Vis kineserne tillid

En af de danske virksomheder, der har

haft succes pa det kinesiske marked, er

Clorius Controls A/S, der i snart 20 ar har

solgt til de kinesiske skibsvaerfter. For

syv ar siden abnede firmaet med suc-

ces eget kontor i Shanghai med kinesisk

leder og ansatte. Vi bad salgschef Torben
Laursen dele ud af sine erfaringer.

Af Susanne Bille Kristensen

I eksporterer til Kina med succes, hvad er
din vigtigste erfaring?

Ved at vise vore kinesiske kollegaer tillid, har de
kvitteret ved at vaere meget entusiastiske og an-
svarsbevidste, ligesom deres arbejdsuge er noget
laengere end de fleste af deres danske kollegaers.
Det er f.eks. meget almindeligt at de afbryder en
middag for at tale i telefon med en kunde.

Hvordan er | repraesenteret i Kina?

Vi pabegyndte markedsfaring af vore produk-
ter overfor kinesiske skibsvaerfter for snart 20 ar
siden. | de farste mange ar anvendte vi en lang
raekke agenter, da vi ikke gnskede at laegge dette
store marked i handerne pa en enkelt agent. Vi
opdagede meget hurtigt, at vi kun skulle udstede
ét tilbud for hvert projekt, idet vaerfterne ikke
ville acceptere, at flere forskellige agenter afleve-
rede hver deres tilbud pa Clorius produkter. Derfor
gav vi efterfglgende agenter eneforhandling fra
projekt til projekt. Nar en agent beviste, at han
kunne vinde ordrer pa et bestemt vaerft, fik han
eneforhandling pa dette vaerft. Vi arbejdede efter
dette koncept frem til 2004, hvor vi abnede vort
repraesentationskontor i Shanghai.

Hvorfor har | valgt denne model?

I modsaetning til de fleste andre virksomheder, har
vi gennem alle arene kun haft kinesere ansat pa
kontoret i Shanghai. Vi tog denne beslutning i god
tid, fer vi abnede kontoret. Pa vort hovedkontor
i Kebenhavn ansatte vi to kinesiske studerende i
tiden forud for abningen af Shanghai kontoret.

Formalet var, at de senere skulle abne kontor for
os i Shanghai. Den ene studerede pa CBS, medens
den anden var i faerd med at afslutte sin MBA pa et
svensk universitet. P4 denne made laerte vi disse
to personer godt at kende, ligesom de laerte om os,
vore produkter og vor firmakultur. Da de via deres
2- henholdsvis 4-arige ophold i Europa i forvejen
havde tilegnet sig europaeisk kultur, var vi ikke be-
teenkelige ved at lade dem abne Shanghai kontoret
i januar 2004.

Virker det?

Da vi abnede kontoret ligestillede vi de to med-
arbejdere organisatorisk med reference til salgs-
ledelsen i Danmark. Det viste sig at vaere mindre
heldigt, idet de derved opfattede hinanden som
konkurrenter. Efter vi har faet rettet denne fejl,
er alt forlgbet langt bedre, end vi havde forventet.
Vort salg er saledes mangedoblet over arene, og
vi har opnaet en betragtelig markedsandel pa det
kinesiske marked.

Hvorfor valgte | en kinesisk chef?

Det gjorde vi af forskellige arsager. Farst og frem-
mest taler han sproget og forstar kulturen til fulde,
ligesom han har vist sig i stand til selv at finde nye
ngglemedarbejdere bl.a. via sine ”school mates”.
Det er mit indtryk, at kinesere er saerdeles gode til
at anvende det netvaerk, de har etableret under
deres uddannelse. Dernaest er det langt billigere
at have en kinesisk chef ansat frem for en dansker,
der skal have hgjere gage samt en bolig af pas-
sende standard. Har han bgrn, ja sa skal barnenes




skole jo ogsa betales.

Hvordan statter | jeres kinesiske kontor?

Vi er i dag sardeles tilfredse med den made, hvor-
pa vort Shanghai kontor fungerer. Som ansvarlig for
kontoret drefter jeg fremtiden med den kinesiske
chef 3-4 gange om aret. Her bliver vi enige om
rammerne for den kommende periode, sa er det
op til ham og hans kollegaer at fylde rammerne
ud. Under mine besgg finder jeg det ogsa vigtigt at
kommunikere med hver enkelt medarbejder, lige-
som jeg aflaegger besag hos starre kunder samt hos
potentielle kunder. | begge tilfalde ”for at vise an-
sigt”, hvilket er vigtigt i Kina.

Hvad skal man veere villig til?

Jeg tager mig ogsa tid til at spise middage og fro-
koster med kinesiske kollegaer og kunder under
mine besag i Kina. Under middagene bliver man
praesenteret for et noget andet kgkken, end man
meder pa kinesiske restauranter her i Danmark.
Personligt spiser jeg alt, hvad der serveres, hvil-
ket har fert til mange positive bemaerkninger fra
vore kunder. Den farste gang jeg fik serveret hund,
tillod jeg mig dog at sige fra med begrundelsen,
at jeg ikke spiser hund og abe. Hertil svarede vor
kinesiske kunde: ”Du kan ligesa godt spise den, for
den er jo allerede ded”. Det gjorde jeg sa, men
abe har jeg heldigvis endnu ikke faet serveret!

Torben Laursens otte gode rad
Hvis du overvejer at ga ind pa
det kinesiske marked

Hvis du overvejer produktion i Kina:




