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Forord

Tillvaxtanalys fick i 2014 ars regleringsbrev i uppdrag att utveckla matmetoder och indika-
torer for att skatta effekterna av statens framjandeinsatser for internationalisering av sma
och medelstora foretag.

I slutrapporten for detta uppdrag (Effekter av statens framjandeinsatser for internationali-
sering. Slutrapport: utveckling av matmetoder och indikatorer, Tillvaxtanalys, Rapport
2015:03) foreslar vi en metod for utvardering av det svenska framjandet. Enligt metoden
jamfors de foretag som tagit del av internationaliseringsframjande tjanster med en kontroll-
grupp som inte har utnyttjat motsvarande tjanster. En utvardering av detta slag skulle ge
kunskaper om framjandets effekter. Det ar dock aven viktigt att skapa sig en bredare
forstaelse for framjandesystemets roll och féretagens behov och férvantningar.

Detta pm &r en pilotstudie dar flera olika metoder kombineras for att analysera sma och
medelstora foretags anvandning av fraimjandet och hur de etablerat export till en avlagsen
marknad. Studien behandlar fragor som: Hur inleder sma och medelstora foretag export till
svara marknader? Hur betydelsefullt ar det statliga framjandet i jamforelse med andra
kanaler for larande om internationalisering och utlandska marknader? Motsvarar utbudet
av framjandeinsatser foretagens aktuella behov for att kunna inleda export pa nya
marknader?

Rapporten har forfattats av professor Ari Kokko vid Copenhagen Business School, samt
Sara Johansson de Silva och Hanna Norberg. Projektledare for uppdraget hos Tillvaxt-
analys &r Carly Smith Jénsson.

Manga tack till de personer och representanter for olika foretag som tagit sig tid att svara
pa enkater och stéllt upp pa intervjuer for denna studie.

Ostersund, mars 2015

Bjorn Falkenhall
Tf. avdelningschef, Entreprendrskap och naringsliv
Tillvaxtanalys
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Sammanfattning

Stora olikheter mellan exportforetagen ger stora skillnader i behoven av
frédmjandetjanster

Det statliga exportframjandet har troligen en viktig roll for sma och medelstora foretags
internationalisering, men det ar svart att utvardera effekterna av framjandeinsatser. Ett av
de framsta problemen &r att utvarderingar ofta utgar fran ett urval av foretag som varit i
kontakt med en exportframjandeorganisation. Oavsett utfallet ar det svart att bedoma vad
som skulle hant utan exportframjandet. Aven om insatserna leder till att en exportrelation
uppstar finns det problem med kausalitet, eftersom exportframjandet avser att vara efter-
fragestyrt (atminstone i viss utstrackning): nya insatser inriktas pa lander som forvantas bli
intressanta exportmarknader.

Denna rapport analyserar export och exportframjande fran ett alternativt perspektiv. Istéllet
for att utga fran framjandet utgar vi fran en utlandsmarknad (region Asien, det vill saga
Sydasien och Mellandstern) och undersoker vilken roll framjandet spelat for alla sma och
medelstora foretag fran en svensk region (Skane, Halland, Blekinge och Kronobergs Ian)
som inledde en exportrelation med utlandsmarknaden under ett visst ar (2013). Analysen
baseras pa en kombination av registerdata fran SCB, en enkéatundersokning (genomford av
Sifo) och foretagsintervjuer (genomforda av forfattarna). Huvudfragorna i analysen ror
foretagens anvéandning av exportfrimjande, deras uppfattningar och kunskaper om
framjandet, och information om hur de kommit i kontakt med nya kunder pa export-
marknaden.

Liten roll for det statliga frdmjandet

Resultatet av analysen visar att det statliga exportframjandet inte var av stor betydelse for
de sydsvenska foretag som inledde export till Sydasien och Mellan6stern ar 2013. Endast
atta av de 51 foretag som ingick i enkatundersokningen hade anvant en statlig export-
framjare i samband med att exportrelationen etablerades, med svenska ambassader och
konsulat som de vanligaste kontaktytorna. Endast tva av foretagen hade anvant nagon av
de tjanster som Business Sweden erbjuder.

Samtidigt visade enkaten att de flesta foretag i urvalet kande till atminstone en del av de
framjandetjanster som finns att tillga, och hélften av foretagen hade nagon gang anvant en
statlig framjartjanst. Manga av foretagen hade ocksa anvéant icke-statliga framjartjanster.
Vidare framgick det att manga av foretagen var relativt erfarna, med tidigare export till
manga olika utlandsmarknader. Denna tidigare erfarenhet kan forklara den begransade
anvandningen av framjartjanster infér exporten till region Asien 2013.

| allménhet ansag foretagen att kvaliteten pa framjartjansterna var god; i synnerhet géllde
detta Handelskammarens tjanster.

De tolv djupintervjuer som genomfdrdes avsldjade stora olikheter mellan féretagen, men
ocksa nagra gemensamma teman. De flesta av de intervjuade foretagen hade utnyttjat olika
framjartjanster, men deras behov och anvandning av tjansterna varierade. Medan vissa
hade mycket god kunskap om, och erfarenhet av, de olika tjanster som det statliga frimjan-
det erbjuder fanns det ocksa nagra foretag som inte anvant nagot framjande alls. Bland
annat var de foretag som &gs av multinationella bolag relativt ointresserade av frdmjande-
tjanster, eftersom de redan hade goda internationella kontakter via moderbolaget.
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Négra av de gemensamma teman som framkom i intervjuerna rorde kvaliteten pa framjar-
tjanster. Flera foretag rapporterade att de hade bade goda och daliga erfarenheter, och att
en avgorande faktor var den enskilda framjarens/handlaggarens personliga egenskaper och
formaga. Flera av foretagen betonade ocksa betydelsen av utstallningar och massor som en
kanal for kundkontakter.

Rekommendationer: Utvérdering av exportframjandet

Nérmare analyser av tjansteforetagens roll i den svenska exporten &r motiverade.
I synnerhet &r det viktigt att undersoka vilken roll detalj- och partihandelsféretagen och
transportbranschen har for utvecklingen av varuexport.

Jamforande analyser av smaféretag som inleder export till grannlanderna (Norden)
respektive avlagsna marknader ar intressanta for att beskriva betydelsen av frimjande
vid olika stadier av foretagens internationalisering.

Analyser av fraimjandets effekter bor omfatta flera ar for att ge béttre maojligheter att
bedéma uthallighet och langsiktig exportframgang.

Det finns ett behov av kvantitativa analyser som kombinerar registerdata fran SCB
med data om kundforetag fran framjarorganisationerna.

Rekommendationer: Utformningen av exportframjandet

Insatserna for det statliga exportframjandet ar begrénsade och det finns anledning att
prioritera och fokusera resurser pa de grupper av foretag som har de storsta behoven av
framjande (och dér effekterna av frimjandet kan forvantas vara storst). Bland dessa bor
inga sma och medelstora foretag som exporterat till fraimmande marknader men inte
lyckats uppratthalla exportrelationen (sporadiska/temporara exportorer).

De enskilda handlaggarnas kompetens utgor en bas for exportfrdmjandet. Det &r viktigt
att det finns resurser for att starka framjarorganisationernas interna kunskaps- och
kompetensforsorjning.

De statliga framjarorganisationerna bor soka samarbete med icke-statliga aktorer
sasom Handelskammaren.

Utstallningar och méssor ar viktiga kanaler for att skapa kontakter med kunder och
samarbetspartners. Det statliga framjandet skulle kunna spela en storre roll pa detta
omrade genom att skapa plattformar dar svenska kunskapsomraden kan marknadsforas
i storre skala an vad nagot av de enskilda foretagen klarar av.

Marknadsforing genom internet spelar en allt storre roll, dven for internationell handel.
Det statliga framjandet skulle kunna bidra till sma och medelstora foretags tidiga
internationalisering genom att erbjuda stdd for utvecklingen av sarskilt anpassade
”exporthemsidor”.
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Summary

Different types of exporting firms require different types of trade promotion
services

Publicly funded trade promotion services appear to play an important role for the inter-
nationalisation of small and medium sized enterprises (SMES); however, it is difficult to
evaluate the impacts of trade promotion. Evaluations often focus on a population of firms
that have been in contact with organisations offering trade promotion services. This is
problematic for a number of reasons. Even if firms that have used the services are found to
have established new export relationships or increased export volumes, it is difficult to
establish causality as trade promotion is, at least to a certain extent, demand driven.
Moreover, new trade promotion services and initiatives are often targeted towards
countries that are expected to become important export markets.

This report analyses trade promotion from another perspective. Instead of studying a
population of firms that have used trade promotion services, we have chosen to study a
population that has begun exporting to a selected foreign market during a given year. The
region selected was the Asian region, as defined by Statistics Sweden, which includes
Southern Asia and the Middle East. The study is focused on the role trade promotion has
played for all the SMEs from a selected Swedish region (the four southernmost counties)
that started exporting to a market in the Asian region during 2013. For our analysis we
used a combination of official statistics from Statistics Sweden, a telephone survey
(conducted by Sifo) and interviews with firms (conducted by our research team). The main
issues studied were the firms’ experiences of trade promotion services, their views on and
knowledge of available services and, finally, information on how they came into contact
with customers on the new export market.

Publicly funded trade promotion plays a relatively small roll

The results of our analysis show that publicly funded trade promotion services were not of
great importance for the southern Swedish firms that began exporting to the Asian region
during 2013. Only eight of the 51 firms that took part in the survey had used the services of
a publicly funded trade promotion organisation when they began exporting to the region.
Swedish embassies and consulates were the most common public organisations contacted.
Just two of the firms had used Business Sweden’s services (formerly the Swedish Trade
Council).

We found that that majority of the firms in the population studied were aware of many of
the available publicly funded trade promotion services. Half of the firms had used publicly
funded services at some point. Many of the firms had also used private trade promotion
services. We also found that many of the firms studied were relatively experienced in
international trade, with previous export to several different foreign markets. This level of
experience may explain their limited use of trade promotion services in establishing export
to Asia in 2013.

In general the firms believe trade promotion services, in particular those offered by the
Chambers of Commerce, to be of a high quality.

The twelve semi-structured interviews conducted revealed greater differences among the
firms. The majority had previously used a variety of trade promotion services, but their
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needs and patterns of usage varied. While some were well informed and had experience of
the different publicly funded trade promotion services, there were others that had not used
any public services at all. The firms owned by multinational companies were generally
relatively uninterested in trade promotion services because they already had good access to
international contacts through the parent company.

Some of the common themes that arose in the interviews concern the trade promotion
services’ quality. A number of firms report both positive and negative experiences. The
personal qualities and abilities of the trade promotion organisations’ personnel emerged as
a critical factor. Many firms also emphasised the importance of exhibitions and trade fairs
for making new customer contacts.

Recommendations: further evaluation of trade promotion

* The role of service sector firms in Swedish exports merits further analysis, more
specifically the role of retail and wholesale firms as well as the transport sector in the
export of goods.

* A comparative analysis of how small firms begin exporting to neighbouring countries
(in the Nordic region) and to relatively distant markets would shed more light on the
importance of trade promotion in different stages of firms’ internationalisation.

* Analysis of the impact of trade promotion should span over several years to better
assess the endurance of trade relationships over time.

* There is a need for quantitative analysis that combines official statistics from Statistics
Sweden with data on which firms that have used the services of trade promotion
organisations

Recommendations. the design of trade promotion services

* The portfolio of publicly funded trade promotion services is limited. Therefore it is
relevant to target resources where they are most needed, and where they can be
expected to be most effective. SMEs that have exported to foreign markets at some
time, but without succeeding in maintaining the export relationship (sporadic/-
temporary exporters) should be prioritised.

* Human resource management is critical to the quality of trade promotion organisa-
tions’ services, as the individual staff members’ abilities affect the quality of services.
It is important that resources are dedicated to staff training and competence develop-
ment.

* The publicly funded trade promotion organisations should seek greater cooperation
with non-state actors, such as the Chambers of Commerce.

» Exhibitions and trade fairs are important avenues for firms to establish contact with
customers and other partners. Publicly funded trade promotion could play a greater
role here, for example by creating platforms to market Swedish areas of strength and
competence.

* Theinternet is playing an ever greater role in marketing, even as regards international
trade. Publicly funded trade promotion could contribute to a faster internationalisation
of SMEs by offering support for the development of export-oriented web pages.
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1 Inledning

Ett problem med mikroekonomiska analyser av effekterna av exportframjande atgarder ar
att de ofta utgar fran ett urval av foretag som kommit i kontakt med olika framjar-
organisationer, som exportrad, exportkreditorganisationer och andra myndigheter. Aven
om dessa kontakter kan ge upphov till betydande exportfloden finns det en osdkerhet som
ror kausalitet. Inledde foretaget i fraga sina exportaktiviteter som ett resultat av kontakt-
erna med framjandeorganisationerna, eller hade foretaget redan beslutat sig for att
exportera nar det tog kontakt med organisationen? Aven om initiativet togs av framjar-
organisationen kan det vara svart att pavisa kausalitet. Exportrad och andra organisationer
sprider inte sina resurser slumpmassigt over alla tankbara marknader, utan vanligtvis finns
en fokusering som baseras pa ekonomiska trender och forvantningar om framtida utveck-
ling. Snabbvaxande nya marknader, stora ekonomier, och ekonomier som gar igenom
reformer som skapar tillvaxtpotential hor vanligtvis till prioriteringarna nér framjar-
organisationerna beslutar om hur resurserna ska utnyttjas. Men &ven om dessa framjande-
insatser leder till handel ar det svart att saga vad som skulle hant utan framjandet. Kanske
skulle foretagen sokt sig till dessa destinationer anda, eftersom det handlar om intressanta
marknader dar nya mojligheter haller pa att uppsta?

For att hantera detta kausalitetsproblem och for att bidra med ett nagot annorlunda
perspektiv till diskussionen om exportframjandets roll och effekter utgar denna analys inte
fran ett urval foretag som varit i kontakt med framjarorganisationer som Business Sweden
och EKN, utan baseras istéllet pa den population av foretag som nyligen borjat exportera
till en region dar Business Sweden och andra framjare finns narvarande. Analysens geo-
grafiska fokus ligger pa den region som SCB definierar som Asien, och som omfattar Syd-
och Vistasien men inte Fjarran Ostern.!

Analysen kombinerar registerdata fran SCB, en enkatundersokning och foretagsintervjuer
for att identifiera vilken roll framjandeinsatser haft i samband med att svenska foretag
etablerade ny export i region Asien ar 2013. Studien kombinerar saledes tre informations-
kallor:

1. Registerdata fran SCB har anvants for att identifiera alla sma och medelstora foretag i
Skane, Halland, Blekinge och Kronobergs Ian som borjade exportera till region Asien
ar 2013 (och som inte exporterade till regionen under de tva foregaende aren). SCB:s
registerdata anvands ocksa for att beskriva foretagens egenskaper (storlek, alder,
branschtillhorighet och erfarenhet av internationell handel).

2. En enkatundersokning har riktats till alla féretag i populationen. Enkatunderstkningen
omfattar fragor om hur foretagen initierat exportaffarerna med region Asien, vilken
roll som olika statliga och icke-statliga framjarorganisationer spelat i processen, och
vilka erfarenheter och kunskaper foretagen har om de olika framjarorganisationernas
tjanster.

! Afghanistan, Armenien, Azerbajdzjan, Bahrain, Bangladesh, Bhutan, Fér. Arabemiraten, Georgien, Indien,
Irak, Iran, Israel, Jordanien, Kazakstan, Kirgizistan, Kuwait, Libanon, Maldiverna, Nepal, Oman, Pakistan,
Qatar, Saudiarabien, Sri Lanka, Syrien, Tadzjikistan, Turkmenistan, Uzbekistan, VVastbanken/Gazaremsan,
Yemen.
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3. Mera detaljerade intervjuer har genomforts med ett urval av foretagen i population, for
att tydligare forsta foretagens internationalisering, hur de etablerar kontakter pa fram-
mande marknader och vilka erfarenheter de har av olika typer av framjande.

Analysen omfattar tre delar. | kapitel 2 diskuteras de teoretiska argumenten for export-
framjande och en del av de empiriska resultaten fran tidigare forsok att méta effekterna av
exportframjande. | kapitel 3 redovisas och diskuteras enkatundersékningen. Intervjuerna
presenteras och sammanfattas i kapitel 4, medan slutsatser och rekommendationer for
vidare analys av fraimjandets effekter diskuteras i kapitel 5. Nagra av rekommendationerna
ror ocksa utformningen av det statliga framjandet.

10
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2 Argument for exportframjande och tidigare studier
av effekterna av exportframjande

Export ar svart. De allra flesta foretag — och i synnerhet de allra flesta smaféretag — maste
anstranga sig hart for att komma in pa utlandska marknader. De som lyckas ta sig in pa en
exportmarknad kan ofta se fram emot nagra svara ar innan de kan etablera en permanent
position pa den frammande marknaden. Det kravs ett omfattande larande om lokala
marknadsforhallanden, lagar och regler, kunder, konkurrenter och samarbetspartners innan
foretaget kan mata sig med lokala foretag som har en naturlig férankring pa marknaden.
Det allmanna monstret ar att de flesta sma och medelstora foretag far forsoka flera ganger
innan de lyckas befasta sin position pa exportmarknaden — manga misslyckas under de
forsta aren och far backa tillbaka till hemmaplan for att eventuellt forsoka igen vid ett
senare tillfalle. Faktum &r att det i de allra flesta l&nder finns flera rena hemmamarknads-
foretag dn kontinuerliga exportdrer, och lika manga “temporira exportorer” som foretag
som exporterar varje ar. Med termen “temporira exportdrer” menas foretag som lyckas
exportera vissa ar, men som inte klarar av att forsvara sina exportmarknadsandelar 6ver tid,
utan ocksa uppvisar ar utan export. For Sveriges del rapporterar SOU 2008:90 att 42
procent av de cirka 14 000 foretagen i tillverkningsindustrin var rena hemmamarknads-
foretag (med bara inhemsk forsaljning) under perioden 1997—-2004. De kontinuerliga
exportorerna (som exporterade varje ar) utgjorde 28 procent av foretagsbefolkningen,
medan 29 procent var temporara exportorer, som fanns med i exportstatistiken vissa ar
men inte andra.

Nar det géller export till avlagsna och okanda marknader ar det &nnu svarare att lyckas. De
flesta exporterande smaforetag exporterar bara till en enda utlandsk marknad, och den
ligger oftast i Norden. Antalet exportérer och exportvolymerna faller snabbt redan nér vi
ser pa den gemensamma EU-marknaden (utanfér Norden). Over 70 procent av exporten
fran tillverkningsindustriforetag i storleksklassen 11-50 anstallda gick till Norden och
EU15 for nagra ar sedan (SOU 2008:90); fokuseringen pa narmarknaden var annu starkare
for de mindre foretagen. Under de senaste aren har de icke-europeiska marknaderna blivit
viktigare nar den europeiska efterfragan stagnerat som ett resultat av finanskrisen, men
manga sma och medelstora féretag har haft svart att omdirigera sin export fran grann-
landerna till avlagsna tillvaxtmarknader (Kokko m.fl., 2014). Kunskaperna om dessa
frammande marknader &r av naturliga sk&l mindre &n kunskaperna om grannlénderna, och
riskerna upplevs som storre, inte minst pa grund av oro for svaga institutioner inom rétts-
vésendet.

Det ar troligt att tillvaxtmarknadernas och utvecklingslandernas andelar av varldsekonomin
kommer att fortsatta att véaxa under de kommande artiondena, om &n i nagot langsammare
takt &n under det senaste artiondet da tillvaxten i Europa och USA hallits tillbaka av
finanskrisen. Fortsatta anstrangningar for att 6ka narvaron pa icke-europeiska marknader ar
darfor nédvandiga. Nagra av de utmaningar som kan forutses géller foretagens vilja och
formaga att investera i exportmarknadskunskap. For sma och medelstora foretag skulle
detta kunna bli ett hinder for fortsatt internationalisering. Exportmarknadskunskapen &r i
stor utstrackning en fast kostnad — det kravs i princip lika mycket kunskap av bade sma
och stora foretag som vill ta sig in pa en avlagsen exportmarknad. Medan det stora fore-
taget kan fordela kostnaderna pa en stor forséljningsvolym star det lilla foretaget infor ett
dilemma. Kommer det fortfarande att kunna konkurrera om marknadsandelar om de lagger
ut samma kostnader pa en mycket mindre forséljningsbas?

11
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Exportframjandet har som sitt huvudsyfte att underlatta sma och medelstora foretags
internationalisering. Om alla enskilda foretag tvingas lagga ut hela kostnaden for att skaffa
nodvandig exportkompetens och exportmarknadskunskap kommer manga att vélja att inte
gora det. Detta skulle emellertid utgdra ett marknadsmisslyckande, eftersom den nédvén-
diga kunskapen till stora delar &r en kollektiv nyttighet: kunskapen om till exempel vilka
tullbestammelser som galler vid forsaljning till en frimmande marknad férbrukas inte nar
den anvands av en aktor, utan finns kvar och kan anvandas ocksa av andra. Den fria
marknaden tenderar att producera for lite av sadana varor och tjanster som ar kopplade till
kollektiva nyttigheter. En organisation for exportfraimjande kan atgarda marknads-
misslyckandet genom att ta pa sig uppgiften att samla och utveckla de kunskaper som
kravs, och sedan formedla dessa till manga olika anvandare, antingen gratis eller genom att
fordela kostnaden mellan foretagen pa ett lampligt satt. Huvudsyftet ar att se till att varje
enskild anvéndare slipper att sjalv betala hela kostnaden for att ta fram kunskapen. Med
lagre kostnader for exportmarknadskunskap kan det férvantas att fler féretag har en
mojlighet att forbereda sig val infor sina exportsatsningar: troskeln for att forsoka ta sig in
pa utlandska marknader blir lagre och andelen framgangsrika exportsatsningar kan ocksa
forvantas ka. Med en hogre volym av export kan bade producenter och konsumenter
uppna hogre nytta och valfard.

Samma argument som rér exportforetagens behov av exportmarknadskunskap kan ocksa
anvandas for den finansiella sektorns behov av kunskaper om utlandska marknader. For att
kunna bedéma om det & mojligt att ge krediter till ett foretag som avser att géra en export-
satsning krévs att banken eller kreditgivaren bedémer riskerna som &r kopplade till export-
satsningen. FOr att gora det kravs detaljerad kunskap om exportmarknaden, och det &r kost-
samt att ta fram denna kunskap. Om banken endast har ett fatal kunder blir den samlade
kostnaden for att erbjuda en kredit mycket hog — rantan ska inte bara aterspegla riskerna i
projektet, utan den ska ocksa tacka kostnaderna for att kunna bedéma riskerna pa den
frammande marknaden. Om varje enskild bank eller kreditgivare sjélv ska gora risk-
bedémningar blir de exportrelaterade krediterna dyra, och fa foretag kommer att ha rad att
genomfora exportsatsningar. En specialiserad organisation som tar pa sig uppgiften och
kostnaderna for att bedéma landrisker och sedan fordelar dessa kostnader pa ett stort antal
kunder skulle kunna bidra till att fler foretag far rad att gora exportrelaterade investeringar
(se Kokko, 2013).?

Mot bakgrund av resonemanget ovan kan det hévdas att de teoretiska argumenten for
exportframjande &r starka. Pa grund av att det finns omfattande kostnader som &r kopplade
till export &r det i forsta hand de mest produktiva féretagen som lyckas bli exportorer. Nar
de val har etablerat en stark position pa den internationella marknaden &r det troligt att de
kan stérka sitt produktivitetsforsprang ytterligare. Eftersom de inte begransas av efter-
fragan pa den inhemska marknaden kan de véxa sig storre an icke-exporterande foretag,
vilket ger mojligheter att dra nytta av stordriftsfordelar i produktionen och mojligtvis &ven
i innovationsverksamheten. De internationella kontakter som féljer av exporten kan ocksa

2| vissa fall kan marknadsmisslyckanden hanteras med privata l6sningar: privata konsultféretag som &r
specialiserade pa exportmarknadskunskap ar exempel pa detta. | andra fall kan grupper av foretag enas om
kollektiva losningar: Handelskammaren &r ett exempel pa detta. Om kostnaderna for att erbjuda den kollektiva
nyttigheten dr hoga och risken for “fripassagerare” ocksé dr hog, sé att icke-betalande foretag inte kan hindras
att anvéanda nyttigheten, kan det vara omdjligt att hitta marknadsldsningar. Om alla vet att nyttigheten kommer
att finnas tillganglig utan kostnad om den vil finansieras och produceras av ndgon annan ar incitamenten att
betala mycket l&ga. Statliga ingrepp kan da bli nddvandiga for att finansiera produktionen av nyttigheten och
for att fordela kostnaden mellan anvandarna. Exempel pa detta kan vara ett lands nationella forsvar eller
landets réttsvasende.
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bidra med kunskaper som kan leda till snabbare teknikutveckling och produktivitets-
tillvaxt. Om en stérre andel av foretagen i en ekonomi kan bli framgangsrika exportorer
kan det bidra till snabbare tillvaxt och utveckling, bade genom att landet utnyttjar sina
konkurrensfordelar pa ett effektivare satt och genom att internationaliseringen kan leda till
hogre produktivitet och snabbare teknisk utveckling.

De empiriska erfarenheterna av fraimjandet ar dock blandade. En svensk studie som
nyligen publicerats (Eliasson m.fl., 2010) betonar de motstridiga resultaten i existerande
analyser av effekterna av export- och internationaliseringsframjande. A ena sidan finns det
ett antal studier pa makroplanet som forsoker mata effekten av ambassader och konsulat
(Rose, 2007), exportframjarkontor (Gil m.fl., 2008), statsbesok (Nitsch, 2007) och per-
capita utgifterna for exportfrdmjande (Lederman m.fl., 2010) och finner att dessa har varit
positiva. A andra sidan finns det flera studier pa bransch och féretagsnivéa som inte kan
finna nagra signifikanta effekter av framjandeinsatser (Bernard och Jensen, 2004; Alvarez,
2004; Gorg m.fl., 2008). Den slutsats som Eliasson m.fl. (2010) drar fran dessa resultat &r
att mindre resurser bor laggas pa exportframjande och storre anstrangningar bér goras for
att sanka handelshinder och skapa ett gott n&ringsklimat som gor det mojligt for foretagen
att 6ka sin produktivitet sa mycket att de klarar av att hantera kostnaderna for att ta sig in
pa utlandska marknader. En alternativ — eller kompletterande — tolkning av samma resultat
ar att exporten kan framjas om exportkostnaderna sanks, sa att dven foretag med lagre
produktivitet klarar av att ta sig in pa exportmarknaden.

Resultaten fran utvarderingar av olika framjandeorganisationer komplicerar bilden.
Utvarderingar som enbart méter kundngjdhet bland de exportfrdmjande organisationernas
partnerforetag kan antas dvervérdera effekten av framjandet, men det finns ocksa ett
okande antal studier som fokuserar pa ekonometriska analyser och matchade urval av
foretag dar framjandeorganisationernas kunder jamférs med kontrollgrupper av liknande
foretag som inte tagit del av samma framjartjanster. Tillvaxtanalys (2014) identifierar ett
antal av dessa studier, som forsokt mata framjandets effekter i lander som Danmark
(Munch, 2013), Finland (Hyytinen m.fl., 2011), Norge (Innovasjon Norge, 2014) och Stor-
britannien (Breinlich m.fl., 2012; Driffield m.fl., 2010; Girma m.fl., 2005; Rogers och
Helmers, 2008, 2010). Aven om det finns en viss variation mellan studierna &r det domi-
nerande resultatet att framjandeinsatser verkar ha positiva effekter pa de féretag som pa-
verkas av insatserna.

Det bor noteras att alla de allra flesta analyser pa foretagsniva utgar fran foretag som varit i
kontakt med framjandeorganisationer, och som i bésta fall jamfors med kontrollgrupper
som inte har utnyttjat motsvarande tjanster. Studier av den typen kan ge insikter i hur
effektivt frimjandet &r (trots att det finns det begransningar dven inom detta omrade®) men
de séger inte mycket om hur viktigt frimjandet &r i ett bredare perspektiv, i jamférelse med
andra kanaler for larande om exportkompetens och exportmarknadskunskap. Manga entre-
prencdrer har omfattande kunskaper om frammande marknader, invandrare kan bidra med
information om och kontakter i sina hemlander (Hatzigeorgiou och Lodefalk 2014), stora
foretag kan ta med sig sina underleverantérer till utlindska marknader, det finns gott om

® Ett problem uppkommer i de fall d& frimjandeorganisationen explicit baserar sina beslut om landfokusering
pé de tendenser i omvarlden som leder till att vissa lander blir mera intressanta som exportdestinationer. Om en
framjare bestammer att i forsta hand satsa pd marknader som redan bérijat bli intressanta av skél som inte har
med framjandet att géra ar det mycket svart att bedéma vilken oberoende eller ytterligare effekt framjandet har
pé exporten. Om organisationens beslut om landfokusering ar val avvégda kommer de att verka p& marknader
som skulle uppvisa stora exportdkningar dven utan framjandet.
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konsulter och radgivare som séljer sin expertis pd kommersiella villkor, och kunskaper om
frammande marknader kan spridas via sociala natverk. Méssor och utstallningar har lange
fungerat som motesplatser mellan potentiella kunder och deras leverantérer, och internet
har under de senaste 20 aren fatt en allt viktigare roll for att koppla ihop séljare och képare
pa den internationella marknaden. Hur viktigt &r det formella exportframjandet, i synnerhet
det som drivs av statliga organisationer, i detta perspektiv? De existerande studierna har
heller inte nagot tydligt fokus pa vilka behov som internationaliserande sméa och medel-
stora foretag har. Hur val tacker existerande framjandetjanster dessa behov?

De foljande avsnitten sammanfattas resultaten av en enkatundersokning och en serie inter-
vjuer med ett urval féretag som valts ut pa basis av sin internationalisering, snarare &n sitt
bruk av olika framjandetjanster. Avsikten &r att belysa hur viktig det statliga framjandet &r

i férhallande till andra kallor till exportmarknadskunskap, att bedéma foretagens kunskaper
om vilka framjartjanster som finns tillgangliga, och att diskutera nya satt att mata effekt-
erna av statliga framjarinsatser.
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3 Enkdtundersokning av sma och medelstora
exportforetag i Sydsverige

For att undersoka vilken roll som det statliga framjandet spelar for svenska sma och medel-
stora foretags export har studien samlat in primardata genom en enkétundersékning och
intervjuer med sma och medelstora foretag i Sydsverige.

Populationen for enkétstudien utgjordes av alla sma och medelstora foretag (under 200
anstallda) i Skane, Halland, Blekinge och Kronobergs lan som enligt SCB:s handels-
statistik under 2013 exporterade till nagot land i den region som SCB benamner Asien
(Mellanostern och Sydasien; Fjarran Ostern kategoriseras som en separat region), men som
inte hade registrerat nagon export till regionen under 2012 eller 2011. Syftet har varit att
fanga upp foretag som inte har haft en etablerad export till regionen, utan som nyligen
inlett en exportrelation med regionen. Region Asien har valts som geografiskt malomrade
eftersom det kan anses vara relativt avlagset” och ddrmed ocksa relativt oként for svenska
sma och medelstora foretag — och som darmed kan anses vara en svar marknad dar
framjandeinsatser bor vara anvandbara — samtidigt som Sverige har en relativt god néarvaro
i regionen. Business Sweden har kontor i Forenade Arabemiraten, Indien, Irak, Kazakstan
och Saudiarabien, och ambassaderna i regionen (Afghanistan, Férenade Arabemiraten,
Armenien, Azerbajdzjan, Bangladesh, Georgien, Indien, Irak, Iran, Israel, Jordanien,
Kazakstan, Pakistan, Saudiarabien, Qatar) kan ocks bidra till olika typer av framjande”.
Vidare finns Enterprise Europe Network representerade i Armenien, Indien och Israel.
Fokus har legat pa att fanga upp alla nya exportorer, oavsett om de haft en relation till
nagon framjarorganisation, for att kunna bedéma vilken roll det statliga framjandet och
andra kallor till exportkompetens och exportmarknadskunskap spelar i etableringen av
export till avlagsna marknader. Det &r uppenbart att ett urval baserat endast pa foretag som
haft en relation med statliga framjarorganisationer skulle ge en mycket annorlunda (och
mindre fullstdndig) bild av framjandets roll och effekter.

Sammanlagt identifierade SCB 235 foretag som uppfyllde dessa villkor. Som en jamforel-
se kan det noteras att det i hela Sverige fanns ca 1100 foretag som uppfyllde urvals-
kriterierna. | ett forsta steg kontaktades alla 235 foretag brevledes av Tillvéaxtanalys, som
forklarade syftet med enké&ten och forvarnade dem om att Sifo skulle genomfora telefon-
intervjuer. Darefter kontaktades foretagen per telefon av Sifo, som sokte kontakt med den
person i foretaget som hade ansvar for exportforséljningen. Nar kontakt etablerats genom-
fordes en telefonintervju dar frageformularet fylldes i enligt de svar som gavs av foretagen.
Totalt lyckades Sifo na 62 av 235 foretag. Storsta delen av bortfallet forklarades av att Sifo
inte kunde na foretaget eller den exportansvarige pa foretaget trots ett flertal forsok, men i
30 av fallen végrade foretaget att delta av principskal eller av andra anledningar. Ytter-
ligare ett tiotal foretag hade upphort att existera eller var vilande. Av de 62 fGretag som
genomforde intervjuerna havdade 11 att de inte exporterat nagot till region Asien under
2013, och de foll darfor ifran®. Detta betyder att telefonintervjuerna resulterade i 51

* Ambassaden i Damaskus har av uppenbara skal inte raknats med i denna lista.

® Det &r oroande att en s8 stor andel av de foretag som identifierats som exportorer i SCB:s officiella statistik
havdar att de inte har ndgon export till regionen. En mjlig orsak ar den osékerhet som alltid uppkommer da
svaren baseras pé enskilda individers ofullstandiga kunskaper om foretagets verksamhet. Denna typ av
osékerhet ar svar att undvika. En annan méjlig forklaring kan vara att mycket export sker via mellanhander,
och att detta kan skapa osékerhet kring vem som faktiskt anser sig vara exportor — producenten eller
mellanhanden/leverantoren. De 11 foretag (av 62 foretag som svarat pa telefonenkéten) som séager att de inte
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anvandbara svar, det vill sdga en svarsfrekvens pa knappt 22 procent. Pa grund av det
relativt 1aga antalet observationer ar det inte meningsfullt att anvanda avancerade ekono-
metriska metoder for att analysera enkatsvaren — antalet observationer ar for 1agt for att ens
relativt enkla regressionsmodeller ska ge statistiskt signifikanta resultat. En noggrann
beskrivning av datasetet ar trots det vardefullt for att identifiera monster och generera
hypoteser om sambandet mellan export och frimjande.

Den enkat som anvandes vid telefonintervjuerna aterfinns som Bilaga 1 till denna rapport.
Foljande avsnitt diskuterar resultaten fran enkaten, med en sammanfattning av alla svar
samt en uppdelning som skiljer mellan foretag av olika storlek, alder och industri-
tillhorighet.

Tabell 1 visar férdelningen av enkétsvaren 6ver storleksklasser, med information om fore-
tagens alder, industritillhérighet, och sammanlagd exportvolym till alla marknader 2013.

| Bilaga 2 presenteras motsvarande data for hela populationen bestaende av 235 foretag.
Medianforetaget i urvalet hade 5-9 anstéllda, grundades omkring ar 2001, verkade i
tjansteindustrin (ofta inom partihandel) och registrerade en sammanlagd export inom inter-
vallet 2-5 miljoner kronor ar 2012. Den underliggande populationen uppvisar liknande
drag — den mest betydande skillnaden &r att urvalet har ett mindre antal observationer for
medelstora foretag (med 50-199 anstéllda).

Tabell 1 Deskriptiv statistik for ingdende foretag

Storleks- Antal Genomshitts- Industritillhdrighet Exportvolym?
klass (antal | foretag | alder (antal (antal foretag) (median)

anstillda) ar 2013)

Tillverknings- Tjanster | Tillverknings- Tjanster
industri’ industri

0 7 7 2 5 1 1
14 15 12 5 10 3 2
5-9 10 12 3 7 4 3
10-19 7 19 3 4 5 4
20-49 9 19 5 4 6 5
50-99 1 42 0 1 -- 7
100-199 2 22 2 0 6 --
Totalt 51 16 20 31 4 3

Noter:* Gruppen “Tillverkningsindustri” omfattar dven jord-och skogsbruk (6 féretag) och byggverksamhet (6 foretag). ° Storlekskiasser for
export: 1. 1-249 999 SEK, 2. 250 000-999 999 SEK, 3. 1 000 000-1 999 999 SEK, 4. 2 000 000—4 999 999 SEK, 5. 5 000 000-9 999 999
SEK, 6. 10 000 00049 999 999 SEK, 7. 50 000 000-99 999 999 SEK

Den stora andelen tjansteforetag ar anmarkningsvard och vacker ett antal fragor. Ofta finns
det ett implicit antagande om att internationella foretag framst aterfinns inom tillverknings-
industrin — bade makrostatistik som visar pa ett allt storre tjansteinnehall i exporten och
fordelningen av foretag i denna undersékning ger en annan bild. Det ar emellertid inte fullt
klarlagt hur enskilda tjansteféretags export bidrar till sysselsattning, foradlingsvérde och
valfard i hemlandet. Medan det kan antas att den export av hogteknologiska tjanster som
genomfdrs av tekniska konsulter och forskningsbaserade foretag har starka positiva effekt-

exporterar &terfinns dock inte i nagon specifik sektor eller storleksklass, utan de &r spridda over béde
tillverkningsindustri och tjansteindustri. Det finns utan tvivel anledning att efterlysa ndrmare analys av hur
export som involverar mellanhénder registreras, och vad som kan forklara gapet mellan den officiella
statistiken och foretagens egna uppgifter.
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er pa Sverige ar det mindre klart hur vi paverkas av den omfattande exporten fran foretag
verksamma inom partihandel — precis halften av tjansteféretagen i populationen (71 av 142
foretag) verkar inom partihandel och detaljhandel. Om deras export i betydande utstrack-
ning bestar av varor och tjanster som producerats i Sverige och som bidrar till syssel-
sattning och foradlingsvérde pa hemmaplan bor de ses som viktiga exportframjare — om de
framst formedlar varor och tjanster fran andra lander har de dock en mindre effekt pa den
svenska ekonomin. Problemen med att bedéma effekter ar annu stérre nér det géller de
foretag som fraktar varor 6ver granserna. Drygt 20 procent av de exporterande tjanste-
foretagen i populationen (29 av 142 foretag) aterfinns inom kategorierna ’Viagtransport,
godstrafik” och ”Taxitrafik” och dessa kan antas ha en mycket begrinsad direkt effekt pa
landets varuexport.

3.1 Destinationsmarknader

Figur lvisar destinationsmarknaderna i region Asien for de 51 foretagen i urvalet. Indien
och Forenade Arabemiraten (framst Dubai och Abu Dhabi) &r de framsta destinationerna,
med 22 exporterande foretag ar 2013. Pakistan och Saudiarabien registrerar tio foretag var
och flera av de andra landerna i Mellandstern forekommer upprepade ganger. De central-
asiatiska landerna ar svagt representerade, med ett fatal exportrelationer till Azerbajdzjan,
Georgien och Kazakstan, men ingen export till Armenien, Kirgizistan, Tadzjikistan, Turk-
menistan eller Uzbekistan. Nepal och Bhutan i Sydasien, samt Palestina och Jemen i
Mellandstern saknas ocksa bland destinationslanderna.
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Figur 1 Exportdestinationer for féretagen i urvalet (antal féretag med export till landet)
Kélla: Egna berdkningar, dataset frdn SCB/SIFO.

Med nagra fa undantag exporterade de flesta foretagen i urvalet till en eller hogst tva mark-
nader i region Asien, men alla utom sju av foretagen exporterade ocksa till andra regioner
&n Asien, med Norden och EU som de vanligaste destinationerna. Dessutom hade flera av
foretagen erfarenheter fran tidigare export till region Asien. Tabell 2 visar att 18 av
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foretagen hade exporterat till regionen vid nagot tillfalle mellan ar 2000 och 2011.
Dessutom kan ytterligare nagot av de aldre foretagen ha exporterat till regionen innan ar
2000 (men i analysen har vi inte haft tillgang till handelsdata fran aren innan 2000). Detta
tyder pa att dven om foretagen i genomsnitt ar relativt sma och unga har de i allmanhet
exporterfarenhet fran flera lander och regioner.

Tabell 2 Har foretaget exporterat till region Asien innan 2011? (Antal foretag)

Nej Ja
Storleksklass 0-9 anstéllda 22 10
(32 féretag)
10- anstallda 11 8
(19 foretag)
Industri Tillverkningsindustri 11 9
(20 foretag)
Tjansteindustri 22 9
(31 foretag)
Etableringsar Innan &r 2000 11 13
(24 foretag)
Efter r 2000 22 5
(27 foretag)
Sammanlagt (51 foretag) 33 18

Kélla: Egna berdkningar, dataset frén SCB/SIFO.

Den sa kallade Uppsalamodellen for internationalisering havdar att de allra flesta foretag
borjar sin internationalisering genom att exportera till grannlédnder och andra destinationer
som uppvisar kulturella och institutionella likheter med hemlandet — exporten till mera
avlagsna destinationer och mera avancerade former av internationalisering (till exempel
direktinvesteringar) brukar inte komma igang forran foretaget skaffat sig ytterligare
kunskaper om fraimmande marknader (Johanson och Vahine, 1977, 2009). Faktum &r att
vissa av foretagen i urvalet redan har erfarenhet av mera avancerad internationalisering —
tio av foretagen som svarat pa enkaten rapporterar att de nagon gang har genomfort direkt-
investeringar utomlands, framst inom EU. Malgruppen bestar saledes inte i huvudsak av
nyligen internationaliserade foretag, utan snarare foretag som kommit en bit pa vég i sin
exportutveckling. Dock bor det papekas att ett halvdussin av foretagen inte etablerats
forran 2012 och 2013: att de redan 2013 uppvisade export till en sa avlagsen region som
Asien betyder att de avviker fran det traditionella monstret och kan kategoriseras som
“born globals”, det vill siga foretag som ar internationaliserade redan fran forsta borjan
(Knight och Cavusgil, 2002).°

3.2 Exportkanaler

Tabell 3 visar hur foretagen nadde sina kunder i region Asien. Knappt halften av urvals-
foretagen representerades av en agent eller grossist pa destinationsmarknaden och en
knapp fjardedel av foretagen hade en egen representant som hanterade forséaljning och

8 Alla sex foretag som kan kallas “born global” verkar i tjénstesektorn, med partihandel som den vanligaste
verksamheten. Det &r inte forvanande att foretag inom denna bransch ofta kan vara “born global”: de flesta
foretag inom branschen registrerar ocksa omfattande import fran ett tidigt stadium och det ar troligt att
relationerna med utlandska séljare och leverantérer bidrar med kunskap och information om majligheterna pa
utlandska marknader.
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kundkontakter. Sju av foretagen (framst relativt nybildade tjansteféretag utan tidigare
erfarenhet fran regionen) rapporterar ocksa att de representerades av en svensk offentlig
aktor pa destinationsmarknaden. Samtidigt hade de flesta foretagen aven direkt export till
enskilda kunder pa exportmarknaden — i synnerhet mindre foretag, foretag i tjanste-
industrin och foretag utan tidigare erfarenhet av export till regionen ar beroende av direkta
kontakter med kunderna. Detta betyder att manga foretag anvander flera olika kanaler for
att na sina kunder i region Asien, men 21 av foretagen exporterar endast direkt till enskilda
kunder, utan att ta hjalp av agenter, grossister, eller andra representanter. De foretag som
har investerat i nagon typ av lokal representant pa exportmarknaden kan férvantas ha ett
starkare strategiskt fokus pa export an de bolag som endast exporterar direkt till enskilda
kunder — uppenbarligen ar exporten strategiskt viktig for 6ver halften av foretagen i
urvalet, eftersom de har ndgon typ av representant pa marknaden.

Tabell 3 Hur férmedlas exporten till kunderna pé destinationsmarknaden? (Antal foretag)

Exporterar Representeras Har en egen Exporterar
via en av en svensk representant direkt till
agent/ offentlig aktor pd enskilda
grossist pa pa destinations- kunder pa
destinations- destinations- marknaden destinations-
marknaden marknaden marknaden
Storleks- 0-9 anstallda 10 4 6 27
klass (32 foretag)
10- anstallda 13 3 6 14
(19 foretag)
Industri Tillverknings- 9 1 4 15
industri
(20 féretag)
Tjansteindustri 14 6 8 26
(31 féretag)
Etablerings- Innan ar 2000 12 2 6 22
ar (24 foretag)
Efter &r 2000 11 5 6 19
(27 féretag)
Erfarenhet Tidigare export 11 2 5 14
till regionen
2000-2010
(18 foretag)
Ingen tidigare 12 5 7 27
export till
regionen
2000-2010
(33 foretag)
Sammanlagt (51 foretag) 23 7 12 41

Kélla: SCB/SIFO dataset.
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3.3 Kontakter med statliga och icke-statliga framjare

Séasom diskuterats ovan ar det stora behovet av marknadskunskap och exportkunskap ett av
motiven for det offentliga exportfrdmjandet. Den offentliga framjarorganisationen kan ta
pa sig uppgiften att samla in och bygga upp nédvandig kunskap, och sedan férmedla denna
kunskap till foretagen till en kostnad som &r lagre an det som skulle krévas om varje
enskilt foretag var tvunget att skaffa sig kunskapen pa egen hand. | basta fall skulle fram-
gangsrika framjarinsatser kunna forkorta vagen till 1angsiktigt framgangsrik export och
reducera antalet misslyckade forsok att etablera narvaro pa exportmarknaderna. De flesta
lander erbjuder ocksa flera olika typer av offentliga framjartjanster — en del av den svenska
institutionella éverbyggnaden for framjandet diskuteras i Tillvéxtanalys (2014) och SOU
2008:90. Enkaterna ger ocksa detaljerad information om vilka framjartjanster foretagen i
urvalet har anvént for sin export till region Asien 2013 och vid andra tillfallen. Denna
information ar intressant bade for att forsta utfallet av forsdken att etablera export under
2013 och for att bedoma i vilken utstrackning svenska sma och medelstora foretag med
exportambitioner kanner till och anvander de framjartjanster som finns att tillga.

I enkatundersokningen tillfragas foretagen om sina kontakter med sex olika statliga
framjarorganisationer (Business Sweden, EKN, Almi, Tillvaxtverket, Enterprise Europe
Network, och svenska ambassader och konsulat), samt kommunala och regionala aktérer
och Handelskammaren. Tabell 4 sammanfattar enkatdeltagarnas erfarenheter av de sex
statliga framjandeorganisationerna, medan Tabell 5 fokuserar pa de icke-statliga aktorerna,
det vill saga kommunala och regionala aktorer och Handelskammaren. Det framgar att
endast en liten andel av foretagen utnyttjat statliga framjartjanster i samband med exporten
till region Asien 2013, och att det finns lika manga kontakter med ambassader och konsulat
som med de andra fem statliga framjarorganisationerna sammanlagt. Dessutom har manga
foretag tidigare erfarenheter fran kontakter med olika statliga framjarorganisationer.

| synnerhet har tjansterna fran Business Sweden och Almi anvants i ett relativt stort antal
fall. Daremot har inte ett enda foretag i urvalet anvént de tjanster som erbjuds av Enter-
prise Europe Network. Ser vi mera detaljerat pa vilka av foretagen som haft kontakt med
de statliga framjarorganisationerna framgar det att det finns en viss 6vervikt for foretag
inom tillverkningsindustrin, och att i synnerhet EKN anvénts mera av de yngre foretagen
och att flera av foretagen utnyttjat mer an en typ av statlig framjartjanst. Detta forklarar
varfor det finns sammanlagt tio kontakter med statliga framjare i samband med exporten
2013, men endast atta foretag som anvénde statliga framjartjanster — tva av foretagen
utnyttjade mer &n en framjartjanst.

Tabell 4 Anvéndande av statliga framjartjanster: Har foretaget anvant myndighetens eller organisationens
framjartjanster? (Antal foretag)

Myndighet/organisation Ja, i samband med Ja, iandra Nej
exporten till region Asien sammanhang
2013
Business Sweden 2 13 36
EKN 0 7 44
Almi 2 12 38
Tillvéxtverket 1 46
Enterprise Europe Network 0 51
Ambassader och konsulat 5 39
Sammanlagt statliga frédmjare 8 22 26

Kélla: SCB/SIFO dataset.
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Aven om ingen av de enskilda framjartjansterna verkar ha sérskilt stort genomslag bor det
noteras att nastan halften av de foretag som besvarat enkaten har haft kontakter med
statliga framjarorganisationer vid nagot tillfalle. 13 av 20 foretag i tillverkningsindustrin
och 12 av 19 foretag med minst tio anstéllda har nagon gang utnyttjat statliga framjar-
tjanster. Dessutom finns det anledning att misstanka att enkatsvaren pa denna fraga under-
skattar relationerna med statliga framjare. Anledningen ar att flera av de féretag som
rapporterade att de representeras av en svensk offentlig aktor pa destinationsmarknaden i
Tabell 3 hor till dem som svarat ”Nej” pa fragorna kring anviandningen av offentliga
framjartjanster i Tabell 4.

Med andra ord har de statliga frdmjarorganisationerna gemensamt ett relativt stort genom-
slag. Detta resultat kan mojligtvis anvandas som argument for det nuvarande systemet dar
flera statliga aktorer ar inblandade i framjandet. Om det inte finns en sa kallad “one stop
shop” dér foretagen kan fa tillgang till eller rad om alla offentliga tjanster (vilket sannolikt
ar det mest effektiva séttet att skapa kunskap om framjandet) ¢kar sannolikheten att de
identifierar en lamplig framjartjanst ju flera mojliga kontaktpunkter de har.

Tabell 5 sammanfattar motsvarande information for de icke-statliga framjarna som ingar i
enké&ten — regionala och kommunala aktorer och Handelskammaren. | synnerhet Handels-
kammaren verkar ha en stark position som framjare, och framstar som den viktigaste
enskilda framjarresursen for enkatforetagens internationalisering. Sammanlagt har de icke-
statliga framjarna i undersdkningen anvénts av 28 av 51 foretag.

Tabell 5 Anvéndande av icke-statliga framjartjanster: Har féretaget anvént myndighetens eller
organisationens framjartjanster? (Antal foretag)

Myndighet/organisation Ja, i samband med Ja, iandra Nej
exporten till region Asien sammanhang
2013
Regionala och kommunala aktérer | 4 10 40
Handelskammaren 8 20 27
Sammanlagt icke-statliga framjare | 12 30 23

Kélla: SCB/SIFO dataset.

Lagger vi samman bade statliga och icke-statliga framjare visar undersokningen att 36 av
51 foretag nagon gang har anvant nagon av de framjarorganisationer som ingatt i enkéaten
(och att ytterligare nagra foretag representeras av offentliga aktérer pa destinations-
marknaden). Det ar viktigt att annu en gang papeka att detta ar en anméarkningsvart hog
siffra, i synnerhet mot bakgrund av den relativt laga anvandningen av de framjartjanster
som organisationer som Business Sweden och EKN erbjuder. Den kanske viktigaste
insikten som gar att utlasa ur siffrorna ar att sma och medelstora foretag faktiskt efterfragar
olika typer av framjartjanster for att underlatta sin internationalisering. Det ar darfor
relevant att fraga om den laga anvandningen av vissa av de statliga framjartjansterna beror
pa att marknadsforingen inte varit tillrackligt framgangsrik eller om foretagens behov,
forvantningar och erfarenheter av tjansterna varit laga.

Tabell 6 fokuserar pa de foretag som inte anvant nagra framjartjanster, och sammanfattar
foretagens kunskaper och uppfattningar om framjandet. For de foretag som sager sig kdnna
till vilka exportframjande tjanster myndigheten eller organisationen erbjuder redovisas
deras uppfattningar eller forvantningar om kvaliteten pa framjartjansterna. En forsta
observation &r att det finns relativt goda kunskaper om vissa typer av frimjande. | synner-
het kan det noteras att dver hélften av foretagen k&nner till de tjanster som erbjuds av
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Business Sweden och Handelskammaren, antingen genom att de redan anvant tjansterna
(se foregaende tabeller) eller genom att de fatt kunskapen pa annat satt (Tabell 6). Relativt
manga foretag kanner ocksa till de tjanster som EKN, Almi och ambassader och konsulat
erbjuder, men fa foretag, forutom de som redan anvant tjansterna, kanner till vad Tillvéxt-
verket och de regionala och kommunala aktorerna har att erbjuda. Enterprise Europe
Network ar i princip okant bland de foretag som deltagit i enkéaten. Uppfattningarna om
kvaliteten pa de olika aktrernas tjanster varierar. De allra flesta foretag som kanner till
Business Sweden och Handelskammaren, men som dnnu inte anvant deras framjartjanster,
forvantar sig att kvaliteten pa tjansterna ska vara hog. Forvantningarna pa EKN, Almi och
ambassader och konsulat & mera blandade.

Tabell 6 Foretag som inte anvént framjartjénster: kunskaper och uppfattningar om framjandet (antal
foretag)

Antal Kanner foretaget till vilka | Om ja: Vad tror

foretag exportframjande foretaget om

som inte tjanster myndigheten/ kvaliteten pa

anvant organisationen erbjuder? | tjidnsterna?

tjansterna

Nej Ja Hog L3g Vet ej

Business Sweden 36 24 12 8 0 4
EKN 44 33 11 3 3 5
Almi 38 33 5 3 2 0
Tillvaxtverket 46 44 2 0 1 1
Enterprise Europe Network 51 50 1 0 0 1
Ambassader och konsulat 39 30 9 2 2 5
Regionala och kommunala 40 39 1 0 1 0
aktorer
Handelskammaren 27 23 4 3 1 0

Kélla: SCB/SIFO dataset.

Tabell 7 rapporterar de uppfattningar som kommer fran foretag som nagon gang anvént de
olika framjartjansterna. En jamforelse mellan Tabell 6 och Tabell 7 visar pa en viss
skillnad i uppfattningar beroende pa om foretaget har varit, respektive inte har varit, kund
hos en framjarmyndighet eller framjarorganisation. En generell observation &r att féretag
som faktiskt anvént en frdmjartjanst oftare menar att myndighetens/organisationens tjanster
har hdg kvalitet. Detta géller framst Handelskammaren (dar 20 av 24 kunder beddmer att
kvaliteten var hog och ingen menar att tjansterna var av lag kvalitet) men ocksa EKN,
Almi, Tillvaxtverket och ambassader och konsulat. Business Sweden visar dock ett nagot
annorlunda ménster, med en relativt hég andel anvandare som antingen uppfattade att
tjansterna var av 1&g kvalitet eller att deras kvalitet inte gick att bedoma. Aven de foretag
som varit kunder till regionala och kommunala aktorer hade svart att bedoma tjansternas
kvalitet i de enkla dimensioner som ingick i enkaten.
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Tabell 7 Foretag som anvant framjartjanster: uppfattningar om kvalitet (antal foretag)

Antal foretag Vad tycker foretag om kvaliteten pa

som nagon tjdnsterna?

gang anvant

tjansterna

Hog L3g Vet €j

Business Sweden 15 5 3 7
EKN 7 6 1 0
Almi 13 9 3 1
Tillvéxtverket 5 3 0 2
Enterprise Europe Network 0 0 0 0
Ambassader och konsulat 12 8 2 2
Regionala och kommunala aktérer | 11 4 1 6
Handelskammaren 24 20 0 4

Kélla: SCB/SIFO dataset.

Forutom de offentliga frdmjarorganisationerna och Handelskammaren som diskuterats
ovan finns det naturligtvis ocksa privata foretag och radgivare som erbjuder olika export-
relaterade tjanster pa kommersiella villkor. Tabell 8 visar att 11 av 51 foretag (av vilka tio
verkar i tjanstesektorn) tog hjalp av radgivare och konsulter fran Sverige och andra lander i
samband med att de bdrjade exportera till region Asien. Ett par av dessa foretag utnyttjade
samtidigt bade statliga framjartjanster och privata radgivare och konsulter for sin etable-
ring i region Asien, och flera av dem hade tidigare erfarenhet av att anvanda statliga
framjartjanster. Det finns inget monster som tyder pa att dessa foretag skulle vara sarskilt
missndjda med de statliga tjnsterna, utan det & mera troligt att de soker olika typer av
assistans fran statliga och privata kallor.

Tabell 8 Har foretaget tagit hjélp av privata rddgivare/konsulter i samband med exporten till region Asien
2013 (antal foretag)

Ja, svenska Ja, radgivare/ Ja, radgivare/ Nej
radgivare/ konsulter fran konsulter frdn
konsulter exportmarknaden andra lander
Antal foretag 11 4 1 39
(totalt 51)

Kélla: SCB/SIFO dataset.

En fraga som stalldes till de 26 foretag som inte nagon gang anvant statliga framjartjanster
(men som kan ha anvant tjanster fran regionala och kommunala aktérer, Handelskammare
och privata radgivare) fokuserade mera specifikt pa orsakerna till att de valt att inte
anvanda nagra statliga tjanster. Tabell 9 sammanfattar resultaten. Den framsta anledningen
som rapporteras av foretagen ar att de anser sig ha den ndédvandiga exportkompetensen
internt. De darefter vanligaste orsakerna ar att de statliga framjartjansterna uppfattas vara
for dyra och att foretaget samarbetar med privata konsulter och radgivare. | synnerhet de
minsta foretagen (med under tio anstéllda) ar oroade Gver kostnaden for tjansterna. De
verkar ocksa oroliga 6ver att kontakterna med statliga myndigheter kan vara byrakratiska,
att kvaliteten pa tjansterna kan vara lag, och att kunskaperna om de relevanta branscherna
och exportmarknaderna kan vara begransade. Inget av foretagen med mer &n tio anstéllda
uttrycker sadana farhagor.
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Tabell 9 Orsaker till att foretaget inte anvant statliga framjartjanster, flera alternativ méjliga (antal féretag).

Foretaget har Foretaget Tjansterna ér  Kvaliteten pa Det ar for Kunskapen Kunskapen
nodvandig samarbetar for dyra tjansterna inte  byrdkratiskt om var om export-
intern med privata ar tillrackligt bransch @r for marknaden &r
kompetens radgivare/ bra 1&g for 1&g
konsulter
Storleksklass 0-9 anstéllda 14 5 7 3 6 5 2
(19 féretag)
10- anstdllda 5 3 2 0 0 0 0
(7 foretag)
Sektor Tillverknings- 4 3 4 1 2 0 1
industri
(7 foretag)
Tjansteindustri 15 5 5 2 4 5 1
(19 foretag)
Etableringsér ~ Innan &r 2000 9 5 4 2 3 3 2
(10 foretag)
Efter &r 2000 10 3 5 1 3 2 0
(16 foretag)
Erfarenhet Tidigare export 5 4 2 1 1 1 1
till regionen
2001-2010
(8 foretag)
Ingen tidigare 14 4 7 2 5 4 1
export till
regionen
2000-2010
(18 foretag)
Sammanlagt (26 foretag) 19 8 9 3 6 5 2
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Fragan om foretagens interna resurser &r tillrackliga for att na ut och etablera en langsiktig
narvaro pa avlagsna exportmarknader ar synnerligen intressant, men kan tyvarr inte
utforskas mera detaljerat med detta dataset. Det skulle emellertid vara relevant att ater-
komma till fragan vid ett senare tillfalle, da data om exportutfallet 2014 finns att tillga. En
analys som relaterar foretagens formaga att etablera en flerarig exportrelation till faktorer
som deras egen erfarenhet, anvéndandet av statliga och icke-statliga framjare och privata
konsulter och radgivare skulle kunna ge viktiga insikter om effekterna av framjande och
exporterfarenhet. Resultaten skulle ocksa kunna relateras till svaren fran Tabell 9, dar
majoriteten av foretagen som inte anvant nagra framjartjanster menar att de har nédvandig
kompetens inom foretaget: hur klarade de sig i forhallande till de foretag som anvéander
eller anvant olika typer av framjartjanster? Det skulle ocksa vara intressant att undersoka
vilka ambitioner foretagen har vad géller exporten till region Asien. | vissa fall kan export-
en till Asien 2013 ha varit ett resultat av tillfalligheter, eller (sésom i viss utstrackning
antyds i Tabell 10 nedan) helt och hallet skett pa initiativ av en utldndsk kund som tagit
kontakt med foretaget for att importera nagon enstaka vara eller tjanst. Enkéten omfattar
tyvérr inte ndgon information om foretagens “entreprendriella avsikter”, det vill sdga om
de aktivt forsokt att bygga upp export till regionen, eller om den export som registrerades
2013 bara var en tillfallighet. Ofta tolkas det faktum att ett foretag lyckats exportera som
en indikation pa att det funnits en avsikt (Filatotchev m.fl., 2009) — monstret i detta urval
av foretag antyder att det inte nodvandigtvis ar sa enkelt.

34 Hur hittar man sina kunder?

Framjandet har flera uppgifter. Det ska formedla exportkompetens — kunskap om resurser,
strategi, organisation och ledning pa foretagsniva, samt kunskap om vilken hjélp det
offentliga Sverige har att erbjuda och hur foretaget bor agera for att fa tillgang till denna
hjalp. Framjandet ska bidra med exportmarknadskunskap — information om marknads-
forutsattningar, regelsystem (inklusive handelspolitiska regler), konkurrensférhallanden,
kundunderlag och preferenser, och relationer med distributérer och samarbetspartners
(SOU 2008:90). Ytterligare uppgifter for framjandet finns inom finansieringsomradet och
marknadsforingen av svenska kunskapsomraden. Det kan ocksa syfta till att identifiera
affarsmojligheter for svenska foretag och att skapa kontakter mellan svenska féretag och
utlandska kunder. Som en sista del av enkatundersokningen har foretagen tillfragats om
hur de kontakter som ledde till exporten till region Asien 2013 etablerades, och vilken roll
det offentliga framjandet spelat i denna process. Tabell 10 sammanfattar svaren pa denna
fraga (foretagen har kunnat markera flera alternativ). De allra framsta kanalerna for att
hitta nya kunder ar personliga natverk och kontakter via existerande kunder i andra lander;
dessutom har manga foretag svarat att atminstone en del av de utlandska kunderna pa egen
hand har identifierat foretagets erbjudande, ofta via internet. Personliga natverk &r sarskilt
viktiga for de minsta foretagen, medan de stdrre foretagen (och foretagen med tidigare
export till regionen) har storre maojligheter att forlita sig pa personliga kontakter och nét-
verk.
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Tabell 10 Hur etablerades kontakterna med den utldndska kunden i samband med exporten till region Asien 2013, flera alternativ méjliga (antal féretag)

Via Via Via andra I samband Via Business Via Marknads- Kunden Annat
existerande personliga svenska med Sweden/ handels- foring via tog
kunder i kontakter/ foretag med utstdllning/ ambassaden/ kammaren internet kontakt
andra eget erfarenhet frdn mdssa andra med oss
lander natverk region Asien offentliga
aktorer
Storleks- 0-9 anstallda 13 26 5 5 1 1 12 20 1
klass (32 foretag)
10- anstallda 10 7 4 5 0 1 7 11 4
(19 foretag)
Sektor Tillverknings- 8 12 3 7 0 0 4 12 1
industri
(20 foretag)
Tjansteindustri 15 21 6 3 1 2 15 19 4
(31 foretag)
Etablerings- Innan &r 2000 12 14 4 7 0 1 11 14 3
ar (24 foretag)
Efter &r 2000 11 19 5 3 1 1 8 17 2
(27 foretag)
Erfarenhet  Tidigare 8 14 1 7 0 1 6 8 3
export till
regionen
2001-2010
(18 foretag)
Ingen tidigare 15 19 8 3 1 1 13 23 2
export till
regionen
2000-2010
(33 féretag)
Sammanlagt (51 foretag) 23 33 9 10 1 2 19 31 5

26



NYA SVENSKA EXPORTORER I ASIEN AR 2013 VILKEN ROLL HAR EXPORTFRAMJANDET SPELAT?

Det offentliga framjandet verkar inte ha haft ndgon stor betydelse for att skapa kontakter
med kunderna, vilket kanske inte ar forvanande, da Business Sweden och andra framjande-
aktorer betonar att verksamheten i stor utstrackning ska vara efterfragestyrd — aven om
Business Sweden hjélper foretag med marknadsvalsanalys och de regionala export-
radgivarna i viss utstrackning arbetar med att identifiera och utveckla framtidens export-
orer” (se Business Sweden, 2014). Vissa andra lander, till exempel Danmark, har under
vissa perioder haft ett mer proaktivt framjande, dar utlandskontoren ocksa forsokt identi-
fiera affarsmojligheter for danska foretag. | det svenska fallet &r denna typ av proaktivt
framjande dock svar att genomféra med tanke pa att Business Swedens utlandskontor har
storre krav pa sig for att generera intakter an vad som galler till exempel for det danska
exportradet. Det offentliga framjandet har trots det en uppgift for att marknadsféra svenska
kunskapsomraden. Det faktum att ver en tredjedel av industriforetagen och foretagen med
tidigare export till region Asien rapporterar att de kontakter som ledde till exporten till
region Asien etablerades i samband med utstallningar och massor understryker att olika
evenemang som syftar till att marknadsfora starka svenska kunskapsomraden kan ha stor
betydelse for sma och medelstora foretags internationalisering. Det offentliga framjandet
spelar redan en viktig roll pa detta omrade, men det finns anledning att se Gver om annu
storre insatser for att marknadsféra svensk kunskap, till exempel genom att investera ytter-
ligare i deltagande i massor och utstallningar dér de deltagande foretagen och framjar-
organisationerna gemensamt lyfter fram svenska kunskapsomrade, skulle kunna vara
motiverade.

3.5 Sammanfattning: resultat fran enkdatundersokningen

Trots att antalet fullstandiga svar fran enkatundersokningen &r begransat har analysen
bidragit med ett antal intressanta observationer gallande statistiken kring internationell
handel och det statliga fraimjandets roll for foretagens internationalisering. Dessutom har
diskussionen pekat pa ett antal fragor som bor behandlas vidare i framtida analyser.

En forsta observation ror fordelningen av enkatforetagen dver olika industrier. Trots att
avsikten med enkéten varit att belysa olika aspekter av varuexport har vi noterat att majori-
teten av foretagen i urvalet (och i den underliggande populationen) hér hemma i tjanste-
sektorn. Halften av tjansteforetagen aterfinns inom parti- och detaljhandeln, och ytterligare
ett stort antal utgors av akerier och taxibolag. Det &r inte troligt att dessa foretag bidrar

med nagot stort foradlingsvarde till de varor som exporteras, och narmare analyser av vad
som faktiskt exporteras och var produkterna ar tillverkade kravs for att kunna bedéma
vilken roll dessa tjansteféretag har for den svenska exportens utveckling. En analys av
parti- och detaljhandelsforetagens roll for den svenska exporten i allménhet (och framjan-
det av tillverkningsindustrins export i synnerhet) vore sarskilt vardefullt. Det &r vélként att
handelsforetag har spelat en viktig roll for exportutvecklingen i vissa lander — till exempel
har de japanska Sogo Shosha varit av stor betydelse for sma och medelstora foretags
export fran Japan (se Yoshino och Lifson, 1986) — och det ar av stor betydelse for export-
framjandet att undersoka om liknande effekter ocksa finns i Sverige. Vidare bor det noteras
att ett flertal foretag som deltog i enkaten rapporterade att de faktiskt inte hade nagon
export till region Asien under ar 2013, trots att detta registrerats i SCB:s databas. En under-
sokning av orsakerna till den relativt stora diskrepansen mellan foretagens uppgifter och
SCB:s data k&nns befogad.

En andra observation om de ingaende foretagen ar att de generellt har en omfattande
erfarenhet av export, i manga fall med tidigare export till region Asien och andra avlagsna
marknader, och i de flesta fall export till Norden och EU. Endast ett fatal av foretagen ar
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nya exportorer. En viktig erfarenhet fran enkatundersokningen &r att avlagsna marknader
inte ar de ratta stallen att soka efter foretag som precis haller pa att lara sig internationali-
sering. Aven om de flesta av foretagen i urvalet ar smé och fortfarande kampar for att
etablera en langsiktig narvaro pa utlandsmarknaden har de kommit en bra bit pa vagen i sin
internationalisering. Foretagen har ocksa relativt stor erfarenhet av det statliga export-
framjandet, dven om endast 8 av foretagen utnyttjade statliga framjartjanster i samband
med etableringen i region Asien 2013. Halften av foretagen har nagon gang anvant statliga
framjartjanster, och manga av dessa foretag har dessutom utnyttjat de tjanster som erbjuds
av kommunala och regionala aktdrer och handelskammare. Man kan till och med betrakta
en stor del av urvalsgruppen som erfarna brukare av framjartjanster, eftersom de varit
kunder hos mer &n en framjarorganisation. Denna bild star i viss motsattning till den ut-
bredda uppfattningen att sma och medelstora foretag inte kanner till vilka statliga framjar-
tjanster som finns att tillga. Samtidigt maste det noteras att det finns stora skillnader mellan
foretagen. Det finns manga foretag i urvalet som inte kanner till vilka tjanster Business
Sweden, EKN och Almi erbjuder, och de flesta vet inte vad Tillvéxtverket eller Enterprise
Europe Network sysslar med. Dessa existerar parallellt med ett litet antal ”superbrukare”
som verkar ha provat pa de flesta av de framjartjanster som identifieras i enkaten.

Vad géller att etablera kontakter med utlandska kunder verkar det statliga framjandet ha
spelat en liten roll for enkéatféretagen. Endast ett foretag rapporterar att det knutit kund-
kontakter via en offentlig framjare. Detta tyder pa att framjandet fokuserat pa andra syften
an direkt marknadsforing och »matchmaking”, och da framst information om marknads-
forhallanden pa den utlandska marknaden. Fyra kanaler framstar som viktigare an andra
for att hitta kunderna i region Asien 2013: personliga kontakter och natverk, existerande
kunder i andra lander, samt kombinationen av marknadsféring via internet och kunder
som sjalvmant tar kontakt med foretaget. Det ar svart for det statliga framjandet att ersatta
eller att starka dessa kanaler (med ett méjligt undantag for marknadsforing via internet).
Utstéllningar och méassor forefaller dock vara relativt viktiga kontaktytor mot nya kunder, i
synnerhet for foretagen inom tillverkningsindustrin, och det & mojligt att detta &r en av de
kanaler dér det statliga framjandet skulle kunna spela en storre roll. Troligen skulle det inte
handla om att subventionera resor till massor och utstallningar, utan snarare om att skapa
plattformar dar svenska kunskapsomraden skulle kunna marknadsforas i storre skala an
vad nagot av de enskilda foretagen klarar av.
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4 Intervjuer med exportforetag

For att fa en djupare forstaelse for de enskilda foretagens internationaliseringsprocesser
och anvéndningen av framjartjanster kompletterades enkatundersdkningen med en serie
intervjuer med ett urval av foretag fran samma population av 235 foretag som ingick i
enkatundersokningen. For att kunna fokusera pa foretag som kunde forvéntas ha syste-
matisk erfarenhet av export och exportfrimjande reducerades populationen i tre steg.

| det forsta steget sorterade vi bort privatpersoner, féreningar och stiftelser, for att fokusera
pa aktiebolag. Detta reducerade antalet foretag till 202. | nésta steg sorterade vi bort
foretag med mindre &n 5 anstallda, vilket resulterade i ett urval pa 137 foretag. | ett tredje
steg grupperades foretagen enligt deras geografiska hemvist, bade for att kunna fanga upp
eventuella klusterkarakteristika och for att schemamassigt kunna samordna eventuella
intervjuer pa plats. De lokaliseringar vi valde att ta med var:

*  Malmo

* Lund

e Néarkommunerna (Bjarred, Lomma, Arlov)

* Hamnstdderna (Landskrona och Helsingborg)

» Nordvistra Skane och sodra Halland (Angelholm, Bastad, Halmstad, Varberg med
omnejd)

« Sodra Skane (Vellinge, Hollviken, Simrishamn, Ystad)
¢ Smaléandskt kluster (Ljungby)
Efter detta tredje steg kvarstod 88 foretag.

Foretagen kontaktades sedan per telefon for att etablera vem pa foretaget som var ansvarig
for foretagets export. | detta samtal kontrollerades (i gorligaste man) dven om foretaget
hade exporterat till region Asien under 2013. Efter att ha identifierat den exportansvarige
skickade vi ett email med en forfragan om intervju, garna en personlig intervju pa plats,
och forvarnade att vi skulle aterkomma med ett telefonsamtal under pafoljande vecka.
Redan efter ett fatal samtal framgick det att mycket fa av foretagen var intresserade av ett
personligt besok, vilket innebar att vi bytte fokus till telefonintervjuer, som var enklare for
foretagen att hantera. Dessa telefonintervjuer varierade i langd mellan tio minuter och
uppemot en timme, beroende pa hur intresserade kontaktpersonerna var av att diskutera
export och exportframjande. Intervjuerna var semistrukturerade, med huvudfragorna fran
enk&tundersokningen som grundldggande ram men med utrymme for mera omfattande
beskrivningar av foretagets verksamhet och erfarenheter.

Sammanlagt kontaktades ett 50-tal foretag. | anmarkningsvart manga fall svarade foretag-
ets exportansvarige att det inte fanns ndgon export till region Asien ar 2013, att exporten
hade pagatt kontinuerligt i flera ar och att det darmed inte handlade om ny export, eller att
foretaget endast transporterat varor for andra bolags rakning. | nagra enstaka fall var inter-
vjuerna korta och gav mycket begréansad information, eftersom exporten varit “ett olycks-
fall i arbetet” dédr ndgon utlandsk kund rakat hitta bolaget pa internet eller dér en existe-
rande lokal kund velat ha en leverans for egen verksamhet utomlands. Ett antal av fore-
tagen svarade ocksa att de inte var intresserade av att delta i undersokningen. Detta till
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trots genomfordes tolv langre intervjuer som gav intressanta insikter i internationali-
seringsprocessen — dessa omfattar ocksa ett par foretag som enligt uppgift inte exporterade
till region Asien, men som anda hade relevanta erfarenheter som de var villiga att dela med
sig av. Urvalsprocessen innebér att dessa foretag skiljer sig fran den underliggande popula-
tionen vad galler storlek och industritillndrighet (inget av akerierna eller speditionsfore-
tagen som kontaktades var intresserade av att delta i intervjuer eftersom de ansag att de
inte exporterade sjalv), men det ar ocksa troligt att dessa foretag lagger storre strategisk
vikt vid exporten an resten av populationen. Viljan att dela med sig av tankar kring export
kan vara korrelerad med méngden tankar om export.

4.1 Intervjuerna

Nedanstaende redogorelser beskriver kortfattat de intervjuade foretagen och ger en
overblick av de huvudsakliga budskapen fran intervjuerna. Foretagen identifieras med
bokstéverna A-L.

Foretag A tillverkar sakerhetssystemtjanster. Bolaget har kdpts upp av och ar nufértiden ett
dotterbolag till ett brittiskt bolag. Foretaget servar framst den svenska marknaden och har
ocksa export till andra marknader inom samma tidszon (framst Europa), men har ingen
export till region Asien.

Pa foretag A kanner man val till att olika exportframjande instrument finns. Men i den
affarsmodell som foretaget foretrader — dar den lokala aktdren &gs av ett ledande inter-
nationellt féretag som sedan integrerar bolaget i sitt globala natverk — finns inget stort
behov av framjandetjanster. Den kompetens som kravs for att ta sig in pa olika utlandska
marknader, exempelvis marknadsforing, etablering av partnerskap, distributionshantering
och andra steg i exportprocessen, finns redan i moderbolaget. Néatverk av kunder och
distributorer finns ocksa etablerade pa olika hall i vérlden: for foretag A finns det ingen
stor skillnad mellan export och forséljning till lokala kunder.

Foretag B sysslar med miljéteknologi (ror till vattenreningsverk och liknande produkter).
Det exporterar till sju lander, i huvudsak i Europa och Nordamerika. Féretaget hade ingen
export till Mellanéstern eller Sydasien under 2013 men har tidigare exporterat till Syd-
asien.

Foretag B kénner till olika former av exportstdd och har arbetat med Business Sweden for
nagra ar sedan. De tjanster som erbjdds upplevdes emellertid som dyra och inte sérskilt
anvandbara, eftersom Business Sweden endast bidrog med marknadsundersékningar och
“inget annat”. Foretaget B ar hart specialiserat och kan sjalv i de flesta fall identifiera sin
marknadspotential. For att bli en battre exportor skulle det istallet behdva hjélp med att
knyta kontakter pa utlandsmarknaderna och att paketera sin vara/tjanst pa ett sadant satt att
kunder naturligt identifierar en teknologi med bolaget, men féretagets exportansvarige
noterar att ”Tillvaxtverket lyssnar inte pa vad foretaget behdver”. Foretaget har istillet fatt
hjélp via ett partnerskap med en (svensk) kund som introducerat dem till olika export-
marknader.

Foretag C ar ett halsovardsholag. Bolaget driver ett omfattande kliniskt utvecklingsarbete
och har ett antal publicerade och pagaende experimentella och kliniska studier. Deras
produkter, metoder och teknologier tcks av en omfattande patentportfolj. De fyra nyckel-
marknaderna ar Sverige, Tyskland, Italien och Frankrike. Foretaget har exporterat till Iran
sedan 2010/2011.
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Foretag C har anvant sig av Business Sweden for att identifiera distributorer pa nya
marknader. Detta har varit till god hjélp i féretagets internationalisering, men foretaget
betonar att resultaten alltid bygger pa att “’rétt person” finns péa plats. Likasa har Handels-
kammaren Syd varit behjélplig med rad och tips for export till den tyska marknaden.

| allmanhet bygger foretag C:s marknadsbearbetning framst pa narhet till sjukhus och
universitet; kontakter knyts pa konferenser och massor. Vad géller exporten till Iran har
exporten initierats i samband med en méassa, dar foretaget kom i kontakt med en iransk
professor som sjalv fungerar som distributor for produkten.

Foretag D tillverkar och séljer maskiner for provtagning, sérskilt for halsodiagnostik. De
exporterar till stora delar av vérlden, men endast i begransad utstrackning till utvecklings-
lander.

Foretaget har arbetat med Business Swedens Base of the Pyramid (BoP) modell. Foretagets
exportchef menar att véardet och resultaten av samarbetet med Business Sweden har vari-
erat beroende pa hur kompetent och effektiv handléaggaren pa utlandskontoret &r — har ser
de en betydande variation fran person till person. Féretaget menar att Business Swedens
styrka framst ligger i att samla in existerande information, men att de (med ett undantag —
Australien) inte Klarat av att skapa kontakter med potentiella kunder och distributérer. For
detta syfte forlitar sig foretag D istallet pa personalens kontakter som upparbetats efter
manga ar i branschen, och betonar ocksa betydelsen av att bygga nya natverk pa massor.

Foretag E tillverkar instrument och apparater for stal- och metallindustrin. Det verkar pa
den svenska marknaden men har ocksa ett starkt exportfokus och séljer till den internatio-
nella marknaden i huvudsak via ett nitverk av agenter och distributdrer. FOretagets forsalj-
ning 2013 till Indien var en aterinitiering av en tidigare existerande kundrelation.

Foretag E anvander sig av flera olika former av statliga framjartjanster for sin export-
verksamhet — foretaget har en stark dgare med god kdnnedom om de olika méjligheterna
som erbjuds pa marknaden. Swedpartnership (genom Swedfund) anvandes i samband med
exporten till Indien 2013 — de indiska motparterna utbildades for att kunna sélja och skéta
eftermarknadsservice utan svensk inblandning. Investeringen har fallit vél ut — till stor del
pa grund av den enskilda handlaggares kompetens och engagemang — och skulle inte ha
skett utan Swedfunds medverkan. Denna typ av instrument kan dock bara anvandas i
utvecklingslander. Almi/Skane och Tillvéaxtverkets utvecklingscheckar har anvants for att
placera en saljare pa den amerikanska marknaden under ett ars tid, vilket inte heller skulle
ha kunnat genomforas utan statlig samfinansiering. Foretaget har ocksa anvant Region
Skanes EU-kontor som tillhandahaller information om underleverantérer pa den euro-
peiska marknaden.

Foretaget har ocksa vissa negativa erfarenheter av fraimjandet. Mojligheten att fa export-
stod via EU har ratats pa grund av orimliga administrationskrav. Vid ett tidigare tillfalle
har foretag E ocksa forsokt fa hjalp av Business Sweden for att hitta en ny distributor i
Nordamerika, men till slut valt att inte utnyttja tjansten pa grund av den hdga kostnaden.
Enligt foretagets exportchef skulle kostnaden ha motsvarat en halvtidstjanst for foretaget,
vilket inte bedémdes vara motiverat eftersom det inte var sakert om Business Sweden
skulle lyckas na kunder och distributorer inom foretagets branschsegment. Mera generellt
menade foretagets representant att Business Swedens arvoden kanske inte var avskrack-
ande for storre foretag, men att de ofta lag for hogt for ett smaforetags betalningsformaga.
| Gvrigt &r foretaget med i en intresseorganisation for branschen dér ett antal olika foretag
mots och utbyter information om massor, konferenser, och koordinerar samarbete, vilket
ocksa bidrar till exportframgangar. Generellt betonar foretaget den betydelse som méassor
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har for att knyta kontakter med kunder och distributérer. Foretag E kan karakteriseras som
en “superbrukare” som kénner till en stor del av utbudet av frimjartjanster, och som har
kompetens att beddma vilka av dessa tjanster som ar vardefulla for foretaget.

Foretag F har lange varit underleverantér av maskindelar till ett av de stora svenska multi-
nationella foretagen, och exporterar nu dven till kundforetagets underleverantorer i Kina.
Exporten till Kina ar begréansad och star for endast cirka tre procent av foretagets totala
omséattning. Foretaget anvander sig inte av nagra exportframjande éatgarder eller insatser;
exporten till Kina ar resultatet av att kunden flyttade verksamheter fran Europa till Kina.
Foretaget har emellertid en ambition att utveckla sin export, men ser ett antal utmaningar
for den fortsatta internationaliseringen. | forsta hand betonar foretaget de risker och
forseningar som foljer med fakturering till utlandska marknader, dar betalningsforseningar
ar vanliga — detta &r en erfarenhet de bar med sig fran sin export till Kina. Detta ar ett
generellt problem vid export till Kina, och vissa andra svenska bolag som exporterat till det
multinationella kundféretagets underleverantérer i Kina har darfor slutat leverera till
landet. Detta har inneburit att kunderna i Kina har tillfragat foretag F att verka som mellan-
hand &aven for 6vrig export fran svenska leverantorer till de kinesiska kunderna. | detta
sammanhang ar det intressant att notera att foretaget inte har nagra kommentarer kring de
tjanster som till exempel EKN kan erbjuda.

Foretag G sysslar med forbranningsteknik pa fasta och flytande branslen, med kunder
huvudsakligen bland tunga industriforetag. Foretaget ar ett specialiserat spjutspetsbolag
och bedomer att det endast har tva konkurrenter inom sitt segment pa varldsmarknaden.
Det agerar darmed pa den globala marknaden och exporterar till manga lander, delvis pa
kunddrivet och delvis pa eget initiativ — sammanlagt utgor exporten tre fjardedelar av
foretagets omsattning. Bolagets internationalisering paborjades genom att dess svenska
kunder (exempelvis ABB, Nobel och Alfa Laval) internationaliserades och drog med sig
foretaget till ett antal utlandska marknader. Sedemera har foretag G etablerat en egen
kompetenshas, och utvecklar ocksa produkter direkt for utlandsmarknaden. Inom region
Asien exporterar foretaget till Indien och Iran.

Foretag G har anvant sig av framjartjanster i flera omgangar. Business Swedens foretags-
biljetter har anvénts for att géra en marknadsféringskampanj i Brasilien, och for att hitta
slutkunder och samarbetspartners i Kina. Som i flera andra fall betonar foéretag G hand-
laggarens kompetens som en Kritisk faktor for samarbetet med Business Sweden. EKN har
anvants i manga olika sammanhang (dock inte for exporten till Iran, dar internationella
sanktioner hindrar EKN:s medverkan i exporten), och Handelskammaren har ocksa anlitats
pa konsultbasis for att forbereda dokument och hantera exportadministrationen. Allt som
allt har féretaget en omfattande kunskap och erfarenhet av de olika framjartjanster som
finns tillgangliga. EU:s olika stod till forskning och utveckling skulle ocksa kunna ha varit
relevanta inom foretagets verksamhetsomrade, men har inte anvants pa grund av de héga
administrativa kostnaderna — foretaget noterar att ”det varit billigare att bekosta all
forskning sjalv”.

Foretag H tillverkar hjdlpmedel for funktionshandikappade for privat och offentlig miljo,
med all produktion forlagd till fabrik i Sverige. Foretaget exporterar globalt — storsta delen
av exporten gar till EU, men &ven Asien och Mellandstern har funnits bland export-
marknaderna sedan bérjan av 2000-talet — sammanlagt exporterar foretag H till ett 50-tal
lander. Den amerikanska marknaden ar emellertid inte exploaterad, eftersom svensk CE-
markning inte accepteras dar. Exporten sker uteslutande via ett nitverk av 200 inter-
nationella distributorer. Dessa har framst knutits upp i samband med internationella
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maéssor, och inga exportframjande atgarder har anvénts, &ven om foretaget ar medvetet om
att flera olika framjartjanster finns tillgangliga. Foretagets dgare har en stark vilja att sjalv
klara av att genomfora exporten, och menar att den langsiktiga konkurrenskraften maste
bygga pa effektivitet i produktionen. De framsta exportframjande atgarderna ar sadana som

bidrar till en starkare néringsmiljo: “det ska finnas riktig industri i Sverige”, “’skorstenarna
skall ryka” och “det maste finnas en plats dven for ldgkvalificerad arbetskraft i Sverige*.

Foretag | sysslar med partihandel med sport- och fritidsartiklar. Exporten gar framst till
EU-lander, samt Norge och Schweiz. Foretaget ingar i stort multinationellt foretags globala
natverk av producenter och exporten till region Asien 2013 uppkom genom detta natverk.
Huvudkontoret i Schweiz hade fatt en bestéllning fran en kund i Saudiarabien och denna
formedlades till foretag I; varken statliga eller icke-statliga framjarinsatser var relevanta
for denna exportrelation.

| andra fall har foretag | dock anvént sig av framjarstdd i olika former. Ett samarbete med
Almi anvandes for att klara av en likviditetskris i samband med att exportmarknaden skulle
utvecklas for nagra ar sedan, och Business Sweden har anvants for att komma in pa den
polska marknaden, for att genomfora en marknadsundersokning i Grekland, och for att
hitta nya fabriker i Vietnam. Handelskammaren har ocksa bidragit genom seminarier om
avfallshantering i olika europeiska lander. Foretaget har saledes en omfattande kunskap om
vilka framjartjanster som finns tillgangliga, och kan bedéma nér de skulle kunna vara
vérdefulla.

Som en intressant parentes noterar foretag | att internationaliseringen av produktionen har
betytt att vissa former av exporthinder har blivit mindre besvérliga. Detta géller till
exempel manga tekniska standarder. Eftersom all produktion sker i Kina kan man latt
plocka in lokal konsulthjalp for att anpassa produkterna — ibland finns den nédvéndiga
kompetensen till och med inom fabriken eller kan fas via de testinstitut som har represen-
tanter i narheten av tillverkningen, och som sakerstéller och certifierar produkterna for den
relevanta konsumentmarknaden. Vidare noteras att tidigare erfarenheter &r vérdefulla for
dagens exportverksamhet. Bland annat har foretaget lart sig att betalningsviljan varierar
mellan olika marknader, och foretaget har rakat ut for kunder som inte betalat sina skulder.
Som en konsekvens av detta kraver foretag | alltid forskottsbetalning, och det har ocksa
begransat sin export till de lander som de uppfattar som besvarliga, till exempel Italien.
Det framgar dock inte om foretaget kanner till EKN och dess tjanster.

Foretag J tillverkar anlaggningar for hantering och lagring av bulkmaterial. Under 2013
exporterades en produkt till en kund i Israel (men detta utgjorde ingen ny export, utan
marknadskontakten fanns redan tidigare). Foretaget ar en underleverantor till ett av de
stora svenska multinationella féretagen och produkterna andrahandsexporteras ofta. Export
till skandinaviska marknader hanteras av féretaget medan 6évrig export styrs via lokala
aterforsaljare.

Foretaget har tidigare anlitat Business Sweden infor en planerad expansion till Sydeuropa,
men med daligt resultat. Darefter har inga nya former av framjande utnyttjats. Istéllet far
foretaget kontakt med nya kunder och aterforsaljare via massor och annonser, men betonar
ocksa betydelsen av foretagets hemsida — den kunddrivna exporten &r viktig for foretag J.

Foretag K tillverkar foérpackningsmaterial och andra produkter av plast. Stérre delen av
exporten gar till narliggande marknader i Skandinavien, eftersom transportkostnaderna ar
hoga i forhallande till varans varde. Det hander dock att kunder fran mera avlagsna mark-
nader tar kontakt med foretaget via hemsidan. Detta var fallet med exporten till Bahrain
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och Saudiarabien 2013. For just denna export vande sig foretag K till Handelskammaren i
Kronobergs lan for att fa hjalp med exportdokument, och upplevde att tjansterna som
erbjods var av stort vérde. Foretaget har en strategi for att véxa internationellt och planerar
att utnyttja framjartjanster av samma typ &ven i framtiden.

Foretag L &r ett atervinningsforetag, som exporterar skrot till Tyskland, Italien och Indien
(exporten till region Asien har pagatt sedan 2010). Den indiska exporten ar kunddriven och
foretaget har inte lagt egna resurser pa att séka kunder i Indien. Exportprocessen ar kort
och relativt okomplicerad och hanteras med hjélp av en agent. Inga exportframjande
tjanster har anvants. Foretaget vill nu etablera export aven till Kina — en lukrativ marknad
for avfall, men med en administrativt hog troskel med langa ledtider for tillstand. Foretaget
har sokt och erhallit etableringsstod fran Almi/Tillvaxtverket for 50 procent av etablerings-
kostnaden. Initiativet till att bygga upp export till Kina kommer inifran foretaget, dar en
nyckelmedarbetare har tidigare erfarenhet av att arbeta med den kinesiska marknaden.
Betydelsen av tidigare erfarenhet &r viktig: bland annat berattar foretaget att det blivit
medvetet om riskerna med langa faktureringstider och uteblivna betalningar, och nu kraver
en forskottsbetalning av 90 procent av fakturan da exportlasten lamnar den svenska
hamnen.

4.2 Heterogena foretag men gemensamma teman

De tolv foretag som presenterats ovan representerar ett antal olika branscher och uppvisar
vitt skilda erfarenheter av export och exportframjande. Det ar befogat att uppméarksamma
dessa skillnader: de olika typerna av foretag méter olika utmaningar och har olika behov
av framjande. Samtidigt finns det ocksa ett antal gemensamma teman som framkommit vid
intervjuerna och som kan ge stod for diskussionen om vilka effekter frdmjandet har och
hur de skulle kunna métas eller utvdrderas.

Olikheter

Nagra av de olikheter som &r tydliga i gruppen av intervjuade foretag géller exportens
utbredning och karaktar, relationerna till stérre foretag, och erfarenheterna av framjande-
tjanster.

Ett fatal av de mera hogteknologiska foretagen kan beskrivas som globala exporttrer, men
de flesta har en mycket mera begrénsad utlandsmarknad som i forsta hand utgérs av néar-
omradet och EU, och dar exporten till region Asien utgor ett relativt stort steg i inter-
nationaliseringen. De globala foretagen ar hogteknologiska och har en bra bild av sin
potential pa olika marknader — de vet oftast vilka deras konkurrenter ar. De kan i viss
utstrackning forvanta sig att kunderna tar egna initiativ for att séka upp deras varor och
tjanster, men kan ocksa behdva stod for att tacka de initiala kostnaderna for att etablera
narvaro och synas pa de utlandska marknaderna. Tjanster som ror betalningar, krediter och
forsakringar hor till de mest efterfragade. De foretag som inte kan erbjuda unika teknolog-
iska I6sningar moter storre utmaningar. De kan behdva hjalp for att bedoma vilka mojlig-
heter som finns pa olika marknader, hur produkter bor anpassas, och hur man kommer i
kontakt med distributérer och kunder. | viss utstrdckning kan man tala om dessa foretag
som tydligare malgrupper for internationaliseringsframjandet. Skillnaden mellan foretag
som agerar pa B2B-marknader och féretag som riktar sig till konsumenter och distributorer
bor ocksa uppmarksammas. | det forra fallet ar antalet potentiella kunder relativt litet,
kunderna kan forvantas ha relativt stor kompetens som kdpare och transaktionerna ar
relativt fa men stora; i det senare fallet drivs efterfragan av ett mycket storre antal slut-
kunder som kan vara svarare att nd (dven om antalet distributrer kan vara begransat).
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Foretag som ags av utlandska multinationella bolag eller som utgér delar av internationella
produktionsnatverk far hjalp att ta sig ut pa den internationella marknaden av sina agare
och partners, medan de bolag som ér sjélvstandiga moter stérre utmaningar nar det galler
att etablera narvaro och hitta kunder pa de fraimmande marknaderna. Det ar redan valkant
att stora foretag som internationaliseras kan dra med sig sina mindre partners och under-
leverant6rer. En annan viktig insikt ar att utlandska uppkdp av svenska foretag kan framja
exporten. De utlandska dgarna kan ha kontakter och distributionsnatverk i olika delar av
varlden, och de svenska delarna av det multinationella foretaget kan oftast utnyttja dessa
kanaler for sin internationalisering. De foretag som &r ndra kopplade till stora multi-
nationella bolag, vare sig bolagen ar svenska eller utlandska, har inte samma behov av
extern hjalp for att na utlandska kunder som de féretag som agerar utan backning av stora
agare eller produktionsnatverk.

Med ett fatal undantag har alla intervjuade foretag anvant framjartjanster i nagot samman-
hang. Tva av undantagen ar foretag som inte sjalva behéver soka utlandska kunder efter-
som deras moderbolag eller partnerforetag star for efterfragan; endast ett av foretagen som
inte anvant nagra framjartjanster skulle kunna ses som en potentiell maltavla for fram-
jande, men som anda valjer att klara sig sjélv. Bland de som anvént framjartjanster finns
bade de som bara sporadiskt utnyttjat framjandet, men ocksa erfarna brukare som verkar ha
en mycket tydlig bild av vilka tjanster som finns att tillga och var man far den effektivaste
hjalpen. Bland de foretag som inte ingar bland de tolv foretag som deltog i intervjuerna
finns ocksa manga som verkar sakna kunskap om vilka tjanster som erbjuds av de olika
framjarorganisationerna.

Grovt forenklat innebéar detta att sma och medelstora foretag skulle kunna delas in i minst
sex grupper beroende pa hur deras export ser ut och vilken relation till och erfarenhet av
framjandet de har.

* Olycksfall i arbetet. Dessa foretag har ingen exportambition, utan exporten har upp-
kommit mer eller mindre av en slump, genom att utlandska kunder rakat hitta
foretagets erbjudande. Kunskaperna om framjandetjanster ar sma eftersom det inte
finns nagon strategisk avsikt att utveckla exporten.

* QOinformerade. Foretag som forsdker exportera och ofta ar i ett tidigt stadium av sin
internationalisering. Bade kunskaperna om och erfarenheterna av framjande ar
begransade, men foretagen skulle i manga fall vara intresserade av att ta del av olika
framjartjanster om de visste vad som finns tillgangligt. Vad galler antal foretag ar detta
troligen den storsta gruppen.

* OQintresserade. Foretag som satsar hart pa export och som vet att det finns framjar-
tjanster, men som inte vill ta del av dem, antingen pa grund av att de anser sig ha
tillracklig kunskap och kompetens inom foretaget eller av andra skal.

« Uppkopplade. Foretag som har starka relationer med utlandska marknader pa grund av
att de dgs av multinationella bolag eller har kopplingar till internationella produktions-
natverk. Manga av de tjanster som erbjuds av framjarorganisationerna kan ersattas av
de internationella natverken, medan andra tjanster, sasom exportkrediter och kredit-
garantier, fortfarande kan efterfragas.

» Pragmatiker. Ofta framgangsrika exportorer som klarar en stor del av exportprocessen
péa egen hand, men som da och da valjer att utnyttja nagon framjartjanst. Goda kun-
skaper om vilka tj&nster som finns tillgéngliga.
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* Superbrukare. Foretag som har mycket god kunskap om olika framjartjanster och som
anvander dessa pa ett systematiskt satt. | vissa fall kan de utnyttja olika tjanster for
olika stadier av exportprojektet, till exempel insatser fran Business Sweden for
marknadsanalys och EKN for forsékringar. Dessa foretag skulle sannolikt klara av att
exportera dven utan framjartjanster, men det ar oklart hur exportvolymerna paverkas
av framjandet.

Det finns anledning att forsoka skilja mellan dessa olika typer av foretag bade nar det
géller beslut om hur framjandet ska marknadsféras och hur det ska utvérderas. Registerdata
som ror foretagens teknologiniva och tidigare exporterfarenhet (och eventuellt ocksa
information om tidigare anvandning av framjartjanster) ar viktiga indikatorer pa hur
enskilda foretag bor kategoriseras.

Likheter

Trots de stora skillnaderna mellan foretagen aterspeglar intervjuerna ett antal gemensamma
teman som ar viktiga for att forsta nagra av utmaningarna i framjandet och dess effekter.

En forsta punkt ror betydelsen av den enskilda framjarens personliga kompetens. Flera av
foretagen betonar att de har erfarenhet fran olika typer av fraimjande och att effektiviteten
och resultaten beror pa handlaggarens egenskaper och férmaga. Tva reflektioner ar
motiverade. For det forsta kan detta tyda pa att fa foretag uppskattar enkla och standardi-
serade tjanster; istéllet ar det troligt att de kraver mera kvalificerad information och rad-
givning for att kdnna sig néjda. Kunderna ar medvetna om pris och kvalitet aven for
statliga tjanster som kanske delvis ar subventionerade. Detta stéller hoga krav pa den
kompetens som forvéntas fran medarbetarna i framjarorganisationerna. For det andra kan
betoningen pa de enskilda handlaggarnas kompetens majligtvis forklara spridningen i
uppfattningarna om framjandets kvalitet. Medan vissa av de intervjuade foretagen inte var
helt nojda med de tjanster som levererats till exempel av Business Sweden (Exportradet)
uttryckte andra storre uppskattning. Skillnaderna i uppfattning kan bero pa skillnader i
kvaliteten pa tjansterna. Framjarorganisationernas interna kunskaps- och kompetens-
forsorjning har inte diskuterats i nagon storre utstrackning i den offentliga debatten, men
resultaten antyder att detta kan vara av stor vikt for frimjandets effekter.

Ett andra aterkommande tema ror betydelsen av utstallningar och massor. Det noterades
redan i samband med analysen av enkétundersdkningen att massor var relativt viktiga som
en kanal for att komma i kontakt med nya kunder. Intervjuerna bekraftar detta, och flera av
foretagen betonar att detta &r ett satt att méta nya kunder och distributdrer. Det kan finnas
en viss motsattning mellan en exportstrategi som fokuserar pa att na en specifik utlands-
marknad och en strategi som bygger pa marknadsforing och natverkande i samband med
stora internationella massor — dar kunderna i princip kan komma fran vilket land som helst
—men det ar mojligt att valet av exportland gradvis haller pa att bli mindre betydelsefullt.
En anledning ar den konvergens i produktstandards och regleringar som utvecklats; ett
annat skal ar den ckande betydelsen av marknadsforing genom foretagets hemsidor pa
internet, dar det ar svart att fokusera pa enskilda marknader.

Den tredje och kanske viktigaste gemensamma ndmnaren i intervjuerna ror foretagens
“entreprendriella avsikter”. Hur viktig &r exporten for foretaget, och hur mycket ér
foretaget berett att géra for att uppna framgang pa utlandska marknader? Detta ar en av
fragorna som inte kunde besvaras i enkatundersokningen, men som berors i intervjuerna.
Aven om négra av de intervjuer som inte redovisats i detalj avslojade att enstaka foretag
sag exporten som “ett olycksfall i arbetet” ér detta inte fallet for de tolv foretag som
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diskuterats i det féregdende avsnittet. Det finns en genomgaende ambition att lyckas pa
exportmarknaden och att uppna tillvaxt i exporten. Eftersom de intervjuade foretagen i viss
utstrackning skiljer sig fran hela populationen — de &r stérre och aldre an medianforetaget i
bade populationen och enkatundersékningen, och formodligen ocksa mera fokuserade pa
export — ar det inte troligt att detta resultat &r helt representativt. Sékerligen finns det ett
antal mindre féretag som inte har ambitionen att véxa snabbare an vad den inhemska mark-
naden tillater. Samtidigt &r det inte sannolikt att just dessa foretag forekommer ofta i
exportstatistiken. Redan beslutet att skapa en hemsida pa engelska (eller ngot annat
utlandskt sprak) —som i princip ar en forutsattning for att en kund fran en avlagsen mark-
nad ska kunna hitta foretagets erbjudande — kan ses som ett uttryck for en viss internationa-
liseringsambition.
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5 Slutsatser och rekommendationer

Syftet med detta projekt har varit att understka en population av foretag i sédra Sverige
som under 2013 etablerade ny export till SCB:s region Asien (omfattande Sydasien och
Vastasien, inklusive Mellanostern) for att forsta hur de etablerat sina exportkontakter i
regionen, vilken roll det statliga framjandet spelat, och hur effekterna av fraimjandet kan
métas och utvarderas. Analysen har omfattat bade en enkatundersékning som riktats till
alla foretag i population, och en serie intervjuer som fokuserat pa ett urval av foretagen.
Slutsatserna och rekommendationerna som foljer av dessa analyser kan sammanfattas
under rubrikerna Data, Malgrupp, Erfarenhet, Behov och fokusering av framjande, Former
av framjande, samt Effekter och utvéardering av framjande.

5.1 Data

For att kunna analysera naringslivets internationalisering kravs detaljerad information pa
foretagsniva om foretagens egenskaper, erfarenheter och verksamheter. Bade enkat-
undersékningen och intervjuerna har visat pa ett antal problem rérande data och informa-
tion om internationalisering.

« Populationen av foretag som ingar i analysen har definierats pa basis av SCB:s
registerdata, i avsikt att identifiera sadana foretag som bérjade exportera till region
Asien under ar 2013, men som inte hade exporterat under de tva foregaende aren. Ett
stort antal foretag i bade enkéaten och intervjuerna havdar emellertid att de inte
exporterat till region Asien under 2013, eller att deras export till regionen inte
etablerats 2013, utan pagatt kontinuerligt en langre tid.

* Understkningen har avsett att identifiera varuexportorer, men en majoritet av
foretagen i saval populationen som i urvalet hor hemma i tjanstesektorn. | synnerhet
finns det ett stort antal foretag fran parti- och detaljhandeln, samt manga speditorer,
akerier och taxiforetag.

» Bade enkaten och intervjuerna har mycket laga svarsfrekvenser. Trots ett omfattande
arbete har Sifo endast lyckats fa svar fran 62 av 235 foretag (och elva av dessa
rapporterade att de inte exporterade till region Asien). Trots ett stort antal kontakter
med foretag fran ett mindre urval (bestaende av 88 foretag) lyckades vi inte genomfora
detaljerade intervjuer med mer &n tolv foretag.

Dessa dataproblem ar oroande och det finns anledning att undersdka vad som kan goéras for
att forbattra datakvaliteten eller atminstone forsta orsakerna till att SCB:s registerdata inte
stdimmer med de uppfattningar féretagen har. Dessutom bor foljande insatser vervégas.

En detaljerad studie av tjansteféretagens roll for varuexporten ar motiverad. | synnerhet
vore det vardefullt att undersdka hur parti- och detaljhandelns internationella verksamhet
paverkar tillverkningsindustrins export. Erfarenheter fran andra lander antyder att speciali-
serade handelsforetag kan ha en viktig handelsframjande roll. P4 samma satt ar det viktigt
att forsta transportbranschens roll for exporten, bade vad galler stora foretag som erbjuder
integrerade logistiktjanster (till exempel de ledande rederierna) och mindre aktorer.

De laga svarsfrekvenserna aterspeglar formodligen den misstro som smaféretagare kanner
nar de kontaktas av individer eller foretag som inte ingdr i deras natverk. For att hoja svars-
frekvenserna vore det 6nskvart om urvalet av foretag kunde kopplas till ndgon aktor som
redan ingar i foretagens nétverk och atnjuter visst fortroende: Almi eller de kommunala
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naringslivsenheterna skulle kunna utgéra mojliga kontaktytor. Nackdelen med en sadan
strategi ar att urvalet inte blir heltiackande — alla smaféretag har inte kontakt med dessa
institutioner — men forutom fordelarna som ror hogre svarsfrekvens ar det viktigt att notera
att de foretag som skulle nas genom ett sadant urval inte nédvandigtvis har omedelbara
exportambitioner eller kontakter med nagon framjarorganisation. Med andra ord ger ett
sadant urval en bred 6verblick 6ver de faktorer som skiljer nya exportorer fran icke-
exportorer, och dven en mojlighet att jamfora sadana foretag som anvénder framjande-
tjanster med sadana som inte gor det.

5.2  Madlgruppen

Den tilltankta malgruppen for analysen har varit nya exportorer i region Asien. Analysen
har dock visat att det inte enbart handlar om nya exportorer, utan snarare en mycket
heterogen grupp av foretag. Majoriteten av foretagen i populationen har omfattande inter-
nationell erfarenhet, med export till manga olika destinationer. Over en tredjedel av fore-
tagen i enkatundersékningen har dessutom tidigare erfarenhet av export till region Asien.
Samtidigt finns det ocksa foretag som faktiskt ar nya exportorer, med region Asien som en
av sina forsta exportmarknader.

| analysen av datasetet &r det nddvandigt att ta hansyn till den heterogenitet som finns i
populationen, till exempel genom att kontrollera for foretagens alder, storlek, agar-
forhallanden, teknologi- och specialiseringsgrad och tidigare exporterfarenhet. Register-
data som técker en langre tidsperiod innan den tidpunkt som analyseras ar av stort varde
for att kunna fanga upp dessa variabler och for att tolka och forklara skillnader mellan
foretag.

Dessutom visar analysen tydligt att populationen inte i forsta hand bestar av nyligen inter-
nationaliserade foretag. Region Asien &r en avlagsen marknad, och fa foretag valjer att
borja sin internationalisering med export till lander som ligger sa langt bort. Foretag som ar
i ett tidigt stadium av sin internationalisering utgor emellertid en hogintressant malgrupp
for framjandet. Det vore darfor dnskvart att sarskilt analysera de foretag som for forsta
gangen exporterar till nagot av grannlanderna i Norden. Det ar sannolikt att export till
grannregionen utgor det forsta steget i de allra flesta foretagens internationalisering, och
det kan forvantas att populationen i en sadan undersckning skiljer sig fran den som
analyserats i denna studie.

53 Erfarenhet, behov och fokusering av framjande

Det &r endast en liten andel (15 procent) av de foretag som svarat pa enkatundersokningen
som utnyttjade statliga framjartjanster i samband med att de etablerade export till region
Asien 2013. Detta skulle kunna tolkas som att det statliga framjandet varit relativt oviktigt,
och att manga foretag inte kanner till vilka framjartjanster som de potentiellt skulle kunna
dra nytta av. En sadan tolkning skulle emellertid vara missvisande, av flera skal. For det
forsta utgors urvalet en mycket heterogen grupp av foretag, dar nagra sannolikt har svag
kunskap om framjandet, medan andra har omfattande erfarenhet — de k&nner till de olika
frAmjartjansterna, har anvént flera av dem tidigare och kan bedéma nér statliga framjar-
tjanster bidrar med ett mervérde. Halften av enkétféretagen har utnyttjat statliga framjar-
tjénster tidigare, och flera av foretagen som intervjuats kan karakteriseras som ”super-
brukare”, det vill sdga foretag som ké&nner till vilka tjanster som finns och ndr det &r vért att
anvénda dem.
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Dessa skillnader mellan foretagen bor inga som beslutsvariabler nar framjarorganisation-
erna viljer hur de ska utnyttja sina resurser och vilka foretag de ska fokusera pa i
marknadsforingen av sina tjanster. Andra variabler som avgor behovet av frdmjande ar
kopplingar till multinationella foretag och internationella produktionsnatverk, samt fore-
tagens exportambitioner. De foretag som ingar i internationella natverk (genom &gande
eller andra relationer) har sannolikt inte samma behov som sjalvsténdiga féretag som
forsoker etablera nya natverk pa en relativt okand marknad. Féretag som har export som en
del av sin strategi (som har en “entreprendriell avsikt”) kan forvéntas vara mera mottagliga
for framjande och effekterna av framjande ar sannolikt ocksa battre. Eftersom resurserna
for framjande &r begrénsade finns det anledning att i viss utstrackning fokusera insatserna
pa just dessa grupper. Ett sétt att identifiera dem ar att se pa deras tidigare export-
erfarenhet. | synnerhet de foretag som registrerar export till en specifik utlandsmarknad
under ett &, men som inte klarar av att exportera till samma marknad féljande ar, hor
troligen till den grupp som bade har exportambitioner och ett behov av ytterligare kunskap
och information for att lyckas etablera sig pa marknaden.

Flera av intervjuerna betonade hur viktiga de enskilda frimjarnas/handlédggarnas egen-
skaper och kompetens ar for att framjartjdnsterna ska ge ett gott resultat. Dessa kommen-
tarer riktar uppmarksamheten mot frdmjarorganisationernas strukturer och strategier for
intern kunskaps- och kompetensférsorjning. Det ar viktigt att organisationer som Business
Sweden avsatter nédvéandiga resurser for att uppratthalla och starka kompetensen bland
medarbetarna, men det &r ocksa av stor betydelse att dessa organisationer har egen analys-
kapacitet. Detta kravs bade for att systematiskt kunna félja upp resultaten av den egna
verksamheten, men ocksa for att kunna tillampa och integrera den kunskap om exportens
drivkrafter och utmaningar som kontinuerligt utvecklas pa olika hall, till exempel inom
andra framjarorganisationer, multilaterala och regionala aktdrer och i forskningssamfundet.

En ytterligare observation som ar vérd att betona ror det icke-statliga framjandet. Antalet
foretag som fatt hjalp av Handelskammaren i samband med sin export till region Asien
2013 &r lika stort som det sammanlagda antalet foretag som anvant nagon typ av statligt
framjande for samma syfte. En stor del av foretagen har ocksa utnyttjat Handelskammarens
tjanster vid tidigare tillfallen. Det finns anledning att se éver samarbetet mellan de statliga
framjarna och Handelskammaren. Med tanke pa den sarskilda status som Business Sweden
har, i granslandet mellan det offentliga och det kommersiella, vore det olyckligt om
relationen mellan Business Sweden och Handelskammaren i huvudsak handlade om
konkurrens snarare an samarbete och komplementaritet.

5.4 Former av framjande

De olika framjarorganisationerna har olika grad av synlighet och kunskaperna om dem
varierar darfor betydligt. Relativt manga kanner till vad Business Sweden, EKN och
ambassader och konsulat erbjuder; de andra framjarorganisationerna — och i synnerhet de
som &r kopplade till EU — &r mera okénda. Aven om det existerande utbudet av tjanster
tacker en stor del av de behov som foretagen moter antyder intervjuerna anda att tva
former av framjande méjligtvis skulle kunna utvecklas vidare.

Ett 6verraskande resultat fran intervjuerna (som ocksa aterspeglas i enkatundersokningen)
ar den stora betydelse som madssor och utstéllningar har for att potentiella exportorer ska
komma i kontakt med kunder och distributtrer. Framjarorganisationerna (framst Business
Sweden och ambassaderna) ar i viss utstrackning aktiva inom detta omrade, men fragan ar
om insatserna &r tillrdckliga. Framjandets uppgift &r sannolikt inte att subventionera
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foretagens deltagande i dessa arrangemang, utan snarare att bidra till att skapa en inram-
ning dér svenska foretag kan bli mer synliga — arbetet med att marknadsfora svenska
kunskapsomraden och skapa uppmarksamhet kring de svenska foretagens kapacitet och
kompetens kommer inte alltid att kunna genomforas av privata aktorer. Detta d&r omraden
dar framjarorganisationerna forhoppningsvis kan samarbeta med olika branschorganisa-
tioner som kan bidra till att skapa det nédvandiga innehallet i form av seminarier, foredrag
och utstéllningar. Detta, i sin tur, kan hjilpa foretagen att “paketera” sina varor och tjanster
i ett storre och mera trovardigt sammanhang.

Enkatundersokningen visade ocksa att ett stort antal av exportaffarerna initierades genom
att foretagen kontaktades direkt av utlandska kunder, ofta sadana som hittat foretagets
hemsida pa internet. Betydelsen av hemsidor som marknadsforingskanal bér inte under-
skattas, samtidigt som det stalls storre krav pa hemsidor som riktar sig till en internationell
marknad &n till den svenska hemmamarknaden. Till exempel kan information om inter-
nationella transporter och betalningar pa hemsidan vara viktig for sa gott som alla foretag
som siktar pa export, men i vissa branscher kan det ocksa vara betydelsefullt att hemsidan
innehaller information om tullregler, produktstandarder och andra tekniska detaljer pa
andra sprak dn svenska. Business Swedens ”Steps to Export” kan ibland omfatta stod for
att utveckla hemsidor, men det ar maojligt att det ocksa finns utrymme for att introducera en
mindre ambitids framjartjéinst som fokuserar just pé att utveckla “exporthemsidor” for
mindre foretag. Aven om detta endast utgor ett forsta forsiktigt steg pa internationali-
seringstrappan kan det ge viktig information om hur efterfragan for foretagets varor och
tjanster ser ut utanfor Sverige. Positiva erfarenheter i denna begransade skala kan ocksa
Oka motivationen for att genomfora mera fokuserade exportsatsningar.

5.5 Effekter och utvardering av framjande

En ytlig blick pa resultaten av enkatundersékningen skulle kunna antyda att framjandet
inte har nagon stor effekt pa smaforetagens etablering av exportrelationer med region
Asien. Fa foretag utnyttjade statliga framjartjanster for att ta sig in pa marknaden, och
manga av foretagen i urvalet anvande formodligen egna tidigare erfarenheter fran region
Asien och andra exportmarknader som ett avstamp for exporten till regionen. Det ar ocksa
rimligt att en av slutsatserna fran analysen ar att de flesta foretagen har klarat av att finna
kunder i Asien utan hjélp av statliga framjare.

Det faktum att ett foretag klarat av att exportera till regionen ar 2013 utan statlig hjélp ger
emellertid en ofullstandig bild av framjandets betydelse. En orsak &r att foretaget kan ha
dragit nytta av tidigare framjarinsatser som fortfarande bidrar med exportkompetens och
kunskap om den aktuella marknaden. Néstan hélften av foretagen har utnyttjat statliga
framjarinsatser vid nagot tillfalle (i de flesta fall innan de inledde exporten till region
Asien), och det &r rimligt att tro att en del av de kunskaper och erfarenheter som formedlats
genom framjandet kan ha bestaende effekter pa foretagen. En annan anledning &r att den
export som registrerats for ar 2013 inte nddvandigtvis ar ett tecken pa langsiktig framgang.
Forsoket att etablera narvaro pa marknaden kan ha misslyckats, och foretaget kan ha
tvingats avbryta forsoket. Information om exporten ar 2014 ar darfor av stor vikt for att
bedéma hur framgangsrikt foretaget varit och vilka effekter framjandet haft. En analys av
foretagens exportuthallighet skulle kunna avsl6ja om foretagen med omfattande egen
erfarenhet har stérre chanser att bita sig kvar pa marknaden, och om de foretag som fatt
stod av olika frimjarorganisationer uppvisar en hogre ’exportoverlevnad”.
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Det faktum att urvalet av foretag uppvisat en sa stor heterogenitet har ockséa en stor
betydelse for mojligheterna att utvéardera fraimjandets effekter. Enkater och intervjuer av
den typ som genomforts i detta projekt &r vardefulla for att dokumentera skillnaderna
mellan foretag och behovet att ta hansyn till foretagens egenskaper och erfarenheter i
analysen. For att kunna komma till mera generella slutsatser om kopplingarna mellan
framjande och export kommer det dock att kravas mera omfattande dataset. En majlighet
ar att replikera enkater och intervjuer i storre skala, for att n ett sa stort antal observationer
att de ger utrymme for kvantitativ analys med moderna ekonometriska tekniker. Detta &r
emellertid en synnerligen resurskrdvande strategi, och svarsfrekvenserna kan forvantas
forblir 1aga.

Alternativet ar att kombinera registerdata fran SCB med detaljerad information om
framjandeinsatser fran de olika framjandeorganisationerna. Det &r troligen endast pa ett
sadant satt som det gar att hantera de metodologiska problem som annars kommer att
paverka analysen. Urval av foretag som faktiskt utnyttjat framjartjanster tenderar att ge
orimligt starka positiva resultat gallande effekterna av framjande. | den man nya
framjandeinsatser bygger pa globala ekonomiska trender kan kausaliteten ifragasattas —
framjandet kommer att riktas mot marknader d&r man forvéntar sig tillvéxt, snarare &n
motsatsen. Med tanke pa den stora heterogeniteten bland sma och medelstora exportforetag
ar det svart att skapa matchande urval av foretag med och utan framjandestéd. Med andra
ord kraver en rattvisande utvardering bade intervjuer, enkater och fallstudier som bidrar till
att dokumentera vilka variabler, férutom framjandet, som paverkar foretagens export-
beteende, och kvantitativa analyser som klarar av att bade ta hansyn till dessa variabler och
de framjandeinsatser som man vill forsta.

5.6 Rekommendationer

Férutom de insikter om exportens drivkrafter och exportfrdmjandets roll som diskuterats
ovan har analysen ocksa resulterat i ett antal forslag géallande framtida studier av export
och rekommendationer kring exportframjandets utformning. Dessa sammanfattas nedan i
punktform.

Analys av export och exportframjande

« Bade enkaterna och intervjuerna har visat att SCB:s registerdata ofta inte stammer med
de uppfattningar som foretagen sjalv framfor. Det finns anledning att se narmare pa
varfor detta gap mellan registerdata och forstahandsuppgifter fran foretagen &r sa stort.

* En majoritet av foretagen i undersokningen kommer fran tjanstesektorn, trots att
avsikten varit att undersoka varuexporten. Narmare analyser av tjénsteforetagens roll i
varuexporten ar motiverade. | synnerhet ar det viktigt att understka vilken roll detalj-
och partihandelsféretagen och transportbranschen har for exportutvecklingen.

* Analysen har visat att foretagen i den population som undersokts &r relativt erfarna och
endast en liten del av populationen utgoérs av foretag som kan kallas nya exportorer.
Det kan antas att de flesta exportorer inleder sin internationalisering genom att handla
med grannlander snarare an med avlagsna marknader. Jamforande analyser av sma-
foretag som inleder export till narliggande respektive avlagsna marknader &r intres-
santa for att beskriva betydelsen av framjande vid olika stadier av foretagens inter-
nationalisering.

» Det faktum att ett foretag lyckats inleda en exportrelation ger relativt lite information
om hur framgangsrik foretagets export ar: manga exportrelationer ar kortvariga pa
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grund av att exportkostnaderna ar for hdga for att relationen ska kunna uppréatthallas.
Analyser av foretag som inleder export till frammande marknader bor omfatta flera ar
for att ge battre mojligheter att bedéma vilka effekter olika faktorer, till exempel
framjande, har pa uthallighet och langsiktig exportframgang.

Svarigheterna att na tillrackligt hoga svarsfrekvenser i intervju- och enkatunder-
sokningar innebar att det finns ett behov av kvantitativa analyser som kombinerar
registerdata fran SCB med data om kundféretag fran framjarorganisationerna. Denna
typ av kvantitativa analyser utgor ett viktigt komplement till kvalitativa studier som
baseras pa enkater och intervjuer riktade till ett mindre antal foretag.

De laga svarsfrekvenserna i intervju- och enkatundersokningar ger anledning att
fundera pa olika alternativ for att skapa tillrackligt stora urval till rimliga kostnader. En
anledning till Iaga svarsfrekvenser ar formodligen att foretagen inte kanner stort
fortroende for de organisationer eller aktérer som genomfoér intervjuer och enkater. Ett
alternativ for att komma till ratta med detta problem &r att basera urvalen pa foretag
som redan ar i kontakt med myndigheter som Almi eller de kommunala naringslivs-
enheterna, och att genomfora undersokningarna i samarbete med dessa aktorer. Efter-
som det redan finns en relation till aktéren kan det férvantas att problemet med
bristande fortroende &r mindre.

Utformningen av exportframjandet

Eftersom insatserna for det statliga exportframjandet ar begransade finns det anledning
att prioritera och fokusera pa de grupper av foretag som har de storsta behoven av
frémjande (och dar effekterna av fraimjandet kan forvéntas vara storst). Bland de
prioriterade malgrupperna bor inga sma och medelstora foretag som exporterat till
frammande marknader men inte lyckats uppratthalla exportrelationen (sporadiska/-
temporéara exportorer).

De enskilda handlaggarnas kompetens utgér en bas for exportfrdmjandet, samtidigt
som manga foretag menar att de enskilda handlaggarnas personliga egenskaper och
formagor varierar betydligt. Det &r viktigt att det finns resurser for att starka framjar-
organisationernas interna kunskaps- och kompetensforsorjning.

De statliga framjarorganisationerna bor, nér det finns lampliga forutsattningar, soka
samarbete med icke-statliga aktorer sasom Handelskammaren. Detta sker redan pa
manga utlandsmarknader, men narmare samarbete dven pa hemmaplan bor kunna
utvecklas.

Utstallningar och méassor ar anmarkningsvart viktiga kanaler for att skapa kontakter
med kunder och samarbetspartners. Det statliga framjandet skulle kunna spela en storre
roll pa detta omrade genom att skapa plattformar dar svenska kunskapsomraden kan
marknadsforas i storre skala dn vad nagot av de enskilda foretagen klarar av.

Marknadsforing genom internet spelar en allt storre roll, &ven for internationell handel.
Det statliga framjandet skulle kunna bidra till sma och medelstora foretags tidiga inter-
nationalisering genom att erbjuda stod for utvecklingen av sérskilt anpassade “export-
hemsidor”.
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Bilaga 1

Enkat

Export och kunskaper om offentliga aktérer inom exportframjandet

Vi genomfor pa uppdrag av Tillvdxtanalys en undersdkning om betydelsen av de statliga
framjandeinsatserna for sma och medelstora foretags exportsatsningar. Detta ingar i ett
regeringsuppdrag. Syftet ar att forbattra uppfoljningen av exportframjande och i
forlangningen mojliggora battre anpassningar till sma och medelstora foretagens behov.
Anledningen till att vi tar kontakt med er ar att ni enligt uppgift nyligen har inlett en
exportsatsning till i Sydasien/Mellandstern. Vi vill stélla nagra fragor om hur ni inledde
exportsatsningen. Intervjun tar inte mer an max 10 minuter.

Féljande tre fragor rér Er erfarenhet av export generellt och till Sydasien/Mellanéstern.
1. Exporterade Ni till Sydasien/Mellanéstern under 2013?

1. Ja
2. Nej
OmjaiQl

1.b Vilka lander exporterade ni till i Sydasien/Mellandstern? Lis upp (Vi tillhandhdller en
landlista, sd@ att intervjuerna har en lista med fasta alternativ de kan markera.) ## FLER
SVAR MOIJLIGA: Afghanistan, Armenien, Azerbajdzjan, Bahrain, Bangladesh, Bhutan, Fér.
Arabemiraten, Georgien, Indien, Irak, Iran, Israel, Jordanien, Kazakstan, Kirgizistan,
Kuwait, Libanon, Maldiverna, Nepal, Oman, Pakistan, Qatar, Saudiarabien, Sri Lanka,
Syrien, Tadzjikistan, Turkmenistan, Uzbekistan, Vastbanken/Gazaremsan, Yemen.

** 32: Annat. Vad?

**40: Tveksam, vet ej *NMUL

2. Har Ni exporterat till nadgot land i Sydasien/Mellandstern innan 2013?
1. Nej
2. Jatill samma land
3. Ja, till andra lander i regionen.
4. Vet gj

3. Har Ni, eller planerar Ni, ndgon export till Sydasien/Mellanéstern under 2014? Ni far
valja flera alternativ.

1. Nej

2. Ja, till samma land / ldnder som 2013

3. Ja, till andra lander dn 2013

4. Tveksam, vet ]

4. Har Ert foretag nagon gang genomfort direktinvesteringar utomlands?
Ja, i Europa.

Ja, utanfor Europa.

Nej
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De avslutande fyra fragorna ror Era kontakter med offentliga aktorer och privata
radgivare.

5. Jag kommer att ldsa upp namnen pa ett antal myndigheter och organisationer och
stélla 2-3 fragor om varje.

1.

NV~ wWwN

Business Sweden ( fd. Exportradet)
EKN (Exportkreditndmnden)

Almi

Tillvaxtverket

Enterprise Europe Network
Svenska ambassader och konsulat
Regionala och kommunala aktorer
Handelskammare

A)Har ni anvant (NAMNSs) tjanster? — Nej/ Ja, i samband med att Ni inledde export
till Sydasien/Mellanéstern 2013/ Ja, vid ett annat tillfalle (ni fGr markera flera
alternativ

Om NEJ pa Fraga A

— Vet du vilka exportframjande insatser (NAMN) erbjuder? — Ja/ Nej

Om JA pa foljdfragan (Om NEJ pa foljdfragan, inga fler fragor om aktéren)
—Vad tror du om kvalitén? Hog/ Lag/ Vet ej

Om JA pa fraga A
—Vad tror du om kvalitén pa (NAMNSs) framjandeinsatser? — Hog/ Lag/ Vet ej

6. (Denna fraga stélls till respondenter som inte har anvant framjandeinsatser. Filtret
baseras pa 5a. Fragan ska stéllas till de som inte anvant nagon statlig aktor (alltsa den ska
aven stallas till de som anvént sig av Handelskammare och/eller Lokala/regionala aktérer
men ingen av de andra aktorerna i 5. Flera alternativ kan markeras) Vilka av féljande
pastaenden som giller de statliga framjandeinsatserna passar bast for Ert foretag?

Vi har inte behovt de exportframjande tjanster som erbjuds av statliga aktorer eftersom...

1.

LW NOWULRAWN

Vi har nédvandig kompetens inom foretaget

Vi samarbetar med andra féretag eller privata radgivare / konsulter
De ar for dyra for oss

Kvalitén pa tjansterna inte ar tillrackligt bra

Det ar for byrakratiskt

Deras kunskap om var bransch ar for lag.

Deras kunskap om vara aktuella exportmarknader ar for Iag.

Inget av ovanstaende

Vet ej
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Till alla/ Inget filter

7. Har Ni tagit hjilp av privata radgivare / konsulter i samband med att Ni inledde
export till Sydasien/Mellanéstern under 2013? Ni far vilja flera alternativ.
1. Ja, svenska radgivare / konsulter
Ja, radgivare / konsulter fran landet vi borjat exportera till
Ja, radgivare / konsulter fran andra lander
Nej
Vet gj

vk wnN

8. Vilka av féljande pastaenden stammer for Er export till Sydasien/Mellandstern 2013?
Ni far vilja flera alternativ.
1. Viexporterar via en agent /grossist pa exportmarknaden
En svensk offentlig aktor representerar oss pa exportmarknaden
Vi har en egen representant pa exportmarknaden
Vi exporterar direkt till enskilda kunder pa exportmarknaden
Inget av ovanstdende
Vet ej

oukwnN

9. Hur uppkom de kontakter som ledde till den export till Sydasien/Mellanéstern som
startade ar 2013? Ni far vilja flera.
1. Via existerande kunder i andra lander
Via personliga kontakter / eget natverk
Via andra svenska foretag med erfarenhet fran Sydasien/Mellanéstern
| samband med utstéllning / massa
Via Business Sweden / svenska ambassaden / andra offentliga akt6rer
Via handelskammaren
Marknadsforing via internet
Kunden tog kontakt med oss
Ovrigt. Vad?

LN U bk WwN
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Bilaga 2

Tabell A Deskriptiv statistik for hela populationen (235 foretag)

Storleks- Antal Genomshitts- Industritillhérighet Exportvolym?
klass (antal foretag alder (antal (antal féretag) (median)

anstillda) ar 2013)

Tillverknings- Tjanster Tillverknings- Tjdnster
industri’ industri

0 39 7 10 29 1 1
14 58 12 22 36 2 1
5-9 32 13 11 21 3 2
10-19 43 18 21 22 4 4
20-49 41 25 20 21 6 5
50-99 17 24 6 11 6 5
100-199 5 15 3 2 4 5
Totalt 235 16 93 142 4 2

Noter:* Gruppen "Tillverkningsindustri” omfattar dven jord-och skogsbruk (6 foretag) och byggverksamhet (6 foretag). 2 Storleksklasser
for export: 1. 1 - 249 999 SEK, 2. 250 000 — 999 999 SEK, 3. 1 000 000 — 1 999 999 SEK, 4. 2 000 000 — 4 999 999 SEK, 5. 5 000 000 — 9

999 999 SEK, 6. 10 000 000 — 49 999 999 SEK, 7. 50 000 000 — 99 999 999 SEK
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