
20

 

ErhvErv+
T o r s d a g  3 0 .  a p r i l  2 0 2 0

e k sp ort

Professor og lektor, InstItut for entrePrenørskab 
og relatIonsledelse, sdu koldIng, samt adm. dIrektør, 
ferskvandscentret, sIlkeborg  
Per Vagn Freytag, Mads Bruun IngstruP og 
Knud Bundgaard 

Kronik. 
Lyt, tilpas og forventnings­
afstem, hvis du vil eksport

Vand var et gennemgåen-
de tema i dagspressen i 
vinterhalvåret 2019/2020.

I Danmark fik vi så me-
get vand, at det skabte problemer 
med oversvømmelser, og i Austra-
lien fik de så lidt vand, at det blandt 
andet var med til at forlænge sæso-
nen for skovbrande. Disse eksem-
pler er blot to ud af en række glo-
bale vandudfordringer.

Enten er der for meget eller for 
lidt vand, eller også er vandet ikke 
rent. Ifølge FN har over 500 millio-
ner mennesker ikke adgang til rent 
vand.

Et tal som desværre ikke ser ud 
til at blive mindre i fremtiden. Selv 
de steder, hvor der findes rent vand, 
er der store udfordringer, som for 
eksempel at over 20 procent af det 
vand, der pumpes op, forsvinder i 
processen fra vandboring til vand-
hane.

Til at adressere disse udfordrin-
ger står danske vandteknologivirk-
somheder klar med mulige løsnin-
ger. Det betyder ikke, at alle udfor-
dringer kan tackles her og nu, men 
der eksisterer et stærkt udgangs-
punkt.

Danmarks vandsektor er den 
tredjestørste i EU målt i forhold til 
den relative andel af BNP, og den 
består af forsyningsselskaber, råd-
givere og vandteknologivirksom-
heder, som tilsammen beskæfti-
ger mere end 28.000 medarbejde-
re. Samtidig er sektoren kendeteg-
net ved mange små og mellemstore 
virksomheder og enkelte store flag-
skibsvirksomheder.

I de senere år er der taget en ræk-
ke initiativer til at forbedre og ud-
nytte dette udgangspunkt natio-
nalt og internationalt. Ikke mindst 
er der taget initiativer til at samle de 
forskellige aktører under en fælles 
vandvision og i forskellige samar-
bejdskonstellationer, for derigen-
nem at øge gennemslagskraften.

Det har været nødvendigt, fordi 
vandsektoren som helhed er udfor-
dret ved, at de enkelte virksomhe-
der er gode til at udvikle og sælge 
enkeltkomponenter, men mindre 
gode til at udvikle og sælge sam-
lede systemløsninger. Andre ud-
fordringer knytter sig til, at mange 
små og mellemstore virksomheder 
har svært ved selvstændigt at ind-
fri de eksportmuligheder, som ek-
sisterer, og at de, typisk af konkur-
rencemæssige årsager, er forsigtige 
med at samarbejde med de store 
flagskibsvirksomheder.

Et af de initiativer, som blev sø-
sat med henblik på at styrke dansk 
vandteknologi, var eksportiniti-
ativet Danish Water Technology 
House. Initiativet startede i 2014 
og løb til udgangen af 2018, og det 

Da Danish Water Technology 
House lukkede i 2018, havde virk-
somheder af varierende størrelse 
og med forskellige eksporterfarin-
ger gjort brug af dets services. De er-
faringer om eksport og facilitering 
af eksport, som blev gjort, er sidelø-
bende og efterfølgende blevet do-
kumenteret og omsat til eksportan-
befalinger i et samarbejde mellem 
Ferskvandscentret, Danish Water 
Technology House og Institut for 
Entreprenørskab og Relationsle-
delse på SDU.

Særligt fire anbefalinger er cen-
trale:

Virksomheder skal strategisk af-
klare, hvilke typer af eksport, de 
ønsker. Sigter de efter direkte eks-
port, hvor virksomheden selv sæl-
ger sine produkter til kunden eller 
efter indirekte eksport, hvor der 
inddrages agenter og distributø-
rer.

Ligeledes skal de afklare, om fo-
kus skal være på eksport af egne en-
keltvise produkter, eller om det skal 
være systemeksport, hvor virksom-
heden indgår i et eksportfællesskab 
med andre virksomheder.

Disse valg har afgørende indfly-
delse på for eksempel ressource-
trækket i virksomheden og tids-
horisonten for markedspenetre-
ring. Erfaringen fra Danish Water 
Technology House var, at virksom-
hederne generelt undervurderede 
nødvendigheden af videndeling 
og forventningsafstemning ved sy-
stemeksport.

Endvidere blev virksomhederne 
overraskede over, hvor stor en ved-
holdenhed der skulle til for at få 
gang i eksporten.

Ydermere skal Virksomheder vur-
dere, om deres nuværende værdi-
tilbud, der understøtter salg i Dan-
mark og eventuelle europæiske 
nærmarkeder, også er relevant på 
nye markeder. Det gælder for ek-
sempel produktets egenskaber og 
pris.

Læren fra Danish Water Techno-
logy House var, at anskaffelsespri-
sen på vandteknologiprodukter er 
afgørende på det sydøstasiatiske 
marked, hvorimod de totale leve-
tidsomkostninger er centrale på det 
europæiske marked. Dette hænger 
sammen med, at den sydøstasiati-
ske forretningslogik tilsiger, at bil-
ligere produkter med en kortere 
levetid giver adgang til hyppigere 
teknologiopdateringer via nyan-
skaffelser.

Desuden spiller prisen på ar-
bejdskraft ind i vurderingen af et 
produkts attraktivitet, fordi den 
kan påvirke i hvilken grad, der er 
behov for at addere automatise-
ring og digitalisering til produktet. 
Sådanne logikker skal indarbejdes 
i værditilbuddet, således det tilpas-
ses de nye markeder.

Centralt for Virksomheder, der vil 
eksportere, er, hvorvidt partner-
skaber med lokale virksomheder 
kan sikre en bedre markedsfor-
ståelse og en hurtigere eksportop-
start. Særligt små og mellemstore 
virksomheder med begrænsede 
økonomiske og menneskelige res-
sourcer bør overveje dette.

De bør ligeledes overveje at dra-
ge fordel af piggy-backing, hvor 
en virksomhed udnytter en an-
den virksomheds erfaring med at 
operere på et eksportmarked eller 

bruge eksportinitiativer. Det kunne 
være initiativer som for eksempel 
Danish Water Technology House, 
der kan bidrage med ressourcer til 
blandt andet markedsanalyse, re-
præsentationsvaretagelse og opsø-
gende salgsarbejde.

Valget mellem disse muligheder 
afhænger af den enkelte virksom-
heds eksportparathed.

i Virksomheders ageren på eks-
portmarkeder skal der tages højde 
for, at de politiske, kulturelle og 
sociale forhold afviger fra de dan-
ske. I den forbindelse er det væ-
sentligt i hvilken grad, salg er rela-
tionsbestemt eller transaktionsbe-
stemt, og hvordan den bagvedlig-
gende tillid kan opbygges.

I tilfældet Sydøstasien peger er-
faringerne på, at salg bygger på re-
lationer, og at disse opbygges over 
længere tid gennem møder, messe-
deltagelse, fysisk tilstedeværelse og 
lignende aktiviteter. Dette har im-
plikationer for valg af eksporttype 
og hastigheden, hvormed en mar-
kedspenetrering kan foregå.

Virksomheder kan dog skyde 
genvej ved at benytte lokale aktø-
rer, som kender markedet indgå-
ende.

Ovenstående fire anbefalin-
ger peger på, at eksport i stor grad 
handler om at lytte, tilpasse og for-
ventningsafstemme før og under 
indsatsen og samtidig fastholde vil-
jen til samarbejde. Det er vores for-
håbning, at disse anbefalinger kan 
inddrages i andre danske erhvervs-
sektorer end blot vandsektoren, ik-
ke mindst så de samme lærepenge 
ikke skal betales to gange.

var i perioden økonomisk støttet af 
Industriens Fond og indlejret under 
Ferskvandscentret i Silkeborg.

Ambitionen med vandhuset var 
at facilitere nye innovative samar-
bejder mellem danske vandtekno-
logivirksomheder og at være bro-
hoved for eksport af vandteknolo-
gi til Sydøstasien, der med sine over 
800 millioner indbyggere og stigen-
de vandudfordringer er et interes-
sant og købedygtigt marked.


