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Ny plattform for internationell tillvaxt

Eastnet samarbetar numera med ett av de ledande tyska féretagen for global
affarsradgivning och internationell tillvaxt; AHP International i Berlin.

AHP utvecklar sedan drygt 20 ar marknader globalt for tyska foretag genom lokala
seniora affarsutvecklare pa ett stort antal marknader i Asien, Europa, Nord- och
Sydamerika samt Afrika. Nu finns mdéjligheten aven for svenska féretag att fa
assistans av denna plattform fér global affarsutveckling genom Eastnets partnerskap
med AHP.

AHPs VD Stefan Peikert ger har sin bild av hur tyska foretag gor for att bli
framgangsrika internationellt samt vilka trender som galler for val av marknader just
nu:

- Herr Peikert, Tyskland ar en av varldens stérsta exportnationer och exporten
fortsatter 6ka. Vad gor tyska foretag sa framgangsrika internationellt? Var
ligger hemligheten?

- Tyska foretag har forstatt att med hog kvalitet starkt framtrada och dominera pa
tekniska omraden samt att binda upp kunder i hela véarlden till deras tekniska
I6sningar. Perfektion, &ven om det ar en aning stereotypt, ar ofta fortfarande
nyckeln till den tyska exportframgangen.

- 90% av den tyska exporten sker frdn medelstora foretag. Ofta ar de
marknadsledande i sina segment. Vad kannetecknar ett framgangsrikt tyskt
medelstort foretag med stor exportandel? Vilka strategier anvander de? Skiljer
det sig fran storforetag?

- Medelstora foretag erbjuder kunder ett utbud fran en aktér med det mindre
foretagets flexibilitet. Snabba beslut kan fattas. Servicen och relationen &r ofta
valdigt personlig. Medelstora foretag tanker "medellangt”. Kvartalsrapporten
intresserar dem dver huvud taget inte. Planeringshorisonten for
utlandsmarknader ar normalt 48-72 manader.

- Hur har tyska féretag huvudsakligen genomfort deras internationella
marknadsutveckling?

- lden forsta vagen av globalisering fram till 90-talet genom lokala distributtrer
kombinerat med dotterbolag for forsaljning och service pa de stora
volymmarknaderna. Sedan bérjan av 2000-talet har lokalisering av
vardeskapandet och aven lokal egen marknadsbearbetning tagit 6ver. Globala
hub-strategier ar sarskilt populara. Pa sa vis forlaggs marknadsféring,
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forsaljning och service till regionala hubbar som Singapore eller Istanbul.
Moderbolaget ar hubben fér Europa.

- Vilken ar trenden bland tyska foretag vad galler utlandsférséaljning?
Genom lokala distributorer eller direktforsaljning till slutkunder?

- Helt klart direktforséljning eller genom nyttjande av distributorer dar lokala Key
Accounts kompletterar distributérerna. Trenden gar mot att sjalva hallai
utvecklingen av marknader med egen marknadsféring och egen hantering av
de viktigaste kunderna. Erbjudandet hos de tyska foretagen ar for komplext for
att lamnas over helt till externa partners.

- Vilka kriterier har ett tyskt foéretag pa en intressant marknad? Hur valjer de
malmarknader?
- Volymer, dynamik, 1ag politisk risk samt stabilitet.

- Vilka marknader ar heta just nu for tyska foretag? Pa vilka marknader far ni
flest forfragningar pa AHP?

- USA, Mexico, Colombia, Polen, UK, Sydostasien, Sydkorea och inledande
orientering pa Afrika soder om Sahara.

- Vilka fallgropar anser ni att tyska foretag framst bor undvika vid internationell
tillvaxt?

- Foretag kan latt forlora for mycket tid genom oprofessionella metoder och en
otillracklig planering. Utlandssatsningar ar undersdkningar och ska som
sadana betraktas och ledas.

Stefan Peikert ar oberoende konsult inom strategisk affarsutveckling,
internationalisering, sales & marketing samt investment promotion i Tyskland sedan
mer an 20 ar. Utdver VD for AHP International i Berlin &r han aven Director of
Investments in Germany, Austria, Switzerland, Central and Eastern Europe & Turkey
pa State of Pennsylvania samt Director of the Germany Trade Office pa Michigan
Europe Center.
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