Förslag till arbetssätt WP 4 - företagsbesök
1. Sammankomst med företag som redan gör affärer i Kaliningrad idag för att få deras 
      synpunkter och göra en lista med argument varför ett företag ska intressera sig för     

      Kaliningrad  (ev ett möte i Blekinge och ett i Jönköping)
2. Producera lista på företag som är intresserade av att göra affärer med Ryssland från 
      hela södra Sverige
3. Handplocka företag som kan delta i en av de tre besöksresorna  (9 – 18 företag totalt)

3. Undersök om de representerar någorlunda samma branscher så att vi skulle kunna göra de tre resorna med en viss branschinriktning

4. Arrangera reseplaneringsmöte där vi talar om affärskultur och vilka förväntningar man     

kan ha på sina affärspartners 

5. Den ryska partnern får de svenska företagens önskemål om partners skriftligen och 
      jobbar med att hitta lämpliga ryska företag – inventering av företagens kompetens,    

      maskinutrustning  etc
7. Besöksresa
8. Uppföljningsmöte där Exportrådet/Oleg deltar och berättar om Affärschans-upplägget 
    som skulle kunna vara en fortsättning på vårt projekt för de företag som har funnit att det 

    är värt att gå vidare

Suggestion of working process for WP 4 – Company visits

1. Meeting with companies that already do business with Kaliningrad today to get their 
      point of view, to produce a list of arguments “Why should a Swedish company make 
      business with Kaliningrad?” (eventually one meeting in Blekinge and one in Jönköping)

6. Produce a list companies from southern Sweden interested in making business with Russia (could be done  through Telemarketing activities)
7. Select companies that can participate in one of the three company visits (9-18 companies in total)

8. Check if the companies represent about the same sectors – in that case we can arrange the company visits sector wise 
9. Arrange business trip planning meeting where we talk about business cultural differences and talk about expectations of the trip and the partners

10. The Russian partner get the Swedish companies whishes in written and start working to find suitable Russian companies – inventory of the companies equipment and competence etc

11. Company visit

12. Follow up where the Swedish Trade Commission/Oleg participate to inform about the “Affärschans-project” – which could be a suitable continuation of our project for the Swedish companies that found out that they want to proceed.












