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NAIVITET STRAFFER SEG
| IMPORTAVTALER

Advokat Didier Rigault mener importarer
ma bli flinkere til & forhandle kontrakter.

g bli litt naiv ndr man forhandler kan bli
A kostbart, mener advokat og kontraits-
forhandier Didier Rigault.

—Vi ma bli flinkere til & forhandle og lage
mer profesjonelle kontrakter Vi glemmer at i
noen land gdr det sport i & lure andre. | for-
retninger tenker man i sfike land win/lose, ikke
winfvin. Det er klart det preger forhandlin-
gene,

Rigault har en profesjonell fortid i Eks-
portrédet, der han ogsd lerte mye om im-
portarer og deres behov ved & forhandle
pd vegne av norske eksportarer: Na har han
bade skrevet bok og holder foredrag om ut-
fordringene som meter dem som vil bringe
varer fra andre land inn i Norge. | jobben som
kontraktforhandler holder det ikke & veere
juridisk dyktig, mener Rigauftt. Man md ogsi
vaere lesningsorientert.

De vanligste problemene Rigault fir i fan-
get, er reklamasjonssaker: Importerer bestiller
noe og fir noe annet enn de forventerVaren
har mangler, eller kommer for sent.

— Det svikter mest pd kontraktsniva. Par
tene md utarbeide detaljerte, tekniske spe-
sifikasjoner, som bar ligge som vediegg il
kontrakten. Det er ogsd her naiviteten kom-
mer inn, noen tror ikke de trenger 3 vare
sd detalierte som de ber. Overfor et svensk
firma trenger man da kanskje heller ikke g
i detal. Men i Kina for eksempel er det en
nzdvendighet.

Kulturforskjeller kan nemlig vere sterre
enn man forventer og prege hvordan en kon-
traki blir lest. Rigault holder foredrag i novem-
ber cm handel med bla. India og Kina.

— For eksempel kan kinesiske firmaer ha
problemer med kontrakter som ikke er skre-
vet pé kinesisk. Der kan det oppst en rekke
misforstielser. Dessuten finnes det ikke noe
ord for "nei” i Kina. Det dpner en samtale for
usikkerhet og tolkninger:

Mye av kunsten & fa til en vellylket handel
handler ogsa om & finne riktig eksportariand.

- Tekstiler i Kina er veldig bilig, men
kvaliteten er hoyst variabel. Dessuten er de
bare interessert i millionbestillinger. For be-
stillinger i hundre tusen-klassen, kan Tunisia
veere et alternativ. Jeg er ogsa overrasket over
at norske bedrifter ikke importerer mer fra
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meste fusjoner. Produsenter/selgere blir der-
med sterre, stryker mellomieddene og tar
seg av salgs- og ettersalgsvirksomhet. &

Russland som har et ingeniarkorps med ha:
kompetanse (men hold deg vekk fra pro-
dusenter styrt av kriminelle).

En importer ma ogsd ta hensyn til stabi-
liteten | landene de vurderer & handle med.
Og det er ingen tvil om at det har vaert en
dramatisk var i verdenspolitikiken.

—Vent med 4 bestille varer fra et fand til det
blir rolig der; anbefaler Rigault

— Tyrkia og Marokko har mange paliitelige
produsenter; Tunisia ogsd. Det gjenstar & se
om partiet som fikk flest stemmer i det tunis-
iske valget | oktober ikke foretar skritt i negativ
retning.

Vi glemmer at i noen

land gdr det sport i G
lure andre.”

Nar varer kommer frem for sent, er det

alvorlig, sier han.

— Logistikken m& veere pa plass. Om det ] I
ikke er slk, ma det svi for den ansvarlige I
parten. Vinterkler kan for eksempel ikke
komme pa plass en maned for sent. Det vil
innebzere enorme inntektstap.

Han understreker at bester og sanksjoner
ma veere stipulert | kontrakten.

— Ellers kan det utelukkes at det kan
kreves. Nar en importar skriver kon-
trakt, ma importeren ogsd forhandle
om lowalg og tvistelesninger Dette
neglisieres for ofte. Jeg har hatt saker
med Russland der partene har vagt
aftfor dyre tvistelgsninger. Den nor
ske parten kunne kreve en million,
men pd grunn av den dyre veldgifts-
l@sningen vil det ha kostet en halv
million & vinne, Det var meget tvil-
somt at den parten kunne f3 pen-
gene tilbake fra det russiske fore-
taket. Jeg frarddet derfor & g3 til voldgift.

Rigault anbefaler ogsa at importaren
vurderer 3 ta seg av forsikring.

— Kanskje det kan gd om eksportaren
forsikrer om du handler medTyskland og
Frankrike. Men bare prav 4 2 et libysk
firma til & dekke en skadel

Med netlets og nettbutikkenes
inntog har det blitt mindre behov
for distributarer og agenturer; sies
det. Men ifelge Rigauft er hoved-
grunnen til at det blir feerre distri-
buterer og agenter, en annen.

- Reduksjonen skyldes for det

www.chamber.no





