Naringslivets
Exportstrategidag No 3

Rapport fran 21 maj 2019

%%F Teknikforetagen (Il MeGA /é

SVENSKT NARINGSLIV




Bakgrund

Den 21 maj arrangerade Teknikforetagen, Svenskt Naringsliv och Almega Néringslivets exportstra-
tegidag for tredje gangen. Liknande dagar genomférdes 2016 och 2017 efter att regeringen presen-
terat den forsta svenska exportstrategin 2015. Syftet med dagarna har varit att kontinuerligt fa in
naringslivets perspektiv i strategin, i utformandet av insatser samt att vara en dialogpartner i genom-
férandet och under utvarderingen. Deltagarna kom fran stora och sma foretag, naringslivsorganisa-
tioner och myndigheter samt de olika departementen.

Regeringen aviserade i sitt 73-punktsprogram att man avsag att utveckla strategin, med fokus pa
hallbar export samt tillvaxt och jobbskapande i hela landet. Ett av malen med arets Exportstrategidag
var att f& mer kunskap om hur regeringen avser att konkretisera den nya inriktningen.

Denna rapport sammanfattar diskussioner som férdes under dagen, framférallt under eftermidda-
gens workshop, och ska ses som ytterligare inspel till regeringen under arbetet med den férnyade
exportstrategin. Ett forsta utkast av den férvantas finnas till sommaren och presenteras tidig host.



Sammanfattning

Utvardera den gamla exportstrategin innan en ny lanseras — vad har varit bra och vad har varit mindre bra?
Vaga ta lardom av och lyssna pa negativa synpunkter. Kritik ar till for att utveckla.

Offentligt och semioffentligt framjande ska komplettera privat framjande och kompensera for de tillkorta-
kommanden som finns pa marknaden. Det statliga framjandet skulle ocksa kunna arbeta efter annan modell
for att ge incitament till mer resultat.

Ambassader ar viktiga aktérer som fungerar som dérréppnare och ger bra hjalp. Ambassaderna har aven
lokalkdnnedom och natverk. Ambassaderna borde fa utdékat ansvar och finansiella medel for naringslivs-
framjandet.

Ett starkare afférs- och exporttdnkande behéver mer tydligt genomsyra arbetet pa ambassader och handel-
skontor liksom vid hdgnivaméten, handelsmassor och delegationsresor.

Det vore 6nskvart med en sammanhallen strategi for hur Sverige utvecklar sin position som internationell
testbddd och showroom.

Fran naringslivet har man lange efterfragat stérre samsyn och samarbete mellan bistand och handel. Sa har
skett i flera lander under senare ar, bland annat i Danmark och Nederlanderna. Det ger fordelar for bada poli-
tikomradena. Storre utvecklingseffekter kan uppnas bland annat genom att bistandet i hogre utstrackning
anvands for att underlatta marknadstilltréde pa strategiskt viktiga tillvaxtmarknader.

Prioritera I6sningar som faktiskt ar globalt hallbara, det vill sdga i ett perspektiv dar vi ar 10 miljarder
maéanniskor pa jorden. Vi behover vardera fokus pa hallbarhetsmalen hogre an att bara stotta foretag i export.
Det skulle ge en storre bredd och tyngd och gora att Sveriges satsningar inom olika omraden sys ihop istal-
let fér att varje myndighet har egna satsningar inom sina mal.

Det svenska handelsframjandet behdver paborja en anpassning till de forandringar som sker i den globala
handeln. Exempel pa forandringar ar nya former av vardekedjor, affarer gors i natverksform istéllet for isole-
rat, digitalisering och s.k. missions-driven handel. Ett exempel kan vara kopplingen till samverkansprogram
och/eller fokus pa séarskilda branscher/omraden.



Inledning

Naringslivsorganisationerna uppskattar regeringens arbete med att framja féretagens internationalisering.
Néringslivet vardesatter att regeringen tar fram strategier som gynnar hallbar export. Arbetet skickar viktiga
signaler och gor att manga foretag far upp 6gonen for potentiella fordelar med internationalisering. Export
ar en grundbult i svensk ekonomi och en forutsattning for var valfard. Att regeringen véljer att fokusera pa
utrikeshandeln ar darfor bade oerhort viktigt och fortjanar berom.

Daremot ar efterlyser vi fortsatt en verklig interaktion med naringslivet i framtagande och utformning av strategi
och insatser. Med verklig interaktion menar vi att naringslivet borde vara med fran start och tillsammans med
regeringen arbeta fram exportstrategin — som ju ar till fér féretagen. Genom att involvera néringslivet i hdgre
utstrackning och ha ett ndrmare samarbete kan kommande strategi bli &nnu mer andamalsenlig. Regeringen
skulle dessutom kunna undvika mycket av den kritik som kan uppstd om féretradare for naringslivet kdnner
delaktighet i processen kring framtagandet.

Slutligen vill vi ocksa resonera kring statligt framjande och rollen som frémjare visavi privata aktorer. Narings-
livet saval som Utrikeshandelsféreningen (som &r halftenagare i Business Sweden) papekar ofta att man vill se
ett mer integrerat privat-offentligt handelsframjande. Privata aktorer/utférare (allt ifran branschorganisationer,
handelskammare, kluster, natverk till rent kommersiella konsultféretag) sitter pa prisvarda och viktiga special-
kompetenser.

— Vi myndigheter mdste ha bdttre samverkan inom det
statliga systemet, och inte se konkurrens overallt.

Utgangspunkten maste vara att offentligt och semioffentligt framjande ska komplettera privat framjande och
kompensera for de tillkortakommanden som finns pa marknaden. Det statliga framjandet skulle ocksa kunna
arbeta efter annan modell for att ge incitament till mer resultat. Istéllet for antal delegationsresor sa skulle det
offentliga framjandet kunna ha en langre aterbetalningsmodell med till exempel en form av hittelon: foretaget
betalar nar satsningen lett till kontrakt och affar. Ett sddant system skulle bli inkluderande och i hdgre utstrack-
ning gora det mojligt for sma och medelstora foretag (SMF) att aka pa subventionerade delegationsresor.

Vi skulle darfor vilja se ett offentligt framjande dar staten ar mer av bestallare/upphandlare och den béast ldm-
pade aktéren ar utférare — som kan vara statlig, halvstatlig eller privat. Business Sweden ar centralt placerade
mellan staten och naringslivet och skulle kunna fungera utmarkt som kompetent bestallare av privata utforare.
Ett annat alternativ ar att statens samverkansprogram kompletteras med exportplattformar som upphandlas i
konkurrens och darmed drivs av bast ldmpad aktdr, statlig eller privat.

Det ar ocksa fortfarande sa att de statliga aktorerna ibland drar at olika hall. Det kan komma flera olika utlys-
ningar och satsningar, kring till exempel smarta stader, som inte ar synkade och som darfér konkurrerar med
varandra om féretagen. Myndigheterna borde atminstone inom samma tematiska omrade kunna enas om
prioriterade satsningar.

| denna rapport féljer en sammanfattning av de diskussioner som férdes bland deltagarna under workshopde-
len av exportstrategidagen.



“Nations do not trade, nor do sectors. It is firms that trade.”

“... This simple truth makes it clear that understanding the
firm-level facts is essential to good policy-making in Europe.”

Citat fran EU-sponsrade forskningsprojektet:
European Firms in a Global Economy (EFIGE)

1. Framgangsfaktorer for lyckad
internationalisering

Utvardera den gamla exportstrategin innan en ny lanseras — vad har varit bra och vad har varit min-
dre bra? Vaga ta lardom av och lyssna pa negativa synpunkter. Kritik ar till for att utveckla.

Langsiktighet och uthallighet dr nyckelord i strategier och insatser. Affarer och relationer skapas
inte pa en mandatperiod, det krévs langre tid an sa for att se resultat. Sverige behdver ha en bred
6verenskommelse over partigranser kring hur vi fortsatt ska kunna halla den exportniva som kravs
for att uppratthalla valfarden.

Bade tematiska och geografiska fokusomraden ar viktiga; det behovs kontinuitet — stora affarer
tar lang tid att genomfora.

"Kanshe bor det statliga frimjandet fokusera mer pd
exportteknisk radgivning och praktisk hjdlp for smé och
medelstora foretag till ndrmarknader och mindre pd
management consulting dt storbolagen.”

Natverk

Manga pekar pa privata regionala natverk dar framgangsrika exportféretag delar erfarenheter med
de som ska paborja sin exportresa. Bygg pa och hjalp till att finansiera och stotta dessa natverk sa
att de kan bli kvar och utvecklas. Staten maste inte halla i alla insatser och privata aktorer kan inte
alltid jobba gratis (se till exempel Ostergétlands exportnatverk initierat av befintliga exportféretag for
blivande exportféretag).

Natverk for organisationspartners utomlands ar ocksa viktiga. Till exempel kan bilaterala handels-
kammare eller branschorganisationer i olika lander samarbeta for 6kad handel.

High Potential Opportunities (HPO) och systemexport

High Potential Opportunities (HPO) ingar i Business Swedens riktade exportframjande och innebér
arbete med stora affarer av hdgt strategiskt intresse. De kan fungera som draglok for natverk av
mindre svenska foretag. Lat HPO vara ett verktyg som fler kan anvanda genom att lata fler aktorer
ta ledningen till exempel Sveriges teknikkonsulter som finns dver hela varlden. Fér samma peng kan
de halla ihop ytterligare HPO. Gor det majligt att ingd aven med mindre affarer, det vill sdga under 1
miljard kronor, kanske fran 100 miljoner.

| ett stort projekt med manga sma aktorer, sa kallad systemexport, saknas en sammanhallande
hand. | Sverige har vi inte kvar nagra systemintegratorer. Vem kan bilda konsortier som kan ta affars-



risk? Kan staten géra nagot - till exempel Iata stora svenska industriforetag vara konsortieledare mot
en ersattning?

Andra lander kan i hogre utstrackning erbjuda helhetslésningar for att vinna affarer, nagot Sverige
inte kan konkurrera med. Det behovs en sammanslutning av stora och sma féretag, och ndgon som
tar huvudansvaret gentemot méjliga affarskunder.

Andra offentliga frimjandeaktorer

Ambassader ar viktiga aktérer som fungerar som dérréppnare och ger bra hjalp. Ambassaderna har
aven lokalkdnnedom och natverk. Men hur far man tillgang till hjalpen om man inte kdper tjanster
via Business Sweden? Foretag vet ofta inte att man kan vanda sig direkt tillambassaden. Ambas-
saderna borde fa utokat ansvar och finansiella medel fér naringslivsframjandet. Naringslivs-
framjare vid ambassaderna skulle i hbgre grad kunna vara sekonderad personal som kommer fran
bransch eller féretag — varfor inte i samverkan med naringslivsorganisationerna?

Swedfunds facilitet for férstudier var efterlangtad, men ar alldeles for liten i termer av personella
resurser med endast en person och med en tidskréavande process och komplicerad kravlista. Swed-
fund skulle kunna uppréatta ett antal ramavtal med olika aktorer sa att de snabbt kan agera och ge
uppdrag till forstudier for att minimera tidsférlust.

Myndigheter med framjandeuppdrag, och de ar ganska manga om man tittar pa vilka som ingar

i Team Sweden, maste styras tydligare mot samma mal och riktning. Det har inte skett den upp-
rensning i frimjandesystemet som foretagen 6nskat. Myndigheter verkar i allt hdgre grad ha gatt
fran att finansiera andras goda initiativ via utlysningar, till att vilja kéra framjande i egen regi. Fragan
ar om handlaggare pa myndigheter ar bast lampade att framja foretagens affarer? Foretagen upp-
lever ocksa att myndigheter ibland verkar framja for framjandets skull och &r mindre intresserade
av om det verkligen blir affar, det vill séga att hjalpa till med fér- och efterarbete som finansiering till
forstudier, uppfdljning och offertskrivning.

Behoven ir olika fér sméa och storre foretag och sektorer

Vilket exportstdd man behdver beror pa vilken sektor man tillhdr och storleken pa foretaget. Géller
det till exempel stora infrastrukturprojekt behovs hjalp pa regeringsniva. Har ar statligt framjande, i
form av utbildningsinsatser och exportframjande, helt avgérande.

Ibland saknar mindre féretag finansiella muskler for att starta eller utveckla export. Vilken typ av
tjanst eller vara man saljer paverkar hur mycket uthallighet och finansiering som kravs for att lyckas
med internationaliseringen.

Industriexport av storre karaktar kréaver mer betydande investeringar. Det forutsatter ocksa foretag
med uthallighet; det kan ta tiotals ar att ro exportprojekt i hamn.

For tjansteexport ser det dock annorlunda ut. For sma- och medelstora tjansteféretag ar det
enormt vardefullt att fa delta pa delegationsresor eller bli medbjuden pa internationella massor och
event med chans att knyta exportkontakter.

FOor SMF inom tjanstesektorn &r naromradet, Norden och Europa, den primara marknaden. Det &r
mer sallan lander som Kina och Indien, som ofta refereras till nar Sverige pratar om export. Det stat-
liga frAmjarsystemet upplevs som begransat, sarskilt i narliggande marknader.

En ny exportstrategi maste dven fortsattningsvis inkludera en ny typ av tjansteféretag som etablerar
sig direkt internationellt, s kallade born globals. De foljer inte den traditionella internationaliserings-
resan, med etablering i Sverige, sedan till grannléander eller ndromradet for att darefter véxa langre
bort. Det ar mindre foretag som har svart att ta till sig exportstodet som statliga aktérer erbjuder. En
forklaring kan vara att de inte riktigt pratar samma sprak. Har behéver de statliga aktorerna stotta
foretagen utifran den bransch de verkar i och fa dem att forsta vilken hjélp de kan fa och vad som
kravs for att lyckas.



Svenska SMF skulle ha nytta av mera statligt stéd. Dagens summor (via exempelvis Vinnova) ar for
sma for att ta ett startup sarskilt langt. Det ar idag ocksa tidskravande for mindre foretag att skriva
ansokningar till myndigheter och chansen ar liten att fa igenom dem. Med det sagt blir de statliga
satsningarna battre for varje ar.

Finansiering fran Svensk Exportkredit (SEK) och Exportkreditnamnden (EKN) saknar idag produktut-
bud som ar anpassat for tjanstesektorn. EKN:s garantiprodukter riktar sig i huvudsak mot varor.
Swedfunds investeringsslantar fungerar inte idag eftersom de maste upphandlas i konkurrens. Ingen
radgivare ar intresserad av att arbeta upp en projektidé och ta den till Swedfund for att sedan bl
utkonkurrerad av en branschkollega.

Danmark och Tyskland har under senare ar genomfort satsningar pa exportfinansiering for SMF. Det
borde undersdkas om liknande satsningar kan bli en del av den svenska exportstrategin.

Delegationsresor och inkommande besok

Den svenska regeringen sager aterkommande att Sverige ska bli en permanent varldsutstallning,
ditinternationella féretag soker sig for att testa och utveckla idéer. Redan idag utgor Sverige ett
showroom dar svenska foretag ges majlighet att visa sin verksamhet, vilket kan spela en avgérande
roll i att en exportaffar blir till och blir framgangsrik. Det &r ocksa viktigt att kdparen kan komma till
Sverige och titta pa referensprojekt.

Det vore 6nskvart om det fanns en sammanhallen strategi for hur Sverige utvecklar sin position som
internationell testbddd och showroom.

Overhuvudtaget saknas en koordinerande aktér fér inkommande besok. Vem tar hand om dem, hur
blir man som féretag inbjuden att delta? For sma och medelstora féretag kan det vara otroligt kost-
nadseffektivt att passa pa att traffa internationella aktorer nar de ar i Sverige.

| den forra exportstrategin var Team Sweden-natverken ett forsék att synkronisera svenska aktivi-
teter. Men aven har misslyckades aktérerna med att satta upp en funktion dar inkommande besék
kommunicerades till nadtverkets medlemmar (dtminstone i Team Sweden Indien och Team Sweden
Kina).

For utgdende delegationsresor ar det fortfarande inte helt transparent for foretagen. Hur bestammer
ministrarna vart de ska dka och vem som far f6lja med? Hur far man i god tid information om vilka
resor som ar pa gang? Varfor ar en del resor sa dyra, trots att staten initierar dem?

| Danmark bjuder Dansk Industri in till storre delegationsresor. Information om resorna skickas ut
Oppet i nyhetsbrev och pa organisationens hemsida. Detta kan vara ett satt att forbattra arbetet med
delegationsresor.

Naringslivet maste fa vara med mycket tydligare bade vid utgaende och inkommande besok.
Svenskt Naringslivs ordférande kan representera néringslivet vid hognivadelegationer.

Handel och bistand

Fran naringslivet har man lange efterfragat storre samsyn och samarbete mellan bistand och handel.
Sa har skett i flera lander under senare ar, bland annat i Danmark och Nederlanderna. Det ger forde-
lar for bada politikomradena. Storre utvecklingseffekter kan uppnas bland annat genom att bistan-
det i hogre utstrackning anvands for att underlatta marknadstilltrade pa strategiskt viktiga tillvaxt-
marknader.

En stor potential finns att komma vidare fran en traditionell givar- och mottagarrelation bland vara
samarbetslander till ett nytt mellanstatligt samarbete. Det géller inte minst gruppen snabbvaxande
afrikanska lander dar energi- och miljéfragorna kommit i centrum och dar svenska foretag har stor
och bred kompetens.

Men ofta ar det kombinationen av smarta tekniska l6sningar och smart finansiering som skapar
exportframgangar. Sida och Swedfund har under senare ar utvecklat nya innovativa finansieringsin-
strument, till exempel har Swedfund lanserat viktiga stddinstrument for initiering och utveckling av



projekt. Men for att svenska foretag ska bli intressanta partners ar det ofta avgérande att Swedfund
ocksa kan erbjuda finansiering for sa kallade for-forstudier pa ett tidigt stadium. Det har naringslivet
lange efterfragat.

For sjalva projektinvesteringarna har Sida utvecklat nya finansieringsmodeller, som med relativt
begransade gdvomedel kan mobilisera stora volymer kapital fran privata finansiarer och internatio-
nella finansorganisationer. Det géller bland annat det langsiktiga samarbetet mellan framst Sida och
US Aid inom "Power Africa”, ett mangmiljardprojekt inom elenergi. Det ar ett bra exempel pa sam-
verkan mellan bistand och handel. Den kompetens och erfarenhet som svenska foretag bygger upp
inom detta stora och viktiga projekt bor aktivt féras vidare till liknande projekt i andra regioner och
marknader, i forsta hand till mottagarlander i Asien och Latinamerika dar Sida ar verksamt.

En utvecklad exportstrategi bor alltsa se till att knyta ihop svenskt bistand med svenskt naringsliv.
Sverige har en enorm potential att driva framgangsrika och viktiga bistandsprojekt tillsammans med
svenskt naringsliv, men det gors inte idag. En forklaring ar att bistdndsverksamhet fortfarande pa
manga hall ses som oftrenligt med kommersiella intressen, trots att stora synergier borde kunna
vinnas med narmare samarbete med naringslivet.

Bistandet behdver ta dgarskap 6ver sina projekt, sikta in sig pa fattigdomsbekdmpande som Sve-
rige ar profilerat bast pa, handla upp kvalitet och driva projekten i ndra samarbete med naringslivet.
Dialogen mellan SIDA och naringslivet ar for narvarande bristfallig.

Sverigebilden

Den svenska valfardsmodellen vacker fortsatt brett internationellt intresse och Sverige ar en av
varldens mest framgangsrika exportnationer. Att kdpa svenskt har lange varit liktydigt med kvalité
och héllbarhet.

Men manga konkurrentlander lagger langsiktigt och systematiskt stor kraft pa sitt nationella varu-
markesbyggande, till exempel Nederlédnderna. Det krévs nu en &nnu ndrmare samverkan mellan det
officiella Sverige och néaringslivet nar det galler att fortsatt bygga och utveckla ett tydligt och slag-
fardigt varumarke for att framja internationell och langsiktig konkurrenskraft — "AB Sverige”. Manga
olika faktorer bidrar till att marknadsféra bilden av Sverige som exportnation. Ett starkare affars- och
exporttankande behdver mer tydligt genomsyra arbetet pa ambassader och handelskontor liksom
vid hognivamoten, handelsméassor och delegationsresor.

En annan viktig fraga géller finansiering, som behdver ges en fortsatt mycket hdg prioritet i en kom-
mande handelsstrategi. SEK och EKN:s goda internationella rykte bdér anvandas mer aktivt som kam-
panjverktyg i svenskt exportframjande. Deras innovativa finansieringsldsningar blir ett allt viktigare
konkurrensmedel. Det finns ett brett stod for regeringens arbete med dessa fragor, sarskilt det som
praglar SEK och EKN:s finansierings- och férsakringslésningar.

Ett Okat fokus ligger nu pa SMF-foretagens exportfinansiering. Men det galler ocksa storre projekt i
lander med svaga kdpare dar sarskild erfarenhet och kunskap krédvs om olika typer av finansierings-
upplagg, inte minst i samverkan med andra finansiarer.



2. En exportstrategi for hela landet — den
regionala forankringen

Riksrevisionens granskning av regionala exportcenter visade att man inte tittat pa erfarenheterna fran tidigare
satsningar, som utvarderades och senare lades ner. Det fanns ocksa indikationer pa att samarbetet fungerar
battre mellan de offentliga aktdérerna, men det finns fortfarande ingen koppling till privata regionala aktorer
(handelskammare, natverk, konsulter och sa vidare). Det framkom ocksa att mycket tid Iaggs pa samordnings-
moten for att de statliga aktorerna ska lara kdnna varandra och mindre tid till utatriktad verksamhet som ska
hjalpa féretagen. Fortfarande upplevs ocksa en viss konkurrens mellan offentliga aktérer och oklara roller dem
sinsemellan.

Ur féretagens perspektiv vill man bara ha en effektiv ingang till det statliga framjandet, samt en 6verblick och
guidning till vilka stéd och vilken hjalp som finns att fa.

Foretag utanfor Stockholm har svart att hitta talang. Det ar en enorm utmaning att forstarka regionalt nar inte
foretagen sjalva hittar talangen. Pa vissa stéllen syns man och marknadsfor sig.

3. En hallbar exportstrategi — vad betyder
hallbarhet?

Regeringen har betonat att den nya exportstrategin ska ha fokus pa hallbarhet och att hallbarhet i detta
sammanhang innebar en social, ekonomisk och ekologisk helhet. Industrin &r positiv till att hallbarhet fors in i
ett exportsammanhang. Manga svenska foretag ligger langt fram med lI6sningar som har battre hallbarhet &n
manga andra internationella foretag.

Tack vare innovation har Sverige under de senaste tre decennierna kunnat visa 6kad tillvaxt samtidigt som vi
minskat vara koldioxidutslapp (konsumtionsbaserade utslapp ar inte inrdknade).

Den framgangen behover berattas. Vi ska vara mer stolta, visa vad vi gor, lyfta fram det som gor nytta. Vibeho-
ver alltsd mer sjalvfortroende pa hallbarhetsomradet.

Forslagen pa vad hallbarhet skulle kunna innebéra ser olika ut. Exempel pa punkter som kom upp for diskussion
ar:

Malen for export bor omformuleras sa att de dven inkluderar ett matt pa hur satsningar uppnar FN:s globala
hallbarhetsmal, Sustainable Development Goals (SDG), dar eventuellt malet kring klimat star framst. Vi behéver
vardera fokus pa hallbarhetsmalen hogre an att bara stotta foretag i export. Det skulle ge en storre bredd och
tyngd och gora att Sveriges satsningar inom olika omraden sys ihop istéllet for att varje myndighet har egna
satsningar inom sina mal.

Prioritera I6sningar som faktiskt &r globalt hallbara, det vill sdga i ett perspektiv dar vi ar 10 miljarder manniskor
pa jorden. Detta istéllet for I6sningar som &r marginellt battre &n det ohallbara vi haft tidigare (dven om vi ibland
kallar det gront/hallbart). Med andra ord hog tid att lyfta nivan. For att inte bidra till inlasningar eller underminera
andra viktiga hallbarhetsmal kan vi till exempel utga fran FN:s 1,5-gradersmal och klimatpanelen IPCC:s LED-
scenario, som baseras pa att smarta I6sningar kan sanka energibehovet.

Fokus pa infrastruktur, systemexport, nyckelfardiga I6sningar — och extra fokus pa att implementering av
systemen faktiskt sker. Da kan vi fa effekt, bade hallbarhetsmassigt och ekonomiskt. Vi har ju varit valdigt bra
pa att missionera kring vara system i till exempel staderna. Vi har bidragit till stadsplaner, men inte fyllt pa med
systemleveranser och hjalpt till med att fa dem implementerade. Ofta &r manga satsningar styrda fran toppen
och av politiker, men vi som vet vad som kravs for att fa till en forandring vet att det behdvs lokalt fotarbete och
talamod.



Svenska féretag som stdttas av exportstrategin bor agera ansvarsfullt. Har kan till exempel FN-initiativet Glo-
bal Compacts 10 principer, som ar baserade pa internationella konventioner och ramverk, anvandas som stod.

Tekniska universitet, samhallsvetenskapliga linjer och akademien i stort bér involveras mer i hallbarhetsarbe-
tet.

Hallbar upphandling ar ett utmarkt exempel pa konkurrensfordel.

En kommande exportstrategi behdver adressera malkonflikten mellan att svenska laneansotkningar anvan-

der ett antal kriterier kring bade ekonomisk och miljoméssig hallbarhet for att bedéma om ett féretag ska fa
exportkrediter. Diskussionen kretsade kring att svenska foretag inte far kredit for vissa projekt, eftersom de
beddms som miljdmassigt icke hallbara. Konsekvensen blir att féretag fran ett annat land far uppdraget, ur
miljéhansyn kan det bli sdmre. Det ar visserligen bra att svensk exportfinansiering inte férknippas med vissa
projekt, men i praktiken skulle det svenska féretaget kunnat bidra med att héja den klimatméassiga hallbarheten
pa plats.

Viktigt med helhetstank och systemperspektiv som lars ut till internationella bestéllare av system, for att inte
missgynna branschomstdértande (disruptiva) innovativa Idsningar.

Nagon forde fram att man konkurrerar med pris i upphandlingar men sedan ar svenska produkter mer hallbara
och kraver mindre underhall &n konkurrenternas. Det maste vi bli battre pa att marknadsfora. Vi sdger att det
ar en konkurrensfordel, men utanfor Sveriges granser ar det ofta bara pris som galler och da gynnas inte det
svenska bidraget.

4. Handelsframjandet — hur gor andra?

Finland har reformerat sitt exportframjande i grunden tva ganger de senaste fem aren. Efter kritik fran
naringslivsorganisationerna gjordes en utvardering och genomlysning som ledde till att man delade pa FinPro
(motsvarande Business Sweden). Konsultverksamheten saldes av och privatiserades helt, och den statliga
delen atergick i statlig regi under Utrikesministeriet. Samtidigt skapades Team Finland, som rent fysiskt satt i
samma byggnad i Helsingfors, dit féretagen kunde komma och fa samlad hjalp.

Efter ytterligare en utvardering och reformering slogs statliga FinPro ihop med Tekes (motsvarande Vinnova).
Den nya "supermyndigheten” har ansvar fér allt statligt innovations-, export-, investerings- och turistfrdmjande.
Behover féretagen djupare hjdlp fér en viss marknad eller bransch, hanvisar myndigheten till ett natverk av pri-
vata konsulter som man har byggt upp. Ofta &r de lokala pa en viss marknad och har ddrmed god kdnnedom om
landet ifraga i termer av affarskultur och strukturer.

Danmark gjorde en liknande resa for ett antal ar sedan, da man aterforde Eksportradet in i Utrikesministeriet
(UM). Delar av framjandet kom da att hamna hos néringslivsorganisationen Dansk Industri, som &ven haller i
officiella delegationsresor och statsbestk pa uppdrag av UM. Utbver detta finns Dansk Eksportférening som
sOker medel fran Eksportradet for sarskilda branschsatsningar. Pa sa vis fungerar Eksportradet som en bestal-
lare/finansiar, men utféraren kan vara privat. For att ytterligare foérstéarka samverkan mellan stat och naringsliv
har man ett personalutbyte mellan Eksportradet pa UM och Dansk Industri, som sekunderar in en personal hos
varandra.

Pa Danmarks regeringskansli finns ett sarskilt sekretariat, Danida, som koordinerar bistand och naringsliv. Las
mer pa um.dk/danida-en

Business France i Frankrike ligger langt framme och lagger mycket pengar pa att stotta bolag. De har valt ut
och satsat pa 1 000 féretag som far hjalp med export. Det &r ett exempel pa hur man kan stotta foretag direkt.

Aven Nederlanderna har reformerat sitt export- och investeringsfriamjande de senaste aren. Ett intrikat nét-
verk av statliga och privata aktorer verkar sida vid sida. Hogst upp styrs man av en handels- och investerings-
styrelse (Trade and Investment Board) som bestar av lika delar statliga och privata aktorer. Intressant att notera
ar att de privata bankerna @ar med, och hégst engagerade i framjandet. Nederlanderna bygger sitt framjande



pa landets nio toppsektorer — holldndska styrkeomraden som spanner fran forskning och utveckling (FoU) till
internationalisering och export. Varje sektor har en exportplattform som drivs av en privat eller offentlig aktér,
den som ar bast ldampad, och finansieras lika av stat och naringsliv.

I Tyskland anvander man bistandet mer kreativt och hjalper till med mjuka Ian och bestéllarstéd i mottagar-
lander vilket leder till mer tyskt innehall och leveranser.

Roster fran verkligheten - citat fran dagen

"En lardom: Varfor blev Sverige historiskt sa framgangsrikt internationellt? Jo, for att det fanns en kréavande
hemmamarknad som gjorde att man stéllde sig pa ta och darmed sen stod sig bra i den globala konkurrensen.
Idag haller hemmamarknaden inte riktigt mattet. Det offentliga har blivit en dalig upphandlare. Uppdragen gar
inte till de mest innovativa eller basta utan de billigaste. Kunskapen &r dalig hos de som upphandlar.”

"Bygg plattformar och kluster for foretag som &r aktiva pé plats dér affdren sker.”

"De senaste aren har vi haft stort fokus pa stod till innovation. Kommersialisering och export har glémts bort,
men det &r sa viktigt for att vi ska kunna sélja vara innovationer pa en global marknad och skapa valstand.”

"Mer affarsutvecklingsinsatser innan delegationsresor och satsningar. Aven affarskultur och sprék.”
"Det viktigaste for foretagen ar att fa hjalp att hitta kunder. Fokusera mer pa detta.”

"Det offentliga framjandet behdver pa ett mycket béattre satt arbeta fram gemensamma strategier och sluta
konkurrera inbérdes.”

"Féretag tanker inte l&nder eller marknader, de ténker afférer, kunder och partners. Det spelar ingen roll om
kunden finns i Sverige eller Asien, kund som kund.”

"Investeringsframjandet och exporten hor ihop. Gor om exportstrategin till en handelsstrategi.”
"'One size fits all' fungerar inte inom exportframjandet.”
"Det behdvs en folkbildningskampanj for att fa fler féretag att exportera. Det &r coolt och bidrar till valstand.”

"Vi fran det offentliga behdver bli mycket battre pa att prata med foretagen och forsta deras verklighebt och
vad de behdver."
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