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                         Factori Film 

Introduktion til undervisningsmateriale omkring international iværksætteri 
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DANSKE PIONERER – 4 FILM INKLUSIV UNDERVISNINGSMATERIALE

”Danske Pionerer” er en serie på fire dokumentarfilm om unge danske iværksættere der har startet egen virksomhed i et udviklingsland. Serien har fokus på iværksætteri og innovation.

Filmene er en personlig beskrivelse af de glæder og sorger, der følger med, når man kaster sig ud i at udleve sin drøm om at være selvstændig – i et andet land. 

Til hver film er der lavet en række spørgsmål, som kan bruges til diskussion i klasserne eller som oplæg til skriftlige opgaver. Derudover er der til filmene lavet et mere dybdegående interview med hver hovedperson. Her udbydes emner som motivation, læring, økonomiske og kulturelle forhold. 


Filmene/ Casene:

”Mexico Express”

To danske cykel entusiaster, opstarter Mexicos første cykelbud firma i en af verdens største, mest forurenede og kaotiske byer,  Mexico City.

”Sound of Zambia”

To danske musikere opbygger et pladeselskab bestående af en kasettebåndsfabrik og et lydstudie i Zambia. Et marked kendt for dygtige musikere, elendige produktionsforhold og en heftig piratkopiering.

”Delhi Design”

Camilla producerer tøj for store europæiske modehuse, på et indisk marked, som efter hendes eget udsagn arbejder efter normer, ”der er helt og aldeles ubeskrivelige for mange danskere, og derfor meget lærerige”.

”Counterstrike Kenya”

En ny konsulentvirksomhed i Kenya skal forsøge at koble danske erfaringer med de mange muligheder, der opstår på det afrikanske marked. 

Danske Pionerer – undervisningsmateriale til fire film cases


1. Oplæg til arbejdsspørgsmål for alle fire film i serien Danske Pionerer:

a. Hvilken motivation skal man have for at blive iværksætter i udlandet (ulande)?

b. Hvilke kompetencer skal man besidde for at starte virksomhed (ulande)

c. Hvilken udvikling gennemgår man som iværksætter

d. Hvilke udfordringer møder man som iværksætter (i ulande)?

e. Hvilke personlige investeringer kræver det?

f. Hvordan kan man bruge danske ideer i udlandet (ulande)

g. Hvilken betydning har det for en selv /omgivelserne, at man bliver iværksætter

h. Hvordan opstår ideer til nye forretningsområder – hvordan opsøger man ideer?

i. Hvilke væsentlige overvejelser bør man gøre sig inden man tager sin idé til udlandet?

j. Hvilke kulturelle barriere skal man være forberedt på at møde?

k. Hvad kan man fagligt/personligt lære ved at starte virksomhed i et uland?

l. Kræver det en særlig faglig viden at starte virksomhed i  et uland.

2. Oplæg til arbejdsspørgsmål: Kenyas filmcase : Firmaet Growth Africa
a. Hvilke specielle forretningsområder kunne være relevant for dette land?

b. Bør man fokusere på et forretningsområde eller have flere projekter kørende 

c. Hvordan udvælger man de projekter, der har størst sandsynlighed for succes.

d. Hvordan kan man fokusere på et projekt når man har gang i mange ting på en gang.

e. I hvor høj grad kan man gøre brug af lokale kompetencer og lokal viden

f. Hvordan kombinerer man danske erfaringer med lokale kompetencer.

g. Hvilke praktiske forhindringer skal man forberede sig på, når man starter virksomhed i et uland

h. Hvad tror du er de største forskelle mellem at drive virksomhed i Danmark og i Kenya

i. Hvad tror du er de største udfordringer ved at drive virksomhed i Kenya

j. Hvad kan du bidrage med som dansk iværksætter på det kenyanske marked.

k. I filmen kommer  de ind på mikro lån til mindre opstarts virksomheder – diskuter økonomisk støtte til u-lands virksomheder kontra traditionel u-lands bistand.

3. Oplæg til arbejdsspørgsmål: Indiens filmcase : Firmaet Cmint

a. Hvordan håndterer man outsourcing i udlandet (u-lande)?

b. Hvordan kan man opnå en succesfuld outsoucing?

c. Hvordan kan man kvalitetssikre?

d. Fordele og ulemper ved outsourcing

e. Hvordan kan man overlade styring af virksomheden til medarbejdere.

f. Hvilke problemer med involvering af medarbejdere kan man støde på som er specifikke for et u-land.

g. Hvilken betydning har den personlig tilstedeværelse for virksomhedens drift / kvaliteten af outsourcing.

4. Oplæg til arbejdsspørgsmål: Mexicos filmcase : Firmaet Ciclos Mensajeros

a. Hvordan kan man  bruge tidligere erfaring til at starte virksomhed (Jacob er tidligere grønt bud i Danmark)

b. Hvad kan man lære i Danmark, som man kan bruge med fordel i udlandet

c. Beskriv den personlig udvikling man gennemgår som iværksætter

d. Hvilke ikke økonomiske faktorer kan motivere til at starte egen virksomhed

5. Oplæg til arbejdsspørgsmål: Zambias filmcase : Firmaet Zammo Sound

a. Beskriv det at få indflydelse på andre landes kulturer.  Hvilken betydning har det for lokalsamfundet at folk er innovative

b. Hvilke produktionsmæssige forhindringer kan der opstå, som man ikke ville opleve i Danmark.

c. Hvordan håndterer man at lave musik i et land hvor man risikerer at musikerne dør af sygdomme?

6. Links til baggrundsviden omkring iværksætteri:

Generelle links:

www.d-i-f.dk - Dansk Iværksætter Forening.

www.um.dk/da/menu/Udviklingspolitik/Erhvervssamarbejde/PrivatSektorProgrammer/   - Business to Business programmet:

www.um.dk/da/menu/Udenrigspolitik/Landefakta - Generelle landefakta

7. Links til baggrundsviden omkring de fire involverede lande:

Kenya

www.growthafrica.com 

www.aiesec.dk - Verdens største internationale studenterorganisation.

Indien:

www.indiensportalen.emu.dk - Generel viden om Indien

www.ambnewdelhi.um.dk/en - Den Kongelige Danske Ambassade i Indien

Mexico

www.ciclosmensajeros.com - om de danske cykelbude
http://www.ambmexicocity.um.dk/da/menu/Eksportraadgivning/Markedsmuligheder/ - om markedsmuligheder.

Zambia

www.zammo.net - hjemmesiden om det danske musikfirma i Zambia
http://zammo.net/index.php?option=com_content&task=view&id=28&Itemid=66 - -   - artikel om opstart af musik virksomhed i Zambia

8. Baggrundsviden om de fire firma cases

Link til interviews med hovedpersoner

Case: ”Mexico Express”

Interview med Jacob Fasting, Ciclos Mensajeros
1. Om motivation

Hvorfor har du startet denne virksomhed - Hvad er formålet?

Min hovedmotivation for at starte cykelbudfirma i Mexico var min fascination af cykelbudkulturen og en fascination af byen Mexico City.

Der var meget jeg ønskede at opnå: At introducere cyklen som miljøvenligt og seriøst transportmiddel i en ellers forurenet Mexico city. Dertil var det også planen at tjene penge, på længere sigt gerne mange. Det faglige og karrieremæssige skulle nok komme hen ad vejen, det var ikke et mål i sig selv.

Jeg kendte ikke så meget til der amerikanske kontinent, og efter en studierejse dertil, blev jeg bidt af landet. Det var eksotisk. Men havde min studierejse gået andetsteds kunne det måske også være der at der i dag var et dansk ejet cykelbudfirma.

Den type virksomhed jeg startede fandtes allerede i Danmark og var særdeles veletableret. Ideen eksisterede i forvejen, og konkurrencen ville, hvis man skulle starte et budselskab, være urimelig hård.

2. Om kultur

Hvad er de største forskelle mellem at drive virksomhed i Danmark og Mexico?


Der er enorm forskel på rig og fattig i Mexico. Derfor varier købekraft og forventninger til produktet også meget fra kunde til kunde. Arbejdskraft er billig og ringe. Der er en hel del korruption i Mexico som det som erhvervsdrivende er svært ikke at blive viklet ind i. 

De to største udfordringer er at finde kunder, og efterfølgende ikke at miste dem. Hvad angår at finde kunder kan det ofte være problematisk da der er en del nepotisme i Mexico. Står man udenfor er det svært, er man på den anden side kommet ind i varmen går det anderledes let. Og når det er svært at holde på kunden skyldes det at det er uhyggeligt svært at skaffe stabile cykelbude og opretholde kvaliteten på servicen/produktet vi sælger.

Man bidrager med en virksomhed der har tænkt flere aspekter ind end blot økonomi. 

Der er meget ”varm luft” i den forstand at der bliver snakket mere end der bliver handlet. Desuden som ovenfor nævnt er der en del nepotisme. 

Er forhandlingssituationer anderledes i Mexico i forhold til Danmark?

Forhandlingssituationen som sådan er også ganske anderledes, som regel snakker man om fritid, såsom strande, fester, biler, cykler mm. det meste af forhandlingen igennem, hvorefter man afsluttende, tit når mødet egentlig er forbi kommer hurtigt ind på hvad man egentlig kom for at forhandle om. 

Hvordan er de kulturelle udfordringer i forhold til samarbejdet med ansatte og leverandører på dit marked?

Ansatte er langt mere uberegnelige hvad angår mødetid og tid generelt. Og kvaliteten ved deres arbejde er ofte ringe. Leverandører ligeledes svære at stole på hvad angår tid og kvalitet af deres produkter.

Hvordan tilpasser man sig som dansk entreprenør på dit marked? Eller hvordan tilpasser de lokale sig til dig ?

Man tilpasser sig for det meste. Men i enkelte tilfælde har vi iværksat økonomiske bonusser ved leverandører der overholder deadlines, og ligeledes økonomiske straffe hvis deadline var grotesk overtrådt. 

3. Om Kunder

Hvem er dine vigtigste kunder?

De vigtigste kunder er de mellemstore virksomheder, der skal havde sent diverse forsendelser hurtigt fra a til b og som man ikke kan sende via mail. Hovedsagligt livsstilsmagasiner. En anden vigtig type kunde er dem der har særligt fine invitationer som de skal have sent ud gerne i løbet af et par dage, det er f.eks. ambassader, museer og gallerier mm. En tredje type kunde er privat personen der oftest arbejder fra hjemmekontoret, designere, fotografer, kunstnere mm. 

Vi har delt dem op efter hvor meget de omsatte hos os. A kunder, som vi har færrest af, omsætter mest og er vigtigst. B kunder næst vigtige og C mindst vigtige. I pressede situationer (som man ofte er i logistiske virksomheder) er det derfor vigtigst at yde A kunder god service.

Den største mulighed på markedet er at komme til at servicere nogle af de rigtigt store mexicanske virksomheder/organisationer, f.eks. TelMex. Eller f.eks. Regeringens interne post.

4. Om Konkurrencesituationen

Hvem er jeres konkurrenter

Den hårdeste konkurrence er den billige arbejdskraft. Det forstået på den måde at de fleste store og mellemstore virksomheder laver deres egen logistiske afdeling da det er langt billige end at outsource arbejdet. 

Herudover er vores konkurrenter mange, der findes op mod 200 forskellige kurerservices i Mexico city. (heriblandt en enkelt lille ny opstartet virksomhed der har kopieret vores koncept)

De fleste af vores konkurrenter benytter motoriserede transportmidler. De kan derfor tilbyde at flytte forsendelser der er for store til at være på en cykel 

Vi er konkurrencedygtige når det skal gå stærkt. Cyklen venter ikke i trafik, og der er meget trafik i Mexico city. Desuden tilbyder vi en personlig og fleksibel service, vi kan i modsætning til vores konkurrenter godt legalisere dokumenter. Og i tilfælde af at dokumenter skal køres retur gør vi det selvom dette ikke var forudbestilt. Det er vores konkurrenter ikke i stand til, da de arbejder mindre fleksibelt.

Hvad er de største trusler på jeres marked?

Selvom trafikken er til vores fordel, er den også farlig. Vores bude kan komme slemt til skade og måske endda gå hen at dø hvis de bliver påkørt. Den høje risiko gør det svært at overbevise kunden om at det netop er os han/hun skal bruge. 

5. Om udgifter

Hvad er den typiske løn til folk der er ansat i din branche i dit marked?


En typisk løn er 50 dkr. om dagen samt social forsikring. Dvs. sygesikring.

Har I en speciel lønpolitik?

Vores lønnings system åbner op for den mere produktive arbejder - budet er garanteret 50 dur. om dagen. Men hvis budet arbejder hårdt kan han få provision, helt op til 110 dkr. om dagen. Desuden har budet også social forsikring.

Bruger I outsourcing i jeres virksomhed

Vi outsourcer forsendelser der går ud af Mexico city.

Det drejer sig om en meget lille del, under 0,5 %

6. Om produkter

Beskriv jeres produkt

Kunden bestiller et bud via telefon eller vores hjemmeside(sporadisk bestilling), vi henter kundens forsendelse indenfor 20 min hvorefter vi cykler ud og afleverer forsendelsen. Desuden tilbyder vi omdeling af invitationer, med almindeligvis 5 – 10 dages omdelingstid.  

Forskel i forhold til konkurrerende produkter på markedet.

Vi er de hurtigste på sporadiske bestillinger. Men vi har begrænsninger hvad angår størrelsen på forsendelsen.

Sporadiske ture koster 20 dkr. hvis det er under 3 km, herefter er det 5 dkr. per ekstra kørt km. Invitationer koster fra 7 dkr. til 20 dkr. afhængigt af kvantiteten der skal omdeles og hvilke zoner af byen der er tale om. Konkurrenterne er som tidligere nævnt mange. De fleste er lidt dyrere end os, men der findes også billigere budservices.

7. Om Strategi

Beskriv jeres strategi i Mexico

Generelt for vores virksomhed gælder det at det meste foregår på det operationelle niveau – med en tidshorisont fra ”her og nu” til op til 2 måneder frem. Derfor er det svært at tale om en egentlig strategi for virksomheden. Dog kan man godt udlede et par strategiske overvejelser: 

d. vores konkurrence strategi er en såkaldt differentieringsstrategi gennem at vores service er særligt hurtig og tilegnet den ”miljø-bevidste” kunde. 

e. vores mål er at have 300 bude på gaden i Mexico city hver dag. 

f. Vi søger i bred udstrækning at holde omkostningerne nede. Lav husleje, lave lønninger, budet skal selv skaffe cykel etc. 

g. En klar strategi har været at skabe et brand, gennem omtale i medier der har interesse i os, grundet vores miljøvenlige og anderledes virksomhed.

Nogen egentlig udsagt strategi findes ikke – Dog har vi haft forskellige strategier; hvis et bud skaffer en ny kunde får han det første år procenter af forbrug. Desuden har vi satset på at få kunders kunder, dvs. hver gang et bud aflevere en forsendelse et nyt sted, skal budet også give en informationsflyer om vores virksomhed samt ”ticket” der gælder for en gratis forsendelse.

I fremtiden vil det være nyttigt hvis vi kan flytte større forsendelser. Altså også benytte biler.

Beskriv din virksomheds styrke og svagheder

Styrke; dynamisk, fleksibel - Svaghed; ustruktureret

Har du investorer

Vi har to danske investorer. Og det er sandsynligt at der er flere der kommer til at investere, dog er det ikke der er planlagt. Vores nuværende investorer er rådgivende i den forstand at vi ofte holder telefonmøder med dem.

8. Om Ideudvikling

Beskriv udviklingen af ideer som iværksætter i jeres branche

vi er syd for USA pionere i cykelbuds branchen, man kan sige at det er os der har introduceret cykle som et seriøst transportmiddel i erhvervssektoren, og ideen er livligt blevet kopieret; Efter vi startede vores virksomhed er der opstået lignende cykelbudsvirksomheder andre steder syd for USA, eksempelvis Guerretaro i Mexico, Bogota i Colombia, Rio de Janeiro i Brasilien, etc.

Hvad er forskellen på at være iværksætter i Danmark og på jeres marked

Det er svært at sige, da jeg ikke har været iværksætter i Danmark – men jeg forestiller mig at det på mange områder er lettere at starte noget ”nyt” i Mexico end det er i Danmark da det for mig virker som om ”alle de gode ideer er taget”.

Interview med Camilla Ishøy, CMINT,

Case: ”Delhi Design”

1. Om motivation

Hvorfor har du startet denne virksomhed?

Det var faktisk mest ved et tilfælde og uden noget gennemtænkt formål i starten.

Hvad ønsker du at opnå – økonomisk, personlig og fagligt?

Økonomisk ønskede jeg at skabe muligheden for en bedre indtægt, end hvis jeg var almindelig ansat, hvilket til en vis grænse allerede er opnået. Personligt ønskede jeg  større frihed. Det var måske en illusion på visse punkter da ens eget også betyder konstant ansvar, men friheden til at tage beslutninger har man. Fagligt, har jeg opnået at finde mig selv fagligt indenfor aktiviteten af min virksomhed, så det har jeg allerede opnået, men i dag ville et endnu et skridt videre være at lave min egen kollektion. 

Hvorfor valgte du at starte virksomhed i det pågældende land? 

Som sagt var det fuldkommen ved et tilfælde.

Hvorfor valgte du at starte virksomhed uden for Danmark? 

Jeg har boet uden for Danmark siden min studenter eksamen, og da muligheden bød sig for at starte noget i et andet land, virkede det derfor ganske naturligt.

2. Om Kultur

Hvad er den største forskel mellem at drive virksomhed i Indien og Danmark?

De største forskelle ligger inden for.

· Rangorden og ansvar

· Forventet arbejdsindsats og arbejdsmoral

· Generelle ansættelsesforhold

· Arbejdstider

· Infrastruktur

Hvad er den største udfordringer ved at drive virksomhed i dit land?

Der er stor kulturforskel på mange af de ovenfor nævnte områder. Generelt er der mangel på uddannelse. Der bruges meget tid på at løse praktiske problemer i forbindelse med dårlig infrastruktur. Eller der opstår misforståelser som resultat af kulturforskelle og dårligt uddannet arbejdskraft. 

Hvad bidrager du med som dansk iværksætter på det indiske marked.?

Jeg bruger tid på at opbygge tillidsforhold til kunden, som de har svært ved at få lokalt. Overfor mine ansatte viser jeg, at ting kan gøres anderledes. Mange har aldrig været udenfor Indien, måske end ikke uden for deres egen by - ej deres egen by. Så der er mange muligheder for at vise dem nye måder at gøre tingene på. Og ikke mindst er jeg med til at skabe nye arbejdspladser!

Hvordan er forhandlingssituationer anderledes i Indien end i Danmark?

Forretning er forretning og i bund og grund arbejder inderne med mig af en grund; Penge! Derfor ville den ultimative udfordring nok være at få dem til at forstå vigtigheden af god service og at det sommetider kan betale sig på kort sigt at tænke mindre på pengene for på langt sigt at få en god og solid kunde. Men generelt i hverdagen er en af de sjove udfordringer at finde måden at trænge igennem på og opnå hvad man vil. Inderne er f. eks meget modtagelige for humor, så der har man en force som dansker.

Hvad er de kulturelle udfordringer i forhold til samarbejdet med ansatte og leverandører på dit marked?

Indisk mentalitet er baseret på et kaste system, der gør at folk per definition ikke alle er lige - meget modsat vores kristne opdragelse og danske jantelov. Bevidstheden hos en inder om, hvem der er ”over” og hvem der er ”under” er til stede i enhver situation mellem to personer, og er i mine øjne roden til mange af de problemer inderne har et dårligt ry for: ineffektivitet, dårlig kvalitet etc.  Dette er nok en af de største kulturelle forskelle og derfor i mange forskellige udformninger en konstant udfordring i hverdagen. 

Hvordan tilpasser man sig som dansk entreprenør på dit marked?

Man skal nok lægge en del af sine egne værdier på hylden og acceptere, at man sommetider vil komme længst med at gøre tingene på måder, man ellers absolut ikke bryder sig om. Til gengæld er det vigtigt at finde ens grænser. Ikke kun personligt eller moralsk, men også i forbindelse med den politik og moral ens firma udtrykker. Især i mit tilfælde hvor jeg sælger service, vil kunden tit komme til os for at føle at de handler med nogen de kan stole på og som tænker lidt ligesom dem selv, og derfor skal ansatte og leverandører også acceptere at visse ting forgår på min måde hvis de vil arbejde med mit firma. Nogen gør og andre gør ikke, men et af mine bedømmelses kriterier i en ansættelses samtaler er f. eks hvad man kalder ”exposure”. Dvs. exposure  til den verden der går udover Indien og traditionelle indiske værdier: Har vedkommende været uden for Indien? Bor personen efter traditionelt indiske familie mønster? Jeg  tager mig også tid til at forklare kandidaterne, hvad de kan forvente sig af ”mærkeligheder” fra mig som udenlandsk chef. Begge ting er noget jeg ikke gjorde i begyndelsen, men som jeg måtte erkende var nødvendige.

Hvordan er forholdet til tid og overholdelse af aftaler i Indien?

Helt og aldeles ubeskriveligt og for mange danskere tror jeg, selv i deres vildeste fantasi - absolut utænkeligt.

3. Om afsætning og kunder

Beskriv dine vigtigste kunder. Hvilken type virksomhed er de?

Jeg har været heldig nok til at få et par større firmaer ind fra starten; Kenzo og Christian Laroix - den sidste er lidt mindre men begge var indtil sidste år del af LVMH, som er en af de to største private grupper på verdensplan inden for luksus produkter, samt Day Birger og Mikkelsen der inden for den danske modeverden er en af de større. Men vi har da også flere meget mindre kunder. Vi specialiserer i produkter der sælges for en højere pris men i mindre kvantiteter,  og mere typisk  ville vore kunder nok være tøj og tilbehørsfirmaer, der specialiserer i stærke designprodukter med fokus på godt håndværk. Produkterne er i den pænere ende hvad angår pris og kvalitet. Det er ikke meget udpræget i Indien at arbejde på det pris/kvalitets niveau som vi specialiserer i.

Kan du give nogle nøgletal for virksomhedens udvikling gennem de seneste 3-5 år ? 

Vores indtjening er steget med 100-150% hvert år siden starten. Sidste sæson var hel fantastisk så omsætningen steg en del, men da vi også voksede meget og fik flere udgifter var selve indtjeningen nok på samme niveau. Til gengæld er denne sæson (2006) utrolig dårlig, og vi flyder kun lige oven vande. 

Beskriv de største muligheder på dit marked.

Jeg mener absolut at ”agent” eller ”konsulent” branchen for en udlænding stadig har stort potentiale (også inden for andre fag end mit), selv om der er mange flere af os end da jeg startede. Europa outsourcer jo alt og alting i disse dage, og mange føler sig sikre ved at have en landsmand siddende herovre for at holde øje med hvad der sker. En anden mulighed er salg på lokal plan, da retail markedet i Indien stiger og stiger. Til gengæld er jeg ikke overbevist om, at det er danske produkter, der skal sælges, da vi generelt er alt for kvalitets bevidste og derfor er danske varer ofte for dyre. Måske både produktion og salg i Indien er en mulighed. 

4. Om konkurrence situationen

Hvem er dine konkurrenter og hvilken type virksomhed er de?

Der er som sagt flere og flere udenlandske – især kvinder - der prøver lykken som agent inden for tekstil branchen, der er meget stor i Indien. I mit tilfælde er dette det fag jeg er uddannet indenfor, men jeg kender adskillige der er kommet herud fordi de har fulgt deres mand, og er gået ind i den branche fordi de simpelt hen havde lidt god smag og var almindeligt interesserede i tøj. Selv uden uddannelse ser vi europæere og vesterlændinge anderledes på produktet end inderne, og som sagt vil mange kunder der arbejder med indiske leverandører føle sig mere tryk ved at gå igennem en landsmand eller anden europæer, der bor permanent i landet.

Hvad tilbyder konkurrenterne i forhold til dig?

Mange af dem specialiserer sig i produkter, der er lavet til massemarkedet.

Hvordan konkurrerer du i forhold til dem?  

Det produkt, vi laver, er meget kreativt og som sagt er der ikke mange der laver ”high end” produkter. En af forskellene er også at siden dette er mit fag, er min indflydelse på både design og tilskæring større, hvilket nok også er en af grundene til, at vi kan tilbyde et produkt på et højere niveau.

Hvad er de største trusler på dit marked?

Dårligt arbejde fra mine leverandører, eller hurtige modeskift, der gør, at vi ikke er med på moden længere. Eller den bedre infrastruktur og uddannelsesniveau i andre lande i Asien. Det er ikke den lokale konkurrence fra andre agenter der truer, da der i øjeblikket er plads nok til os alle.     

5. Om udgifter

Hvad er den typiske løn til folk der er ansat i din branche i dit marked?

Manager: Minimum 20-25.000 rps

Merchandiser: Fra 6000-30.000 rps, kommende an på erfaring, firmaets type/størrelse etc. 

Sekretær: Mellem 5000-13000 rps.

Officeboy/runner/chauffør: 2000-4000 rps. (1kr =ca. 7,2 rps)

I Indien er der utrolig stor forskel på at arbejde for firmaer, der kun har med det lokale marked at gøre, hvor de traditionelle indiske kvalitets/levering betingelser og lokale priser er vedligeholdt, i modsætning til firmaer der eksporterer og som derfor bliver nød til at prøve at gå ind på kundens betingelser ved at investere i bedre maskine, arbejdsforhold, højere uddannet personale etc.  

Hvordan ligger dine lønninger til dine ansatte i forhold til det? 

Generelt højere, men måske ikke så højt som nogle af de rigtig store internationale indiske firmaer.  

Har du en lønpolitik – evt. betaler lidt mere for at få bedre ansatte ?

Ja, absolut. I indiske firmaer er der typisk et væld af ansatte - ofte dårligt uddannede og dårligt betalt, hvilket formodentlig grunder i det høje befolkningstal og at kastesystemet traditionelt påbyder at hvert lille job er gjort af en bestemt kaste. Derfor skal der være meget klare linier for hvad folk skal lave og hvad de får for det. Selv i dag har uddannede mennesker meget bestemte mening om, hvad er deres arbejde og hvad der ikke er. Dette giver utrolig mange kommunikationsled og i praksis bliver en opgave bare skubbet fra niveau til niveau i hele den meget omfattende rangstige indtil det når ned til det niveau som jobbet skal laves på....hvor der til gengæld ikke er ret meget tilbage af den oprindelige information givet, ikke kun på grund af de mange led, men også fordi folk ikke ulejliger sig med at give de nødvendige informationer til en person lavere i rangstigen..... hvilket i mine øjne er en af de største årsager til Indiens fuldkommen håbløse ineffektivitet.

Som god europæer tror jeg selvsagt ikke på den slags og foretrækker at investere i gode veluddannede folk, som jeg så også skal betale lidt mere for. Til gengæld er det et faktum, at samtlige mine ansatte synes at arbejdsrytmen, jeg forventer af dem, er ret intens.

Jeg tror at en af grundene til, at inderne har svært ved at forstå ideen i at investere i folk er at uddannelsesniveauet stadig ligger lavt. Fejlniveauet er højt, alting er kun gjort halvt, så hvorfor betale for det… Ydermere er der ikke de samme love og regler om tilstedeværelse, og familiemønsteret er anderledes, så de mange ekstra ansatte bruges også til at ”afløse” den, der pludselig blev væk fordi vedkommendes fasters nabos lillebror blev syg. 

Kan du beskrive de generelle udgifter for din virksomhed gennem de seneste 3-5 år. 

Det koster mig i dag ca. 250-300.000 rps (ca. 40.000 kr.) at køre et kontor med 7 ansatte uden løn til mig men de fleste af min udgifter dækket. De første år var det måske kun 50-60.000 rps for 2 ansatte.

Har du mulighed for at outsource nogle af dine arbejdsopgaver?
Nej, på nær måske noget af bogholderiet og den servicekontrakt jeg har for alt vores IT.

6. Om produkter

Beskriv det produkt, den service du tilbyder.

Jeg er produktions agent, dvs. mellemled mellem europæiske kunder og indiske leverandører, med ansvar for produktudvikling, kvalitetskontrol, leveringer etc.

Hvad er prisen på dit produkt/service? 

10 % af produktionsværdien med et minimum på 500€. I visse tilfælde fakturere vi et gebyr på 350-750 euros for produktudvikling

Forskel i forhold til konkurrerende produkter på markedet.

Andre agenter der laver mere massemarkeds produkter hvor kvantiteterne er meget højere tager oftest lavere kommission, og har sjældent brug for en minimums grænse

7. Om strategi

Hvad er din strategi for din virksomhed? 

Der er egentlig ikke nogen strategi i forhold til agent virksomheden, andet end at prøve at udvide produkt typen til Homefurnishing, der er et betydeligt nemmere produkt, og derfor i princippet skulle give nemmere tjente penge. Til gengæld arbejder vi hen imod at lave vores egen kollektion. 

Hvordan planlægger du at udvikle din kundegruppe? 

Vi er egentlig blevet så store nu, at visse kunder er kommet til os, fordi vi er blevet anbefalet af andre kunder, men ellers på samme måde som da jeg startede: ved at lave research på, hvem der sælger en type produkt vi kan lave, og så kontakte dem per brev og telefon.

Hvordan ser din virksomhed ud om fem år?

Enten er aktiviteten omkring vores egen kollektion blevet så stor at agentvirksomheden er blevet biaktivitet, eller også har vi måske nok valgt at lukke.

Hvad er din virksomheds styrke/svaghed?

Styrken er nok mit forholdsmæssige gode kendskab til mit fag på adskillige punkter, hvilket samtidigt er svagheden, fordi det kræver min tilstedeværelse i Indien hele året, hvilket ikke længere passer til mit privatliv. Vi er heller ikke superstærke i marketing, fordi jeg ikke kan lide at sælge hverken Indien, mit firma eller et produkt, og fordi marketingsdelen skal gøres hovedsageligt af mig selv.

8. Om udvikling af ideer

Kan du beskrive hvordan du som dansk iværksætter udvikler ideer til nye produkter/forretningsmuligheder på dit marked er eller evt. i andre lande?

Jeg har nok givet inspiration til nogle af mine ansatte til at prøve lykken selv, men ellers nok mest i form af inspiration til nye arbejdsteknikker, metoder og kriterier, eller i form af konkrete ideer til produkter der ser mindre indiske ud?

Hvordan er det anderledes i forhold til at være iværksætter i DK?

På alle punkter er arbejdsindsatsen nok meget større tror jeg på grund af alle de fremmede elementer (offentlig administration – besværligheder forbundet med at være udlænding, sprog barrierer, alle de ting man skal lære om måder at gøre tingene på, indkøbsmuligheder etc. i det daglige). Men i Indien er den nødvendige økonomiske investering helt sikkert mindre.

9. Om praktiske forhold med hensyn til opstart af virksomhed på dit marked

Kan du beskrive det at starte virksomhed på dit marked. 

Kontorfaciliteter er ikke så meget anderledes end andre steder i verden. Der kan dog være en del problemer i forbindelse med vedligeholdelse, da det er svært at få ordentlige håndværkere. Internetforbindelserne er gode, men lever trods alt ikke op til Indernes store IT ry. Hvad angår ansættelsesforhold, er det meget nemt, da der kun sjældent er noget skriftligt og selvom der absolut er lovgivning på området er det nok mere normer end lovgivning der bliver overholdt. Til gengæld kan ansatte forsvinde lige så nemt, - en uges opsigelse er betragtet som helt normalt, selv på højere niveauer.

Arbejdstilladelser? 

Det gik egentlig rimeligt smertefrit da jeg havde de rigtige venner (advokater, revisorer) til at hjælpe, men det tog lang tid.

Juridiske forhold?

Jeg har altid fulgt ideen om at holde mig så tæt på loven som muligt, - (i et land hvor det på ingen måde er så naturligt som i lille Danmark), og i sammenligning med al det rod andre, der ikke har taget tingene så seriøst er kommet ud i, tror jeg at jeg har haft ret.

Økonomiske forhold?

Som sagt er det meget nemmere da alting – også leveomkostninger er billigere. Som agent har man ikke brug for at investere i meget andet end en fax, telefon og computer for at starte, men det tog tæt på et år før jeg modtog min første betaling.
En anden ting er at bankforhold er anderledes og besværligere, fordi man som udlænding nok bliver set på som ”usikker” kunde, der pludselig kunne rejse væk uden at vende tilbage. Det betyder at der er dårlige muligheder for lån eller kassekredit trods en god stabil indtægt. Ydermere er der lovgivning, som gør det yderst besværligt at udføre penge fra Indien. Man føler sig tit ikke rigtig som herre over sine egne penge.

Uforudsete forhold?

Dem vil der nok altid være en del af, når man starter noget op første gang, men som udlænding i et så fremmed land giver selv mange af de mest simple ting uforudsete situationer, da ingenting foregår som man er vant til.

10. Om læring

Hvad er den vigtigste erfaring, du har gjort dig i forhold til at være iværksætter på dit marked? 

Måske at det trods al den energi, jeg har lagt i det, ikke er lille mig eller nogen anden, der vil ændre en folkekultur. Det er faktisk en utrolig lærerig proces. Ikke kun rent fagligt og praktisk, men man lærer også meget om sig selv.

Hvad ville du anbefale en iværksætter der skulle starte op på dit marked? 

Vedkommende skal generelt være energisk med meget gå på mod og megen tålmodighed, samt bare god sund fornuft og praktisk sans. Vedkommende skal også være åben (ikke genert – gode relationer gør en stor forskel) og tolerant nok til at acceptere andre værdier, og parat til at lære selvom man kommer fra en velfærdsstat, (hvor man ofte mener man ved bedre) og samtidig parat til at lære fra sig.  Specielt i forbindelse med Indien er overbærenhed og humor absolut uundværlige ingredienser. 

Case: ”Counterstrike Kenya”

Interview med Johnni Kjelsgaard, Growth Africa

Om motivation

Hvorfor har du startet denne virksomhed - Hvad er formålet?

GrowthAfrica Consulting er den anden virksomhed jeg har startet i Afrika, men det oprindelige formål - det der fik mig til at starte virksomhed i Afrika var den eksponering jeg havde fået gennem studenterorganisationen AIESEC, som havde åbnet øjnene for de forretningsmæssige muligheder, der var i Afrika og udviklingslande generelt. At det i første omgang blev Uganda og Kenya havde mere med miljøet og folket at gøre og det faktum at jeg fandt (og finder) mig godt tilpas hér. Formålet med GrowthAfrica Consulting er både kommercielt og filantropisk, idet vi både har en række forretningsmæssige målsætninger omkring omsætning, overskud og forrentning af vores investeringer; samt mere sociale målsætninger om at vores projekter skal have en direkte forbedrende påvirkning af de individer, grupper og organisationer de vedrører.

Hvad ønsker du at opnå – økonomisk, personligt og fagligt?

Økonomisk: ønsker jeg at kunne give mig selv og min familie en god tilværelse uden alt for mange begrænsninger i forhold til oplevelser, uddannelse og generelt samvær.
Personligt: frihed til at gøre de ting jeg er motiveret til at gøre, og frihed til ikke at skulle gå på kompromis med mine værdier og holdninger.
Fagligt: 1) At få en bedre forståelse af de samfundsmæssigt (sociale og økonomiske) dynamikken i det østlige Afrika, 2) bedre at kunne rådgive danske/skandinaviske virksomheder i regionen, samt 3) bedre at kunne drive min(e) virksomhed(er) samt de projekter vi er involveret i til mere succes (økonomisk og socialt).

Hvorfor valgte du at starte virksomhed i det pågældende land?

Oprindeligt var valget Uganda, hvilket dels havde at gøre med de konkrete muligheder, dels tidligere bekendtskaber fra studentertiden som gjorde den konkrete mulighed mere håndgribelig samt den generelle integration mere gnidningsfri, og endelige samfundet og kulturen generelt idet den passede til mit temperament og min smag på det tidspunkt. Grunden til den senere flytning til Kenya var igen samme årsag: konkrete muligheder og at Nairobi var mere en kosmopol end Kampala var.

Hvorfor valgte du at starte virksomhed uden for DK?

Sammenlignet med Danmark er de fleste udviklingslande ikke langt i forhold til forskellige sektorer – min første virksomhed var en Internet virksomhed, og i Danmark var dette marked allerede godt besat og konkurrencen skarp. I Uganda var vi et af de første virksomheder som udbød de services vi gjorde. Det samme er tilfældet med GrowthAfrica Consulting, som netop identificere de muligheder hvor dansk og skandinavisk viden, know-how, systemer og teknologi kan gøre en forskel i forhold til den nuværende markedssituation, f.eks. ved at introducere nye, bedre og billigere alternativer til de eksisterende tjenester og produkter på markedet – eller ved at give en lokal virksomhed muligheden for at eksportere deres forbedrede produkter eller tjenester. Den samfundsmæssige betydning du har ved at starte virksomhed i et udviklingsland er derfor så meget større, og gevinsten så meget bedre – igen både økonomisk, men nok i højere grad samfundsmæssigt (samvittighedsmæssigt).

Om kultur

Hvad er de største forskelle mellem at drive virksomhed i Danmark og Kenya?

· Væsentligt større konkurrence i DK
· Mere gennemsigtighed i DK (nemmere adgang til information om markedet, inkl. konkurrenter)
· Nemmere adgang til kvalificeret personale i DK
· Mindre forventninger om godt arbejdsmiljø i U-lande  
Hvad er de største udfordringer ved at drive virksomhed i Kenya?

· Manglende troværdighed (leveringsevne) hos underleverandører

· Dårlig adgang til ordentligt uddannet og eksponeret personale (som kan  tænke logisk, fornuftigt og agere selvstændigt)

· Dårlig infrastruktur

· Høje el og tele omkostninger
· Høj grad af bureaukrati
Hvad bidrager man med som dansk iværksætter på det kenyanske marked?

· En mere organiseret/struktureret tilgang til forretningsdriften

· Ny viden og nye måder at løse problemstillinger på

· Innovation og kreativitet som værktøjer i problemløsning

· Selvstændighed
Er forhandlingssituationer anderledes i Kenya i forhold til Danmark?

Forskellene er meget underfundige, hvilket får mange til at tro der ikke er nogen forskel. Disse små, men vigtige forskelle bestå primært i tiltaleformen og den indforståede respekt for autoriteter og personer som er dine seniorer (som er ældre eller har mere anciennitet end dig). Kenyanere er, delvis pga. kolonitiden, ikke automatisk imponeret af hvide (hvilket er tilfældet i andre afrikanske lande, f.eks. Uganda). Der er behov for en noget længere introduktionsperiode, før man kan begynde at handle – Kenyanere, og de fleste afrikanere, har brug for tid til at se dig an og finde sikkerhed i at du er troværdig og vil leve op til dine løfter. Dette har dels at gøre med, at hvis der går noget galt med handlen har man ikke som i Danmark en domstol eller et arbitrationsapparat som kan træde ind – man har kun hinanden og hinandens ord.
Hvordan er de kulturelle udfordringer i forhold til samarbejdet med ansatte og leverandører på dit marked?

Der er ikke nogen tradition for flade, uhierarkiske organisationer i Kenya (Afrika), det er derfor en fejl at tro, at man kan skabe en ”skandinavisk” organisation hér. Resultatet er dovne medarbejdere som ikke føler de skylder chefen eller virksomheden noget – det implicitte ansvar vi føler i fri organisation, bliver tolket som frihed til at gøre lige hvad det passer dig. Selv i mere hierarkiske og autoritære organisationer skal man ikke forvente initiativ, automatisk ansvarsfølelse og respekt for den tid arbejdsgivere betaler for. Ligeledes skal man huske, at holde afstand til sine ansatte, idet familiaritet ligeledes er en invitation til en uansvarlig attitude og opførsel. Meget har med kommunikation at gøre og det er muligt at overkomme disse problematiske aspekter i den generelle afrikanske arbejdskultur. Kommunikationen skal foregå på de lokale medarbejderes præmisser – og med deres realitet som udgangspunkt.
Hvordan tilpasser man sig som dansk entreprenør på dit marked? Eller hvordan tilpasser de lokale sig til dig ?

Det er 90% et spørgsmål om tilpasning til de lokale omstændigheder. Dette er en glidende proces, som primært foregår ved ”trial & error”. De 10% er det omfang, du formår at skabe nye standarder for din branche.
Hvordan forholder det sig med respekt tid og aftaler?

Kenyanere (Nairobianere) har relativt megen respekt for tid, sammenlignet med et dansk scenarie betyder det sjældent meget at komme 5-10 minutter for sent (da man altid har trafikken at skylde skylden på)
Om afsætning og kunder

Hvem er dine vigtigste kunder?

De er p.t. primært danske virksomheder (af forskellig størrelse og i forskellige brancher)
Hvilke nøgletal har Growth Africa haft gennem de seneste 3-5 år ?

År (tkr)
2003/4
2004/5
2005/6
Omsætning
533
1,389
1,871
Resultat
-38
5
187
Balancesum
200
223
392
Hvad er de største muligheder på det kenyanske og afrikanske marked?

Afrika, og specielt Østafrika, står overfor en stor økonomisk og social renesance, som kan give store muligheder for danske og skandinaviske virksomheder. Dette vil øge efterspørgelsen på assistance fra virksomheder og individer med en forståelse af de lokale forhold samt dansk og skandinavisk forretningskultur.
Om konkurrence situationen på dit marked

Hvem er dine konkurrenter?

Der er kun indirekte konkurrenter p.t. – det er dels fra de store internationale management og revisionsvirksomheder, og dels erhvervsorganisationer i Danmark (som Dansk Industri og Håndværkerrådet) De tilbyder støtte til virksomheder som ønsker at etablere sig i Kenya / danske virksomheder som ønsker at etablere sig uden for Danmark
Hvad er de største trusler på dit marked?

Mangel på interesse fra danske/skandinaviske virksomheder (begivenheder som vil ændre deres syn på forretningsmulighederne hér, f.eks. politisk ustabilitet/kupforsøg/borgerkrig). Politiske beslutninger fra Danmark om indskrænkning/indstilling af donor støtten til Kenya
Om udgifter

Hvad er den typiske løn til folk der er ansat i din branche i dit marked?

Ca. DKK 2.000/md
Hvordan ligger dine lønninger til dine ansatte i forhold til det?

Marginalt over.
Har du en speciel lønpolitik?

Vi har kun en politik omkring sundheds- og sygeforsikring samt pensionsordning. Derudover tilbyder vi forfriskninger og frokost.
Hvad er de faste omkostninger for din virksomhed? 

Omkostninger er 

· løn

· husleje

· rejseomkostninger (i Kenya, i regionen og til/fra Danmark)

· generelle administrationsomkostninger. 
Hvordan er omkostninger ved outsourcing af arbejdsopgaver?

Mark-up på outsourcing ift egen lønning er stort set lig det den er i Danmark – ca. Dobbelt op.
Om produkter

Beskriv det produkt/service du tilbyder.

Støtte til danske virksomheder som ønsker at sætte virksomhed op i Kenya/Østafrika eller finde en lokal partner (til joint venture eller blot en distributør), inkl.:
- Juridisk bistand (registrering af firmaet, optagelse af nødvendige licenser, tilmelding til skat og kommunikation til myndighederne)
- Praktisk & logistisk bistand (identificering af kontor/fabrikslokaler, clearing af maskineri, medarbejdere, leverandører etc.)
- Skatterådgivning
- Markeds og feasibility-studier
- Forretningsplaner samt udvikling af strategier
- Management og Corporate Governance træning
- Sales & Marketing træning
- Udvikling & implementering af management systemer og værktøjer (Finans, HR, general management, sales & marketing templates etc.)
Priser på dit produkt/services

Projekt baseret prisfastsætning
Forskel i forhold til konkurrerende produkter på markedet.

Der er på nuværende tidspunkt ingen direkte konkurrence, og derfor ikke mulighed for at lave prissammenligninger.

Om ideudvikling

Kan du beskrive, hvordan du som dansk iværksætter udvikler ideer til nye produkter/forretningsmuligheder på dit marked er eller evt. i andre lande.

Ideerne kommer af bare at være til i landet – de kommer når man er i trafikken, i shopping centeret, til møder med mulige kunder samt ved konferencer og samtaler med venner og kollegaer. Der er ingen fasttømret proces for idé generering, men vi tager dog tid ud af vores kalender hvis vi er ved at løbe tør.
Hvordan er det anderledes i forhold til at være iværksætter i DK?

Kan forestille mig at Danmark mangle er færre og at man derfor ikke komme på så mange idéer derigennem!?!
Om Praktiske forhold mht. opstart af virksomhed på dit marked

Kan du beskrive det at starte virksomhed på dit marked. 

Initielt dette var en rimelig bureaukratisk proces, det er nu det vi hjælper vores kunder med og derfor relativt simpelt – den kenyanske regering har dog også gjort det noget nemmere.
Kontorfaciliteter, tlf., Internet, ansættelsesforhold, m.m.

En rimelig ligefrem proces – i forhold til Kontorfaciliteter kommer det dog an på hvor mange krav man stiller. Internet er stadig dyrt i Kenya (ca. 1200 kr./md for en 256kb ADSL)
Arbejdstilladelser

Relativt simpelt
Juridiske forhold

Ingen større udfordringer
Økonomiske forhold

Ingen større udfordringer (banker er dog dyre)
Uforudsete forhold

Ingen af væsentlig karakter
1. Læring

Hvad er den vigtigste erfaring du har gjort dig ift at være iværksætter (på dit marked)

At det ofte er nemmere end man tror – og at man ikke skal være sky for at bede andre om hjælp
Er der noget du ville gøre anderledes i dag hvis du kunne

Nej, hvis der var havde jeg ikke opnået den, synes jeg, værdifulde viden
Hvad ville du anbefale en iværksætter der skulle starte op på dit marked?

Sende os en e-mail... Så skal vi nok assistere ;-) b
Case: ”Zammo – The Sound of Zambia”

Interview med Jakob Hoff, Zammo Sound
2. Motivation

Hvorfor har du startet denne virksomhed. Hvad er formålet. 

virksomheden blev startet i december 2003 med det formål at producere og udgive musik på det lokale marked. 

Vi ønskede at være en aktiv spiller i det Zambianske musikmiljø og få en økonomisk gevinst ud af vores produktion af musikkassetter og Cd’er samt ved at udgive lokale kunstnere. Personligt var det ønsket om at starte egen forretning under fremmede himmelstrøg men i allerhøjeste grad fordi jeg igennem en del års ophold i Afrika kunne se muligheder for seriøse investorer der ikke kun tænker på kortsigtet fortjeneste og ikke har nogle visioner for det område de arbejder med. Med min store interesse for kontinentets musik og min egen baggrund som musiker og erfaring fra et tidligere job for en dansk ulands – organisation i Mozambique som konsulent for et lokalt kultur/aktivitets hus var jeg bekendt med mulighederne og især manglerne i den afrikanske musik industri!

Vi valgte Zambia da min danske partner havde arbejdet der i fire år og etableret sit eget  musik studie og en række gode kontakter. Men også fordi at Zambia er centralt· placeret i det sydlige Afrika (handel med andre lande i regionen) og har en rimelig stabil økonomi og et fredeligt politisk miljø.

Jeg startede virksomheden uden for Danmark af ovennævnte grunde og fordi en lignede industri og vores ide med at opkøbe billigt kasseret kassettebånds produktions udstyr og tage det til et land hvor 75 % af musik markedet består af musik kassette salg var så oplagt at det var et indlysende sted at starte.

3. Kultur

Beskriv de største forskelle mellem at drive virksomhed i Danmark og på dit marked.

Der er mange forskelle, men jeg tror at de største nok er de ringe muligheder for at få reservedele, tilbehør samt service på dine maskiner og at det ofte kan være svært at få de mest basale råvarer og materialer til det som du skal producere. En anden meget stor forskel er kommunikation, logistik og infrastruktur, man er nødt til at bruge 5 gange så lang tid på mange daglige gøremål. Selvom der et godt og stabilt mobilt netværk – er det ofte svært at få aftaler på plads via mobil tlf. man skal køre ud til kunder og leverandører, distributører gang på gang for at få en aftale på plads eller inddrive sine penge, hente materialer osv. Man køre tit forgæves og må komme tilbage næste dag fordi ting sjældent er færdigt til tiden. Eller den som du skal snakke med ikke lige er der!! e – mail bruges ikke aktivt da kun nogle større virksomheder har egen mail og næsten ingen private. 

Største udfordringer ved at drive virksomhed i dit land.
Den største udfordring er at fastholde sine kunder og at omgås korruption og underhånds aftaler på en ordentlig måde. Det er så indbygget en faktor at folk skal smøres for at få gode aftaler i hus. Men især er det måske svært at kunder altid tror at de bliver snydt – 

Hvad bidrager man med som dansk iværksætter på det pågældende marked.

Det som vi prøver at bidrage med er en lødig forretning god service og kvalitet.

Forhandlingssituationer på det pågældende marked. Er de anderledes i forhold til DK? Udfordringer ved at forhandle på dit marked.
Forhandlings situationer er anderledes på den måde at man ikke kan forvente at de aftaler der bliver lavet er bindende, selv hvis der bliver lavet en kontrakt er det ikke altid at man føler den forpligtelse. Forhandling situationen i sig selv er også ofte præget af at man ikke har den fornødne tillid til hinanden og at man ikke tror på at en god aftale kan komme begge til parter til gode. 

Beskriv de kulturelle udfordringer ift samarbejdet med ansatte og leverandører på dit marked

De kulturelle udfordringer er selvfølgelig at forstå netop det som jeg har beskrevet og at det er egoisme og angsten for at miste den smule man har som driver værket. Men også at det personlige forhold er vigtigere en alt andet, hvilket ofte vanskeliggør professionel kunde pleje. Venne aftaler er vigtige og nepotisme altid en faktor man må forholde sig til!!.

Hvordan tilpasser man sig som dansk entreprenør på dit marked? Eller hvordan tilpasser de lokale sig til dig ?

Som dansk entreprenør må man simpelthen forholde sig til de faktorer jeg har beskrevet og finde en måde at navigere i det univers. Jeg tror det er vigtig at have en holdning/politik i firmaet – men samtidig være klar over at det er nødvendigt at spille spillet til den grænse man syntes er rigtig. Her tænker jeg hovedsaligt på de personlige kunder forhold og ikke korruptionen!

Tid/overholdelse af aftaler. Beskriv det på dit marked.
Det er klart at tids aftaler ikke har samme betydning på det Zambianske marked som i DK og alle ved at der er så mange faktorer der indvirker på at noget ikke er færdigt til tiden at det er accepteret. Dette er alt lige fra strømsvigt transport problemer til mangel på reservedele eller produktions materialer, enten fordi at man ikke har kontanter til at betale under leverandøren eller fordi det man har brug ikke er på lager osv. Jeg vil så sige at der faktisk sættes pris på levering til tiden og at man ikke skal lulle sig ind i den lokale tidsregning det er et skråplan. Møder skal holdes til tiden og man må selv prøve at holde sine aftaler.

4. Afsætning/kunder

Beskriv dine vigtigste kunder( hvilken type virksomhed er de). 

Vores vigtigste kunder er pladeselskaber og individuelle kunder som musiker der udgiver musik og  kirker som støtter udgivelse af gospel  musik.

     Har du inddelt dem i segmenter/grupper. 

Ja vi har inddelt i segmenter til en hvis grad og især skelner vi imellem de kunder som bruger os til at lave musik udgivelser og dem som udgiver data eller multimedie produkter 

typisk firmaer til internt eller ekstern brug(reklame). Da vi er et pladeselskab er det naturligt at vi også har en opdeling imellem forskellige typer distributions kæder og kunder.

Har du mulighed for  at give os nogle nøgletal for virksomhedens udvikling gennem de seneste 3-5 år ?

Virksomheden er knap 3 år gammel og det er svært at komme med nøgletal men det viser sig i alle tilfælde at vores indkomst svinger for meget og at det er tydeligt at kunder ikke er

trofaste de går kun efter de billigste priser og ikke service og god kvalitet – hermed ikke sagt at Zambianerne ikke kan lide god kvalitet, men det er for den almindelige kunde næsten altid og kun pengepungen der bestemmer.

Beskriv de største muligheder på dit marked.
Det er svært at beskrive de største muligheder på markedet men jeg er helt sikker på at

fremtiden på det Zambianske marked ligger i multimedia produktion dvs. dvd udgivelser – musikvideo produktion, reklame og promotion materiale TV reklame m.m. For os er musik markedet ikke interessant i sig selv og vi er derfor selv ved at skabe muligheder for at komme ind på dette marked. 

5. Konkurrence situationen på dit marked

Hvem er dine konkurrenter/hvilken type virksomhed er de.

Da vi startede i december 2003 var der ingen større konkurrenter inden for vores felt, og slet ingen som kunne tilbyde alt fra, indspilning – masseproduktion af lyd bærende medier (MC og CD) til udgivelse (pladeselskab) som jo var vores koncept. Der var en mindre kassette producent 250 km udenfor Lusaka (hovedstaden). Men ca. 6 mdr. efter vi startede kom så Supershine som er et indisk drevet musikproduktions selskab. De har været på markedet i mange år i nabolande som Tanzania og har et ry for at være dybt involveret i piratkopiering.

Hvad tilbyder de i forhold til dig

Supershine tilbyder stort set det samme som Zammo og agerer også pladeselskab og distributør.

Hvordan konkurrerer du i forhold til dem 

Det har været meget svært for Zammo at stille noget op med konkurrencen fra Supershine – dog havde vi en klar strategi der gik på bedre service og bedre kvaliteten af vores lydbærende produkter. Vi fandt hurtigt ud af at vi skulle konkurrere om CD markedet og denne strategi har da også delvis båret frugt men det er klart at det kun er et spørgsmål om tid før konkurrenten får samme maskiner som vi har anskaffet til dette formål. Vi satser som nævnt på DVD markedet og har netop anskaffet os maskiner til masseproduktion af  DVD’er.

Hvad er de største trusler på dit marked

Den største trussel på markedet er den almindelige opfattelse af at vores produkter; musik udgivet på CD, og kassette har en lav værdi og at man ved at kun ville betale mindst muligt for et produkt ikke er i stand til at opretholde en fornuftig musik industri – dvs. give kunstnerne hæderlige royalties så de kan udvikle deres talent få bedre øve faciliteter og musikstudierne mulighed for, igennem lidt bedre indtjening, at forbedre deres tekniske udstyr og dermed mulighed for at hæve det kunstneriske niveau i indspilningsfasen og ikke mindst give pladeselskaberne mulighed for at promovere og markedsføre kunstnerne bedre. Alt dette skyldes ikke kun et marked med en general svag økonomi, men også viljen til at samarbejde og finde fælles holdninger og standarder/priser for produkterne. Det er klart at piratkopieringen hører med i dette billede og er en stor trussel.

6. Udgifter

Jeg kender ikke det generelle lønniveau inden for vores branche da den som nævnt ikke er så stor og ret kaotisk. Men der er selvfølgelig folk som er ansat som kontor medarbejdere – receptionist, regnskabsfører osv. For disses vedkommende har vi naturligvis konsulteret folk med ansatte i lignede stillinger. Og generelt er set svært at finde det egentlige lønniveau og man må selv vurdere sine ansattes kapacitet og give dem ud for den lønpolitik man har.

Hvordan ligger dine lønninger til dine ansatte i forhold til det.

Vores lønninger ligger generelt over gennemsnittet men afspejler også firmaets noget træge økonomi og de ansatte ved godt at indtjeningen skal være bedre før de får yderligere lønstigninger. 

Har du en lønpolitik,( f.eks. ønsker at betale lidt mere for at få bedre ansatte ?)

Vores lønpolitik er klart at være rimelige men også realistiske, og vi må se i øjnene at vi ikke har, kunne køre med det lønniveau som vi gerne ville. Det er klart at god løn kan tiltrække bedre arbejdskraft men da vores branche er speciel har vi prioriteret at uddanne vores egne folk og lade deres løn stige i takt med at de øger deres kapacitet og ansvars område (hvis dette sker).

Kan du beskrive de generelle udgifter for din virksomhed gennem de seneste 3-5 år. Har du mulighed for at give os nogle nøgletal ?

De generelle udgifter er vel ikke meget forskellige fra herhjemme; lønninger, transport, husleje og vedligeholdelse af maskiner er vel de største.  Nøgletal kommer senere da mit Zambia regnskab ligger Lusaka for de sidste to år.

Har du mulighed for at outsource nogle af dine arbejdsopgaver ? Beskriv det.

Vi kan godt outsource nogle af vores arbejdsopgaver men gør det nødigt da afhængighed af underleverandører ikke er den optimale situation i Zambia. Det kan være meget svært at planlægge da tilliden til leverandører mht. deadlines, levering og priser ikke er i top

Hvilken betydning har outsourcing af arbejdsopgaver for din virksomhed? Beskriv udgifter forbundet hermed.

Vi har outsourcet en del af vores grafiske arbejde og alt print da vores farveprintere købt i DK ikke kunne serviceres ordentligt. Vi har været heldige med at finde gode printfirmaer og rimelig gode lokale grafikere som vi kan stole på, det er faktisk billigere for os at printe ude i byen men vi kan ikke lave de små oplag som vi ønskede.

7. Produkter

Beskriv det produkt/service du tilbyder.

Som nævnt tidligere er vi et musikproduktions og pladeselskab og vi masseproducere Cd’er, DVD’er og musikkassetter. Vi udgiver musik med lokale kunstnere både lokalt og globalt igennem det danske Zammo International. Vi har også indspilnings faciliteter og producerer noget af vores musik selv.

Er der forskel på det og hvad konkurrenterne tilbyder

 Der er forskel på kvaliteten af de produkter vi laver. Vi mener helt klart at vores CD/DVD produktion er en del bedre en konkurrentens. Vi har også som pladeselskab en anden holdning til hvordan man skal behandle sine kunstnere mht. royalties og kunstnerisk udvikling. Vi prøver at fokusere på færre kunstnere og støtte den kunstneriske proces, vi vil gerne talent udvikle i den grad det er muligt.

Beskriv priser på dit produkt/services

Det er klart at kvalitet koster så vores priser en smule højere end konkurrentens.

Forskel i forhold til konkurrerende produkter på markedet.

Vi vil gerne være den bedste på alle fronter – men vores højere pris koster kunder!!

8. Strategi

Hvad er din strategi for din virksomhed. 

Min strategi er at brede vores produkter og services ud til en større kundegruppe så vi ikke kun er afhængig af musik markedet som er fuldstændig uforudsigeligt og alt for præget af piratkopiering og ublu konkurrence.

         Hvordan planlægger du at udvikle dine kundegruppe. 

Vi ønsker at skabe et helt nyt kunde segment indenfor firmaer der ønsker at udbrede deres budskaber, reklame marketing o lign via kombinerede multimedia CDrom’er og DVD’er. Vi ser en større og større interesse fra den type kunder og har allerede lavet en del for diverse organisationer  f. eks WHO men også til lodges inden for Zambias voksende turist industri.

         Planlægger du at virksomheden skal vokse i fremtiden? – hvordan ?

Vi ønsker selvfølgelig at vores virksomhed vokser men er nu først og fremmest interesseret i at  få stabiliseret os. Det har været meget turbulent at komme ind på det afrikanske marked og har været en lang lære proces med mange fejltrin vi kan stadigvæk rette op på fejl men uret tikker.

            Har du planer om at udvide/ændre dit produktsortiment. 

Vi vil som nævnt bevæge os ind i multimedia produktion så dette må siges at være at udvikle vores produktions sortiment. Vi vil gerne finde produkter der hurtigt omsættelige så vi kan få et større cash – flow, men vi ved ikke præcis hvad det skal være, måske egen pladebutik ?

          Har du planer om at ændre din markedsføringsindsats.

Det er klart vi vil ændre vores markedsførings indsats i forhold til alle nye tiltag – men meget  vil nok bestå at lave personlig henvendelse til firmaer med præsentation vores egen  demo  DVD med info om Zammo Sounds Ltd.

        Hvordan ser din virksomhed ud om fem år.

Om fem år håber jeg at Zammo er en stabil og sund virksomhed som har overskud til være både kreative og innovative når det drejer sig om nye produkter og den kunst som vi gerne vil formidle på forskellige niveauer. Vi håber at vi er blevet anerkendt globalt og har haft i det mindste et stort sælgende album.

         Beskriv din virksomheds styrke/svaghed

En egentligt SWOT analyse vil jeg ikke lave her men blot nævne nogle af vores styrker og svagheder. Jeg syntes at vores styrke er at vi har et godt koncept og er en musikvirksomhed som beskæftiger sig med næsten alle facetter af musikproduktion. Vi skulle være i stand til at skabe de bedste betingelser for at styre produktion i forhold til efterspørgsel – og regulere dette i forhold til egne udgivelser. Vores styrke er også at vi har været i stand til at låne penge til lav rente og har, kunne bruge en dansk kassekredit til at klare os igennem svære perioder. Vores styrke er vel også at vi begge er musikere og har en stærk passion for musik og en viden/erfaring som vi mener vi er de eneste der har i branchen i Zambia.

Af  svagheder skal nævnes at vi ikke har erfaringer med at drive privat virksomhed i Afrika, at vi ikke har været i stand til at arbejde fuld tid dernede, grundet vores familier i DK har vi rejst en del frem og tilbage. Det er vigtig at være 100 % tilstede og kontrol er et af kodeordene. En anden svaghed er klart vores manglende erfaring med business og management almindelighed og til dels vores manglende erfaring med lige præcis kassette produktion – det tog for lang tid at få maskinerne op at køre. Vi skulle have satset på teknisk assistance fra starten (fra Danmark).

           Distribution. Hvordan indgår det i din virksomheds strategi ?

Vores distributions apparat har været stødt voksende og vores strategi om at få en masse mindre distributører med vores eget CD display er faktisk gået rimeligt godt – vi er blandt andet kommet ind i en del supermarkeder, tankstationer og lign. Vi har forsøgt os med turist industrien og har fået nogle salgs displays op at stå på forskellige hoteller og lodges da vi mener at turister gerne vil have lokal musik med hjem.

         Investorer- har du investorer – planlægger du at få? Beskriv.

Vi har ikke eksterne investorer endnu men er meget åbne for muligheden – vi er dog en smule skeptiske overfor lokale partnere da vi ikke har de bedste erfaringer, men indskud mod aktier er fint.

9. Ideudvikling

Kan du beskrive hvordan du som dansk iværksætter udvikler ideer til nye        produkter/forretningsmuligheder på dit marked er eller evt. i andre lande.

Det er naturligvis vigtigt at besøge landet man vil investere i og alliere sig med lokale forretning folk men også udenlandske investorer som os der har samlet erfaring og kan komme op med ideer og rådgivning. Der er potentielt rigtig mange muligheder for at skabe nye virksomheder i et land som Zambia – og jeg har siden vi startede set mange andre forretnings nicher måske specielt indenfor service fag og turisme. Men man skal vide at kundesegmenterne er meget få og at der generelt er meget få penge i omløb i samfundet så det er begrænset hvad folk kan/vil betale for. I Zambia satser mange lokale folk på f. eks: fast ejendom (udlejning), transport (bus, taxi, lastbil), bar/ restaurant, (ølsalg!!) Eller tøjbutikker og frisørsaloner.   

Hvordan er det anderledes i forhold til at være iværksætter i DK?

At være iværksætter i Afrika må være meget sværere end i DK mest fordi der er så dårligt informations og kommunikations niveau. Og så er der korruption og nepotisme problematikken som man skal forholde sig til, det er næsten en forudsætning få at få større ordre at der finder en form for bestikkelse sted…. Dette bør man nægte men det er svært til tider når økonomien er presset. Det er svært at finde allierede indenfor sit fag og forestillingen om at man godt kan have et partnerskab og et samarbejde og på den måde skabe en win/win situation er ikke tilstede – hvis nogle går ind i et samarbejde er det for egen vindings skyld!! 

10. Praktiske forhold mht opstart af virksomhed på dit marked

Kan du beskrive det at starte virksomhed på dit marked. 

At starte vores virksomhed var ikke så svært men at få investerings tilladelsen tog sin tid, men ikke registreringen – det var faktisk rimeligt positivt.

Hvad med kontorfaciliteter, tlf, internet, ansættelsesforhold, m.m.

Kontorfaciliteter er ok, tlf. er ok, Internet stadigvæk for dyrt og for langsomt, ansættelses forhold er rimeligt gennemskueligt, der skal betales skat, fagforening bidrag og noget pension (ca. 30 % ).

Arbejdstilladelser

Arbejdstilladelser er lidt tricky du skal i princippet få dem pr automatik når du får investerings tilladelsen – men sådan er det ikke helt. Dit firma skal inspiceres i alle ender og kanter og det kan tage op til et år at få det igennem i denne periode vil du så skulle op til immigrations myndighederne hver måned for at få et stempel, det er ikke det store problem de er generelt flinke og tålmodige/forstående. I det hele taget er Zambianerne meget venlige og imødekommende.

Juridiske forhold

Der er glimrende advokater der kan hjælpe dig med kontrakter og legal advice det tilrådes, de er ikke billige men gode og ikke så korrupte.

Økonomiske forhold

Der mange veluddannede regnskabsførere men man skal ikke overlade hele sin økonomi til en lokal ansat det er for risikabelt, man skal monitorere double hans arbejde.

Uforudsete forhold

Generelt vil jeg sige at man ikke kan forvente halv så meget basis viden og kunnen fra sine medarbejdere som man ville gøre herhjemme. Dette gælder f. eks fundamentale skrivefærdigheder(formulering og skrivning af standard breve) – computer forståelse/kendskab, mange kan ikke bruge et almindeligt skriveprogram selvom de er uddannet som journalist eller i business management, de har simpelthen ikke haft regelmæssig undervisning/adgang til en computer hverken på skolen eller hjemme!!

11. Læring

Hvad er den vigtigste erfaring du har gjort dig ift at være iværksætter på dit marked. Er der noget du ville gøre anderledes i dag hvis du kunne

        Jeg syntes det væsentligste er beskrevet i det foregående – men hvis jeg skal nævne noget er jeg helt klart utilfreds og som jeg ville gøre anderledes i dag er det vores egen research inden opstart, vi snakkede ikke nok med lokale forretningsfolk og fik slet ikke råd fra andre udenlandske investorer. Vi var meget skråsikre på vores koncept og mente at vores analyse og viden om det lokale musikmarked og andre spillere på markedet var nok. Jeg ville nok gerne have betalt  guld for noget af den viden jeg her giver videre!!
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