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Inledning

Regeringen presenterade en exportstrategi for Sverige under hosten 2015, nadgot som
vilkomnades av niringslivet som liange efterfrigat en sammanhallen strategi. Ett
halvar senare, i januari 2016, anordnade tre av de storsta arbetsgivar- och bransch-
organisationerna — Teknikforetagen, Almega och Svenskt Naringsliv — en halvdag
med workshops i syfte att ge konstruktiva forslag och synpunkter till genomforandet
av strategin. Denna rapport dr ett kondensat av det som diskuterades.



Sammanfattning

Nir det giller Samverkan med naringslivet har branschorganisationerna och foretagen
under lang tid ansett att det offentliga exportfrimjandesystemet dr spretigt och svart
att hitta in i. Myndigheter och organisationer har egna, och sinsemellan helt olika, kri-
terier for stod som kan handla om allt fran foretagets storlek och vilken bransch fore-
taget verkar i, till malmarknad eller vilken typ av aktivitet man vill ha stod for. Flera
foretag upplever att de dr “alltid fel” for att komma ifraga for stod.

Som forsta steg har regeringen skapat ett Team Sweden-koncept och en hemsida som
ska samla all information om offentligt stod och finansiering, www.verksamt.se. Det
kommer att gagna naringslivet. Dock kravs det fortfarande mod att rensa i rabatten
da kritiken fran naringslivet ocksa har varit att flera olika aktorer har 6verlappande
uppgifter. Statskontorets rapport som skulle titta pa 6verlapp i det statliga systemet
gav inte sd mycket ny information — kanske for att man inte frigade avniamarna, det
vill sdga foretagen som tar del av tjansterna — och har framfor allt inte lett till ndgon
synbar forandring. Det behovs ocksa att sjidlva stoden anpassas till foretagens verk-
lighet och att aktorerna i Team Sweden gemensamt bidrar till hela virdekedjan.

Foretag och branschorganisationer upplever att det visserligen funnits dialog med
staten och det offentliga, men kanske inte si mycket samverkan i praktiken. Foretag
och branschorganisationer star fortfarande till férfogande for en djupare samverkan
i olika delar i genomforandet av strategin.

Att fa fler att exportera mer, det vill sdga att fa ut fler smaforetag pa internationella
marknader, diskuterades ocksa. Det ar sjalvfallet sa, med den foretagsstruktur vi har i
Sverige dar 99,9 procent av foretagen dr sma eller medelstora, att vi behover fa fler att
véga ta steget ut pa den internationella arenan och vixa. Har blir det dn viktigare att
det offentliga systemet foljer foretagens behov. Flera sméaforetag vittnar om att de blir
uppvaktade for att dka med till lander pd andra sidan jorden, nir de i sjdlva verket bara
vill 6ver Ostersjon. Da krivs det ofta ett mycket mindre stod, men dock ett stod, vilket
kan vara svdrt att fi. Argumenten fran staten har ofta varit, att kan inte ett foretag
sjdlv satsa en sd liten peng pa att ta sig over till en narmarknad kanske man inte ska
ut pd export. Ofta forhdller det sig tvartom. For det lilla foretaget kan det lilla stodet
vara vialdigt viktigt inte minst som moraliskt stod. Man kdnner att man har stod av
staten och att man delar risk, 2ven om det bara handlar om en liten reell summa. Det
kan vara det som far det lilla foretaget att vdga ta steget ut. Vi har sett flera exempel
pa ndr sma, riktade stod, gett stora resultat.

Det ar ocksa viktigt att hjdlpa de mindre foretagen med ritt och konkret informa-
tion infor en utlandssatsning. Vi tror att det finns mycket matnyttig information hos
utlandsmyndigheterna som ratt forpackad skulle vara nyttig for smaforetagen. Behovs
en djupare marknadsanalys inom en viss bransch vill det mindre foretaget ocksa
kunna vilja exporttjinsteleverantor pa lika villkor och vi foreslar darfor att de inter-
nationaliseringscheckar som ger foretaget subvention pa konsulttjanster permanentas.

Mojligheterna till att stora och sma foretag hjalps at pa internationella marknader
diskuterades. Storforetagen uttrycker ett verkligt intresse for de sma innovativa fore-
tagen, men det saknas idag naturliga arenor for dessa att motas. Det statliga systemet
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skulle kunna skapa incitament for storforetagen att till exempel ta med sig ett antal
smaforetag ut i viarlden vid delegationer och andra fraimjandeinsatser. Hir kan man
i hogre grad anvinda sig av handelskammare eller branschorganisationer som inter-
medidrer.

Sverige utsitts idag for stor global konkurrens och halkar efter i virldsmarknads-
andelar och vi behover vara snabba i att identifiera stora, globala affarsmojligheter.
Darfor har regeringen i sin strategi en insats som handlar just om stora affarer. Det
handlar ocksd om att fa en battre utvaxling pa affirsmojligheter och projekt i de
multilaterala organisationerna som FN, Virldsbanken och utvecklingsbankerna.

Sverige maste dir arbeta langsiktigt med att paverka upphandlingskriterierna i dessa
organisationer s att svenska 16sningar kan konkurrera med mer dn pris. Det giller
exempelvis livscykelkostnader, hallbarhet och innovation. Fler stodjande svenska
experter pa dessa organisationer kan vara en vig.

Svenska expertmyndigheter har en viktig roll i att i sina bilaterala samarbeten med
andra lander, i tidiga skeden, arbeta langsiktigt med att bygga upp kunskap kring
styrmedel och riktlinjer som senare kan underlitta for svensk kompetens och teknik-
losningar. Hela denna process bor hinga ihop i en tydlig strategi. Vilka linder ska
Sverige ha bilaterala samarbeten med, och hur ser vi till att i slutinden skapa export-
affirer av det i ett senare skede i en langsiktig process?

Stod till forstudier spelar en viktig roll och har av flera foretag patalats som ett viktigt
instrument for att komma in i tidiga skeden i andra landers stora projekt. Ur strate-
giskt perspektiv kan det dven finnas behov av for-forstudier, det vill sdga innan det
finns ett konkret affirsnira intresse. Det kan till exempel galla internationella projekt
kring smarta stader, dar landet ifrdga ofta vill ha hjilp i mycket tidiga skeden med att
definiera vad en smart stad ar och vilka kriterier som ska finnas for senare upphand-
ling. Det skapar ett snabbspér for svenska tekniklosningar i senare skeden.

Talang- och investeringsfrimjandet diskuterades ocksd. Teknikutvecklingen och digi-
taliseringen inom niringslivet leder till behov av nya specialkompetenser. Interna-
tionaliseringen innebdr att arbetsgivarna efterfragar kunskaper i utlindska sprak,
kunskap om utlindska marknader och kommunikationsférmaga. Tillgang till kom-
petens, infrastruktur och bostider, en sund bolagsskatt och sankt marginalskatt ar
avgorande for ett bra investeringsklimat.

Viga prioritera genom att lyfta speciella nischer som ar attraktiva for utlindska inves-
teringar. Genom att fokusera pa och utveckla ett par strategiska omrédden i stallet for
ett brett spelfilt har vi mojlighet att hoja oss i den internationella konkurrensen.

Investeringsframjandet bor i storre utstrackning involvera svenska foretag ute i
virlden, savil stora som sma4, for att via dem locka investeringar till Sverige. Svenskt
varumirke hojs genom de kreativa naringarna, de 4r en underutnyttjad resurs. Sveriges
over 150-ariga historia med ett fritt naringsliv ar ndgot som ofta gloms bort men
borde vara en sjalvklar del for att attrahera investeringar.

Grundlaggande forutsittningar for investeringsfraimjandet ar kort handldggningstid
for migration, tillgang till bostdder, 1dg marginalskatt, mojlighet till kompetensutveck-
ling och ett allmint gott naringslivsklimat.

Tydligt ar att de grundlaggande forutsittningarna ar desamma for konkurrenskraf-
tiga foretag som for att attrahera talanger och investeringar.



1. Hur bor det statliga framjandet
samverka med naringslivet?

I Sveriges Exportstrategi lanseras Team Sweden som det frimsta instrumentet for sam-
ordning och styrning av exportfrimjandet. Naringslivet har tidigare riktat kritik mot
att det statliga exportframjandet ar spretigt, okoordinerat och svart att navigera i.
Béde da och senare har det dock for naringslivet varit oklart vad detta Team Sweden
ar och hur foretagen och branscherna kommer att vara involverade. Denna otydlighet
i vad sjdlva konceptet gér ut pa har gett naring at flera divergerande tolkningar vilket
skapar dn mer forvirring och otydlighet.

Niringslivet 6nskar en kommunikativ tydlighet i vad Team Sweden ir. Ar det enbart
en process, ett sitt att arbeta tillsammans — for Ovrigt ett arbetssdtt som existerat
sedan lange vid flera utlandsmyndigheter — eller finns det mer innehall? Hur ska

de landspecifika Team Sweden-satsningarna koordinera med de branschspecifika?
Vi tror att det behovs en samsyn kring vad Team Sweden ska vara och hur det kan
hjilpa svenska foretag med export.

Vidare 6nskas en koordinerande roll fran regeringskansliet (med berorda departe-
ment, olika for olika konstellationer), att berorda myndigheter far ett tydligt mandat
att med tid och pengar backa upp de olika satsningarna, tydligt syfte och tydliga mal
for de olika formationerna av Team Sweden. De sverigebaserade myndigheter som
ingdr i Team Sweden maste fa tydliga signaler om att sammanhallet forhalla sig till
exportstrategin (och inte enbart till sitt eget departements minister) pa ett strategiskt
satt, samt fa uppdrag och mandat att allokera tid och pengar for att stodja de projekt
som utarbetas i de Team Sweden-kluster i vilka de ingdr.

Team Sweden-klustren bor vidare vara efterfragestyrda och samigda av stat och
naringsliv. Man skulle exempelvis kunna titta pi modellen f6r hur Vinnova arbetar
med strategiska innovationsomraden for FOI och med samma organisatoriska modell
skapa Team Sweden-kluster i form av strategiska exportomrdden. Relevant bransch-
aktor dr neutral intermediar/plattform och de finansierande myndigheterna utgor
programrad.

Ministerresor tycks vara en del av Team Sweden-satsningen. Aven hir 6nskar foretag
och branschorganisationer fa mojlighet att paverka vart ministrarna dker med sina
ndringslivsdelegationer. Detta galler sdval handelsministerns som ovriga ministers
delegationsresor.

Foretagen och branschorganisationerna efterlyser ocksa vilgrundade land- och sektors-
strategier baserad pa en vilunderbyggd analys som bygger pa bransch, marknad och de
svenska foretagens forutsittningar. Det bor inom UD och analys- och expertmyndig-
heterna finnas underlag for att ta fram sddana strategier. Anvand dven de svenska
foretag som finns pd marknaden och 1t ambassader och analysmyndigheter som till
exempel Tillvixtanalys, gemensamt samla sin kunskap som grund for dessa strategier.

Se till att utlandsmyndigheterna samverkar sémlost, inte bara med varandra, utan med
ndringslivet, sdvil foretag som handelskamrar och andra frimjandeorganisationer.

EN SAMMANFATTNING AV NARINGSLIVETS
EXPORTSTRATEGIDAG DEN 22 JANUARI 2016



EN SAMMANFATTNING AV NARINGSLIVETS
EXPORTSTRATEGIDAG DEN 22 JANUARI 2016

Foretagen vittnar om och understryker kraftfullt att de statliga exportfinansierings-
instrumenten SEK och EKN fungerar utmirkt och bor forstiarkas och utvecklas.
Framfor allt onskar de sma och medelstora foretagen, SME, en anpassning av ldne-
villkor och instrument for att passa deras ofta ndgot mindre affarer.

Foretagen och branschorganisationerna har saknat stod till projektforberedande
insatser (forstudier och for-forstudier) och stod till referens/demoinstallationer inter-
nationellt. For bdda dessa instrument maste gilla att det inte far vara begrinsat till
enbart de minst utvecklade linderna utan ha ett bredare tickningsomride som exem-
pelvis DAC-listan. Processen for hur dessa medel far sokas dr ocksd viktig att se dver.
Det maste vara oppet for foretag och branschorganisationer att foresla projekt och
ansoka om projektmedel. Vidare saknas medel i riktigt tidiga skeden, exempelvis da
det planeras grona stadsdelar runt om i virlden och svenska konsulter far fragan
om att vara med och siatta upp miljo- och energikriterierna i ett tidigt skede men dar
landet forvintar sig medfinansiering med hilften. Andra linder (Frankrike, Tyskland,
Japan) har denna typ av finansiering vilket gor att det i senare upphandlingsskeden
av delsystem och teknik dr mer sannolikt att dessa linders leverantorer far affarerna.

Foretag och branschorganisationer ser ocksa ett behov av arenor/motesplatser som
kopplar samman stora foretags behov av innovativa 16sningar for internationella pro-
jekt med mojliga leverantorer. Den projektexport som fanns for ndgra decennier sedan
existerar inte pd samma sitt idag da vara storbolag ar lokala pa en global marknad.
Daremot behover storbolagen och smaforetagen fortfarande varandra, men har inte
alltid bra motesplatser for detta.

Det framkom ocksa onskemal om riktiga branschsamtal dir delbranscher specificerar
branschens behov och kommunicerar dem till regeringen, tillgang till ministrar vid fore-
tags/efterfrgestyrda utlandsbesok, stod att delta pd missor (ofta for dyrt for SME:s,
sdrskilt om Business Sweden arrangerar), tydliga och transparenta analyser infor dele-
gationer och Team Sweden-satsningar, vardekedjeperspektiv (utnyttja myndigheters
tidiga narvaro pd marknader for att koppla pa export senare).

En viktig uppgift for regeringen dr att se till att myndigheter och frimjare som helt
eller delvis finansieras av skattemedel inte konkurrerar, utan kompletterar och sam-
verkar med varandra. Manga foretag och branschforetradare vittnar om att man upp-
lever en konkurrens mellan framfor allt Business Sweden och andra statliga aktorer
med framjaruppdrag.

Permanenta internationaliseringscheckarna sd att privata exportkonsulter far en
chans att komma in i systemet.

Slutligen framkom idéer kring forandring i Business Sweden incitamentsmodell.
Samverkan generellt, och anlitande av privata aktorer specifikt, borde premieras,
och Business Sweden borde i sina projekt fa betalt i olika faser dér slutbetalningen
sker forst ndr affir ar tecknad.



EN SAMMANFATTNING AV NARINGSLIVETS
EXPORTSTRATEGIDAG DEN 22 JANUARI 2016

Forslag

Definiera syfte, mal, finansiering och huvudmannaskap for de Sverigebase-
rade Team Sweden-klustren och dess verksamhet. Relevanta myndigheter maste
f4 mandat att allokera resurser i form av tid och pengar till de efterfragestyrda
projekt som kommer fram, och koordineringen mellan klustren bor ske i ndgon
form av styrgrupp pa regeringskansliet.

Permanenta internationaliseringscheckarna.
Infor finansiellt stod till for-forstudier pa internationella marknader.

Stod till konsortiebildning; incitament till stora foretag som kan knyta ihop ett
leveransteam.

Mojliggor efterfragestyrda ministerresor fran foretag och branschorganisationer.
Ekonomisk diplomati och foretagsfokusi hela statsapparaten.

Lat en del av myndigheternas pengar till fraimjande allokeras fritt och styras via
exempelvis Strategiska Exportomraden istallet for att lasas in i respektive myndig-
hets egna prioriteringar.

Knyt ihop bistdndet med framjandet tydligare (nya instrument/incitament?)

Ta fram landspecifika frimjarplaner i samverkan mellan stat, naringsliv och aka-
demi — och resurssitt dessa! Bygg pd branschorganisationer, handelskammare etc.

Forstirk statens analyskapacitet! Tillvixtanalys har haft en viktig roll i policy-
analysen som skulle kunna utvecklas. Alla hognivdbesok borde inga i strategiska
och ldngsiktiga processer.

Sitt mal for frimjandet! Overgripande men ocksa pa Business Sweden/myndig-
hetsniva. Gor en 6versyn av Business Sweden/framjarmyndigheters incitaments-
modeller for att det verkligen blir affar av delegationsresor och framjandeinsatser.
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2. Hur far vi sma och medelstora
foretag att exportera mer?

For de mindre foretagen behovs ofta ett mer langsiktigt stod i de olika stegen i inter-
nationaliseringsprocessen snarare dn kortsiktiga nedslag i form av subventionerat del-
tagande i delegationsresor eller generella marknadsanalyser. Smaforetagen efterlyser
ocksa en tydligare samverkan mellan de statliga aktorerna.

Foretag upplever ofta att det offentliga frimjandet, som det ser ut idag, ofta ir styrt av
myndigheternas interna prioriteringar for redan pagiende samarbeten med linder och
marknader, eller av bilaterala avtal pa regeringsnivd. Samtidigt har dessa satsningar
ofta fokus pd SME-foretag. Da upplever en del av sméforetagen att de av olika offent-
liga framjare ibland nastan blir 6vertalade att dka med pa delegationsresor eftersom
det rdkar finnas avtal, politiska prioriteringar eller andra diplomatiskasyften som gor
att man vill frimja affirer med en viss marknad eller ett visst land. Det kan natur-
ligtvis finnas vilgrundade skal, men med tanke pa de begriansade resurser smd och
medelstora foretag har i form av tid och finansiering bor man som statlig frimjare

i hogre grad utgd fran foretagens efterfrigan och behov.

Smaéforetagen uttrycker ofta att det ar en tillrdcklig — och ibland dnda od6verstiglig —

risk och satsning bara att expandera i niromradet. Nar de da soker offentligt stod for
detta upplever de att det inte finns nagot. P4 nirmarknader ir uppfattningen att fore-
tagen ska klara sig sjalva. Detta trots att man med ett relativt litet stod till ett export-
overvigande foretag skulle kunna fi storre utvixling pd en narmarknad dit foretaget

har littare att resa och etablera sig.

For att 4 fler smaforetag att vaga ta steget ut pa export kravs ocksd kunskap. Flera
mindre foretag efterlyser offentligt finansierad exportutbildning med bade kortare
och liangre affirsnira kurser inom olika omraden - en slags ”Export Promotion
Academy”.

Andra efterlyser ocksa rena exportsiljarkurser. ”Vi har en fantastisk affarsidé/produkt
men har svart att hitta rdtt sitt att pitcha den pa ett siljbart sitt i internationella
sammanhang.”

Vad giller rollerna i det offentliga fraimjandet upplever sméforetagen fortfarande en
otydlighet i Business Swedens roll. Det finns en uppfattning om att den halvstatliga
aktoren ska hjilpa framst smaforetag med subventionerade exporttjanster, och man
blir d& forvanad ndr man sedan upplever Business Sweden som en dyr konsult. Det
vore troligtvis bra med ett tydliggorande av Business Swedens statligt finansierade
tjanster och konsultverksamheten.
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Forslag

Offentligt exportframjande bor i hogre grad vara efterfragestyrt, det vill siga ge
smaforetagen det de verkligen behover och utga fran deras enskilda behov.

Foretagen ska sjalva kunna vilja vilka exporttjansteleverantorer de valjer. Per-
manenta dirfor internationaliseringscheckarna si att foretagen kan planera sin
exportsatsning mer langsiktigt och sjilva vilja leverantor av exporttjanster.

Sméforetagen behover specifik kunskap om specifika marknader, sa att ratt
marknad viljs for exportsatsningen. Ambassader och utlandsmyndigheter borde
kunna samla sin pigdende omvirldsbevakning och rikta den mot foretag. Eventu-
ellt skulle Tillvixtanalys kunna f4 ett sddant uppdrag.

Det statliga stodet pa vald marknad maste samordnas bittre, till exempel genom
att involvera ambassader, handelskamrar, svenska utstationerade anstillda och
dven privata tjansteleverantorer som alla kan vara exportmentorer

Ta fram en samlad palett av konkreta stod till smaforetag som till exempel mass-
deltagande, delegationsresor, resebidrag eller djupare marknadsanalys att komma
ut pd nara och/eller mogna marknader.

Lat storforetagen kostnadsfritt f4 plocka med sig innovativa smaforetag pa viktiga
statliga delegationsresor.

Underlitta att hitta finansieringshjilp i alla skeden inte bara generella stod i
borjan pad exportresan, utan daven stod till fordjupade marknadsundersokningar,
resekostnader etc.

Hitta forebilder och sprid goda exempel.



EN SAMMANFATTNING AV NARINGSLIVETS
EXPORTSTRATEGIDAG DEN 22 JANUARI 2016

10

3. Hur kan Sverige fa en dkad andel av
de stora globala affarerna?

Svenska foretag har en lang tradition av att konkurrera och vinna stora projekt pa
utlandsmarknaderna. Det giller i hog grad inom infrastrukturomrédet, dir svenskt
systemkunnande och inriktning pa héllbara losningar ofta fallt utslaget. Men konkur-
rensen om de stora affiarerna har under en langre tid avsevart hardnat, inte minst fran
stora statliga kinesiska foretag. Sverige ar jamfort med andra linder vildigt beroende
av stora foretag och deras affarer. Att ta hem de stora affirerna ar darfor viktigt for
att skapa jobb och tillvixt i Sverige.

I intressanta linder och marknader har de stora svenska foretagen genom sina kontor
i respektive land eller agenter god information om projektmojligheter. Som kom-
plement behover vdra utlandsmyndigheter och Business Swedens kontor vara tidigt
och aktivt uppdaterade pa affirsmojligheter i stora projekt och skapa system for att
denna information fors vidare till relevanta organisationer och foretag.

I de stora projekten, framfor allt i tillvaxtlinderna, dr ofta de multilaterala utveck-
lingsbankerna och EU:s finansinstitutioner involverade bade som radgivare och i
senare skeden som finansidrer. Svenska foretag har, trots hog kompetens och fram-
gangsrika referensprojekt haft svart att konkurrera och delta i stora projekt ledda av
finansinstitutionerna. Det dr viktigt att svensk nirvaro i dessa institutioner vasentligt
okar och att frigorna drivs uthalligt, strategiskt och med hog kompetens.

Okad nordisk samverkan bor ocksa kunna utvecklas och breddas inom existerande
nordiska samarbetsstrukturer pa plats inne i utvecklingsbankernas nordiska kontor.
En oversyn borde 6verviagas om mojligheterna for nordiskt naringsliv att bli en mer
synlig partner i regeringarnas arbete i dessa organisationer.

Fran svensk sida behovs ett mer ldngsiktigt arbete med upphandlingskriterier i de
multilaterala organisationerna. Det giller bland annat kriterier och uppférandekoder
for héllbarhet, korruption, livscykelkostnader och sd kallad funktionsupphandling.
Detta gynnar bade svenska foretags konkurrensforméga och starker dessa organi-
sationers effektivitet och relevans. P4 detta omrade bor 6msesidiga intressen kunna
uppnds mellan politikomrddena exportfrimjande och bistind.

Ett okat engagemang och paverkan i dessa fragor kan skapas genom att uppfylla flera
organisationers onskan om stdd fran svenska myndigheter for att starka upphand-
lingskompetens och kapacitet. Aven pd detta omrade borde ett nirmare samarbete
utvecklas med de andra nordiska linderna som ocksa ar stora bidragsgivare till bland
annat FN.

Det ar riktigt och viktigt att Exportstrategin uppmarksammar behovet av att kunna
kraftsamla det officiella Sverige som stod till foretagen vid stora affirer. Hirigenom
ges Okade forutsdttningar att battre matcha affarsutspel fran konkurrerande foretag
och konkurrentlander. Viktiga erfarenheter finns att tillgd nar det géller framgangsrik
svensk projektexport till stora komplexa projekt.
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Svenska sektor- och expertmyndigheter spelar en viktig roll i att bygga ldngsiktiga
bilaterala samarbeten med utlindska myndigheter. Det kan bland annat innebira
stod vid utformning av styrmedel och riktlinjer samt lagar for att skapa forstielse
for hur ett miljoeffektivt system kan genomforas pad affirsmissiga grunder eller mer
konkret — men lika viktigt — att vara med att sitta standards for fordons lingd och
bredd. Finns detta tidiga samarbete skapas goda forutsattningar for svenska foretag
med intressanta systemlosningar att komma in i diskussioner om nya stora projekt pa
ett mycket tidigt stadium. Det galler bland annat planer pa helt nya héllbara stader
framfor allt i Asien, stora energiprojekt i Afrika och Latinamerika, omfattande anligg-
ningsarbeten eller prestigebyggnader i Europa och Nordamerika. Tidiga samarbeten
skapar ocksa battre forutsattningar att utforma det svenska erbjudandet efter vad
marknaden i landet efterfragar. Att valja ratt affar borjar lokalt.

En viktig framgangsfaktor dr dven att bygga natverk och aktiviteter kring storre
projekt och att exportframjandet ger stod i olika faser av projektcykeln. Just den
sammanhallna processen ir av sirskild betydelse.

En sarskild projektambassador kan utses som har att folja de olika stegen i projekt-
utvecklingen. Uppdraget kan baseras pd Exportstrategins riktlinjer om olika projekt-
forberedande och projektunderstodjande insatser.

Av sarskild vikt dr att med potentiella kunder i tidiga skeden kunna delfinansiera
tekniska och finansiella forstudier. Medel bor dven kunna utga till forstudier under
andra faser i projektcykeln, inklusive for-forstudier som underlag for att bedoma
svenska foretags intresse av och forutsittningar for att engagera sig i ett specifikt
stort projekt.

En av de svéraste och samtidigt en av de viktigaste utmaningarna for exportforetagen
giller tillgang till relevant finansiering. Det ar en utmaning att utforma kreativa finan-
sieringslosningar som kan inga i och stodja svenska sammanhadllna projektlosningar.
Hir finns ett brett stod for regeringens prioriteringar av finansieringsfragorna liksom
uppskattning av det innovativa arbete som praglar SEK och EKN:s finansierings- och
forsdkringslosningar.

Att en 0kad vikt ldggs pa finansieringsfrdgorna ar en utveckling som vi ser i ménga

lander, inte minst i mdnga av vdra vassaste konkurrentlander. Kina utgor har ett sar-
skilt problem. Sverige bor paverka EU att driva fragor om kinesiska foretags under-
prissdttning av bland annat stora projekt genom dolt statsstod.

Fran 1970-talet och en bit in pd 2000-talet arbetade ett antal svenska storbolag med
anldggningsexport. De gick ut pa internationella marknader tillsammans med sma-
och medelstora projektpartners fran Sverige och agerade dirmed draglok 4t mindre
underleverantorer. Idag ser strukturen inte ut sd. De stora foretagen dr nu betydligt

mer globaliserade och etablerade med lokalt forankrade dotterbolag.

For att det svenska erbjudandet ska kunna innehdlla breda konkurrenskraftiga sys-
temlosningar for storre projekt behover darfor nya modeller f6r konsortiebildningar
utvecklas. Har efterlyses modeller som ar rent affarsdrivna och baseras pa en tydlig
symbios mellan stora och sma foretag. Men det kan ocksa gilla modeller med statlig
involvering. Stora féretag som Scania och ABB borde mer aktivt behova ta ledar-
troja och soka former for att dra med sig medelstora och mindre foretag. Det kan for-
slagsvis ske genom delfinansiering fran det statliga exportframjandet dir staten bidrar
med pengar och foretagen med tid. Nya koncept for konsortiebildningar bor ocksa
kunna inkludera svenska underleverantorer eller partners till utlandsledda projekt.
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Svenska framgangsrika referensprojekt liksom olika lyckade modeller for konsortie-
bildningar bor battre dokumenteras och sammanstillas. Det kan galla projekt i Sverige
inom hallbar stadsutveckling eller marknadsdrivna konsortiebildningar fér produktion
av biogas for stadsbussar i Asien.

Det finns ett mycket brett stod for hovets och statsministerns engagemang och del-
tagande i olika utgdende delegationer med exportinriktning. Det géller dven utlaindska
delegationer som besoker Sverige. Stodet dr ocksa starkt for att regeringens olika
ministrar ger hog prioritet dt att leda delegationer inom sitt ansvarsomrade.

Samtidigt finns 6nskemdal om en mycket tydligare efterfragestyrning fran naringslivet
nar det giller resor med marknadsforingssyfte. Initiativ till sidana resor och andra
aktiviteter ska komma frdn niringslivet och resorna ska ga till lander eller ha en
affiarsnira inriktning pa sektorer dar svenska foretag har konkreta mojligheter och
intresse av att ta affarer.

Det finns dven en utbredd uppfattning om att delegationsresor ofta behover forbe-
redas bittre, foljas upp och utviarderas mer sjalvkritiskt samt arrangeras till sjalv-
kostnadspris. De ofta hoga priserna for deltagande i delegationsresor dr naturligtvis
sarskilt betungande for de mindre foretagen.

Ett ytterligare dterkommande 6nskemal fran foretagen dr att nirmare knyta ihop
export- och handelsfragor med insatser inom utvecklingspolitiken sa att dessa sam-
mantaget och i hogre grad bade bidrar till prioriterade utvecklingsmal och kommer
svenska foretag och losningar till gagn.

Under en lang f6ljd av r har relationerna mellan svenska naringslivsintressen och
det svenska bistdndet ofta fastnat i ofruktbara meningsutbyten om bundet bistand.
P4 senare tid har dock en rad initiativ tagits, dar frimst Sida utvecklat nya innovativa
samarbetsformer. Drivkrafterna har ofta varit en allt starkare onskan och krav bland
vara samarbetslinder att komma vidare fran de traditionella givar-/mottagarrelatio-
nerna till ett nytt mellanstatligt samarbete. Dessa bor i 6kad utstrackning baseras pa
omréden dér svensk kompetens ar sirskilt framtridande, bland annat inom energi-
och andra infrastrukturomraden som till exempel transporter. Ett sdidant exempel med
win-win ar svenska foretag inom lastvagnar och bussar som i sina exportanstrang-
ningar i utvecklingslander inlett samarbete med Sida som finansiar av yrkesutbildning
av fordonstekniker.

Det finns ett starkt och brett intresse inom olika branschorganisationer och foretag
att gd in i en fordjupad dialog med framst Sida for att lattare forstd mojligheterna for
export till ménga av vara traditionella samarbetslander. De statliga bistindsorganisa-
tionerna bor ingd som en integrerad del i alla relevanta Team Sweden.

Intresse bor ocksa knytas till nordisk industriell samverkan ur ett bistdndsperspektiv.
Ett omrdde med delvis kompletterande nordiska kompetenser giller produktion,
transmission och distribution av elkraft. Hir finns en stor och vixande marknad i
manga afrikanska linder. Inom elsektorn finns en rad olika initiativ i Afrika inom
vilka Norden sammantaget skulle kunna bidra med virdefull kompetens och genom
sitt ldngvariga och framgangsrika bistind ses som en betrodd samarbetspartner. Pa
detta omrdde bor nya samarbetsformer undersokas baserade pa de erfarenheter av
utveckling av stora infrastrukturprojekt som byggts upp inom den nordiska finans-
gruppen i Helsingfors.
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Forslag
Skapa system for att vara uppdaterad pa affarsmojligheter i stora projekt.
Oka svensk nirvaro i de internationella finansinstitutionerna.

Mer langsiktigt arbete med upphandlingskriterierna i de multilaterala
organisationerna.

Tidigt samarbete mellan svenska sektor- och expertmyndigheter och utlindska
myndigheter.

Utse sirskild projektambassador for stod i olika faser av projektcykeln.
Inf6r nya modeller for konsortiebildningar.
Tydligare efterfragestyrning fran naringslivet vid officiella delegationsresor.

Mera samarbete mellan naringslivet och bistdndet.
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4. Hur kan vi attrahera talanger och
investeringar till Sverige?

I globaliseringens tidevarv giller det att vara en attraktiv plats for investeringar. Vi
kan inte lingre ta for givet att foretagen stannar i Sverige. Kanske ar forutsittningarna
battre ndgon annanstans. Sverige har goda forutsittningar och ligger langt framme
inom manga omraden. Men for att stirka konkurrenskraften och gora Sverige mer
attraktivt for nya investeringar kravs ett helhetsperspektiv och en samordning mellan
politikomraden. Det finns en stark global konkurrens i virlden om talanger och inves-
teringar. Sverige har haft ett forsprang genom investeringar i teknik och humankapital,
men det krymper snabbt i och med att tidigare utvecklingslinder satsar mer pa forsk-
ning och utbildning. Humankapitalet blir samtidigt allt mer rorligt, och konkurrensen
okar om de bista losningarna for att attrahera och behélla talanger internationellt.
Huvudstader och regioner forsoker profilera sig for att skapa attraktionskraft. Star-
kast ar konkurrensen inom kunskapsintensiva branscher.

Dir star foretagen infor vixande kompetensbrister och nya kompetensbehov. Kompe-
tensbristerna kan bero pa flera orsaker sisom snabb tillvixt, stora pensionsavgangar,
teknisk utveckling och internationalisering. Teknikutvecklingen och digitaliseringen
inom niringslivet leder till behov av nya specialkompetenser. Internationaliseringen
innebar ocksa att arbetsgivarna efterfragar kunskaper i utlindska sprak, kunskap

om utlindska marknader och kommunikationsformaga.

Tillgang till kompetens, infrastruktur och bostiader, en sund bolagsskatt och siankt
marginalskatt, ar avgorande for ett bra investeringsklimat. Samma faktorer har ocksa
en stark attraktionskraft for de talanger som foretagen soker.

I en tid med ovanligt hog invandring blir det 4nnu viktigare hur vi tar vi tillvara pd
de talanger som Sverige behover. Stiang inte gransen for kompetensinvandring. Reger-
ingen bor fortsitta att understodja rorlighet av kvalificerad arbetskraft. Det finns en
miss-match pd arbetsmarknaden som himmar foretagens utveckling. Genom att att-
rahera kvalificerade personer skapas nya mojligheter och de kommer att fungera som
jobbskapare dven for mindre kvalificerade yrken.

Idag gér viseringen alltfor ldngsamt och detta riskerar pd grund av den 6kade invand-
ringen att ytterligare fordrojas. Darfor bor Migrationsverket skapa en sammanlankad
hantering av visum for snabbare tillgdng till kunskap och erfarenhet hos arbetskrafts-
invandrare. Ett annat sitt for att snabbt fa tillgdng till kompetens ar att underlatta
for internationella studenter att stanna kvar efter avslutade studier. Erfarenheter visar
att dessa studenter bidrar med den kompetens som foretagen efterfrigar med hansyn
till internationalisering.

For invandrare av andra skal, till exempel. asyl- och anhoriginvandring bor man
gora en tidig kartliggning av kompetens och vad vederborande vill gora for att man
snabbt ska fa en analys av eventuell skillnad mellan ursprungslandets utbildning och
svenska krav. Idag dr genomsnittstiden for etablering i arbetslivet sju ar. For att for-
korta den bor Migrationsverket, Arbetsformedlingen och foretagen kunna samverka.
Ta vara pa och anvind uppsokande verksamheter for att kartligga attraktiva kompe-
tenser och ge arbetstillstind.
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Vaga gora prioriteringar genom att lyfta speciella nischer som ar attraktiva for
utlindska investeringar. Genom att fokusera pa och utveckla ett par strategiska
omrdden istillet for ett brett spelfilt har vi mojlighet att hoja oss i den internationella
konkurrensen. Med en for bred ansats riskerar Sverige att ligga efter pd alla omraden.

Ta vara pa alla dorroppnare och kontaktskapare. Som namnts tidigare bor investe-
ringsframjandet i storre utstrackning involvera svenska foretag ute i varlden, saval
stora som sma, for att via dem locka investeringar till Sverige. Svenskt varumarke
hojs genom de kreativa naringarna. De dr en underutnyttjad resurs. I manga linder
ar de avgorande for en fortsatt affir. Sveriges 6ver 150-driga historia med ett fritt
ndringsliv 4r ndgot som ofta gloms bort men borde vara en sjalvklar del for att attra-
hera investeringar.

I Sverige idag saknas specialister sisom ingenjorer sdrskilt inom automation och
digitalisering. Enligt Svenskt Naringslivs rekryteringsenkat dr det foretagen inom
hotell- och restaurang, IT- och telekomsektorn tillsammans med virdforetagen som
forsokt rekrytera i hogst utstrackning. 45 procent av foretagen inom byggnadssek-
torn har tvingats tacka nej till order eller uppdrag pa grund av svarigheterna att
rekrytera. Dessutom saknas tvirvetenskaplig kompetens/funktionell kompetens. De
forandrade kompetenskraven gor att foretagen maste erbjuda lirande pa jobbet och
vidareutbildningar. Att forutsdttningarna for vidareutbildning, kompetensutveckling
och omstéllning ar de ritta stirker bade foretagets konkurrenskraft och individens
fortsatta anstillningsbarhet. Svenska foretag ar i den absoluta toppen inom OECD
vad giller att erbjuda sina befintliga medarbetare arbetsrelaterad vidareutbildning.

Forslag

Utover ovan nimnda grundliggande forutsittningar sisom kort handldggningstid
for migration, tillgdng till bostdder, ldg marginalskatt, mojlighet till kompetens-
utveckling och ett gott naringslivsklimat finns olika atgarder for att attrahera
talanger.

Underlatta for utlindska studenter att fi stanna efter examen samt utveckla
stipendiesystem for utlindska studenter.

Erbjud fler internationella skolor av god kvalitet.

Anvind Sveriges varumarke som spannande, kompetent IT-nation. Hir finns
en hog teknikmognad, en i huvudsak konsumentinriktad marknad och en bra
startup-miljo som grundat kidnda varumarken som Skype, Klarna och Spotify.
Det ger ocksa attraktionskraft hos unga.

Marknadsfor Sverige som ett tryggt samhalle.
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