} ”Svenska foretag forbereder sig minu-
tiost innan de gir in i Japan, Kina, Bra-
silien eller Ryssland. Men de tror att den
geografiska narheten till Tyskland ocksa
innebir en mental nirhet”, sdger Anna
Nordstrom.

Hon pekar pa avgorande skillnader.

”Svenskar har girna en bild avsig som
strukturerade och punktliga. Men tyska
foretag haller inte alltid med. Svenska
foretag ar inte heller alltid beredda pa
detaljnivén i tyska offertforfrigningar.
Det kravs detaljer, bevis och siffror”,
sdger Anna Nordstrom.

Viktigt att agera som en tysk
Tyska foretag stiller ocksd krav pé
certifieringar och markning, och fore-
drar ofta ett tyskt foretag som de kan
prata med.

”Darfor bor man agera tyskt om man
ska lyckas har”, siger Anna Nordstrom
och trycker pa behovet avlokala partner
- och av att kunna tyska spréket och for-
std tysk kultur.

Skillnaden mellan det tydliga tyska
beslutsfattandet och det ibland mer
otydliga svenska kan ocksa skapa oro
i dialogen.

Dessutom &r konkurrensen stenhérd.

”Det har ar Europas storsta marknad.
Allavill gora affarer hir med tanken: Om
man klarar dethér, klarar man allt. Fore-
tagen fran grannldnderna &r ofta villiga
att anpassa sig.”

Anna Nordstrom sager ocksd att
svenska foretag ofta underskattar hur
lang tid det tar att etablera sig i Tyskland.

Hennes foretrddare, Johan Holmberg,
trottnade pa att ge exportrad &t andra.
I stilllet séljer han batteriladdare till bil-
tokiga tyskar.

REPORTAGE SVERIGES VIKTIGASTE HANDELSPARTNER

Det later nastan som om han &r kvar
pé Exportrddet nir han trummar in
huvudpunkterna produkt, partner och
fokus for sin nya arbetsgivare, dalafore-
taget CTEK.

”Véra framgingsfaktorer ar basta
produkten, starka lokala partner och
hért fokus pa laddare”, sdger Johan
Holmberg nar vi moéter honom vid
Berlins nya spektakuldra central-
station.Han arbetade sju &r pa Export-
radet i Polen och Tyskland.

Siktar pa lyxbilmarknaden

”En fordel ar att jag &r ndstan mer tysk
an svensk. Jag kom till Tyskland 1996
och har alltsé varit hir 16 ar.”

Darfor kan han kombinera en svensk
informell och kreativ affarskultur med
den tyska,som &dr snabbare och tydligare.

CTEK tog fram batteriladdarna i bor-
jan av 2000-talet. Bolaget siktade tidigt
in sig pa de tyska lyxbilsmérkena, forst
Mercedes-Benz, sedan Porsche, BMW
och Audi.

”Tyskarna dr grundliga och ligger
mycket tid och pengar pa sina bilar. Vi
ska fd dem att skota sina batterier ocksd”,
sdger Johan Holmberg.

Har fordubblat forsaljningen
Moderna bilar stéller allt hogre krav pa
batterierna.

”I synnerhet de nya bilarna med
start-stopp behéver laddas regelbundet.
Batterifel ar den vanligaste orsaken till
att tyska bilar blir stdende.”

Bra resultat i test, som tongivande
Auto Bildsladdartest, 6vertygar de tyska
koparna.

”Var forséljning i Tyskland har for-
dubblats de senaste tre aren. Vi &r klar

EN HJARTESAK. Hittills har Zenicor salt 1500 tum-ekg-matare, varav 1300 i Sverige, till 150 sjukhus. Maskinen kan upptacka
hjértklappning som kan leda till allvarliga féljdsjukdomar, som stroke, enligt vd Mats Palerius.
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klarar man allt.”

marknadsledare och har krossat de
traditionellainhemska spelarna”, sdger
Johan Holmberg, som i fjol sélde
200 000 batteriladdare i Tyskland.

Han ser ingen allvarlig konkurrens
annu.

”Bosch ar den naturliga konkurren-
ten men har ingen egen produkt. Vihar
kommit ut med en ny generation
laddare och dédrmed utokat forspranget
mot konkurrenterna”, siger Johan
Holmberg.

Ater handlar det om fokus. Det 4r en
liten marknad for jatten Bosch, men en
stor marknad for CTEK.

Siljer birbara ekg-maétare
Aven medicinteknikbolaget Zenicor &r
fokuserat, men har inte kommit lika
langt. Det borjade silja sina barbara
ekg-matare for ett och ett halvt sedan,
men har dnnu inget dotterbolag har.
”Vi har forsiljningskontor via part-
ner till en viss nivé och bygger sedan
upp en egen organisation. Kanske
drgjer det ett ar till. Vi har stora for-
hoppningar. Det dr en enorm marknad,
tio ganger den svenska”, siager Mats
Palerius, vd och en av grundarna.
Han séger att de tyska sjukhusen ar
konservativa och gillar beprovade
metoder, pd gott och ont. Darfér bor-
jade Zenicor sin offensiv med att hitta
referenskunder, fyra universitets-
sjukhus och en privat kedja, samt tva
av sjukhusen som forskningspartner.
Ledningen har ocksé tagit upp-
maningen att ldra sig tyska pé allvar.
”Tre av oss gir tyskkurser en ging
iveckan”, sager Mats Palerius.
Affarsmodellen #r lite som mobil-
bolagens.

M Forbered er val

M Gor en realistisk

BATTERIKRAMARE. Johan Holmberg bytte exportteori mot
praktik och séljer svenska batteriladdare i Tyskland.

Vi siljer maskinen billigt och far
intikter varje ménad” siger Mats Pale-
rius.

Eftersom Zenicor &r privatigt, utan
riskkapital, méste tillvixten ske orga-
niskt.

”Vi har vuxit med 50 procent per ar
de senaste tvd aren. Fortsatter det s
hir far vi muskler att gé vidare”

Foredrar en industriell partner
Hela investeringen ligger pa under
1miljonkronor,sager han. Zenicor har
lagtutbéde utveckling och tillverkning
avtum-ekg. Knapparna har bara enkla
symboler sa det ar latt att Gversitta
bruksanvisningen och borja exportera.

”Vi ar ett litet slimmat foretag och
drar inte pa oss mycket kostnader.”

Om detbehovs Gverviger Zenicor att
ta en industriell partner i stallet for
riskkapital.

”Vi har sett it-eran i slutet av 1990-
talet och har dilig erfarenhet”, sdger
Mats Palerius.

Han grundade bolaget for knappt tio
ar sedan tillsammans med tvé partner,
och tog darefter in tre affarsanglar”
frén den yttre bekantskapskretsen.
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