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Forord

Sverige exporterar varor och tjanster till ett varde som motsvarar nastan halften av var BNP.
Ungefar en fjardedel av Sveriges totala sysselsattning ar beroende av produktion for export och vikten av
ett dppet globalt handelsklimat for ett exportberoende land som Sverige gar inte att understryka tillrackligt.

Sveriges vilfard och internationella konkurrenskraft ar bero-
ende av att svenska foretag kan sélja sina varor och tjinster pa en
global marknad. Férutsiattningarna for detta &r sa friktionsfria
globala handelsfloden som majligt. Frihandel &r ett verktyg som
gor att handeln mellan linder blir mer 6ppen, vilket leder till
forbattrade exportmajligheter, starkt svensk tillvaxt, fler jobb
och okad valfard.

En konkurrenskraftig exportsektor med virldsledande foretag
maste nu och i framtiden bygga pa ett gemensamt atagande
mellan niringsliv, stat, fackféreningar och akademi. Att upprétt-
hélla den svenska valfardsmodellen bygger pa en bred forstaelse
fér exportindustrins utmaningar. Andamalsenliga exportforut-
sittningar for svenska teknikforetag utgér basen. Varje export-
miljard skapar ungefér 14 000 jobb. Far industrin 4nnu battre
forutsattningar att exportera, kan teknikforetag fortsétta att
bidra till arbetstillféllen, tillvaxt och vilfard for Sverige.
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De hundra storsta svenska foretagen star for cirka 70 procent av
den totala exporten. Men i den hér rapporten fokuserar vi pa de
sma foretagen. Det dr hir som den snabbaste tillvixten sker och
det ar har som manga av de nya jobben skapas.

Rapporten har tagits fram i syfte att teckna en bild av hur nagra
framgangsrika exporterande sma och medelstora teknikforetag
har lyckats sa vil pa sin internationaliseringsresa. Hur har den
internationella expansionen gatt till, har det offentliga handels-
framjandet spelat ndgon avgérande roll eller finns det andra
faktorer som spelat in? Dessutom har rapporten i uppgift att

ge inspiration till att fler teknikforetag startar sin exportresa,
samt komma med konkreta forslag till insatser som faktiskt gor
skillnad. Det statliga exportfrimjandet méaste alltid vara efter-
fragestyrt och langsiktigt, och statens exportframjande behover
ldra och fa en tydligare bild av hur de mindre svenska export-
foretagen uppfattar sina kort- och langsiktiga utmaningar och de
strategier de utvecklar for att méta framtiden.
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Varldsbast
— hur sma teknikforetag
erovrade varlden

For att visa ett antal goda exempel pa hur sma- och medelstora
foretag har lyckats med export har Teknikforetagen djupintervjuat
tio medlemsforetag. Vi har diskuterat vilka faktorer som varit
viktiga for att foretagen har lyckats samt hur staten kan stotta och
exportfrimjandet anpassas sa att de far en smidigare exportresa.

Féretagen har valts ut av Teknikféretagen. De representerar olika
branscher och ar geografiskt utspridda.




"Marknaden i Kina kan explodera”

En hiss ar ett redskap for transport i héjdled. Men inte bara.
Aritco i Jarfalla tillverkar plattformshissar med cool design som gor
hem Over hela varlden bekvama och snygga.

Entrén till Aritcos huvudkontor pAminner
om en exklusiv hotellobby med soffgrupper,
massivt ljusinslapp, en porlande fontén - och
hissar med ldckra detaljer.

Foretaget satsar stort pa privatkunder som
vill lyfta sitt hem med en plattformshiss. Ett
sitt dr att exponera hissarna i inspirerande
miljoer som den hir.

- Vi har bland annat ett show room i ett
trendigt kvarter i Shanghai. Folk som aldrig
funderat pa att kopa hiss tdnker wow, en san
ska jag ha! Vi vill skapa en kéinsla av att det har
ar coolt, snarare dn att det ar en attiralj som
jag maste ha for att den lyfter mig till andra
vaningen, siger vd Martin Idbrant.

Vi backar till 1990-talet. Da blev platt-
formshissar allt vanligare i Storbritannien och
Skandinavien tack vare stringa foreskrifter om
tillgdnglighet i publika byggnader. Aritco var
en av ett fatal leverantorer i viarlden.

- Vi erbjod en relativt unik 16sning som var
mindre komplex &n en vanlig hiss, men med
samma funktionalitet. Senare har vi hittat
andra applikationsomraden och expanderat
steg for steg.

I dag gar 94 procent av Aritcos hissar pa
export till ett 40-tal linder dér cirka 170 hiss-
installatorer marknadsfor och séljer in produk-
ten till slutkunden.

I bérjan handlade exportresan om att hitta
installatorerna via méssor och nétverk. I dag
ligger fokus pa att skapa efterfragan hos slut-
kunden.

- Vi har satsat mycket pa design for att passa

in i exklusiva hem. Vi har en stor marknad i
Europa, en gigantisk i Asien och en relativt stor
i Mellanostern, siger Martin Idbrant.

Den publika marknaden dominerar dnnu,
men hemmamarknaden vixer snabbare. Hiar
kommer plattformshissens fordelar till sin
ritt. De dr sm4, gor liten averkan pa byggna-
den, &r enkla att bygga och serva. Och begrins-
ningen, lagre hastighet och en lyfthojd pd max
18 meter, ar inget hinder for en familj som aker
upp och ned hégst 20 ganger per dag i en villa.

Inom négra ar &r hemmamarknaden storst
spar Martin Idbrant.

- Om vi inte ser en acceleration av lokala
tillgdnglighetsregler. Det dr ndsta mojliga
boom. Om Kina bestimmer att skolor ska ha
hiss och dven tillampar det retroaktivt, da
exploderar marknaden.

Vilka ér de viktigaste faktorerna

bakom Aritcos exportframgang?

- En bra produkt, en tydlig strategi om att vilja
vaxa internationellt och att vi har ett support-
nétverk med forstaelse for global business

och bade teknisk och spriklig kompetens som
krévs for att hantera den.

Aritco anviander sig kontinuerligt av tjins-
ter fran statligt exportframjande, till exempel
for att anstélla personal i Malaysia déar foreta-
get har en siljare men inget eget bolag.

- Det ar en otroligt dyr administrativ affar
att sitta upp ett bolag for att ge 16n at en per-
son. Vi har samma set up i Mellanostern.

I andra fall har kontakterna handlat om mark-
nadsundersokningar och hjilp att knyta de
forsta kontakterna infor etableringen i ett nytt
land.

Saknar du nagot

iexportfrimjarsystemet?

- Nar man ska starta bolag utomlands ar den
lokala administrationen otroligt tungrodd. I
Thailand tog det néstan ett ar att fa vart bolag
pa plats. Sa dar kan man tinka sig att det finns
ett virde i att ha kompetens lokalt, som gor
resan mycket enklare.

Forutom att det ar krangligt att starta bolag
ser Martin Idbrant bara en annan sak som
forsvarar exportresan: att den svenska kronan
fluktuerar mot virldsvalutorna.

- Néstan allt material vi koper till pro-
duktionen ar direkt eller indirekt knutet
till US-dollar eller Euro. Om det &r for stora
avvikelser okar vara kostnader, men inte intak-
terna. En enkel 16sning ar att fakturera i Euro
och Dollar, men det medf6ér andra komplika-
tioner.

Vad vill du se for 16sning?

- En valuta knuten till Euron hade gjort livet
mycket ldttare for mig som vd pa ett svenskt
foretag. Det dr nagot som politiker kan styra
och péverka. Annars ser jag egentligen inget
som hindrar eller férsvarar for oss ur ett poli-
tiskt perspektiv.






”Vihar bland annat ett
show roomiett trendigt kvarter
i Shanghai. Folk som aldrig
funderat pa att kopa hiss tinker
wow, en san ska jag ha!”

MARTIN IDBRANT, VD ARITCO






”Visaljer yxor som haller i en oandlighet”

Gransfors bruk har tillverkat handsmidda yxor i snart 120 ar.
Det historiska arvet och modern produktutveckling gar hand i hand.
| dag ar yxorna eftertraktade 6ver hela varlden.

Utanfor fabriksbutiken skrattar tvd amerikan-
ska seniorer. Mannen slungar ivig en yxa mot
en tristock med malade ringar medan kvinnan
forevigar 6gonblicket med mobilen.

Varje ar kommer upp mot 30 000 besokare
till Gransfors bruk. Uppskattningsvis halften
ar utlandska enligt Emma Carlsson, marknads-
ansvarig.

— Att skapa en besoksniring kring yxtill-
verkningen gor oss unika. En gang fick vi besok
av ett japanskt par som flog till Arlanda, hyrde
en bil for att specifikt komma till oss och sedan
drog hem. Det var riktigt coolt!

Gransfors bruk grundades 1902 och den
internationella resan borjade pa 1920-talet
med Ryssland som forsta exportland.

Den moderna historian tar sin bérjan pa
1980-talet. Da gick exporten till Tyskland,
Norge, Finland, Frankrike och har darefter
expanderat till marknader som USA, Kanada,
Japan, Sydkorea, Sydafrika och Australien.

I dag exporteras 85-90 procent av de cirka
80 000 handsmidda yxor som tillverkas arli-
gen.

- Sverige ar ett litet land och vi siljer yxor
som haller i en oéndlighet. Den stora markna-
den finns utomlands, siger deligaren Adam
Branby.

Tidigare hittade Gréansfors bruk kunderna
genom nationella och internationella méssor.

I dag dr det ocksa vanligt att butiker hor av sig

och vill bli aterforséljare. Foretaget far forfrag-
ningar flera gdnger i veckan, men séger nej till

nio av tio.

- Vi har en tacksam sits i dag och kan vélja.
Helst vill vi att dterforsiljarna kommer hit, ser
hur det gar till och gar en smideskurs sa att de
forstar filosofin bakom yxorna och kan prata
om produkten. Vill de bara ha en grej att stélla
pa hyllan ar det inte intressant for oss, sager
Adam Branby.

Har ni viint er till det statliga
exportframjarsystemet for att fa

skjuts utomlands?

- Inte sedan nigon gang pa 1990-talet. Man vet
aldrig hur det blir framé6ver, om vi skulle ta
ett steg och gé in i ett specifikt land behover vi
sikert hjilp, men i dagsldget har vi inte nagot
behov.

Han ser ddremot flera former av statlig
stottning som skulle kunna underlétta var-
dagen for ett exportforetag i yxbranschen.
Viktigast ar arbetet med frihandelsavtal och att
fa bort tullar och andra hinder.

- Det dr en fraga som inte foretaget kan
driva. Men jag tycker att de senaste regering-
arna, oavsett partifarg, har haft det har pa
agendan och forstatt att Sverige ar en export-
beroende nation.

Adam Branby betonar ocksa att export och
import méste vara enkelt och att samma regler
ska gélla for alla inom EU. Hans farhéaga &r att
svenska foretag drabbas nér Sverige vill vara
en foregdngare inom miljofragor, till exempel
genom hogre skatter pa kemikalier och trans-
porter.

- Om Sverige ska vara lite battre och ha har-
dare krav tror jag att vi biter oss i svansen.

Da drabbas svenska foretag, som ar oerhort
duktiga pa miljo, och andra som faktiskt ar
sdmre kommer att sélja mer. Miljoaspekten far
inte leda till att vi tar d6d pa genuint duktiga
foretag i Sverige.

Vilka faktorer har varit viktigast

for att lyckas med exporten?

— Att vi satsar pa kvalitet och forstéar var pro-
dukt. Vi pratar mycket med anvindarna, de
som klyver ved, ar i skogen, téljer, bygger hus.
Och de senaste 30-4.0 aren har vi jobbat mycket
med héallbarhet och milj6. Nu ska alla vara hall-
bara, men att vi haft det fokuset lange tror jag
ar en framgangssaga, siger Adam Branby.

Han namner en annan viktig faktor: trans-
parens, att foretaget dr 6ppet for sina kunder.

- Vi har ingenting att d6lja. Och nér folk ser
att det inte dr en produkt som stampas fram ur
en maskin ar det ingen som ifragasétter yxans
pris.

Emma Carlsson tror ocksi att den moderna
ménniska manga ganger langtar efter en annan
tillvaro.

- Man ar trott pa att allt dr serverat och vill
skapa nagot med hdnderna, gora nagot fysiskt
med sin kropp. Da blir en produkt som var latt
att vilja.






REGIN

”Vikan leverera nagot som haller pa sikt”

Med smarta I6sningar och fokus pa hallbarhet
sanker Regins produkter energiforbrukningen dar anvandandet ar som storst:

Pa drygt 70 ar har Regin gatt fran liten spelare
med en produkt, hygrostater som méter fukt
med hjélp av méanskligt har, till global aktor
inom fastighetsautomation. Foretaget séljer till
over 90 linder, har kontor i 20 och partnersi 80.

- Det &r hett att spara energi och samhalls-
nyttan dr enorm. Man pratar om transporter
och flygplan, men det handlar om vilken
temperatur du stéller in pa ditt element. 40
procent av virldens energianvindning kommer
fran fastigheter, siger forsiljningsdirektor
Stefan Blom.

I dag star exporten for 65-70 procent av
omséttningen. Pa senare ar har intresset for
termostater och rumsreglering 6kat.

-1 Visteuropa ir det vanligt med smarta
och sammankopplade termostater i olika zoner
eller rum, da kan man spara 20-25 procent
energi direkt. Det borjar komma &dven i Asien.

Vilka faktorer har varit
viktigast for er exportframgang?
- Talamod, att bygga pa sig ett ndtverk och att
sikra att det man levererar har kvalitet. Vi gor
affirer med folk och man maste kunna lita pa
den man gor affarer med. Vi jobbar langsiktigt
och stéller upp direkt om kunden far problem.
Regin har lang erfarenhet av statligt export-
framjande. For 25 ar sedan f6ljde Stefan Blom
med pé sina forsta resor till Frankrike och
Baltikum, med hjilp av stodpaket fo6r sma och
medelstora foretag (SME).
- Utan stodet hade jag inte ként pa de
landerna just da. Och under forsta resan till
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i fastigheter. Efterfragan dkar i hela varlden.

Baltikum triffade jag en kund som koper av oss
inidag.

Pa senare ar har Regin fatt stod for att satsa
iIndonesien och Indien. Det handlar mindre
om att 6ppna dérrar och mer om att fa en néd-
vandig spark i baken.

- Indien ar ett land med stora mdojligheter,
men det dr jobbigt att ta sig in. Kan vi da dka
pé en resa med andra svenska foretag dar allt
ir arrangerat kan vi littare sétta fart. Sa det
hjalper oss faktiskt att 6ka var export.

Saknar ni nagot i fraimjarsystemet?

- Det ar viktigt att det inte bara finns genera-
lister utan &ven specialister i respektive land.
Det finns nagra sddana personer och niar man
har satt avdem har jag kdnt mycket battre stod.
Inom sjukhus- likemedels- och virmeteknik
finns det mycket kvar att gora.

Stefan Blom jamfor med Danmark, ett litet
land som lyckats skapa mycket affirer i Europa
for virmeindustrin tack vare pengar till rik-
tade resurser.

- Genom att jobba mer konkret har danska
foretag fatt hjélp att 6ppna dorrar. Svensk tek-
nik ar fantastiskt bra, om vi lyckas samla ihop
oss bittre kan vi leverera mycket mer.

Nar det kommer till behov av statlig stott-
ning efterlyser Stefan Blom svenska investe-
ringar utomlands. Andra ldnder lyckas béttre.
Ett exempel ar néar han hade foljt en affar i
Europa lange. Nar den skulle genomforas blev
det med pengar fran Japan, som stéllde krav pa
japansk teknik.

- Det &r séllan man ser svenska staten ga ut
och gora den typen av investeringar. Det hade
sjalvklart hjilpt. Vi lyckades héalla oss kvar,
men fick en mycket mindre del av kakan.

Han tycker ocksa att Sverige borde tinka
om kring energisatsningar. I stéllet for att ligga
stora pengar hemma, kan man sitta av ett min-
dre belopp pa svenska investeringar utomlands
och skapa mer fér miljon.

- Uteiviarlden ar det snabba upphand-
lingar, men fem ar senare funkar inte tekniken.
Svenska foretag har ett mycket mer hallbart
tank, 20 ar gamla installationer fungerar
fortfarande utmarkt. Vi kan leverera nagot som
haller pa sikt. Det ar var tradition.

Regin har inte lyckats hitta ratt inom stat-
liga exportfinansieringsstod eller -krediter.
Stefan Blom &r framst intresserad av att ndgon
granskar och gor en bedémning av en motpart
som kénns oséiker och hjilper till om betal-
ningen drojer. Men det har varit dyrt att fa pa
plats. Regins projekt har ofta varit for sma.

- Eftersom vi tillsammans sitter av pengar
till sddana redskap dr det synd att de bara
anvénds av stora foretag. Det dr kanske inte det
som okar svensk export.



DE FORSER VARLDENS HUS MED ENERGISMARTA LOSNINGAR

Regin AB utvecklar och marknadsfor produkter och system for inomhuskomfort och fastighetsautomation.
Malet ar att erbjuda helhetslésningar som sparar energi i fastigheter och bidrar till en hallbar framtid.

Cirka 65-70 procent gar pa export, framst till Europa, Skandinavien och Turkiet.

Foretaget grundades i Goteborg 1947 och har cirka 120 anstallda i Sverige och knappt 300 globalt.
Tillverkningen finns i Sverige, Italien och Taiwan.




SYSTEMAIR

”V1ibehovs over hela varlden”

Det bdrjade for drygt 40 ar sedan, med en rund kanalflakt som gick pa export till Norge.
| dag sprider Systemair i Skinnskatteberg frisk luft dver hela varlden

Utsikten fran Systemairs konferensrum ar som
en tavla med motivet Sverige. Flaggor slar i
vinden, vid vigen skymtar ett rott hus framfor
en fond av granskog och inte langt hirifran
blinker sjon Ovre Vittern.

Hit till Skinnskatteberg, med 4 400 invé-
nare, kommer kunder fran hela virlden pa
besok.

- Det dr en fordel att kunna visa fabriken
och vara testanlaggningar, det inger fortro-
ende. Och manga tycker att det hér ar sa exo-
tiskt, sdger vd Ulrika Molander.

- Kunderna far ocksa se hur mycket vi kan
erbjuda. Nista gang ett projekt ar aktuellt
kanske vi inte bara tillhandahaller fliktar utan
aven luftaggregat och andra ventilationsbehov,
siger exportchefen Salehah Ali.

Systemair levererar ventilationsprodukter
till allt fran bostader och kontor till industrier,
simhallar, sjukhus och vigtunnlar. Produkt-
portféljen har utokats i takt med att koncernen
kopt andra foretag.

Foretaget har alltid varit inriktat pa export.
Redan forsta aret gick 50 procent av produk-
terna till Norge och 1976 startade export till
Finland.

I dag gdr 70 procent utomlands. Visteuropa
ar starkaste exportmarknaden foljt av Ryssland
och OSS-landerna. Men hela vérlden ér arbets-
filtet. Systemair finns i Europa, Nord- och
Sydamerika, Mellandstern, Asien och Afrika.

- Historiskt hade vi en massiv tillvaxt fran
sent 1980-tal till 2000-talet. I dag exporterar vi
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med en produktportfelj fylld till bradden.

till 140 ldnder och siffran 6kar. For mig kdnns
Centralafrika som den sista orérda delen av
viarlden, men &ven dir ndrmar vi oss, siger
Salehah Ali.

Foretaget nar ut via direktforsaljning, men
egna siljbolag blir ocksa som tentakler ut i
virlden. Méssor har varit och &r fortfarande
viktiga kanaler for att méta manniskor, odla
kontakter och presentera nyheter.

- Héar uppe i Norden har vi &nnu inte sa
stort behov av kyla, i andra delar av viarlden ar
det jatteviktigt. Vi maste hela tiden anpassa oss
till lokala behov och da &r det viktigt att vara
nirvarande. Export dr inte bara att skicka ut en
produkt, sdger Ulrika Molander.

Salehah Ali har kontinuerlig kontakt med
organisationer inom statligt exportframjande
och med en rad olika myndigheter. Hon hyllar
servicen och majligheterna till kunskapsin-
himtning och guidning inom allt fran tullreg-
ler till certifieringar.

- Jag har arbetat i England tidigare och det
ar mycket mer tillgingligt har. Stodet ar fan-
tastiskt, det finns manga exempel pa det. Och
jag far aldrig hora "varfor vet du inte det” utan
“sjalvklart dr vi har for att hjéalpa”.

Saknar du nagot i det statliga exportfrim-
jandet?

- Nej! Servicen dr mer personlig &n nigonsin,
sa jag har arligt talat inget att klaga pa. Och da
ir jag Anda ganska svar att behaga!

Vilka faktorer har varit viktigast for att
lyckas med exporten?

- Min avdelnings storsta sak ar att gora det sa
enkelt att kunderna vill komma tillbaka. Det
gor vi bara om vi forstar deras behov, foljer
deras krav och levererar vad det har efterfra-
gat, sager Salehah Ali.

Hon tillagger att produkten forstas har
mycket med saken att gora.

- Vi séljer inte en lyxprodukt, utan en néd-
vindighet. Nést efter mat ar frisk luft av bra
kvalitet viktigast. Vi behovs over hela virlden.

Systemair i Skinnskatteberg lossar och
lastar mellan 15 och 20 lastbilar varje dag. Aven
gods som ska fraktas med bét eller flyg borjar
sin resa pa vigen i det lilla samhillet.

Trafik dr ett omrade dér Ulrika Molander
ser behov av statlig stottning. Det handlar dels
om att halla vigar i farbart skick, men ocksa
om hur vigtransporter beskattas.

- Det far inte bli kostnadsmassigt omajligt
att frakta gods med lastbil i Sverige, det ar
livsnédvandigt for all exporterande industri.
Den tillverkande industrin dr utspridd i landet
och d& maste infrastrukturen funka bra, siger
hon.



SYSTEMAIR

DE FORSER VARLDEN MED FRISK LUFT

» Systemair tillverkar flaktar, ventilationsaggregat,
§ luftkonditionering och andra produkter som blir
allt viktigare i takt med 6kad urbanisering och
krav pa battre inomhusluft.

» 70 procent gar pa export till 140 lander 6ver hela
varlden.

» Foretaget grundades 1974 och &r i dag en global
koncern med totalt 5 800 anstéllda, varav 450 i
Sverige. Tillverkning i huvudorten Skinnskatte-
berg, i Hassleholm och i 25 fabriker utomlands.




”Visiljer inte en lyxprodukt,
utan en nodvandighet.
Nast efter mat ar frisk luft av
bra kvalitet viktigast. Vi behovs
over hela virlden.”

SALEHAH ALI, EXPORTCHEF SYSTEMAIR






INDEX BRAILLE

”Viar en del av blindas livssaga”

Att I1dsa och skriva ar sjalvklart for de flesta.

Men bara 20 procent av Vastvarldens blinda har fatt lara sig det.
Index Braille i Gammelstad har som mission att hdja siffran och forandra liv.

Hyllor och vagnar med material kantar gdngen
vid produktionslinan pa Index Braille. Fore-
taget tillverkar blindskriftsskrivare. Froet

till foretagsidén f6ll i jorden nar Bjorn Lof-
stedt, grundare och vd, var atta ar. Da blev
hans mamma blind som ett resultat av daligt
behandlad diabetes. Hon forlorade arbetet och
fick svart att ta hand om familjen.

- Det var ett trauma. Men sedan lirde hon
sig punktskrift och kom tillbaka till livet, s&
jag har sett den dér fordandringen och det ar
min drivkraft. Det hdnder att vi traffar fram-
gangsrika som har lart sig att skriva med en
index-skrivare och har oss som en del av sin
livssaga. Det &r ratt haftigt!

Index Brailles tillverkning borjade i Bjorn
Lofstedts garage. Han riktade tidigt blicken
utanfor landets gréanser och borjade exportera
till Tyskland, Frankrike och England 1985, i
blygsam skala.

- Nir vi startade kostade den minsta
skrivaren lika mycket som en bil. Det var sméa
volymer och vildigt exklusivt.

I slutet av 1980-talet 1ag arsproduktionen pa
runt 500 skrivare. Nu dr den upp mot 2 500 -
och det pa en global marknad med produktion
pé mellan 3 000 och 5 000 blindskriftskrivare.

Cirka 97 procent gar i dag pa export. Storsta
marknaden &r Nordamerika men forsaljningen
gar till i stort sett alla virldens ldnder — Index

Brailles skrivare finns till och med i Nordkorea.

Foretaget har vint sig till det statliga
exportfraimjandet nagra ganger under resan.
Bjorn Lofstedt tycker att det kan vara trevligt
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att kunna kontakta ndgon utomlands som talar
svenska, kan landet och det lokala spréket. Det
ar ocksé en fordel att ha kundmoten pa statliga
utlandskontor i stéllet for i en hotellvestibul.

Men péa det stora &r erfarenheterna inte sa
goda. Ett samarbete kring att vilja en ater-
forséljare i Kina slutade till exempel inte vil.
Foretaget salde daligt och Bjorn Lofstedt kinde
sig lite lurad.

- Kina &r en sa stor marknad att det inte gar
att ha en aterforsaljare, men vi var bundna av
ett exekutivt avtal i flera ar. Jag ska inte skylla
pa det statliga framjandet, men pa ett sétt vill
man ju ha tips, "gor sa hér, inte sa dér.”

Han tror att det inte fungerat for att
framjandet ar utformat for storre foretag och
projekt med stora budgetar.

Hur ska det fungera for att passa er?

- Jag vet arligt talat inte om det finns forut-
sittningar. Om det ska ge nagot krévs ganska
mycket detaljkunskaper. Det dr som att staten
ar battre pa att bygga jirnvégar én att bygga
foretag.

Har ni nagot behov av statlig stéttning

for att kunna utveckla exporten?

- Det som har fungerat och varit viktigt ar att
universitetet finns har. Det ar statlig stottning
pa ett sétt. For oss har det handlat om bade
examensjobb och konkreta projekt som varit
till hjalp inom design och att bygga upp en
vettig produktionslina.

Att samarbeta med staten &r inte jattel&tt
tycker Bjorn Lofstedt. Ett hinder ar tajming:
olika typer av exportstod ska passa in med
produktcykellivsldngd, personal och andra
parametrar pa foretaget. Projekt kan ocksa latt
bli visionéra, att gora nagot konkret &r svarare.

- Jag har ingen 16sning p4 hur man ska gora.
Men att tro att det dr sa enkelt som att man kan
stotta och att det genast leder till storre foretag
ir nog en glidjehistoria pa nagot sitt.

En av faktorerna bakom foretagets export-
framgang ar satsningar pa produktutveckling
sa att det gar att tillverka skrivarna till vettiga
priser.

- Och vara smaskrivare tar inte mer an 1,5
timme att tillverka, medan motsvarande pro-
dukter hos konkurrenterna kan ta 8 timmar. Sa
pa sa satt har vi lite battre marginal att ta av.

En annan framgéngsfaktor ar foretagsfilo-
sofin ’braille printer made easy’.

- Det ska vara lattanvint och transparent.
Om du matar in ett dokument ska du kunna fa
ut det i blindskrift utan att vara en jatteexpert.
Det 4r som med en bil, den ska bara funka.



INDEX BRAILLE

OPPNAR MOJLIGHETER FOR VARLDENS BLINDA

¢ Index Braille tillverkar och utvecklar blindskrift-
skrivare.

Foéretagets drivkraft &@r att fler blinda ska lara sig
lasa och skriva for att na framgang i livet — och
hela 80 procent av Vastvarldens blinda ar analfa-
beter.

Runt 97 procent av skrivarna gar pa global export.

Index Braille grundades 1982 och har 15 anstéllda
inom produktion, utveckling, administration och
forsaljning i Gammelstad utanfor Lulea.




”Nar vi startade kostade den
minsta blindskriftskrivaren
lika mycket som en bil.
Det var sma volymer och
valdigt exklusivt.”

BJORN LOFSTEDT, VD INDEX BRAILLE






”Zbee ar superhet for urban stadstransport”

Elfordonet Zbee skulle forst etableras pa marknaden i Sverige.
Export lag langre fram i planerna. Men sé boérjade folk fran andra sidan jordklotet

Zbee ar en supereffektiv och ultralétt trehju-
ling som gar pé el och har en i princip oslagbart
lag energiforbrukning i jaimforelse med de
flesta andra fordon och transportsétt.

Infor lanseringen 2014 hade Clean Motion
en idé om att fordonet skulle passa brainom
hemtjinst och annan kommunal verksamhet
i Sverige. Forst langre fram, nar forsaljningen
kommit igdng pd hemmaplan, skulle siktet stéil-
las in pa Sydeuropa och sedan pa Asien.

— Men vi hann inte lingre &n till Partille
innan vi blev kontaktade av utlindska entre-
prenérer och foretag, sager forsaljnings- och
marknadschef Christoffer Sveder.

Globala trender som vixande e-handel och
urbanisering gor att bade tringsel och behov av
snabba leveranser 6kar i stadskédrnor 6ver hela
varlden. I Asien dr marknaden for trehjuliga
fordon redan gigantisk, men de flesta har for-
branningsmotor. Efterfragan pa utslappsfria
transportsitt vixer kraftigt och Clean Motion
ser en mycket storre efterfragan idag jamfort
med nér foretaget startade.

- Det har inte funnits nigot som liknar Zbee
pé den globala marknaden. Folk har letat efter
sadana har produkter och var design sticker ut.
Utan Google och mobilt bredband hade vi inte
funnits.

Clean Motions huvudmarknader &r Sverige
och Indien. De fordon som gatt pa export finns
spridda over viarlden - i Australien, Makedo-
nien, Sydafrika, Spanien, Tyskland, Holland,
Storbritannien, Norge.
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hora av sig till Clean Motion i Lerum.

- Vi tror mycket pa Sri Lanka och ser 6ver méj-
ligheterna med USA. Det senaste ir att vi 6kar
vart fokus pa stader i Europa. Zbee ar liten, har
lag hastighet och inga avgaser, det &r superhett
for urban stadstransport.

Vilka faktorer har varit viktigast

for er framgang?

- Hart jobb, uthallighet och att kiinna att det
man gor dr ritt. Man méste ha en passion!
Clean Motion grundades med en fundamental
drivkraft att det maste finnas nagot béttre &n
det som rullar pa vigarna. Vi ville gora létta
fordon som drar mindre strom, inte ta en van-
lig bil och fylla den med batterier, det &r inte
hallbart.

Clean Motions distributionsmodell bygger
pa mikrofabriker néra slutkunden pé varje
marknad. Féretaget kommer att erbjuda fran-
chiselicenser och ta ut en avgift per salt fordon
i stéllet for att bygga fler egna fabriker.

- Det &r ett sitt att minimera risken. Samti-
digt skapas arbetstillfdllen i lokala féretag och
ménniskor far en produkt som ar deras, nagot
att bygga samhaéllet med. Vi slipper ocksa ono-
diga tullar och frakt. Det blir ndrproducerade
fordon!

Det statliga exportframjandet har stottat
under den internationella resan, till exempel
foretagets deltagande pa missor, subventioner
och genom "bandklippning” p4 olika event.

- Men vi har inte aktivt sokt s& mycket kon-
kret hjialp, dd man ar och nosar pa nya mark-

nader sa hjalper de girna till, sdger Christoffer
Sveder.

Saknar du nagot i frimjandet?

- Det finns kurser inom export, men man kan
inte vara sa generell. Det vore schysst med en
konkret och rak guide att utga ifran for varje
specifikt land. Gor s& hir. Registrera dar.

Inte "unders6k mojligheterna att ...” Ta fram
checklistor pa vem ska jag kontakta, hur tidigt,
ivilken ordning? Som ett recept for export.

Clean Motion har fatt statliga bidrag och 1an
for att kunna utveckla sin produkt. Foretaget
har ocksa tittat pa statliga exportfinansierings-
stod. Men det &r inte sa létt att hitta passande
produkter. Christoffer Sveder efterlyser
modeller for start-up bolag.

- Ska jag sélja en mikrofabrik till ett land
kan det finnas instrument, men inte om jag ska
sélja tio fordon till en entreprendr i Spanien.
For att komma till de stora affirerna maste
man forst gora de sma.

Clean Motions kunder &r ofta entreprendrer
som inte hunnit skaffa sig finansiella meriter
och darfor har svart att fa finansiering. Men
nar det saknas svenska instrument for siakrad
export pa lagom niva far den utlandska entre-
prendren ta hela risken sjélv.

- Vi blir véldigt trubbiga som foretag och
jag tror absolut att vi kan ha forlorat affirer pa
det. Ett viloljat system for mindre affarer vore
uppskattat.



CLEAN MOTION

PA TRE HJUL MOT AVGASFRIA STADSKARNOR

* Clean Motion i Lerum utvecklar och tillverkar Zbee, ett tre-
hjuligt eldrivet och superlatt fordon med lag energiférbruk-
ning. Den klassas som moped i Sverige och har plats for tre
personer. En modell finns aven for godstransport av paket
och varor.

Sedan lanseringen 2014 har cirka 400 fordon tillverkats.

Foéretaget grundades 2009 och har ett 10-tal anstallda i
Sverige och ett 50-tal i ett indiskt dotterbolag. Det finns en
fullskalig fabrik i Trollhdttan och en monteringsfabrik i Indien.




”Man maste ha en passion!
Clean Motion grundades med en
fundamental drivkraft att det
maste finnas nagot battre in det
som rullar pa vigarna.”

CHRISTOFFER SVEDER,
FORSALJNINGS- OCH MARKNADSCHEF CLEAN MOTION






TEENAGE ENGINEERING

"Forsta produkten salde slut pa nagra timmar”

Teenage Engineering utvecklar elektronik for musikskapande och lyssnande
som ar portabel, enkel att anvanda och kraftfull nog for proffsbruk.
Stockholmsféretaget nar musikintresserade 6ver hela varlden.

Ett koncentrerat lugn rader p& Teenage Engi-
neering i Hammarby Sjostad, dar ingenjorer,
designers, forsiljare och andra arbetar langs
raden av fonster. Utanfor vixer stadsdelen med
dnnu en huskropp som skjuter upp ur marken.

- Dit flyttar vi sedan, skamtar Jens Rudberg,
produktutvecklare och medgrundare.

Fast det &r inte helt taget ur luften. Sedan
starten i ett garage pa Sodermalm 2007 har
foretaget hunnit vixa ur sina lokaler tva ganger
och utvecklingskurvan fortsitter brant uppat.

Teenage Engineerings produkter gor det
mojligt for proffs och amatorer att skapa ljud
och musik. Forst ut var OP-1, en barbar synt
med séljstart 2011.

- Vilade upp 300 enheter i var webbshop
och salde slut pa négra timmar. Sedan fick vi
kampa for att leverera, for de var inte tillver-
kade &n, sdger Jens Rudberg.

Foretaget foddes ur grundarnas intresse
for musik. De ville ha en barbar synt, men det
fanns ingen pa marknaden.

- Sedan séag vi mojligheter med tekniken
frdn mobiltelefoner och kunde ta ett kliv
framat inom portabelt musikskapande.

En senare produkt dr OP-Z, en birbar sequ-
encer och synt som kan skapa musik, visuella
effekter, synkroniserat ljus - i princip styra en
hel konsert. En annan ar pocket operators, en
serie syntar i fickformat.

- Viville géra nagot som var tillginglig d&ven
for den som inte har sa mycket pengar, men
som ar tillrackligt bra for att gora riktig musik.
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Det blev forséljningssuccé. Vi tillverkade
100 000 forsta aret.

Hogtalare dr en ny nisch. Teenage Engine-
ering OD-11 dr en utveckling av Carlssonkuben,
en designklassiker fran 1970-talet. I modern
tappning har den 100-wattsférstiarkare och
inbyggd dator som gor det mojligt att streama
musik tradlost. Ljudet har samma toppkvalitet
nu som da.

Redan fran start gick 95 procent av forsélj-
ningen utanfor Norden. USA star for hélften
och resten ar spritt 6ver viarlden med tyngd-
punkt pa Tyskland, England och Japan.

- Det dr inget medvetet val. Eftersom det
hér var en produkt som &r sa litt att skicka
kunde vi lansera den i hela virlden pé en géng
iprincip.

Efter ett par &r borjade produkterna ockséa
sdljas i fysiska butiker.

Framgangsfaktorerna har varit stindig
utveckling, att viga genomfora idéer men ocksa
att utviardera och ta nya grepp om nagon stra-
tegi inte fungerar fullt ut.

Teenage Engineering har gjort det mesta
sjalva. Nar foretaget skulle starta bolag i USA
var det tankt att ske med draghjélp fran statligt
exportfrimjande. Det blev inte optimalt, vad
géller hur man startar och vilken delstat man
hamnar i enligt Jens Rudberg.

- Det var nytt for oss och de kanske inte
riktigt forstod vara behov. Om vi hade haft tyd-
ligare krav kanske de skulle kunnat hjilpa oss
béttre, men i det tidiga skedet hade vi behovt
lite mer guidning.

Bolaget i USA blev verklighet med hjalp av egna
jurister.

- Det statliga framjandet ar inte gratis.
Fragan dr om de ar bést av alla som man kan
kopa tjanster av eller finns det ndgon som &r
mer specialiserad pa det vi behover? Vi hittade
andra.

Teenage Engineering har dragit nytta av
statliga finansieringsstod for utveckling av
teknologier och for 1an i takt med att foretaget
vuxit. Men nér det giller statliga rorelsekre-
diter har det varit svarare att matcha behoven
med utbudet.

- Historiskt handlade modellerna mycket
om att finansiera stora afférer, stridsflygplan
och gruvmaskiner. Men jag tror att utbudet
héller pa att &ndras for svensk export borjar se
annorlunda ut &n for fem eller tio ar sedan.

P& EU-niva ser han ett behov av ett nytt
regelverk for butikernas prissiattning, som
indirekt paverkar exportforetaget. I USA &r
det mojligt att skriva avtal som styr priset som
skyltas mot kunden. I EU &r det inte tillatet.
Konkurrensen med e-handel &r tuff.

- Produkterna blir som slagtrin i ett stén-
digt pdgdende priskrig. Vi vill att vara produk-
ter presenteras pa ett bra sétt och da maste
butikerna kunna ta betalt. Ett riktpris vore bra
dven inom EU.



TEENAGE ENGINEERING

COOLA PRYLAR FOR KREATIVA MUSIKER

¢ Teenage Engineering i Stockholm ut-
vecklar, designar och saljer elektronik-
produkter for ljud- och musikskapande
och hégtalare med klassisk design och
moderna funktioner.

e |dén ar att skapa kreativa verktyg med
toppljud som ar latta att anvanda och
bara med sig.

e | dag exporteras 95 procent globalt.
USA star for runt 50 procent.

* Foretaget grundades 2007 och har ett
40-tal anstallda. Produktionen finns i
Kina och Malaysia.



”Vara produkter blir bara mer och mer viktiga”

Elprodukter trivs séllan i kyla men GARO i Gnosjé har 1ange byggt motorvarmare
som klarar bistert klimat. Nu tar féretaget 50 ars erfarenhet med sig till laddutrustning for elbilar.
Suget efter E-mobility kar pa exportmarknaden.

GARO AB har tillverkat elprodukter i 80 ar,
men det drojde till tidigt 1990-tal innan expor-
ten kom igang pa allvar. Strategin var att starta
egna dotterbolag utomlands.

I borjan var exportprodukterna elcentraler,
kopplingsdosor och motorviarmare till kyliga
lander som Finland. I dag ar ett av de hetaste
omradena E-mobility - laddstolpar, méatarskap
och annat som krévs for att kunna ladda bilar
som drivs elektriskt. Jimfort med motorvir-
marna fran tidigt 1970-tal beh6éver moderna
laddstolpar ocksa smarta funktioner.

- De ska kunna kopplas ihop och kommuni-
cera med varandra eller med molnet och vi ser
till att de fungerar med alla kinda molntjans-
ter. Vara produkter blir mer och mer viktiga ju
langre fram vi kommer i infrastrukturutbygg-
naden, siger Sara Ekstrand, exportchef for
E-mobility.

Viktigaste exportnationen ar elbilens for-
lovade land Norge. I mars 2019 var 80 procent
av de nyregistrerade bilarna eldrivna. Motsva-
rande manad i Sverige: 14 procent laddbara
bilar, alltsa inte enbart rena elbilar utan dven
laddhybrider.

- Den norska siffran ar visserligen extrem
eftersom Teslas nya modell levererades da.
Men vi ligger efter Norge och jag kan inte sticka
under stol med att jag dr en tavlingsménniska.

I takt med att EU-miljoner har fordelats i
jakten pa koldioxidneutralitet har fler lander
borjat planera for utbyggnad av laddinfrastruk-
tur. Polen ar ett bra exempel.
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- De har ungefér 7 ooo laddbara bilar, med en
population pa 50 miljoner. Men polska staten
har en ambitios plan 6ver hur infrastrukturen
ska byggas ut. Utvecklingen kommer igang fran
en lag niva, men ror sig fort.

Internationella méssor &dr en viktig del i
exportresan. Och det ar framst via méssor som
Sara Ekstrand kommit i kontakt med statligt
exportframjande. GARO har deltagit som
utstéllare under ett svenskt paraply till exem-
pel pd Hannovermissan i Tyskland.

- Fordelen ir att vi kan komma ut.

Missor ér en vildigt stor apparat med manga
ménniskor inblandade, det &r vildigt praktiskt
att fraimjarorganisationer arrangerar allt. Vi
har en fardig plats och vet vad som star i mon-
tern néir vi kommer.

GARO Group har drygt 400 anstillda.
Exportavdelningen inom E-mobility bestar av
Sara Ekstrand och en innesiljare.

- Sma foretag far vildigt mycket hjilp av
statligt frimjande, medan vi forvintas fixa
mycket pa egen hand. Ett stort foretag som
bestar av mindre enskilda enheter kanske
egentligen ska betraktas som mindre foretag.
Framjandet borde inte bara titta pa totalom-
sittningen.

Vad onskar ni mer

av det statliga framjandet?

- Jag vet att det arrangeras manga resor
utomlands, vi har fatt inbjudningar om att till
exempel f6lja med en vecka till Indien eller

Vitryssland. Daremot har jag aldrig fatt ndgon
bldnkare om att det kommer en delegation till
Sverige. Jag kan tinka mig att de gar at andra
héllet ocksa!

Du vill alltsa fa information

om utlindska besok till regionen?

- Ja. Det kravs ganska mycket for att dka bort
pa en veckas delegation. Da forsvinner en per-
son utan att vi vet vad det kommer att leda till.
Om indierna kommit hit nir de dnda &r i Jon-
koping behover vi bara avsédtta ndgon timme.

Har ni nagot behov av statlig

stottning for att stirka exporten?

- Svar fraga. Det finns sikert mycket anvind-
bart, men det kravs tid och kraft for att under-
soka vad och hur vi skulle kunna gynnas av
det. Vi kor pd méanga sétt vart eget race och det
funkar uppenbarligen dnda.

Vilka faktorer har varit viktigast
for att lyckas med exporten?
- Vi har hittat bra partners, har bra produkter
och framfor allt kunniga medarbetare som kan
sy ihop l6sningar sd att kunderna terkommer.
Det viktigaste séttet att sdlja ar ryktet.

En annan faktor ar lang erfarenhet av att
placera elprodukter utomhus.

- Kan vi bygga motorvirmare som tal att
std ute i bistert klimat kan vi gora samma med
elbilsladdare.
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ALENT DYNAMIC

”Vihar kunnat vara ratt sjalvsakra”

2005 startade en revolution for virkestorkning som ger stora miljovinster.
Nu sprider sig Luledbaserade Alent Dynamics metod éver varlden.
Vd Peder Bjorkman skulle garna vilja ha en guide till affarskulturer med pa resan.

Alent Dynamic siljer styrsystem till sdgverk
som ersitter torkkammarens befintliga styr-
ning - och férandrar processen i ett trollslag.

I konventionell torkning ar hetluftsflaktar
igdng konstant. I Alents metod véxlar korta
intervall av fldkt och ventilation med langre
perioder av vila. Det kridver mindre energi, gir
snabbare och ger hogre kvalitet.

- Det finurliga ar att var metod efterliknar
naturens sétt att torka virke, siger vd Peder
Bjorkman.

Alent Dynamic exportresa borjade pa
virldens storsta traméssa, Ligna i Hannover.
Foretaget skannade marknaden 2009 och 2011
och stéllde ut 2013.

- Intresset var stort. Vi for ner ett par
veckor senare och besokte sdgverk i Miinchen-
omrédet. Vi bestdmde att vi inte skulle fara
hem utan en order.

En sagverkskoncern ville kopa — om elfor-
brukningen garanterat sjonk med 35 procent.
Utvirderingen visade pa en 50-procentig
minskning.

- Nu anvander de var produkt i alla sina
torkar. Och det bésta dr inte elbesparingen,
utan kvalitetsforbattringen pa 2-3 procent som
gjorde att hela investeringen var betald inom
fem manader.

Exporten har 6kat successivt och i dag gar
70 procent av styrsystemen utomlands.

Vilka édr framgangsfaktorerna?

— Att vi har trott pa produkten. Vi har kunnat
vara sjilvsdkra eftersom vi ar 6vertygade om
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att resultatet blir battre med var metod, oavsett
tork, sadgverk och trislag. Det hdnder att sag-

verk monterar vara styrningar i helt nya torkar.

Ett gott betyg!

Alent Dynamic har flera erfarenheter av
Sveriges exportframjarsystem.

Ett exempel dr lokala projekt dar statliga
organisationer tillsammans med lokala aktorer
samlat foretag som fatt djupdyka i fragestall-
ningar kring export generellt. Ett annat 4r mer
riktade insatser, som inneburit att foretaget
fatt bolla idéer, 16sa uppgifter och traffa radgi-
vare under 1,5 ar.

- Det ar nyttigt att ndgon utifran stiller fra-
gor: har ni tinkt pé detta, varfor gor ni sa har?
Framjarorganisationerna har stétt pd manga
andra som gatt pa export och d&ven om bran-
scherna skiljer sig ar vissa saker lika for alla.

Behallningen fran utlandsinsatser &r varie-
rad. Tack vare statligt framjande fick féretaget
hjilp med att kontakta finska sdgverk med
gott resultat. En motsvarande insats i Kanada
stjdlpte mer &n hjilpte. Framjarorganisatio-
nens brev genererade visserligen stort intresse
- men av fel skil. Enligt utskicket gav Alent
Dynamics produkt halverad produktionstid
och 10 procent liagre elférbrukning. Siffrorna
skulle varit omvinda.

- Nér vi pratade med sagverken visade det
sig att ingen var intresserad av att spara el,
produktionstiden var viktigast. Det var ett bak-
slag. Det hade varit bra om vi fatt lisa vad de
skickade ut i forvag, siager Peder Bjorkman.

Saknar ni nagot i exportfrimjarsystemet?
- Kanske en guide till affarskulturen i EU-14n-
derna. Ett handslag kan gilla i ett land. I ett
annat kan vi diskutera och tro att vi har en
affir, men det &ar inte sikert. Nar vi siljer i
Sverige pratar vi med operatoren, i Tyskland
med chefen. Hur ska man gora? Sadant vore
bra att veta!

Nast pa tur i exportresan ér en storre sats-
ning pa Frankrike. Da ar strategin att anstélla
en fransman med erfarenhet av sagverks-
branschen.

- D4 har vi ju kulturen med oss. Han vet pre-
cis hur marknaden fungerar och kan séga nér
affiren ser ut att vara klar.

Har ni nagot behov av statlig stottning?

- Det skulle kunna vara att fa hjélp av instanser
som vet var man hittar pengar via EU for att
utveckla foretag. Da slipper vi hélla pd med
krangliga ans6kningar, men kan fa nytta av
finansiering till olika projekt.

Finns det nagon statlig stottning

som inte har fungerat for er?

- Néar Energimyndigheten storsatsade pa olika
projekt ansokte vi om pengar for att utveckla
produkten. Men vi fick nej. Det hdngde pa en
person som inte trodde pa idén.
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ALENT DYNAMIC

KLIMATKAMPAR | NORR

* Alent Dynamic i Lulea utvecklar styrsystem och
hardvaruteknologi for virkestorkning.

* Tekniken sparar 20-65 procent elektricitet och
5-10 procent varmeenergi jamfort med konven-
tionella metoder. Processen ar ocksa snabbare
och ger battre virkeskvalitet.

» 70 procent av styrsystemen gar pa export till
sagverk i Europa, Sydamerika och Australien.

* Foretaget startade 2005 och har 9 anstallda som
agnar sig at utveckling, forskning, kundsupport,
foérsaljining och programmering.

.



LUMINELL

”Var produkt gor skillnad i utsatta situationer”

Sjon6d, morker, stormande hav och isberg som lurar under ytan.
Luminells stralkastare raddar liv och forebygger skador i tuffa marina miljoer.
Nasta steg ar att bredda produktportféljen, garna med statlig finansieringshjalp.

Halmstadsbolaget Luminells historia borjar
under tidigt 1990-tal. Da fick en uppfinnare
idén att gora sékarljus for marint bruk och fra-
gade sjordddare om tekniska hinder i befintliga
produkter. Ett problem var en kabel som ar i
viagen niar man ska rotera ljuset och soka efter
manniskor i vatten.

- Da fick han en snilleblixt och uppfann en
slapringslosning. Vi jobbar fortfarande mycket
med anvindaren, han som star pa baten ar
superviktig for oss, sdger Mattias Svensson,

vd pa Luminell Sverige AB som ingér i norska
Luminellkoncernen.

Foretaget utvecklar och siljer hogkvalitativa
sokarljus till militarfartyg, kustbevakning,
forskningsfartyg, extrema lyxbatar (super-
yachts) isbrytare, sjoraddning med mera.

- Vi bidrar till att radda liv, var produkt gor
skillnad i utsatta situationer.

Fabriken i Halmstad producerar runt 270
sokarljus arligen. Cirka 95 procent gar pa
export och sa har det sett ut fran start, da
under namnet Color Light.

- Vi fick béttre faste utanfor Sverige, kanske
for att det inte finns s manga skeppsbyggare
kvar. I Norge ar laget ett annat och féretag i den
marina branschen har en helt annan finansiell
stottning fran staten. I det perspektivet ar det
en fordel att vara norskégt.

De senaste &ren har Luminell medvetet
satsat pa att stirka sin stillning i Nordeuropa.
Hair finns betalningsformagan och en teknisk
mognad att ta sig an mer avancerade system. En
annan senare strategi ar att fokusera pa sjoradd-
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ningsséllskap och andra som jobbar med aktiv
sikerhet i stillet for att jaga kunder brett.

En troskel ar att branschen ar traditionell.

- Vi upplevdes som dyr och udda, ingen
superkombination om man vill lyckas. Vi har
jobbat mycket med teknik som ledlampor och
avancerade infraréda kameror for att skapa
attraktivitet och mervérde for anvindaren.

Har ni varit i kontakt med det

svenska exportfrimjarsystemet?

- Vildigt lite. Vi har blivit kontaktade lokalt
och varit pa nagra ssmmankomster, men inte
jobbat aktivt med dem sérskilt mycket. Vi har
redan en kraftig export och behéver inte hjilp
att na ut.

Det ir skillnad pa en marin produkt och
en traditionell landprodukt enligt Mattias
Svensson. Den specialkunskap som kréavs finns
sillan inom statligt frimjande och med egna
representanter i de flesta lander finns inget
behov av extern hjilp for kunskap om import,
tullar och lokala regler.

- Men nu ska vi sdtta upp lokala kontor och
kan behova hjélp, men da ar det lattare att fa
stottning fran den norska sidan. Sverige borde
kolla pa Innovation Norway och de norska
marina stoden och kopiera dem!

Vad har Norge som Sverige saknar?

- Finansieringsmojligheter, formanliga 1an
som hjélper ett foretag som vill utvecklas. Jag
kan inte alla detaljer, men vet att stoden varit
en stor hjilp i Luminell Norges resa.

Luminells sokarljus dr nischade som produkt,
men dessutom smala inom sitt produktseg-
ment: hogkvalitativa 16sningar till professio-
nella kunder. Nu har foretaget paborjat nista
fas, att bredda produktportféljen.

- Vivill na fler kunder inom samma
segment, di gir dven volymen upp. Forsta
naturliga steget var att ga ned i storlek, sa att
sokarljusen kan anvindas i mindre sjoséker-
hetsbatar som jobbar kustnira.

Har ni nagot behov av statlig stottning?

- Eftersom vi vill ha fler produkter att expor-
tera hade fler bidrags- och finansieringsmojlig-
heter varit ett bra redskap. Vi har fatt statliga
utvecklingsbidrag pa upp mot 250 000 kronor,
men det dr relativt sma pengar for produktut-
veckling i branschen.

Vilka faktorer har varit viktigast

for att lyckas med exporten?

— Att vi syns och har kontakt med anvindaren
ar nog det viktigaste. Ett exempel ar var kana-
densiska representant, som tog lampor och en
dieselgenerator och korde i atta timmar for att
komma ut till kunden och visa. Det ar véldigt
uppskattat!



LUMINELL

DERAS SOKARLJUS RADDAR LIV

* Luminell utvecklar och tillverkar hégkvalitativa s6karljus som framst
anvands i till exempel forskningsfartyg, sjéraddning och superyachts,
men aven i oljeriggar och fér gruvarbete under vatten.

* 94 procent gar pa export. Nordeuropa ar storst. Kina, Férenade Arab-
emiraten, USA och Kanada hor ocksa till exportlanderna.

* Luminell Sverige har utveckling och slutproduktion med 12 anstallda i
Halmstad. Foretaget ingar i norska Luminell Group sedan 2016.
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DE HAR FAKTORERNA UPPLEVER FORETAGEN AR BETYDELSEFULLA FOR ATT LYCKAS MED EXPORT

Flertalet av foretagen berittar att det idag behovs helt nya
exportstrategier dn vad som tidigare kravts. Export handlar inte
langre om att bara att visa upp en produkt och att hitta sina
kunder via nationella och internationella méssor. Nu handlar
med mer om att skapa efterfragan och forstéelse hos slutkunden.
Vi har sammanfattat de viktigaste faktorerna.

Att skapa fortroende hos kund &r en av de viktigaste delarna
iatt lyckas med exporten. Det gors till exempel genom att
skapa en forstéaelse for filosofin, kvalitén och hallbarhets-
aspekterna bakom produkten. Da har &ven kunden storre
forstaelse for att betala det efterfragade priset.

Ett annat sétt for att skapa fortroende ar att visa upp fabriks-
produktion och testanldggningar, vilket &ven kan visa fore-
tagets bredd.

Foretagens losningar maste hela tiden anpassa sig till lokala
behov och da &r det viktigt att vara ndrvarande med lokal
kompetens som kan bade spraket och tekniken. Lokal nér-
varo stiarker dven fortroendet for foretaget.

Talamod och langsiktighet behovs for att bygga nitverk och
att sikra att det som foretaget levererar har kvalitet.

Stiandig utveckling och tydlig strategi, att viga genomfora
idéer men ocksa att revidera strategin om s& behovs. En stark
tro pa foretagets 16sning ar dven viktig samt en passion for
det foretaget vill astadkomma.

Smaé och medelstora foretag behover skapa sig ett storre sam-
manhang som de kan medverka i och anvinda resurser av.

For att né de stora affarerna behovs forst de sma affarerna.

DET HAR BEHOVER EXPORTFORETAGEN FOR ATT KUNNA UTVECKLAS

Ur djupintervjuerna har vi lyft de aterkommande faktorer som
foretagarna tror ar viktigt for att skapa ett exportframjande i
varldsklass. De kan sammanfattas i féljande punkter:

Det behovs fler riktade insatser och specialister for att hjéilpa
foretagen att gora affiar, bidra med branschkunskap och hitta
ritt partners utomlands. Har kan privata frimjare med spets-
kompetens komplettera det statliga framjandet.

Sma foretag behover mer konkret och praktisk hjilp i borjan,
till exempel guider till affarskulturen. Det som efterfragas &r
ofta exportteknisk radgivning och konkreta checklistor om
vilka steg man ska ta for att gora affar i specifika lander.

Det statliga exportfrimjandet uppfattas inte alltid som pris-
vért, andra privata aktorer kan erbjuda motsvarande tjanster
och har bittre branschkénnedom.

Andra lander upplevs som mer framgangsrika, till exem-
pel jobbar Danmark framgangsrikt med branschinsatser
och Norge har bittre finansieringsmagjligheter. Det privata
néringslivet ges i dessa lander ett storre och mer sjilvklart
utrymme i frimjandet.

Foretagen passar ofta inte in i mallen for statlig finansiering.
SME-foretagen efterlyser storre mojligheter till finansiering
av utvecklingsprojekt och av &ven mindre afférer.

Staten bor satsa pa att stotta implementeringar i svenska
l6sningar utomlands och koppla bistdnd/klimat/milj6 till att
6ka mojligheterna till att leverera svenska tekniklosningar
och tjanster.

Framjarorganisationerna bjuder ofta in till delegationsresor,
men informerar sillan om internationella delegationer som
kommer till Sverige. Att ta emot ett besok kréver betydligt
mindre resurser och kan ge enormt bra utvixling. Involvera
foretaget battre i inkommande delegationer.

Vad giller nationella forutsattningar efterfragas infrastruk-
tursatsningar. Aven i sma samhillen maste viigar vara farbara
aret om for att exporten ska fungera. I detta ingar adven bittre
digital infrastruktur - till exempel bredbandsutbyggnad pa
landsbygden.

Undvik goldplating! Till exempel kan Sverige inte ha sa hoga
miljoskatter att det blir kostnadsméssigt omojligt att frakta
gods pa lastbil.

Viktigt att staten arbetar med frihandelsavtal och att fa bort
tullar och andra handelshinder. Staten bor ocksa utveckla
verktyg som lyfter bort risker for foretagen, till exempel att
den svenska kronan fluktuerar mot varldsvalutorna.
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Teknikforetagen

Teknik g6r vérlden béattre
Den svenska teknikindustrins foretag star for de 16sningar som tacklar var tids stora utmaningar.
Det ar hos Teknikféretagen som dessa féretag ar medlemmar.


http://www.teknikforetagen.se
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