Sovjetunionen — et marked for danske

virksomheder?

Af Kim Faurschou og Erik Kulavig

Resumé

For mange virksomheder er de »almindelige
cksportmarkedere mattede, hvorfor de mi
sage elter nye. Der er i den forbindelse en sii-
gende interesse for det sovjetiske marked.

Artiklen giver et overblik over de problemer og
erfaringer danske virksomheder har med han-
del med Sovietunionen, Undersegelsen, der
blev gennemfort i 1987 bygger pa interviews afl
ca. 60 danske virksomheder og sovjetiske spe-
cialister, som dackker ca. 90% af cksporten til
op importen {ra Sovjetunionen.

1. Undersegelsens baggrund og
metode

Internationalisering er negleordet for dansk
industri og handel, hvis Danmark skal klare
sig i den stadig hardere konkurrence bide pa
hjemmemarkedet og internationalt.

For mange virksomheder er de salmindelige
eksportmarkeders mattede, hvorfor de mi
sape cfter nye. Vi har i den forbindelse konsta-
teret en stigende interesse for det sovjetiske
marked, der i kraft af den aktuelle reformpro-
ces kan blive et betydeligt marked. Det har fiet
o5 alle til ar stille spargsmélet:

Sovjetunionen — et marked for danske virksombheder?

Pa forhiind var vi klar over, at Sovjetunionen
kun er et marked for et fital afdanske virksom-
heder, men hvor fA? Og hvordan handles der?

For at kunne opnd et overblik over de proble-
mer og erfaringer danske virksomheder har
med handel med Sovjetunionen, gennemfortes

11987 ca. 60 interviews med danske og sovjeti-
ske specialister, Malt i kr. tegner de inter-
viewede pesoner sig for ca. 90% af eksporten
til og 30% al importen fra Sovjetunionen.

Undersagelsens eksplorative karakier medfe-
rer, at vi tkke koncentrerer os omkring tal og
fordelinger, Det primaere for os har varet, at [a
registreret de vigtigste problemomrider samt
de forskellige losningsforslag. En grundigere
og mere fyldestgorende gennemgang af resul-
taterne findes 1 Faurschou op Kulavig, 1988,

Undersagelsens  virksomheder  beskafiiger
omkring 27.000 mennesker og har gennem-
gaende over 250 ansatte. Sammenlagt omsat-
ter de for ca. 24 mia. kr. om diret. Hovedvagien
ligger pa virksomheder med en omsztning pa
200500 mill. kr., hvoral ca. 80-90% er eks-
port.

Eksporten til Sovjetunionen bestar al enkelte
mieget store handler (skibe feks.). Derdl kom-
mer 7-8 virksomheder med en omsxining pa
mellem 75 og 200 mill. kr. og endelig en storre
gruppe med omsaninger fra 200,000 kr. og op
til 30 mill. kr.

Virksomhederne har fra 10 tl 60 ars erfaring
fra andre markeder fer de har indledt samhban-
del med Sovjetunionen. Desuden har de fleste
mere end 10 drs erfaring med sovjethandel.

Samhandlen med Sovjetunionen bestir for ho-
vedparten afl virksomhedernes vedkommende
al bide eksport og import. En stor gruppe er
wrene cksportorers, mens kun i er »rene im-
porterere, Sidstnxvote star il gengald hver
iswr for en stor del afl den samlede impore.
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Eksportvarerne bestar hovedsagelig af skibe,
anleg, komplette linier, instrumenter, maski-
nel og tekstil. Importen bestir primaert afl ri-
varer som olie, kul og kemikalier, samt biler og
maskiner.

Danmarks cksport til Sovjetunionen vari 1987
pa 818,7 mill. kr. (1986: 1496,3 mill.). Impor-
ten var i 1987 pi 1440.4 mill. kr. (1986: 1660,8
mill. kroner).

Sovjetunionens samhandel med vestlige lande
er helahsmassigt pd niveau med den samlede
danske udenrigshandel,

2. Hvordan forlsber en handel med
Sovjetunionen

Det sovjetiske udenrigshandelssystem og den
sovjetiske beslutningsproces er vanskelige at
overskue, Erfaringerne siger imidlertid, at en
lorsiaelse al systemet og sammenhangene er
viglig,

2.4, Det soyjetiske udenrigshandelssystem

[ Sovjetunionen har staten induil for nylig haft
monopol pé udenrigshandlen, og den var fol-
gelig ligesom den evrige del af akonomien un-
derlagt den centraliserede planlegning. Fra
begyndelsen af’ 1987 tog man lat pi at decen-
tralisere skonomien og dermed ogsi udenrigs-
handlen.

Udenrigshandlen blev indul 1987 udelukken-
de varctager al omkring 670 udenrigshandels-
organisationer (pa engelsk forkorwe ul FTO),
der sorterede under udenrigshandelsministe-
riet.

Udenrigshandelsorganisationerne, der er selv-
stendige juridiske enheder, lorer de kammer-
cielle forhandlinger og skriver kontrakter med
udenlandske leveranderer. De importerer ikke
til eget brug, men optreder udelukkende som
micllemmand mellem den sovjeuske virksom-
hed og den udenlandske eksporter eller impor-
tar.
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Forelobig har 22 brancheministerier og 80 in-
dustrivirksomheder eller grupper al virksom-
heder 1 den europeeiske del all Sovjetunionen
fict dirckie adgang til de udenlandske marke-
der. De virksomheder, som ikke har opndet ret
til selvsteendig udenrigshandel, ma fortsat be-
nvite sig al de »gamle« centrale udenrigshan-
delsorganisationer.

Strukturendringerne har betydet omfattende
nedleppelser alinstitutioner og personudskili-
ninger, hvilket igen har medfert kompetence-
problemer og almindelig forvirring. Danske
firmaer, som i en Arrekke har handler med
Sovjetunionen, har pi det seneste mitte ople-
ve at skulle »begynde forfra«, Pludselig sad de
overfor nye folk, som intet kendie ul hverken
firmact eller dews produker.

Det er en udbredt opfattelse, at den kaotiske
situation rummer muligheder, og at det er nu,
at de nve kontakter skal etableres.

2.2 Danske virksomheders salgsproceiser

Det forste problem i en handel er at finde den
FTO (udenrigshandelsorganisation), under
hvis sforretningsomriides virksomhbedens pro-
dukter horer. Det kan vaere kompliceret, at et
o samme produkt kan have interesse for {lere
FTOer pd en pang.

Det naeste problem er at fa gjort virksomhe-
dens produkt og salgspersonale kendt 1 de re-
levante FTOer,

I reglen gar der meget lang tid fra den tids-
punkt, hvor salgsarbejdet er sat ind, ul man
kan se nogen kommerciclle resultater,

Det anbefales, at man som indgang til det sov-
jetiske marked gor brug al'en erfaren pariner.
Det kan vare en erfaren virksomhed, en agent
cller et handelshus, som allerede har opbygget
et kontakinet, og som opsi kan lese eventuelle
modhandelskrav.

Figur | og 2 viser de w mest udbredie salgs-
processer pa det sovjetske marked.



Dien aktive salgsproces er kendetegnet af en
omlattende og tidskrazvende analyse og be-
arbejdningsfase. Det vaesentligste i denne fase
erat fa lokaliseret behovene hos »endusers og/f
eller fa gjort opmarksom pa, at der cksisterer
et behov for virksomhedens produkter.

. sovjetisk forespergsel
2. Dansk tilbud
3. Forhandlinger

- tekniske

= kommercielle

I. Analyse- og bearbejdningsfase
2 Sovijetsk beslutningsproces
3. Sovjetisk forespergsel
4. Dansk tilbud

5. Forhandlinger

— tekniske

— kommerciclle

l'iﬂul’ . Den ull:w_—- u1:-.pn'l|:rl.

Naste trin er den sovjetiske beslutningsprodes
fra wenduser« il ministerium, statskomité og
nationalbank. Hvis man finder det danske fir-
ma interessant, vil der komme en officiel fore-
spergsel [ra sovjetisk side, gerne gennem Han-
delsreprassentationen i Kebenhavn eller di-
rekie fra FTOen 1 Sovjetunionen.

Der danske tilbud bor sendes meget hurtigt
enten pa russisk eller pd engelsk ul de implice-
recle parter, hvorefter forhandlinger muligvis
gar igang. Der gir som regel lang ud fra det
tidspunkt, hver man har afgivet tilbudder tl
starten pé de tekniske forhandlinger.

For mange virksomheder er cksporten startet
med en sovietisk forespergsel, Virksomheder-
ne har ikke selv bearbejdet det sovjetiske mar-
ked, men blive kontakiet pa grund al produk-
ternes kvalitet og cksporten tl andre lande,

Davirksomhederne i reglen mangler erfaring i
samhandel med  statshandelslandene
kommer tilbudsgivningen kompliceret, Pe-
rioden mellem afgivelsen al ulbudder og for-
handlingerne er af meget forskellig lengde, af-
hzengig alhyvor langt man er fremme 1 den sov-

{oire=

Jetiske beslutningsproces,

Figur 2. Ien =passive salzsproces

Foruden ovennavnte kan man nu ogsi handle
direkte med sovjetiske virksomheder. AMan kan
dog ikke vide sig sikker, blot fordi virksomhe-
den viser sig interesseret, De centrale planlag-
ningsmyndigheder har nemlig langt fra slup-
pet kontrollen med udenrigshandelen, og det
er stadig herfra valutaen i sidste ende skal
komme.

Endelig er der ogsi eksempler pi den sakaldte
vhovsa-handels, der afsluttes inden for ganske
kort tid. I reglen skal man dog regne med, at
en handel fra start al slut tager et sted mellem
to og fire ar.

2.3 Samarbejde og joint venture

Fra sovjetisk side snsker man at ga {ra almin-
delig samhandel (cksport og import) al mere
navanceredes samhandelsformer som indu-
strielt samarbejde herunder etableringen af
joint ventures.

Lenin (1955) gik ind for samarbejdstanken. 1
1922 skrev han: »Syvstemet med blandede virk-
somheder er det eneste system, som vil varre i
stand til virkeligt at forbedre vores darlige Fol-
kekommissariat for Udenrigshandel. Under
dette system arbejder den udenlandske og den
russiske handelsmand side om side. Hvis vi ik-
ke forstdir at tage ved Lere under disse omstaen-
digheder, sa kommer vort folk il at sia ulbage
som et folk al fjolser.«

I den korte periode inden Stalin 1 1930 fik sat
en stopper for udenlandske investeringer,
néiede joint ventures aldrig at fa nogen saerlig
indvirkning pi den sovjetiske skonomi. Ser vi
pa nutidens samarbejdsformer, har de indul
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Eksportmotiver:

I. Markedspotentialet
2. Forcspergsler fra USSR
3. Naturliz markedsstrategi

fmporimativer:

1. Modhandel
2. Bent kemmercielt
3. Opbyening al good-will

Fip_lur 3. Daeske samBandelsmataver

videre heller ikke halt den store handelsmassi-
ge betydning, men der er neppe tvivl om, at
det er nu fremtidens firmaer pi det sovjetiske
marked skal g igang for at vere rinde«, nir/
hvis reformerne for alver slar igennem.

Nogle danske virksomheder har i flere ar haft
en teknisk-videnskabelig og ekonomisk sam-
arbejdsafiale med sovietiske ministerier og
virksomheder, Afialerne bliver ofie betegnet
som »mere tekniske end ekonomiskew.

Pnsket om joint venture er rejst fra sovjetisk
side overfor en del danske virksomheder. Fo-
relobig ser detud til at blive ved snakken. Nog-
le har underskrevet en hensigtserkleering, an-
dre har lavet et opleg, men ingen har endnu
oprettet et selskab,

Generelt er man fra dansk side skeptisk ind-
stillet over for samarbejde med sovjetiske virk-
somheder. Man har svart ved at fi gje pa de
skonomiske fordele, og man frygter, at de ev-
entuelt faelles producerede produkter kommer
til at konkurrere med virksomhedens egen

produktion.

Fra sovjetisk side papeges det, at danske virk-
somheder generelt er for tilbageholdne overfor
samarbejde. Man advarer om, at danskerne
skal passe pa ikke at komme for sent. Danske
virksomheder vil helst handle straks og med
[erdigvarer, men det er ikke lengere tlfreds-
stillende, understreger man fra sovjetisk side.

3. Markedsvalg og markedsvurdering
Begrundelsen for at starte pd det sovjetiske
marked er ofte helt enkel: et 54 enormt land-
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omride med en samlet befolkning pa nasten
300 millioner md rumme samhandelsmulighe-
der. For nogle virksomheder er Sovietunionen
en naturlig udvidelse af’ eksporten, efter at
nzrmarkederne i Vesteuropa og dele  af
Osteuropa er blevet dakket. De danske sam-
handelsmotier er sammeniatter 1 figur 3.

Side om side med den spontane interesse for
det sovjetiske marked cksisterer der en ud-
bredt uvidenhed om de faktiske muligheder og
om landet som helhed, hvilket forhindrer en
realistisk vurdering.

Figur 4 viser, hvilke handelshindringer man
peger pd fra dansk side.

Fra sovjetisk side anser man EF- og Cocom-
reglerne for at vere de storste hindringer for
samhandlen. Specielt EF-kvotaordningerne
for sovjetiske varer fremhaves som en hin-
dring for dansk eksport, da Sovjetunionens va-
lutaindtjening og dermed indkabsmuligheder
begranses. Derelier kommer den danske ren-
te, prisen pa arbejdskralt og det samlede om-
kostningsniveau.

4. Analyse- og bearbejdningsfasen

Pi et si [remmedartet marked som det sovjeti-
ske er det vaesentligt at i indsamlet og be-
arbejdet informationer om markedet og den
politiske udvikling.

4.1 Informationsindsamlingen
Virksomhedernes informationssegning md ge-
nerelt betegnes som sporadisk og tilfzldig.
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VALUTAMANGEL

SYSTEMET 1 51G SELV

SPROGET

KULTUR/MENTALITET

COCOM

Elksempler

— hehovet for modhandel
— krav om joint ventures/
— industrielt samarbejde

- interne magtkampe

— manglende motivation

— burcaukrati

— store dokumentaitonskrav

— sveert at i hotel/visum

— svaert at finde rundo/fd kontakt

— alt skal oversaetres 10l russisk
— teknisk oversetielse er sver
— lordel tkke at kunne russisk

- kend deres historie/system

- vi forstar ikke hinanden

~ ingen forstielse for »business«

- ingen forstielse for omkostninger
- hvad ma man selges?

= teknologi

Figur 4. Hapedclilarseeeer pi det sovjetiske marked

Der er mange forskellige veje til markedsinfor-
mationerne, Kendetegnende for de danske
virksomheder er, at de i reglen kun anvender
nogle . Officiel sovjetisk statistik betragtes al
de fleste virksomheder som uanvendelig til
markedsinformation. I stedet Legges der viegt
pa at opbygge et personligt informationsnet,
bestdende al bide danske og sovjetiske spe-
cialister,

Nye virksomheder kan pd informationssiden
anvende folgende arbejdsgang:

1. Er der 1 den sovjetiske planlagning nogen
tegn pa interesse for virksomhedens produk-
ter?
Kilder: Planudkast og love, aviser og fagskril-
ter,

2. Ofhiciel dansk vurdering af handelsmulig-
hederne

Kilde: Udenrigsministeriets 2. kontor,

Den danske handelsafdeling i Moskva,

3. Officiel sovjetisk vurdering af handelsmu-
lighederne.

Kilder: Den sovjetiske handelsreprisentation
i Kebenhavn.

Den sovjetiske ambassade.

4. Beseg 1 Sovjetunionen.

4.2 Produkterne

Ved vurderingen af produkternes chance pi
det sovjetiske marked skal man ikke glemme,
at prioriteringerne af forskellige importvarer
trods reformerne stadig i stor udstrening fo-
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retages [ra centralt hold. Man bar naje overve-
Je, hvordan man kan argumentere for, at pro-
dukterne kan gavne den igangverende udvik-
ling og ievrigt passe ind 1 planerne.

Man gér i reglen ud fra, at de varer, der selges
pi det sovjetiske marked, er pi verdensmar-
kedsniveau, Man skal dog holde sig for aje, at
nir de sovejtiske indkebere ensker den aller-
mest avancerede teknik, sd er det ikke altid
avancerct teknik ud fra vore begreber, Nogle
lirmaer har mistet ordrer, fordi de ikke som
l.eks. finnerne forstod at »skrabe pd den tekni-
ske sides.

4.3 Priser og rabalter

Et af de danske virksomheders storste proble-
mer er prisfastszttelsen for det sovjetiske mar-
ked. For det farste vil Sovjetunionen kun ac-
ceptere en rente pi 7-8% p.a., og for det andet
godtages kun betaling i eksportlandets valuta.
For det tredje er det en udbredr opfattelse, at
FTOens mil udelukkende er at (@ afslag pé
prisen. Qg endelig for det fjerde kreves derien
vis udstrening, at satlgeren ogsa keber sovieti-
ske varer for en del af salgssummen. lovrigt
skal man tage hejde for, at al ting tager lang
tid, eventuelle udgifter il montage og opstart,
samt »skjultc omkostninger« til besag af spe-
cialister, optrazning, transport og lorsikring.

4.4 Modhandel

Modhandelshegrebet dekker over mange for-
skellige former for byttehandler, spendende
fra direkte byte (barter) til mere indirekie for-
mer (produkigenkab).

Maodhandelskravet er primart athengig afl
handlens starrelse, samt al hvor interesseret
man fra sovietisk side eri at erhverve produkiet.

Kravet aom, at den danske eksporer skal kebe
sovjetiske produkter for en del al salgssum-
men, spiller ikke nogen vasentlig rolle ved
handler under 15 millioner kr. Enten hliver
kravet slet ikke rejst, eller ogsd bliver det ikke
til noget, fordi man lra sovietisk side ikke kan
levere varerne.
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Ved handel fra 20 mill. kr. og op kraves der
ofte 15-20% modhandel, som man i reglen far
et dr til at gennemfere.

Ved store handler fra 200 mill. og op stilles ofte
betydelige modhandelskrav, op til 100% eller
mere; reclt ender modhandelskravet dog olte
pa 2040% . Modhandel fungereri disse tilfzl-
de som et finansieringsinstrument, hvilket gi-
ver et stort koordinerings- og timingsarhejde.

4.5 Promation

En handel med Sovjetunionen kommer sjzl-
dent iostand, wden virksombeden lerst har
gjort sig kendt gennem deltagelse i udstillinger
og symposier. Hvert ir afholdes der et stort an-
tal udstillinger, hvoral nogle er internationale
andre nationale,

En anden introduktions- og kontaktmulighed
erdeltagelsen i danske handelsdelegationer ¢l-
ler egne direkie beseg i ministerier, pa viden-
skabelige institutter og pa fabrikker. Desuden
ber man pd et udspunkt invitere de sovjetiske
samhandelspartnere til Danmark for at besege
virksomheden.

3. Forhandlingsfasen

Forhandlinger i Sovjetunionen betragtes al
flere som et »spile mellem de implicerede par-
ter, hvor specielt forhandlernes personlighe-
der har stor betydning.

En virksomhed kommer oftest ind pi det sov-
jetiske marked gennem en lorespargsel fra sov-
jetisk side. Pa dette tidspunkt er det vigtigt at
fi konstateret, hvorfor forespergslen er frem-
sat. Frder tale om en reel interesse, eller er det
blot fordi det sovjetiske system kraever, at der
indhentes Nere tlbud?

Foresporgslen fremseties som regel gennem
den sovejuiske handelsreprassentation i Ke-
benhavn, Derpa folger eventuelt et tilbud fra
den danske virksomhed, hvorefier der kan ga
lang td, inden man igen horer noget fra sovje-
tisk side. Nir det sovjetiske svar kommer, in-



deholder det som regel en anmodning om
yderligere specifikationer, endrede priser osv.,
samt eventuelt en invitation til made Moskva,

Tilbudet skal altid sendes il den involverede
FI'e.

Der er uenighed om, hvor detaljeret det farste
tilbud behever at vaere. Det er altid vigtigt at
pracisere, hvad det er, der tilbydes (og ikke til-
bydes).

Kommer handlen ud over den forste fase, skal
man indstille sig pd omfattende krav om doku-
mentation og information sivel om produkter-
ne som om leveringshetingelserne, priser osv.

@nsker man fra dansk side at begynde for-
hnndlingf:mg med FI'Oen eller en anden orga-
nisation, skal man i god tid fremsende ansket
herom til den pigmld::ndc organisations pro-
tokolafdeling. Det gares mest effektivt gennem
den danske handelsafdeling. Man skal ikke be-
gynde forhandlingerne uden forst at have fo-
retaget et omfattende og grundigt forarbejde.
Det betaler sig Leks. pi forhdnd at seue sig ind

i den sovjetiske forhandlingsskik, der pa lere
punkter afviger fra den vestlige, jir. figur 3.

Den forste forhandling indledes med, at man
fra det danske firmas side redegor for baggrun-
den for medet, samt kort praesenterer perso-
ner, firma og projekt. Det meste er som regel
en gentagelse af, hvad der tdligere er skrever,
men det er alligevel nedvendigt.

Man skal veere opmearksom pd, at der meget
omhyggeligt bliver fert protokel over enhver
forhandling, og at man fra sovjetisk side leg-
ger mere vegt pa protokollens ord, end vi er
vant tl.

Der er altid flere sovjetiske forhandlere il ste-
de, og som regel er man ikke klar over, hvilke
organisationer de reprasenterer. Som noget
nyt kan man komme ud for, at »endusers er
med fra begyndelsen, samt at der ved forhand-
lingshordet opstar uenighed mellem »endu-
sera og reprasentanten for FTOen.

Den sovjetiske forhandler karakteriseres som
sardeles kompetent bade pi det tekniske og pi

1) Bevar venligheden og tilmodigheden,

I} Forhandleren skal besidde en naturlig autoritet og kunne udvise eksibiliten,

2) Virksomhedens topleder skal gerne viere til stede ved forhandlingernes start.

3) Det er vigtigt at forhandlernes tekmiske og kommercielle viden og Berdigheder er i top.
Modparten mader nemlig altid op med saerdeles dygtige og erfarne folk.

4) Det er afstor betydning at fa etableret et personligt tillidsforhold til modparten, og man
skal serge for, at det hele tiden er de samme folk, der stir for kontakten.

5) Forud for forhandlingerne skal man give sig tid til atsnakke med den eventuelle tolk, si
man er sikker pa, at vedkommende er bekendt med firmaets produkter. De tekniske
forhandlinger kan foregd pi engelsk, medens de kommercielle altid foregir pa russisk.

6) Deter en god idé at uddele skrifiligt materiale under forhandlingerne. Det er vigrigt, at
det er pi russisk, at det tager sig godt ud, og at der er billeder og illusirationer.

8) Ver klar til at komme igen i morgen eller en anden dag, og serg 1 den forbindelse for at
have et visum, der gir ud over den periode som ferst var afialt. Det er nembhg ikke serlig
gunstigt at sidde til forhandling en fredag eltermiddag, nir man ved man skal vaere ude
al landet inden nasie dag. Fortal modparten, at du ogsid har »god tide.

Figur % Bid 1l forhandloren
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det kommercielle omrade. Han har et ind-
gaende kendskab (il verdens-markedsprisen,
og han eristand til atseite pris pd enkelte dele
alet sterre anleg og pd den méde splitte hand-
len op.

Forhandlingerne er som regel delt op 1 to afde-
linger. Forst gennemfpores de tekniske, siden de
kommercielle. En handel kraever olte adskilli-
ge forhandlingsrunder. Som regel er moderne
meget kore, og der kan ga lang ud imellem
dem.

Forhandlingerne kan ofte virke ustrukturerede
og tilfzldige, men det er efter manges mening
kun tilsyneladende. Fra sovjetisk side er man
som regel serdeles velforberedie, og man gir
frem efter en ganske bestemt plan og med gan-
ske bestemte mal

Forhandlingerne beskrives som psyksik og fiy-
sisk meget kraevende, og det anbelales at sende
erfarne folk afsied. Selvom det er meget van-
skeligt at etablere personlige {orbindelser il
forhandlerne, sa er det en udbredt oplatelse,
at man [ra sovjetisk side legger vaegt pa, at det
er de samme folk man lorhandler med fra gang
tl gang.

6. Gennemforsel

Fra sovjetisk side anvender man i reglen szr-
deles omfangsrige og detaljerede standard-
kontrakter, hvis ord og bogstav man forlanger
overholdt tl punkt og prikke (det gzlder ogsi
viegt, dokumenter, tegninger, pakkesedler
cte.). Det er meget vanskeligt for et uden-
landsk firma at fi foretaget endringer i en un-
derskrevet kontrake, ogsi selv om de er til gavn
for begge parter, Det er imidlertid altid en god
idé at vare fleksibel overfor sovjetiske forslag
til @ndringer.

Selve afviklingen afl handlen giver ikke anled-
ning til problemer,

Sovjetunionen er en palidelig betaler. Beta-
lingsbetingelserne for mindre handler er kon-
tantsalg, hvilket normalt betyder lsbende ma-
ned plus 30 dage. Ved storre handler skal der
gives kredit. Der er ingen navneveerdige jurni-
diske problemer, og arbitrage forckommer
verst sjzldent.

Det meste al dansk cksport til og import fra
Sovietunionen ransportercs pa sovjetske ski-
he eller lastvogne.,

GENERELT:

I

Hav et unikt produkt.

ek andre markeder farst.
Lav en langsigtet strategi.
Start evi, med at kebe,

= St dig ind 1 deres sysiem.

~ Deltag 1 en cksportgruppe.
= Anvend et handelshus.

Hav tilmodighed, forstaelse og styrke.

Hav ressourcer til 3—4 drs arbejde evi. uden resultater,

= Max. 15-25% cksportandel il Sovietunionen,

SPECIELT FOR MINDRLE VIRKSOMHEDER:

Figuar 6. Biad fra dansk sale Gl nye varksomberdee pdodes sovjetiske masked
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— Vaer mere aktive,
— Hav planer for flere ir.

— Giv informationer om jer selv.

— Start med at kebe i Sovjetunionen,

— Hjelp de sovjetiske firmaer ud pd verdensmarkedet.
— War velinformeret om sovjetiske ensker,

— Ga ind i de nye samarbejdsformer.

— Bliv ikke skulfet, hvis resultaterne tkke kommer straks.
— W1 ensker dirckte kontakt mellem Danmark og de baluske republikker.

Figur 7. edidl Ira songetink sade 18 damske virksombeder ph det sovjetiske maeked

7. Gode rad og forslag

Inden man wreefler beslutningen om at forsege
sig pa det sovjetiske marked, ber man lytie ul
falgende rid, der er fremsat dels lra dansk dels
fra sovjetisk side (jir. figur 6 og 7).

Virksomheden skal have en klar internationa-
liseringsstrategi, hvor man er indstillet pi at
afsztte de store ressourcer tidsmassigt, sko-
nomisk og menneskeligt, som en introdukiion i
Sovjetunionen kraver. Vicksomhbeden  skal
desuden vaere forberedt pd med kort varsel at
kunne imedekomme omfattende ordrer.

Virksomhederne sely kan fremme cksporten
via samarbejde med andre danske og uden-
landske virksomheder. Specielt for de mindre
virksomheder har man glede al'at vere under-
leverander til en storre virksomhed, der ken-
der arbejdsgangen pé det sovjetiske marked.

Fraflere sider har man foresliet, at den danske
stat fremmer eksporten til Sovjetunionen ved
at tilbyde bedre finansicringsvilkar for de dan-
ske virksomheder.

8. Afslutning

Drer har tidligere fra dansk side veret fremsat
mere eller mindre velbegrundede {orventnin-
ger til det sovjetiske marked. De har dog aldrig
nogensinde bygget pa s klare signaler som
nu. Fra sovjetisk side forlvder det nemlig, at
man ensker at bryde isolationen og integrere
den sovjetiske skonomi i verdensekonomien.
Det er dog samtidig klart, at det hele ikke er
gjort med erkleringer, og at man gor klogt i at
se, hvordan reformprocessen forleber og lytte
til andres erfaringer, for man gor sig lor store
forhabninger. Det kan nemlig diskuteres,
hvornir, i hvilket omiang og for hvilken del af
dansk erhvervsliv de sovjeuske reformer vil fa
betydning.

Litteraturhenvisninger

Faurschouw, Kim. Kulavig, Erik, Sozfetunionen - ef marked for
danske viksomheder? Odense Universitet, september
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