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Gor plads
til de sma

M Jeg har stor respekt for, at staten og kommunerne
vil sikre, at deres leveranderer opferer sig ordent-
ligt. Men jo flere dokumentationskrav, man stabler
pa benene for at sikre anstendige leverandearer, jo
flere sorterer man fra som mulige leveranderer. Det
geelder primeert smd og mellemstore virksomheder.
Og det er ikke, fordi de ikke opferer sig ordentligt.
Tvartimod. Det skyldes primeert, at de ikke arbejder
systematisk pa at dokumentere, at de opferer sig or-
dentligt. Og der er en stor forskel.

Jeg mener, at man i staten og kommunernes ind-
kebspolitk ber tage hensyn til, at der skal geres plads
til landets mindre virksomheder i de udbud, der
igangsattes af det offentlige. Risikoen for, at konkur-
rencen indskraenkes til en eller ganske fa leverandg-
rer, er i forvejen overhaengende. [ mange tilfelde er
der allerede nu problemer med at fd nok kvalifice-
rede leverandgrer.

Forsgget pa at gare udbudsprocesserne sa retfer-
dige som muligt er prisverdigt, men det er med til
at nedbringe antallet af potentielle leveranderer til et
minimum. Spergsmalet er, om ikke staten ber gare
en indsats, der traekker i den anden retning: nemlig
tiltag, der gger antallet af potentielle leveranderer.

Jeg savner satsninger, der kan vare med til at for-
bedre dokumentationen for, at sma og mellemstore
virksomheder rent faktisk opferer sig ordentligt.
Hvad nu hvis staten sgrgede for at stille en service til
radighed, der gjorde, at den nedvendige dokumenta-
tion for at deltage i et udbud blev stillet til radighed
for mindre virksomheder? Jeg er overbevist om, at
hvis man tilrettelegger en satsning, der skal sikre, at
landets mindre virksomheder lever op til staten og
kommunernes dokumentationskrav samtidig med,
at de bliver tilbudt mulighed for at blive leverander,
sd ville man se et stigende antal mindre virksomhe-
der komme ind i varmen hos de offentlige indkabere.

Jeg savner lidt mere gulerod og lidt mindre pisk i
statens og kommunernes fokus pa at optimere ud-
budsprocesserne.

KLAR TALE!

Vi kan konstatere, at mange af de mindre modetajsle-
veranderer er faldet fra (under modemessen, red.).
Seren Brandt, adm. direkter i Noa-Noa om, at
krisen gar hardest ud over smv'erne inden for
modebranchen - til dagbladet Barsen
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Deres blodtryk er for hgjt. Jeg foreslar, at De bruger

Der er mange fordele i at
oprette et holdingselskab

i Hong Kong og derfra et
datterselskab i Kina fremfor
at ga direkte ind i Kina fra
Danmark.

Af Peter Thomsen, Senior As-
sociate, Shanghai & Yangtze
River Delta, Scandinavian Desk

VN

handelsagent, og skal der
ansaettes personale, skal ak-
tiviteterne forega gennem et
rekrutteringsfirma.

FORDELENE VED AT have en
etablering mellem det danske
hovedkontor og det kinesiske
datterselskab i selve Kina er,
at man har en juridisk buffer,

MINIKRONIK

anske virksomheder, der vil
D operere i Kina, velger ofte at

etablere et mellemliggende hol-
ding selskab i Hong Kong. Dette giver
dem en etablering sd tet som muligt pd
det kinesiske marked, men i et regelsat
langt tettere pa det danske, end hvad
det kinesiske er. Samspillet mellem
Hong Kong og Kina har dog @ndret sig
med drene, og det er derfor vigtigt ikke
at lytte til eksisterende akterer, men i
stedet at legge vaegt pa de nyeste love
og regler. Selv om Hong Kong nu er ble-
vet en del af Kina, har de stadig en se-
perat juridisk struktur samt egne love
og regler. En etablering i Hong Kong vil
derfor vare i Kina rent geografisk, men
ikke juridisk, kulturelt eller strukturelt.
Hong Kong-etableringen vil operere pa
det kinesiske marked efter samme prin-
cipper som det danske hovedkontor.
Skal der importeres eller eksporteres,
skal aktiviteterne derfor ga gennem en

hvis der opstdr problemer i
Kina. Skulle der opsta situati-
oner, hvor hovedkontoret for det kinesi-
ske datterselskab inddrages, vil det vaere
Hong Kong-etableringen, der star for
skud, i stedet for det danske hovedkon-
tor. Denne firmastruktur vil ogsd gere
det lettere at @ndre ejerskabet af det
kinesiske datterselskab. En andring af
ejerskabet af hovedkontoret i Hong Kong
spejles direkte over pa det 100 procent
ejede kinesiske datterselskab. Hvor en
@ndring af ejerskab i Hong Kong klares
pa fa dage, tager selvsamme &ndring
maneder, hvis det skulle foretages i
selve Kina. Hong Kongs territoriale skat-
teprincip samt begransede beskatning
giver ogsa fordele ved dividendeudbeta-
ling og reinvestering ind i Kina.

DE KINESISKE SKATTEMYNDIGHEDER
er opmaerksomme pa de skattemaes-
sige forskelle i Hong Kong. Den kinesi-
ske skattereform anno 2008 gjorde det
derfor muligt for skattemyndighederne

Brug Hong Kong som indgang til Kina

at vurdere, om profit er blevet fort ud af
det kinesiske datterselskab, og eventuelt
kraeve beskatning af en sterre profit end
bogfert. En ny lov fra 27. oktober 2009
foreskriver, at virksomheder der funge-
rer som skattely med lavere skatterate
end Kina, ikke er indbefattet af tidligere
beskatningsaftaler, der ville have fri-
taget dem for eller senket deres skat-
tebetaling, med mindre at de kan do-
kumentere, at de er berettiget til disse
skatteaftaler gennem produktion, han-
del eller ledelse fra disse kontorer. Det
er stadig usikkert, om Hong Kong vil bli-
ve placeret i kategorien »skattely«, men
hvis det sker, kan mange firmaer miste
den lavere skatterate af dividender til
Hong Kong pd fem procent og i stedet
betale samme sats som til Danmark pd
10 procent.

DEN FORSTE INDTRADEN i Kina for
smv'er er ofte gennem et repraesentati-
onskontor med eller uden et holdingfir-
ma i Hong Kong, da denne struktur giver
en erfaring fra markedet uden en kapi-
talinvestering eller store driftsomkost-
ninger. Siden 4. januar 2010 er reglerne
@&ndrede for denne etableringsform.
Blandt de vigtigere @ndringer er, at hol-
dingselskabet skal have eksisteret i to
ar, inden at man kan etablere et nyt re-
prasentationskontor, samt at der mak-
simum kan vere fire udleendinge ansat i
det samme reprasentationskontor.

debat@erhvervsbladet.dk

Debatredaktgr: Michael Jannerup
Indlzeg modtages kun elektronisk. Redaktionen forbeholder sig ret til at forkorte.

Salgskultur til serviceeftersyn - fokus pa kunden!

Af Jens Neustrup Simonsen, landsformand
i salgets organisation, Business Danmark

Konkurstruslen lurer rundt om hjgrnet
for mange ordentlige virksomheder, som
er hdrdt presset pa likviditeten. Har du
tenkt over, hvad det har gjort ved salgs-
kulturen i din virksomhed? Kan du sige
dig fri for at have tenkt folgende »Nar
salget svigter, kan jeg jo altid gere livet
surt for konkurrentenc. I januar blev le-
dere og medarbejdere fra Cimber Sterling
afslgret i at have kebt billige kampagne-
biletter hos konkurrenten Norwegian
Air. Erhvervsmedierne vinklede histori-
en som en sag om, hvordan konkurrenter

behandler hinanden. Men hvem bekym-
rede sig om forbrugerne, der missede en
masse billige rejser?

Kunden er det bedste mal, nar du skal
tage temperaturen pad salgskulturen i din
virksomhed. Teenker du og dine selgere
mest pa at skabe fordele for kunderne?
Eller teenker I mest pa at skabe fordele
for virksomheden eller ulemper for kon-
kurrenten? Jeg hdber sd sandelig, at det
forste er tilfeldet. Serg for, at kunden far
en god service bade far og efter et salg.
Enhver virksomhed har naturligvis util-
fredse kunder, og vi alle begdr fejl. Jeg
selv og min organisation inklusive. Men
brug i det mindste utilfredsheden kon-

struktivt til at forbedre din virksomhed.
Og hverken kan eller vil du forbedre dig,
sa afstem i det mindste kundens forvent-
ninger.

Lev op til kundens tillid og fortrolighed
ved en arlig og sober adferd. DR Magasi-
net kontant kan hver uge berette histo-
rier om det modsatte. Og nogle brancher
optraeder igen og igen i disse udsendelser
Men uanset, hvad der er op og ned i disse
sager, skal virksomheder konstant have
fokus pa deres service og salgskultur. Be-
svar det enkle spegrgsmdl: Hvordan vil du
gerne selv behandles som kunde? Og sa
hold fast i din troverdighed og intregri-
tet - alt andet er misforstaet loyalitet.

\_mere tid pa kontoret og mindre pa golfbanen. y

120 mio. sidevisninger
om maneden pa 75 websites

24 timer i dognet

berlingskemedia.dk

Folg med!
BERLINGSKE MEDIA




