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Indflyvning

Tyskland, Danmarks naeststerste eksportmarked, repraesenterer Hvad far du ud aof whitepaperet:
et enormt vaekstpotentiale for danske virksomheder. Med en stserk

gkonomi, en ny regering, der investerer massivt i digitalisering og
infrastruktur, og over 80 millioner forbrugere, er markedet lige s&
attraktivt, som det er kraevende.

+  Konkrete handlingsplaner for hver af de fem succeskriterier til det
tyske marked

+ Implementerbare checklister du kan tage i brug med det samme

+  Komplet go-to-market strategi med tidslinjer og prioriteringer

+  Praktiske eksempler fra succesfulde danske virksomheder

+  Malbare KPl'er til at felge din fremgang

+  Viden om forlgbet "Masterclass Tyskland", der hjselper dig med at
omsaette din viden i praksis, s& du kan skabe vaekst og udvikling i
Tyskland og ga fra en tocifret til en trecifret millionomsaetning.

Dette whitepaper praesenterer en gennemprgvet model for danske
virksomheder, der sigter mod at skalere deres tilstedevaerelse i Tyskland.
Vi afdsekker fem omrdder og succeskriterier, som du skal arbejde
bevidst med, hvis du vil have succes i Tyskland - fra certificering og
grundig forberedelse til datadrevet argumentation og langsigtede
partnerskaber.
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Fem skridt til succes
pa det tyske marked

Hvert skridt repraesenterer et succeskriterie og et omrdade, du skal arbejde
malrettet med for at opnd succes i Tyskland. P& de naeste sider udfolder vi de fem
succeskriterier sammen med konkrete handlinger og eksempler.

Derudover far du inspiration til elementerne i din go-to-market strategi, der skal
omseaette de kulturelle indsigter til en handlingsorienteret plan for marketing og salg i
din virksomhed.



De fem r-----1 r-----1

succeskriterier Kriterie 1 Kriterie 2

Certificering og Grundig

kontrol forberedelse
Fundamentet for tillid Improvisation opfattes som
gennem dokumentation inkompetence.

- uden certificeringer
kommer du ikke til
forhandlingsbordet.

Kriterie 3 Kriterie 4 Kriterie 5

Prover og Trovaerdig Partnerskab og
tests argumentation talmodighed
Risikominimering som Datadrevet kommunikation Relationer som strategisk
salgsstrategi - tyske kunder - fglelser salger ikke i kapital - taenk i artier, ikke
kaber ikke uden at teste Tyskland, fakta ger. kvartaler.

forst.



Kriterie 1
Certificering og
kontrol

Fundamentet for tillid i Tyskland

| Tyskland er tillid ikke noget, du far. Det er noget, du gar dig fortjent

til gennem dokumentation. Certificeringer som CE, TUV og ISO er
essentielle adgangsbilletter, der signalerer professionalisme, kvalitet og
risikobevidsthed. Uden de rigtige certificeringer vil du ikke engang blive
inviteret til farste mgde.



Hvorfor certificering er et vigtigt succeskriterie Konkrete handlinger - start i dag

Tyske indkgbere og beslutningstagere opererer i en kultur, hvor e Audit og Validering:

compliance og standarder er fundamentale. En manglende Book mgde med certificeringskonsulent inden for 7 dage.
certificering signalerer ikke bare manglende dokumentation - det Gennemfgr GAP-analyse af jeres nuvaerende certificeringer vs.
signalerer manglende serigsitet og potentiel risiko for deres egen branchekrav i Tyskland.

virksomhed. e Strategisk prioritering:

Allokér minimum 3-5% af drlig omsaetning til certificerings- og
compliancearbejde. Udpeg en certificeringsansvarlig i ledelsen.
e Kvadlitetsstyring:

Din 90-dages certificeringsplan Implementér kvalitetsstyringssystem (QMS) designet til tyske
standarder. Overvej ISO 9001 som minimum.

D Uge 1-2: e Dokumentation:
Gennemfar intern audit af nuvaerende Opbyg komplet teknisk dokumentation pd tysk. Inkludér
certificeringer og identificer gaps sikkerhedsdatablade, brugsanvisninger og compliance-erklaeringer.

e Lobende vedligeholdelse:

Uge 3-4: Etablér arlig audit-cyklus for at sikre, at dine certificeringer er
Prioritér certificeringer baseret p& branche og opdaterede.

produkttype (CE, TUV, ISO 9001, ISO 14001)

Uge 5-8:
Kontakt akkrediterede certificeringsorganer og
fa tilbud pa proces og tidslinje

Et eksempel fra en virksomhed

En dansk medicoteknisk virksomhed brugte 6 mdaneder p& at opnd
MDR-certificering (Medical Device Regulation) far markedsindtraeden.

Uge 9-12: . 3 - . : .
Investeringen pd 2,5 mio. kr. gav adgang til kontrakter pd over 45 mio. kr.

Implementér ngdvendige procesaendringer og det farste &r

dokumentation

Uge 13+:

Gennemfgr certificeringsaudit og integreri alt ROI pa certificering
salgsmateriale

O O O O

Selvom certificering koster tid og penge, er ROl typisk 5-10 x inden for
de fgrste 2 d@r. Certificeringer dbner dare, forkorter salgscyklusser og
reducerer kunders risikoopfattelse markant.



Kriterie 2
Grundig
forberedelse

Professionalisme er et konkurrenceparameter i Tyskland

Den tyske forretningskultur er praeget af struktur, forudsigelighed og
ekstrem detaljeorientering. Mader er velstrukturerede arbejdssessioner
med klare agendaer og forventede resultater. Improvisation tolkes ikke
som fleksibilitet, men som mangel pd professionalisme og respekt for
modpartens tid.



Kulturelle forskelle du skal forsta

e Madekultur:
Agendaer sendes minimum 3 dage fer mgdet. Alle deltagere
forventes at have laest materialet grundigt.
¢ Punktlighed:
At komme 5 minutter for sent er uacceptabelt. Kom 10 minutter far.
¢« Kommunikation:
Direkte og faktabaseret. Undgd humor og uformelle kommentarer i
forretningsmeader.
e Beslutningsproces:
Langsommere end i Danmark, men ndr beslutningen er taget,
eksekveres den hurtigt og preecist.
e Hierarki:
Respektér titler og positioner. Brug “Sie” (De) indtil du bliver inviteret
til “Du”.

Din tjekliste for et tysk made

Send detaljeret agenda 5 dage fer med klare
mgdepunkter og forventet varighed

Forbered praesentation pd fejlfrit tysk (f& en
professionel oversaettelse)

Print fysiske kopier af alle materialer - tyskere
vaerdsaetter papir

Forbered svar pd kritiske spgrgsmal om tekniske
specifikationer, priser og leveringstider

Undersgg deltagernes baggrund og rolleri
virksomheden

Planleeg 30% mere tid end du ville i Danmark -
tyskere gdr i dybden

O0O0000

Konkrete handlinger - implementér nu

Lokaliseret materiale:
Investér i professionel oversaettelse af alt salgsmateriale. Brug ikke
Google Translate. Budget: 15-25 kr. per ord for teknisk oversaettelse.

Kulturel traening:

Book 2-dages workshop i tysk forretningskultur for alle medarbejdere
med kundekontakt. Fokus p& madekultur, forhandlingsteknik,
samarbejde og kommunikationsstil.

Intern forberedelse:
Etablér “Tyskland-taskforce” med repraesentanter fra salg, produkt og
ledelse. Saet jer sammen mdénedligt for at koordinere indsats.

Tysk hjemmeside:
Opret dedikeret .de-domasne med fuldt lokaliseret indhold. Inkludér
lovpligtigt “Impressum” (juridiske oplysninger).

Lokal sparring:
Ansaet tysk forretningsmaegler eller konsulent til at gennemgd jeres
materiale og strategi fgr markedsindtraeden.

Et eksempel fra en virksomhed

En dansk softwarevirksomhed tabte en kontrakt pd 12 mio. kr., fordi
deres praesentation indeholdt 3 stavefejl pd tysk, og deres sselger kom 8
minutter for sent. Den tyske indkabschef sagde: “Hvis de ikke kan levere
en fejlfri praesentation, hvordan kan vi stole p& deres software?”



Investeringen i forberedelse betaler sig

Regn med at bruge 3-6 mdéneder pd grundig forberedelse for farste
kundemgde. Dette inkluderer oversaettelse, kulturel traening og
opbygning af lokaliseret materiale. Estimeret budget: 150.000-300.000
kr. for en mellemstor virksomhed.

Hjaelp med din kulturtraening?

| Danish Export Academy tilbyder vi skreeddersyede virksomhedskurser
i kulturforstdelse. Kurserne saetter rammerne for dialog og refleksion
om kultur - og kan bane vejen for en faelles forstdelse og et styrket
samarbejde.

Laes casen: Kursus kleeder OpenNet pa til samarbejde med tyske
kolleger.


https://www.danishexportacademy.dk/cases/opennet
https://www.danishexportacademy.dk/cases/opennet

Kriterie 3

Praver og
tests

Risikominimering som salgsstrategi

Tyske virksomheder er notorisk risikoaverse. De vil ikke forpligte sig

til et sterre indkgb eller partnerskab uden ferst at have set konkrete
beviser for, at din Igsning fungerer i deres specifikke kontekst. At tilbyde
pilotprojekter, produktpraver eller testperioder er ikke en svaghed - det
er en intelligent og tillidsskabende salgsstrategi.



Hvorfor test-first strategien virker

| tysk forretningskultur er det vigtigere at minimere risiko end at
maksimere muligheder. Ved at tilbyde en struktureret testfase
demonstrerer du:

o Tillid til eget produkt:
Du er villig til at lade produktet tale for sig selv
» Forstaelse for kundens risiko:
Du respekterer deres behov for validering
e Professionalisme:
Du har en struktureret tilgang til implementering
e Langsigtet taenkning:
Du investerer i relationen, ikke bare i salget

Design din pilot-pakke

O0O0000

Definér klare succeskriterier og KPl'er for
pilotprojektet (mdles objektivt)

Saet en fast tidsramme (typisk 30-90 dage
afhaengig af kompleksitet)

Inkludér dedikeret support og onboarding i
pilotfasen

Dokumentér alle resultater Isbende med data og
rapporter

Planlseg ugentlige check-ins med kunden for at
sikre fremdrift

Forbered en exit-strategi, hvis nu pilotprojektet
ikke lever op til forventningerne

Konkrete handlinger - implementér test-strategi

Standardiserede testforlgb:
Udvikl 3 pilot-pakker (Basic, Standard, Premium) med klare leverancer
og priser. Ggr det nemt for kunden at sige ‘ja’ til en test.

Dokumentation og cases:
Opbyg struktureret referenceportefalje med tyske cases. Inkludér
konkrete tal, testimonials og far/efter-data.

Kontraktuelle modeller:
Udvikl pilot-kontrakter med mulighed for fuld implementering ved
succes. Inkludér “money-back” garanti, hvis KPl'er ikke nds.

Intern proces:
Etablér dedikeret pilot-team, der kan hdndtere 3-5 parallelle testforlzb.
Allokér ressourcer til intensiv support.

Prisszetning:
Prissaet pilotprojekter til 15-25% af fuld implementering. Fokus er pé& at
vinde kunden, ikke pd profit i testfasen.

Et eksempel fra en virksomhed

En dansk automatiseringsvirksomhed tilbgd 60-dages gratis pilot til en
tysk produktionsvirksomhed. Efter 45 dage havde de dokumenteret 23%
produktivitetsstigning. Resultatet: 5-a4rig rammeaftale pd 78 mio. kr. og
3 referencer til andre tyske virksomheder.



Gkonomi i pilot-strategien

Selvom pilotprojekter koster ressourcer, er konverteringsraten typisk
60-75%, ndr succeskriterier nds. Sammenlign dette med 10-15%
konvertering ved traditionelt salg. Investeringen betaler sig hurtigt
tilbage.

Uge 1-2:
Onboarding og setup. Intensiv support og traening.

Uge 3-8:
Aktiv testfase. Ugentlige check-ins og dataindsamling.

Uge 9-10:
Evaluering og praesentation af resultater.

Uge 11-12:
Forhandling af fuld implementering baseret pd dokumenterede
resultater.



Kriterie 4

Trovaerdig
argumentation

Din kommunikation skal bygge pa data

Tyske beslutningstagere vaegter logik, struktur og evidens over alt
andet. Argumenter skal vaere underbygget af data, fakta og konkrete
beviser. En praesentation bgr bygges op som en logisk afthandling,

der systematisk leder frem til en uundgdelig konklusion. Emotionel
storytelling, der virker i andre markeder, falder ofte til jorden i Tyskland.



Sadan bygger du trovaerdige argumenter

e Start med data:

Praesentér hérde facts og tal, fer du introducerer Igsningen
 Benchmarking:

Sammenlign med industristandarder og konkurrenters performance
¢ ROIl-beregninger:

Vis preecise beregninger af investeringsafkast med estimater
* Risikoanalyse:

Adressér potentielle risici proaktivt, og vis hvordan de kan blive lgst
e Teknisk dokumentation:

Veaer parat til at gé i dybden med specifikationer
e Tredjepartsvalidering:

Inkludér uafheengige testresultater og certificeringer

Byg din data-pakke

D Indsaml minimum 10 konkrete cases med
malbare resultater fra eksisterende kunder

Udvikl ROI-calculator, der kan tilpasses kundens
specifikke situation

Dokumentér produktets performance med
tredjepartstests og certificeringer

Opbyg benchmark-data fra jeres branche
(industri-gennemsnit vs. jeres lgsning)

Forbered tekniske specifikationer p& tysk med
alle relevante detaljer

Indsaml testimonials fra tyske kunder (hvis
muligt) eller nordeuropaeiske referencer

OO 0O 0O O

Konkrete handlinger - styrk din argumentation

Vzerditilbud baseret pa data:

Omskriv jeres veerditilbud til at starte med konkrete tal. Erstat
"Vi hjeelper jer med at spare penge” med "Vores kunder opndr
gennemsnitligt 23% omkostningsreduktion inden for 6 méneder.”

Fokus pa fakta:
Eliminér vage pdstande som “markedsledende”, “innovativ” eller "bedste
lzsning”. Erstat med specifikke, malbare udsagn.

Intern review-proces:
Etablér en proces, hvor alle tyske praesentationer bliver tjekket igennem
af tysk-kyndige kolleger eller konsulenter fgr brug.

Konkurrentanalyse:
Lav detaljeret sammenligning af jeres Igsning vs. top 3 konkurrenter pé
det tyske marked. Veer serlig om svagheder.

Whitepapers og research:
Publicér arligt whitepaper med brancheindsigter og data. Det kan
positionere jer som ‘thought leaders’i jeres branche.

Et eksempel fra en virksomhed

En dansk konsulentvirksomhed sendrede deres pitch fra “Vi optimerer
jeres forretningsprocesser” til “Vi reducerer jeres procesomkostninger
med gennemsnitligt 31% gennem dokumenteret Lean-metodologi. Her
er data fra 47 implementeringer.” Resultat: 3 x hgjere konverteringsrate i
Tyskland.

Praesentationsstruktur der virker

+  Slide 1-3: Markedsdata og kundens udfordringer (med tal)

« Slide 4-6: Jeres lgsning med tekniske specifikationer

« Slide 7-10: Cases og beviser (fgr/efter data, ROI, testimonials)
+ Slide 11-12: Implementeringsplan og nseste skridt



Kriterie b

Partnerskab og
talmodighed

Tillid over tid skaber loyale partnerskaber

| Tyskland er forretning personlig, men ikke privat. Relationer bygges
over tid gennem pdlidelighed, konsistens og gensidig respekt. En hurtig
handel er sjseldent mdlet. Det er de langsigtede og loyale partnerskaber,
der i sidste ende vinder. Aggressive salgsfremstad eller forsgg pd at
forcere beslutninger kan virke direkte mod hensigten og edelaegge
potentielle relationer.



Forsta den tyske relationsdynamik

o Tillid opbygges langsomt:
Forvent 6-18 mdneders relationsopbygning fer ferste stgrre ordre
e Loyadlitet er dyb:
Nar tilliden er etableret, er tyske kunder ekstremt loyale og veelger
sjeeldent at skifte leverander
¢ Netvaerkeralt:
Tyske forretningsfolk veerdsaetter personlige introduktioner og
anbefalinger hgjt
e [Konsistens vinder:
Veer til stede fysisk og konsekvent. Skift ikke kontaktperson eller
strategi hele tiden
* Respekt for hierarki:
Byg relationer pd alle niveauer, men respektér beslutningshierarkiet

Din 12-madneders relationsplan

Méned 1-3:
Deltag i 2-3 tyske branchemesser. Book
indledende mgder. Fokusér pd at lytte og lsere.

[]

Maéned 4-6:

Falg op pd lovende kontakter. Invitér til
virksomhedsbesgg i Danmark. Send relevant
brancheinformation regelmaessigt.

Maned 7-9:

Tilbyd pilotprojekter til 3-5 udvalgte prospects.
Veer fysisk til stede i Tyskland minimum 1 uge per
maned.

Maned 10-12:
Konvertér succesfulde pilots til kontrakter.

I I I R

Konkrete handlinger - byg langsigtede relationer

e Lokal tilstedevaerelse:
Udpeg dedikeret Tyskland-ansvarlig (helst tysktalende). Overvej
at ansaette en lokal sselger efter 12 mdneder. Etablér tysk kontor/
repraesentationskontor efter 24 mdneder ved succes.

e Aktiv netvaerkspleje:
Bliv medlem af relevante tyske brancheforeninger (f.eks. VDMA,
ZVEI). Deltag i minimum 3 messer drligt. Sponsorér eventuelt lokale
events.

e Langsigtet perspektiv:
Saet relationelle KPl'er - antal mgder, netvaerksstarrelse, genbesag.
Mal ikke kun p& omsaetning det fgrste ar.

e Kulturel integration:
Leer grundlaeggende tysk (minimum A2-niveau for kundevendte
medarbejdere). Forsté tyske hgjtider og forretningscyklusser.

e Konsistent kommunikation:
Send nyhedsbreve til tyske kontakter - med en fast frekvens. Dine
nyhedsbreve skal indeholde brancheindsigter (ikke salg). Husk
fedselsdage og virksomhedsjubilaeer.

Et eksempel fra en virksomhed

En dansk ingenigrvirksomhed brugte 14 mdneder pd at opbygge en

relation til en tysk industrikoncern. De deltog i 4 messer, besggte kunden
6 gange og tilbgd 2 gratis workshops. Resultatet: 7-arig rammeaftale pd
120 mio. kr. og introduktion til 5 andre potentielle kunder i deres netvaerk.



Go-to-market strategi

Din bevidste vej ind pa det tyske marked

En succesfuld indtreeden pd det tyske marked kraever en dedikeret go-to-market
strategi, der er bygget pd en dyb forstdelse for markedets unikke dynamikker.
Nedenstdende model guider dig igennem tre faser fra analyse til optimering.

Vil du skridtet videre, kan forlgbet "Masterclass Tyskland” hos Danish Export
Academy hjzelpe dig. P& forlgbet far du hjaelp til at lave en ny og forbedret Tyskland-
strategi, som du ovenikgbet kommer til at pitche overfor et tysk "Gremium”
(ekspertpanel).

Lzaes mere om Masterclass Tyskland


https://www.danishexportacademy.dk/kursus-masterclass-tyskland

Tre faser i din strategi:
Fra analyse til optimering

- 111

Fase 1: Fase 2: Fase 3:

Analyse og Markedsfgring Maling og
positionering og salg optimering

(méned 1-3) (méned 4-12) (Izbende)

Det strategiske fundament Den taktiske udrulning - Kursen mod vaekst i Tyskland
- forstd markedet fgr du gar skab synlighed og generér - mal, lzer og tilpas.

ind i det. leads.

L



Fase1:

Analyse og
positionering

maned 1-3

Det strategiske fundament - forstd markedet fgr du garind i det.

Malgruppeanalyse (ICP):
Definér ‘Ideal customer profile’. Hvem er jeres perfekte tyske kunde?
Hvilken branche, sterrelse, geografi?

Buyer personas:
Identificér beslutningstagere og deres roller. | Tyskland er
beslutningsprocesser ofte mere komplekse end i Danmark.

Varditilbud og positionering:
Tilpas vaerditilbud til tyske prioriteringer: Sikkerhed, kvalitet,
effektivitet og dokumenteret ROI.

Konkurrentanalyse:
Identificér top 5 konkurrenter. Forstd deres styrker, svagheder,
priser og markedsandel.

Markedsundersggelse:
Gennemfgr 20-30 interviews med potentielle kunder for at validere
antagelser.

Fase 1: Din tjekliste

D ICP-dokument med detaljeret beskrivelse af
madlgruppe-segmenter

Rapport med konkurrentanalyse (herunder
SWOT-analyse for hver hovedkonkurrent)

Positionerings-statement pd tysk og dansk

Prissaetningsstrategi tilpasset det tyske marked

Go/No-go beslutning baseret pd
markedsanalyse

OO 0O O



Fase 2:

Markedsfering
og salg

maned 4-12

Den taktiske udrulning - skab synlighed og generér leads.

Digital tilstedevzerelse:
Lancér.de-hjemmeside med SEO-optimering. Inkludér lovpligtigt
'Impressum’ og GDPR-compliance.

Content marketing:
Publicér ménedligt whitepaper, casestudy eller blog pd tysk. Fokus pd
vaerdi, ikke salg.

LinkedIn & XING:
Opbyg profiler for ngglemedarbejdere.

Messer og events:
Deltag i 3-4 centrale branchemesser. Book mgder 2 mdneder fgr

messen.

Salgsstrategi:
Ansaet eller samarbejd med en lokal tysk saelger eller partner.

E-mail Marketing:

Opbyg tysk mailingliste. Veer opmaerksom pd strenge tyske GDPR-regler.

Fase 3:
Maling og
optimering

lesbende

Kursen mod vaekst i Tyskland - mdl, lser og tilpas.

Marketing KPl'er:
Website traffic (.de), MQLs (Marketing Qualified Leads),
konverteringsrate, CAC (Customer Acquisition Cost)

Salgs KPl'er:
Pipeline-vaerdi, win-rate, gennemsnitlig deal size, salgscyklus-lsengde

Feedback loops:
Manedlige mgder mellem marketing, salg og produktudvikling. Hvad
leerer vi fra markedet?

A/B testing:
Test forskellige budskaber, kanaler og tilgange. Optimér baseret pd
data.

Kundetilfredshed:
NPS (Net Promoter Score) og kundeinterviews kvartalsvis

Budget-guideline for GTM:

- Ar1:15-3 mio. kr. (@ nalyse, setup, marketing, messer, lgn)
« Ar2:25-4 mio. kr. (skalering, flere messer, starre team)
+  Forventet break-even: Mdned 18-24 ved succesfuld eksekvering



Naeste skridt:

Fra viden til vaekst me
Masterclass Tyskland

Teori er kun fgrste skridt. Det er, nGr du omsaetter den til handling, at du
skaber resultater. Masterclass Tyskland hjzelper dig med at nd dine mdl
for vaekst, omsaetning og udvikling pd det tyske marked.

Kereklar strategi og veerdifuldt netvaerk
| lzbet af seks mdneder syretester du din nuveerende strategi og
arbejder malrettet med nye mdader at tilgd tyske kunder og partnere.

Du far blandt andet:

- Strategisk sparring og coaching
+  Hands-on traening og kulturforstdelse
+ Lebende feedback fra tyske eksperter

Forlgbet afsluttes i Hamborg, hvor du pitcher din nye strategi for et tysk
ekspertpanel (Gremium). Her far du konkret og brugbar feedback - som
kan veere ngglen til en stgrre omsaetning i Tyskland.

Mere om
Masterclass Tyskland

Har du brug for personlig sparring
om Tyskland?

Vi kan hjeelpe dig med viden, vaerktgjer og
sparring, uanset hvor langt du er med din
eksport til Tyskland. Vi finder den workshop
eller det forlgb, som passer bedst til din
virksomhed og jeres vaekstrejse. Tag fati
Nanna og fd en god snak om dine muligheder.

Nanna Laessge Navntoft
Learning & Development
Consultant

+45 60 20 85 67
nin@danishexport.dk


https://www.danishexportacademy.dk/kursus-masterclass-tyskland

