Battre affarer 1 Tyskland

Natverk, fakta, rad och stdd at svenska foretag
pa den tyska marknaden
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Tyskland ar sedan lange Sveriges storsta handelspartner. Med 6ver 80 miljoner invanare
erbjuder landet goda méjligheter for svenska foretag. Bade vad galler import och export.
Tyska affarsrelationer ar ofta stabila och kunderna ar lojala. Tyskar vet att det kostar att
bygga upp en ny afférsrelation och vérderar den hogt.

Men det &r viktigt att vara val férberedd pa den tyska marknaden. Oavsett om det galler
en nyetablering eller vidareutveckling av befintliga affarer. Detta pd grund av det tyska
naringslivets storlek och den decentraliserade strukturen i landet, dar varje delstat kan
ses som ett eget land. Information som ar lattillgénglig och kostnadsfri i Sverige, kraver
ratt ingangar for att vara atkomlig i Tyskland. Att bygga upp affarsrelationer i Tyskland
kraver mer resurser an i Sverige, bade avseende tid och pengar.

Hamb
5,5 Handelskammarens representationskontor i Berlin erbjuder ett flertal olika tjanster for

® affarsutveckling i Tyskland.

Berlin

Dortmund p . . .

@ Tillsammans med uppdragsgivaren gar Handelskammarens Tysklandsservice ett steg
£ langre an vanliga exportradgivare, oavsett om du ar liten eller stor aktér. Vi 6ppnar dorrar
Leipzig och bygger natverk at foretagen och uppdraget slutar forst nar problemen &r I6sta, inte

® nar de bdrjar bli synliga.

Frankfurt ®
Till var hjalp har vi bland annat kollegor hos de 82 tyska handelskamrarna, som fore-
trader det regionala naringslivet. Handelskamrarna varlden 6ver utgor ett stort natverk

Miinchen som samverkar. P4 sa satt finns alltid lokal expertkdnnedom och kontakter nar det behovs.
" Ingen annan kan erbjuda ett sddant natverk.

Filosofin bakom Tysklandsservicen:

= Din framgang ar viktig.

Den tyska marknaden ska bemoétas pa tyska villkor.

Vi hjalper dig att bygga de natverk som behovs i Tyskland.

Kompetensoverforing och praktisk vagledning ingar. Vi hjalper dig vidare, sa

att féretaget bygger upp en egen Tysklandskompetens for framtiden.

= Byrakrati kan ta tid i Tyskland. Vi tar oss den tid som behdvs for ditt uppdrag
och ar alltid en palitlig affarspartner som arbetar framat.

= |nnan vi genomfor ett uppdrag tar vi alltid fram en riskbedémning med kunden;
star satsningens kostnader i proportion till intakterna?

= Tjansterna &r inte gratis, men vi stravar alltid efter en hog kostnadseffektivitet.
Vi offererar och debiterar per konsultdag och inte per halvtimme.

Vi star alltid till forfogande for fragor och rad, aven efter ett avslutat uppdrag.




Marknadsundersokningar i Tyskland

Vi rekommenderar en foérberedande, enkel undersékning for att kunna bedéma om det
finns chanser och mojligheter pa den tyska marknaden. Det ar vart tid och resurser att fa
bra underlag for beslut; skall vi ga vidare och med vilken inriktning?

Vi erbjuder marknadsundersokningar, féretagsfakta, kreditupplysningar — kort och gott;
palitlig information for riskbedémning och beslutsunderlag.

Informationskallor Nagra exempel pa tjanster:

| Tyskland finns sallan centrala, lttillgangliga register, och om de finns, sa = R&dgivning och vagledning.

ar de sallan helt korrekta och fullstandiga. "Dataskydd” har en helt annan = Framtagning av korrekt fakta.

betydelse an i Sverige. Palitlig information kostar och Handelskammaren = Hjalp vid problem i Tyskland,

underhaller ett stort natverk i Tyskland for att kunna erbjuda en god service med myndigheter eller i

till ett bra pris. Att Handelskammaren &r ett starkt varumarke i Tyskland existerande affarsrelationer.

hjalper mycket. = Marknadsundersokningar pa
plats och med i Tyskland

Hjalp vid problem beprovade metoder.

Det gar tyvarr inte alltid bra och enkelt i affarslivet. Sa &r det aven i Tyskland. = Tillgang till tyskt natverk.

Att gora affarer med tyskar pa deras ofta "knackiga” engelska &r kanske en m Affarskontakter — formedling

sak, men att 16sa konflikter och skapa fértroende en helt annan. Vi hjalper av tex leverantorer, distribu-

medlemsforetag att 16sa problem med tyska myndigheter och féretag, och torer och agenter.

foretrader foretagens intressen pa ett tyskt satt, enligt tysk sed och tyska = Stod infor och under férhand-

vanor. Detta ar en ofta anlitad karnkompetens, sa tveka inte att kontakta oss. lingar.

Ju tidigare, desto battre. = Formedling av tysk specialist-
kompetens.

Férhandlingsstdd = Bollplank i det dagliga arbetet

Att férhandla i ett annat land &r ofta en krédvande uppgift. Handelskammarens i Tyskland.

representant féljer med vid forhandlingar pa plats i Tyskland, eller agerar = Utbildning och seminarier.

bollplank per telefon. Férutom att forbereda, tolka och férmedla sa ger han = Organisationsutveckling och

sin tolkning pa den tyske férhandlingspartens signaler och handlingar. managementutbildning for
svensk-tyska foretag.

Check-up

Att undersoka kdparens kreditvardighet ar viktigt. | Tyskland anvands helt '

andra metoder och medel &n i Sverige. En ordentlig kontroll minskar risken ' - ’ ‘

betydligt, men den tar langre tid, kostar mer och kréver mer kunskap &n har ;

hemma i Sverige. - . Y.

" a
Rekrytering, uppsagning, omférhandling 7.

Att hantera tysk personal fran Sverige ar inte helt sa enkelt. Tysk affarskultur,
annorlunda krav pa ledarskap och en komplicerad arbetsratt gor att svenska
féretag och managers ofta behover hjélp. Det kan handla om att anstélla och
avveckla medarbetare eller férhandla och omférhandla anstallningsavtal, [6ner med mera.
Handelskammarens Berlinkontor star vid din sida inte bara vid problem eller konflikt,
utan ocksa med tysk specialistkompetens pa omradet arbetsratt och férhandlingsskick-
lighet. Vi har aven genomfért en del rekryteringar i Tyskland under senare aren.




Den tyska marknaden ska métas pa tyska villkor. Da blir
resultatet bast. Handelskammaren ger kompetent vagledning
och utfoér ocksa det praktiska arbetet som behovs i Tyskland.
Har presenteras nagra vanliga uppdrag:

Tysk distributor eller
aterforsaljare

Svenskt bolag vill 6ka representationen i Tyskland.
Man sdker ombud eller representant.

Handelskammarens Tysklandsservice tar fram
forslag pa lamplig partner utifran uppdragets art.
Men skoter aven allt praktiskt om sa 6nskas. Alla
kontakter med partnern saval som med experter
nar det géller till exempel avtalsskrivning, regis-
trering av varumarke och skattefragor.

Etablering av dotterbolag
| Tyskland

Det svenska exportforetaget har redan fungeran-
de affarsrelationer. Men de storre tyska kunderna
stiller nu krav pa etablering av ett dotterbolag i
landet.

Handelskammarens Tysklandsservice hjalper till
med hela eller delar av jobbet. Det kan handla
om bolagsbildning och myndighetskontakter,
lamplig adress eller lokaler. Det kan ocksa vara
hjalp med urval av samarbetspartners inom till
exempel bokféring och lagerhantering. Eller att
hitta hjalp med bemanning med tysk personal.
Ett tyskt dotterbolag kréver minst tysk adress, ett
konto i tysk bank samt tysk skatteradgivare.

Myndighetskontakter / problem

Kontakten med tyska myndigheter kan vara mycket kom-
plicerad och kraver ofta goda tyskkunskaper samt att du
vet exakt vad som ska goéras och hur det ska ske.

Handelskammarens Tysklandsservice foretrader dig gen-
temot tyska myndigheter. Vi har ocksa ett omfattande
natverk att ta till for att I6sa problem. Ansvarig myndig-
het kan kontaktas lokalt pa plats av nagon som kanner
till rutinerna. Ett korrekt och trovardigt intryck tillsam-
mans med ratt argument kan ofta kommunicera bort
svarigheter.

Problem med dotterbolag
eller representant

Det svenska foretaget har sedan lange affarer i Tyskland,
men det gar daligt. Badde ekonomin och kommunikatio-
nen med moderbolaget kunde vara battre. Den svenska
ledningen kanner oro och kanske aven hjalploshet,
oavsett vad man gor sa sker ingen forbattring. Kanske
ar problemet inringat och man soker bara en second
opinion innan atgéird ska ske?

Efter en genomgang med moderbolaget gar Handelskam-
marens Tysklandsservice in och undersoker den tyska
organisationen. De tyska kollegorna eller partnerna beméts
pa ett tyskt satt, vilket ofta klargor vad problemen beror
pa. Resultat med forslag lamnas sedan till det svenska
bolaget. Ibland fortsatter uppdraget med verkstéllande
av kansliga besked till berérd person.



Tyskland &r 10 ganger stérre an Sverige. Denna formel stammer i manga avseenden. Den
tyska marknadens storlek innebér att férhallanden skiljer sig fran Sverige. Att vara stor i
Sverige &r ofta att anda vara liten i Tyskland. Det géller att hitta ratt affarspartner och
kundkrets.

"Ting tar tid” i Tyskland. Detta har inte bara med mentaliteten att gora. Ett sa stort land
med en decentraliserad organisation pa alla nivaer medfor att kommunikation, avstamning
och beslutsprocesser tar langre tid an i Sverige. Man ska dock vara forberedd pa att tys-
kar kréver snabb respons nér de antligen har bestémt sig!

Generellt géller: Hall ut och hoppa inte av for tidigt!

En satsning pa Tyskland ar definitivt en langsiktig sadan. Volymen &r storre, men margi-
nalen & mindre. Marknadsintradet kostar, aven om man kommer val férberedd. Men nar
man har lyckats med sin etablering, sa har man ofta lojala kunder/affarspartners. Tyskar
vet att det kostar att bygga upp en bra afféarsrelation. Och de varderar den hogt.

Kontakta géarna var svensktalande representant Stephan Schiitze fér mer information.

Handelskammarens Tysklandskontor
Askanischer Platz 4
D-10963 Berlin, Tyskland

Tel +49-30-39 78 81 71, Mobil +49 163 690 2400
Fax +49-30-39 78 81 72

E-post berlin@handelskammaren.com

Stephan Schiitze www.tyskland.biz
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