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Mexicansk kagbekraft
som hele Skandinavien

Stort potentiale
for danske
produkter inden
for energi og
fodevareindustrien

Eksport

AF RUNEVITUS HARRITSHQ)

BUENOS AIRES - Mexico er
en regional stormagt. Sidste
ar overhalede landet Brasili-
ens BNP og tog den latiname-
rikanske forertroje.

Begge lande har veluddan-
net arbejdskraft og en indu-
stri, der siden Murens fald er
blevet moderniseret og udvi-

det i takt med globaliserin-
gen. Ud af Mexicos 106 milli-
oner indbyggere har 18 milli-
oner, svarende til samtlige
skandinaver, en kebekraft
over den danske. Det gor den
til verdens hurtigst voksende
middelklasse kun overgéet af
Kinas.

Mexico var det forste land i
Latinamerika der i 2000 ind-
gik frihandelsaftale med EU
og har 12 frihandelsaftaler i

alt, hvilket omfatter 90 pro-
cent af landets handel. Den
danske ambassade i Mexico
City skriver, at »danske pro-
dukter er kendt for haj kvali-
tet og har gode muligheder
for at blande sig pa det
mexicanske marked.«
Ambassaden vurderer, at
der er et stort potentielt mar-
ked for ingredienser til fode-
vareindustrien som stivelse,
proteiner og enzymer. Derud-

Mexico

Mexico gar til prasident-
valg i juli. Den siddende
centrum-hgjre-regering
ledet af prasident
Vicente Fox stér ifalge
meningsmalingerne til at
tabe praesidentvalget til
den venstredrejede
tidligere hovedstads-
borgmester Lopez
Obrero.

M 1,9 mio.
kvadratkilometer

M 106 mio. indbyggere —
en tredjedel er
under 15 ér.

H BNP (2004): 677 mia.
dollar (12.i verden)

Mexico har verdens hurtigst
voksende middelklasse

kun overgdet af Kinas. iﬁ-‘ -
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Design Success skaber
succes for kunderne

Det dansk-baserede firma
Design Success abnede i fe-
bruar 2005 et lille kontor i
Mexico City. Siden er det bog-
staveligt gaet opad for firma-
et, siger dets stifter Kim
Nordland just hjemkommen
fra ture til dets kontorer i
Bruxelles, London og New
York.

Design Success har pri-
mert multinationale store
kunder, storstedelen i Europa
og Amerika, dog ingen i
Danmark og Skandinavien.
Kontoret i Mexico bliver ud-
videt til forelgbig fire medar-
bejdere ijuli efter 13 maneder
med veekst.

P4 det mexicanske marked
har Design Success to store
kunder, Fritolay, en del af
Pepsico International, samt
verdens storste juicekoncen-
tratproducent.

»Vi er et alsidigt agentur,
der hjelper folk med at fa

succes med deres marketing,
innovation, branding og de-
sign. Europa er inden for
marketing fem ar foran Mexi-
co, og det giver os en fordel pa
det mexicanske marked,«
siger Kim Nordland, der er
arkitektuddannet og i 2002
alene grundlagde Design
Success.

»Vi opfinder nye produkter
og nye kommunikationspro-
cesser ift. deres branding. Vi
satsede egentlig pad Asien,
men den mexicanske middel-
klasse er verdens naesthur-
tigst voksende. Og hvor der er
folk med kebekraft, er der
merkevarer og dermed mul-
tinationale. Og der vil vi veere
til stede,« siger Kim Nord-
land.

Sidste ar havde firmaet et
to-cifret overskud, hvilket det
forventer at fordoble i 2006.
Mexicokontoret er p.t. det
hurtigst voksende, selvom de

europaiske kunder stadig
stér for 70 procent af indteeg-
terne.

Ifolge direktoren af Mexi-
co-kontoret, Alex Rebolledo,
er den mexicanske middel-
Kklasse hagjtuddannet, hvorfor
flere multinationale firmaer
har lagt deres regionale forsk-
nings- og innovationscentre i
Mexico.

»Vi vokser med vores kun-
der og deres succeser, sa hvis
du ikke gnsker succes, skal du
ikke komme til os,« siger Kim
Nordland og forklarer, at to
tredjedele af firmaets indteeg-
ter er konsulentarbejde, hvor
de blandt andet finder lighe-
der og forskelle pa forbrugere
i forskellige lande.

Design Success har ingen
danske kunder, hvilket Kim
Nordland mener er et spergs-
mal om tid indtil de begynder
at kunne trackke pa firmaets
internationale erfaringer.

over er der aktuelle vaekst-
markeder indenfor olie, gas,
energi og fodevarer.

»Mexico er i dag et moder-
ne industrisamfund, hvor
middelklassen bliver storre
dag for dag. Ligesom i en
reekke andre latinamerikan-
ske lande er nye vestlige biler
og forbrugere pa indkeb ble-
vet en naturlig del af gadebil-
ledet i Mexico City. Mexicos
frihandelsaftale med EU har

abnet nye muligheder pa det
mexicanske marked, 1 takt
med at eksisterende told-
barrierer over for Europa er
forsvundet.

Samhandlen med industri-
varer og tjenesteydelser er i
dag stort set liberaliseret til
gavn for danske eksportorer,«
siger Nikolaj Fredsted, chef
for handelsafdelingen pa
den danske ambassade i
Mexico.

Ifolge ambassaden kan det
mexicanske bureaukrati foles
tung og uigennemskueligt,
men nar forst man er inde pa
det mexicanske marked, er
der masser af muligheder.
Mexicanerne er loyale og er
ogsé selv dygtige forretnings-
folk, der kan lide at gore en
god handel.

Store ordrer i Mexico
for MAN B&VV Diesel

MAN B&W Diesel er et datterselskab
til MAN AG i Miinchen. Firmaet
producerer store dieselmotorer til
skibsfarten, kraftveerker og lokomo-
tiver.

Pé verdensplan er firmaet en af
verdens storste leveranderer til die-
seldrevne kraftverker. P4 halvandet
ar har MAN B&W Diesel féet store
ordrer i Mexico via en lokal samar-
bejdspartner, der med dieselgenera-
torerne salger mini-kraftveerker til
multinationale firmaer i Mexico.

El-forsyningen i Mexico er til tider
ustabil og visse omrader darligt
udbygget.

Industri i staerk vaekst

Ifolge administrerende direktor for
Danmark-afdelingen, Lars Bonderup
Bjorn, er Mexicos industri i sterk
veekst, hvorfor han forventer en oget
eftersporgsel efter kraftveerker og
dermed dieselgeneratorerne.

»Vi forventer, at Mexico som et af vo-
res fire store fokusmarkeder udover
Brasilien, Cuba og Indien kan blive et
af vores tre vigtigste markeder. Vi gar
malrettet efter Mexico, fordi landets
veekst betyder oget salg for os,« siger
Lars Bonderup Bjorn.

MAN B&W Diesels storste marke-
der er stadig fjerngstens skibsfart ef-
terfulgt af Europa. Men Lars Bon-
derup Bjorn oplever i kraft-
verksmarkedet en »forskydning
mod Latinamerika«, hvorfor MAN
B&W Diesels mexicanske samar-
bejdspartner i juli abner en stor
fabrik lige uden for Mexico City.

»Det er ikke seedvanligt for os, at
Mexico og ogsa Cuba aftager sa me-
get salg.

For halvandet r siden analyserede
vi os frem til, at netop de to lande
ville blive store. P4 Cuba forhandler
vi med én kunde, staten, mens vi i
Mexico bruger vores samarbejds-
partner,« siger Lars Bonderup Bjorn.




