Udlandet
var malet
fra start

Arhusianske EGO gnskede at markere deres brand bredt og satsede fra start pa det
udenlandske marked. | dag - tre ar efter grundlaeggelsen — eksporterer de til 23 lande.
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MARTA GRAMSTRUP RASMUSSEN heden udvikler og producerer dansk design Handlingsp
inden for bolig, som salges i 23 lande. Med Han tror, at g
Hos EGO lader de sig ikke sla ud af dansk kun syv ansatte kgber virksomheden sig til fejl at fgre @ ske succes
- ___J_gntelov ellerglobal finanskrise. Her salger den ngdvendige specialviden, nar nye pro- udlandet ud dre salg:sstrategle'r eller
de eksklusive suppeterrlner i Australien og dukter skal udvikles, og minimerer pa den markedsfgri riale underveis.
gnprodukter i Tyskland. Men made omkostningerne. Selv mener grund- "Vil man ces, m3 man satte sig
fildlsaetning var ogsa klar fra leggeren, Michael Brun, at hans baggrund i ind i de forsk narkeder. Det var ogs&
tndtager vi det udenlandske mar- forretningsverdenen og erfaring med salg og vores strateg " si ael Bruun,
. ke‘d 0g Nar vi kan-leve af det, kigger vi tilba- produktion gar godt i spaend med virksom- der derfor he dte ﬁrk&; Eks-
ge pd D;mmark ;-r_ M hedens kreative designere, der typisk teenker  portrad i 2007 t fa n%gét_vejledning.
_._’-Dé%-gépamod har = sammen med en god mere abstrakt. Gennem Ekrsportfo beredelsesprogram =2
e ﬁort:gn ekspwte:fé’hng V|st sig at holde 3 "S'dmapemallst pa sit felt kan en SMV BornCreative hjalp en!konsulent daxﬁ%
- “hele vejen til USA, 5om i dag er et af deres ud-v"kie de ‘mestfantastiske ideer, men hvis at udarbejde en eksporthandlingsplan, og
?okﬂsfﬁarked'{r St per_snneh bag ikke ved noget om salg og kul-  fra kun at have eksisteret i Michael Bruuns ~Wil’i
W"EGOLIVE‘A/.S-‘EPév grur;dlggt i 2006 af tur i det pageeldende land, hjelper den gode hoved blev virksomhedens forretningsgrund- v
_,._. Mlc-haelﬁruun deri dag érvirksomhedens ide ikke," siger Michael Bruun. lag samtidig nedfeeldet pa papir. Og det,
g ogﬁgdmmlst[erenqe_d‘lrektgr:moda-- e indsa han hurtigt, var et brugbart redskab.
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"Nar du som virksomhed begynder at
veaekste, har du brug for kapital. Men for at
fa det skal du kunne vise nogle tal og tan-

ker, og der er en gennemarbejdet handlings-

plan bare mere overbevisende. Samtidig er

den handlingsplan, vi fik lavet, ogsa med til
at holde os fast pa vores mal. Det er selvfgl-
gelig ikke en endelig facitliste, men med en

travl hverdag, hvor der er mange bolde i luf-
ten, bruger jeg den til at holde fokus," siger
Michael Bruun.

Serigse netvark
Via sit tidligere job som indkgbschef havde
Michael Bruun allerede en raekke kontakter,
han kunne ggre brug af, da virksomheden
blev grundlagt. Og det, mener han, gjorde
deres arbejde en hel del lettere.

"Det tager tid at komme ind pa et mar-

ked og finde de rigtige partnere. Med 15 ar
i branchen er jeg maske bedre til at spotte,
hvem der er de rigtige for os, og hvem der
bare er varm luft’."

Da USA var et nyt marked for Michael

Bruun, valgte EGO at kgbe tre Eksportstarts-

pakker, som de alle brugte pa USA.

"| stedet for at brede radgivningen ud pa
flere og mere naere markeder, som vi selv
kunne rejse til — og i gvrigt kendte i forvejen
—valgte vi at fokusere udelukkende pa USA.
Pa den made kunne vi ogsa bedre bade fa
undersggt markedet, komme i gang og fa en
blgd opstart," forklarer Michael Bruun.

Gennem Danmarks Eksportrads kontak-
ter pa den danske ambassade i New York fik
EGO hjeelp til komme ind pa de rigtige mes-
ser og til at fa etableret et kontor pa ambas-
saden.

"Den hjeelp har abnet nogle dgre til serig-
se netveaerk, som vi ikke selv ville kunne have
abnet. Og at vi stadig bruger disse netvaerk,
ma vaere et argument for, at de er det rigtige
for 0s," siger Michael Bruun.

Selvom Egolive startede op i en tid, hvor
finanskrisen begyndte at bide sig fast i USA,
har de formaet at udvikle sig ud af krisen. Og
med flere priser for deres arbejde, har EGO
ikke fortrudt eksporteventyret — tvaertimod.

"Det er udfordringen, der driver os i for-
hold til eksport. Her mg@der vi hele tiden nye
mennesker og nye kulturer, som tvinger os
til at afprave nye salgsstrategier. Denne nys-
gerrighed er uden tvivl med til at udvikle os
som mennesker og som global virksomhed, "
afslutter Michael Bruun.




