikle pa vores styrkeomrader omkring netveerk
og messeaktiviteter. Det er et arbejde, som allerede er godt i
gang, og som vil blive styrket yderligere i 2018.

| foreningen arbejder vi som i enhver anden virksomhed ogsa
med strategiske tiltag, der skal reekke leengere ud i fremtiden,
og dem arbejder vi nu pa at fastlaegge i en 2019-2020+ strategi.
Som det fremgar af temaet for arets eksportkonference, vil vi
blandt andet arbejde med, hvad digitalisering betyder for vores
medlemmer og dermed Eksportforeningen.

Bredt samarbejde

Mange forskellige organisationer i Danmark arbejder med at
hjeelpe danske virksomheder, og vi vil bredt s@ge og tale samar-
bejde med dem, der gnsker at indga i dialog med os. Den indsats
vil for alvor blive indledt i fordret med en malrettet indsats, hvor vi
aktivt opseger samarbejde for pa den made at styrke indsatserne
pa tveers af organisationerne og sikre virksomhederne det bedste
udbytte af de eksportfremmende aktiviteter.

Stil krav og forvent mere

Eksportforeningen er sat i verden for at supportere medlem-
merne, og vores ultimative mal er at gge eksporten hos danske
eksportvirksomheder. Derfor kan | som medlemmer med rette
stille hgje krav til os og forvente mere. Vi deler samme mal og ar-
bejder ud fra fokus pa veerdikaeden, fleksibilitet og netvaerk som
afggrende elementer. Dette er netop eksportens og ligeledes
foreningens DNA.

1 2018 vilmedlemmerne opleve en forening, som tilbyder endnu
flere kvalitetstiltag, og som arbejder pa at komme endnu taettere
pa virksomhederne. Eksportforeningens fundament er szerdeles
solidt, og vi vil derfor ogsa se en stor reinvestering i de ydelser,

vi tilbyder medlemmerne og i sekretariatet, hvor vivilinvestere i
ressourcer og kompetencer for endnu bedre eksportradgivning.

Eksportens Hus vokser

Afslutningsvis vil jeg takke for medlemmernes opbakning, som
ger det muligt at drive og udvikle foreningen. Ogsa tak til sekre-
tariatet som til daglig har kontakten med medlemmerne. Her har
de 33 meget engagerede medarbejdere i Eksportens Hus ydet
enrigtig flot indsats og melder om @get aktivitet i foreningens
domicil.

Netop bygningen er det fysiske bevis pa, at foreningen eksisterer,
og vi glaeder os over, at medlemmerne ser Eksportens Hus som
det aktiv, det var tiltaeenkt. Efterspgrgslen fra foreninger, som
gerne vil vaere en del af Eksportens Hus, er sammen med konfe-
renceaktiviteterne stigende, og derfor gar bestyrelsen ogsa med
planer om yderligere investeringer i domicilet i Silkeborg.

Eksportmagasinet #8 5



Udenrigsminister Anders Samuelsen:

E-handel udgor et stort
potentiale for danske
eksportvirksomheder

Af Tanja Hai, Eksportforeningen

Regeringen og udenrigsminister
Anders Samuelsen vil 1 2018 fortsat
fokusere pa at skabe de rette vaekst-
og eksportbetingelser for danske
virksomheder. Derudover er det

en prioritet for regeringen at fa
virksomhederne med pa e-handel
for at lofte dansk eksport.

Ifelge Danmarks Statistiks nyeste tal steg vareeksporten med
4,7 procent i de farste ti madneder af 2017 sammenlignet med
samme periode i 2016. Den udvikling forventer regeringen vil

fortseetteiar:

"Det gar rigtig fint med dansk eksport, og vi ser positivt pa de
kommende ar. Eksporten traekkes frem af en bredt funderet,
global gkonomisk vaekst og saerligt af en god udvikling hos vores
store samhandelspartnere. Det afspejler sigi vores udsigter for
2018, hvor vi forventer en arsvaekst for vareeksporten pa 3,8
procent,” siger udenrigsminister Anders Samuelsen.

Frihandel som svar pa protektionisme

Selvom udsigterne er positive for dansk eksport, er der ogsa ud-
fordringer i farvandet. Ifglge udenrigsministeren gar syv procent
af bade Danmarks import og eksport til og fra Storbritannien, og
den usikkerhed, som Brexit skaber omkring handelsforhold, er
derfor et problem for danske virksomheder.
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"Viarbejder pa at na til enighed med Storbritannien om en aftale,
der balancerer rettigheder og forpligtelser, sa vores dygtige dan-
ske virksomheder fortsat kan have adgang til det britiske marked
og ikke udsaettes for unfair konkurrencevilkar,” siger Anders
Samuelsen og tilfgjer:

"Risikoen for stigende protektionisme rundt om i verden er ogsa
noget, vi skal holde et vadgent gje med. Flere handelsrestriktioner
er skidt for alle —ikke mindst danske eksportvirksomheder. Vores
modsvar i EU skal blandt andet veere flere frihandelsaftaler, der
abner nye markeder.”

Digital veekststrategi

P3 hjemmefronten i Danmark har regeringen fortsat fokus pa at
skabe de rette vaekst- og eksportbetingelser for danske virk-
somheder. Et behov, der ifglge ministeren ikke, er blevet mindre.
Derfor styrker regeringen med 2025-planen og for eksempel den
digitale veekststrategiindsatsen pa en lang raekke omrader:

"Det sker ikke mindst for at #ge arbejdsudbuddet, styrke pro-
duktiviteten og fremme @get eksport. Derudover har regeringen
en strategi for skonomisk diplomati pa vej, og den fokuserer pa
internationalisering af dansk erhvervsliv,” siger Anders Samuel-
sen og uddyber:

"En af malsaetningerne i strategien er netop at udvikle flere
vaekstvirksomheder gennem internationalisering. Vi skal styrke
veekstlaget i dansk erhvervsliv yderligere, sa flere kommer ud
pa de globale markeder. Regeringen vil bruge hele vaerktgjskas-
sen og har for eksempel til hensigt at adressere det forhold, at
mange danske virksomheder mangler viden om mulighederne
for eksport.”

Nemmere adgang til viden

Den udfordring vil regeringen imgdekomme ved blandt andet
at skrue op for den digitale videndeling, sa virksomhederne far
nemmere adgang til viden om for eksempel markedsforhold og
frihandelsaftaler samt indsigt i specifikke markedsmuligheder.



"Vivil ogsa styrke fokus pa kvalificering af virksomhedernes
eksportpotentiale, sa vi sikrer, at virksomhederne far den as-
sistance, der mgder deres behov. Som led i den nye strategi for
skonomisk diplomati vil vi udvikle nye forlgb for udvalgte vaekst-
virksomheder, der skal ggre virksomhederne bedre rustet til at
udnytte deres eksportpotentiale,” fastslar udenrigsministeren.

Kun cirka 10 procent af sma og

anm mellemstore virksomheder har
i gjeblikket salg via e-handel
uden for Danmark, og det skal
vi ggre noget ved.”

Anders Samuelsen, udenrigsminister (LA)

Amazon og Alibaba vaekster

Et andet sted, hvor udenrigsminister Anders Samuelsen ser

et stort potentiale for at Iafte dansk eksport, er e-handel. Han
naevner, at salgskanalen pa verdensplan arligt stiger med tocifre-
de vaekstrater, og at danske varer- og tjenesteydelser udger en
meget lille andel af e-handelsmarkedet.

"Kun cirka 10 procent af sma og mellemstore virksomheder

har i gjeblikket salg via e-handel uden for Danmark, og det

skal vi ggre noget ved. En stor del af vaeksten sker pa de store
e-markedspladser som Amazon og Alibaba, og det er en prioritet
for regeringen at fa danske virksomheder med pa dette vaekst-
tog,"” siger Anders Samuelsen og fortsaetter:

"Derfor placerer vi nu—blandt andet som led i den kommende
strategi for skonomisk diplomati— e-handelsmedarbejdere pa
relevante markeder, og de skal hjeelpe virksomhederne til gget
afsaetning pa de internationale e-markedspladser.”

Digitaliseringsniveau skal op
Derudover er der ifglge ministeren generelt behov for, at virk-
somhederne og herunder isaer de sma og mellemstore lgfter
deres digitaliseringsniveau.

Udenrigsminister Anders Samuelsen star i spidsen for regeringens
malsaetning om at udvikle flere vaekstvirksomheder gennem
internationalisering. Foto: Steen Brogaard.

"SMV'ernes digitaliseringsniveau ligger pt. pa cirka 30 procent,
og det er markant lavere end stgrre virksomheder, der har et
digitaliseringsniveau pa cirka 70 procent. Hvis vi far gget digitali-
seringsniveauet, vil det have en positiv effekt pa produktiviteten
og dermed pa virksomhedernes konkurrenceevne pa udenlandske
markeder," fastsladr Anders Samuelsen og tilfgjer:

"Derudover er det vigtigt, at virksomhederne far viden om eller
tilegner sig ny teknologi som Al, Robotics og Blockchain, som kan
veere med til at skabe nye forretningsomrader og optimere eksi-
sterende. Det er ogsa noget Udenrigsministeriet vil bidrage til.”

TechPlomacy skaber opmarksomhed

Regeringen udpegede sidste ar verdens farste tech-ambassader,
og ifglge udenrigsministeren har der vaeret overvaeldende inter-
national interesse for TechPlomacy-initiativet og udnaevnelsen:

"Her har vi sendt et klokkeklart signal om, at teknologi-
dagsordenen har enorm betydning. Ogsa udenrigspolitisk.
Det er sjeldent, at et lille land som Danmark pa den made,
som vi er lykkedes med her, er decideret internationalt dagsor-
denszettende. Det maerker jeg selv, nar jeg rejser rundt og taler
med kolleger og partnere. Det maerker viitech-miljget. Og det
maerker vi multilateralt med stor interesse i de internationale
organisationer,” siger han og fortsaetter:

"Det ggr ogsa en stor forskel, at vi er et land, der i internati-
onal sammenhaeng er langt fremme med digitalisering, og at

vi hverken er teknologiforskraekkede eller teknologifanatiske.
Satsningen pa TechPlomacy skaber derfor ogsa opmaerksom-
hed omkring, hvad danske virksomheder kan tilbyde af steerke
digitale tjenester og produkter. Den interesse kan vi selvfglgelig
ogsa bruge til at udbygge og styrke indsatsen for eksport og
investeringsfremme.”




Brug data

til at uavikle
din forretning

Af June Sejrup, Eksportforeningen

Digitalisering er et must for store
virksomheder, men bliver ofte overset i
SMV’er. Det er dog nu, du skal i gang.
Data kan nemlig bruges til at veekste
og optimere din virksomhed.

"Det er en udbredt misforstaelse, at din virksomhed skal veere
stor for at investere i digitalisering. Hos SMV'er vil Izsningen se
anderledes ud, men det vil vaere en mere overskuelig opgave,”
siger Mads Voigt Hingelberg, Lab agent hos Innovation Lab og
uddyber:

"Virksomheder har uendelige maengder af data til radighed. For
eksempel markedsdata omkring demografi og efterspgrgsel,
produktion og ordretilgang, kvalitet, salg og meget mere. Det
skal du bruge til at drive din forretning.”

Mads Voigt Hingelberg er en del af teamet bag innovationshuset
Innovation Lab. | samarbejde med Mads Thimmer og Frederik
Bonde hjeelper han organisationer med at teenke og skabe nyti
en verden i konstant forandring.

SMV'’er kan ogsa veaere med

SMV'er kan vinde meget ved at komme i gang med digitalisering
og derigennem indsamle og analysere pa data. Data kan nemlig
hjeelpe din virksomhed med at tage beslutninger pa et mere
oplyst grundlag.

"Start i det sma ved at analysere pa de data, du har adgang til.
Data er en lavthaengende frugt, og det er her, du hurtigst vil
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opleve den sterste effekt i form af get omsaetning og konkur-
renceevne. Data er nemlig et omrade, der hidtil er blevet forsgmt
i flere SMV'er,” siger Mads Voigt Hingelberg.

Data sikrer kvalitet

Danske produktionsvirksomheder er ofte kendetegnet ved lang-
varige kunderelationer, hgj kvalitet og produktion af speciallgs-
ninger. Ifglge Mads Voigt Hingelberg vil du kunne bruge data til at
sikre, at | opretholder den kvalitet, som kunderne efterspgrger.
P& den made er kunderne ogsa med til at drive udviklingen.

"l dag kraever kunder dokumentation i form af certificeringer,
testresultater, kvalitetskontrol og meget mere. Ofte gnsker kun-
derne at modtage disse informationer digitalt. Derfor er du som
virksomhed ngdt til at spore og dokumentere dine processer,”
forklarer Mads Voigt Hingelberg og tilfgjer:

"Samtidig skal du have styr pa din fejlmargin. Det kraever, at dine
maskiner kgrer, som de skal. Det kan du sikre igennem digital
overvagning af arbejdsflowet mellem mennesker og maskiner.
Data kan ogsa fortaelle dig, hvornar maskiner skal serviceres, og
dele skal udskiftes, sa du kan holde produktionen kgrende.”

Produktionsapparatet vil &ndre sig

Nar det handler om produktion, forudser Mads Voigt Hingelberg
en bevaegelse imod et mere fleksibelt produktionsapparat, da
flere virksomheder vil digitalisere arbejdsprocesserne. Resultatet
er kortere lead time og mulighed for at imgdekomme kundens
behov for specialtilpassede Igsninger.

"Viser en mere automatiseret produktion, hvor mennesker og
robotter arbejder side om side. | nogle virksomheder vil robotter
udfgre 70 procent af opgaverne, mens mennesker udfgrer de
sidste 30 procent, da den menneskelige faktor fortsat er vigtig,”
fortaeller Mads Voigt Hingelberg og fortsaetter:
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Digitaliseringsseminar hos Eksportens Hus i marts 2018, hvor Innovation Labvarmed til at facilitere en workshop for

topledere fra medlemsvirksomheder i Eksportforeningen.

"En anden tendens er 3D print, som stormer frem. Vibevaeger os
vaek fra maskiner, som kun kan producere standardkomponenter
oginddrager i stedet digitalt design i produktionen. Det vil give
en mere fleksibel produktion, som kan producere flere end 100
forskellige dele for de samme omkostninger som en standard-
maskine.”

Fokus pa tvaergaende samarbejde

Opsamling af data giver bedre indsigt i din produktion og under-
stgtter din produktionsplanlaegning, sa du udnytter din kapacitet
mest effektivt.

"Vil du have succes, kraever det dog brobygning imellem produk-
tionschefen og skonomichefen. Produktionen skal blive bedre
til at bruge data, og skonomiafdelingen skal i hgjere grad hjeelpe
produktionen med at analysere pa data for at finde ud af, hvor de
kan optimere,” siger Mads Voigt Hingelberg og uddyber:

"Oftest ser vi, at produktionschefen har fokus pa at fa maski-
nerne til at kere her og nu—men det er vigtigt at have det store
billede med. Produktionsmedarbejderne skal have digitale
veerktgjer, som kan hjselpe dem med at analysere pa for eksem-
pel ressourceforbrug, sa | far det fulde udbytte af maskiner og
medarbejdere i produktionen.”

Det er en udbredt misforstaelse,
LR at din virksomhed skal veere stor
for at investere i digitalisering.”

Mads Voigt Hingelberg, Lab agent, Innovation Lab

Teenk i udvikling

Nar du skal i gang med at bruge data, kraever det nye kompeten-
cer. Ifglge Mads Voigt Hingelberg vil virksomhederne i stigende
grad hyre studerende og akademikere ind, som har viden om de
nyeste teorier og veerktgjer inden for dataanalyse og behandling.

"Nogle virksomheder vaelger graesrodsmetoden og engagerer
akademikere, som skal arbejde med dataforbedringer. De kan for
eksempel fa til opgave at kortlaegge dataflows i virksomheden
og finde ud af, hvilke data | kan anvende og hvordan," siger Mads
Voigt Hingelberg og fortsaetter:

"Det kan ogsa veere et internt projekt, hvor medarbejdere med
relevante kompetencer indgar i et tveerfagligt samarbejde. | bund
og grund handler det om at fa flere medarbejdere til at taenke i
udvikling. Det er nemlig en fejl at tro, at alle medarbejdere skal
oppebaere deres Ign i produktionen.”

Ledelsen skal guide medarbejderne

Netop det at fa medarbejderne til at forsta, hvordan | kan laese
og anvende dataijeres forretning, er en stor opgave for ledelsen.
Brugen af data er nemlig mangeartet, og veekstpotentialet ligger
i tilgangen til, hvordan | anvender data.

"Udfordringen er, at der i mange virksomheder er en manglende
viden om og forstaelse for, hvorfor | skal analysere pa de tilgaen-
gelige data og anvende demii jeres forretning. Derfor skal du
involvere medarbejderne i udviklingsprojektet og forklare, hvad
der skal ske, og hvor | er pa vej hen,” siger Mads Voigt Hingelberg
og uddyber:

"Hvis indfgrelse af teknologi betyder, at der skal vaere feerre
medarbejdere i produktionen, skal du forteelle, hvilke konsekven-
ser det far. For eksempel om der er mulighed for at finde andre
opgaver til dem pa kontoret eller udvikle deres kompetencer til
at varetage nye opgaver.”
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E-handel i Kina er 10-15 ar

foran Europa og USA

Af Krista Levvang Fromberg Hansen, Eksportforeningen

Hvilke markeder er laengst foran
med e-handel? Pilen peger ofte mod
USA, men i virkeligheden er Kina
den absolutte frontlgber. Her smelter
offline, online, B2B og B2C sammen,
sa det kraever tilpasning, hvis din
virksomhed har e-handel i Kina som
en del af strategien.

10 Eksportmagasinet #8

"l vesten er vi startet op med sma webshops, og sa har vi stille og
roligt udviklet os. Kineserne derimod har taget et kvantespring ind
i e-handel pa fa ar. Og de har gjort det pa deres egen made,” siger
Jacob Johansen, der bor i Shanghai og har 15 ars erfaring med at
radgive virksomheder som IKEA og Arla om forretning i Kina.

Tilpas dig den kinesiske model

Bade inden for B2B og B2C er e-handel i Kina markant anderledes,
og den kinesiske made ligner ikke den europaeiske. Virksomheder og
privatpersoner szelger begge via store platforme som Taobao og
T-mall. Selvom det kan virke ligetil at starte op, skal du overveje, om
det er det rigtige for din virksomhed.

"Hvis du taenker, at du nemt kan abne en butik pa T-mall eller Taobao,
fejler du. Der er millioner af virksomheder pa platformene, som
kaamper om kgbernes opmaerksomhed. Du skal derfor investere

tid og pengeiat lave larm, for ellers far du ingen trafik til dine varer,”
siger Jacob Johansen.



Off- og online smelter sammen

Kinesiske webshops som for eksempel T-mall er bygget op som
'department stores’, hvor forbrugerne kan sammenligne og vael-
ge mellem flere brands. Ifglge Jacob Johansen er seneste trend
en sammensmeltning af e-handel og fysiske butikker.

"Et eksempel er Alibaba, der inden for de seneste 1-2 ar er
begyndt at dbne mgbelbutikker uden betjening. Her kan keberne
se og sidde i mgblerne og efterfglgende bestille direkte via
smartphone,” fortaeller han.

Relationer og tillid

Selvom e-handel i Kina er lysar foran Europa, ser Jacob Johansen
e-handelspotentiale inden for reservedelssalg eller after sales-
services. Men leverer du komplekse specialdesignede Igsninger,
er det bedre at dyrke de personlige relationer til kunderne.

"Relationer ogtillid er stadig afggrende i Kina, og der bliver lagt
meerke til de virksomheder, som tager sig tid til at spise midda-
ge og drikke Maotai med kunderne,” siger Jacob Johansen og
fortseetter:

"Hvis du lever af at saelge meget dyre lgsninger til for eksempel
marineindustrien, kan det bedre betale sig at investere i rejser til
Kina, hvor du mgder kunderne frem for at starte e-handel op.”

Start med WeChat

Du ma dog ikke helt fravaelge den digitale tilstedeveerelse i Kina.
Dine potentielle kunder tyer nemilig til ssgemaskiner og sociale
medier, nar de er pa udkig efter nye leveranderer.

"WeChat er den altdominerende platform inden for sociale
medier i Kina, og det er her danske B2B-virksomheder skal starte
deres online tilstedevaerelse. Det er en vigtig kanal, fordi kine-
serne ved, at virksomhederne pa WeChat er 'the real deal’,” siger
Jacob Johansen.

Allokér ressourcer

Den bldstempling sker automatisk, fordi en virksomhed skal
veere registreret i Kina for at fa lov at oprette en konto pa We-
Chat. Det er dog ikke det eneste krav, som din virksomhed skal
bruge ressourcer p3, hvis tilstedeveaerelsen skal vaere en succes.

"Du skal fgrst og fremmest bruge tid pa at laere dine kinesiske
kunder at kende. Rejs til Kina og brug tid sammen med kunderne.
Dernaest skal du allokere nok ressourcer til at ggre platformen

til en succes. Find for eksempel en samarbejdspartner, som kan
hjeelpe dig i gang, og overlad den daglige drift til en fastansat
medarbejder, som har dybdegaende kendskab til jeres forret-
ning,” siger Jacob Johansen.

Han papeger, at det skal vaere en kinesisk medarbejder, der vare-
tager opgaven.

"Du kan ikke lgfte arbejdet med sociale medier i Kina fra Dan-
mark. Der skal for eksempel udvikles indhold til kanalen, som er
tilpasset markedet og kunderne. Det kan du ikke udarbejde, med
mindre du har indgadende viden om kinesisk kultur og adfeerd,”
forklarer Jacob Johansen.

Jacob Johansen,
selvstaendig
forretningsradgiver

E-handel i Kina

Domineret af Alibaba, der ejer platformene

Taobao og T-mall.

Kinesiske forbrugere vil handle pa samme made offline
og online. Derfor ma vestlige virksomheder finde nye
mader at kombinere den fysiske oplevelse med en
digital oplevelse.

E-handelsplatforme og sociale medier er ogsa
sggemaskiner i Kina. Derfor er det vigtigt, at din
virksomhed er synlig online.

Sadan kommer du i gang
pa WeChat

1. Gor dit forarbejde ordentligt
Rejs til Kina og brug tid sammen med dine kunder, sa du
leerer om deres interesser og udfordringer.

2. Find en samarbejdspartner

Det tager fire til otte maneder at blive registreret som
virksomhed i Kina, og det er et krav, inden du kan oprette
din virksomhed pa WeChat. Reglerne er komplicerede, sa
find en kinesisk samarbejdspartner, der kan hjeelpe dig i
gang. Lad veere med at tage den billigste - pris og kvalitet
haenger sammen.

3. Allokér ressourcer til at drifte kanalen

Det er ikke nok at oversaette din hjemmeside oglaegge
et link pa WeChat. Find en kinesisk medarbejder, som har
kompetencer til at Igfte opgaven, og som kender din for-
retning. Sociale medier er en levende organisme, hvor du
skal skabe og deltage i diskussioner om din virksomhed.

T-mall og Taobao

T-mall og Taobao er begge ejet af
e-handelsgiganten Alibaba.

Taobao fokuserer pa C2C-forbrugere,

der szelger til forbrugere. Denne platform

minder om eBay.

T-mall er et virtuelt shoppingcenter, hvorfor brugere
blandt andet finder brands som Gucci, Burberry og
Calvin Klein.
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Du skal sikre

din virksomhed nu

Af Tanja Hai, Eksportforeningen

Brexit-forhandlingerne karer for fuld
udblaesning, og det er meget usikkert,
hvornar der vil veere en holdbar aftale
om det fremtidige handelssamarbejde.
Ifalge Kromann Reumert skal det ikke
fa dig til at ga i venteposition — du kan
og skal handle nu.

Har din virksomhed agenter eller datterselskab i Storbritannien,
handler du med britiske virksomheder, eller har din virksomhed
vaesentlige aktiviteter i landet? Sa holder du sikkert et skarpt gje
med udviklingen i de politiske forhandlinger og den konsekvens,
de har for din forretning pa markedet.

Lang vej til skilsmisse

Selv om en sakaldt high-level agreement kom pa plads i decem-
ber 2017, og der blev opnaet politisk enighed om en transitions-
aftale medio marts, er vejen lang, fer skilsmissen er en realitet.

"Det er nu aftalt, at situationen vil veere 'business as usual’ frem
til december 2020, men i forhold til det fremtidige handelsfor-
hold fra og med 2021 er det meget overordnede retningslinjer,
der er drgftet mellem parterne. Reelt er der derfor aftalt meget
lidt,” siger Sgren Skibsted, partner og chef for Kromann Reumerts
kontor i London, og fortsaetter:

Fa styr pa din
Brexit-beredskabsplan:

o

Find ud af, hvor Brexit
pavirker din industri,
dine underleverandgrer
og dine kontrakter.

O

Udarbejd en liste
med de vaesentligste
omrader, der kraever
handling.

"Det er ikke lette spgrgsmal, som EU og Teresa May debatterer
nu, og parterne star langt fra hinanden. EU har ikke interesse i en
mellemvej i hverken skilsmisseaftalen eller den fremtidige sam-
handelsaftale — det er enten eller. Storbritannien star pa sin side
med et sveaert politisk mandat og har meget at tabe.”

Overgangsaftale

Helt konkret drgfter EU og Storbritannien nu en overgangsaftale,
som skal fungere, indtil en endelig skilsmisseaftale er pa plads.
Den skal fastlaegge, hvilken relation Storbritannien skal have til
EU og hvor laenge. Dertil kommer, at det skal afklares, hvordan
handel skal forega indtil udtraedelsen af det indre marked.

"Planen var oprindeligt at have en handelsaftale pa plads i marts
2019, men de nar ikke at blive enige til den tid. Derfor er det lige
nu en overgangsaftale, som er i fokus. Den skal ligge klar i okto-
ber 2018," siger S@ren Skibsted og fortsaetter:

"Den politiske enighed, som parterne nu har opnaet med
overgangsaftalen frem til december 2020 betyder, at danske
virksomheder ved, hvad de skal indrette sig efter indtil da, og at
der ikke sker eendringer ad to omgange.”

En aftale klar i 2023

EU og Storbritannien forventer officielt, at de vil kunne forhandle
en overgangsaftale pa plads inden december 2020. Sgren Skibsted
tror dog ikke, at det er realistisk og gaetter p3, at der vil ga tre til
fire ar, fgr parterne har en aftale:

O

Fglg op hvert kvartal
og hav én mand
dedikeret til opgaven.

o

Du skal for eksempel
have styr pa dine med-
arbejdere, dine vare-
meerker, dine kontrakter
ogdine agentaftaler.
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“ Du skal ikke gemme dig under den parole, at alt er
nnm usikkert og afvente, for du handler. Der er mange
forskellige ting, du kan og ber gere nu for at sikre
din forretning i Storbritannien. Start med at sperge
dig selv, hvordan Brexit pavirker din industri, dine
underleveranderer og dine kontrakter.” 5

Segren Skibsted, partner og chef for Kromann Reumerts kontor i London

"Til sammenligning tog det syv ar at fa en handelsaftale i stand
mellem EU og Canada. Det vil sige, at vi skal frem til 2022, inden
der ligger en konkret aftale. Nar den er forhandlet feerdig, kan det
maske ende i en ny folkeafstemning om Brexit, fordi befolknin-
gen sa har et oplyst grundlag at traeffe en beslutning pa.”

Udarbejd en liste og falg den
Mens usikkerheden og forhandlingerne raser, er der en rackke
ting, du som virksomhed skal saette i veerk og forholde dig til.

"Du skal ikke gemme dig under den parole, at alt er usikkert og
afvente, fgr du handler. Der er mange forskellige ting, du kan

og bar ggre nu for at sikre din forretning i Storbritannien. Start
med at spgrge dig selv, hvordan Brexit pavirker din industri, dine
underleverandgrer og dine kontrakter,” siger Sgren Skibsted og
fortsaetter:

“Udarbejd en one pager med de vaesentligste omrader for din
virksomhed og genbesgg listen én gang i kvartalet. Derudover
skal du have en mand dedikeret til opgaven, sa | hele tiden fglger
udviklingen og far handlet i tide.”

Pas pa din arbejdskraft

Et af de vigtige elementer at fa styr pa nu er dine medarbejdere.
Har du EU-borgere ansat i et datterselskab, skal du ggre noget
for at skabe tryghed.

O

Skattemaessige forhold, tvister, konkurrenceret,
persondataret, fusioner, virksomhedsoverdra-
gelser og finansiering er andre afggrende forhold,
som Brexit kan komme til at pavirke.

"Nettoimmigrationen i Storbritannien er lige nu lavere end
nogensinde, og virksomhederne har behov for arbejdskraft. Du
skal derfor sikre dine medarbejdere, og det kan du for eksempel
gere ved at bruge de engelske regler til at sege om permanent
opholdstilladelse. Det koster ikke det store, men det ggr, at du
allerede nu kan skabe sikkerhed og tryghed for dine medarbejde-
re," siger Sgren Skibsted.

Beskyt dine varemaerker

Varemaerker og design, som du har beskyttet i EU, risikerer ikke
laengere at vaere gaeldende i Storbritannien. Derfor skal du ogsa
nu sgrge for at sikre dig pa den front.

"De fleste har styr pa varemaerkerne i EU, men beskyttelsen gael-
der ikke ngdvendigvis i Storbritannien, nar en ny aftale traeder

i kraft. Det skal du ggre nu, fgr alle andre kommer i gang. Der

vil opsta ke for at fa styr pa varemaerkerne i Storbritannien, og
mens du ikke har varemaerkebeskyttelse efter britisk lov, er du
ikke sikret,” forklarer Sgren Skibsted.

Gennemga leveranceapparatet
Et andet vigtigt punkt er dine kontrakter — du skal for eksempel
tage stilling til, hvad der skal ske, hvis en afgift bliver vedtaget.

"Er det din partner eller dig, der skal tage udgiften? Derudover
kan der vaere muligheder for dig i et svagt pund, sa kig pa dit
leveranceapparat og vurdér, om der er noget at komme efter,”
siger Seren Skibsted og tilfgjer, at ogsa dine agentaftaler skal
have et gennemsyn:

"Hvis du har aftaler, hvor der er en fast pris i pund, sa er det
2rgerligt for dig, hvis der sker et betydeligt kursfald. Derfor skal
du forholde dig til, hvilken kurs prisen skal baseres p3, eller du kan
indga en aftale om, at prisen skal baseres pa en kurs inden for et
spaend. Falder prisen under spaendet skal den reguleres.” Y

Kilde: Sgren Skibsted, Kromann Reumert



»  Milepele i forhandlingerne om Brexit:

Oprindelig plan for feerdig handelsaftale,

men bliver ikke en realitet. I stedet
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High-level forhandler EU/Storbritannien nu om

agreement en overgangsaftale. Der er principiel

bliver vedtaget. enighed om at fortsaette til december
2020 pa ueendrede vilkar.

Oktober 2018

bindende form.
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Herefter forhandles en endelig aftale pa plads. EU og
Storbritannien forventer, at aftalen ligger klar i 2020.

En overgangsaftale frem mod en endelig aftale skal ligge klar i
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System Cleaners
ser store muligheder 1
forbindelse med Brexit

"Mange virksomheder i England har et stort
behov for at fa opdateret deres produktions-
apparat. Det betyder, at der inden for
fedevareprocesindustrien er et keempe
forretningspotentiale — ogsa efter Brexit,”
udtaler Peter Freiesleben, Sales Director
hos System Cleaners A/S og fortsaetter:

"Europa er et stort marked for engelske
producenter. For at leve op til de ggede krav
til fedevaresikkerhed bade i og uden for
Europa er englaenderne ngdt til at investere

Eksportmagasinet #8

i deres produktionsapparat. Derfor ser vi
ikke Brexit som en udfordring. Tvaertimod :
ser vimange muligheder i markedet.” ..

“Lige nu har vi fokus pa en gget dialog med :

vores engelske distributgrer. Vi fglger mar- X

kedet og overvager udviklingen ngje. Vived

ikke, hvad der eventuelt kan komme af told- ' -
restriktioner og barrierer. Uanset hvad der

kommer, tror vi dog p3, at det ikke vil volde Peter Freiesleben,

os vanskeligheder i den nsermeste fremtid." Sales Director
System Cleaners A/S
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Eksportens DNA®:
Fa opskriften pa

DANISH

EXPORT

eksportsucces =

Se animationsvideo om EksportensDNA® pa:
www.eksportensdna.dk

Af Tanja Hai, Eksportforeningen

Eksportforeningen har i samarbejde med

Tuboiiessith.Centegl Globalisation Tuborg Research Centre for Globalisation and
and Firms udviklet Eksportens DNA®, der

er ops RGEEN BalERae@Mlsycces. Firms, Aarhus BSS, Aarhus Universitet:

DNA'et er baseret pa international forsk- Blandt verdens fgrende inden for virksomheders internationalisering
ning og en mangearig indsats med stort Kombinerer gkonomiske og statistiske undersggelsesmetoder

anlagte undersggelser gennemfgrt af Professor Philipp Schroder er leder af centret

Tuborg Research Centre for Globalisation Har 20-25 danske og internationale forskere tilknyttet
and Firms, Aarhus BBS, Aarhus Universitet Centret er stgttet af Tuborgfondet og Aarhus Universitet
og stgttet af Tuborgfondet. Forskningen Laes mere pa www.tgf.au.dk

bygger blandt andet pa data fra Danmarks
Statistik vedrgrende samtlige danske
virksomheder.
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Forskning stgttet af Tuborgfondet

/ AARHUS
NP UNIVERSITY
BUSINEES AND SQCIAlI SCIFNCES
TUBORG RESLARCH CENTRLE FOR GLOBALISATION AND FIRMS

Forskning viser, at virksomheder med
international succes har styr pa:

J Omkostninger

Eksportomkostninger. Disse udger op mod 2/3 af de samlede omkostninger ved at levere til
eksportmarkeder, mens produktionsomkostningerne udger ned mod 1/3 af de samlede
omkostninger ved at levere til eksportmarkeder

Gennemfgrer procesinnovation, som mindsker produktionsomkostninger

Oparbejder salgsvolumen for at daekke store faste eksportomkostninger

Fokusere indsatsen pa relevante eksportmarkeder, sa de far mere ud af deres eksportinvestering

Ansatter ledere og medarbejdere med eksporterfaring
Traekker pa folk med relevante uddannelser, udenlandsk arbejdskraft og eksperter
Arbejder og udvikler efter eksportstrategier

Fastholder og udvikler kunderelationer over lang tid

‘) Produktivitet

Har en markant hgjere produktivitet end sammenlignelige virksomheder uden eksport
Er st@rre og praesterer vaekst pa mange parametre (markeder, produkter, etc.)

Bruger flere ressourcer pa forskning og innovation

Styrer globale veerdikeeder med import, outsourcing, alliancer og datterselskaber

Er del af eksportnetvaerk og klynger, som styrker eksport og import
Traekker pa relevante eksperter og insourcer viden ift. internationalisering

Leerer fra andre virksomheder som f.eks. B2B-kunder med international aktivitet
Benytter servicevirksomheder og radgivere med internationalt fokus

Gennemfgrer produktinnovation og er i stand til at differentiere deres produkter og ydelser
Opnar en hgjere pris for deres produkter og ydelser
Leverer varer og tilknyttede serviceydelser af hgjere kvalitet

De fem temaer ovenfor er resultatet af flere ars forskning gennemfort af
Tuborg Research Centre of Globalisation and Firms, Aarhus BSS, Aarhus
Universitet. Forskningen bygger bl.a. pa data fra Danmarks Statistik vedr.
samtlige danske virksomheder.
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Nedbryd barriererne
for digitalisering:

Find modet og vaer nysgerrig

Af Tanja Hai, Eksportforeningen

Det kan veere uoverskue-
ligt at ga i gang med at
digitalisere processer i
din virksomhed, nar nye
teknologier hele tiden
ser dagens lys. Mader
du mulighederne med en
nysgerrig interesse for,
hvad ny teknologi kan
gore for din forretning,
har du taget det forste
skridt pa vejen.

"l de fleste virksomheder er der en erken-
delse af, at der er digitale muligheder, men
nar ledelsen sa gar i gang, ender det ofte
med, at man sidder overvaeldet tilbage.
Det skyldes til dels, at medierne har fokus
pa de store digitale succeser som Airbnb,
men der er langt fra de store cases til
SMV'ernes virkelighed."

S&dan siger Laura Vilsbaek, digital forret-
ningsudvikler og bestyrelsesmedlem. Hun
har mere end 15 ars erfaring med at drive
digitale projekter og giver fglgende rad:
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"Du skal ikke vaere bange for at ga i gang.
Forhold dig nysgerrigt til mulighederne,
hold dig orienteret, og fokusér pa netop
din virksomheds behov. Du kender din
forretning, kunderne og markedet. Det
er her, digitalisering starter, og det er her,
den skaber vaerdi. Hvis du blot starter
med et gnske om at udvikle din egen
forretning, bliver det meget nemmere at
kommeigang.”

Optimér og friger tid

Digitalisering i SMV'er gar i hgj grad ud pa
at effektivisere interne arbejdsprocesser
og digitalisere manuelle opgaver:

"Det handler dels om nye produkter og
services og dels om nye mader at arbejde
pa —internt og med kunder og leveran-
dgrer. Incitamentet er at blive endnu
bedre til det, du gar. Far du optimeret og
effektiviseret dine manuelle processer,
har du mere tid til at udvikle din forretning,
dit salg og nye produkter,” siger Laura
Vilsbaek og tilfgjer:

"Digitalisering er for eksempel rigtig godt
til at systematisere salgsprocesser, sa du
far indsamlet viden om, hvad kunderne
kaber, hvor de sgger hjzelp, og hvad de har
behov for hjeelp til. Her kan du finde for-
skellige systemer, der automatisk samler
den viden op.”

Stol pa dit fundament

Nar du vil i gang, skal du holde fokus pa din
egen virksomhed og koble digitale mulig-
heder til din virkelighed.

"Hold styr pa din egen forretning og stol
pa, at du star pa et fundament af et godt
produkt, kompetente medarbejdere og
gode kunder. Find sa ud af, hvordan din
virksomhed forbliver konkurrencedygtig
om tre og ti ar. Nar du ved, hvor du vil hen
med virksomheden, kan du begynde at
tage gode valg,” siger Laura Vilsbaek og
fortsaetter:

"Det vigtigste er, at du kender dine kunder
og far denrigtige viden frem i organisati-
onen — her er det brugbart at ga kundens
livscyklus igennem og finde ud af, hvor det
gar godt, og hvor det gar galt. Sa kan du
finde de rette teknologiske Igsninger til at
gore det nemmere at handle med jer.”

Traen og leer

Herefter skal du turde saette ind pa de
lavthaengende frugter og veere klar over,
at det involverer hele virksomheden at
skrue pa processerne.

"Du kan skabe helt vildt meget forretning
ved at tage sma skridt, og det er en god
idé at starte teet pa kerneforretningen,
nar du skal haste de ferste erfaringer. Kig
for eksempel pa jeres ERP-system og un-
dersgg, hvad kundernes oplevelse er, nar
de laegger en ordre, og hvordan | handte-
rer detinternt,” siger Laura Vilsbaek og
uddyber:

"Nogle gange vil du finde ud af, at digita-
lisering ikke er Izsningen — maske handler
det om, at afdelingerne ikke arbejder taet
nok sammen. Tag de opdagelser med

og find ud af, hvordan afdelingerne kan
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Processerne gar pa tveers,
sa du kan ikke indfgre ny
teknologi uden at fa hele
virksomheden med.”

Laura Vilsbaek, digital forretningsudvikler

og bestyrelsesmedlem
&
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Digitale tiltag
giver gget
produktivitet

Af June Sejrup, Eksportforeningen

Da Senmatic fik ny ejer og bestyrelse i 2016, kom der en ny forretningsstrategi
med digitalt fokus. De nye digitale tiltag er kommet godt fra start ved at arbejde
tvaergaende og involvere medarbejdere og kunder i processen.

Senmatic's strategi straekker sig over fire ar og har blandt andet
fokus p3a, hvordan det digitale kan vaere med til at effektivisere
samarbejdet med kunderne.

"Senmatic har behov for at udvikle sig, hvis vi fortsat vil matche
vores kunder. Vi skal veere til stede i det digitale univers, da vores
kunder sgger efter leverandgrer pa nettet. Det kan godt veere, at
vi ogsa mgder dem face-to-face, men websitet vil vaere det forste
sted, de besgger,” siger Mads Sckerl, CEO i Senmatic, som produ-
cerer sensorer til maling af temperatur, fugtighed og gasarter.

"Hvis du som virksomhed vil vaekste og opna @get produktivitet,
skal du mgde kunderne dér, hvor de er. Det kraever, at du effek-
tiviserer og har fokus pa digital tilstedevaerelse,” understreger
Mads Sckerl.

Gai dialog med dine kunder
Et af de omrader, som Senmatic arbejder med, handler om at
effektivisere og optimere samarbejdet med kunderne.

"Lige nu arbejder vi pa at automatisere ordreafgivelser, da vi vil
gere det nemt for vores kunder at bestille nye varer. | dialog med
kunderne finder vi ud af, hvad deres behov er, og hvordan vi kan
imgdekomme det. For eksempel ved at fa vores systemer til at
tale sammen. Det skaber iszer vaerdi for de kunder, der bestiller
komplekse produkter i stgrre skala,” fortaeller Mads Sckerl.

CRM holder styr pa kunderne

| den forbindelse har virksomheden ogsa indfgrt et CRM-system,
som hjeelper saelgerne med at holde styr pa virksomhedens
kunder ogleads.
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"Salgsledelse i dag kraever en digital platform, og vi vinder meget
ved at have et CRM-system. Det ggr os i stand til at arbejde bedre
sammen med kunderne og opsaette mal for salg og vaekst,”
forklarer Mads Sckerl.

Hjzelp udefra drev projektet fremad

For Senmatic er det digitale fokus helt nyt, og derfor matte
virksomheden ogsa erkende, at det var ngdvendigt at hente
hjeelp udefra.

"Vihavde en masse ambitioner og planer for den nye strategi,
men matte ogsa erkende, at vi ikke har de digitale kompetencer
i huset til at udfgre dette. Vi har ikke en virksomhedskultur, hvor
det er naturligt at digitalisere. Derfor valgte vi at fa en ekstern
konsulent ind, som har hjulpet os med at drive projektet fremad
og har ageret sparringspartner for mig i processen," forteeller
Mads Sckerl.

Fa medarbejderne med fra start
Forandring hos Senmatic har ogsa kraevet kommunikation og
involvering af medarbejderne.

"Hvis et forandringsprojekt skal lykkes, skal det helt ind under
huden pa dine medarbejdere. Hos Senmatic deltager medar-
bejderne i strategiarbejdet og arbejder tvaergadende i forskelli-
ge projektgrupper,” fortaeller Mads Sckerl og kommer med et
eksempel:

“Et af projekterne handler om branding. Her er det vores pro-
duktionschef, som leder teamet, og vi har deltagere fra produk-
tionen og funktionaerer fra forskellige afdelinger. Tanken er, at fa
medarbejdernes gode idéer og samtidig give dem mulighed for
at bidrage til projektet. P4 den made er indsatsen forankret hos
flere mennesker, da de har vaeret med fra start.” 93



Seks gode rad ‘

til digitaliserinc

1. Forhold jer til, om | har kompe-
tencerne. Det er vigtigt at styre
processen, sa den ikke gar i sta.
Hvis det digitale fokus er nyt, skal
du hente hjeelp og kompetencer
udefra.

2. Det er essentielt, at dereren
overordnet strategi samt et mal at
arbejde henimod.

Hyvis et forandringsprojekt skal lykkes, skal det

helt ind under huden pa dine medarbejdere.”

Mads Sckerl, CE

Senmatic

3. Det er vigtigt at se udrulningen
af strategien som en proces. Alt
behgver ikke at ske pa én gang.

4. Det er afggrende, at ledelsen vil
det. Ellers vil projektet gaii sta.

5. Involvér medarbejderne fra dag ét

og serg for at arbejde tveergaende.

6. Nar du vil arbejde med digital

tilstedevaerelse, skal du sgrge

for, at | producerer relevant og
spaendende indhold. Det kan veere
sveert, men udform en plan og fa de
rette personer i virksomheden til
at bidrage. De fleste medarbejdere
bliver stolte, nar du far dem til at
fremsta godt.

Kilde: Mads Sckerl
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Initiativet blomstrer

Det, at Senmatic har involveret medarbejderne fra start,
betyder, at det er nemmere for virksomheden at saette gang i
nye tiltag, da de allerede er forankret hos flere mennesker. Det
giver motivation blandt medarbejderne og lyst til at udvikle og
teenke videre.

"l produktionen har vi en masse hightech-udstyr, som kunderne
kan komme og kigge pa. Der har ikke veeret gjort noget saerligt ud
af det, men nu har medarbejderne pa eget initiativ bygget en vaeg,
hvor en projekter afspiller sma film, der viser produkterne i brug.
Det fortaeller mig, at medarbejderne virkelig har taget strategien
til sig og selv videreudvikler pa den,” siger Mads Sckerl.

Mads Sckerl,
CEO, Senmatic

Saelgerne oplever, at de er
bedre i stand til at fa maeder
med kunderne end for.”

e |
e |

Mads Sckerl, CEO, Senmatic

Digitalisering er ogsa salg og markedsfgring
En anden vigtig del af Senmatics strategi er et skaerpet fokus pa
sociale medier og digital markedsfaring.

"Mennesker med en ingenigrbaggrund vil muligvis taenke, at digi-
talisering kun har noget med produktet at ggre. Men det handler
0gsa om salg og markedsfgring. Du skal vaere bevidst om, at
kunderne bliver mere og mere digitale og derfor forventer, at du
er tilstede digitalt,” forklarer Mads Sckerl.

Denne udvikling kraever et taettere samarbejde mellem salg og
marketing.

"Samspillet mellem salg og marketing skal laeres, men vi er godt
pa vej. De nye materialer og vores digitale tilstedevaerelse har
allerede hjulpet med at @ge salget. Saelgerne oplever, at de er
bedre i stand til at fa mgder med kunderne end fgr. Sa vores nye,
digitale tilstedeveerelse stgtter altsa i hgj grad op om salgspro-
cessen,"” understreger Mads Sckerl.

We open the world
Comet

CONSULAR SERVICES

VISAS / LEGALIZATIONS / TRANSLATIONS

Legaliserede dokumenter er grundiaget for enhver international handel
Comet handterer dine legaliseringer, si du kan fokusere pa kerneforretningen. Vi har igennem 30 ar
opbygget ekspertise inden for legalisering af forretningsdokumenter, sa danske virksomheder nemmere
kan gore forretninger i udlandet | www.cometconsular.com | +45 78 77 78 21
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Eksportforeningens Toplederforum pa rundvisning hos Scanel International.

900 kursusforleb [piter

<ompetencer og eflfektivitet
hos Scanel International

Af Katrine Ronje, Eksportforeningen

Scanel Internationals kunder eftersperger mere service pa tekniske installationer og
flere it-baserede produkter. Det kraever sterre faglig knowhow og nye kompetencer

til at lede montererne pa skibene. Derfor har virksomheden valgt at gennemfare 900
kursusforlgb, som har lgftet medarbejdernes kompetencer og effektivitet betragteligt.

"Huvis vi vil falge med den stigende konkurrence og presset fra "Derfor valgte vi at opkvalificere vores medarbejdere bade pa
udlandet, skal vi blive bedre til at styre projekter og udfordre faglige kompetencer og ledelsesniveau. Det har Igftet effektivi-
kunderne,” siger Gert Balling, COQO i Scanel International, der teten og kunne maerkes pa bundlinjen i 2014-16, hvor vi fordob-
udvikler elektriske systemer, udstyr, installationer og service til lede vores omsaetning,” fortaeller han.

industrier inden for marine, offshore, vind, olie og gas. 44
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For ti ar siden var vi rentable, hvis vi sendte danskere til at varetage
jobs ude i verden. Nu skal vi have lokale folk, der kan leese tegninger,

styre projekter og lede handveerkere for at veere konkurrencedygtige

pa markedet.”

Gert Balling, COO, Scanel International

44

Projektledelse pa skemaet

De forste, der startede med efteruddannelser, var virksom-
hedens danske og lokale mellemledere. Her var blandt andet
projektledelse, arbejdspsykologi, konflikthandtering og forret-
ningsforstaelse pa skemaet. Det var ngdvendigt for at na virk-
somhedens mal om at vaere konkurrencedygtige péd markedet.

“For ti ar siden var vi rentable, hvis vi sendte danskere til at
varetage jobs ude i verden. Nu skal vi have lokale folk, der kan
laese tegninger, styre projekter og lede handveerkere for, at vi kan
udfgre et ordentligt stykke arbejde til aftalt tid og pris,"” forteeller
Gert Balling og tilfgjer:

"Vi oplever, at overmontgren kan nd mere efter kurserne, fordi
han har nogen pa alle niveauer, der tager ansvar og uddelegerer
opgaverne.”

Involvér medarbejderne fra start

Herefter fik Scanel Internationals montgrer et fagligt kompeten-
celgft inden for blandt andet installationer, sikringer og alarman-
leeg for bedre at kunne servicere kunderne.

"Vores kunder efterspgrger mere service pa tekniske installati-
oner og flere it-baseredede produkter pa skibene. Det kraever
sta@rre faglig knowhow. Men hvis vi vil engagere vores medarbej-
dere til at fglge kurser med hjemmeopgaver og eksaminer ved
siden af deres arbejde, er det vigtigt at involvere dem fra start,”
siger Gert Balling og fortsaetter:

"Derfor har vi til MUS-samtalerne talt med medarbejderne om,
hvor de er i dag, og hvor de gerne vil hen. Pa den made har vi valgt
et kursusforlgb, der giver mest vaerdi for den enkelte medarbej-
der, og som stgtter op om vores strategi.”

Vi viser vejen

Etableringsradgivning
Miljg og moms

Markedsanalyser og partnersggning

Dansk-Tysk

Handelskarmmer

Dewtsch-Danische
- L Handelskammer
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Forretningskultur og studierejser
Netveerk og PR-service

Webinarer og workshops

www.handelskammer.dk



Gert Balling, COO, Scanel International

Fa tilskud til efteruddannelse

Efteruddannelser er en stor udgift pa driftsbudgettet.
Derfor kiggede Scanel International pa finansieringsmu-
ligheder hos Statens Voksenuddannelsesstgtte (SVU) og
Elbranchens Kompetenceudviklingsfond.

"Hgjtuddannede medarbejdere som for eksempel
ingenigrer er ikke tilskudsberettiget hos SVU, men for
gvrige medarbejdere i vores tekniske organisation var
det en mulighed at sgege midler. Desuden fik vi tilskud fra
kompetenceudviklingsfonden til at efteruddanne vores
mellemledere,” forklarer Gert Balling og tilfgjer:

"Du kan godt fa forhandsgodkendelse pa et kursusforlgb.
Men du skal veere opmaerksom pa, at du ferst kan s@ge
tilskuddet, nar dine medarbejdere har veeret til eksamen.
Hvis der ikke er flere penge i fondene til den tid, star
uddannelsen for egen regning.”

Fasthold de gode medarbejdere

Det forstaerkede fokus pa at efteruddanne medarbejder-
ne hos Scanel International bruger virksomheden ogsa
som et led i sin fastholdelsesstrategi.

"Vioplever, at der er pres pa at finde og holde pa de
dygtige medarbejdere i dag. Derfor er det en del af en
langsigtet plan, nar vores medarbejdere er i gang med
kompetencelgft og uddannelser, som straekker sig over
to-tre ar,” fortaeller Gert Balling og fortsaetter:

"Vibruger ogsd mulighederne for efteruddannelse i
vores profilering, nar vi praesenterer virksomheden
for nye kunder og samarbejdspartnere — og for nye
potentielle medarbejdere, nar vi for eksempel besager
uddannelsesstederne i lokalomradet.”

Her kan du

sgge tilskud

Statens Voksenuddannelsesstotte

Hos Statens Voksenuddannelsesstgtte (SVU) kan
du s@ge tilskud til at efteruddanne medarbejdere i
arbejdstiden.

For at fa tilskud fra SVU skal dine medarbejdere
opfylde krav om blandt andet uddannelsesmaessig
baggrund, anciennitet pa arbejdspladsen,
statsborgerskab og alder.

Vaer opmaerksom pa, at ansatte med en
leengerevarende uddannelse som for eksempel
installatgr eller maskinmester ikke kan s@ge
tilskud.

Uddannelsesforlgb skal desuden gennemfares
pa godkendte uddannelsesinstitutioner

som handelsskoler eller EUC for at veere
tilskudsberettigede.

Elbranchens Kompetenceudviklingsfond

Hos Elbranchens Kompetenceudviklingsfond,
som er oprettet af TEKNIQ og Dansk El-Forbund,
kan du sgge midler til at udvikle medarbejdernes
kompetencer.

Vaer opmaerksom pa, at fonden har en lang raekke
forudsaetninger og betingelser, der skal afklares,
inden du s@ger tilskud.

Det er derfor en god idé at afsaette ressourcer
eller hente ekstern vejledning til at afklare
muligheden for tilskud og udfylde ansggninger
korrekt.

Andre muligheder for tilskud:

Kilde: Stig Toftgaard, konsulent, DoAct

Der findes en raekke danske fonde hos for
eksempel regionale vaeksthuse, som stgtter
udvikling af kompetencer blandt andet inden for
eksport.

Hos Arbejdsmarkedsuddannelse (AMU) kan
ansatte uden en leengerevarende uddannelse
s@ge om dagskurser inden for blandt andet
sikkerhedsregler og kommunikation.
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Digitalisering
har to formal:

Eksternt —at ggre det nemt
for kunderne at handle med
din virksomhed.

Internt — at skabe forstael-
seiorganisationen om, at
digitalisering bidrager til at
skabe veerdii en stadig mere
gennemsigtig verden, hvor
bade kunder og konkurrenter
presser pa.

Kilde: Finn Bgye Nielsen

Foto: Tommy Karecki
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Finn Bgye Nielsen efterspgrger en braendende ambition hos danske SMV'er, da det er en forudsaetning for vaekst og

implementering af en digital kultur.

Af Tanja Hai, Eksportforeningen

Vil du professionalisere og udvikle din
virksomhed i forhold til digitalisering?

Sa er kravet, at du har digitale kompetencer
i din bestyrelse. Det udfordrer den klassiske
tantebestyrelse og er et goddag til en
rejse, der tager dig ud af din komfortzone.
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"Vived, at blot 30 procent af danske SMV'er
arbejder digitalt, mens tilsvarende virksomhe-

der i for eksempel Tyskland og Sverige er langt
mere digitaliserede. Selvom vii Danmark er langt
fremme digitalt, nar vi holder fri, kniber det med at
tage mulighederne til os, nar vi driver forretning -
og det er en katastrofe,"” siger Finn Bgye Nielsen,
der er direktgr i egen virksomhed og professionelt
bestyrelsesmedlem i en raekke SMV'er.
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er en katastrofe.”

Finn Bgye Nielsen, bestyrelsesmedlem og direktar

Skru op for ambitionerne

Han efterspgrger et hgjere ambitionsniveau hos SMV'erne for at
drive den digitale udvikling frem. Det starter med et andet fokus
pa skonomisk udbytte:

"Du skal finde ud af, hvad din virksomheds overskud skal veere og
lzegge budget efter det fremfor blot at gge sidste ars omsaetning
med tre til fem procent. Du skal have en braendende ambition

om vaekst, og du skal vaere klar til at indfgre en digital strategi.
Digitalisering er ikke kompliceret — det er blot et spgrgsmal om
at seette strem til andre eksisterende processer og sa huske

at forklare organisationen, hvorfor du ggr det,” siger Finn Bgye
Nielsen og fortsaetter:

"Vil du veekste din forretning, skal du udvikle den. Her har
bestyrelsen et ansvar for at hjeelpe ejerlederen, og det kraever
en professionel bestyrelse, som ikke kun ved noget om forret-
ningsudvikling, men ogsa har kompetencer og erfaring inden for
digitalisering.”

Fyr din bestyrelse

Netop sammensaetningen af en bestyrelse er den stgrste fare
for danske SMV'er, der i mange tilfeelde er kendetegnet ved at
veere familieejede eller ejerledede og ofte har en sakaldt tante-
bestyrelse.

"Det er dygtige ejere, som har skabt en forretning, og jeg har stor
respekt for deres passion. Deres store dedikation betyder samti-
dig, at de ikke kan se udfordringerne, og det er svaert at erkende
sin egen uvidenhed,” siger Finn Bgye Nielsen og uddyber:

"Det kraever mod at bevaege sig ud af sin komfortzone, men det
er dér, du fyrer din bestyrelse og hiver kompetencer ind, der kan
udfordre dig. Find et menneske, der kan rade og vejlede dig, som
har forretningsmaessig indsigt og ter sige det, der skal til for at fa
dig til at reflektere.”

DNA er det vigtigste

Nar de rette kompetencer er pa plads i bestyrelsen i form af
sparringspartnere, der interesserer sig for digitalisering og at
skabe digital forstaelse, kan du tage fat pa arbejdet. Digitalise-
ring er blot en ny made at ggre tingene pa, men det stiller krav til
bade dig og din bestyrelse:

"Det er afggrende, at du har styr pa dit naturlige afsaet for at
drive egen virksomhed (dit DNA), din forretning og kender kun-
derne. Bestyrelsen skal bevaege sig vaek fra at veere det klassiske

Selvom vi i Danmark er langt fremme digitalt, nar vi holder fri, kniber
det med at tage mulighederne til os, nar vi driver forretning, og det

drivanker til at veere styremotoren, som far virksomheden op i
fart. Der skal veere vildskab i bestyrelseslokalet, og der skal mere
end nogensinde saettes fokus pa, hvad det er, der ger, at din
forretning bliver udfordret i morgen,” fastslar Finn Baye Nielsen
og fortsaetter:

"Du skal kigge pa, hvilke grundlaeggende veerdier din virksomhed
er drevet af. Nar du har styr pa DNA'et, og hvorfor forretningen
eksisterer, har du noget, som konkurrenterne ikke har.”

Hvor skaber du vaerdi for kunderne?

Kundefokus er ogsa afggrende i din digitaliseringsproces. Har du
styr pa kunderne, og hvor din virksomhed skaber vaerdi, har du et
afsaet til at finde ud af, hvor det giver mening at digitalisere:

"Tjener du for eksempel penge pa dine kunder? Ellers skal du fyre
dem. Har du ikke et regnskabssystem, der kan give dig informa-
tioner, skal du starte med at investere i et, som du har tillid til,

og som du forstar. Systemet skal kunne inddele kunderne efter
type, potentiale og Iansomhed. Du skal ogsa vaere klar til at spar-
ge kunderne, hvilken vaerdi de oplever i samarbejdet med dig—alt
for mange tror, at de skaber veerdi, men ved det reelt ikke," siger
Finn Baye Nielsen og uddyber:

"Hvem andre end kunderne er de rigtige at sparge? Viser du kun-
derne, at du interesserer dig for dem og forstar deres udfordrin-
ger, og er du tro mod din kerneforretning og jeres veerdier, far du
ambassadgrer og mere loyale kunder."”

Medarbejderne skal med

Nar du som frontfigur i din virksomhed, traeder ud af din kom-
fortzone og lukker op for sparring pa forretningsmaessige
udfordringer og implementering af digital kultur, skal du have
medarbejderne med.

"Det er vigtigt at inddrage medarbejdernes ideer, nar du skal
have styr pa jeres forretningsgrundlag og kunderne. Den
braendende ambition om at udvikle virksomheden til forretning
gennem digitale tiltag skal veere til stede — det kommer ikke til at
virke, hvis der er en gammel kultur i virksomheden," siger Finn
Boye Nielsen og fortsaetter:

"Kan du forklare, hvordan | bliver bedre til at drive forretning,
kommunikere og producere ved at digitalisere processer, vil
medarbejderne blive glade for en ny made at gere tingene pa. Og
de vil selv bidrage til at skabe den digitale kultur.”
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Eksportens DNA®: Omkostninger

E-handelsekspert:

"Dine produkter er
1kke for komplekse
tll e-handel”

Af June Sejrup, Eksportforeningen

Mange danske B2B-virksomheder
teenker ikke e-handel og digitalisering
ind i deres eksport. Hvis din virksom-
hed skal have en chance for at veere
med i kampen om kunderne, er du
nedt til at gentaenke din forretning ud
fra en digital tilgang.

"Barren er Igftet, da viigennem vores B2C-indkgb har fundet
ud af, hvad der rent faktisk er muligt online. Derfor forventer vi
den samme fleksibilitet og de samme muligheder, nar vi handler
som B2B-kunder,” siger Max Riis Christensen, medstifter og
medejer af virksomheden MakesYoulLocal, som hjeelper danske
B2B-virksomheder med at starte webshops op i udlandet.

Kunderne styrer salgsprocessen

"Den stigende digitalisering ger, at kunderne har andre behov og
ensker i dag end for 10 ar siden. Nar en indkeber er pa udkig efter
mulige leverandgrer, ringer han ikke til dem. Han s@ger efter le-
verandgrer online og udvaelger dem, som pa 15-30 sekunder kan
tydeliggere, at de kan levere et produkt, som daekker hans behov
til en konkurrencedygtig pris," fortaeller Max Riis Christensen og
fastslar:

"l dag er det kunden, der styrer salgsprocessen, og det hele star-

ter online. Hvis du ikke kan im@dekomme det, taber du kampen
om kunderne.”
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Tag sma skridt

Ifglge Max Riis Christensen vil danske B2B-virksomheder gerne
selv kgbe online, men nar det gaelder salg, mener mange, at lige
netop deres produkt er for komplekst til at seelge pa nettet.

"Det handler ikke ngdvendigvis om, at du skal have en webshop —
det handler om at bringe e-handel sa langt, som du nu kan," siger
Max Riis Christensen og uddyber:

"Det gar du for eksempel ved at have en grundig beskrivelse af
produktet og teknisk viden pa dit website. Du kan ogsa have en
simpel bestillingsformular eller starte op i det sma med at seelge
standardkomponenter og mindre dele via en webshop,” foreslar
Max Riis Christensen og fortsaetter:

"Husk, at kunder ikke ser sselgeren som den vigtigste kilde i dag.
Den klassiske kontaktliste med saelgere pa dit website dur altsa
ikke. Nar kunder besgger dit website, er det ofte for at opsage
viden og information. Derfor skal du give dem adgang til ekspert-
viden og for eksempel mulighed for at tale med en produktspe-
cialist.”

Er pris virkelig en barriere?

En anden indvending, som Max Riis Christensen hgrer, er, at virk-
somhederne ikke @nsker at laegge deres priser pa nettet. Men
hvad sker der, hvis konkurrenterne kommer far dig?

"Du kan veere helt sikker p3a, at den kinesiske producent med et
tilsvarende produkt laegger sine priser pa nettet. Overvej, hvad
der vil ske, hvis du gor det samme eller laegger et prisestimat ud?
Ja, dine konkurrenter kan se det —men vil fordelene opveje det?
Maske vil gennemsigtigheden traekke flere kunder til og skabe ny
muligheder,” siger Max Riis Christensen.

Max Riis Christensen siger endvidere, at hvis ikke du kan konkur-
rere pa prisen, skal du ggre opmaerksom pa andre vaerdier, som
dine kunder vil kgbe ind pa.



- - Husk, at kunder ikke ser seelgeren
m ® som den vigtigste kilde i dag. Den

klassiske kontaktliste med saelgere
pa dit website dur altsa ikke. Nar
kunder besgger dit website, er
det ofte for at opsege viden og
information. Derfor skal du give
dem adgang til ekspertviden og for
eksempel mulighed for at tale med
en produktspecialist.”

Max Riis Christensen, MakesYoulLocal

Max Riis Christensen er
medstifter og medejer
af virksomheden
MakesYoulLocal.

"Har din virksomhed for eksempel fokus pa baeredygtighed og
socialt ansvar hele vejen gennem vaerdikaeden, eller tilbyder |
serviceaftaler, som skaber yderligere vaerdi for kunden? Vis kun-
derne, hvordan du Igser deres behov og sgrg for at vende pro-
duktets kompleksitet til din fordel,” siger Max Riis Christensen.

Sadan kommer du i gang

1

E-handel er ikke et it-projekt
Du kan ggre meget selv, fgr du investerer en masse tid og pengeii
forkromede it-projekter.

"Det skal ikke veere et it-projekt, men et indholdsprojekt. Det
handler om at fa delt viden pa dit website og lade dine kunder
komme taettere pa, sa de feler sig trygge,” forklarer Max Riis
Christensen og fortsaetter:

"Fa talt med dine kunder og find ud af, hvad de efterspgrger. Kig
pa konkurrenterne, fa klarlagt virksomhedens behov og find ud
af, hvilke konkurrencefordele og veerdier | skal sla pa. Nar det er
pa plads, kan du kontakte din it-leverandgr.”

Kom i gang nu og skab vaekst
Selvom der kan veere barrierer for e-handel, skal duigang nu,
hvis du vil seelge mere og veekste din eksportforretning.

"Far du gang i e-handel eller begynder at generere flere leads
online, kan du pludselig veere i flere lande pa én gang. Du kan
altsa servicere flere kunder ad gangen, og faerre szelgere skal
rejse ud. Ved at digitalisere noget af din eksport, vil du bdde dbne
for nye markeder og reducere dine omkostninger til eksportsalg
betydeligt,” siger Max Riis Christensen og fortsaetter:

"Hvis du starter med e-handel nu, vil det veere en veesentlig kon-
kurrencefordel, da mange udenlandske B2B-virksomheder ikke
er kommet i gang endnu. Om tre-fire ar vil det veere en ngdven-
dighed, hvis du stadig vil vaere en aktiv spiller pa markedet.”
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Robotter |gtter
konkurrenceevnen
nos Landia

Af June Sejrup, Eksportforeningen

Landia har valgt at fastholde sin produktion i Lem,
hvor virksomheden blev grundlagt i 1933. Der er
flere omkostninger ved at have produktion i Danmark
end for eksempel i Kina, sa det stiller hgje krav til
virksomhedens konkurrenceevne.

"Hvis vi vil have en succesfuld virksomhed
om fem-ti ar, er vi ngdt til at udvikle os.
Bade i forhold til at optimere produkti-
onen og udvikle nye produkter,” siger
Steen Buhl Larsen, CEO hos Landia, som
leverer pumpe- og omrgringslgsninger til
mange forskellige brancher blandt andet
landbrug, spildevand, bioenergi og fiskein-
dustri.

Hvorfor optimere?

Landia er i skarp konkurrence med virk-
somheder, som kan producere billigere i
udlandet.

"Viser det som en styrke at have en pro-
duktioni Danmark. Det giver os adganag til
medarbejdere med et hgjt uddannelses-
niveau og understgtter virksomhedens
grenne profil, da der er mere fokus pa
genanvendelse i Danmark end for eksem-
peliKina,” forklarer Steen Buhl Larsen og
fortsaetter:

"Det stiller dog ekstra krav til vores pro-
duktionskapacitet og konkurrenceevne.
Ved at indsaette robotter i produktionen
er vi blevet mere effektive og har gget
vores produktivitet, og det har gjort os
mere konkurrencedygtige.”
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Hvorfor robotter?

Landia indfgrte den forste reelle auto-
mationi 2010 form af laserskaering, som
var forstadiet til en senere svejserobot i
produktioneni2012. Enrobot, som skulle
udfere standardopgaver. Siden har virk-
somheden investeret massivtiny tekno-
logi og indsat flere robotter. Blandt andet
robotter pd CNC-bearbejdningsmaskiner,
som producer sma stykantal og special-
emner. Det betyder, at flere maskiner nu
kan kgre ubemandet.

"Nar du indfgrer teknologi pa en opgave,
er det vigtigt, at robotten arbejder 100
procent korrekt. Derfor har vi brug for
medarbejdere, som kan programmere
robotten og optimere processen omkring
opgaven,” forklarer Steen Buhl Larsen og
fortsaetter:

"Derfor valgte vi at ansaette Kent Linde-
gaard Nielsen som automations- og pro-
cesudvikler med ansvar for dette omrade.
Kent skal udelukkende fokusere pa at im-
plementere og optimere anvendelsen af
robot- og CNC-teknologi i produktionen.
Kent har flere ars erfaring fra produktio-
nen og arbejde med maskinerne, og sa har
han flair for at se, hvor vi kan optimere og
gere tingene bedre.”

Vaekst kraever optimering

Landia har siden 2011 gget sin eksport
med mere end 63 procent igennem fokus
pa nye produktomrader og markeder.
Det kraever investering i maskiner og ny
teknologi.

"Vores fokus pa nye veekstmarkeder
kraever et opdateret produktionsappa-
rat, som kan fglge med de nye ordrer. Vi
oplever ogsa, at leveringstider er meget
korte i dag. Derfor skal vores maskiner og
processer veere kgrt i stilling, sa vi hurtigt
kan producere den efterspurgte Igsning,”
siger Steen Buhl Larsen og tilfgjer:

"Det er en opgave, der er nemmere

at lgse med robotter, idet disse uden
overvagning kan arbejde videre efter endt
arbejdstid. Forudsaetningen er stadig
dygtige medarbejdere til at igangsaette
processerne.”

Robotter erstatter ikke mennesker

Hos Landia har robotterne ikke erstat-
tet medarbejderne. De gar blot ind og
overtager nogle af de rutineopgaver, der
tidligere er blevet udfert af et menneske.

"Med implementering af robotter har vi
indfgrt en ny made at arbejde pa. Med
robotter sendrer karakteren af opgaven
sig og gor arbejdet mere spaendende,”
fortaeller Steen Buhl Larsen og uddyber:

"Der er nemlig brug for en medarbejder,
som kan programmere robotten og for-
teelle den, hvilken opgave den skal udfgre
og hvornar. Robotterne kan ogsa arbejde
videre, mens vi er til pause eller frokost.
Det betyder, at de i meget hgj grad er med
til at @ge vores produktivitet.”



Vi har et ma
forrest i bra
kraever tek
kan under:
hjeelpe os
de lgsning
eftersperg

Steen Buhl Lars

Forrest med udvikling

Landia vil gerne vaere den virksomhed, der
er farst med nye produkter og lgsninger til
deres kunder. Det stiller krav til produkt-
udvikling og teknologi.

"Vihar et mal om at ga forrest i branchen.
Det kreever teknologi, som kan understgt-
te malet og hjeelpe os med at udvikle de
I@sninger, kunderne efterspgrger,” siger
Steen Buhl Larsen og tilfgjer:

"Det handler altsaibund og grund om,

at vi skal have spaendende produkter og
konkurrencedygtige priser, hvis vi vil vaek-
ste som virksomhed.”

Lige nar den nye
teknologi kommer,
kan det virke som
en uoverskuelig
opgave. Men nar vi
spoler frem i tiden,
har det gang pa

gang vist sig, at det .

er det hele veerd.”
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Samtidig gnsker virksomheden at tiltraek-
ke de dygtigste medarbejdere.

"Vores beliggenhed gar, at det kraever en
ekstra indsats at tiltreekke og fastholde
dygtige medarbejdere. Det er endnu en
grund til, at vi har optimeret produktio-
nen. Vi skal udvikle produkter, som vores
medarbejdere synes er speendende at
arbejde med,"” forklarer Steen Buhl Larsen.

Stejl indlzeringskurve

Ifelge Kent, som er ansvarlig for at imple-
mentere og optimere brug af robotteri
produktionen, kan alle udfordringer med
indfgrelse af ny teknologi lgses. Men det

cp g

kraever vedholdenhed, og du skal afseette
ressourcer til at integrere den nye tekno-
logi i produktionen.

"Lad veere med at tro, at du kgber et
faerdigt setup, som bare kgrer af sig selv.
Du skal have de fysiske rammer pa plads.
Og sa er der de menneskelige. Der vil altid
vaere en angst for, at robotterne over-
tager arbejdet. Langt de fleste af vores
medarbejdere kan dog godt se fordelene,”
fortzeller Kent og tilfgjer:

"Lige nar den nye teknologi kommer, kan
det virke som en uoverskuelig opgave. Men
nar vi spoler frem i tiden, har det gang pa
gang vist sig, at det er det hele veerd.”
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Mere end 30 procent at danske
virksomheders eksportepisoder
cer engangshandler

Af Tanja Hai, Eksportforeningen

Sporadisk eksportsalg og engangs-

leveringer udger mere end 30 procent af

eksporthandlerne for en gennemsnitlig
dansk eksportvirksomhed. Bag tallene
star professor Philipp Schroder og hans
forskerteam pa Aarhus Universitet, som

har kortlagt transaktioner ud af Danmark

over en periode pa ti ar.

"Det er forblgffende, at vi ser, at sa mange eksportepisoder

kun sker én enkelt gang. Tallene giver os et billede af passiviteti
forhold til eksport, og det er potentielt dyrt, fordi omkostninger-
ne ved iszer opstart af eksport kan veere store,"” siger professor
Philipp Schréder, Tuborg Research Centre for Globalisation and
Firms, Aarhus BSS, Aarhus Universitet.

Engangshandler dominerer

Han har sammen med et hold af forskere kigget pa shipments ud
af Danmark for at undersgge, hvor produktive danske SMV'er er,
nar det kommer til eksportsalg.

Eksportens DNA®:
De dygtigste har
hoj produktivitet

Fakta

Produktivitet er et udtryk for
vaerdiskabelsen per medarbejder eller
ressource, som virksomheden bruger.
Forskningen viser, at hgjere produktivitet
giver mulighed for vaekst pa andre vigtige
omrader for eksempel antallet af markeder
og produkter pa hvert marked.
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"Vihar kigget pa de enkelte eksportepisoder og monitorerer sa
to ar fer og to ar efter den enkelte handel. Tager vi alle handler,
som er observeret i en ti ars periode, sa er der 30 procent af
handlerne, hvor vi finder, at salget ikke bliver gentaget. Et lignen-
de billede tegner sig, nar vi udvider monitoreringsperioden til
fem ar for og efter en handel,” siger Philipp Schréder.

Proaktiv tilgang giver succes

Tidligere forskning i Eksportens DNA® har vist, at hgj produktivi-
tet kendetegner de dygtigste eksportvirksomheder. De salger
mere til de samme eller finder flere kunder pa eksportmarkeder-
ne og investerer i en proaktiv tilgang til eksport.

"Vihar nu en forklaring pa, hvorfor vii Eksportens DNA® fandt
frem til, at hgj produktivitet betyder s meget for at fa succes pa
eksportmarkederne. Vores nye studie viser faktisk, at det isaer
er de lavproduktive, som oplever enormt meget sporadisk eller
tilfaeldig eksport. Hvis du er mere produktiv, sa er der en stor
sandsynlighed for, at din tilgang til eksport er proaktiv frem for
passiv,"” forklarer Philipp Schréder og fortsaetter:

"Kigger vi pa de faste omkostninger ved eksport, kan vi se, at
det godt nok koster i stgrrelsesordenen 10-20 gange sa meget
at veere proaktiv i forhold til blot at veere passiv. Som proaktiv
eksportgr har du s3 ogsa salg i flere ar, og du szelger en tydelig
stgrre volumen per shipment. Set med indtjeningsgjne vil det
derfor ofte vaere en darlig idé blot at lade tilfaeldet bestemme
over din eksport.”



Investér i din forretning

Ifglge professoren vilmange eksportvirksomheder kunne
genkende det sporadiske salg af produkter til mange forskellige
markeder.

"Nar man spgrger virksomhederne, hvad det er, der stopper
dem, naevner de finansiering og mangel pa kompetencer til at
gore et lead til en kunderelation. Det er dog muligt at ggre noget
ved det og investere i at ansaette en medarbejder, som skal fglge
op pa leads. Det kan jo vaere, at den nye medarbejder hurtigt
tjener sinlgnind,” siger Philipp Schréder og uddyber:

"Hvad er alternativet til ikke at investere? Du skal bade udvikle
eksisterende kunder og ga efter nye. Vores anbefaling er —
anerkend, at du har sporadisk salg og ger dig klart, hvorfor der
ikke bliver fulgt op pa nye leads, og hvorfor du ikke satser pa et
marked, hvor kunden selv har fundet dig.”

Skarp pa din vaerdi

Med andre ord skal du ifglge Phillip Schréder tage det tilfaeldige
salg med, hvis du kan overbevise dig selv om, at du tjener nok pa
det. Men du skal spgrge dig selv, hvorfor du ikke fglger op. Nar du
er klar over, hvorfor du lader muligheder smutte, er der en relativ
nem fortjeneste ved ikke at lade det ske:

"Hold manedsmegder og gar det til et fast punkt pa dagsordenen
at falge op pa leads og unders@ge potentialet pa det enkelte
marked. Lad vaere med at lade tilfeldet bestemme — og seet

EFTERUDDANNELSE

EKSPORTSZALGER 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
veelge netop de eksportformer og afsaetningskanaler, der
passer til din virksomhed og dine kunder.

Pris: DKK 17.500.
Medlemmer af Eksport-
foreningen DKK 16.000

Varighed: 8 hele
undervisningsdage

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

gaende niveau

Mulighed for
SVU-tilskud

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

dig et mal om at tjekke op pa dine kundekontakter. Hvem er for
besvaerlige at handle med, hvem har kun lagt ordrer med lille
volumen, hvem har vi solgt til, og hvorfor har de valgt os som
leverandegr,” siger Philipp Schroder og fortsaetter:

"Pa den made bliver du skarpere pa din vaerdi for kunderne, og du
far mange gratis informationer ind, nar du reagerer pa kundernes
henvendelser.”

Fakta om forskningen:

Analysen udkommer som: Geishecker, Schréder,
Sgrensen (2018) ‘One-Off Export Events’, Canadian
Journal of Economics.

Det bagvedliggende datamateriale er baseret pa
Danmarks Statistiks CVR-register over virksomhe-
der over en 12-arig periode og pa transaktionsdata
(det vil sige baseret pa toldformularer).

Tallene viser, at afhaengig af definition og tidsperiode
er mellem 28 og 42 procent af en gennemsnitsvirk-
somheds eksportkontakter rene engangshandler.
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Optimér dine
leveringsprocesser
0g undga udgifter

Af June Sejrup, Eksportforeningen

Forsinkelser og fejl i leveringer kan koste
B2B-virksomheder dyrt. Derfor er der
inden for supply chain et stigende behov
for at optimere leveringsprocesser og
sikre, at levering af varer sker som
planlagt og uden fejl.

"Kgber er interesseret i, at varen kommer frem til tiden og bliver
transporteret under de forhold, han har specificeret. Saelger vil
have en optimal udnyttelse af sine transportmidler og styring
pa tid og projekter, sa han kan orientere sine kunder,” siger Niels
Henrik Olesen, CEO og partner hos Trusted A/S.

Hvad er mulighederne?

Forsinkelser i levering af varer og komponenter kan medfgre eks-
tra udgifter for din virksomhed. Det samme gaelder, hvis varen
kommer til skade under transport. Derfor giver det mening at
overvage dine leverancer. Ifalge Niels Henrik Olesen er der flere
muligheder:

"Nar det er meget dyre genstande, kan du sende en medarbej-
der med, som holder gje med lasten. Alternativt kan du saette
elektroniske loggere pa, som opsamler information undervejs,”
fortaeller han og fortsaetter:

"Du kan ogsa saette maerkater pa, som afslgrer brudt emballage
eller skifter farve, hvis varen har veeret udsat for ekstreme tem-
peraturer. En anden mulighed er at digitalisere dine leveringspro-
cesser ved at saette digital sporing pa dine leverancer.”

Hvad er mest sikkert?

Der er bade fordele og ulemper ved de forskellige overvagnings-
metoder. Nar der er mennesker involveret, kan der ske fejl og
manipulation.
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"Personen, som felger med din leverance, vender maske ryggen
til for en kort bemaerkning. Maerkater og loggere kan pilles af og
erstattes, sa du ikke kan se, hvis varen har lidt overlast. Samti-
dig kreever disse metoder din tilstedevaerelse, nar leverancen
ankommer,” forklarer Niels Henrik Olesen og uddyber:

"Hvis du digitaliserer dine leveringsprocesser, er der faerre
risici. Data bliver sendt direkte videre til en server, som lagrer
alt. P4 den made kan du hele tiden felge med, uanset hvor du
sidder iverden.”

Hvorfor er det nedvendigt at forebygge?
Trusted oplever, at digital sporing skaber overblik og reducerer
stressniveauet hos medarbejderen, som er ansvarlig for leverancen.

"Med digital sporing kan din kunde selv fglge med i status pa sin
leverance. Det betyder, at kunden ikke ringer til dig konstant og
efterspgrger sin vare. Samtidig kan du na at reagere i tide, hvis
der opstar en forsinkelse eller en skade. For eksempel ved at
sende en ny vare afsted,"” siger Niels Henrik Olesen.

Undga beder

Leveringsbetingelser indgar som et vigtigt forhandlingselement
i langt de fleste kontrakter. Derfor vil din kontrakt ofte indeholde
en aftale om bgder eller prisnedslag, hvis du ikke overholder
leveringsfristen. Som eksempel naevner Niels Henrik Olesen
vindindustrien:

"Sporing bliver anvendt en del inden for vindindustrien, da der
er tale om dyre komponenter og projekter med korte deadlines.
Her er det kritisk, at bestilte komponenter nar fremi tide, da
forsinkelser vil resultere i dagbader og ungdvendige udgifter til
montgrer, som bare gar og venter pa materialet.”

Placér ansvaret ved skader

Det kan vaere svaert at bevise, hvem der baerer ansvaret for en
skade, hvis uheldet er ude. Har du sporing pa din vare, kan data
hjeelpe dig.



"Hvis din vare er beskadiget, kan sporing forteelle dig, hvor og
hvornar varen er blevet tabt. For eksempel hvis der i transpor-
ten indgar overgang fra lastbil til skib, og varen er blevet tabt pa
kajen," forklarer Niels Henrik Olesen og tilfgjer:

"Det er nemmere at placere et ansvar, nar du kan pege pa
konkrete data, der viser haendelsen og dermed arsagen til en
forsinkelse eller en skade.”

Tilfredse kunder

Ifelge Niels Henrik Olesen handler supply chain-optimering ikke
kun om at omkostningsminimere og optimere dine processer.
Det eriligesa hgj grad et spargsmal om tilfredse kunder.

"Med det stigende fokus pa at imgdekomme kundens behov og
ngdvendigheden af at vaere mere og mere konkurrencedygtig er
dét her et omrade, hvor du kan differentiere din virksomhed og
yde en ekstra service til dine kunder,” siger Niels Henrik Olesen.

Hvordan kommer jeg i gang?

Han understreger, at det er vigtigt at afszette ressourcer og fa
afdaekket behovet i din virksomhed, hvis du vil digitalisere dine
leveringsprocesser.

Hvis du vil i gang med at spore
dine leverancer, skal du:

Ggre dig klart, hvilke opgaver du vil have Igst
Afklare, hvad vil du indhente data om, og hvad de
skal bruges til.

Afseette ressourcer og uddanne dine medarbejdere,
sa de kan lzese de data og alarmer, der kommer ind.
Beskrive formalet og processerne omkring det og
forklare det for medarbejderne.

Serge for, at aendringerne stgtter op om dine
kvalitetssystemer (for eksempel ISO).

Have styr pa teknikken og integrere det med
virksomhedens it-systemer.

"Ger dig klart, hvilke opgaver du vil have Igst, hvad du vil indhente
af data og hvordan du vil bruge den data. For eksempel: Hvor
langt skal dine varer transporteres, og hvor ofte vil du indhente
data?” forklarer Niels Henrik Olesen og fortaeller videre:

"Forhold dig til, om din virksomhed er klar til denne forandring.
Ikke alle virksomheder er modne til at komme i gang med at op-
timere deres leveringsproces og analysere pa data. Det kraever,
at du har de rette kompetencer til at I#se opgaverne — og vil
afseette ressourcer til det.”

Uddan dine medarbejdere

Trusted har erfaret, at det er afggrende, at du uddanner dine
medarbejdere. De skal montere senderne korrekt og veere i
stand til at laese indgaende data og alarmer, sa | kan handle hur-
tigt ved forsinkelser og fejl.

"Det er vigtigt at fa medarbejderne med. Forklar, hvorfor | ger
det, og hvad | vil bruge data til. Fa indfert en policy, og beskriv
processerne. Fortael medarbejderne, at det handler om rationa-
lisering — ikke om kontrol og overvagning. | optimerer proces-
serneijeres supply chain for atimgdekomme kundernes behov,”
afslutter Niels Henrik Olesen.

Trusted A/S udvikler og producerer GPS-trackere og software til sporing af varer og leverancer. Idéen om de meget slagkraftige trackere
opstod, da en virksomhed kontaktede Trusted med et behov for at tracke vilde dyr i Afrika.
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-okus pa kunder

0g fa segmenter
skaber vaekst pa
alle parametre

Af Tanja Hai, Eksportforeningen

Da Briiel Systems genopstod i rekon-
strueret form efter en konkurs, skulle
der store forandringer til for at vende
skuden. Opskriften er benhardt fokus
pa kunderne og udvalgte brancher — og
ikke mindst en steerk holdindsats.

Briel Systems fik sit navn for tre ar siden, da det davaerende
Briel International gik konkurs. Med nye ejere, nyt navn, ny ledel-
se og en plan for store forandringer genopstod virksomheden. |
dag kan den kalde sig nyslaet vinder af prisen Danish Exporter of
the Year 2017 efter tre ar med konstant vaekst.

"Vihar arbejdet rigtig meget med at forandre virksomheden, der
var kendetegnet ved at vaere stgvet lidt til. Ti ar med svingende
resultater havde sat sine spor, og der var tale om en krisesituation.
Sa sparer man ofte og nogle gange de forkerte steder. Retningen
var ikke klar, s de enkelte afdelinger var begyndt at suboptimere
og fokusere pa egne opgaver,” siger CEO, Kurt Bech Christensen
og fortsaetter:

"For den nye ledelse handlede det farst og fremmest om at saet-
te de vigtigste fokusomrader pa agendaen og fa alle til at arbejde
som ét hold og traekke i samme retning.”

Konstant vaekst siden 2015

Briel Systems leverer industrielle vaskeanlaeg til kunder over
hele verden og er 100 medarbejdere pa hovedkontoret og fa-
brikken i Hjgrring. Virksomheden praesterede fra 2015-2016 en
eksportvaekst pa 100 procent og yderligere 33 procent til 2017,
sa omsaetningen i dag ligger pa 160 millioner kroner.
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"Vores medarbejdere har fra opstarten udvist et unikt engage-
ment, da ingen har veeret i tvivl om Briel Systems’ potentiale

pa verdensmarkedet. Sa medarbejderne spiller en fuldstaendig
afgerende rolle i succesen. Vi er vokset markant i omsaetning og
tjener penge for tredje ar i traek — og det er maske 50 ar siden, at
det skete sidst,"” siger Kurt Bech Christensen.

Prisen kommer til sidst
Foruden medarbejderne er fokus pa kunden afggrende for Bruel
Systems’ succes.

"Vihar sat kundefokus langt hgjere op pé agendaen internt, og
after sales, service og vedligehold udger i dag 20 procent af
Briel Systems’ omsaetning. Helt konkret betyder kundefokus,
at alle medarbejdere smider, hvad de har i heenderne og lgser
problemet, nar en kunde ringer,” siger Kurt Bech Christensen og
uddyber:

"Tidligere kunne vi bruge op til tre dage pa at finde en lgsning pa
problemet og afklare pris —i dag Igser vi kundens udfordring med
det samme, og ferst derefter taler vi pris. Den tilgang har for
eksempel betydet, at vi har faet store kunder tilbage i folden, der
ellers ikke ville handle med det gamle Bruel, " forteeller Kurt Bech
Christensen, der kan se, at a&endringerne skaber mere salg:

"Vejen til nye ordrer gar ofte gennem en god serviceaftale eller
et godt renommé i forhold til service, og vi behandler derfor
den del af forretningen med lige sa hgj prioritet som almindeligt
salg.”

Fokus pa fa segmenter
Det benharde fokus pa kunderne gar igen i virksomhedens valg
af segmenter og markeder, der i dag er barberet vaesentligt ned.

"Vileverede tidligere vaskemaskiner til utrolig mange segmenter,
men koncentrerer os nu om de fem, hvor produkterne matcher



vores kunders behov. Det betyder, at vi holder fokus der, hvor
vi har de rette produkter, og hvor vi kender markederne og star
steerkt,” siger Kurt Bech Christensen.

Nar direktgren sparger kunderne om, hvorfor de vaelger Briel
Systems, er det en kombination af flere ting:

"Vihar produkter, som er rigtig gode til at Igse de udfordringer,
kunderne har. De veelger os, fordi vi har de bedste vaskemaski-
ner i verden, og fordi vi ikke forlader kunden, fgr udstyret kgrer.
Priserne skal ogsa vaere konkurrencedygtige, men vi far nok en
hgjere pris end vores konkurrenter, da vores udstyr har en laen-
gere levetid,” siger Kurt Bech Christensen.

Briiel Systems
- opskriften pa succes:

Saet fokusomrader gverst pa agendaen, falg
malet, og fa alle til at treekke i samme retning.
Kunden er vigtigst —smid, hvad du har i
haenderne og Igs problemet.

Tro pa dine medarbejdere og pa, at de kan og

vil ga en meter mere.

Ga forrest som leder og rust dine
mellemledere til opgaven.

Kortlaeg pa MUS-samtaler, hvor den enkelte
medarbejder kan blive dygtigere i forhold til
fremtidens udfordringer.

Kilde: Kurt Bech Christensen

~ DANISH °.
* EXPORTER -

OF THE YEAR .'

2017 WINNER|

Briiel Systems -
Danish Exporter
of the Year 2017

Bedemmelseskomitéens begrundelse for prisen

» Virksomheden har pa kort sigt skabt en utrolig rejse
og en stejl udvikling med en ekstraordinzer stor
eksportandel.

* Bruel Systems er praeget af en baeredygtig udvikling
og fremstar som en glimrende forteelling om et
eksporteventyr.

* 20 procent af omsaetningen stammer fra servicering
af egne produkter, hvilket er udtryk for en hgj grad af
procesinnovation.

» Virksomheden er meget aktiv i Eksportforeningens
netvaerk og udnytter foreningens rammer til
samarbejde pa tveers.

Danish Exporter of the Year uddeles en gang om aret.
Tidligere prisvindere er: Hoyer, Hydra-Grene A/S, Viking
Life-Saving Equipment, Desmi A/S og Resolux ApS.

Lynhurtig omstilling
Selvom prisen pa Bruel Systems’ vaskeanlaeg er hgjere end kon-
kurrenternes, er virksomheden stadig konkurrencedygtig.

"Vifar vores komponenter fra underleverandgrer i Danmark, nar
vi har behov for laserskeering. Derudover far vi komponenter

fra polske leverandgrer, og alt bliver samlet og testet pa vores
fabrik i Hjgrring. Denne model betyder, at vi kan holde de faste
omkostninger sa lave som muligt,” siger Kurt Bech Christensen
og uddyber:

"Vi er en projektvirksomhed, hvor der kan forekomme hul i
ordreindtaget, og omsaetningen derfor kan kgre op og ned. Nar
vi har travlt, hyrer vi ekstra vikarer ind specielt til konstruktion og
produktion/montage, og denne forretningsmodel betyder, at vi
lynhurtigt kan omstille os.”

Hos Bruel Systems er fokus pa
kunderne gverst pa dagsordenen,
og servicedelen bliver behandlet
pa lige fod med almindeligt salg.

ortmagasinet



Eksportens DNA®: Netvaerk

Nye medlemmer
far skraeddersyet
velkomst

Af Tanja Hai, Eksportforeningen

Nar Eksportforeningens medlemmer er aktive og har en bred forankring i foreningen,
er de mere tilfredse med medlemskabet. Det er baggrunden for, at virksomhederne
nu bliver madt af et skraeddersyet on boarding-forleb.

"Vikunne se, at der var en gruppe medlemmer, som ikke kom "Vi skal veere tro mod vores DNA - vi er teet pa vores medlemmer
rigtigti gang med at bruge netvaerket og vores aktiviteter. Resul- og gar gerne en ekstra mil for at yde den gode service og hjeelp
tatet var, at en stor del af vores udmeldelser kom fra relativt nye til virksomhederne. Det skal vores on boarding-forlgb ogsa
medlemmer, der ikke oplevede at fa vaerdi ud af medlemskabet,” afspejle, sa det personlige i form af et opkald eller et besgg og
forklarer Ulrik Dahl, CEO, Eksportforeningen og uddyber: hjeelp til de farste udfordringer udger en stor del af velkomsten,”

siger Ulrik Dahl.
"Hos os deler virksomhederne viden, kontakter og erfaringer, sa
de for eksempel hurtigere far hul igennem til et nyt marked eller

undgar at bega en raekke fodfejl ved at leere af andre. Det krzever, Hgjere aktivitetsniveau
at du kommer i gang med at opbygge dit netveerk, og her havde vi Medlemmerne har taget godt imod indsatsen, og det kan ses i
en mulighed for at blive bedre til at hjeelpe medlemmerneigang.” tallene efter blot otte maneder:

"Tidligere kom 38 procent af udmeldelserne fra virksomheder,

Opkald med fokus pa medlemmerne der ikke havde deltaget i en aktivitet de seneste to ar. Evaluerin-
Det nye on boarding-forlgb har kgrt siden september 2016, hvor gen af de forste otte maneder af vores indsats med en skraed-
de ferste nye medlemmer blandt andet fik bes@g, en velkomst- dersyet velkomst viser, at mere end 90 procent har deltaget i
pakke og et serviceopkald fra Eksportforeningens sekretariat. minimum to aktiviteter,” forklarer Ulrik Dahl.

44

Medlemmerne er mere tilfredse

"Vier medlemsejet og medlems-
drevet, sa vores fornemste op-
gave er at skabe veaerdi for med-
lemmerne. Hvert ar gennemfarer
vi derfor en medlemstilfreds-
hedsundersggelse og maler
konkret pa tilfredsheden.

Eksportmagasinet #8

+7,5

12017 har vi set en stigning til 7,5,
hvor vii 2016 13 pa 7,2 pa en skala
fra 1-10. Jeg tolker resultatet som
en paen stigning, der viser, at vores
fokus pa blandt andet nye medlem-
mer har en effekt.”

Ulrik Dahl, CEO, Eksportforeningen




Del viden om eksport fra et strategisk perspektiv Udvid dit kundegrundlag og forkort vejen til nye markeder

Toplederforum er et fortroligt rum, hvor du har 13 eksportnetveerk opdelt efter kundesegmenter i forskellige
mulighed for at dele strategisk viden, hgre oplaeg industrier og med kommercielt fokus. @g dit eksportsalg

fra nogle af Danmarks dygtigste eksportgrer og ved at dele kontakter, viden og erfaringer med andre
netveerke med andre topledere. eksportvirksomheder.

“ DANISH
I/l EXPORT

ASSOCIATION

Topledelse

sourcing

Marketing
&

kommuni-
kation

Fa hjzelp til at underststte dit salg i Kina
Eksportforeningens Kina-kontor er din genvej til

Fa viden til at optimere

kontorfaciliteter, marketingassistance, radgivning din vaerdikaede
og eksportnetvaerk, nar du vil udvide eller starte Erfa-gruppen er for dig, der
salg til det kinesiske marked. arbejder med strategisk

indkgb og optimering af
virksomhedens veerdikaede.

Styrk dine kompetencer inden for B2B-markedsfering

I Danish Export Marketing Group far du ny viden og vaerktgjer om
B2B-markedsfaring og kan dele erfaringer og sparre med andre
marketingansvarlige om salgs- og marketingrelaterede udfordringer.

Hos Eksportforeningens marketingafdeling kan du ogsa traekke pa
skraeddersyet radgivning.
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Udvikling i medlemstal 2012-2017

2012 2013 2014 2015 2016 2017
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Kendskab til alle tilbud

Et andet afggrende element i forlgbet for nye medlemmer er
velkomstmgder, der afvikles 3-4 gange om aret. Mgderne giver
medlemmerne mulighed for at netvaerke pa tveers af industrier og
overblik over, hvilke tilbud Eksportforeningen har.

"Vioplever, at mange medlemmer bliver positivt overraskede over,
at viforuden 13 eksportnetvaerk ogsa har tilbud til topledere, efter-
uddannelse til marketingmedarbejdere og salgs- og eksportfolk.
Derfor inviterer vi nu nye medlemmer og nye medarbejdere i eksi-
sterende medlemsvirksomheder til feelles mgder, hvor de kan mgde
hinanden og fa information om, hvilke muligheder et medlemskab
giver,” siger Ulrik Dahl.

Er din virksomhed nyt medlem i
Eksportforeningen, eller er du ny
medarbejder i en medlemsvirksomhed?

Velkommen til Eksportforeningen er et tilbud til dig som nyt
medlem eller ny medarbejder. Her har du mulighed for at skabe
nye kontakter og dele viden med andre eksportvirksomheder
og fa indblik i, hvordan du kan bruge jeres medlemskab til at
styrke jeres eksport.

Den 4. januar 2019 pa Eksportforeningens kontor
i Kgbenhavn K

Den 28. august 2018 i Eksportens Hus i Silkeborg
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Vores mal er ikke at fa sa
mange medlemmer som
muligt, men i stedet at hjeelpe
vores eksisterende medlemmer
bedst muligt. Nar det er sagt,
er det dog stadigveek dejligt,

at vores medlemstal er stat
stigende.”

Ulrik Dahl, CEO, Eksportforeningen

Digital kommunikation

Arbejdet med at tage godt imod nye medlemmer og under-
stgtte en hurtig forankring er en proces, som er under
Igbende udvikling. Neeste skridt bliver at digitalisere en del
af kommunikationen med medlemmerne.

"Der er en reekke informationer om medlemskabet, vidende-
ling og synligggrelse af de enkelte medlemmers kompeten-
cer, som viiar vil arbejde pa at systematisere kommunika-
tionen omkring. Pa den made far vi mulighed for at fokusere
mere pa den direkte dialog med medlemmerne — et omrade,
som er afggrende at styrke yderligere, fordi vi her kommer
taettere pa virksomhederne og kan bidrage med sparring,”
siger Ulrik Dahl.

Ulrik Dahl, CEO, Eksportforeningen

star i front for sekretariatet i Silkkeborg,

hvor medarbejderne hver dag taler med

medlemmer og hjaelper dem videre med
ordringer og forespgrgsler.




Deloitte.

Lokal ekspertise. Global raeekkevidde.

Vibidrager med vores kompetencer, viden og erfaring. Vi har et netvaerk af kolleger i mere end 150 lande verden over,
sa vi kan sikre dig lokal radgivning, ligegyldigt hvilket marked du opererer pa. Find os pa www.deloitte.dk

€AFAIR

When heart meets business. Her dannes gnister i luften

ved ethvert nyt mgde. Her mgdes globale aktarer og lokale
helte. Her abner der sig helt nye perspektiver for verden.
Og forretning forvandles til falelse:

www.messe-duesseldorf.de

®
.
||
For yderligere information:
Intermess ApS_Radhusvej 2_2920 Charlottenlund

TIf. 455056 55 _Fax 45505027

messe@intermess.dk BaS'iS fOl’ M esse
www.intermess.dk Business Diisseldorf
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Af Katrine Ronje, Eksportforeningen

Pistolsaelger eller
storindkgber?
Sryd din rolle og

udvid dit netvaerk

Du har sikkert provet det. Du traeder ind i et rum, scanner for kendte ansigter og seger
hurtigt hen mod dem. Hvis du vil udvide dit netveerk, skal du dog ga anderledes til
veerks. Fa gode rad til at bryde dine netveerksvaner her.

"Du skal starte med at ggre op med dig
selv, hvilken type netveerker du er. Maske
er du indkgber eller szelger til daglig og ta-
ger din rolle med dig til netvaerksaktivite-
ter. Acceptér dinrolle, men vaer samtidig
parat til at bryde den,” lyder et af radene
fra Mark Lerche, der er Head of Danish
Marine Group under Eksportforeningen
og en skarp networker.

Ifelge Mark Lerche er din vigtigste kapital
som networker din troveerdighed og img-
dekommenhed:

"Som seelger kan du for eksempel godt
give et konstruktivt input uden ngdven-
digvis at saelge noget, sa det er vigtigt,

at du lader din indre pistolsaelger med
brochure under armen blive hjemme. Har
du en rolle som storindkgber, der prgver
at holde szelgere pa afstand, risikerer du
at ga hjem fra et mgde uden ny viden eller
kontakter.”

Brug fem minutter

Hvis du vil udvide dit netveerk, kan du des-
uden saette et mal om at hilse pa mindst
tre, du ikke kender i forvejen. Det kan virke
som en uoverskuelig opgave for de fleste
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og vaere en personlig greense, der skal
overskrides. Det kraever gvelse.

"Du skal turde ga hen til nye mennesker,
reekke handen frem og sige goddag. Du
kan altid spgrge, hvad vedkommende
gerne vil have med hjem fra arrangemen-
tet. Det er deringen, der vil se skaevt til,”
forteeller Mark Lerche og fortsaetter:

"Kunsten er at undga at veere klaeben-

de. Selvom du taler med en interessant
person, skal du vaere aben for, at | begge
kan ga videre og hilse pa andre efter fem
minutter. Hvis | omvendt ikke umiddelbart
har noget at tale om, skal du stadig bruge

fem minutter pa samtalen, men heller ikke
vaere bange for at ga videre.”

Skab forbindelser i dit netvaerk

Netvaerk handler fgrst og fremmest om
at give. Derfor skal du overveje, hvad du
kan byde ind med i netveerket og ikke blot,
hvad netvaerket kan ggre for dig. Ifglge
Mark Lerche kan du blandt andet byde

ind ved at veere en connector, der skaber
forbindelser mellem folk i dit netvaerk og
maske endda pa tveers af brancher.

Hvis nogen har brug for noget, du ikke kan
levere, kender du maske en, der kan. Du kan

skabe forbindelsen og pa den made give
veerdi. Du far ikke noget ud af det her og nu,
men du kan fa gavn af det pa den lange bane.”

Mark Lerche, Head of Danish Marine Group, Eksportforeningen



Foto: Katrine Rgnje

Her er Mark Lerche til arrangementet Klar til 2018 i Eksportens Hus, hvor medlemmerne kan mgde Eksportforeningens medarbejdere og

blive opdateret pa arets kommende aktiviteter.

"Hvis nogen har brug for noget, du ikke
kan levere, kender du maske en, der kan.
Du kan skabe forbindelsen og pa den
made give vaerdi. Du far ikke noget ud af
det her og nu, men du kan fa gavn af det
pa den lange bane," siger Mark Lerche og
fortsaetter:

"Den professionelle networker har bredde
i sit netvaerk, s& det spasender fra den loka-
le handvaerker til internationale kunder. Pa
den made kan du byde ind pa rigtig mange
niveauer.”

Vaer en stemme i branchen

Netvaerk foregar i dag pa mange niveau-
er, og det giver mulighed for, at du kan
positionere dig som enrelevant stemmei
branchen. Det kan du ggre ved at dele ud
af din viden og gode historier til arrange-
menter, i pressen og pa sociale medier.

"Har du for eksempel en succeshistorie
fra din virksomhed, eller har | landet en

ny ordre, kan du kontakte journalister. Du
behgver ikke ngdvendigvis skrive en pres-
semeddelelse, men blot tippe dem om en
nyhed eller tendens,” foreslar Mark Lerche
og fortsaetter:

“"Du kan ogsa henvende dig til arranggrer
af et arrangement og byde ind med input
til et opleeg. Jo mere viden, du deler, jo
starre er chancen for, at du bliver opfattet
som en relevant stemme i branchen.”

Link op, for | medes

En anden mulighed for at dele din faglige
viden er via opslag og blogindlaeg pa Lin-
kedIn. Derudover er platformen et godt
veerktgj til at vedligeholde dit netvaerk og
skabe nye professionelle forbindelser.

"Du skal ikke vaere bleg for at linke op med
nye kontakter forud for et arrangement.
Kig deltagerlisten igennem og skriv til folk,
at du ser frem til at mg@de dem til det kom-
mende arrangement. Pa den made kan det
0gsa veere nemmere at starte en samtale,
nar | mgdes,"” papeger Mark Lerche.

Syv gode rad til at styrke dit netvaerk:

til et arrangement.

Bryd isen med sp@rgsmal som:

i)
x » Szt et mal om at hilse pa mindst tre, du ikke kender i forvejen, nar du er

"Jeg tror ikke, at vi har hilst pa hinanden fer. Hvilken virksomhed

kommer du fra?”

"Hvem er jeres kunder?”

“Hvad er jeres starste udfordring?”

"Hvordan ser du udviklingen i branchen?”

"Hvad gnsker du at fa med hjem fra arrangementet i dag?”
Vaer ikke bange for at ga videre til en ny person efter fem minutter.
Vaer en connector og skab forbindelser mellem dine kontakter og pa

tveers af brancher.

Positionér dig som en relevant stemme i branchen ved at henvende dig
til arranggrer og journalister med faglige input.

Del faglig viden og nyheder via opslag eller blogindlaeg pa LinkedIn.
Connect med nye forbindelser pa LinkedIn forud for et arrangement

- husk at skrive en hilsen.
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Eksportens DNA®: Kvalitet

[.okale servicecentre
styrker Alfa Lavals
konkurrenceevne

Af Katrine Renje, Eksportforeningen

P& verdensplan har Alfa Laval mere end 100 lokale servicecentre. Virksomhedens
egne ingenigrer og teknikere kan derfor hurtigt rykke ud, nar en reder har behov for
servicebesgg pa et skib. Det er et steerkt konkurrenceparameter, der understgtter
eksportsalget hos Alfa Laval.

| Aalborg udvikler, producerer og servicerer Alfa Laval blandt
andet kedler, varmevekslere, ballastvandlgsninger og reggas-
rensningssystemer til marineindustrien. For at kunne servicere
skibsredere rundt om i verden har virksomheden lokale ser-
vicecentre i internationale havne som for eksempeli Singapore,
Dubai, Korea, Japan, Kina, Holland, Tyskland og USA.

"Nar en dansk skibsreder har brug for assistance i for eksempel
Shanghai, sender vi en af vores egne ingenigrer eller teknikere i
lokalomradet. Det mindsker omkostningerne ved at fragte tekni-
keren oversgisk til skibet, og samtidig kender vores folk kedlerne
og kan derfor hurtigere hjelpe kunden,” forklarer Martin Hansen,
som er Business & Market Development Manager i Alfa Lavals
Boiler Service.

‘- Rederne vil vide sig sikre

pa, at vi kan yde service
gennem hele skibets levetid.
Derfor er en global after-sales
organisation et steerkt
konkurrenceparameter, der
understotter vores eksportsalg.”

Martin Hansen, Business & Market Development
Manager, Alfa Laval

Serviceingenigrer pa vej
ombord pa et skib.
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Nar en dansk skibsreder har brug
for assistance 1for eksempel
Shanghai, sender vi en af vores
egne ingenigrer eller teknikere
i lokalomradet. Det mindsker

» .
omkostningerne ved at fragte
teknikeren oversgisk til skibet,

amtidig kender vores folk
kedlerne og kan derfor hurtigere
yde service.”

Martin Hansen, Business & Market Development
Manager, Alfa Laval

P3 Alfa Lavals hotline sidder teknikere altid parat til at hjaelpe skibsredere med for eksempel reservedele og andre spgrgsmal til kedelanlaeg.

Altid en tekniker ved rgret

Service er en del af pakken, nar du handler med Alfa Laval. Skibs-
redere kan kontakte virksomhedens hotline, hvor det udelukken-
de er teknikere, som sidder parat til at hjaelpe med for eksempel
reservedele og spgrgsmal til kedelanlaeg.

"Skulle en reder gnske service pa kedelanlaegget eller have ge-
nerelle spargsmal til driften, kan han altid kontakte vores hotline
support 24/7,"” forklarer Martin Hansen og fortsaetter:

"Vi oplever, at mange spgrgsmal til service af kedler kan Igses
direkte af besaetningen efter grundige anvisninger. | mange
tilfaelde kan vi guide besaetningen ombord pa skibet til at udfere
service.”

Servicekoncepter er et must

Der er et stigende fokus pa servicekoncepter i branchen, da
udstyret ombord bliver mere og mere komplekst ogi stgrre
grad kraever mere specialistviden, end besaetningen normalt er
uddannet til.

"Servicekoncepter er et must, hvis du vil levere anlaeg til nybyg-
gede skibe. Rederne vil vide sig sikre p3, at vi kan yde service
gennem hele skibets levetid. Derfor er en global after sales-
organisation et staerkt konkurrenceparameter, der understgtter
vores eksportsalg,” siger Martin Hansen og fortsaetter:

"Det koster rederne markant mere at have et anleeg ombord,
som ikke opererer optimalt, end at betale en tekniker for at fa
anlaegget optimeret.”

Redere vil forudse driftsomkostninger

Foruden service gennem hele skibets levetid eftersparger Alfa
Lavals maritime kunder pa forhand at vide, hvordan de sikrer,
at et kedelanlaeg kgrer optimalt, s de kan minimere udgifter til
blandt andet braendstof.

"Driftsomkostningerne skal passe med redernes budgetplan-
laegning, mens skibsoperatgrerne bliver malt pa deres perfor-
mance. Derfor er det vigtigt, at skibet sejler sa optimalt som
muligt,” siger Martin Hansen og tilfgjer:

"Som en del af vores serviceaftaler for kedler tilbyder vi desuden
kunder at deltage i vores connectivity-program, som samler data
om kedlerne. Det bruges til at optimere deres performance samt
forudsige eventuel vedligeholdelse.”

Giver kedler helbredstjek

For atimgdekomme skibsredernes behov tilbyder Alfa Laval
0gsa serviceaftaler, hvor en tekniker kommer ombord og giver
anlaeggene et forebyggende helbredstjek.

"Hverken skibsrederne eller os selv er tilfredse med uhensigts-
maessig drift, der pavirker skibets operation. Derfor tilbyder

vi forebyggende vedligeholdelse, som kan minimere service,"”
fortaeller Martin Hansen og fortsaetter:

"Vores tekniker gennemgar anlaegget, tjekker, om driften er
hensigtsmaessig, og om der er slitage pa komponenterne. Nar
det er et planlagt servicebesgg, kan en Alfa Laval-tekniker bookes
i lokalomradet, hvor skibet ankommer, og det holder rejse-
omkostninger pa et absolut minimum.”
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LinkedIn styrker dit eksportsalg

En B2B-saelger uden
en LinkedIn-profil

er som et firma uden
en hjemmeside

Af June Sejrup, Eksportforeningen

B2B-eksportsalg har udviklet sig fra kold kanvas til at have fokus pa relationer.
Her er LinkedIn det ideelle veerktej, fordi det giver dig mulighed for at skabe
relationer og interagere med potentielle kunder pa en helt ny made.

"En B2B-saelger uden en LinkedIn-profil er "Nar du har mgdt en potentiel kunde til et Hvordan far jeg min profil klar?

som et firma uden en hjemmeside.” arrangement eller haft et mgde, kan du Forste skridt er at fa styr pa de helt grund-
godt forvente, at kunden tjekker dig ud leeggende ting. Din profil skal veere udfyldt

Det er den helt klare udmelding fra pa LinkedIn. | dag vil kunder vide, hvem med en grundig beskrivelse og veere fri for

Dorte Mgller Madsen, ejer af det digitale de har med at gare, og hvad du er for en stavefejl.

konsulentbureau Stormvind. Hun hjaelper persontype. Derfor skal du sikre dig, at

blandt andet B2B-virksomheder med at din profil er klar til de besggende,” siger "Hvis din profil er for anonym, far du ikke

saelge pa en ny made ved at implementere Dorte Mgller Madsen. noget ud af den opmaerksomhed, du

moderne salgsmetoder, hvor der er fokus skaber ved at interagere pa LinkedIn. Hav

pa relationer frem for kold kanvas. en feengende overskrift, som skaber vaerdi

for kunden, og fortael, hvad du kan tilbyde”
siger Dorte Mgller Madsen og uddyber:

"Firmanavnet i sig selv skaber sjeeldent
vaerdi.”

Hvordan fanger jeg kunderne?

Dit profilbillede skal veere uden * Undga kontaktoplysninger og Fa anbefalinger fra kunder og

forstyrrende elementer og se opfordringer til kgb, hvor de ikke leverandgrer. En god anbefaling fra

professionelt ud. Det skal veere sa harer til. en kunde skaber tryghed.

teet pa, at man kan se dine gjne.

Tilfgj kompetencer, som viser dine Bring det personlige i spil. Ingen

Beskriv dit nuveerende job og din kunder, at du forstar dem, og hvad erinteresseretiat fglge en

arbejdsgiver. Mind dine kunder du kan bidrage med. firmarobot, der kun deler opslag om

om, hvad du kan byde ind med. virksomheden eller produkterne.
Du skal turde interessere dig for
andet —og vise det.

Kilde: Dorte Mgller Madsen
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Veer tillidsvaekkende
Ifglge Dorte Mgller Madsen er det
sveereste at formulere sit summary.

"Det er kun de fgrste 90 tegn, der bliver
vist, sa sgrg for at skrive en skarp indled-
ning. Fortael, hvem du er, og hvad du
kommer med. Beskriv, hvordan du hjselper
dine kunder, og hav fokus pa informationer,
som kan skabe tillid hos en potentiel
kunde,"” forklarer Dorte Mgller Madsen

og fortsaetter:

"Du skal have en afslutning, som leder vi-

dere til naeste skridt. For eksempel en op-
fordring til at connecte. Her skal du undga
salgsfloskler og opfordringer til kgb."”

Hvordan skaber jeg relationer?

Der er flere mader at skabe nye relationer
pa. Her anbefaler Dorte Mgller Madsen,
at du ikke er for saelgende. Tag udgangs-
punkt i de relationer eller faglige kompe-
tencer, som du har til feelles med perso-
nen, du kontakter.

"Brug relevans, nar du connecter, og pak
detind i netvaerk, nar der er en anledning.
Maske er det en tidligere kunde eller kol-
lega, som du har arbejdet sammen med?
Maske har | faglige kompetencer til faelles,
som ggr det interessant for jer at falge
hinanden,” siger Dorte Mgller Madsen

og tilfgjer:

"Vaer opmaerksom pa, at keber og saelger
ofte bruger LinkedIn ret forskelligt, og se
det lidt som dating. Gar du for aggressivt
frem, risikerer du at gdelaegge alt.” ) )

dig, fordi de ser dig som en ressource, der

-- Dine connections skal have lyst til at felge
[
N ]

giver dem veerdi. Sa skal de nok raekke ud,
nar de er Klar til et salgsmade.”

Dorte Mgller Madsen, ejer af Stormvind

Tre nemme
steps til at
etablere
kontakt:

Kig pa potentielle kunders LinkedIn-
profil — hvis de ogsé kigger pa din,
har du allerede gennemfgrt den
forste interaktion.

Like eller del det indhold, som den
potentielle kunde har delt.

Efter 2-3 interaktioner kan du
sende en kontaktanmodning. Husk
at sende en personlig besked med
og forklar, hvorfor du synes, det er
relevant, at | connecter.

Kilde: Dorte Mgller Madsen

Foto: Ard Jongsma
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Hvorfor vaere pa LinkedIn?

Dine kunder er pa LinkedIn, sa det skal du o o o o o
ogsa vaere. Samtidig bruger B2B-indkgbere Mal pa dln lndsats Ved bl°a° at se pa:
i hgjere grad Linkedln som s@gemaskine,
nar de er pa udkig efter nye leverandgrer.

Antal besggende pa din profil

"Ofte er det en antagelse, nar en eksport- Raekkevidde for dine opslag

virksomhed siger, at deres kunder og « Anmodninger du fdr om at connecte

konkurrenter ikke er repreesenteret pa ' o :
LinkedIn. Det kan godt veere, at direktgren * Antal mgder og dialoger skabt pa baggrund af dine

ikke er pa LinkedIn, men det er influen- aktiviteter pé LinkedIn
terne,"” siger Dorte Mgller Madsen.

Relationer influerer keb
Du skal nd ud til de kontakter, som er

If@lge IDC Research involveret i kgbsbeslutningen.

stoler 76 procent “| dag er flere involveret i kabsbeslutnin-

mere pé en lever_ gen end tidligere. Det haenger sammen
med de mange medier, som ggr det nem-

and@r anbefalet af mere at tilga viden og information. Derfor

deres netvaerk.” skal du 0ogsa na ud til de medarbejdere,

som informerer og influerer direktgren,”

Dorte Mgller Madsen, ejer af forklarer Dorte Mgller Madsen og uddyber:

Stormvind

"Endelig handler det om, at mange kgbere
foretraekker at raekke ud til deres netveerk.
De vil hellere etablere kontakt til en mulig
leverandgr igennem en relation, som de
har tillid til. Ifglge IDC stoler 76 procent
& mere pa en leverandgr anbefalet af deres

‘ netveerk.”

Hvorfor skal du ikke vaere bange?
Mange eksportvirksomheder oplever,

at det er en udfordring at abne op og
begynde at dele ud af deres viden. Men
ifelge Dorte Mgller Madsen er tiden for
lukket virksomhedskultur passé. Det er
vigtigt at komme tidligt ind i dine kunders
bevidsthed.
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"Det kreever mod og lyst til at dele ud, og

du skal turde bega fejl. | virksomheden

skal | se det som en rejse. Der skal saettes Kender du dit SSI?

sunde rammer, men medarbejderne skal

ogsa have lov til at interagere pa LinkedIn

uden alt for mange regler,” siger Dorte Social Selling foregar ikke alene pa LinkedIn,

Maller Madsen ogtilfajer: men platformen giver dig mulighed for at male
"Hvis du ikke &bner op, kan du vaere dit Social Selling Index (SSI). Det ger du lige her:
sikker pd, at dine konkurrenter ggr. Du https:/www.linkedin.com/sales/ssi

skal altsa se LinkedIn som en mulighed

for at oparbejde et brand og et kendskab . o .

til din virksomhed over tid. Dine connec- Sigt ferst efter 40 som minimum, og skal din
tions skal have lyst til at felge dig, fordi de adfeerd pa LinkedIn give dig varme leads, skal du

ser dig som en ressource, der giver dem
vaerdi. Sa skal de nok raekke ud, nar de er
klar til et salgsmgde.”

typisk op over 70, siger Dorte Mgller Madsen.
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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 nedt til at se bort fra nogle af de udenlandske ordrer.

Du kan fa hjzelp til at give dine
udenlandske kunder kredit

Jyske Bank har seerligt uddannede eksportambassadgrer,
der kan radgive om de mange muligheder, der findes.
Se mere pa jyskebank.dk/eksportfinansiering

¢S JYSKE BANK
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Af Tanja Hai, Eksportforeningen

Hvordan seelger du dit produkt i en industri, hvor du ikke kender virksomhederne, og
hvor det er meget sveert at fa en telefonsamtale eller et made i stand med potentielle
kunder? Dynamica Ropes har lirket deren op til nye ordrer ved at bruge LinkedIn.

Virksomheden producerer skraeddersyede reb til blandt andet
projekter inden for offshore, fiskeri, marine og vind. Salget sker
primaert som projektsalg, og hyldevarer er der ikke mange af i
ordrebogen.

"Visaelger til forskellige mennesker afhaengig af projekt, industri
og virksomhedens stgrrelse. Det betyder, at vi henvender os til
malgrupper, hvor USP’erne ikke er de samme. Det var en stor
udfordring, da vi ville i gang i offshore vind, fordi vi ikke kendte
hverken firmanavne eller de enkelte personer. Vi havde produk-
terne og teknologien, men vimanglede at skabe os et navniindu-
strien,"” forklarer Kate Christensen, salgschef, Dynamica Ropes.

Ukendt supply chain

Dertil kom, at virksomheden ikke havde tilstrackkelig viden om
industrien og om supply chain, der er anderledes end i andre
brancher.

"Der er normalt en vis hakkeorden i en supply chain, men her var
der ikke altid en logisk sammenhaeng. Somme tider hoppede
potentielle kunder trin over i processen, og det var ikke nemt at
fa viden om spillereglerne. Vi havde sveert ved at kommunikere
med malgrupperne og finde ud af, hvad der skulle til for at blive
taget alvorligt som den nye dreng i klassen,” siger Kate Christen-
sen og uddyber:

"Vihavde et produkt, som var muligt at sselge. Men virksom-
hederne i offshore vind er virkelig lukkede — du ringer ikke bare.
Du skal finde andre indgangsdare, for du kan slet ikke fa lov at
komme pa besgg eller fa en telefonsamtale. Der er trukket taet

til, og det er ikke laengere nok at have et godt produkt.” by

g
‘D'lalc;g"med Kunder og potentielle
kunder pa LinkedIn giver Dynamica
Ropes indblik i og starre forstaelse :
for kundernes behov. Il

y
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Forsta dine ingenigrkunder

Dynamica Ropes tog en raekke veerktgjer i brug for at opbygge
viden og kendskab til malgrupperne, som blandt andet inkluderer
ingenigrer:

"Vifik en mentor gennem Vaeksthus Sydjylland og har deltaget

i tekniske konferencer for at opbygge en forstaelse for, hvordan
ingenigrer taenker og forventer, at vikommunikerer med dem.
Derudover har vi faet god viden om vind fra vores netvaerk, og vi
har brugt meget tid pa at se YouTube-videoer, der viser, hvordan
man for eksempel monterer udstyr og kabler pa havbunden,
hvilke fartgjer der er i spil og sa videre,” siger Kate Christensen.

Luk kunderne ind bag haveldgen

Det grundige researcharbejde har givet Dynamica Ropes en ind-
sigt i kundernes verden og udfordringer, som virksomheden taler
ind i pa LinkedIn. | starten var det ifglge Kate Christensen rigtig
sveert at lukke op og lade konkurrenterne kigge med:

"Vier gaet fra ikke at vise noget offentligt til at lade kunder, kon-
kurrenter og andre med interesse kigge ind bag havelagen. Det
var en lang proces og kraevede mange samtaler og diskussioner
at komme i gang, og vi fandt fgrst og fremmest ud af, at vi ikke
kunne rumme LinkedIn selv,” siger hun og fortsaetter:

"Derfor valgte vi at ansaette en nyuddannet akademiker til at
varetage LinkedIn-arbejdet. Hun brugte en hel del tid pa at finde
derigtige kontaktpersoner og virksomheder og at fglge med i,
hvad branchen taler om. P4 den made begyndte der at tegne sig
et manster for, hvordan branchen var skruet sammen.”

‘ - Virksomhederne i offshore vind er virkelig lukkede — du ringer ikke bare.
L Du skal finde andre indgangsdare, for du kan slet ikke fa lov at komme pa

besag eller fa en telefonsamtale.”

Kate Christensen, salgschef, Dynamica Ropes

Afregning ved kasse et

Herefter fik Kate Christensen opdateret sin egen profiltekst,
og virksomheden begyndte at lazegge opdateringer pa LinkedIn
omkring produktets fordele. Performance pa de enkelte opslag
var et stort samtaleemne, og Dynamica Ropes lzerte af erfarin-
gerne Igbende.

"Hver gang du laegger indhold p3, skal du gare op med dig selv,
om det er noget, du vil fortzelle. Der er afregning ved kasse et, sa
du skal virkelig veere skarp. Der kommer tekniske spgrgsmal bag-
efter, og dem skal du kunne svare p3,” fastslar Kate Christensen.

Forsta dine kunder

Af samme grund pointerer hun, at du skal have en medarbejder
ansat, der forstar produkterne og forretningen. Derudover skal
duvide, at LinkedIn koster mange timers arbejde. Til gengzeld er
der mange gevinster at hente.

"Vi har faet utrolig meget ud af indsatsen — markedsviden, kon-
takter, konkrete leads og henvendelser fra potentielle kunder.

“‘ 52 Eksportmagasinet #8

Vores indhold traekker nye kunder til, og vi bruger rigtig meget
krudt pa at finde den rigtige made at kommunikere pa,” siger
Kate Christensen og fortseetter:

"Hver gang vi far nogen i tale, praver vi virkelig at lytte, sa vi far
en lille brik mere i puslespillet, der udgar kundernes behov. Pa
den made kan du bruge LinkedIn til at blive bedre til at forsta,
hvordan din kunde bruger dit produkt. Det er afggrende for os,
der arbejder meget projektorienteret og ikke med hyldevarer.”

Staerkere brand

Foruden flere ordrer oplever Dynamica Ropes, at kunderne
leegger maerke til indsatsen, og at virksomheden har en steerkere
tilstedevaerelse i industrierne:

"Vikan ibund og grund det samme som f@r, men vi har opbygget
etimage og er blevet mere kendte. Det gaelder i brancher, hvor vi
har vaeret laenge, og hvor vi nu har et staerkere brand. Derudover
oplever vi, at trofaste kunder hos andre leverandgrer nu kommer
og sperger os i stedet,” siger Kate Christensen.
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-N steerk repraesentant

for dansk eksport

Af Krista Levvang Fromberg Hansen, Eksportforeningen

Prins Henrik har siden 1982 veeret formand for bedemmelseskomitéen for
Eksportforeningens Diplom og H.K.H. Prins Henriks ZAresmedalje. Pa den
made har han givet dansk eksport et uvurderligt rygsted og fremmet danske

virksomheders position globalt.

“Prins Henrik har gennem arene veeret en staerk og engageret
repraesentant for prisen, som han personligt har uddelt mange
gange. Den royale opbakning har abnet dgre for virksomheder-
ne, som ellers ville veere lukkede,” siger Ulrich Ritsing, Sales &
Marketing Director i C.C.Jensen og naestformand for bedgm-
melseskomitéen.

Prisen erialt uddelt 429 gange siden 1982, hvor den blev stiftet.
"Modtagerne har med stolthed modtaget haedersprisen og er

blevet ambassadgrer for danske erhvervsinteresser pa markeder
verden over,"” uddyber Ulrich Ritsing.

Stort engagement

Ulrich Ritsing har siddet i haedersprisens komité siden 2004.
Han har derfor haft et mangearigt samarbejde med Prins Henrik.
Ulrich Ritsing fremhaever iszer prinsens engagement og store
viden om eksport.

"Prins Henrik viste braendende interesse for virksomhedernes
udvikling pa eksportmarkederne, og han havde stor viden om
globale forhold. Det har veeret en forngjelse at opleve prinsens
gode humer, naervaer og charme,” fortaeller han.

Modtagere af Eksportforeningens Diplom og H.K.H. Prins Henriks
Aresmedalje far foruden aeren, diplom og medalje retten til at
bruge haedersprisens navn og logo. Her er det Danfoss i Kina, der
modtager prisen.
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Prins Henrik har ofte staet for at uddele haederen. Her er det

AVK's repraesentant Tianjin Success Science & Technology
Development Co. Ltd., der far prisen.



“ Prins Henriks opbakning har abnet dere
nm for virksomhederne, som ellers ville
veaere lukkede.”

Ulrich Ritsing, Sales & Marketing Director i C.C.Jensen
og naestformand for bedemmelseskomitéen

. Eksportforeningens Diplom
Qﬂ og H.K.H. Prins Henriks

v :u ZEresmedalje
s * Prisen bliver givet til virksomheder eller personer i

udlandet, som har gjort en saerlig indsats for dansk

Tak eksport.

* Modtagerne repraesenterer danske virksomheder

Eksportforeningen og komitéen for Eksportforeningens .
pa markeder over hele verden.

Diplom og H.K.H. Prins Henriks ZA£resmedalje er dybt
taknemmelige for Prins Henriks store indsats for dansk
eksport. Vi vil ggre vores ypperste for at viderefgre
haedersprisen i prinsens and.

e Fglgende sponsorer ggr det muligt at uddele
Eksportforeningens Diplom og HKH Prins Henriks
Aresmedalje: Arla, AVK, Blue Water Shipping,
ECCO, Foss, Radiometer, Danfoss, Danish Crown,
Grundfos og Oticon.

Modtagere af prisen i
1. halvar 2018

*  Ambu Ltd., Keith McCallum, England

» Rambgll Studio Dreiseitl, Leonard Ng Keok Poh,
Singapore

* Novo Nordisk Gulf, Vikrant Shrotriya, Saudi-Arabien

¢ BIC Electric, Jens-Christian Mgller, Polen

Medlemmer af bedemmelses-
komitéen for Eksportforenin-
gens Diplom og H.K.H. Prins

Henriks Zresmedalje

e Ulrich Ritsing, C.C.Jensen A/S

e Poul Due Jensen, GRUNDFOS Holding A/S

e Kurt Skov, Blue Water Shipping A/S

e Jon Thorgaard, The Trade Council

* Henrik Mgrkholt Sgrensen, DESMI Pumping
Technology A/S

I regi af haedersprisen afholdes der hvert andet ar et netvaerksar-
rangement for tidligere modtagere. Her ses Prins Henrik i dialog
med deltagerne.
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Airport Show Dubai 2018
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28.05.18 Generalforsamling 2018 Kgbenhavn, Danmark
28.05.18 Eksportkonference Kgbenhavn, Danmark
Juni2018 Erfa-gruppe: Sourcing og indkgb Danmark

28.08.18 Klar til 2019! Silkeborg, Danmark
18.09.18 - 21.09.18 InnoTrans 2018 Berlin, Tyskland
14.06.18 Erfa-gruppe: Railway Danmark

August 2018 Erfa-gruppe: Railway Danmark

28.08.18 Velkommen til Eksportforeningen Silkeborg, Danmark
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04.01.19 Velkommen til Eksportforeningen Silkeborg, Danmark

ﬂ DANISH
B EXPORT
* ACADEMY

v o

Sebastian Schwarz

Head of Member and Executive Services

m TOPLEDER

.. FORUM

Ivan Laugesen

Senior Consultant, Toplederforum
ivan.laugesen@dk-export.dk
T.+4521417513

07.06.18 Netveerksmgde - Toplederforum vest 2 Danmark
13.06.18 Netvaerksmgde - Toplederforum gst Danmark
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24.01.19-26.01.19 Fzelles studietur for alle tre grupper TBC

19.03.19 Netvaerksmgde Toplederforum Vest 2 Danmark
20.03.19 Netveerksmgde Toplederforum Vest Danmark
21.03.19 Netvaerksmgde Toplederforum @st Danmark

DANISH
B EXPORT
" MARKETING

GROUP

Tanja Hai

Head of Communications & Marketing,
Danish Export Marketing Group
tanja.hai@dk-export.dk

T.+45 22522906

June Seirup

Content Manager,

Danish Export Marketing Group,
june.sejrup@dk-export.dk
T.+456133 9548

Katrine Rgnje

Communications & Marketing Coordinator
Danish Export Marketing Group
katrine.ronje@dk-export.dk

T. +45 6020 8559

= sebastian.schwarz@dk-export.dk
T.+452366 7788
‘ - } ; 14.05.18 Webinar: Marketing automation Online
06.06.18 Seminar: Brug af data til at optimere salgog ~ Danmark
07.05.18 Meeting and presenting to international Silkeborg, Danmark markedsfaring
associates 13.06.18 Erfa-gruppe: Inbound marketing Danmark
18.06.18 Det personlige salg i Tyskland Kgbenhavn, Danmark 20.08.18 Webinar: F& dine medarbejdere og kolleger Online
20.06.18 Det personlige salg i Tyskland Silkeborg, Danmark til at folge strategien
16.08.18 Eksportszelger 2.0 - efterar 2018 Kolding, Danmark 20.09.18 Semlnal.': Hvordan kommunikerer duien Danmark
global virksomhed?
01.11.18 Knowing your partners in China Silkeborg, Danmark 3
09.10.18 Erfa-gruppe: LinkedIn Danmark
12.11.18 Virksomhedens internationale Silkeborg, Danmark Webinar: A\ - 3 Linked! i
distributionsaftaler 25.10.18 ebinar: Annoncering pa LinkedIn Online
26.11.18 Sadan laver du et vindende tilbud Silkeborg, Danmark Efterar 2018 Webinar: GDPR og sociale medier Online
11.12.18 Interaktive salgspraesentationer i powerpoint = Silkeborg, Danmark 29.11.18 Seminar: Sociale medier anno 2018 Danmark
Januar 2019 Salgspsykologi for eksportsaelgere Silkeborg, Danmark 04.12.18 Webinar: Opszet KPl'er, mal og afrapportér Online
15.01.19 Webinar: Annoncering pa Facebook for Online
B2B-virksomheder
07.02.19 Webinar: Annoncering pa Google for Online
B2B-virksomheder
Februar 2019 Seminar Danmark
Januar - marts 2019 Erfa-gruppe: Alene pd marketingskansen Danmark
Maj 2019 Seminar Danmark
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B DANISH
.I MARINE

GROUP

Mark Lerche

Head of Danish Marine Group
mark.lerche@dk-export.dk
T. +45 3169 8494

Inge Lis Nielsen

Export Coordinator
ingelis.nielsen@dk-export.dk
T. +45 6020 8555

04.06.18 - 08.06.18

Posidonia 2018

Athen, Graekenland

20.06.18 - 21.06.18

Dansk-tysk netvaerks- og matchmakingevent

Kgbenhavn, Danmark

04.09.18 - 07.09.18

SMM 2018

Hamborg, Tyskland

23.10.18 - 26.10.18

Euronaval 2018

Paris, Frankrig

07.11.18 Netveerksmegde Danmark
28.11.18-30.11.18 WorkBoat Show USA 2018 New Orleans, USA
Forar 2019 Netvaerksmade Danmark
09.04.19-11.04.19 Sea Asia Singapore
04.06.19 - 07.06.19 Nor-Shipping Lillestrem, Norge

ﬂ DANISH

H MARINE &
* OFFSHORE

Angela Zhang

Consultant/Head of Danish Marine & Offshore Group

China
angela.zhang@dk-export.dk
T. +8621 6279 2090

24.10.18 - 26.10.18 Shiptec China 2018 Dalian, Kina
Oktober 2018 Besgg til vaerft eller reder Dalian, Kina
Oktober 2018 Netvaerksmade Dalian, Kina
December 2018 Netvaerksmade Guangzhou, Kina
November/december Besgg til ejer og reder - Guangzhou Guangzhou, Kina
2018 Shipyard(GSI) og Genting

05.12.18-07.12.18

INMEX China 2018

Guangzhou, Kina

ﬂ DANISH

.l CRUISE

& FERRY

GROUP

Mie Jakobsen

Head of Danish Cruise & Ferry Group

mie.jakobsen@dk-export.dk
T.+452173 6336

03.05.18 Netvaerksmade Malmé Port, Kebenhavn
12.09.18 Markeds- og netveerksmgde om Kina Silkeborg
03.10.18 Netveerksmgde Danmark
31.10.18 Market and information meeting Silkeborg

- preparations for Seatrade Cruise Global 2019

02.12.18-06.12.18

Erhvervsdelegation til Sydkina

Hong Kong, Xiamen og

Guangzhou, Kina

09.04.19-11.04.19

Seatrade Cruise Global 2019

Miami, USA

Maj 2019

Netvaerksmgde

Danmark

E DANISH
B FISH TECH

& Grour

Martin Winkel

Head of Danish Fish Tech Group
martin.winkel@dk-export.dk

T. +45 6020 8557

Lise-Marie Robichon

Export Coordinator
lisemarie.robichon@dk-export.dk
T. +45 6020 8568

23.05.18-24.05.18

Aquaculture UK 2018

Aviemore, Skotland

Juni2018

Netvaerksmgde - fiskeri

Danmark

21.08.18-24.08.18

Nor-Fishing 2018

Trondheim, Norge

17.10.18 - 20.10.18 Aqua Sur 2018 Puerto Montt, Chile
Efterar 18 Netvaerksmgde - akvakultur Danmark

Efterar 18 Netveerksmgde - fiskeri Danmark

Januar 2019 Netvaerksmgde - akvakultur Danmark

Februar 2019 Netveaerksmgde - fiskeri Danmark

Marts 2019 Netvaerksmgde - procesindustri Danmark

Marts 2019 AgraME - Aquaculture 2019 Dubai, FAE

Maj 2019 Seafood Processing Global (SPG) 2019 Bruxelles, Belgien
Maj 2019 Atlantic Fair 2019 Klaksvik, Feergerne
Datoer TBC B2B delegationsture inden for akvakultur Internationalt

og fiskeri

m DANISH
B OIL & GAS
“ TECHNOLOGY

GROUP

Dennis B. Kristensen

Head of Danish Qil & Gas Technology Group

dennis.kristensen@dk-export.dk
T. +45 60208579

Berit Bageskov Madsen
Export Coordinator
berit.madsen@dk-export.dk
T.+45 6020 8554

24.05.18 Erfa-gruppe: USA Kgbenhavn, Danmark
27.08.18 - 30.08.18 ONS 2018 Stavanger, Norge
20.09.18 Netvaerksmgde Kgbenhavn, Danmark

27.11.18-29.11.18

Erhvervsdelegation downstream

Tyskland

12.11.18-15.11.18

ADIPEC 2018

Abu Dhabi, UAE

28.02.19

Netvaerksmade

Fyn

Marts 2019

Erhvervsdelegation til Houston

USA

06.05.19-09.05.19

OTC Houston

Houston, USA
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@ DANISH
b TECHNOLOGY

GROUP

llse Korsvang

Head of Danish Water Technology Group

ilse.korsvang@dk-export.dk
T. +45 5089 4488

Andreas Julskjzer

Export Consultant
andreas.julskjaer@dk-export.dk
T.+452262 1691

Morten Lauridsen

Export Coordinator
morten.lauridsen@dk-export.dk
T. +45 6020 8556

@ DANISH
b TECHNOLOGY

GROUP .

CHINA

lise Korsvang

Head of Danish Water Technology Group China

ilse.korsvang@dk-export.dk
T. +45 5089 4488

Ken Yan

Group Manager
ken.yan@dk-export.dk
T.+8613 7645 66 270

Andreas Julskjzer

Export Consultant
andreas.julskjaer@dk-export.dk
T.+45 2262 1691

03.05.18 - 05.05.18 IEEXPO 2018 Shanghai, Kina 03.05.18-05.05.18 Netveerksmgde under IE Expo Shanghai, Kina
14.05.18-18.05.18 IFAT 2018 Miinchen, Tyskland 03.05.18 - 05.05.18 IEEXPO Shanghai, Kina
08.07.18-12.07.18 SIWW and City Solutions Singapore 2018 Singapore Maj 2018 Dansk delegationsbesgg i forbindelse med Shanghai, Kina
30.08.18 Netveerksmgde Danmark IEEXPO

16.09.18 - 21.09.18

IWA World Water Congress & Exhibition 2018

Tokyo, Japan

25.09.18 - 27.09.18 VA Méassan 2018 Jonkoping, Sverige
29.09.18 - 03.10.18 WEFTEC 2018 New Orleans, USA
06.12.18 Netveerksmgde Danmark

Marts 2019 Netveerksmgde Danmark

April 2019 IEEXPO 2019 Shanghai, Kina

“ DANISH
B HEALTH TECH

&  Grour

Thomas Andersen

Head of Danish Health Tech Group
thomas.andersen@dk-export.dk
T. +452447 8502

Tais Max Hyltoft
Export Coordinator
tais.hyltoft@dk-export.dk

26.07.18 - 27.07.18

Besgg water group virksomheder

Changsha, Kina

16.10.18 - 20.10.18

Netveerksmgde under delegationsbesggiKina

Shanghai, Kina

16.10.18 - 20.10.18

Delegation til Kina

Nanjing, Yixing, Jiangsu,
Jinan og Shandong, Kina

April 2019

IEEXPO

Shanghai, Kina

13 DANISH
W FOOD TECH

GROUP

Heidi Ravn

Head of Danish Food Tech Group
heidi.ravn@dk-export.dk
T.+452421 8988

Signe Borup

Export Coordinator
signe.borup@dk-export.dk
T.+45 6020 8546

Juni 2018 Med-tech process suppliers visit Tyskland 08.05.18-11.05.18 FoodTech Barcelona & Hispack 2018 Barcelona, Spanien
29.08.18 -31.08.18 Medical Fair Asia 2018 Singapore 29.06.18 -02.07.18 Iran Food + Bev Tec 2018 Tehran, Iran
September 2018 Med-tech process suppliers visit Sverige 23.08.18 Netveerksmgde Danmark
September 2018 Netveerksmgde Danmark 08.10.18-12.10.18 AgroProdMash 2018 Moskva, Rusland
14.10.18 - 17.10.18 Healthcare Packaging Expo 2018 Chicago, USA 06.11.18-08.11.18 Gulfood Manufacturing 2018 Dubai, UAE

12.11.18-15.11.18

Compamed 2018

Dusseldorf, Tyskland

13.11.18-15.11.18

BrauBeviale 2018

Nurnberg, Tyskland

December 2018 Netveerksmgde Danmark 29.11.18 Netveerksmegde Danmark
28.01.19-31.01.19 Arab Health 2019 Dubai, UAE 27.01.19-30.01.19 Prosweets 2019 Koln, Tyskland
Februar 2019 Netvaerksmgde Danmark 12.02.19 - 14.02.19 IPPE 2019 Atlanta, USA

Maj 2019 Netvaerksmgde Danmark Marts 2019 Netveerksmgde Danmark

Juni 2019 Med-tech industry visit Tyskland 04.05.19 - 09.05.19 IFFA 2019 Frankfurt, Tyskland
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“ DANISH
.I BIOENERGY

GROUP

Susanne Holm

Export Consultant, Wind Energy and

Danish Bioenergy Group
susanne.holm@dk-export.dk
T. +45 6020 8564

14.05.18 - 18.05.18 IFAT 2018 Munchen, Tyskland
01.06.18 Netvaerksmgde Danmark
10.09.18 Netveerksmgde Danmark
22.01.19 Netveerksmgde Danmark

DANISH
WIND ENERGY

GROUP . CHINA

Angela Zhang

Consultant/Head of Danish Wind Energy Group China

angela.zhang@dk-export.dk
T.+8621 6279 2090

Danish
Wind Export
Association

Sgren Rasmussen

General Manager

Danish Wind Export Association
soren.rasmussen@dwea.dk
T.+4540220311

Dorota Knudsen

Export Consultant

Danish Wind Export Association
dorota.knudsen@dwea.dk

T. +45 602085 66

Susanne Toft

Export Coordinator

Danish Wind Export Association
susanne.toft@dwea.dk
T.+4560208558

Rikke Ggrup Povisen

Junior Export Consultant
Danish Wind Export Association
rikke.povisen@dwea.dk
T.+4528 68 66 44

07.05.18 Erfa-gruppe: USA Chicago, USA
07.05.18 - 10.05.18 Windpower 2018 Chicago, USA
29.05.18 Service og retrofit i Frankrig Paris, Frankrig

23.05.18 - 25.05.18

International Summit of China Offshore Wind

Power Industrial Development

09.06.18 - 15.06.18

Offshoredelegation til Kina

Kina

19.06.18 - 20.06.18

Global Offshore 2018

Manchester, England

Maj 2018

Frokostnetvaerksmgde

Shanghai, Kina

21.08.18

Erfa-gruppe: USA

Danmark

11.06.18-15.06.18

Offshore wind delegation

Beijing, Kina

28.08.18

Erfa-gruppe: Kina

Danmark

Juni 2018

Netveerksmgde

Shanghai eller Beijing,
Kina

06.09.18 - 07.09.218

Argentina WindPower

Buenos Aires, Argentina

11.09.18

Service og retrofit i UK - seminar i Skotland

Glasgow, Skotland

Juli2018 Besgg til udvikler/ejer - Hanas New Energy Yingchuan, Ningxia, Kina
September 2018 Besgg til OEM og R&D - Haizhuang CSIC Chongging, Kina
17.10.18-19.10.18 CWP China 2017 Beijing, Kina

December 2018 Netvaerksmade Shanghai, Kina

DANISH

.I SENIOR

CONSULT

Kurt Feldtfos

Senior Consultant

Danish Senior Consult
kurt.feldtfos@dk-export.dk
T.+45 30702559

25.09.18 - 28.09.18 WindEnergy Hamburg 2018 Hamborg, Tyskland
16.10.18 -17.10.18 Awea Offshore Conference Washington, USA
17.10.18 - 19.10.18 China Wind Power 2018 Beijing, Kina
19.11.18 Erfa-gruppe: USA Danmark

27.11.18 Erfa-gruppe: Kina Danmark

December 2018 Netvaerksmgde Danmark
27.02.19-01.03.19 Wind Expo 2019 Tokyo, Japan
02.04.19 - 04.04.19 WindEurope Wind Summit Bilbao, Spanien
20.05.19 - 23.05.19 Windpower 2019 Houston, Texas, USA

Maj 2018 Sektionsradsmegde Danmark
Maj 2018 Forarsarrangement Danmark
September 2018 Efterdrsarrangement Danmark

®* TECHNOLOGY

GROUP

Business development
Halldor Halldorsson

Head of Danish Mining Technology Group

halldor.halldorsson@dk-export.dk

T.+452122 9560
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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



