EXPORTKONSULENTERNE

Et netveerk af
eksportkonsulenter




Eksempler

m Udvikling af kunderelationer i Skandinavien for en
traeindustriel virksomhed

m Kollektivt fremstgd for etablering af samarbejde mellem
danske og polske virksomheder

m Sggning og udvealgelse af forhandler i Norge for en danske
elektronikvirksomhed

m Perspektiver/vilkar/potentiale - det mobile Internet

m Indsalg af underleverandgrnetveerk til stgrre, tyske
maskinfabrikker

m Den franske fgdevareindustri - nyt distributionsset-up

m Nyt produkt i Sverige. Afsaetningsmuligheder og sggning af
forhandlere




Ydelser

Markedsviden og —indsigt
Eksportudvikling

Markedsfgring

Salg

Opbygning/udvikling af afsaetningskanaler
Etablering af underleverandgrer

Kurser / videnformidling

Netvaerk

Ledelsesradgivning

Kompetenceopbygning international

S

Markedsviden og -indsig

m Markedsanalyser
m Markedsovervagning

m Vurdering af virksomhedens
eksportpotentiale




Eksportudvikling

Forskellige formal:

Eksportstart

Eksport — nye markeder
Mersalg til betjente markeder
Etablering i udlandet
Eksporthandlingsplan

nerNb=

Projektform:
m Individuelt
m Kollektivt (eksportvaekstgruppe)

Eksportudvikling

1. Eksportstart

Udgangspunkt: Ingen eksport/eksporterfaring

Vurdering af eksportparathed i virksomheden
Analyse og vurdering af eksportmuligheder
Markedsvalg

M3l og strategi

Opstilling af eksporthandlingsplan
Indsatsomrader (internt og eksternt)

Budget

|
|
|
|
|
|
|
m Iveerksaettelse af handlingsplan




Eksportudvikling

2. Nyt marked

Udgangspunkt: Har eksport/gnsker at starte pa nyt
marked

Markedsanalyse

Salgskanaler

Mal og strategi

Opstilling af handlingsplan
Budget

Iveerkseettelse af handlingsplan

Eksportudvikling

3. Mersalg

Udgangspunkt: Har eksport/gnsker mersalg/merindtjening

m Analyse og vurdering af nuvaerende eksportindsats:
(Produkter, priser, distribution, salg/markedsfaring)

m Markedsanalyse

= Identificering af indsatsomrader for mersalg

m Ivaerkseaettelse af handlingsplan




Eksportudvikling
4.

Etablering i udlandet

Eksportudvikling

5. Eksporthandlingsplan

Baggrund og motiver for indsats p& markedet
Markedsforhold
m Kundestruktur og efterspgrgsel
m Konkurrencesituationen
Malszetning
Strategi
Budget
Produktprogram
Priser
Salgskanaler
Reklame
Aktivitetsplan og tidsplan
Kontrol




Markedsforing

m Markedsfgringsplanlaegning
m Markedsfgringsredskaber

m Eksportfremstgd (individuelle /
kollektive)

m Eksportprojekter

Salg

m Identificere/kvalificere nye
kundeemner

m Kundeanalyser/kundetilfredshed
m Indledende kundekontakt

m Salgsforhandlinger

m Eksportsalg

m Agenturvirksomhed




Afsaetningskanaler

m Agent- og forhandlersggning
m Etablering af agenter og forhandlere
m Agent- og forhandlerkontrakter

m Drift og udvikling af
afsaetningskanaler

Underleverandgrer

m Sggning efter underleverandgrer
m Etablering af
underleverandgrsamarbejde




Kurser og
videnformidling

m Eksportuddannelse

m Opbygge/udvikle
eksportkompetence

m Udvikling af salgs- og
markedsfgringskompetence

m Foredrag

m Ga-hjem-mgder

m Seminarer/kurser

Netvaerk

m Salgsnetveerk
m Produktionsnetveaerk
m Erfagrupper




Ledelsesrddgivning

m Strategi

m Forretningsudvikling /
forretningsplan

m Midlertidig ledelse
m Sparringspartner
m Bestyrelsesarbejde

Kompetenceopbygning
international

m Eksport- og
virksomhedsudviklingsprogrammer
¢ Bl.a. @steuropa, SNG

m Projekter via EU, Verdensbanken
m.fl.




Hvordan arbejder vi?

eXportkonsulenterne samarbejder altid ud fra et
klart defineret aftalegrundlag med klare
resultatmal, en detailleret handlingsplan, en
aftalt rollefordelmg og en gkonomisk ramme for
konsulenthonorar og udlzeg
eXportkonsulenternes radgivning og indsats vil
altid veere markedsorienteret, individuel og
struktureret

Et samarbejde med eXportkonsulenten vil altid
forega i et naert samspil med de involverede
aktgrer hos kunden

etc.

Hvorfor

eXportkonsulenterne?

Alle konsulenter besidder mangedrige erfaringer
fra lederstillinger i eksporttunge virksomheder

Konkrete erfaringer inden for mange brancher
og markeder

Vi kan tilbyde et skraeddersyet samarbejde med
fra éen konsulent til et konsulentteam

Hver konsulent har et omfattende, internationalt
netvaerk, der kan involveres

etc.




Hvorfor
eXportkonsulenterne?

m Alle konsulenter besidder mangearige erfaringer
fra lederstillinger i eksporttunge virksomheder

m Konkrete erfaringer inden for mange brancher
og markeder

m Vi kan tilbyde et skraeddersyet samarbejde med
fra éen konsulent til et konsulentteam

m Hver konsulent har et omfattende, internationalt
netvaerk, der kan involveres

m etc.

Eksportprocessen
- fra A til A

m Ledelsesbeslutning om at starte eksport /
mereksport

m Tilvejebringe markedsviden /
markedsindsigt

m Foretage vurdering af eksportegnethed
m Udarbejde eksporthandlingsplan

m Sgge, indkgre og udvikle salgskanaler
m Udvikle egen eksportkompetence




Eksportprocessen

fra A til A

m Positionering af eget produkt

Skaffe de ngdvendige ressourcer (personale,
produktion, gkonomi m.m.)

Igangsaette markedsfgring
Indlede de fgrste kundekontakter
Tilbud, salgsforhandlinger, risikoafdaekning

Optage ordre, ordrehandtering, levering,
betaling

Resultatvurdering og erfaringsopsamling




