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Trods problemerne ser han ikke for sig, at 

det indiske væksteventyr er i fare. Og menne-

sker der lever i armod er kun en del af Indien – 

der er også et helt andet Indien, understreger 

den danske ambassadør.

– Desværre har vi hjemme i Danmark nok 

ofte et lidt fordrejet billede af Indien som et 

land med fattigdom, politisk uro og demon-

strationer. Indien er også topmoderne, top-

kompetent og topeffektivt. Der er nogle enor-

me stærke entreprenørkræfter her i Indien. 

De er dygtige forretningsfolk, og mange store 

indiske virksomheder er på vej frem – også i 

udlandet. Og uanset problemerne tvivler jeg 

ikke på, at Indien allerede nu globalt set er et 

af de mest spændende og lovende markeder. 

Åbningen af økonomien, afbureaukratisering 

og bedre rammebetingelser for virksomhe-

derne har givet resultater. Dette perspektiv-

rige billede vil blive endnu stærkere og endnu 

mere synligt de kommende år.

Luksusbiler og hellige køer
Væksten, fremgangen og forandringen har sit 

faste tag i Indien, men kontrasterne er, som 

ambassadøren er inde på, store. Fattigdom-

men er udbredt på landet. 300 millioner inde-

re lever under fattigdomsgrænsen på én dollar 

om dagen. Halvdelen af de indiske børn under 

fem år er underernærede, og en tredjedel af 

befolkningen kan hverken skrive eller læse. 

150.000 landsbyer er uden elektricitet, og van-

det hentes fra brønde eller vandpumper. 

I byerne ses blankpolerede Mercedes’er 

og BMW’er med aircondition og tonede ruder 

side om side med cykelrickshaws og okse-

kærrer. Nye kontorhøjhuse med glasfacader 

skyder op ved siden af slumkvarterer. Travle 

forretningsmænd i skræddersyede jakkesæt 

og mobiltelefon i hånden bliver stadig fl ere i 

et gadebillede, der også er præget af hektisk 

forretningsliv, støj, snavs og tiggere – og, ikke 

at forglemme, de hellige køer, som uanfæg-

tet af alt kaoset drøvtyggende bevæger sig 

andægtigt rundt mellem biler og mennesker. 

I nye shoppingcentre og butikker kan den 

voksende middelklasse, som udgør omkring 

300 millioner mennesker, slå sig løs – det 

samme kan den indiske overklasse, som skøn-

nes at være på godt 50 millioner mennesker. 

Listen over indiske milliardærer i dollar vokser 

år for år, og stadig fl ere indere optræder på For-

bes liste over verdens rigeste mennesker.

Indien har verdens yngste befolkning (60 

procent er under 25 år), og prognoserne 

peger på, at Indien i løbet af et par årtier for-

mentlig overhaler Kina som verdens folkeri-

geste nation. Der er for eksempel intet andet 

sted i verden, hvor salget af mobiltelefoner 

går hurtigere. Fem millioner nye mobilabon-

nenter kommer til om måneden – end ikke 

Kina kan følge trop med den udvikling.

Mens det indenlandske forbrug hidtil har 

været hovedlokomotivet i Indiens vækst, er 

indien

Indien kunne som verdens største demokrati for godt tre uger siden – den 15. august – fejre 60 året for uafhængigheden af Storbritannien.

>
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befolkning: Cirka 1,1 milliard

hovedstad: New Delhi, cirka 13 millioner 

indbyggere 

regeringsform: Forbundsrepublik bestå-

ende af 28 selvstyrende delstater og syv 

unionsterritorier

statsoverhoved: Præsident Pratibha Patil 

(fra 2007) samt premierminister Manmohan 

Singh (2004)

regering: Mindretalsregeringen, kaldet 

United Progressive Alliance, består af 14 

partier med det sekulære midterparti Kon-

grespartiet som det største. Hertil kommer 

støttepartier fra venstrefl øjen, hvor især 

kommunisterne er centrale. Næste parla-

mentsvalg er sat til 2009

bnp: 804 milliarder dollars (2006)

eksport: 112 milliarder dollars (2006). Indi-

ens vigtigste eksportvarer er i nævnte ræk-

kefølge tekstiler, landbrugsvarer, juveler og 

ædelsten, kunsthåndværk/tæpper, maskiner 

og transport, kemikalier/medicin, lædervarer, 

elektronik og te

import: 187,9 milliarder dollars (2006). 

Indiens vigtigste importvarer er i nævnte 

rækkefølge olie, maskiner, juveler og 

ædelstene, jern og stål, kunstgødning og 

transportmateriel

industri: Tekstilindustrien er landets stør-

ste efterfulgt af den kemiske industri. Også 

maskinindustrien har en fremtrædende 

plads

energi: Indien har adskillige atomkraft-

værker og kan også fremstille atomvåben. 

Elproduktionen øges stadig men er fortsat 

utilstrækkelig. Hyppige strømafbrydelser er 

en del af hverdagen i Indien

mineraler: Rige forekomster af jernmalm, 

kul, olie, bauxit, kalksten, kobber og krom.

tidszone: 4 1/2 time foran nordisk tid (3 1/2 

time ved sommertid)

religioner: Hinduisme 82 procent, islam 12 

procent, kristendom 2,3 procent, sikhisme 

1,9 procent, buddhisme 0,8 procent, jai-

nisme 0,4 procent og andre 0,6 procent.

valuta: Rupees. 100 rupees svarer til cirka 

13 danske kroner

hovedsprog: Der fi ndes 18 offi cielle sprog – 

hindi og engelsk er de mest anvendte

fakta indien

  dansk samhandel med indien

  2001 2002 2003 2004 2005 2006

dansk eksport  i alt 1169,9 1067,5 1521,9 1940,8 2993,5 1997,7

dansk import i alt 1595,5 1653,3 1977,1 2401,4 3555,9 3175,8

   dansk samhandel med inden
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også de udenlandske investeringer nu 

begyndt at strømme til Indien. Udenland-

ske virksomheder har fået betydelig let-

tere adgang til at etablere sig med gode 

rammebetingelser, og importtolden er sat 

kraftigt ned til 25 procent. Koncerner og 

virksomheder fra USA, Asien og Europa 

investerede sidste år for 15,7 milliarder 

dollars i Indien mod 2,5 milliarder i 2000. 

Et stigende antal virksomheder lægger 

også deres forskning og udvikling til Indi-

en. For eksempel sektorer som IT, biotek-

nologi og telekommunikation.

– Udenlandske virksomheder har vejet 

Indien på vægten og fundet, at den er god 

nok – ellers ville de jo ikke poste penge 

ind i landet. Stigningstakten er betyde-

lig – der mangler stadig volumen, men det 

kommer, siger Ole Lønsmann Poulsen.

Også den indiske eksport er på vej frem-

ad men vokser i et adstadigt tempo. I 2000 

var eksporten på  44,6 milliarder dollars– i 

2006 solgte Indien varer for 124,6 milliar-

der dollars.

Beskeden dansk eksport
Trods den store vækst og de lyse fremtids-

udsigter i Indien er den danske eksport til 

landet fortsat relativ beskeden. I 2006 eks-

porterede Danmark for to milliarder kr. Det 

placerer Indien som nummer 33 på listen 

over Danmarks eksportmarkeder. Faktisk 

dykkede den danske eksport til Indien fra 

2005 til 2006 fra tre til to milliarder om året 

– blandt andet som følge af skibsindustriens 

dalende ophugning i landet og udløb på en 

række større ordrer. Den danske ambassadør 

Ole Lønsmann Poulsen konstaterer, at eks-

porten ikke afspejler de faktiske muligheder.

– Selvom Indien allerede i dag er ver-

dens niende største økonomi, ligger Indi-

en helt nede på 33 pladsen over danske 

fortsættes side 38
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inflation og flaskehalse

Indien har en relativ høj infl ation på 

omkring seks procent. Men til trods for 

infl ationen vokser den indiske valuta sig 

stærkere, og de udenlandske investeringer 

vokser hurtigere end nogensinde. 

I kølvandet på væksten taler man også i 

Indien om fl askehalse på arbejdsmarkedet.

– Med meget høje vækstrater vil der uvær-

gerligt fra tid til anden komme til at opstå 

fl askehalse. Den nødvendige og massive 

opprioritering af infrastrukturen i de kom-

mende år vil – i en periode – kunne medføre 

sådanne fl askehalse. Men hverken infl ation 

eller fl askehalse udgør nogen væsentlig 

trussel for den indiske økonomi. Heller ikke 

her er der tale om lavthængende skyer, siger 

ambassadør Ole Lønsmann Poulsen.

omfattende korruption

I Indien er korruption et ganske omfattende 

problem. Selv på politisk niveau fl orerer 

korruptionen. Uforholdsmæssig mange af 

Indiens 545 parlamentsmedlemmer har 

været anklaget for kriminalitet, og sidste 

år blev Indiens kulminister dømt for mord 

begået i en bestikkelsessag.

– Fattigdom og armod fostrer korruption, 

men heldigvis er der også mange hæderlige 

og ærlige mennesker, som gør, at det ikke 

går over gevind. I de øverste embedsmænd-

slag og hos domstolene er korruption ikke 

det store problem, og Indien har en relativ 

fri presse, som forfølger problemerne. Fra 

regeringens side har man også indset nød-

vendigheden af at bekæmpe korruptionen, 

siger Ole Lønsmann Poulsen, der ikke har 

hørt om danske virksomheder, som i Indien 

er kommet i klemme i korruptionssager.

– De danske erhvervsfolk jeg har talt 

med herude føler ikke, at det rammer 

dem. De vil heller ikke røre ved det, og når 

samarbejdspartnere kender holdningen 

til korruption, styrer man også lettere fri 

af det. Skulle danske virksomheder blive 

mødt i Indien med krav om korruption, vil 

vi på ambassaden naturligvis også kunne 

være behjælpelig med at gøre den danske 

holdning klar, siger Ole Lønsmann Poulsen.

> eksportmarkeder. Hvis det indiske marked 

var stagneret, kunne man måske nøjes med 

at trække på skuldrene. Men når man ved, 

at den indiske økonomi vokser med vold-

som hast – med de øgede markedsmulighe-

der dette fører med sig – er det ærgerligt at 

konstatere, at dansk erhvervslivs nuværen-

de interesse for Indien slet ikke modsvarer 

potentialet.

Ambassadøren er dog sikker på, at dansk 

erhvervsliv nok skal indfi nde sig i Indien – 

og fl ere danske virksomheder er da allerede 

også til stede.

– Men derfor kan man godt være ked af, at 

det ikke allerede nu sker i større omfang, end 

det gør. Heldigvis oplever vi også hos danske 

virksomheder en spirende interesse. Flere og 

fl ere bliver vågne på, at Indien faktisk er en 

vigtig fremtidig handelspartner – en storspil-

ler med voldsom vækst, siger Ole Lønsmann 

Poulsen og peger på, at konkurrencen i Indi-

en bliver stadig stærkere.

– Det er som bekendt oftest nemmere at 

vokse med et marked end at trænge ind på 

et senere tidspunkt. Og den stigende konkur-

rence kommer ikke blot fra andre internatio-

nale virksomheder. Den kommer i lige så høj 

grad fra kompetente og dynamiske indiske 

virksomheder.

Brede markedsmuligheder
Markedsmulighederne er særdeles brede i 

Indien. Energi (vedvarende energi og energi-

effektivitet), fysisk infrastruktur (for eksem-

pel veje, broer og lufthavne), fødevareforar-

bejdning, miljøforanstaltninger (for eksempel 

rensningsanlæg og affaldsbehandling) samt 

sundhedssektoren er blot nogle af områder-

ne, hvor velkendte danske styrkepositioner 

har særligt gode muligheder i Indien.

– Den danske erhvervsstruktur er som 

bekendt særdeles bredspektret, og det pas-

ser godt til mulighederne i Indien, som ikke 

er begrænsede til nogle få sektorer, siger Ole 

Lønsmann Poulsen.



Produktionssektoren er forholdsmæssig 

beskeden i Indien, og det er servicesektoren, 

som kommer med langt det største bidrag til 

Indiens bruttonationalprodukt på årligt 804 

milliarder dollars (2006). Hvor udviklingen i 

traditionel forstand går fra landbrugssamfund 

til industrisamfund til servicesamfund er Indi-

en i en vis forstand hoppet stadiet med indu-

strisamfund over. 

– Det vil blive en trend, at industrisektoren 

kommer til at udvide sig ganske betydeligt, 

og vi kan se udviklingen allerede. Det er hel-

ler ikke holdbart med en landbrugssektor, der 

beskæftiger næsten 70 procent af befolknin-

gen. Mange har små jordlodder og kan ikke 

leve af det. En anden trend bliver, at man vil 

komme til at pumpe rigtigt mange penge ind 

i infrastrukturen. Kina bruger 8-9 gange så 

mange penge på infrastrukturen som Indien - 

noget tilsvarende kommer vi til at se i Indien, 

siger Ole Lønsmann Poulsen. 

Erhvervslivet i Indien er i betydeligt omfang 

baseret på familieejede og små virksomheder. 

Foruden de mange små virksomheder fi ndes 

der også store lokale industrikonglomerater, 

som ofte kontrolleres af familiedynastier. Des-

uden er der skabt en gruppe af nyrige igang-

sættere, som har nydt godt af liberaliserin-

gerne og et boomende aktiemarked. I nogle 

situationer kan det være svært at konkurre-

re med de mindre indiske virksomheder, da 

de har lave driftsomkostninger og etablerede 

kontakter i nærmiljøet. 

– Det bør imidlertid ikke afholde mindre 

danske virksomheder for at undersøge mulig-

hederne i Indien. Potentialet er her, og det 

gælder også for de små og mellemstore virk-

somheder. Men uanset om man er en mindre 

eller en større virksomhed, kræver det indiske 

marked en god ballast og en langsigtet strate-

gi, siger Ole Lønsmann Poulsen.

Inkubatorordning
Han peger på, at danske virksomheder har 

mulighed for at gøre brug af inkubatorord-
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Gode muligheder for outsourcing 
Højtkvalifi cerede medarbejdere, lave lønom-

kostninger og gode rammebetingelser for uden-

landske virksomheder gør Indien til et attraktivt 

land for outsourcing. Det seneste års tid er man 

dog begyndt at høre udenlandske virksomheder 

tale om kraftigt stigende lønninger og mangel 

på arbejdskraft i Indien. Ambassadør Ole Løns-

mann Poulsen ser dog ikke de store problemer 

i horisonten.

– Det er korrekt, at lønniveauet for højt 

kvalifi cerede indiske medarbejdere er hastigt 

stigende. Men de er fortsat betydeligt under 

vestligt niveau. Det er imidlertid næppe 

korrekt at tale om en generel mangel på 

højt uddannet arbejdskraft i Indien. Faktisk 

har den højere uddannelse siden Indiens 

uafhængighed være prioriteret på bekostning 

af grund- og mellemskoleuddannelserne. 

Det giver problemer på andre områder – især 

indenfor industrisektoren, hvor der er rigeligt 

med ufaglært arbejdskraft men mangel på 

kvalifi ceret faglig arbejdskraft. 

Lønsmann Poulsen vurderer, at udviklingen 

i Indien ikke på kort og mellemlangt sigt 

markant påvirker Indien som outsourcingde-

stination for danske virksomheder.

– At man måske skal passe bedre på end 

tidligere, i relation til hvilke virksomheder man 

outsourcer til, er en anden sag. Også her har 

det hastigt øgede marked for outsourcings-

ydelser til udenlandske virksomheder tiltruk-

ket et antal useriøse indiske fi rmaer.

Som udenlandsk virksomhed i Indien skal 

man være opmærksom på arbejdsmarkeds-

lovgivningen, der på nogle områder kan være 

ganske restriktiv – for eksempel ved fyringer.

– Det er dog noget, der gælder for et relativt 

lille område, og det er ikke det store proble-

mer for mindre virksomheder. Men har man 

for eksempel mere end 100 ansatte, skal man 

indenfor visse sektorer have myndighedernes 

tilladelse for at afskedige. Men også dette 

problem er regeringen begyndt at få øjnene op 

for, siger Ole Lønsmann Poulsen.
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ningen, som udbydes på den danske ambas-

sade i New Delhi og det danske handelskontor 

i Bangalore. Her kan virksomheder for relativt 

lave omkostninger prøve kræfter med det indi-

ske marked. De får kontorfaciliteter og ikke 

mindst hjælp og sparring fra Eksportrådets 

handelsafdelinger til at tackle udfordringerne 

på det enorme indiske marked. Generelt set 

er lovgivning og bureaukrati i Indien ganske 

kompliceret, og det kræver ressourcer at træn-

ge igennem. En anden udfordring er, at Indien 

er et kæmpe stort regionaliseret marked. Lan-

det består af 28 selvstyrende stater, og det 

kan ofte være nødvendigt med forskellige mar-

kedsstrategier fra marked til marked. Også det 

tunge bureaukrati kan kræve forskellig taktik 

fra stat til stat.

–Inkubatorordningen virker godt. Det ved 

vi fra de danske virksomheder, der har brugt 

ordningen som springbræt til at komme ind 

på det indiske marked. Virksomhederne kom-

mer godt i gang på markedet og får fodfæ-

ste, før de så at sige skal ”stå på egne ben” 

i Indien. Ikke alene er der store markedsmu-

ligheder i Indien – der er også hjælp at hente 

til at komme i gang på markedet. Indien har 

sat kursen som en af verdens hurtigst vok-

sende økonomier – nu mangler vi bare, at fl ere 

danske virksomheder sætter kurs mod Indi-

en, siger Ole Lønsmann Poulsen og pointerer 

endnu engang sit budskab: 

– Det er nu toget kører i forhold til Indi-

en. Dansk erhvervsliv har alt mulig grund til 

at fokusere på Indien og gøre det nu. Det vil 

være naivt at tro, at der for en virksomhed 

ikke er – eller kan opstå – forhindringer på 

vejen frem. Det vil der i de fl este tilfælde gøre. 

Men med den udvikling der nu er startet i Indi-

en, bør sådanne problemer ikke afholde en 

fra i det mindste seriøst at undersøge og kort-

lægge de konkrete muligheder – og de kon-

krete vanskeligheder – der måtte være for den 

enkelte virksomhed. Vi står klar til at hjælpe 

– både her på ambassaden i New Delhi og på 

handelskontoret i Bangalore, lyder opfordrin-

gen fra Danmarks ambassadør i Indien.

yderligere information

Den danske ambassade i New Delhi

11, Aurangzeb Road, New Delhi 110011

E-mail: delamb@um.dk

www.ambnewdelhi.um.dk

>

Indien bliver ofte sammenlignet med Kina, når man taler nye globale vækstmarkeder. Er 

Indien ligeså interessant og lovende et marked som Indien – eller omvendt?

Spørger man ambassadør Ole Lønsmann Poulsen, bliver det i de kommende år ikke et 

spørgsmål, om man skal vælge Kina eller Indien. Det kommer i højere grad til at handle om 

både Kina og Indien. Og det bliver ikke nødvendigvis i den rækkefølge, vurderer Ole Løns-

mann Poulsen, der var Danmarks ambassadør i Kina i perioden 2001-2004.

– Når man sammenligner Indien og Kina glemmer man ofte at tage højde for, at den 

kinesiske økonomi blev åbnet i 1978, mens den indiske økonomi først blev åbnet i 1991. 

Indien har et betydeligt efterslæb i forhold til Kina, men det havde været interessant at se, 

hvis økonomierne var blevet åbnet samtidigt. Samtidig skal man ikke glemme demokratiets 

betydning, påpeger han. 

– I Kina kan man tage en beslutning om, at her skal være en motorvej, og så handler 

man. I Indien har man en demokratisk proces på godt og ondt. Det kan nogle gange 

forsinke den optimale økonomiske udvikling. Fordelen er, at processen så som regel også 

vil være stærkere forankret i samfundet.

Lønsmann Poulsen mener, at Indien i fremtiden bør blive en naturlig del af danske 

virksomheders Asien-strategi.

– Man kan ikke udelukke, at nogle virksomheder har sat Kina af som deres ”eksotiske” 

udfordring, men det vil være forkert. Vil man være placeret i Asien – og det vil man – så skal 

man ikke lægge alle sine æg i én kurv. Derfor vil også Indien komme i spil fremover. 

fakta

Kina og Indien er verdens mest befolkningsrige lande med henholdsvis 1,2 milliarder og 

1,1 milliarder mennesker. Indiens befolkning ventes at nå 1,6 milliard i 2050, mens Kinas 

befolkning i samme tidsrum spås at vokse til 1,4 milliarder mennesker.

Kina åbnede op for økonomien i 1978, mens Indien først åbnede op i 1991.

Indiens udenlandske investeringer var i fjor på 15,7 milliarder dollars sammenlignet med 

cirka 63 milliarder dollars i Kina. I Indien vokser de udenlandske investeringer dog hastigt.

I Kina er væksten drevet af eksport, udenlandske investeringer og det indenlandske 

forbrug. I Indien er det især det indlandske forbrug, der er lokomotivet i væksten. Ekspor-

ten udgør kun 23,2  procent af den indiske økonomi. Indien står for 0,95 procent af verdens 

samlede eksport, mens det tilsvarende tal for Kina er 7,28 procent.

Danmarks ambassadør i Indien, Ole Lønsmann Poulsen: – I Kina kan man tage en beslutning om, at her 

skal være en motorvej, og så handler man. I Indien har man en demokratisk proces på godt og ondt.

Indien versus Kina
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årlig vækst på otte procent frem til 2020

Analysebureauet Goldman Sachs forudser, at den 

indiske økonomi vil vokse med gennemsnitligt otte 

procent om året frem til 2020. For tre år siden lød 

tænketankens prognose på 5,7 procent, men hvor 

Goldman Sachs tidligere anså Indien for at være 

sårbar over for udsving i verdensøkonomien, lyder 

vurderingen nu, at væksten er mere vedholdende, 

fordi den baserer sig på grundlæggende forandrin-

ger i de økonomiske vilkår. 

lukrativt detailmarked 

Den indiske regering liberaliserede sidste år dele af 

detailhandelsområdet, så udenlandske luksusvarer 

nu nemmere kan sælges i Indien. Førhen måtte 

udenlandske fi rmaer liste sig ind på markedet via 

franchise-aftaler eller gennem agenter. Men i dag 

kan selskaber, som sælger en enkelt type vare 

åbne deres egne mærkebutikker på Indiens enorme 

og lukrative detailmarked. For butikskæder som 

amerikanske Wal-Mart eller franske Carre-Four, der 

sælger mange mærker, er Indien dog fortsat lukket 

land.

– Lod man store internationale kæder blæse 

ind på det indiske marked, risikerer man at slå 

en social struktur i stykker, da Indiens erhvervs-

struktur jo er baseret på mange små og enmands-

ejede virksomheder. Det er ikke et spørgsmål om, 

hvorvidt man fra indisk side vil liberalisere, men 

snarere et spørgsmål om hvor hurtigt og hvordan, 

siger ambassadør Ole Lønsmann Poulsen. 

80 danske virksomheder 

etableret i indien

Store danske koncerner som FLSmith, Grundfos, 

Vestas og Danfoss er nogle af spydspidserne for 

dansk erhvervsliv i Indien. I alt godt 80 danske virk-

somheder er i dag etableret i Indien, men stadig 

fl ere kommer til. 

dine eksportmedarbejdere i indien

Handelsafdelingen på ambassaden i New Delhi: Fra venstre er det Joakim Larsen, Lasse 

Hoven Pedersen, Sharon Nathani, lederen af handelsafdelingen Ole Lindholm og Vinay 

Capila. (Ole Lindholm afl øses pr 1. september af Peter Sand som ny leder af handelsaf-

delingen – Ole Lindholm er pr 1. september retur i Eksportrådet, Udenrigsministeriet på 

Asiatisk Plads i København)

Handelskontoret i Bangalore: Fra venstre er det Iben Hebsgaard Nielsen, Athmaram Sridhara 

Murthy, lederen af handelskontoret Sune Kjeldsen, Harish Muthanna og Victoria Vorting.
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Indiske 
virksomheder 
stormer frem 
globalt 

af claus clausen

Indiske multinationale koncerner vokser i 

disse år ikke kun på det indiske hjemme-

marked. De køber i stigende grad også op 

af udenlandske markeder i USA, Europa og 

Asien. Sidste år beløb de indiske opkøb af 

udenlandske selskaber sig til 130 milliarder 

kroner – en femdobling i forhold til året før. 

2006 var samtidig det første år, hvor Indien 

i udlandet overtog fl ere selskaber, end hvad 

udlandet opkøbte af virksomheder i Indien.

I år ser ud til at blive endnu et rekordår 

for de indiske opkøb. I foråret erhvervede 

indiske Tata Steel den hollandsk-engelske 

stålvirksomhed Corus – det tidligere British 

Steel. En handel til 12 milliarder dollars og 

dermed den største virksomhedsovertagel-

se i Indiens historie.

Kort efter den handel købte den indiske 

aluminiumsvirksomhed Hindalco for seks 

milliarder dollars den amerikanske konkur-

rent Novelis, der blandt andet fremstiller 

aluminiumsdåser. Selskabet er nu verdens 

største på sit felt.

Igennem de seneste ti år har især de indi-

ske internationale IT-giganter som Infosys, 

TCS og Wipro været fremadstormende på 

den globale arena. Men i de senere år er 

Mange af de nyere biler i det indiske gadebillede – her i Bangalore – kommer fra det indiske industrikonglome-

rat Tata Group, som blandt andet producerer de populære indiske bilmærker Tata og Maruti. Tata Group stor-

mer frem i udlandet og har en årlig omsætning på 110 milliarder kroner. I de seneste fem år har Tata mere end 

fordoblet sin omsætning og tredoblet indtjeningen.



Indiens første kvindelige præsident, den 72-årige 

Pratibha Patil, blev i juli taget i ed som præsident 

ved en ceremoni i det indiske parlament. Præsi-

dentembedet er primært af ceremonielt karakter.
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indien gennem 500 år

1488: Vasco da Gama opdager søvejen til Indien

1526-1858: Mogul-perioden

1600-tallet: De europæiske handelskompagnier etablerer sig

1620: Danmarks handelsstation Trankebar oprettes i det sydøstlige Indien

1632-54: Taj Mahal bygges

1845: Danmark sælger Trankebar til England

1848: Den sidste selvstændige stat, Punjab, besejres af englænderne

1858: Indien bliver britisk kronkoloni med Calcutta som hovedstad

1885: Den indiske Nationalkongres (INC – senere Kongrespartiet) stiftes, 

og kravet om selvstændighed vokser

1912: New Delhi bliver ny hovedstad

1920: Gandhi iværksætter den første ikke-samarbejdskampagne

1930: Saltmarchen og begyndelsen på den civile ulydighedskampagne

1947: Indien bliver selvstændigt, Øst- og Vestpakistan oprettes. 

Nehru bliver Indiens første premierminister

1947-49: Krig mod Vestpakistan om Kashmir

1948: Mahatma Gandhi myrdes

1950: Indien bliver en selvstændig stat

1961: Goa indlemmes som delstat

1962: Krig mod Kina

1965: Krig mod Vestpakistan om Kashmir

1971-74: Krig i Østpakistan, der bliver selvstændigt under navnet Bangladesh

1975-77: Undtagelsestilstand, talrige overgreb mod fattige og stammefolk

1984: Det Gyldne Tempel i Amritsar stormes af indiske regeringstropper. Indira 

Gandhi myrdes. Verdens hidtil mest fatale industriulykke fi nder sted i Bhopal.

1991: Rajiv Gandhi myrdes. Reformperiode indledes af premiereminister Rao

1995: WTO bliver dannet med blandt andet Indien som medlemsland

1998: Indien foretager fem atomprøvesprængninger

2004: Kongrespartiet vinder valg, Manmohan Singh bliver premierminister. 

Tsunamien rammer også Indien, specielt Andamanerne, Nicobarerne og 

Tamil Nadu

2005: EU og Indien indgår formelt et strategisk partnerskab. EU og Indien har 

siden 2000 afholdt årlige topmøder, herunder i København i oktober 2002

2007: Indien kan som verdens største demokrati den 15. august 

fejre 60 året for uafhængigheden af Storbritannien

kilder: den danske ambassade i new delhi, politikens ”turen går til indien”

industrien fulgt trop med syvmileskridt. Ikke 

mindst den indiske koncern Tata Group er 

aktiv i udlandet. Med en markedsværdi på 

330 milliarder kroner og en årlig omsæt-

ning på 110 milliarder er Tata blandt Indiens 

allerstørste konglomerater. Tata er da også 

Indiens mest kendte varemærke, og kon-

cernen spreder sig over 100 fi rmaer, heraf 

er 32 børsnoterede selskaber og har aktivi-

teter som energiproduktion, stålprodukti-

on, kemisk industri, luksusvarer, forbrugs-

varer, it-løsninger og produktion af biler 

samt lastbiler. Tata Motors sælger allerede i 

stor stil lastbiler i Asien og Sydamerika, og 

det er formentlig kun et spørgsmål om tid, 

inden Tatas biler og lastbiler også kommer 

til Europa.

En tredjedel af Tata Groups indtægter 

hentes i udlandet, og koncernen har siden 

år 2000 købt for mere end 150 milliarder 

kroner i udlandet fordelt over mere end 30 

store indkøb. I de seneste fem år har Tata 

mere end fordoblet sin omsætning og tre-

doblet indtjeningen. 

Også Danmark mærker til de indiske inve-

steringer i udlandet. Flere indiske software-

fi rmaer har danske salgskontorer, og vind-

mølleproducenten Suzlon åbnede sidste år 

hovedkvarter i Århus.



indien

maritim sektor skal bruge udstyr

Den maritime sektor har høj politisk prioritet i Indien, 

og det er blandt andet ambitionen, at Indien på sigt skal 

blive verdens fjerdestørste værftsnation efter Korea, Ja-

pan og Kina. Værftsindustrien skal være med til at sætte 

yderligere skub i den industrielle vækst, og opgaverne 

vil blandt andet komme fra nybyggeri til den indiske 

fl åde. Godt 40 procent af Indiens fl åde er mere end 20 

år gammel og står foran udskiftning.

Der er i Indien planer om etablering af nye værfter og 

udvidelser af eksisterende værfter. Det åbner muligheder 

for udenlandske leverandører, da de indiske værfter må 

importere op imod 80 procent, når der skal investeres i 

ny teknologi og nyt udstyr. Selvom man har stor teknisk 

viden og kunnen på de indiske værfter, er arbejdsgan-

gene ofte baseret på rå arbejdskraft frem for teknologi. 

Planerne om at komme i værftsnationernes superliga 

kommer derfor også til at kræve massive investeringer. 

Indien har ambitioner om at blive verdens fjerde største 

værftsnation. Det åbner muligheder for udenlandske leve-

randører, for de indiske værfter må importere op imod 80 

procent, når det kommer til ny teknologi og nyt udstyr. Godt 

40 procent af den indiske fl åde er mere end 20 år gammel 

og står foran udskiftning. Her er det et containerskib, der 

losses i havnebyen Cochin.

Indiens premierminister, Manmohan Singh, har nedsat et Klimaforan-

dringsråd, som forud for FNs klimamøde på Bali til december skal lave 

en klimaplan for blandt andet Indiens udledning af drivhusgasser. Da 

Indien er et udviklingsland, er landet ikke forpligtet til at reducere 

udledningerne efter Kyoto-protokollen. Indien har imidlertid længe 

været under internationalt pres for at nedbringe udledningen af driv-

husgasser.

Indiens nye nationale plan vil dog ikke sætte faste grænser for, hvor 

store mængder drivhusgasser, landet må udlede. Indien peger på, at 

det er nødvendigt at bruge energi, hvis landets befolkning skal løftes 

ud af fattigdommen. Samtidigt argumenterer Indien, at landets udled-

ninger af drivhusgasser pr indbygger kun udgør en brøkdel af, hvad de 

vestlige, rige lande udleder pr indbygger – og at disse lande i øvrigt har 

udledt drivhusgasser siden den industrielle revolution.

indien på vej med klimaplan

indisk kultur og mode vinder terræn

Også indisk kultur og mode vinder frem inter-

nationalt.

Den indiske fi lmindustri, Bollywood, produ-

cerer i dag fl ere fi lm end Hollywood, og stadig 

fl ere af fi lmene vises i udlandet – herunder 

andre asiatiske lande, England og USA. Bol-

lywood fi lmene tilpasses derfor også i stigende 

omfang det vestlige marked. 

Også indisk mode forudses at få større 

indfl ydelse globalt. I takt med at der bliver 

stadig fl ere og fl ere købestærke kunder i Indien 

vil moden også tilpasse sig det nye publikum. 

Nye indkøbscentre med modebutikker skyder 

allerede op som paddehatte i byer som New 

Delhi, Mumbai og Bangalore. 

Den indiske fi lmindustri, Bollywood, producerer i 

dag fl ere fi lm end Hollywood, og stadig fl ere af fi l-

mene vises i udlandet. Her er det Bollywood-stjer-

nen Shilpa Shetty fotograferet i Bombay under ind-

spilningen af den indiske fi lm ”Khamosh” – oversat 

til dansk ”Stille”.

en mand på månen inden 2020

Indien er blandt verdens førende, 

når det gælder rumfartsteknologi, 

og Indien har som erklæret mål at få 

en mand på månen inden 2020. Ikke 

mindst på det kommercielle marked 

for satellitopsendelser er landet med 

i front. På billedet er det en 1560 kilo 

tung satellit, ”Indian Remote Sensing 

Satellite, CARTOSAT-1”, som bliver 

sendt i kredsløb fra Satish Dhawan 

Space Centre i Sriharikota.
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Størstedelen af Indiens befolkning, 

knap 70 procent, bor på landet og er 

beskæftiget med landbrug. Landbruget 

lider imidlertid under problemer med inef-

fektivitet, og mange landmænd kan ikke 

leve af deres små jordlodder. Regeringen 

har iværksat programmer til effektivisering 

og kvalitetsforbedring i landbruget, og 

behovet for ny teknologi og nyt udstyr er 

fortsat stor.

Ris er den vigtigste afgrøde i Indien og 

dyrkes især i den sydlige og østlige del af 

landet, mens hvede dyrkes i de mere tørre 

egne mod nordvest. Forbruget af animal-

ske produkter er forholdsvis beskedent i 

Indien. Ortodokse hinduer er vegetarer – 

især oksekød er tabu – mens muslimerne 

ikke spiser svinekød.  Mange indere 

holder dog køer, og Indien er i dag verdens 

største mælkeproducent foran USA. 

OECD og FAO anslår i en nylig rapport, 

”Agricultural Outlook 2007-2016”, at lande 

som Indien, Kina og Brasilien de næste 

ti år vil få en stadig større andel af ver-

densmarkedet, når det gælder forbrug og 

produktion af landbrugsprodukter – såvel 

vegetabilske som animalske. De vestlige 

lande derimod vil miste terræn. Når det 

gælder mejeriprodukter, forventes spe-

cielt Indien at få stigende produktion og 

forbrug. Samtidig peger rapporten på, at 

indernes forbrug af kyllingekød vil stige.

Brasilien og Indien vil mere end fi rdoble 

deres samhandel over de næste tre år. 

Det var budskabet, da Brasiliens præsi-

dent Luiz Inacio Lula da Silva i juni må-

ned besøgte Indiens premiereminister 

Manmohan Singh.

– Vi har besluttet at øge vores sam-

handel fra de nuværende 2,4 milliarder 

dollars til 10 milliarder dollars i 2010. Vi 

gør vores forhold endnu mere dynamisk. 

Vi styrker de økonomiske samt politiske 

alliancer, så det bliver et strategisk 

partnerskab, sagde Lula da Silva under 

hans andet besøg i Indien siden 2003.

– Indien er i dag ”land of opportu-

nity”. Det samme er Brasilien, slog den 

brasilianske præsident fast.

Såvel Brasilien som Indien er med 

i den såkaldte G5-klub, gruppen af 

nyindustrialiserede udviklingslande, 

som også består af Kina, Mexico og 

Sydafrika. 

Indiens profi l i internationale fora er 

generelt blevet skærpet, og landet søger 

blandt andet i WTO- og FN-regi øget 

indfl ydelse på formuleringen af interna-

tionale regler.

Brasiliens præsident Luiz Ina-

cio Lula da Silva besøgte i juni 

måned Indiens premiereminister 

Manmohan Singh. De to lande vil 

mere end fi rdoble samhandlen 

over de næste tre år.

– Vi styrker de økonomiske 

samt politiske alliancer, så det 

bliver et strategisk partnerskab, 

sagde Lula da Silva.

indien og brasilien knytter tætte bånd

Der er i Indien ikke langt imellem de farvestrålende boder med frugter og grøntsager som ofte 

er dyrket på egne små jordlodder. Regeringen har iværksat programmer til effektivisering af 

landbruget og behovet for ny teknologi og nyt udstyr er fortsat stor. 

775 millioner pc’ere til brik-lande

I 2015 vil to ud af syv mennesker i verden have en personlig 

computer anslår en nylig rapport, ”Worldwide PC Adoption 

Forecast, 2007 to 2015”, fra det globale research-fi rma For-

rester.

Ved udgangen af 2008 vil der være en milliard PCere på 

verdensplan – et antal som det har taget 27 år at nå. Men 

allerede i 2015 vil tallet være fordoblet til to milliarder tak-

ket være de nye vækstmarkeder Brasilien, Rusland, Indien 

og Kina – de såkaldte BRIK-lande. Disse fi re markeder alene 

vil aftage hele 775 millioner PCere frem til 2015.

Ifølge IT-reseachfi rmaet IDC India var der ved udgangen 

af marts i år 22 millioner PCere i Indien. Det svarer cirka til 

en PC for hver 50 indere.

Verdensbanken anslår, at der i 2015 vil være syv milliar-

der mennesker på kloden, og det giver estimatet med en PC 

til to ud af syv.

Indiske kvinder ved en computer. De fi re vækstmarkeder Indien, 

Brasilien, Rusland og Kina vil aftage hele 775 millioner PCere frem 

til 2015.

landbrug skal effektivisere
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Virksomheder, som overvejer at gøre for-
retninger i Indien, kan med fordel benyt-
te Eksportrådets inkubatorkoncept på den 
danske ambassade i New Delhi og det dan-
ske handelskontor i Bangalore. Med inku-
batoren får virksomhederne hjælp til alt 
det praktiske, juridiske og administrative – 
lige fra lokaler og kontorpersonale til kon-
kret markedsrådgivning.

tekst og foto claus clausen

Det indiske marked med 1,1 milliarder men-

nesker kan for selv større virksomheder virke 

stort og uoverskueligt. Hvordan fi nder man 

lige de rigtige samarbejdspartnere? Hvordan 

skal man gribe en etablering an? Og hvordan 

tackler man det tunge bureaukrati i Indien og 

får de rette kontakter hos myndighederne?

Udfordringer er der nok af på det indiske 

marked, men der er heldigvis også hjælp at 

hente med inkubatorordningen på den dan-

ske ambassade i New Delhi og det danske 

handelskontor i Bangalore. Inkubator betyder 

på godt dansk ”en udruger” og går ud på, at 

virksomheden får base på en dansk ambassa-

de eller handelskontor i udlandet. Ordningen 

udbydes således også – foruden i New Delhi 

og Bangalore – også i Beijing, Tokyo, Sao 

Paulo, Chongqing, Atlanta og Silicon Valley.

Med inkubatorordningen får man de før-

ste par år mulighed for at prøve kræfter med 

markedet uden at skulle kaste sig ud i store 

investeringer til lokaler og personale. Virksom-

heden bliver med inkubatoren del af et kontor-

fællesskab og får mulighed for gennem hele 

processen at trække på hjælp fra ansatte, som 

kender det lokale samfunds regler, kultur og 

ikke mindst markedsvilkår.

Fodfæste i Indien
Inkubatorkonceptet har også i Indien bevist sit 

værd for en række danske virksomheder, der 

nu har fået fodfæste på markedet. Det fynske 

homeware-fi rma Rice, der sælger brugskunst 

fra Asien, er en af de danske virksomheder 

som i øjeblikket er tilknyttet inkubatoren på 

den danske ambassade i New Delhi. Rice har 

haft kontor i inkubatoren i New Delhi siden 

efteråret 2006, og første skridt var at fi nde en 

person til at stå i spidsen for virksomhedens 

indiske aktiviteter. Ambassaden anbefalede et 

rekrutteringsfi rma til opgaven, og det førte til 

ansættelsen af Himanshu Singh. 

Vi møder ham i inkubatoren på ambassa-

dens 1. sal. Inkubatoren emmer af liv, og der 

tales fl ittigt i mobiltelefon på gangene. I Rices 

kontor ligger masser af prøver på varer, som 

måske ender på hylderne i danske butikker. 

Indisk brugskunst i form af tekstiler, glas, køk-

kenudstyr og lys. 

– Inkubatoren er en stor hjælp for os. Vi har 

alle faciliteter, og der er hjælp og sparring at 

hente i handelsafdelingen, siger Himanshu 

Singh, der er uddannet tekstilingeniør.

Han rejser rundt i Indien to-tre dage om 

ugen for at fi nde nye varer og tale med leve-

randører. Ikke mindst er det vigtigt for Rice, at 

varerne produceres efter etiske retningslinier 

– den såkaldte SA 8000-standard.

– Jeg er meget væk på forretningsrejse, og 

her er det for eksempel rart, at telefonen bli-

ver taget af ambassadens omstilling, som så 

tager imod besked, siger Himanshu Singh, 

som trods den megen rejseaktivitet også 

nyder godt af samværet med de andre inkuba-

torvirksomheder.

– Virksomhederne er gode til at videndele. 

Og vi får da også tid til at dyrke det sociale 

samvær. For eksempel har vi en gang eller to 

om måneden et par timer om fredagen, hvor 

vi drikker en øl sammen på inkubatorens tag-

terrasse. 

Omkring 15-20 procent af Rices produkter 

kommer i dag fra Indien, og næste skridt er at 

åbne eget kontor.

– Der går nok lidt tid endnu. Lige nu har vi 

rigtigt travlt med at udvide forretningen. Men 

det går godt, så en etablering skal nok komme, 

siger Himanshu Singh.

Også for de større
Inkubatorordningen er også for større virk-

somheder. Længere nede af gangen i inku-

batoren fi nder vi for eksempel South Asia 

Breweries. Carlsberg har 45 af aktierne i South 

Asia Breweries, Industrialiseringsfonden for 

Udviklingslandene – IFU – har ti procent, mens 

de resterende 45 procent ejes af en gruppe 

investorer med Carlsbergs partner i Sri Lanka, 

The Lion Brewery Ceylon Ltd, i spidsen.

Det indiske marked for øl er et af de hur-

tigst voksende i verden. I visse af Indiens sta-

ter steg salget af øl sidste år med over 100 

procent. 
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Smertefri opstart i 
Indien med inkubator
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Finansdirektør for South Asia Breweries, 

Amit Garg, peger på, at Indien har en meget 

ung befolkningssammensætning, som får en 

stadig større disponibel indkomst – og deraf en 

højere levestandard.

– Det gør Indien til et særdeles interessant 

marked for øl. Vi forventer en stor volumenstig-

ning i forbruget af øl, siger Amit Garg.

Selvom South Asia Breweries har store virk-

somheder og investorer i ryggen, har inkuba-

toren været nyttig i forhold til at navigere uden 

om skærene på det indiske marked.

– Regler og lovgivning i forhold til ølindustri-

en er ganske kompliceret i Indien – og ofte for-

skellig fra stat til stat. Der har vi fået rigtig god 

hjælp fra ambassaden, som også har kunnet 

hjælpe med kontakter til myndighederne. Sam-

tidig har vi haft stor glæde af at networke med 

de andre danske selskaber i inkubatoren, siger 

Amit Garg.

Han peger på, at der også kun var en hånd-

fuld ansatte, da South Asia Breweries begyndte 

i inkubatoren i september sidste år. Det tal er 

nu vokset til mere end tyve, og når disse linier 

læses, er South Asia Breweries formentlig fl yt-

tet ud af inkubatoren.

– Vi har fået en god start på markedet, og nu 

er det tid at fl ytte videre. Vi har fundet nogle 

lokaler, som vi formentlig kan rykke ind i, siger 

Amit Garg.

South Asia Breweries købte tidligere i år et 

eksisterende bryggeri i staten Himachal Pra-

desh nord for New Delhi og er samtidig ved at 

opføre et helt nyt bryggeri i staten Rajasthan 

sydvest for New Delhi. Planen er at udvide med 

fl ere bryggerier de kommende år. Konkurrencen 

i Indien fra udenlandske bryggerier er hård. Sel-

skaberne Scottish and Newcastle og SAB Miller 

sidder på 80 procent af det indiske marked.

– Vi vil begynde med at blive markedsleder 

i enkelte stater og derefter støt udvide vores 

aktiviteter. Det kræver stort fokus at drive for-

retning i Indien, men det er samtidig et land af 

muligheder. Det er bare om at gribe dem, siger 

Amit Garg.

Finansdirektør for South Asia Breweries, Amit Garg: – Regler og lovgivning i for-

hold til ølindustrien er ganske kompliceret i Indien – og ofte forskellig fra stat til 

stat. Der har vi fået rigtig god hjælp fra ambassaden

Himanshu Singh, chef for Rice i Indien: – Inkubatoren er en stor hjælp for os. Vi 

har alle faciliteter, og der er hjælp og sparring at hente i handelsafdelingen
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Mobilnettet udvides med eksplosiv fart i 
Indien. Rambøll Telecom, som begyndte i 
inkubatorordningen på den danske ambas-
sade, leverer nu telemaster til det hastigt 
voksende marked.

tekst og foto claus clausen 

For bare et år siden havde godt 80 millioner 

ud af Indiens 1 milliard indbyggere en mobilte-

lefon. Det tal er nu vokset til over 200 millio-

ner, og hver måned kommer 8-10 millioner nye 

mobilbrugere til. I år 2010 skønner den indiske 

regering, at der i Indien vil være over 500 mil-

lioner mobillinier. Hvor det har taget årtier at 

opbygge mobilnettet i Europa, vil man i Indien 

nå det samme antal mennesker på bare få år.

Det danske rådgivende ingeniørfi rma sat-

ser på at levere en væsentlig del af de telema-

ster, der skal bære mobilsamtaler i ikke bare 

Indien, men hele Sydøstasien, Østeuropa og 

Afrika. I Indien startede Rambøll Telecom op 

i oktober 2006 med et kontor i inkubatoren 

på den danske ambassade i New Delhi. I dag 

er virksomheden kommet gennem den første 

etableringsfase og er nu rykket ind i lokaler i 

en af New Delhis nye industriparker. Her fi n-

der vi Rambølls indiske direktør, D.D. Rajdev, 

som blev rekrutteret med hjælp fra den dan-

ske ambassade.

– Allerede i sidste kvartal af 2006 lavede vi 

nogle leveringer af master, men vi er fortsat 

i take-off fasen. Der skal i de kommende år 

opsættes 50.000 master om året i Indien, og 

vi regner i år med at få to procent af markedet 

svarende til cirka 1000 master. Allerede i 2008 

forventer vi at komme op på at have 10-15 pro-

cent af markedet, siger D.D. Rajdev, der med 

en uddannelse som elektronikingeniør har 

godt 30 års erfaring fra den indiske telekom-

munikationsbranche – de sidste mange år på 

chefniveau i blandt andet internationale tele-

kommunikationsselskaber etableret i Indien. 

Hans mange forbindelser i branchen bruger 

han nu til at markedsføre Rambølls produkter. 

Rambøll designer mobilmasterne, som bliver 

produceret af et halvt dusin underleverandø-

rer spredt over hele Indien. Kunderne er de 

store mobiltelefonselskaber i Indien, ”Build & 

Learn” selskaber, netværksleverandører som 

Nokia og Ericcson.

– Vi kan konkurrere på, at der er lavere 

udgifter ved at producere vores master og 

platform. Rambølls master vejer heller ikke 

nær så meget som konkurrenternes og er lette 

at samle og rejse på sitet. Det er gode USPs - 

Unique Selling Points, siger D.D. Radjev.

Hurtige beslutninger
Rambøll Telecom India tæller i dag otte ansat-

te, men D.D. Radjev forventer, at man er mere 

end tyve mennesker ved årets udgang. I øje-

blikket er to danskere ingeniører udstationeret 

på kontoret i Indien for at hjælpe til i ”take-off 

fasen”.

D.D. Radjev glæder sig over, at den danske 

ledelse i Rambøll-koncernen tæt følger udvik-

lingen for Rambøll Telecom i Indien.

– Det er et udtryk for, at Indien rummer 

enorme muligheder for Rambøll, siger D.D. 

Radjev der mener, at fl ere danske fi rmaer 

burde kigge mod Indien.

– Der er hårde konkurrenter på det indiske 

marked, men der er også store muligheder for 

de rette fi rmaer med de rette produkter. Dan-

skere har den fordel, at de har tålmodighed og 

er gode til at træffe hurtige beslutninger. Hvis 

du tog et amerikansk fi rma på Rambølls stør-

relse, ville beslutningsgangene være meget 

tungere, mener D.D. Radjev.

Han vurderer, at det ligger fem til otte år 

ude i fremtiden, før den store efterspørgsel på 

mobilmaster vil begynde at aftage.

– Og derefter vil der stadig være behov for 

yderligere master, når operatørerne løbende 

udvider deres netværk.

D.D. Radjev peger på, at der også tegner sig 

andre forretningsområder, som læner sig op 

ad mobilmasterne.

– Hvis man tager hele elforsyningen, står vi 

i Indien foran massive investeringer – blandt 

andet i nye elmaster. Her ligger et potentielt 

indsatsområde i de næste 15-20 år. Det indi-

ske marked rummer bestemt nogle langsigte-

de muligheder, siger D.D. Radjev.

Rambøll med til at opbygge mobilnet

D.D. Radjev, direktør for Rambøll Telecom India: – Der skal i de kommende år opsættes 50.000 mobilmaster 

om året i Indien, og vi regner i år med at få to procent af markedet svarende til cirka 1000 master. Allerede i 

2008 forventer vi at komme op på at have 15-20 procent af markedet.
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For det nordsjællandske IT-konsulentfi rma 
7N tegner Indien til at blive en vigtig brik 
i fi rmaets vækst. 7Ns indiske direktør for-
venter, at virksomheden i løbet af tre år 
runder 500 ansatte. 

tekst og foto claus clausen

En stor støvsky slår op bag om bilen, da vi dre-

jer ned ad grusvejen til Sector 44, Gurgaon – et 

nyt erhvervsområde i udkanten af New Delhi. 

Det går stærkt med at udvide de nye indu-

striparker og erhvervsområder i Indien, og en 

asfaltmaskine har ikke været forbi den hullede 

grusvej endnu. Til gengæld skyder mørke glas-

bygninger op som paddehatte i området og 

lægger kontorlokaler til de mange nye vækst-

virksomheder i regionen. I en af glasbygninger-

ne her i Gurgaon fi nder vi det nordsjællandske 

IT-konsulentfi rma 7N. Det er gået stærkt for 7N 

i Indien, og ambitionerne er store. Virksomhe-

den, der startede op i den danske ambassades 

inkubator i New Delhi, er på blot et år gået fra 1 

til 64 ansatte. Allerede i år forventer virksomhe-

den at komme ud med overskud. 

– Vi har haft succes med at koble os på det 

lokale marked, og vi kommer til at opleve kraf-

tig vækst i de kommende år. Jeg forventer, at vi 

om et år har tredoblet såvel antallet af ansat-

te som omsætningen. I løbet af tre år runder 

vi 500 ansatte. Indien bliver et lokomotiv i 7Ns 

globale vækst, siger den indiske direktør for 

7N, Vivek Mittal. 

 

Satser på hjemmemarkedet
7N, der har Navision-milliadæren Erik Dam-

gaard i formandsstolen, har specialiseret sig i 

at levere højt specialiserede freelanceeksper-

ter til IT-projekter i andre virksomheder - her-

under også store fi nansielle virksomheder og 

internationale koncerner. 7N har, foruden Indi-

en, også kontor i Polen og vil åbne yderligere 

fem kontorer i Europa i år. Hjemmebasen er 

godt 230 ansatte i Danmark.

Da 7N begyndte at have fokus på det indi-

ske marked, var det i første omgang med 

tanke på at oursource IT-opgaver og projek-

ter til Indien. Men Vivek Mittal får imidlertid 

hurtigt overbevist 7Ns danske direktør Jeppe 

Hedaa om, at 7N i Indien snarere bør satse på 

det indiske hjemmemarked. 

– Du har masser af store indiske og uden-

landske koncerner i Indien, som har brug for IT-

specialister, så det er oplagt at lancere samme 

forretningsmodel i Indien, som 7N allerede har 

fået op at stå i Europa, siger Vivek Mittal. 

7Ns forretningsmodel går kort fortalt ud på, 

at 7N har en global stab af freelanceeksperter 

tilknyttet. Samtidig har 7N udviklet en prispoli-

tik, som lyder på, at freelancespecialisten fast 

får 75 procent af kontraktsummen.

– Det er med til at skabe gennemsigtighed 

på konsulentmarkedet, da både kunden og 

freelanceren kender prisen på opgaven. Det 

gør samtidig, at vi med attraktive lønninger kan 

tiltrække de allerbedste IT-specialister. Vi går 

efter de allerbedste – på en skala fra 1-10 skal 

du fi nde 9erne og 10erne hos 7N, siger Vivek 

Mittel, der selv har har en masteruddannelse 

indenfor IT. Inden han kom til 7N, stod han i 

spidsen for en amerikansk IT-virksomhed men 

blev så spottet af den danske ambassade som 

et direktøremne for 7N. 

Satsningen på det indiske hjemmemarked 

har allerede et år efter opstarten givet 7N kon-

trakt med 25 indiske kunder – blandet andet IT-

giganter som TechMahindra, HCL og Birlasoft. 

Blandt de indiske datterselskaber af multina-

tionale selskaber er navne som Hewitt, Royal 

Bank of Scotland og Kanbay (Capgemini). 

– Netop fordi mange af vores store kunder er 

etableret omkring New Delhi, har vi også valgt 

at etablere os her og ikke i for eksempel Ban-

galore, siger Vivek Mittal.

20 procent fra Europa
Freelancekonceptet er stadig nyt i Indien. Men 

Vivek Mittal er ikke i tvivl om, at det nok skal 

fange an i takt med, at også indiske virksomhe-

der vil efterspørge mere fl eksibilitet på perso-

nalefronten. IT-projekternes løbetid bliver hele 

tiden kortere, samtidig med at de bliver mere 

specialiserede. Det øger behovet for speciali-

ster.

Vivek Mittal mener, at Indien på sigt vil blive 

det største enkeltmarked for 7N. 

– Til at begynde med er det vores mål at star-

te op i fem-seks forskellige stater i Indien. Her 

skal man huske på, at en enkelt indisk stat sva-

rer til et europæisk land, siger Vivek Mittal.

En stadig større del af omsætningen i Indi-

en – i 2008 knap 20 procent - skal dog også 

komme fra Europa.

– I Europa efterspørger man den meget spe-

cialiserede arbejdskraft, så det er oplagt. Vi 

fl yver allerede vores indiske specialister til 

Europa, men vi vil komme til at gøre det i langt 

større omfang. Vi har et stort marked – såvel i 

Indien som i Europa, siger Vivek Mittal.

”Indien bliver et lokomotiv i 7Ns vækst”

Vivek Mittal, 7Ns indiske direktør, mener, at Indien på sigt vil blive det største enkeltmarked for 7N. 

– Til at begynde med er det vores mål at starte op i fem-seks forskellige stater i Indien. Her skal man huske 

på, at en enkelt indisk stat svarer til et europæisk land.
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indien

Bangalore virker som en magnet på interna-
tionale IT-koncerner, softwareindustrien og 
biotekselskaber. Veluddannede ingeniører 
og programmører udgør rygraden i byens 
store it-industri, der er på vej ind i en ny fase. 
Samtidig er Bangalore et center for den indi-
ske jern- og maskinindustri.

tekst og foto claus clausen

En by der dirrer af business. Indiens IT-hoved-

stad. Det indiske svar på amerikanske Sili-

con Valley. Det er blot nogle af beskrivelserne, 

der klæber til sig byen Bangalore i det syd-

lige Indien. Man skal heller ikke have været 

længe i byen for at mærke den særlige puls. I 

de store IT-parker skyder nye bygninger med 

glasfacader op i hobetal, og de mange uddan-

nelsesinstitutioner vidner om, at Bangalore 

er et kraftcenter indenfor naturvidenskabelig 

forskning. 

Bangalores hastige vækst tog for alvor fart 

tilbage i 1986, da Texas Instruments byggede 

en research og developmentafdeling i byen, 

der i forvejen husede den indiske rumforsk-

ning og det velrenommerede tekniske univer-

sitet, Indian Institute of Science. Med Texas 

Instruments som pioneer, begyndte vestlige 

fi rmaer at få øjnene op for mulighederne i 

Bangalore som oplagt destination til software-

udvikling og vedligehold af IT-systemer. Velud-

dannede indere med gode sprogkundskaber i 

engelsk og lave lønninger blev nøgleordene i 

det, der kom til at hedde BPO (Business Pro-

cess Outsourcing).

Ny outsourcingsbølge
Hvor man i en årrække har talt BPO i Bangalo-

re i forbindelse med call centre, vedligehold af 

IT-systemer og softwareudvikling, er tingene 

nu på vej ind i en ny fase i Bangalore, fortæller 

Sune Kjeldsen, leder af det danske handels-

kontor i Bangalore.

– Bangalore er fortsat et centrum for IT i 

Indien, og vi taler stadig BPO. Men vi taler 

nu også i høj grad om KPO (Knowledge Pro-

ces Outsourcing) og EPO (Engineering Process 

Outsourcing). Det kan for eksempel være vest-

lige arkitekter eller rådgivende ingeniører, der 

får løst opgaver i Indien; advokatfi rmaet der 

får renskrevet kontrakter herude, eller fi nans-

sektoren der hos indiske fi rmaer får udarbej-

det baggrundsanalyser. Vi taler en meget bred 

palette af muligheder for opgaveløsning, siger 

Sune Kjeldsen.

Jern- og maskinindustri
Bangalore er heller ikke kun IT. Byen er også 

et center for den indiske jern- og maskinin-

dustri. Det sydlige Indien har en stor og vok-

sende bilindustri, som også har smittet af på 

Bangalore. Blandt andet produceres mange 

komponenter lokalt.

– Jern- og maskinindustrien er i kraftig 

vækst, hvilket giver gode muligheder for dan-

ske underleverandører. Det gælder også inden-

for vindindustrien, som er i kraftig vækst i Indi-

en, siger Sune Kjeldsen.

Han oplever fra danske virksomheders side 

en voksende interesse for Bangalore og Indien.

– Virksomhederne er også opmærksom-

me på, at Indien ikke længere kun handler 

om outsourcing, men også produktion, salg, 

aftersale, udvikling og forskning, siger Sune 

Kjeldsen, som oplever, at mange virksomheder 

bliver positivt overraskede, når de kommer til 

Indien og ser forholdene og mulighederne ved 

selvsyn.

– Kontrasterne til Danmark er store i Indien, 

og landet kan virke overvældende samt kao-

tisk på besøgende. Men rigtig mange indiske 

virksomheder kører fuldstændigt efter vestli-

ge standarder, og de indiske forretningsfolk er 

faktisk ikke så forskellige fra de danske. Når 

danske virksomheder oplever dette, ser de 

også mulighederne. Det er lidt en opdagelses-

rejse at komme til Indien – og for langt de fl e-

ste virksomheder en god en af slagsen, lyder 

det fra Sune Kjeldsen, leder af det danske 

handelskontor i Bangalore.

yderligere information

Det danske Handelskontor i Bangalore

16/1 Grant Road Cross

Vittal Mallya Road

Bangalore 560001

E-mail: info@dtcbangalore.com 

Tlf: +91 (80) 2227 7174

www.dtcbangalore.um.dk

Sune Kjeldsen, leder af det danske handelskontor i Bangalore:

– Danske virksomheder er opmærksomme på, at Indien ikke længere kun handler 

om outsourcing, men også produktion, salg, aftersale, udvikling og forskning. 

Infosys er sammen med Tata Consulting Services og Wipro Indiens tre største IT-

koncerner. Alene disse fi rmaer ansætter hver op mod 2.000 nye medarbejdere 

om måneden.

 bangalore:

Indiens svar på Silicon Valley
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Kendetegnende for de dan-

ske virksomheder i Indien er 

meldinger om høje tocifrede 

vækstrater og høje forvent-

ninger til fremtiden.

Hos Danfoss forventer 

de i år en salgsstigning på 

30 procent svarende til en 

omsætning på 250 millioner 

kroner, oplyser Bhalchandra 

Pasupathy, President for Indi-

an Sales Company Danfoss. 

Sidste år havde Danfoss en 

salgsstigning på 43 procent, 

og i 2008 forventer man en 

stigning på 25 procent.

At salgsstigningen falder 

lidt i 2008 hænger sammen 

med, at man introducerer nye 

produkter og tiltag.

Samme billede tegner sig 

hos Grundfos. Administre-

rende direktør for Grundfos i 

Indien, N.K. Ranganath, oply-

ser, at virksomheden fra 2005 

til 2006 havde en stigning i 

omsætningen på 43 procent – 

en vækstrate, de regner med 

at opretholde i år og næste 

år. Omsætningen forventes i 

år at nå cirka 39 millioner dol-

lars, men kigger man over de 

næste fem år, er det målet 

for Grundfos i Indien at øge 

omsætningen med 100 millio-

ner dollars.

Jesper Johansen, manager i Dachsers danske hovedsæde i Hvidovre:

– Det er helt afgørende for os, at vi er solidt forretningsmæssigt

forankret i et land med over en milliard indbyggere

logistikbehov vokser

Markedet for logistikløsninger i Indien er i kraftig vækst, og en 

række europæiske transport- og logistikvirksomheder har fun-

det vej til landet. En af dem er Dachser, som i dag er vokset til en 

af Indiens største transport- og logistikvirksomheder med hoved-

sæde i Mumbai. Dachser har løbende udvidet med nye afdelin-

ger i Indien og har nu 400 lokale transport- og logistikcentre samt 

46 high tech lagerhoteller. Dachser har mange transportopgaver i 

Indien indenfor blandt andet tekstilbranchen, reservedele til indu-

striel produktion og vindenergi. 

– Det er helt afgørende for os, at vi er solidt forretningsmæssigt 

forankret i et land med over en milliard indbyggere, siger Manager 

Jesper Johansen fra Dachsers danske hovedsæde i Hvidovre.

tocifrede vækstrater



52

I 2003 fandt tre konkurrerende maskin-
fabrikker sammen om et projekt: De ville 
i fællesskab etablere en maskinfabrik i 
udlandet for at forblive konkurrencedygti-
ge på de løntunge opgaver. For to år siden 
etablerede de så med assistance fra Dan-
marks Eksportråd og IFU virksomheden 
Danish Steel Cluster i Indien. Siden er det 
gået stærkt. 20 medarbejdere er blevet til 
60 og blot to år efter startskuddet i Banga-
lore, er der overskud på bundlinien. Fabrik-
ken skal nu udvides.

tekst og foto claus clausen

Den hvinende lyd fra en vinkelsliber forplanter 

sig gennem den store fabrikshal og overdøver 

effektivt svejseapparater, skærebrændere og 

de mange andre maskiner hos Danish Steel 

Cluster i udkanten af Bangalore. Der er travl-

hed blandt de godt 60 ansatte, som skal holde 

trit med fulde ordrebøger. Danish Steel Clu-

ster er underleverandør af komponenter i rust-

frit stål til danske virksomheder i blandt andet 

vindmølle- og møbelindustrien, og siden 

åbningen for to år siden er opgaverne strøm-

met til, forklarer Danish Steel Clusters indiske 

direktør, Sumanth Rudraiah, mens han viser 

rundt i fabrikken. Trods travlheden er fabriks-

hallen udpræget ryddelig og ren. Det rustfrie 

stål ligger i snorlige rækker, og når man kigger 

på det støvfri gulv, føler man sig mere hen-

sat til en højteknologisk virksomhed end en 

maskinfabrik. Et billede der forstærkes af, at 

metalarbejdere med hvide bomuldshandsker 

omhyggeligt kontrollerer de forskellige led 

i produktionsprocessen. Her løses opgaver, 

som kan veje fra få gram til mange tons.

– Kvalitet er nøgleordet i vores produktion, 

og alt skal være 100 procent i orden, når det 

forlader fabrikken. Vi har underleverancer til 

blandt andet vindmølleindustrien, så stan-

darden skal være meget høj. Fabrikken og 

arbejdsprocesserne bliver kørt fuldstændig 

efter danske standarder, og du kunne i prin-

cippet ligeså godt befi nde dig på en maskin-

fabrik i Danmark. Kvalitet og arbejdsprocesser 

er de samme som på en maskinfabrik i Dan-

mark, og vi er da også ISO 9001-certifi ceret, 

siger Sumanth Rudraiah.

Kina, Indien og Sri Lanka
Historien om Danish Steel Cluster er på mange 

måder speciel. Den tager sin begyndelse i 

2003, hvor tre konkurrerende maskinvirksom-

heder i trekantsområdet, Brdr. Jensens Maskin-

fabrik, Rool Maskinfabrik og E.C. Maskinfabrik 

møder hinanden i et netværksforum, fortæller 

den danske direktør for holdingselskabet bag 

Danish Steel Cluster, Lars Jensen.

– Vi kunne i alle tre virksomheder godt se 

skriften på væggen: At vore kunder krævede, 

at vi etablerede produktion i udlandet, så vi 

fortsat kunne være konkurrencedygtige på 

løntunge opgaver. Så kommer vi til at tale om, 

at vi jo kunne gå sammen om at etablere en 

fabrik i udlandet. Og det bliver ikke kun ved 

snakken men udvikler sig til, at vi sammen vil 

undersøge mulighederne i Asien.

De tre virksomheder har på forhånd en idé 

om, at de vil kigge nærmere på Kina, Sri Lanka 

og Indien. Ingen af virksomhederne har imidler-

tid erfaring med produktion udenfor Danmark, 

og man tager derfor kontakt til Danmarks Eks-

portråd og IFU. 

– Vi får tilrettelagt en rundrejse til de tre 

lande og fi nder ud af, at det skal være enten 

Kina eller Indien. Sri Lanka er ret hurtigt ude 

af billedet. I Kina er infrastrukturen bedre end 

i Indien, og det er umiddelbart nemmere at 

komme i gang, da vi kan etablere os i en nor-

disk industripark. Men det vil også være dyrere 

end i Indien. I Indien har vi mulighed for billigt 

at få en grund, lønomkostningerne er lave, og 

arbejdskraften er velkvalifi ceret. Vi har udsigt 

til, at produktionen i Indien kan blive 50 pro-

cent dyrere. Samtidig ser vi på sigt et poten-

tiale i Indien, da landet jo er i kraftig vækst – 

også i forhold til det indiske hjemmemarked. At 

vælge Kina synes vi er sådan lidt mainstream – 

det gør alle andre. Vi bliver enige om, at vi hel-

lere vil vokse med det indiske marked, der er 

på vej op, siger Lars Jensen.

Skattemæssige fordele
De tre virksomheder går derefter i gang med 

etableringsprocessen i Indien. 

– Vi får fra handelskontoret i Bangalore 

hjælp til hele processen med etablering, loka-

lisering af en egnet grund, udbud af opgaven, 

rekruttering af arkitekter og entreprenører. Det 

var en stor hjælp, siger Lars Jensen.

Danish Steel Cluster bliver oprettet med sta-

tus af en såkaldt ”eksport-orienteret” virksom-

hed. Det indebærer, at to tredjedel af produkti-

indien

Overskud efter
to år i Indien
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onen skal gå til eksport, mens en tredjedel skal 

gå til det indiske hjemmemarked. Til gengæld 

har virksomheden en række skattemæssige for-

dele – for eksempel, at der ikke skal betales 

lokale skatter, samt at varer og maskiner kan 

importeres toldfrit. I foråret 2004 går bygge-

riet af fabrikken Danish Steel Cluster i gang for 

at stå færdig og klar med maskiner og udstyr i 

februar 2005. En investering på i alt 15 millio-

ner kroner. 43 procent af aktiekapitalen er ejet 

af IFU og de resterende 57 procent af de tre 

jyske virksomheder. 

Handelskontoret i Bangalore fi nder også 

frem til et rekrutteringsfi rma, som kan være de 

danske virksomheder behjælpelig med at fi nde 

en direktør til fabrikken i Indien.

– Det var den så absolut vores allervigtigste 

opgave: At fi nde PERSONEN, som kunne køre 

fabrikken i Indien. I vores danske netværk blev 

vi rådet til at fi nde en dansk direktør. Vi var nu 

imidlertid af den opfattelse, at det i et land med 

1,1 milliarder indbyggere burde være muligt at 

fi nde en egnet kandidat. Vi ville selv udvælge 

direktøren og kvalitetschefen til fabrikken, og 

det var for os et krav, at kandidaterne skulle 

have erfaring fra en vestlig virksomhed. Når 

direktøren så var ansat, skulle vedkommende 

ansætte de øvrige medarbejdere på fabrikken, 

forklarer Lars Jensen.

I dag er han glad for, at de tre virksomhe-

der ikke lod sig overtale af deres netværk til at 

ansætte en dansk direktør.

– Vi kan se, at det kræver en person med 

indgående kendskab til den indiske kultur – 

ikke mindst i forhold til den daglige kontakt 

med medarbejdere og myndigheder. Vi har 

været utroligt tilfredse med vores indiske direk-

tør Sumanth Rudraiah, og det er i meget vid 

udstrækning hans fortjeneste, at fabrikken 

kører så godt, som den gør i dag.

Søvnløse nætter
Opstartsfasen i Indien var dog ikke helt uden 

problemer. 

– Al begyndelse er svær. Det er den også i 

Indien, og vi havde da søvnløse nætter til at 

begynde med. I starten var der en del fejl og 

reklamationer, som kostede penge. Det er et 

krav i forhold til vores indiske fabrik, at kvali-

teten skal være præcis den samme som i Dan-

mark. Der må ikke være forskel. Her skulle vi 

til at begynde med få den indiske og danske 

opfattelse af kvalitet til at mødes. Inderne er 

dygtige, men i begyndelsen oplevede vi nok, at 

inderne har en smule mere tolerance i forhold 

til, om noget for eksempel holder 100 procent 

mål, eller om der for eksempel er skygge på en 

overfl adebehandling, siger Lars Jensen.

De nye indiske medarbejdere var i Danmark 

for at modtage træning på de danske virksom-

heder, ligesom der også var danskere i Indien 

Danish Steel Clusters indiske direktør, Sumanth Rudraiah: – Fabrikken og arbejdsprocesserne bliver kørt fuldstændig efter danske standarder, og du kunne i princip-

pet ligeså godt befi nde dig på en maskinfabrik i Danmark. Siden åbningen i 2005 er Danish Steel Cluster vokset med 200 procent og gav i år et overskud på 12 pro-

cent af omsætningen.

>
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for at lære fra sig. I dag foregår arbejdsgangen 

på den måde, at man på fabrikken i Bangalore 

fra Danmark modtager en tegning og ud fra den 

laver en prøve, som sendes retur til Danmark. I 

nogle situationer, hvor ordren er meget hasten-

de, eller der er tale om særlig stor volumen, 

sker det også, at kunden eller folk fra fabrikker-

ne i Danmark fl yver direkte til Bangalore og del-

tager i opstartsfasen.

Danish Steel Cluster fandt i opstartsfasen 

også ud af, at råvarerne – det rustfrie stål – 

skulle importeres til Indien. Faktisk viste det sig 

at være den bedste forretning at få det ud med 

skib hele vejen hjemme fra Danmark.

– Det er trods transporten herud billigere at 

købe det i Danmark, og samtidig er vi helt sikre 

på kvaliteten af stålet. Hverken i Indien, Kina 

eller andre steder i Asien har vi kunnet fi nde 

stål, hvor kvalitet og pris matcher den danske, 

siger Lars Jensen, der selv besøger fabrikken i 

Bangalore to-tre gange om året.

Stort hjemmemarked
Da først fabrikken i Bangalore er løbet i gang, 

begynder ordrerne at strømme til. Kunderne 

hjemme i Danmark kan godt se fordelene i at 

få underleverancer fra Indien til lavere pris men 

samme kvalitet som den danske.

– Vi har fået fl ere strenge at spille på i for-

hold til vores kunder. Vi kan tilbyde, at hele 

opgaven – eller dele af opgaven – lægges til 

Indien. Det kan for eksempel også være en løs-

ning, hvor de løntunge processer i en opgave 

lægges til Indien, mens vi i Danmark løser de 

mere komplicerede processer i opgaven. Kun-

den bestemmer. Samtidig har kunden gennem 

hele produktionsforløbet én dansk kontakt-

person i Danmark, og kvaliteten af produktet 

er præcis den samme, som hvis hele opgaven 

blev løst i Danmark. Det er gode salgsargumen-

ter, konstaterer Lars Jensen.

Danish Steel Cluster har i stigende omfang 

også fået kunder i Indien.

– Vi opdagede hurtigt, at der ligger et stort 

indisk hjemmemarked og venter. Vi vil i årene 

fremover satse mere på Indien som marked og 

begynde at sende egne produkter ud på marke-

det. Der kommer også stadig fl ere vestlige virk-

somheder til Indien – virksomheder, som udgør 

potentielle kunder. Når vores status som ”eks-

portorienteret” virksomhed udløber i 2009, vil 

vi satse mere på Indien som hjemmemarked.

Overskudsdeling
Siden åbningen i 2005 er Danish Steel Cluster 

vokset med 200 procent og gav i år et overskud 

på 12 procent af omsætningen. Medarbejder-

staben er gået fra 20 til 60 og udvides til 70 i 

løbet af 2007. Også i Danmark er der kommet 

fl ere medarbejdere til efter fabrikken i Bangalo-

re er blevet etableret.

– Fabrikken i Bangalore skulle forbedre 

vores konkurrenceevne, og det har aldrig været 

meningen, at vi ville skære ned på medarbej-

derstaben i Danmark. Det har vi gennem hele 

processen også forklaret vores medarbejdere 

i Danmark, og det er formentlig også medvir-

kende til, at de gennem hele forløbet har været 

positive overfor fabrikken og vores nye kolleger 

i Indien, siger Lars Jensen. 

En del af overskuddet i Danish Steel Cluster 

investeres nu i nye maskiner og en udvidelse af 

den nuværende fabrikshal med 1200 kvadrat-

meter til i alt 3300 kvadratmeter. Endelig fal-

der en del af overskuddet også medarbejderne 

til gode. De får hver en ekstra månedsløn som 

belønning for det gode resultat.

Netop medarbejderne er det i Indien ble-

vet vigtig at holde godt fast på. Det er blevet 

sværere at rekruttere nye folk, fortæller Danish 

Steel Clusters indiske direktør Sumanth Rud-

raiah

– Tidligere kunne man blot annoncere efter 

arbejdskraft, og så ville man få en stak ansøg-

ninger med kvalifi cerede folk. Sådan er det ikke 

længere. Alt vokser i Indien, og der er mange 

muligheder. Der er blevet mere rift om arbejds-

kraften, og løn er i højere grad blevet en kon-

kurrenceparameter. Vi forsøger hos Danish 

Steel Cluster at være i front med et godt lønni-

veau, siger Sumanth Rudraiah.

Han peger på, at en indisk metalarbejder 

typisk får 15.000 kroner i løn om året, så selv 

med årlige tocifrede lønstigninger er der i Indi-

en meget lang vej til danske lønningsniveauer.

Når Danish Steel Cluster skal løse en opgave, får fabrikken i Bangalore fra Danmark en tegning og ud fra den laver en prøve, som sendes retur til Danmark. I nogle situationer, 

hvor ordren er meget hastende, eller der er tale om særlig stor volumen, sker det også, at kunden eller folk fra fabrikkerne i Danmark fl yver direkte til Bangalore og deltager i 

opstartsfasen. Råvarerne – det rustfrie stål – kommer såmænd fra Danmark. Det har vist sig at være den bedste forretning at få det ud med skib hele vejen hjemme fra Danmark.

>
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Dedikerede og hårdtarbejdende
Foruden overskudsdeling har medarbejder-

ne hos Danish Steel Cluster goder som gratis 

måltider samt bustransport til og fra arbejde. 

Sumanth Rudraiah beskriver de indiske arbej-

dere på fabrikken som dedikerede, ærlige og 

hårdtarbejdende. 

– Med de rette instruktioner kan du også 

være sikker på, at arbejdet bliver udført, som 

du har anvist, siger Sumanth Rudraiah, der 

også deler ros ud til kollegerne i Danmark.

– Danskerne er åbne, og vi har et godt sam-

arbejde. Vi får meget frihed og ansvar. Skulle 

man pege på en barriere, må det være spro-

get. Vi taler jo engelsk sammen, men indimel-

lem ville det være lettere, om vi kunne kom-

munikere på dansk. Men det er svært for os 

indere at lære dansk, siger Sumanth Rudraiah 

og slår en latter op. Den indiske direktør arbej-

der ikke desto mindre på sagen og har lydbånd 

med danske sprogkurser stående i reolen på 

sit kontor. 

Lars Jensen har endnu ikke kastet sig over 

indiske sprogkurser men er ikke i tvivl om, at 

engagementet i Indien er langsigtet. 

– Danish Steel Cluster er også i Indien om ti 

eller femten år, siger Lars Jensen.

De tre virksomheder bag Danish Steel Clu-

ster blev i maj måned i år til to, da den ene virk-

somhed, E.C. Maskinfabrik, i fuld overensstem-

melse med de to andre samarbejdspartnere 

trak sig fra samarbejdet. Det betyder, at det i 

dag er Rool Maskinfabrik samt et nyt holding-

selskab LSJ Sourcing og Consulting, som står 

bag fabrikken i Bangalore. 

– Danish Steel Cluster er et godt projekt, 

men vi har været nødt til at prioritere vores res-

sourcer anderledes. Det er i fuld overensstem-

melse med de to andre samarbejdspartnere, 

at vi nu er blevet købt ud af Danish Steel Clu-

ster, siger Karin J. Christiansen, direktør for E.C 

Maskinfabrik.

IFU forventer at fase sig ud som samarbejds-

partner i Danish Steel Cluster i løbet af år 2009.

Prøv vores fantastiske Business Class til konkurrencedygtige priser – den byder bl.a. på følgende fordele:

 
kåret til verdens bedste af Skytrax Research.

Alt dette og meget mere tilbyder vi på din næste oversøiske flyvning til Indien.
For mere information og bestilling kan du besøge www.austrian.com,
ringe på 7011 3000 eller kontakte dit nærmeste rejsebureau.

Vi flyver dagligt til Delhi og 6 gange om ugen til Mumbai 
via Wiens moderne og overskuelige lufthavn.

www.austrian.com
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Det store indiske vindmarked er 
ikke kun for vindmølleproducenter 
men også for underleverandører.

tekst og foto claus clausen

 

Indien mangler elektricitet. Et faktum 

som hurtigt bliver en realitet, når man 

under et besøg i Indien oplever gen-

tagne strømafbrydelser og hører om 

landsbyområder, som må leve uden 

elektricitet i op til fl ere dage. Mang-

len på energi i Indien er intensiveret 

på grund af den boomende økonomi 

og voksende middelklasse – alt sam-

men kræver det mere energi. Situa-

tionen har fået den indiske regering 

til at fokusere kraftigt på vindenergi, 

og Indiens marked for vindenergi er i 

dag det fjerde største i verden. Indien 

har sågar et ministerium for vindener-

gi. De store vindmølleproducenter – 

for eksempel også danske Vestas – er 

allerede til stede på markedet i Indi-

en, men det danske handelskontor i 

Bangalore peger på, at der fortsat er 

store muligheder for underleverandø-

rer til vindmølleindustrien.

– Indien har i dag installeret vind-

møller med en kapacitet på 6.228 

MW, men den indiske regering har sat 

sig som mål at skabe en merkapaci-

tet fra vindenergi på yderligere 7.500 

MW frem til år 2012, siger Harish Mut-

hanna, eksportrådgiver på handels-

kontoret i Bangalore.

Han peger på, at de store vindmøl-

leproducenter har en forventning om, 

at underleverandører til industrien er 

fysisk tilstede på det voksende indi-

ske marked. Ikke mindst af hensyn til 

hurtig levering og service. 

– Hvis danske underleverandører 

til vindindustrien ikke er til stede i 

Indien, risikerer de, at vindmøllepro-

ducenter går til lokale producenter 

eller sørger for produktion i eget regi. 

Det kan betyde tab for danske virk-

somheder og risikoen for at blive kørt 

ud på et sidespor i en industri, som 

slet ikke er færdig med at vokse, kon-

staterer Harish Muthanna.

Handelskontoret i Bangalore har 

indtil videre hjulpet fi re danske 

underleverandører til vindindustri-

en med at etablere datterselskaber 

i Indien og arbejder pt aktivt med ti 

andre virksomheder om deres mulig-

heder på det indiske marked i forhold 

til enten produktion eller salg.

– Vi forventer, at disse ti virksomhe-

der vil være etableret på det indiske 

vindmarked indenfor de næste par år. 

Der fi ndes imidlertid godt 200 danske 

underleverandører til vindindustrien. 

Ud af dem har vi på handelskontoret 

indtil videre identifi ceret 60 virksom-

heder, for hvem det bør være interes-

sant at undersøge mulighederne i Indi-

en, siger Harish Muthanna.

”Nu kan vi levere i morgen”
Danske AVN Hydraulik A/S, der 

blandt andet producerer gearkas-

ser til vindmøller, er en af de danske 

underleverandører, som nu fysisk har 

etableret sig i Indien. AVN Hydraulik 

A/S startede op i inkubatorordningen 

på handelskontoret i Bangalore og 

er nu rykket ind i egne lokaler i Ban-

galore.

– Vi er fl yttet med vores store kun-

der til Indien. Tidligere måtte vores 

kunder importere fra Danmark, og 

det kræver stor planlægning med 5-6 

ugers shippingtid. Nu har vi egen pro-

duktion, eget lager og kontor i Indi-

en og kan levere fra dag til dag. Lokal 

præsentation er vigtig. Vores kunder 

skal vide, at vi kan levere øjeblikkeligt 

og med stor fl eksibilitet, siger Sunil 

Antony, AVN Hydraulik A/S’ indiske 

direktør. 

indien

Stort marked for vindenergi

Bjarne Lundager Jensen, 

direktør i brancheorgani-

sationen Vindmølleindu-

strien.

– Der foregår en kraftig 

globalisering i vindindu-

strien, hvor også under-

leverandører må tage stil-

ling til, i hvor høj grad 

man vil være del af den 

globale forsyningskæde. 

Det gælder ikke mindst 

i Asien, hvor Indien og 

Kina fører an med kraftig 

vækst.
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Kraftig globalisering
Hos brancheorganisationen Vindmølleindustrien er 

man også meget opmærksom på markedsmulighe-

derne i Indien.

– Der foregår en kraftig globalisering i vindindu-

strien, hvor også underleverandører må tage stil-

ling til, i hvor høj grad man vil være del af den glo-

bale forsyningskæde. Det gælder ikke mindst i Asien, 

hvor Indien og Kina fører an med kraftig vækst, siger 

Bjarne Lundager Jensen, direktør i  Vindmølleindu-

strien.

Han hæfter sig ved, at Indien har kraftig industriel 

vækst, som skaber stort behov for energi. 

– Indien er absolut et interessant land at være i 

for dansk vindindustri. Vi ved, at den indiske rege-

ring har en klar målsætning om til stadighed at øge 

vindenergien. Samtidig er der gode rammebetin-

gelser for udenlandske virksomheder, siger Bjarne 

Lundager Jensen.

Delegationer til Danmark
Det danske handelskontor i Bangalore har haft god 

succes med at arrangere delegationsture til Indien, 

hvor danske virksomheder i vindindustrien har kun-

net møde indiske virksomheder og generelt danne 

sig et indtryk af vindindustrien og mulighederne. 

– Vi er på nuværende tidspunkt i gang med at udvi-

de disse delegationer til også at invitere indiske virk-

somheder til Danmark samt lave mere specifi kke ture, 

som fokuserer på ingeniørydelser eller kun er relevan-

te for underleverandører. Danske virksomheder har 

en stor styrke i form af det bagland, som er bygget op 

med viden indenfor vindindustrien. Danmark har den 

viden, der skal til – Indien sidder med markedsmulig-

hederne, konstaterer Harish Muthanna.

til højre: Sunil Antony, AVN Hydraulik A/S’ indi-

ske direktør. – Vi er fl yttet med vores store kunder 

til Indien. Tidligere måtte vores kunder importere 

fra Danmark, og det kræver stor planlægning med 

5-6 ugers shippingtid. Nu har vi vores eget lager og 

kontor i Indien og kan levere fra dag til dag. Lokal 

præsentation er vigtig. Vores kunder skal vide, at vi 

kan levere øjeblikkeligt og med stor fl eksibilitet.

til venstre: Harish Muthanna, eksportrådgiver 

på handelskontoret i Bangalore:

– De store vindmølleproducenter forventer, at 

underleverandørerne følger markedet, og følger 

man ikke med til Indien, risikerer man at blive kørt 

ud på et sidespor, konstaterer Harish Muthanna, 

eksportrådgiver på handelskontoret i Bangalore.
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Benyt Dachsers store globale netværk til at styrke din internationalisering.

Cross-trade kræver et tæt netværk af egne kontorer med lokal ekspertise 

i hele Europa samt korrekt håndtering af vanskelige eksportdokumenter 

fra tredjeland. 

Det har Dachser stor erfaring med og tilbyder derfor din virksomhed 

individuel sparring, når det drejer sig om sø- og luftfragttransporter samt

projekttransporter fra Europa.

Kontakt manager Jesper Johansen på 36 34 77 65 for et uforpligtende 

tilbud.

Dachser har 15.000 medarbejdere på verdensplan fordelt på 256 afdelinger. Vi har 
11 afdelinger i Skandinavien med 320 dedikerede medarbejdere. Vi ekspederer 
33 millioner sendinger årligt.

www.dachser.dk



58

Den danske producent af vindmøllevinger, 
LM Glasfi ber, ekspanderer kraftigt i Indien. 
Indien bliver et eksportknudepunkt for vind-
industrien i hele Syd- og Centralasien, lyder 
det fra LM Glasfi bers indiske direktør.

tekst og foto claus clausen

De lange, hvide vinger ligger side om side på 

store græsarealer ved LM Glasfi bers fabrik 

en halv times kørsel fra Bangalore. Med den 

lange fi ne vingekant, der buer opad som en 

fi nne, minder de på afstand næsten lidt om 

store, strandede hvide hvaler. Vingernes stør-

relse er, præcis som med de største hvaler, 

imponerende. For eksempel ligger der her på 

græsarealerne i dusinvis af vingen LM 40 – en 

vindmøllevinge med en længde på 40 meter. 

Disse vinger giver en vindmølle et totalt vinge-

spænd på 82 meter og kan på årsbasis produ-

cere energi nok til holde 1500 danske husstan-

de forsynede med strøm.

LM Glasfi ber har siden 1990 shippet vinger 

til Indien, og i 1994 tog man skridtet fuldt ud og 

begyndte at producere vingerne på egen fabrik 

i Bangalore. I dag producerer LM Glasfi ber vin-

ger til 35-40 procent af vindmøllerne i Indien, 

og kunderne er blandt andet selskaber som 

Vestas, GE, Suzlon og NEPC. 

Siden den indiske regering i 2002 iværk-

satte en aktiv støtte til vindmølleindustrien, 

har LM Glasfi bers forretning i Indien for alvor 

taget fart. De konkrete omsætningstal for Indi-

en vil Nirmal K. Gupta, direktør for LM Glasfi -

ber i Indien, ikke røbe men henviser til, at kon-

cernen har en global målsætning om mindst 

20 procents årlig vækst. 

– Da Indien er en vækstøkonomi, skulle vi 

gerne have endnu højere vækst end koncer-

nens globale måltal, og det har vi også. Vi 

leverer til ni af topti-vindmølleproducenterne. 

Vores succes i Indien er et resultat af vores 

kunders succes.

Bygger ny fabrik
LM Glasfi ber i Indien er i øjeblikket i gang med 

at opføre endnu en fabrik, som kommer til at 

ligge 15 kilometer fra den nuværende fabrik. 

Det kommer til at fordoble antallet af medar-

bejdere til i alt godt 700 ansatte.

LM Glasfi ber i Indien har også netop slået 

dørene op til et nyt forsknings- og udviklings-

center i Bangalore. Her skal der ved udgangen 

af 2007 være mere end 40 ingeniører beskæf-

tigede med at designe og udvikle nye vinger. 

LM Glasfi ber investerer fem procent af over-

skuddet i forskning og udvikling, og målet er 

på årsbasis at udvikle fem til otte nye vinge-

design.

– Vores primære udvikling og forskning vil 

fortsat komme fra Danmark, men nu begynder 

vi også her i Indien. Danmark har over genera-

tioner opbygget en meget stor viden på vind-

området, og den kan vi ikke matche her i Indi-

en, selvom vi har skarpe ingeniører, som lærer 

hurtigt, siger Nirmal K. Gupta.

Topfem-markeder
Topfem-markederne for LM-Glasfi ber er, nævnt 

i vilkårlig rækkefølge, USA, Spanien, Indien, 

Tyskland og England. Mens Indien i dag er ver-

dens fjerdestørste vindmarked, peger progno-

serne på, at Kina måske overtager den posi-

tion. Nirmal K. Gupta ser dog ikke i kortene, at 

Kina vil udkonkurrere Indien som vindland.

– Vi er meget omkostningsbevidste i Indien. 

Så jeg tror, at vi i Indien vil kunne blive ved 

med at konkurrere på kvalitet og omkostnin-

ger – også i forhold til Kina.

Nirmal K. Gupta mener, at Indien vil udvikle 

sig til et eksportknudepunkt for vindindustri-

en i hele Syd- og Centralasien. Derfor bør også 

danske underleverandører til industrien være 

til stede i Indien, lyder hans pointe. 

– Det bliver en stadig vigtigere konkurren-

ceparameter at være til stede på det indiske 

vindmarked, siger Nirmal K. Gupta.

Der er monteret vinger fra LM Glasfi ber på 

mere end hver tredje vindmølle i verden sva-

rende til en produktion af mere end 95.000 

vinger siden 1978. LM Glasfi ber har i dag 

5.100 ansatte og er til stede i syv lande med 

produktion og service. Virksomheden omsatte 

sidste år på verdensplan for 2,5 milliarder kro-

ner og forventer at sælge vinger for mindst 3,1 

milliarder kroner i 2007. 

indien

Indisk medvind til danske vinger

Nirmal K. Gupta, LM Glasfi bers indiske landechef: – Vi er meget omkostningsbevidste i Indien. Så jeg tror, at 

vi i Indien vil kunne blive ved med at konkurrere på kvalitet og omkostninger – også i forhold til Kina.
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For Danske Bank var fl eksibilitet og skalér-
barhed nøgleordene, da man for to år siden 
søsatte et sourcingprojekt i relation til ban-
kens Udviklingsafdeling. Danske Bank ville 
have mulighed for at eskalere størrelsen 
af sin udenlandske afdeling meget hurtigt 
og undersøgte mulighederne i Kina, Indien 
og Østeuropa. Valget faldt på Indien, hvor 
banken i dag har tilknyttet 180 mand i Ban-
galore.

tekst og foto claus clausen

Med 1.500 medarbejdere må man kategori-

sere Danske Banks IT-afdeling i Danmark som 

en af de større af slagsen efter dansk måle-

stok. Men selvom man har en stor Udviklings-

afdeling, kan der fortsat godt være situationer, 

hvor man har behov for hurtigt at kunne udvi-

de medarbejderstaben. Det var baggrunden 

for, at Danske Bank for to år siden iværksatte 

et sourcingprojekt, fortæller Linda Olsen, afde-

lingsdirektør og ansvarlig for  Danske Banks 

sourcingaftale i Indien.

– Når man for eksempel køber banker op, 

som vi har gjort nogle gange de seneste år, 

er det vores strategi, at de får vores IT-syste-

mer. I de situationer har vi behov for hurtigt at 

kunne skalere vores stab af IT-medarbejdere 

op. Vi ville gerne have en model med en uden-

landsk leverandør som fl eksibelt kunne være 

en udvidet del af vores egen Udviklingsafde-

ling. Det er ikke outsourcing i traditionel for-

stand, men sourcing – en forlængelse af vores 

egen organisation. Selvfølgelig vil vi heller 

ikke gøre det dyrere end i Danmark og vil også 

gerne spare de penge, som vi kan, men det er 

ikke altafgørende. Det vigtige er muligheden 

for fl eksibilitet og skalérbarhed. 

Indien, Kina og Østeuropa
Til at begynde med gennemførte banken en 

analyse på 11 lande, som blev snævret ind til 

Kina, Indien, Polen og Baltikum.

– Vi fi k talt med en masse leverandører. 

Kina oplevede vi ikke som modent nok i for-

hold til de opgaver, som vi skal have løst. Til 

sidst sad vi tilbage med en leverandør fra Bal-

tikum og to fra Indien. Valget faldt på ITC Info-

tech i Indien, da vi vurderede, at de ville være 

bedst til at imødekomme vores behov med 

for samarbejdsmodel og udviklingsressource, 

siger Linda Olsen.

ITC Infotech har 2.000 ansatte, og de 180 

medarbejdere i regi af Danske Bank holder til i 

en stor moderne IT-park i Bangalore. Sammen 

med to andre danskere er Linda Olsen udsta-

tioneret i Indien til at styre Danske Banks kon-

trakt med ITC Infotech.

– ITC Infotech har ansvaret for personale 

og personaleledelse, mens vi har det faglige 

ansvar for det arbejde, som udføres. Vi sik-

rer, at samarbejdet fungerer med Danmark og 

at ITC Infotech lever op til kontrakten. I det 

daglige kalder vi os selv for forbindelsesof-

fi cerer. Det går meget hurtigere med at tage 

beslutninger og evaluere, når vi er fysisk til-

stede, end hvis vi for eksempel skulle holde 

en masse videomøder. 

Linda Olsen beskriver indiske IT-medarbejde-

re som teknisk gode og velkvalifi cerede.

– Der kan dog ligge en udfordring i, at indi-

ske it-medarbejdere skal være mere erfarne 

end vi er vant til, inden man bruger dem i ana-

lysearbejde. Mange er vant til at få specifi ka-

tioner og ikke skulle analysere selv.

Udvidelse i Danmark
I Danmark har it-medarbejderne taget godt 

imod de nye indiske kolleger, fortæller Linda 

Olsen. 

– Organisationen i Danmark er hurtigt gået 

ind i samarbejdet med de nye indiske kolleger, 

hvilket også afspejler sig i væksten i den indi-

ske medarbejderstab.  I marts i år var målet, 

at vi skulle være 50 indiske medarbejdere. Da 

var vi 99, og nu er der 180, siger Linda Olsen.

De mange nye indiske medarbejdere har hel-

ler ikke betydet færre stillinger i Danmark.

– Vi har netop søgt 95 nye IT-medarbejdere 

i Danmark, og det har ikke været meningen, at 

vores projekt i Indien skulle betyde færre med-

arbejdere i Danmark, siger Linda Olsen.

Hun mener, at staben i Indien maksimalt vil 

kunne forvente at vokse til godt 250 medar-

bejdere.

– Det er vigtigt, at vores organisation i Dan-

mark også er i stand til at absorbere samar-

bejdet med Indien. Det handler om at fi nde 

en balance, og som det fungerer nu, er der en 

god balance. Vi har til fulde fået fl eksibilitet og 

skalérbarhed – vi har i Indien opnået præcist 

dét vi ville med vort sourcingsprojekt.

IT-udvikling med fl eksibilitet 

Linda Olsen, afdelingsdirektør og ansvarlig for Danske Banks sourcing aftale i Indien, ser en række fordele 

ved selv at være fysisk tilstede på bankens kontor i Indien: – Det går meget hurtigere med at tage beslutnin-

ger og evaluere, når vi er fysisk tilstede, end hvis vi for eksempel skulle holde en masse videomøder.

fokus på socialt ansvar

Da Danske Bank etablerede en aftale med 

indiske ITC Infotech, var det blandt andet en 

betingelse, at det indiske fi rma skulle leve op 

til samme krav, som Danske Bank stiller til sine 

samarbejdspartnere i Danmark.

I forhold til medarbejderne har det blandt 

andet betydet, at de har været med på råd om 

den fysiske udformning af kontorerne, at der er 

indført medarbejdersamtaler, at der lægges vægt 

på kommunikation mellem ledere og medarbej-

dere samt efteruddannelse af medarbejderne. På 

miljøsiden har ITC Infotech blandt andet skulle 

redegøre for, hvordan de skiller sig af med gamle 

computere.



Bliv medlem af et eksportnetværk 
og øg effektiviteten!

■ Danish Airport Group
■ Danish Cruise & Ferry Group
■ Danish Energy Group
■ Danish Export Marketing Group
■ Danish Fishing Equipment Group
■ Danish Food Processing Group
■ Danish Marine Group
■ Danish Marine Group China
■ Danish Mining & Quarry Group
■ Danish Postal & Logistics Group
■ Danish Railway Group
■ Danish Wind Energy Group

www.dk-export.dk

Udveksling af information, viden og erfaring er en nem og hurtig genvej til 
øget international afsætning. Det mærker medlemmerne i Dansk Eksportfore- 
ning, der er netværksorganisation for næsten 500 danske eksportvirksomheder. 
Virksomhederne er tilknyttet en eller flere branchesektioner, der samarbejder 
omkring eksportfremstød, fællesstande på internationale messer, delegations-
besøg, eksportmarkedsføring og salg. Sekretariatet varetager de praktiske op-
gaver forbundet med eksportaktiviteterne, så virksomhederne kan koncentrere 
ressourcerne omkring salgsarbejdet. Medlemskabet bidrager derfor både til ud-
vikling af eksporten og øget effektivitet i virksomheden. 
Ring og høre mere om, hvilket udbytte din virksomhed kan få.

Netværkssektioner i Dansk Eksportforening

Dansk Eksportforening
Telefon 8681 3888 | export@export.dk | www.dk-export.dk

Genvej til øget eksport



62

Danske Novo Nordisk har tocifrede vækstrater i Indi-
en og fl yttede sidste efterår deres asiatiske hoved-
kontor fra Singapore til Bangalore.

tekst og foto claus clausen

Det karakteriske Novo Nordisk-logo med den blå Apis-

tyr, et af de hellige dyr i oldtidens Egypten, er ikke til at 

tage fejl af, når man kommer ind i elevatoren i højhus-

bygningen Raheja Towers i Bangalore. Som i andre situ-

ationer, når man i udlandet møder et kendt dansk vare-

mærke, føler man sig pludselig en lille smule hjemme. 

Velkomsten er da også hjertelig, da vi efter en lille køre-

tur med elevatoren ankommer på 8. sal og møder Sanje-

ev M. Shishoo, Vice President for International Operati-

ons og Novo Nordisks asiatiske hovedkontor.

Det er knap halvandet år siden – 1. april 2006 – at 

Novo Nordisk fl yttede deres regionale kontor for Asien 

fra Singapore til Bangalore.

– Novo Nordisk har stor vækst i Indien. Det er det 

største og hurtigst voksende marked i regionen. Sam-

tidig er der i Indien den nødvendige kritiske masse af 

dygtige folk. Derudover er Indien ikke bare et hjemme-

marked men også en del af den globale økonomi. Derfor 

valgte vi Indien som base for vort asiatiske hovedkontor. 

Singapore har rigtig god infrastruktur og stor business-

venlighed, men Singapore har ikke den kritiske masse af 

dygtige folk, forklarer Sanjeev M. Shishoo.

Skifte i livsstil
Novo Nordisk har været i Indien siden 1993 og har kun-

net følge, hvordan sygdommen diabetes er blevet stadig 

mere udbredt i Indien. Det har øget efterspørgslen på 

insulin, og Novo Nordisk har øget sit salg i Indien med 

over 20 procent årligt de seneste fem år.  

– Når økonomien forbedres, som det sker i Indien, 

sker der også et skifte i livsstil. Der er sket et dramatisk 

skifte fra min fars generation til min egen generation, 

når det for eksempel gælder madvaner. Den traditionelle 

indiske mad er gledet i baggrunden. Vi spiser mere ude 

på udenlandske restauranter, og vi får mere fast food og 

frituremad. Samtidig er det fysiske arbejde reduceret. 

indien

 novo nordisk: 

FREMTIDEN 
LIGGER I 
INDIEN
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VI ER VILLIGE TIL AT DELE VORES VIDEN OMKRING DET INDISKE 
MARKED MED ENHVER DANSK VIRKSOMHED INDENFOR ”HEALT-
CARE”, SOM MÅTTE ØNSKE AT ETABLERE SIG I INDIEN

sanjeev m. shishoo · vice president for international operations og novo nordisks asiatiske hovedkontor

Sanjeev M. Shishoo, Vice President for International Operations og Novo Nordisks asiatiske hovedkontor, fotograferet i Bangalores hektiske trafi k. 

Det anslås, at der i Indien er 46 millioner diabetikere, og at kun 1 ud af 30 indiske dibetikere modtager behandling.

kortere levetid: Mænd mister 7,5 år af

deres levetid. Kvinder 8,2 år.

dobbelte risici: Dobbelt så stor risiko 

for at få en hjertesygdom.

De der allerede har hjertesygdomme

har dobbelt så stor risiko for at dø.

Indien har omkring 46 millioner diabetikere, 

hvoraf 60 procent er over 50 år.

I 2030 vil dette antal være vokset til 

80 millioner.

fakta om diabetes

Min generation har netop taget en uddannelse med det sigte, 

at vi ikke skal udføre fysisk arbejde, så vi dyrker ikke engang 

motion mere. Det er altsammen medvirkende til, at stadig 

fl ere indere får diabetes, konstaterer Sanjeev M. Shishoo, der 

har været hos Novo Nordisk siden opstarten i Indien i 1993.

63% af markedet
Det anslås, at der i Indien er 46 millioner diabetikere, og kun 

1 ud af 30 indiske dibetikere modtager behandling. Novo Nor-

disk arbejder løbende på at informere inderne om sygdommen 

– blandt andet afholder et netværk af indiske læger hvert år 

godt 2.000 møder rundt om i Indien.

Novo Nordisk sidder på 63 procent af det hurtigt voksen-

de marked for insulin, mens udenlandske konkurrenter som 

Eli Lilly og Sanofi  hver har omkring 10 procent af markedet. 

Resten deles af indiske kopiprodukter.

– Udfordringen er ikke markedsandele. Som markedsledere 

er det vores ansvar og mål at øge hele markedet. Den tid jeg 

skal bruge på at fravriste Eli Lilly en procent, kan jeg bruge 

fortsættes side 64
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indien

meget bedre på at skabe viden om sygdommen. Det er 

vores fokus, siger Sanjeev M. Sishoo.

Fokus på sundhed
Sanjeev M. Shishoo oplever, at inderne som følge af bedre 

økonomi generelt er begyndt at bruge fl ere penge på hel-

bredet.

– Man kan se det på antallet af private sundhedsforsik-

ringer, nye hospitaler samt udbredelsen af vaccinationer 

og fødselshjælp. Sundhedssektoren er kraftigt på vej.

Når inderne får penge, bruger de også penge på deres 

familie – også når det gælder sundhed. Inderne har en 

stærk kultur med at give tilbage, når de har modtaget. 

Det kan for eksempel være til forældrene, som har betalt 

ens uddannelse, siger Sanjeev M. Shishoo, der selv har 

en uddannelse som farmaceut og en lederuddannelse på 

Indiens prestigefulde business school Indian Business 

School Kalkata bag sig.

Sanjeev M. Shishoo opfordrer danske virksomheder 

indenfor til også at have øje for Indien.

– De bør komme til Indien, hvis de ikke allerede er her. 

Fremtiden og mulighederne er her. Vi er i Novo Nordisk vil-

lige til at dele vores viden omkring markedet med enhver 

dansk virksomhed indenfor ”health care”, som måtte 

ønske at etablere sig i Indien. Der skal naturligvis ikke 

være nogen interessekonfl ikt, men det kan jeg heller ikke 

se, at der kan være, lyder tilbuddet fra Sanjeev M. Shishoo.

medicinalindustri på højde med usa og europa

Danske virksomheder kan med fordel outsource deres forskning og udvikling til 

Indien, men også danske leverandører og producenter af laboratorie- og testud-

styr kan udnytte mulighederne for at sælge deres produkter. 

Indien kan bryste sig af en udviklet medicinalindustri, som er på højde med 

USA og Europa. Indien har en lang historik med produktion af medicin, hvilket 

har ført til god erfaringsbase, der kan bygges videre på. Desuden har Indien et 

veludviklet uddannelsessystem, som hvert år genererer dygtige folk indenfor 

medicinalindustrien. 

Mange store internationale pharmavirksomheder som GSK, Astra Zeneca, Eli 

Lilly og danske Lundbeck er da også allerede tilstede i landet. Kvalitetssystemet 

i Indien fungerer efter internationale standarder, og Indien er det land udenfor 

USA som har fl est ansøgninger til FDA-godkendelse (Food and Drug Administra-

tion, red). Den indiske medcinalindustri foretager samtidig mange forsøg i de 

såkaldte ”tre testfaser”, – blandt andet fordi industrien kan drage fordel af en 

stor befolkning, hvorfra man let kan fi nde egnede testgrupper.

-– I forhold til mange andre lande er Indien unikt på medicinalområdet, da det 

ikke kun er udsigten for salg, som er tilstede i landet men også en chance for 

at udnytte muligheden for at forske, udvikle og producere, fortæller Athmaram 

Sridhara Murthy, eksportrådgiver på Handelskontoret i Bangalore.

Han holder løbende kontakt til den indiske medicinalindustri og oplever, 

at også danske leverandører er ved at få øje på mulighederne i den indiske 

sundhedssektor. 

– Vi har haft succes med salgsture i Indien, hvor vi hjalp danske underleve-

randører med at skabe den første kontakt til potentielle kunder. Vi har også 

assisteret danske virksomheder i forhold til valg af leverandører både til at 

producere ingredienser men også færdigpakkede produkter. Så der er ved at 

komme opmærksomhed på mulighederne, siger Athmaram Sridhara Murthy.

Den indiske medicinalindustri vokser årligt med ni procent, og er det andet 

største marked i Asien efter Kina. 

Athmaram Sridhara Murthy er eksportrådgiver på det danske handelskontor i Banga-

lore. Han holder løbende kontakt til den indiske medicinalindustri og oplever, at også 

danske leverandører er ved at få øje på mulighederne i den indiske sundhedssektor. 

>

indere forlanger bedre sundhedssektor

Indiens voksende middelklasse og økonomi har givet 

en øget interesse for sundhed og velfærd som igen 

har skabt en vækst indenfor den indiske sundheds-

sektor. Det anslås blandt andet, at Indien årligt har 

brug for 80,000 hospitalssenge frem til 2012 for at 

imødekomme efterspørgslen. Væksten i sundhed-

sektoren er ikke kun skabt af et stigende krav om 

kvalitet, men også af det stigende antal udlændinge 

som kommer til Indien for kvalitetsbehandling til en 

billigere pris. 

– På grund af den stigende efterspørgsel impor-

teres der også meget udstyr, foruden det som bliver 

leveret af lokalindustrien. Det drejer sig ikke kun om 

laboratorieudstyr men også hjælpemidler og hospi-

talsudstyr. Der er stadig mange muligheder indenfor 

for eksempel engangsudstyr og hospitalssenge, siger 

Athmaram Sridhara Murthy, eksportrådgiver på det 

danske handelskontor i Bangalore.

Den indiske sundhedssektor er domineret af den 

private sektor, som lige nu investerer 14,8 milliarder 

dollars årligt. Dette forventes at stige til 33,6 mil-

liarder i 2012.
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Spar penge på telefoni og bredbånd 
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i samarbejde med

• Husk at få en smart og billig telefon med, 
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• 12% rabat på TDC Bredbånd Professionel.

• Mobilrabatter op til 30% (til udlandet 25%).

• Fastnetrabatter op til 36% 
 (til udlandet op til 38%).

• Halvér minutprisen på opkald fra fastnet 
 til egne mobiltelefoner.

Ring på tlf. 7430 3384 og hør, hvor meget du kan spare!

DEGA annonce.indd   1 26-03-2007   14:16:25



Danish Exporters
International markedsføring, der virker

Bliv fundet af internationale indkøbere på
Danmarks officielle eksportmarkedsplads
Få nye kontakter med DanishExporters.dk
DanishExporters.dk har over 100.000 unikke brugere fra hele verden, der hver 
måned søger efter danske leverandører. Du kan sikre, at det er dig, de finder, når de  
søger efter dine produkter og ydelser – og det gør du ved at blive en del af Danish 
Exporters.

Synlighed på det globale eksportmarked
Vi har gjort Danish Exporters let  
tilgængelig med et søgefelt på de 
danske ambassaders hjemmesider.  
Det gør Danish Exporters’ annoncører 
endnu mere synlige på det  globale 
marked.

Bliv annoncør
Vil du vide mere om, hvordan du kan 
markedsføre dig internationalt gennem 
Danish Exporters, så kontakt Krak på tlf. 
4595 6500 eller mail export@krak.dk.
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 Situation Produktionen kører optimalt

 Ønske Ligeså effektiv valutastyring

 Løsning Markets Online

Markets Online giver dig overblik, før du handler valuta. Du kan følge kursudviklingen 

her og nu og får desuden nem og hurtig adgang til historisk markedsinformation. 
 

Du kan handle valuta (spot, termin og swap) inden for åbningstiderne på børserne 

– hovedvalutaer kan handles døgnet rundt. Du kan også handle med obligationer og 

får adgang til de 12 førende aktiemarkeder.
 

Markets Online er en integreret del af officebankingsystemet Business Online. Du 

bestemmer selv, hvilke funktioner den enkelte medarbejder skal have adgang til. Hver 

bruger får en personlig autorisation, ligesom alle data mellem bank og virksomhed er 

sikret med en digital signatur.
 

Læs mere om Markets Online og Business Online på www.danskebank.dk/erhverv 

Jesper Stolbjerg / Økonomidirektør

210x297 Markets Online C.indd   1 04/06/07   9:10:54

We champion your ideas.

www.hsh-nordbank.dk

COMMITTED. RESULTS-ORIENTED.
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stort eksportpotentiale

for dansk energiteknologi

side 14

overskud 

efter tre år 

i slovakiet
Stadig fl ere virksomheder vælger at out-
source en del af produktionen til udlandet. 
For direktør Torben Strand (billedet), DKI 
Plast, er en ny fabrik i Slovakiet blevet en 
succes. Eksportfokus har taget pulsen på 
outsourcing til destinationerne Letland, Vest-
balkan, Ukraine, Bangladesh og Slovakiet

side 16-27
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 PARIS  BANGALORE  ATHEN  NEW DELHI  JAKARTA  BAGDAD  TEHERAN  DUBLIN  VERDEN VENTER

indien stormer frem

Med en høj stabil vækst er Indien i dag en af verdens mest 
dynamiske økonomier. Med en befolkning på lidt over en 
milliard og en købedygtig middelklasse på cirka 300 mil-
lioner, udgør Indien et attraktivt marked for danske virk-
somheder. Stor reportage fra Indien
side 32-64




