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Abstract

The food industry is an important part of the Swedish economy, It is the fourth largest
industry in Sweden in terms of number of employees and production value. Due to the
increasing globalization, the Swedish food industry faces new conditions and challenges.
Through the Swedish membership in the European Union in 1995 a whole new era of
competition began for the Swedish agriculture and food industry. Markets that previously
were closed now opened. In retrospect, it should be noted that the Swedish food industry
managed well. Since the European accession, exports quadrupled and exports are becoming
more and more important.

The Swedish food industry is characterized by many small businesses and relatively few large
firms. Most of the smaller companies are one-man enterprises. The price level of food in
Sweden is one of the highest in the European Union although Swedish food exports are highly
competitive in terms of refined products. Usual export products are: chocolate and sugar
confectionery, baked goods, frozen vegetables, sauces, soups and broths, juices and jams.

This thesis aims to identify the risks, problems and obstacles encountered in food export
markets. The study also aims at describing the importance of exports for the Swedish food
companies and to find the characteristics of an exporting Swedish food company. Data were
collected through case studies and a survey. The case studies have been completed through
qualitative interviews with people in charge of exports at 15 companies. The quantitative
survey was sent to exporting Swedish companies in the food industry. The thesis has been
done in collaboration with the Swedish Trade Council.

Key characteristic of an exporting Swedish food company is that they have exported in an
average of 24.5 years, a turnover of 628 million, has 209 employees and exports account for
about 30% of the turnover. The risk that companies are experiencing is primarily commercial
risk and product risk, although foreign currency risks are of relative importance. About two-
thirds of the exporting firms are exposed to currency risk and of those only one-fourth are
using currency hedging. Something worth mentioning is that as much as 40% of the
companies use the same pricing strategy on exports as in the domestic market. The problems
that companies experience are related mainly to laws and regulations and an increasing degree
of international competition as other barriers to trade are limited.

The study shows that Swedish exports to a large extent consist of refined products. Food
export from Sweden goes mainly to neighbor countries like Denmark, Norway, Finland and
Germany. The reason why companies started to export was mainly due to international
demand and good foreign contacts. Skills of the staff and loyalty among customers are
competitive advantages that the companies possess according to the respondents. Factors that
companies rank as important for successful exports are mainly competent staff and good sales
and distribution channels. The staff’s knowledge is therefore extremely important. The study
shows that rather few companies have used any services from the Swedish Trade Council,
those who participated has primarily been involved in international trade fairs. The
respondents also indicate that it is very important to have good importers and one way to find
them is to participate in various international food market fairs.

The respondents are optimistic about the future. A total of 76 % of the companies plans to

increase their exports. A number of respondents are planning to expand their export
organisation and to increase production capacity in order to increase their exports.
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Key terms: Swedish food industry, export, risk, barriers, competitive advantage and export
subsidies

Sammanfattning

Livsmedelsindustrin &r en viktig del av den svenska ekonomin, det dr den fjirde storsta
industribranschen i Sverige sett till antal anstéllda och produktionsvérde. Den 6kande
globaliseringen innebar att den svenska livsmedelsindustrin star infor nya villkor och
utmaningar. Efter medlemskapet i EU 1995 uppstod en helt ny konkurrenssituation for det
svenska jordbruket och livsmedelsindustrin ndr marknader som tidigare varit stingda
Oppnades. I efterhand kan det konstateras att livsmedelsindustrin klarat sig bra. Sedan EU-
intrddet har exporten fyrdubblats och exporten blir allt viktigare.

Den svenska livsmedelsindustrin kéinnetecknas av manga sma foretag och relativt fa stora
foretag. Flertalet av de mindre foretagen dr enmansforetag. Prisnivan pa livsmedel i Sverige &r
en av de hogsta inom EU men trots detta 4r svensk livsmedelsexport mycket
konkurrenskraftig vad géller hogforddlade produkter. Vanliga exportvaror &r bland annat
chokladprodukter och sockerkonfektyr, bakverk, frysta gronsaker, saser, soppor och
buljonger, saft och sylt.

Detta examensarbete syftar till att identifiera vilka risker, problem och hinder som
livsmedelsforetagen méter vid export. Studien har dven som syfte att beskriva vilken
betydelse exporten har for de exporterande svenska livsmedelsféretagen samt vad som
kinnetecknar ett exporterande svenskt livsmedelsforetag. Data har insamlats genom
fallstudier samt en enkitstudie. Fallstudierna har skett genom kvalitativa intervjuer med
exportansvariga personer pa 15 foretag. Den kvantitativa enkitstudien skickades till
livsmedelsexportorer i hela Sverige. Examensarbetet har gjorts i samverkan med Exportradet
som givit uppgifter och virdefulla synpunkter.

Kinnetecknande for ett exporterande svenskt livsmedelsforetag dr att det i genomsnitt har
exporterat i 24,5 ar, omsitter 628 miljoner, har 209 anstillda och exporterar cirka 30 % av
omsittningen. De risker som foretagen upplever dr frimst kommersiell risk och produktrisk.
Aven valutarisken #r av relativt stor betydelse. Av de exporterande foretagen utsitts cirka tva
tredjedelar for valutarisk och av dessa valutasikrar endast en fjardedel. Nagot som dr
beaktansvirt dr att 40 % av foretagen anvénder sig av samma prisséttningsstrategi vid export
som vid inhemsk forséljning. De problem som foretagen upplever relateras framst till lagar
och férordningar samt en 6kad internationell konkurrens medan dvriga handelshinder 4r
begrinsade.

Av studien framgar att den svenska exporten till stor del bestar av hogforadlade produkter och
att exporten framst sker till de nirbeldgna linderna sasom Danmark, Norge, Finland och
Tyskland. Det flesta foretag anger att en internationell efterfragan samt goda utlandska
kontakter var anledningar till att exporten paborjades. De konkurrensfordelar som foretagen
anser sig besitta dr frimst kompetens hos personalen och lojalitet hos deras kunder. De
faktorer som foretagen rangordnar som viktiga for en lyckad export dr framforallt kompetent
personal och goda silj- och distributionskanaler. Kompetensprofilen hos personalen r alltsa
synnerligen visentlig. Studien visar vidare att relativt fa foretag anvént sig av
exportfrimjande atgirder. De som deltagit har frimst medverkat i internationella méassor.
Foretagen anser dven det dr vildigt viktigt att ha tillgang till bra importorer och ett sitt att
finna dessa dr exempelvis genom att delta i olika internationella livsmedelsméssor.
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Respondenterna ser ljust pa framtiden, hela 76 % planerar att 6ka sin export. Flera av
respondenter planerar att utvidga exportorganisationen samt att 6ka produktionskapaciteten
for att 6ka exporten.

Nyckelord: Svensk livsmedelindustri, export, risk, hinder, konkurrensfordelar samt
exportstod
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I Inledning

Detta inledande kapitel ir en introduktion till uppsatsens problemomrdde samt en
beskrivning av bakgrunden till det valda syftet. Kapitlet avslutas med en oversikt dver
uppsatsens disposition.

1.1 Bakgrund

1.1.1 Svensk livsmedelsindustri

Livsmedelsindustrin har en viktig betydelse for den svenska ekonomin (Li 1, 2007). Enligt
Statistiska Centralbyrans foretagsregister 2007 finns det cirka 3 300 livsmedelsforetag i
Sverige, se tabell 1. Majoriteten av foretagen dr enmansforetag eller har endast ett fatal
anstillda (SCB 1, 2007). Av de svenska livsmedelsforetagen klassas endast ett 20-tal som
storforetag, dvs. de har mer @n 500 anstillda (Li 1, 2007). Antal livsmedelsforetag har under
det senaste decenniet 6kat med cirka 20 %. Den storsta 6kningen skedde under mitten av 90-
talet men de senaste aren har antalet stabiliserats vid drygt 3 000. Antalet sysselsatta inom
livsmedelsindustrin har stadigt minskat den senaste perioden. Under 2006 sysselsatte
livsmedelsindustrin 57 194 personer (Li 1, 2007). Minskningen av antal anstillda beror delvis
pa att foretagen har tvingats bli effektivare eftersom den internationella konkurrensen har 6kat
(Li 2, 2003).

Den storsta delbranschen i livsmedelsindustrin &r bagerierna, foljt av slakteri- och
charkuteriindustrierna (Li 2, 2003). Dessa tva delbranscher har cirka 14 000 anstillda vardera
och star for ungefir hélften av den totala sysselsdttningen.

Tabell 1. Svenska foretag i livsmedelsindustrin 2007, storleksfordelat (SCB:s foretagsregister 2007)

Antal anstéllda | Antal foretag
0 1261
1-4 838
5-9 436
10-19 298
20-199 388
200- 48
Totalt 3269

1.1.2 Svensk livsmedelsexport

Den svenska livsmedelsindustrin paverkades pa olika sitt av Sveriges EU medlemskap.
Framforallt medférde EU-intréddet att varor och tjdnster handlas fritt mellan unionens
medlemmar, vilket innebar att transport- och handelskostnader minskade. (Kaspersson et al,
2004) Samtidigt som nya marknader 6ppnades sa 6kade konkurrensen bade i Sverige och
utomlands. I efterhand kan det konstateras att den svenska livsmedelsindustrin klarade sig bra.
Sedan EU-intrddet har den svenska exporten nistan fyrdubblats (Li 1, 2007). Fran 1995 har
livsmedelsexporten Okat i genomsnitt med 12 % per ar, jamfort med 6vrig export som endast
okat med ca 6 %. Under 2006 exporterade Sverige livsmedel f6r drygt 39 miljarder kronor.



Aven importen av livsmedel till Sverige har 6kat, men dess procentuella 6kning dr mindre 4n
exportens. Diremot dr importvolymen betydligt storre dn exporten. Underskottet i handeln
med livsmedel 2006 uppgick till cirka 32 miljarder kronor.

Den storsta exportmarknaden for Sverige dr EU dit 70 % av de forddlade livsmedlen
exporteras. De viktigaste exportldnderna i EU &r Danmark, Finland, Frankrike, Tyskland,
Storbritannien och Nordirland. De fem ovannédmnda ldnderna tog tillsamman emot 45 % av
all livsmedelsexport under 2006. De viktigaste linderna utanfor EU dr USA och Norge, dit en
femtedel av svenska livsmedel exporteras. (Li 1, 2007) De varugrupper som Sverige frimst
exporterade 2005/2006 var fisk-, krift- och blotdjur f6ljt av drycker samt diverse livsmedel,
se diagram 1.

Sveriges export av jordbruksvaror och livsmedel 2006 jamfort
med 2005 (MKfr)
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Diagram 1. Skillnader i exportvolym mellan olika varugrupper aren 2005 och 2006. (Jordbruksverket,
internationella enheten Anders Davelid 2007-03-02)

Under en stor del av 1990-talet, var prisnivan pa livsmedel i Sverige hogre dn genomsnittet
for EU, skillnaden har dock minskat under senare ar. De hogsta livsmedelspriserna finns i
Danmark och Irland, medan Finland och Sverige har nagot lagre priser, vilket framgar av
diagram 2. Diagram 2 visar dven att manga lander befinner sig pa en niva ver genomsnittet
for EU-27. Nagot som sérskilt bor uppmiarksammas ér att de nytillkomna linderna i EU,
exempelvis Tjeckien, Lettand och Bulgarien, har en betydligt ldgre prisniva dn genomsnittet
for EU-linderna. (www Li, 2007)



Prisjamforelse pa livsmedelinom EU,
EU-27=100

L i i i

Danmark
Irland
Finland
Sverige
Italien

Luxemburg
Storbritannien
Belgien

O sterrike
Cypern
Tyskland
Frankrike
EU-27 ¢
Grekland
Spanien
Nederldnderna
Portugal
Slovenien

M alta

Etsland
Ungern
Tjeckien
Lettland

Polen

Slovakien
Litauen
Bulgarien

0 20 40 60 80 100 120 140 160
i

Diagram 2. Prisjamforelse inom EU-27 (Livsmedelsforetagen, Li Konjunkturs enkit september 2007)

Trots en hog prisniva ér den svenska livsmedelsindustrin mycket konkurrenskraftig vad géller
export av hogforadlade livsmedel (Li 1, 2007). Bland de forddlade livsmedlen dr vodka den
enskilt storsta exportprodukten som 2006 svarade for 18 % av den totala livsmedelsexporten.
Andra framgangsrika exportprodukter ar fisk och skaldjursprodukter, chokladprodukter,
sockerkonfektyrer, bakverk, saser, soppor, buljonger, margarin, sylt, cider och andra
alkoholfria drycker (Li 1, 2007). Ar 2006 exporterades omkring 20 % av all
livsmedelsproduktion, vilket kan jamforas med den 6vriga tillverkningsindustrin vars
genomsnittliga exportandel dr 60 % (Kaspersson et al, 2004).

Livsmedlens exportframgangar dr dven viktigt for svenskt jordbruk. Det uppskattas att 70 %
av jordbrukets produktion kops in av industrin for vidarefordadling. Nér exporten av fordadlade
svenska livsmedel Okar, 6kar dven efterfragan pa svenska jordbruksvaror vilket i sin tur
forbattrar ekonomin for det svenska lantbruket. (Li 1, 2007).

1.1.3 Svenska mervirden

I den politiska debatten samt bland representanter for jordbruket och livsmedelsindustrin
hivdas ofta att svenskproducerade varor besitter egenskaper i form av bittre miljohénsyn, mer
djurvénlig produktion samt en hogre grad av livsmedelsséikerhet jamfort med varor
producerade i andra ldnder (Gullstrand och Hammarlund, 2007). Om produkten besitter dessa
positiva egenskaper har den potentiella mervirden. Men det ar forst pa marknaden som det dr
mojligt att avgora om egenskaperna genererar ett mervérde, det vill sdga dr konsumenterna
villiga att betala ett hogre pris (Kaspersson et al, 2004). Det finns jaimforelser som visar att
svenska jordbruksvaror i genomsnitt dr dyrare @n liknande varor fran andra lander. Det faktum
att svenska varor dr dyrare dn genomsnittet i Europa kan bero pa att Sverige har bittre
djurvilfird, hogre grad av livsmedelssikerhet och tar storre miljohénsyn dn andra linder
vilket 6kar produktionskostnaden. For att mervirden skall uppsta krivs det emellertid att
konsumenterna &r villiga att betala for den 6kade produktionskostnaden. (Gullstrand och



Hammarlund 2007) Det ér sdledes konsumenternas betalningsvilja i férhallande till den hogre
kostnaden som &r avgorande for den eventuella exportframgangen (Kaspersson et al, 2004).

I de flesta lidnder féredrar konsumenterna inhemska varor framfoér importerade om de besitter
liknande egenskaper och &r prismissigt jimforbara. Produkter som marknadsfors som
miljoméssiga och etiska &r inte unika, utan konceptet kan kopieras av producenter i andra
lander. En svensk exportframgang forutsitter att produkten har ett konkurrenskraftigt pris och
diarmed krévs det att Sverige har komparativa fordelar. Marknadsforingen av svenska
produkter bor utga fran produktens egenskaper snarare @n dess ursprung. (Kaspersson et al,
2004)

Finns det da komparativa fordelar i den svenska produktionen av merviarden? Sveriges kalla
klimat ger en fordel nér det giller minskat tryck fran skadegorare. Tack vare detta minskar
behovet av bekdmpningsmedel. Sverige kan ddrmed ha en fordel vid 6vergang till mer
miljovénlig produktion eftersom skdrdebortfallet blir ldgre jimfort med varmare ldnder. Dock
ska man vara medveten om att dessa fordelar kan vara otillrdckliga for att uppviga de i ovrigt
hogre produktionskostnaderna i Sverige. (Kaspersson et al, 2004)

1.1.4 Detta kinnetecknar ett exporterande livsmedelsforetag

For att framgangsrikt kunna exportera forutsitter det att exportvaran kan konkurrera
internationellt. Konkurrenskraften handlar i grunden om vilka resurser som foretaget har
tillgang till. Exempel pa resurser dr naturresurser, realkapital, arbetskraft, humankapital samt
teknisk och kommersiell kunskap. Pa kort sikt &r resurserna oftast givna men pa langre sikt dr
det mojligt att effektivisera resurserna sa att konkurrenskraften forbittras. (Kaspersson et al,
2004)

Amerikanska studier visar att foretag som exporterar i regel dr storre, mer produktiva, har
hogre Ioner och dr mer kapitalintensiva dn det genomsnittliga foretaget. Detta kan forklaras
med att det &r dyrt att exportera och att mer produktiva foretag déarfor har en fordel gentemot
mindre produktiva foretag. Niar marknaden vixer kan foretaget anvénda sig av
stordriftsfordelar. (Bernard och Jensen, 2001) Enligt Livsmedelsekonomiska institutet (SLI)
finns det ett positivt sammanband mellan exportandelen och produktionen av hogforddlade
produkter. Deras resultat visar att 1onenivan dr hogre och investeringarna i forskning och
utveckling ir storre 1 exporterande foretag jimfort med icke-exporterande. (Kaspersson et al,
2004)

Stora livsmedelsforetag &r i storre utstrickning exportorer dn mindre foretag. Didremot &r ofta
exportens andel av den totala produktionen hogre i mindre foretag nér de vél exporterar.
Enligt Kaspersson et al (2004) kan en forklaring vara att det finns fasta kostnader for att
exportera, vilket medfor att det krévs stora exportvolymer for att exporten ska bli 16nsam.
Dirfor tvingas mindre foretag att exportera en hog andel av produktionen for att exporten ska
vara lonsam. Stora foretag kan ddremot uppfylla kravet pa stor exportvolym med en mindre
andel av produktionen. (Kaspersson et al, 2004)

1.2 Problembeskrivning

Livsmedelsindustrin dr en heterogen bransch. Foretagen producerar varor som skiljer sig
genom varierande produktionsprocesser, grad av produktutveckling, marknadsnischer och sa
vidare. Vissa varor dr farskvaror och produceras med fordel lokalt for att undvika langa



transporter, medan andra varor sasom torrprodukter dr mer lampliga for ldngre transporter.
Detta innebir att varje foretag och produkt har individuella forutsittningar som i sin tur
paverkar exportmajligheten.

Tillvixten pa den svenska marknaden dr begrinsad. Den genomsnittliga tillvixten har varit
runt 2 % de senaste aren. Denna tillvixt konkurrerar dven de utlandska foretagen om (Li 1,
2007). Jordbruksverkets undersokning (2004) visar att manga foretag i Sverige har en
ogynnsam kostnadsprofil jamfort med konkurrenter pa exportmarknaderna. Svenska foretag
har begrinsade finansiella resurser jamfort med storre utlindska foretag. Studien visar dven
att lonsamma svenska foretag ofta blir uppkopta i stillet for tvartom. (Jordbruksverket, 2004)

Affirer eller affarsbeslut innebir alltid ett risktagande fran foretagets sida. Risktagandet okar
vid utlandsaffirer jaimfort med nationell handel. Da affarsuppgorelsen sker internationellt
finns det inga gemensamma lagar som vid inhemsk handel. Vid internationell handel anvénds
overenskommelser och etablerade handelsvanor for att se till att parternas atagande fullf6ljs.
For exportoren &r det viktigt att riskbedoma affiren innan beslut om genomforande tas.
Exempel pa olika risker som exporterande foretag utsitts for dr politiska risker, finansiella
risker och valutarisker. (Grath, 2004)

Problem och hinder som foretagen kan méta vid export &r att resurserna inte ricker till,
exempelvis de kunskapsmissiga eller de ekonomiska. Andra problem som foretagen stoter pa
kan vara volymanpassning, det utlindska spraket, kulturen, kontinuerliga besok hos kunder,
soka nya kontakter och produktanpassning. (Grath, 2004)

1.3 Syfte

Mot bakgrund av ovanstaende inledning och problembeskrivning ges en kortfattad
redogorelse av syftet. Studiens syfte ir att;

1. Beskriva vilken betydelse exporten har for de exporterande svenska
livsmedelsforetagen.

2. Identifiera vilka risker, hinder och problem som foretagen upplever vid export.

3. Visa vad som kinnetecknar ett exporterande svenskt livsmedelsforetag.

1.4 Avgriansning

Studien avgrinsas till att fokusera pa exporterande svenska livsmedelsforetag. Studien
fokuseras pa de foretagsekonomiska aspekterna men kommer dven beakta vissa
nationalekonomiska aspekter.

En avgrinsning ar att djupintervjuer endast gors pa ett fatal livsmedelsexporterande foretag.
Enkitundersokningen avgrinsas till att endast innefatta de exporterande svenska
livsmedelsforetag som finns idag. Frageformuléret skickas ej till de foretag som vi avser att
djupintervjua eftersom liknande fragor ska besvaras.



1.5 Disposition

Uppsatsen delas in i sex kapitel och dess struktur presenteras i figur 1. Det inledande kapitlet
1 innehaller bakgrundsbeskrivning, problemformulering, syfte och avgrinsningar.

Studiens teoretiska del redovisas i kapitel 2, vilket i huvudsak bestar av resursbaserad teori,
hinder vid utlandsafférer, olika sélj och distributionskanaler samt forvédntad nyttoteori.
Kapitlet avslutas med vara teoretiska slutsatser (hypoteser), vilka utgér grunden for
datainsamlingen och test av hypoteser.

Kapitel 3 innehaller en metodbeskrivning samt en redogorelse for kvalitativ och kvantitativ
forskningsmetodik. Det empiriska avsnittet presenteras sedan i kapitel 4, vilket bestar av
information fran intervjupersoner pa exporterande foretagen samt data insamlad via en
enkidtundersokning. I kapitel 5, analyseras resultatet fran de bada studierna med teorin och
hypoteserna som utgangspunkt. Avslutningsvis presenteras en sammanfattande analys och
diskussion i kapitel 6.

1. Inledning

|

2. Teori 3. Metod

!

4. Empiri

5. Analys & Slutsats .| 6. Diskussion

Figur 1: Uppsatsens struktur



2 Teoretisk referensram

[ detta kapitel redogors den teoretiska referensramen som utgor grunden for analysens
genomforande. Inledningsvis beskrivs den resursbaserade teorin som forkortas RBT och
centrala begrepp for den valda teorin definieras. Ddrefter beskrivs ndgra olika dimensioner
av teorier baserade pa det resursbaserade synsdittet. Ett avsnitt behandlar dven risk och
forvintad nyttoteori.

2.1 Resursbaserad teori

Resursbaserad teori (RBT) hdarstammar fran en studie av Penrose (1959). Nytinkandet i
Penrose arbete var att foretag skall betraktas som en mingd resurser. Resurserna bestar
traditionellt av land, varunamn, finansiering, maskiner och arbetskraft men dven av resurser
som kompetens hos individuella medarbetare, formaga att kombinera foretagets resurser till
marknadsframgang, patent, med flera. (Wernerfeldt, 1984)

Wernerfeldt (1984) definierar resurs enligt foljande ”Med en resurs menas allting som kan ses
som en styrka eller svaghet for ett givet foretag”. Det dr ytterst fa resurser som pa egen hand

ar produktiva, for att uppna produktivitet behover resurserna samordnas. Resurserna ir killan
till foretagets formaga och formagan dr huvudorsaken till komparativa fordelar. (Grant, 1991)

Ett problem som uppstar nér ett foretags resurser ska identifieras och virderas r att
ledningens informationssystem endast bistar med fragment vilket inte ger en fullstidndig bild
av foretagets resurser. Bokslut och andra ekonomiska rapporter ir otillrickliga eftersom de
bortser fran de ogripbara resurserna och de ménskliga resurserna som troligtvis &r de
strategiskt viktigaste resurserna i ett foretag. Grant (1991) foreslar sex huvudkategorier av
resurser: finansiella resurser, fysiska resurser, méinskliga resurser, teknologiska resurser,
anseende och organisatoriska resurser. (Ibid.)

Ett foretags formaga att uppvisa en viss 1onsamhetsniva beror enligt Grant (1991) pa tva
faktorer: industrins dragningskraft dédr den &r placerad och dess etablering av komparativa
fordelar over konkurrenter. Genom att identifiera ett foretags resurser och virdera dess
konkurrensfordelar kan men enligt Grants (1991) modell formulera en strategi for hur
foretaget bor utvecklas utifran dess resurser och mojligheter i omvirlden.

2.1.1 Generella effekter

Om en monopolist har kontroll Gver en resurs eller séljer den via licens sa erhaller
monopolisten ett pris som §verstiger marginalkostnaden av att producera resursen. Pa
motsvarande sitt kan en monopsonist kdpa en resurs till ett pris som understiger den
langsiktiga produktionskostnaden. I bada fallen ger resursen upphov till en hogre avkastning
for den som kontrollerar resursen én den normala marknaden. Forekomsten av eventuella
substitut till resursen paverkar givetvis det ekonomiska utfallet. (Wernerfeldt, 1984)



2.1.2 Resursbarriarer

I vissa fall kan en innehavare av en resurs bibehalla en fordel gentemot andra
resursinnehavare och mot tredje man, sa linge de agerar rationellt. Det forutsitter att den som
redan har tillgang till resursen kan paverka kostnaderna och/eller intidkterna av senare forvirv
1 negativ riktning. I dessa situationer anses innehavaren av resursen ha en resursbarriir som
skydd mot inkriktare. Resursbarridrer kan delvis jamforas med intridesbarridrer eftersom de
innehaller mekanismer som ger uppenbara fordelar gentemot andra resursinnehavare. Precis
som intrddesbarridrer indikerar dven resursbarridrer att det finns en potential att skapa hogre
vinster eftersom en aktor har fordelar. Det resursbaserade konceptet stoder delvis det
traditionella (produktbaserade) konceptet kring intrddesbarridrer men i vissa sammanhang
inda inte: (Ibid.)

»  “If a firm has entry barriers towards newcomers in market A, which shares the use of
a resource with market B, then another firm which is strong in B might have a cost
advantage there and enter A in that way”.

» “If the firm has a resource position barrier in resource x, which is used in market A, it
might still survive the collapse of A if it could use x somewhere else”.

(Wernerfeldt, s.173, 1984)

Skall en resursbarriér forbli virdefull bor den férvandlas till en intrddesbarriér pa atminstone
en marknad. Det finns en tydlig koppling mellan de bada barridrerna precis som det finns en
koppling mellan begreppen resurs och produkt. (Ibid.)

2.1.3 Attraktiva resurser

Det dr mojligt att identifiera en méngd resurser som i sin tur bygger upp en “resursbarriir”.
Barridrerna skapas till stor del av foretagen sjédlva. Vid en viss tidpunkt uppticker foretaget att
det har ett forsprang gentemot andra foretag och anvinder sedan barridren for att utoka
forspranget. Wernerfeldt (1984) anser att ett foretag vill skapa en situation dir dess egna
resursposition direkt eller indirekt gor det svarare for konkurrenterna att hinna i fatt. (Ibid.)
Exempel pa omraden ir:

» Maskinkapacitet, finns det stordriftsfordelar? Stordriftsfordelar dr ett klassiskt
exempel pa en intriddesbarridr.

> Lojalitet hos kunden, de foretag som etablerar sig forst pa marknaden har en fordel
gentemot andra foretag som etablerar sig senare nér det géller lojala kunder.

» Produktionskompetens, den som forst har hog produktionskompetens tvingar
konkurrenterna att arbeta i uppforsbacke. Foretag som etablerar sig sent pa marknaden
far betala ett hogre pris for erfarenhet och gor dirmed en mindre vinst. Det finns
givetvis undantag da information och kunnande licker fran tidiga aktorerna till de
senare aktorerna och pa sa vis far de senare aktdrerna samma fordelar som de tidiga.

» Ledande teknologi, genererar en hogre avkastning for foretaget. Dessutom kan
foretaget behalla mer kompetenta medarbetare i en stimulerande milj6 dédr nya och
mer avancerade produkter utvecklas jamfort med efterfoljarna. Det dr dock littare for
efterfoljarna att vidareutveckla en produkt, jamfort med att utveckla originalet. For att
bibehalla en ledande roll maste foretaget saledes fortsitta att vixa och utvecklas.

Det ar viktigt att komma ihag att en resurs ofta anvindas till manga produkter, detta medfor
att en given resursbarriir ofta paverkar flera produkter. (Wernerfeldt, 1984)



Minskliga resurser bestar av medarbetare som arbetar inom foretaget. Personalen bidrar med
sina fardigheter, kunskaper samt beslutsfattande formagor. De ménskliga resurserna redovisas
inte i nagon balansriakning eftersom inget foretag dger sina medarbetare utan endast kan kopa
deras tid och expertis. Att viardera och identifiera de minskliga resurserna dr svart och
tidskrdvande. (Barney, 1991)

2.1.4 Negativa resurser

En resursbarridr kan dven vara negativ for ett foretag (Wernerfeldt, 1984). Foljande avsnitt
inriktas pa resurser vilka kan ses som svagheter eller hinder. Handelshinder kan definieras
enligt foljande:

”Alla slag av myndighetsdtgcdrder som hindrar eller forsvarar handeln med varor och tjcinster
samt investeringar, bdde vid import och export. Exempel dr tullar och avgifter, tekniska
handelshinder, kvantitativa begrdnsningar, licenser, import- respektive exportforbud,
ursprungsregler, sdrskild gransdokumentation, krav pa lokalt innehall (dvs. inhemska
insatsvaror), immateriellrdittsliga datgdrder, diskriminerande offentliga upphandlings- och
valutabestidmmelser”. (Reiter, Jonsson, 2002, s.276)

For att askadliggora dessa svagheter och hinder har vi delat in dem i tre kategorier, synliga
handelshinder, osynliga handelshinder och risker enligt figur 2.

Synliga handelshinder: Osynliga hinder: Risker:

e Importtullar * Kulturella skillnader * Produktrisker

e Importkvoter * Korruption * Kommersiella risker
» Skatter och avgifter * Politiska risker

¢ Valutarisker
¢ Finansiella risker

Figur 2. (Gustavsson, 2004, samt egen bearbetning)
2.1.4.1 Synliga hinder

Exempel pa synliga hinder som kan uppkomma vid export dr importtullar, importkvoter samt
andra skatter och avgifter. Dessa uppkommer nér en affir sker utanfor landets grénser. Land
kan ses som en traditionell resurs. Nedan foljer en kort beskrivning av tidigare namnda
synliga hinder:

Importtullar

Importtullar innebér att en skatt appliceras pa den importerade varan, vilket innebir att det
inhemska priset bibehalls pa en hogre niva én virldsmarknadspriset. For staten blir
tullavgiften en intikt. Tullen medfor att de inhemska producenterna tar mer betalt, detta leder
i sin tur till att konsumenterna efterfragar en mindre kvantitet. Beroende pa landets storlek i
forhallande till virldshandelsekonomin far tullarna olika effekter. Ett litet land &r pristagare
och den totala effekten blir en vilfardsforlust. Ett stort land kan paverka virldsmarknadspriset
och dirmed gora en vilfardsvinst. (Mankiw, 2004) Medlemsldnderna i EU har avskaffat tullar
samt andra handelshinder emellan medlemsldnder och behéllit en gemensam handelspolitik
mot ldnder utanfor EU, vilket bendmns som en tullunion (Reiter och Jonsson, 2002). Vid
import till EU tas en tull och skatt ut enligt den gemensamma tulltaxan TARIC (Swedishtrade



1, 2007). Syftet med tullunionen &r att nér en livsmedelsprodukt blivit godkénd i ett EU-land,
ar den ocksa godkind i resterande EU-ldnderna.

Importkvoter

Importkvoter innebir en begriansning i hur mycket av en vara som kan importeras och siljas i
ett land. Staten kan vilja att infora kvoter for att garantera de inhemska producenterna en del
av den nationella marknaden. Ytterligare ett motiv till att infora kvoter &r att begrinsa
beroendet av andra ldnders produkter. Till skillnad fran importtullar erhaller staten ingen
tullintdkt utan intdkten hamnar hos dem som #ger importlicensen. Staten har dock mdjlighet
att ta del av intékten genom att sélja licenserna till foretag pa hemmamarknaden. (Mankiw,
2004)

Skatter och avgifter

Forutom tullavgifter far importoren oftast erldgga nagon form av indirekt skatt som t ex
mervirdesskatt, omsittningsskatt eller forséiljningsskatt. Ibland kan vissa skatter exkluderas i
handelsavtalet, om varan levereras med villkoret att skatterna ska betalas fore leverans. Detta
motiveras av att importoren kan gora skatteméssiga avdrag i sin redovisning for skatter.
Andra exempel pa skatter och avgifter som kan belasta en importvara &r bland annat
stampelskatter, fortullningsavgifter, acciser (punktskatter), konsumtionsskatter samt
fraktskatter. (Exporthandboken 2, 1999)

2.1.4.2 Osynliga hinder

Kulturella skillnader

Ungefir hilften av alla internationella forhandlingar gar om intet pa grund av
missuppfattningar mellan de forhandlande parterna (Swedishtrade 2, 2007). Kulturella
skillnader paverkar exporterande foretag dagligen vid kommunikation med affarskontakter,
agenter eller samarbetspartners (Farhang, 1987). For att minska de kulturella skillnaderna &r
det viktigt att ha tillrdckligt med kunskap om nya marknader eftersom moten sker mellan
olika kulturer och da blandas sprak, historia, viarderingar, seder och bruk (Garcia Berg, 2000).

Storsta hindret mot internationalisering enligt Hohenthal (2001) &r brist pa erfarenhetsbaserad
kunskap. Bista sittet att skaffa sig denna kunskap ar att aktivt ndrvara pa den internationella
marknaden. Kulturella skillnader skapar osdkerhet, men enligt Hohenthal (2001) &r det
framforallt bristen pa kunskap om motparten som dr den storsta svarigheten i relationen.
Internationella férhandlingar kan ta lang tid eftersom flera dimensioner paverkar
forhandlingen. Forberedelserna bor dérfor vara noggranna sa att medvetenheten om de
kulturella skillnaderna uppmérksammas. (Swedishtrade 2, 2007)

Korruption

Korruption definieras enligt foljande av Nationalencyklopedin: missbruk av
fortroendestdllning till egen vinning, frdamst genom tagande av mutor (Nationalencyklopedin,
2008). I linder som saknar tradition av lojalitet mot uppdragsgivare &r korruption ett stort
problem bade ur samhillsekonomisk och foretagsekonomisk synvinkel (Exporthandboken
1,1999). Det finns klara indikationer pa att foretag tar mer och mer avstand fran korruption.
De har insett att korruptionens nérvaro orsakar 6kade kostnader och medfor illojalitet inom
den egna organisationen samt att det blir mer riskabelt for de ansvariga befattningshavarna.
(Sandgren, 2005)
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Nir tullar och andra handelshinder har borjat avvecklas i den internationella handeln har mer
fokus flyttats till korruptionen (Exporthandboken 1, 1999). Néringslivets egna organisationer
tar bestdmt avstand mot korruption (Sandgren 2005). Internationella Handelskammaren (ICC)
verkar for sjdlvreglering inom néringslivet. De utarbetade 1977 en modell for
uppforanderegler for foretag som sedan uppdaterades 1996. I december 2003 antogs en FN-
konvention mot korruptionsbrottslighet. Konventionen é&r det forsta globala instrumentet mot
korruption, konventionen innehéller bestimmelser som ska bekédmpa korruption bade genom
forebyggande och straffrittsliga atgirder. Staterna som har anslutigt sig dr skyldiga att
kriminalisera bland annat mutbrott och bestickning (Nationalencyklopedin, 2008).

2.1.4.3 Forvintad nyttoteori

Grundaren av den forvdntade nyttoteorin, Expected Utility (EU), &r Bernoulli (1738). Sedan
utvecklade Johan von Neumann och Oskar Morgenstern (1947) denna teori. De undersokte
minniskors rationalitet och deras ekonomiska beteende. Den forvintade nyttoteorin kan
sammanfattas enligt foljande; mdnniskor antas vilja maximera nyttan. Ett problem ir att
numeriskt kunna méita nyttans viarde. Von Neumann och Morgenstern (1947) visar att om ett
antal kriterier dr uppfyllda kommer beslutsfattaren att agera for att maximera den forvintade
nyttan och denna kan mitas i en nyttoskala.

Att individer féredrar mer framfor mindre innebir att marginalnyttan av pengar dr storre dn
noll. Vilket kan uttryckas som att forstaderivatan av nyttofunktionen &r positiv (Quiggin,
1993)

Uw)>0

Individens nyttofunktion ser sedan olika ut beroende pa dess riskattityd. Individen kan vara
riskavers, riskneutral eller riskilskande. En riskavers person undviker risker, en riskneutral

person &r indifferent mellan risk och ett ”séikert viarde”, medan en riskélskande foredrar risk
framfor ett ”sdkert virde”. (Quiggin, 1993)

Det virde som den forvintade nyttan motsvarar brukar bendmnas for sikerhetsekvivalent.
Vilket dr det maximala virde som en individ &r villig att betala for att delta i ett spel, eftersom
detta belopp ger en lika stor nytta som den forvéntade nyttan av spelet. Nedan forklaras
skillnaderna mellan de olika riskattityderna med sidkerhetsekvivalenten som utgangspunkt.
(Von Neumann, Morgenstern, 1944)

» Riskavers - Sikerhetsekvivalenten dr mindre dn spelets forvintade nytta.
» Riskneutral - Sékerhetsekvivalenten ir lika med spelets forvintade nytta.
» Risksokare - Sikerhetsekvivalenten dr storre dn spelets forvintade nytta.

Exporterande foretag maste darfor avviga om den forviantade nyttan av export uppvéger de

olika riskerna som exporten innebér. Om inte den forvédntade nyttan 6kar, bor de ej borja
exportera. Nedan foljer nagra av de olika risker som foretagen kan utsittas for vid export.
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Produktrisker

Produktrisker finns alltid vid handel av varor, oavsett om handeln sker nationellt eller
internationellt. Risken okar ju lingre avstand produkten transporteras. Produktrisker dr de
risker som beror av produktens livsldngd, prestanda, underhall, vardslos hantering med mera.
I samband med att ett avtal ingas &r alltid nagon av parterna ansvarig for produktrisken. Det ar
viktigt att klargoéra vem av parterna som bér ansvaret vid varje tidpunkt mellan avtal och
leverans. Aven transportrisken hor till produktrisken, di varan kan skadas eller forsvinna.
(Exporthandboken 3,1999)

Kommersiella risker

Kommersiella risker bestar framst i risken att motparten gar i konkurs, moter ekonomiska
svarigheter eller inte fullfoljer affaren pa grund av att denna inte vill eller kan. Exportoren bor
forsoka bedoma motpartens mojligheter att uppfylla sina forpliktelser. For att gora detta bor
foretaget skapa en uppfattning om motpartens betalningsformaga genom att exempelvis
studera arsredovisningar eller kriva soliditetsupplysningar. Upplysningar kan fas med hjilp
av kreditupplysningsbyraer i koparens hemland. Enligt Grath (2004) dr det betydligt ldttare att
fa en bild av foretagen inom OECD-ldnderna jamfort med 6vriga ldnder. (Ibid.)

Politiska risker

Politiska risker kan ha en stor inverkan pa affdrer. Hur bra motparten dn tycks vara kan det
anda uppsta situationer dir det radande forhallandet i hemlandet paverkar affiren. Det finns
flera olika sétt for den inhemska regeringen att skydda inhemska foretag genom att t ex dndra
skatter och importtullar pa vissa varor. Grath (2004) hirleder de politiska riskerna till tre olika
bakomliggande faktorer, namligen politisk-, social- och ekonomisk stabilitet. (Ibid.)

» Politisk stabilitet handlar enligt Grath (2004) om inhemsk struktur och ideologi
kombinerat med det externa forhallandet till andra linder. Om dessa faktorer &r stabila
sa dr sannolikheten for att landet ska utséttas for krig, terroristhandlingar eller
sanktioner och blockader fran utldndskt hall liten.

» Social stabilitet i ett land har stor betydelse, framforallt pa lang sikt. Social stabilitet
paverkas av sned inkomstfordelning, politiska, fackliga, etiska eller religitsa
konflikter. Ndmnda faktorer kan i vérsta fall leda till revolution, gerillaverksamhet
eller inbordeskrig som paverkar den inhemska ekonomin i hog grad.

» Ekonomisk stabilitet grundas pa landets infrastruktur, dess beroende av enskilda
export- eller importvaror, skuldborda och ravarutillgang. Ekonomisk stabilitet dr viktig
for att bibehalla fortroendet i omvérlden vad géller landets formaga att klara
betalningsforpliktelser. (Ibid.)

Valutarisker

En valutarisk uppstar varje gang da exempelvis ett svenskt foretag véntar sig en betalning i en
annan valuta dn i svenska kronor. Valutarisken beror frimst pa valet av valuta och hur langt
fram i tiden som betalningen sker. Osékerheten kring den faktiska exportintikten &r ett
visentligt problem for ett livsmedelsexporterande foretag och den kan verka avskrickande.
Ett sitt att skydda sig mot valutarisk #r att fakturera i den valuta dir kostnaderna uppkommer,
dvs. Sverige. Men ju ldngre bort fran Sverige affiaren sker, desto mindre dr mojligheten for
detta. (Grath, 2004) Foretag som vill etablera sig pa en utlindsk marknad kan utveckla
komparativa fordelar genom att fakturera i importlandets valuta jamfort med de foretag som
fakturera i exportlandets valuta (Jonsson, 1998).
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Under senare ar har det forekommigt kraftiga valutasvingningar vilket visas nedan i diagram
3, dédrfor har valutaproblematiken blivit en allt viktigare fraga for manga foretag som gor
utlandsaffirer. Diagrammet nedan visar den amerikanska dollarn respektive eurons
forandringar mot den svenska kronan sedan 1993. For att ett foretag ska kunna paverka sina
valutarisker maste de bygga upp rutiner for hur utlindska valutor behandlas inom foretaget.
Rutinernas utformning beror ofta pa foretagets storlek samt flodet av utlindska valutor. Det
finns olika metoder i syfte att minska valutaexponeringen, de vanligaste enligt Grath (2004)
ar:

» Val av fakturering, for ett svenskt foretag flyttas hela valutarisken 6ver till koparen om
betalningen faktureras i SEK.

» Valutastyrning, om foretaget har bade inkommande exportlikvider och utgaende
importbetalningar i samma valuta sa kan betalningarna synkroniseras. Pa sa vis
minskar den totala valutarisken.

» Betalningsforskjutning, for en svensk exportor édr det en fordel om koparen kan
tidigareldgga betalningen i den utléindska valutan. Ju tidigare betalningen sker, desto
mindre blir valutarisken.

» Terminsafférer, exportoren siljer sin exportvaluta till en bank pa termin. Med termin
menas att banken forbinder sig att vid ett kommande datum kopa valutan till en i
forvig bestdmd kurs. Tack vare detta forfarande kan exportoren tidigt faststilla virdet
1 SEK for den framtida likviden.

» Valutaoptioner, skillnaden mellan en termin och en option &r att en option endast ger
ritten till att kopa eller sélja en valuta till en idag forutbestdmd kurs. Det dr dock
mojligt att lata optionen forfalla.

» Lan i utlindsk valuta sker genom att man tar upp ett 1an pa fakturabeloppet som sedan
raknas om till SEK. Exportoren har da en skuld i den utlindska valutan. Om
forfallodagen siitts till samma dag eller nagot senare som den forvintade inbetalningen
fran exportforsiljningen kan detta belopp anvindas for att aterbetala skulden.

» Vixeldiskontering, en vixel 6verlats eller siljs till en bank fore vixelns forfallodag.
Valutarisken minskas genom att beloppet i utlindsk valuta som exporttren inkasserar
vid diskonteringen omriknas till SEK till diskonteringsdagens kurs och pa sa sitt
undviker exportoren kursrisken for tiden fram till vixelns forfallodag.

» Valutaklausuler kan uppriittas i kontraktet, i syfte att minska valutarisken. Det innebir
att parterna kommer dverens om hur en forandring i valutakursen paverkar priset. Om
valutakursen fordndras mer 4n inom ett givet intervall kan det leda till en
prisforidndring.

Valutaférandring

11,0
10,0
W =<
8,0 EUR
7,0 4 usD
6,0 —
5,0 1
4,0

SEK

1993 1995 1997 1999 2001 2003 2005 2007
Ar

Diagram 3: Valutakursforandring (Sveriges Riksbank, 2008)
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Finansiella risker

Finansiella risker kan uppkomma sa fort det sker en utlandsaffar. Om inte inkop,
lagerhallning, produktion och skeppning sker planenligt kan detta orsaka finansiella risker.
Den finansiella risken 4r starkt kopplad till de tidigare ndmnda riskerna. Ju lédngre tid det tar
innan betalningen sker, desto storre blir risken att hamna i finansiella svarigheter. Den
finansiella risken hidnger samman med de betalningsvillkor som affirsparterna kommer
overens om. Om betalningsvillkoren &r tydliga minskar 6vriga risker och ddrmed minskar
dven den finansiella risken. (Grath, 2004)

2.2 Silj- och distributionskanaler

Nir ett foretag har beslutat att borja exportera maste foretaget dven avgora hur de ska ta sig in
pa den nya marknaden. Den organisatoriska resursen kan paverka valet eftersom den bland
annat omfattar foretagets formella samt informella relation bland grupper inom ett féretag
och mellan foretag och dess omgivning (Barney, 1991). Det finns manga olika
tillvigagangssitt for att na den internationella marknaden. Garcia Berg (2000) beskriver silj-
och distributionskanaler enligt figur 3.

— Direkt till slutkund
Agent

—— Representant Kommissionér

Aterfﬁrséﬂjare (distributor)

Export —

—— Filial

Foretagsforvirv

L Forsiljningsbolag Nyetablering

Joint venture

Figur 3. Silj- och distributionskanaler (Garcia Berg, 2000)
2.2.1 Direkt till slutkund

Vid forsiljning direkt till kund anvinds inga mellanhénder utan exportoren séljer och fraktar
varorna direkt till kunden. Direkt export sker oftast i samband med affirer med statliga
organisationer. Vid export direkt till slutkund utnyttjar exportoren ej det nitverk som en agent
handhar. Fordelarna &r att foretaget behaller sitt oberoende och minimerar antalet
mellanhinder. (Farhang, 1987)
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2.2.2 Representant

Lokal agent

En handelsagent har som uppgift att formedla kontakter mellan huvudmannen (exportoren)
och koparen i det omradet dér agenten arbetar. Handelsagenten ér alltsa en sjélvstiandig
mellanhand som representerar en eller flera leverantdrer. Hur stort ansvar agenten har beror
pa hur avtalet dr upprittat mellan exportoren och agenten. Agenten har inte dganderitt till
produkten utan det dr huvudmannen som har den juridiska rétten tills produkten dr sald. En
bra agent dr en viktig tillgang eftersom han/hon besitter virdefull kunskap om marknaden och
har ett vilutvecklat kontaktnit. Agenten kan skota logistik, service och support samt dértill
dven losa andra problem som kan uppsta. En handelsagent viiljs ofta till en marknad for
produkter som kriver hog kundanpassning och som inte kriaver omfattande och lokala
distributionsapparater. (Garcia Berg, 2000)

Kommissiondr
Skillnaden mellan en kommissionir och en agent dr att kommissionéren séljer for exportdrens
rikning men i sitt eget namn. Agenten siljer endast i exportérens namn (Garcia Berg, 2000).

Aterforsdljare/distributor

Aterfbrs'&ilj aren koper exportorens produkter och séljer dem vidare i eget namn, det dr den
stora skillnaden jimfort med en agent. Aterfbrs'aljaren kan antingen anvinda exportorens
varumairke eller sitt eget. Att silja sina produkter genom en aterforsiljare kan leda till att
exportoren blir mer osynlig pa marknaden men samtidigt tar exportoren en mindre risk
eftersom den siljer produkterna direkt till aterforséljaren. (Garcia Berg, 2000)

2.2.3 Filialer och siljbolag

Ett sdljbolag &r ett separat bolag som dgs av moderbolaget men som finns pa den lokala
marknaden. Séljbolaget skoter alla vanliga marknadsaktiviteter. Eftersom moderbolaget dger
siljbolaget har de storre inflytande 6ver hur marknaden ska bearbetas. Att starta en filial &r ett
annat sitt att expandera pa nya marknader. En filial dr en sjélvstindig underavdelning till
huvudkontoret. (Garcia Berg, 2000)

2.2.4 Forsiljningsbolag

Ett sitt att investera utomlands r att starta forséljningsbolag som bade kan vara heldgda och
deldgda (Moberg, 1990).

Nyetablering

Nyetablering innebdr att ett nytt foretag etableras helt fran grunden. Att lyckas med en
nyetablering i ett nytt land &r svart, kostsamt och kan ta lang tid. Det kan dock vara ett bra
alternativ for de tilltinkta huvudmarknaderna dér foretaget planerar att stanna en ldngre tid.
Genom att etablera ett sidljbolag fran grunden far foretaget en bra mojligheter att utveckla
bolaget ritt fran borjan. De har da friheten att sjdlva vilja ledning och lokalisering. Nackdelen
dr att stora uppstartskostnader kommer fore intikterna, vilket innebér att foretaget maste vara
beredd pa att ga med forlust de forsta aren. Samtidigt som nyetableringen sker maste
eventuella tidigare samarbeten med distributorer avslutas pa ett konstruktivt vis sa att inte
framtida konkurrenter skapas. (Moberg, 1990)
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Foretagsforvary

Foretagsforvirv sker genom att foretaget blir dgare eller deldgare till ett redan existerande
bolag pa marknaden. Detta &r ett snabbare och mindre riskfyllt sitt att komma igang jamfort
med exempelvis en nyetablering (Moberg, 1990). Foretagsforvirv ger dven en mojlighet att
kopa resurser. Ett foretag bor forsoka hitta forviarv som besitter resurser som kompletterar de
nuvarande resurserna. (Wernerfeldt, 1984)

Ett lyckat foretagsforvirv kriaver en grundlig analys. Den vanligaste orsaken till ett felaktigt
foretagsforvirv dr att uppkoparen inte har kartlagt forutsittningarna i det aktuella landet
tillrackligt noggrant. Integrationen mellan koparens och séljarens organisationer kan forsvaras
av kulturkrockar. Ett framgangsrikt foretagsforviarv kdnnetecknas av en genomténkt strategi
och en systematiskt genomford implementering. (Moberg, 1990)

Joint venture

Joint venture innebdr att det antingen bildas ett nytt bolag tillsammans med en distributor eller
ett annat foretag. Anledningen kan vara att en forvéntad expansion kriver kapital- och/eller
personaltillskott, som kan behdva delas med nagon. Farhang (1987) beskriver det som ett
“ekonomiskt dktenskap” eftersom varje part bidrar med nagot som den andre saknar, det kan
gilla produktion, teknik, finansiella eller ledningsresurser, politiska kontakter eller tilltridde till
en marknad. En fordel med joint venture &r att foretaget kan utnyttja tidigare gjorda
marknadsinvesteringar, en nackdel 4r att det kan uppsta konflikter mellan dgarna. (Moberg,
1990)

2.3 Hypoteser

I foljande avsnitt presenteras hypoteser som grundas pa teorin. Dessa hypoteser utgor sedan
basen for utformningen av fragor till intervjuerna och enkitstudien. Hypotes 8-10 besvaras
endast av enkétstudien.

1. Orsaken till att foretagen viiljer att exportera dr att den svenska marknaden dr for
liten

2. Exportframgdngar dr svdrare att uppnd med en produkt med begriinsad hdllbarhet

3. Forsdljning via egna bolag dr vanligare hos foretag med en hdg exportandel

4. Svenska livsmedelsforetag anser att det dar ett stort problem att anpassa sig till nya
regler och krav vid export

5. Styrkor hos de svenska exporterande livsmedelsforetagen dr framforallt de méinskliga
och de teknologiska resurserna

6. Den kommersiella risken har en stor paverkan pa de exporterande
livsmedelsforetagen

7. Livsmedelsexportorerna upplever inte valutarisken som ett problem eftersom de
fakturerar i SEK eller utnyttjar kontrakt for att siikra sin valuta

8. Mindre livsmedelsforetag exporterar en storre andel av sin omsdttning jamfort med
stora livsmedelsforetag

9. Svenska livsmedelsforetag exporterar framst till EU eftersom det existerar firre
handelshinder diir

10. Svensk livsmedelsexport bestdr friimst av hogforddlade produkter
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3 Metod

I detta kapitel redogdirs och beskrivs de overgripande tillviigagdngsscitt som ligger till grund
for genomforandet av studien.

Uppsatsens syfte dr att beskriva vilken betydelse exporten har for de exporterande svenska
livsmedelsforetagen. Studien ska dven forsoka identifiera vilka problem och hinder som
foretagen méter vid export samt skildra vad som kénnetecknar ett exporterande svenskt
livsmedelsforetag. Da ambitionen med detta arbeta r att skapa en djupare forstaelse inom
dmnet dr en beskrivande och férdjupande metod lamplig (Kvale, 1997).

I studien anvinds bade kvalitativ och kvantitativ forskningsmetodik for att skapa en sa bred
och djup bild av svensk livsmedelsexport som mgjligt. Férdelarna med personliga intervjuer
ar att data blir mer djupgaende och uttommande dn vid en enkidtundersokning. Det dr ddremot
oftast léttare att finna forklaringar till ett visst beteende eller resonemang #n vid en enkét. For
att komplettera fallstudierna och skapa en bredare bild anvindes dven en enkitstudie av flera
skil. Denna metod 4r ett effektivt sitt att samla in en méngd aktuella data. Metoden erbjuder
dven betydande flexibilitet nér data ska anpassas till problemstillningen (Ferber och
Verdoorn, 1962). Utformningen av frageformuliren till de bada studierna baseras pa teorin i
foregaende kapitel samt fran en litteraturstudie. Foretagen i den kvalitativa studien har valts ut
i samsprak med foretradare fran Exportradet. Lds mer om sjilva urvalet i avsnitt 3. 1.1
Intervju.

3.1 Kvalitativ forskningsmetodik

Kvalitativa studier syftar till att skapa resultat och slutsatser med hjélp av kvalitativ analys
och kvalitativ data. Undersokningens studieobjekt kan vara en individ eller grupper av
individer och deras omvirld (Lundahl och Skirvad, 1999). Den kvalitativa forskningen &r en
kénslig och kraftfull metod for att fanga erfarenheter och inneborden av en
undersokningspersons vardag. Genom en intervju kan de formedla sin situation till andra ur
ett eget perspektiv och med egna ord (Kvale, 1997). I samband med renodlade kvalitativa
undersokningar dr forskaren inte intresserad av hur virlden &r, utan hur den uppfattas vara.
Dirfor lampar sig den kvalitativa metoden for exempelvis fragestéllningar som syftar till att
forsta hur personer eller grupper forhaller sig till vissa fenomen som framgang, 16nesystem,
arbetsorganisation med mera. For att uppna kunskap om individerna och dess omvirld &r det
viktigt att tolka deras beteende, handlingar och val. (Lundahl och Skirvad, 1999)

En intervju &r ett samtal som har en struktur och ett syfte. Den kvalitativa
forskningsmetodiken kan vara halvstrukturerad eller beskrivande. Intervjuerna i en kvalitativ
studie &r oftast 6ppna, vilket innebdr att intervjupersonen berittar fakta men dven egna asikter
inom dgmnesomradet (Kvale, 1997).

3.1.1 Intervju
Det empiriska materialet har erhallits genom fallstudier som har kompletterats med hjélp av

ekonomiska rapporter. Fallstudierna har utforts i form av intervjuer med foretradare fran
respektive foretag. Malet har varit att pa plats intervjua samtliga foretag men av praktiska och
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tidsmissiga aspekter har detta ej varit mojligt. Platsbesok har déarfor utforts i den man
foretagen haft tid. I 6vriga fall har telefonintervjuer skett. Intervjuerna gjordes under februari
och mars manad 2008. Foretradare fran Exportradet gjorde ett urval av intressanta foretag
som de rekommenderade for en intervju.

Fran urvalet av intressanta foretag kontaktades samtliga for en eventuell intervju om deras
export. Sammanlagt var 15 foretag villiga att deltaga i fallstudien. Tio foretag intervjuades per
telefon och fem foretag besoktes pa plats. Samtliga intervjuer bokades i forvag per telefon
med exportansvarig pa respektive foretag och en kort projektbeskrivning med
frageformuliret, se bilaga 3, skickades till respondentens e-post. Detta for att intervjupersonen
skulle forsta studiens syfte och pa sa sitt kunna forbereda sig infor intervjun. Under intervjun
anvindes en MP3-spelare for att dokumentera samtalet. Intervjuaren forsokte behalla sin
objektivitet under samtalet men samtidigt uppmana respondenten till att ge sa utforliga svar
som mojligt. Fragorna som stilldes var av Oppen karaktér for att pa sa vis ge intervjuperson en
mojlighet att svara med egna ord och efter egna forutséttningar. Nér intervjun avslutats
summerades inspelningen och talspraket forflyttades till litterdr skrift. Foretagen delades
sedan in efter storlek med antalet anstiillda som grund. Europeiska kommissionen har en
definition pa foretagsstorlek som delvis anvénds i studien. Ett mikroforetag har férre dn 10
anstillda, ett litet foretag har mellan 10 till 50 anstéllda, ett medelstort foretag har mellan 50
till 250 anstillda och ett stort foretag har fler an 250 anstédllda (EU:s webbportal, 2008).
Nimnda indelning ir tillimpbar pa studiens urval och gjordes for att littare kunna dra
slutsatser. Av de intervjuade foretagen klassades tre som stora foretag, sex som medelstora
foretag och sex som mindre foretag.

3.2 Kvantitativ forskningsmetodik

Kvantitativa undersokningar gar ut pa att mata. Mitningen i sin tur anvéndas for att beskriva
eller forklara. Ar syftet att beskriva, giller det att mita och kvantitativt beskriva nigot som
exempelvis;

» Hur hog dr sysselsittningsgraden inom livsmedelsindustrin?

Ar syftet istillet att forklara inriktas de kvantitativa undersokningarna pa att mita samband
mellan olika saker som till exempel;
» Finns det nagot samband mellan sysselsittningsgrad och export inom
livsmedelsindustrin?

I praktiken handlar forklarande kvantitativa undersdkningar om att testa hypoteser. (Lundahl
och Skirvad, 1999)

Kvantitativa undersokningar kan grovt delas in i tre faser; planerings-, datainsamlings- och
analysfasen. Planeringsfasen bestar av tva steg, hypotesformulering och
undersokningsplanering. I hypotesformulering utvecklas hypoteser med en
litteraturgenomgang som bas. Vid undersokningsplaneringen faststills det hur den
hypotesprovande undersokningen ska utformas. Datainsamlingsfasen ska karakteriseras av en
hog reliabilitet, dvs. eliminering av slumpméssiga storningar pa métresultatet. Avslutningsvis
kan analysfasen delas in i tva moment, ett beskrivande och ett analyserande. Vilket syftar till
att klargéra om det empiriska materialet stodjer de formulerade hypoteserna. (Lundahl och
Skirvad, 1999)
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3.2.1 Enkit

En enkiit, se bilaga 1, utvecklades med hjilp av en litteraturstudie for att inhdmta data.
Diskussioner med handledaren gav ytterliggare insikter och perspektiv vid utvecklandet av
enkiten. Nagra fragor grundas pa dldre beprovade fragor fran en tidigare enkatstudie gjord av
Jonsson (1998). Fordelen med detta arbetssitt dr att fragorna testats vid tidigare tillfdllen och
felformuleringar samt feltolkningar kan undvikas.

Enkiten inneholl totalt 19 fragor varav flertalet innefattade delfragor. Karaktiren pa fragorna
var i de flesta fall upplagda sa att respondenten fick vilja mellan olika forutbestimda
svarsalternativ. De olika svarsalternativen var av karaktidren ja/nej-fragor eller flervalsfragor.
Nagra fragor var uppbyggda som pastaenden dér respondenten fick ange graden av oenighet
eller enighet pa en forutbestimd skala, for denna enkait 1 till 8. En fraga var av
rangordningskaraktér dvs. att respondenten fick rangordna ett antal alternativ utefter sina
preferenser. Fragorna och deras svarsalternativ var i de flesta fall uppbyggda sa att samma
skala anvéndes. For att respondenten sjélv skulle kunna uttrycka egna funderingar och ord,
fanns det for flertalet fragor en mojlighet att skriva ner egna synpunkter och kommentarer.

3.2.2 Urval

Enkiten skickades ut till 137 svenska livsmedelsexportorer, exkluderade fran urvalet dr de 15
foretag som intervjuades. Foretagen valdes ut ur databasen Kompassonline och kriteriet var
att foretagen exporterade livsmedel. Exportradet tillhandaholl adresser till dessa 137 foretag.
En kodlista anvindes for att kunna f6lja upp de foretag som inte returnerat enkiten till ett
visst datum samtidigt som svaren behandlas anonymt. Enkéten sidndes ut den 21 februari
tillsammans med ett foljebrev (bilaga 2) och ett svarskuvert. Den forsta paminnelse skickades
ut den 10 mars och den andra paminnelsen skickades ut den 28 mars till dem som ej svarat.
Efter det forsta utskicket hade 34 % av foretagen svarat pa enkiten. Efter den forsta
paminnelsen var det 46 % och efter den andra paminnelsen var det 57 % av foretagen som
hade svarat pa enkdten.
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4 Empiri

[ kapitel 4 redovisas det empiriska materialet. Data har inhdmtats genom 15 fallstudier samt
en enkdtstudie till Sveriges livsmedelsexportorer. Avsnittet utgor grunden for studiens
efterfoljande, analys, slutsats samt diskussion.

4.1 Enkat

I den statistiska analysen anvénds data fran svenska livsmedelsexportorer. Totalt svarade 78
foretag pa enkiten. Av svaren var 19 formulir ej ifyllda, 18 angav skil till detta (se nedan);

» Tolv av foretagen angav att de inte exporterar.

» Vi har salt var verksamhet den 1/7 2002 till XXX, Oslo, och saledes har vi ingen
export av livsmedel numera.

» Hej, vi exporterar inte ndgot for tillfillet och ser inte ut att gora det inom den

ndrmaste tiden.

Vi dr importorer. Ingen export.

Hej, vi har ingen export och ni far ddrfor ta bort XXX i urvalet till er enkdit.

Hej, vi har fatt Er enkdit angdende livsmedelsexport for foretaget XXX. Vi har dven fatt

pa YYY, som vi har besvarat och skickat in. XXX dr ett foretag som vi kopte upp vdren

2007. Vi kommer inte att exportera frdn detta foretag utan allt kommer att gd genom

YYY. XXX kommer att ha verksamhet som ett rent fryshus., dérfor har vi lite svart att

svara pa Er enkiit angdende detta bolags export.

> Onskar att ni tar bort oss ur ert register pd grund av att vi tillverkar surstromming
som endast far exporteras till Finland inom EU pd grund av dioxinvdrden och vi
satsar inte pd 6vrig export.

YV V

Av de svarande foretagen har 19 respondenter angett att de inte exporterar. Dessa foretag
tillhorde ej var urvalsgrupp och togs dirfor bort. Urvalsgruppen minskas dérfor ned till 118
foretag. Totalt har 59 enkiter analyserats vilket ger en svarsfrekvens pa 50 %.
Respondenterna delas in efter storlek med antal anstiillda som grund. Resultatet blev enligt
foljande; 9 stora, 16 medel, 28 mindre och 6 mikroforetag.

4.1.1 Beskrivning av aktorerna pa den svenska livsmedelsexportmarknaden

De svarande foretagen har i genomsnitt exporterat i 24,5 ar, vilket fordelar sig enligt foljande
mikroféretag har i genomsnitt exporterat i 11 ar, mindre foretag i 16,2 ar, medelstora foretag i
33,1 ar samt stora foretag i 43,4 ar. Stora foretag har saledes exporterat en lingre tid &dn Gvriga
foretag.

Tabell 2 visar respondenternas genomsnittliga omséttning i tusentals SEK, genomsnittligt
antal anstillda, exportandel av total omsittning samt antal ar med export. Information
angaende exportandel och antal ar med export saknas for tre foretag. Enligt tabellen dr
exportandelen relativt jimn mellan de olika foretagsstorlekarna nér alla féretagen inkluderas.
Endast mikroforetagen har en nagot hogre exportandel dn 6vriga foretag. Exkluderas foretag
med ldagre exportandel dn 3 % sa dndras den genomsnittliga exportandelen enligt foljande;
stora foretag 32,7 %, medelstora foretag 39,3 %, mindre foretag 35,9 % samt mikroforetag
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52 %. Inkluderas dven exportandelen fran de intervjuade foretagen blir resultatet féljande
(foretagen med mindre dn 3 % i export exkluderas fortfarande); stora 33,3 %, medel 35,7 %,
mindre foretag 37,1 % samt mikroftretag 52 %.

Tabell 2. Genomsnittlig omsiittning, antal anstiillda, exportandel samt antal ar med export indelat efter
foretagsstorlek.

Stora Medelstora Mindre Mikro Samtliga
foretag foretag foretag foretag | foretag
15,3% 27,1% 47,5% 10,2% 100%
Genomsnittlig omséittning
i tusentals SEK 3314778 293063 79 250 52500 628 068
(median) 1957000 247 500 68 000 30500 123 000
Genomsnittligt antal
anstéllda 1084 118 23 4 209
(median) 750 117 20 5 35
Exportandel av total
omsittning i % 32,7% 27,4% 29,0% 42.1% 30%
(median) 20,0% 17,5% 20,0% 20,0% 20%
Antal ar med export 434 33,1 16,2 11 24,5
(median) 42,5 29 15 5 20

Tabell 3 visar den genomsnittliga omséttningen (369 628 000) samt genomsnittligt antal
anstillda (125) for de foretag som ej besvarat enkéten. Informationen om foretagen ir
inhdmtad fran Affirsdata (2008). Forutom informationen i tabell 3 finns ingen ytterligare
information att tillga. I tabell 2 visas att det genomsnittliga foretaget som besvarat enkéten har
en omsittning pa drygt 628 miljoner SEK samt 209 anstillda vilket dr betydligt hogre dn
genomsnittet for de icke svarande foretagen. En statistisk analys innehdllande samtliga
foretags omsittning och antal anstéllda visade inga statistiska signifikanta skillnader mellan
de foretag som svarat och de som icke besvarat enkéten, se bilaga 5.

Tabell 3. Sammanstillning av de icke deltagande foretagen. (Affirsdata, 2008)

Samtliga foretag
Antal foretag 63 (2 saknar data)
Genomsnittlig omséttning
i tusentals SEK 369 628
(median) (48 000)
Genomsnittligt antal
anstillda 125
(median) (28)
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Livsmedel dr en bred varugrupp. De olika kategorierna av livsmedel som foretagen exporterar
skiljer sig avsevirt mellan foretagen. Foretagen som deltar i enkétundersdkningen exporterar
framst fisk & kriftdjur (14 %), spannmal & varor dirav (14 %) samt bakverk (14 %), se
diagram 4. Produkter med lag representation bland exportvarorna &r drycker (3 %) och
beredningar (3 %). Flera av foretagen (33 %) anger andra livsmedel &n de kategorier som
presenterades i enkéten. Virt att notera dr att majoriteten av dessa har en hog fordadlingsgrad.
De olika livsmedlen redovisas nedan;

Fardigrdtter (x3 foretag)

Konfektyr (x3 foretag)

Sylt (x2 foretag)

Vodka

Potatis och rotfruktschips

Extrakt till drycker

Djurfoder for hund och katt
Kryddor och kryddblandningar
Ingredienser till glass/bageri och konfektyr industri
Blandningar (kryddor, ingredienser)
Aromer och livsmedelsfirger
Bageri ingredienser
Stirkelseprodukter och smaker
Kaviar

Glass

VVVVVVVVVVVVVYY

Vilka produkter exporterar Ert foretag?
16%

14%
12%

10% ~

8% -

6% -

4% -

2% ~ I
0% - ‘ ‘ ‘

Diagram 4. Produkter som foretagen exporterar.
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Europa dr den enskilt storsta exportmarknaden for svenska livsmedel, se diagram 5. Av de
svarande foretagen dr det endast tva foretag som inte exporterar till Europa. Dessa foretag
exporterar enbart till Asien. Nordamerika och Asien dr de marknader utanfor Europa som de
flesta av foretagen exporterar till. Relativt fa foretag exporterar till Afrika (15 %) och Syd- &
Mellanamerika (14 %).

Till vilka omraden exporterar Ni?

100%
90% -

80% -
70% -
60%

50% -
40% -

30% -

20% A
0% - - . . . .

Europa Afrika Asien Australien Mellandstern Nordamerika ~ Syd- &
Mellanamerika

Diagram 5. Regioner som foretagen exporterar till.

Den storsta delen av exporten inom Europa sker framst till de niraliggande nordiska ldnderna,
se diagram 6. Av de svarande foretagen exporterar cirka 70 % till Danmark, Finland och
Norge. Stora exportldander dr ocksa Tyskland med cirka 56 % titt foljt av Frankrike, Polen och
Nederldnderna dit cirka 44 % av foretagen exporterar. Firre foretag exporterar till de
Osteuropeiska landerna sasom Bulgarien, Slovenien, Ruminien, Slovakien och Vitryssland.
Endast ett fatal foretag exporterar till de mindre landerna Malta, Luxemburg och Cypern.

Till vilka léinder i Europa exporterar Ni?

RS EPR PR SN -JRIK < SR S S « SR SN R S SR S S RO S N S N NP S NS S N S @ D
8 F @ P T I E N
F P O G T @ N2 &° & Q9 QQ(Q 8 %\o* R & K VP & o O

> e:be} 9\0@ KN
X

Diagram 6. Linder i Europa som foretagen exporterar till.
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Respondenterna fick dven uppskatta hur deras totala exportforsiljning fordelas pa respektive
omrade, se diagram 7. Merparten av exportforsiljningen sker till linder i Europa med valutan
EUR, foljt av EU-lidnder med egen valuta. Totalt sett exporterar 80 % av foretagen till linder
inom EU-27. Av den totala exportforsiljningen sker 10 % till Asien och 6 % till Nordamerika.
Diagram 7 visar vart majoriteten av exportforsiljningen sker. Svarsfrekvensen pa fragan &r

69 %.

Uppskatta Er andel av den totala exportforsédljningen till respektive
omrade.

0,5%
o 6,1%|:I

0 0,8%
B 1,1%

09,8%

| 63,8%

m EU-lander med EUR (63.8 %)

W EU-1&nder med egen valuta (16.5 %)
0O Afrika (0.7 %)

0O Asien (9.8 %)

W Australien (1.1 %)

O Mellanéstern (0.8 %)

O Nordamerika (6.1 %)

O Syd- & Mellanamerika (0.5 %)

00,7%

| 16,5%

Diagram 7. Foretagens exportforsiljning fordelat 6ver respektive region.
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4.1.2 Motiv till att foretagen borjade exportera

Pa fragan varfor foretaget borjade exportera kunde respondenten ange flera orsaker, se
diagram 8. Av de svarande foretagen angav 55 % att internationell efterfragan var en
anledning till att exporten paborjades. Andra anledningar till att foretaget borjade exportera dr
goda utlidndska kontakter (44 %) samt att den svenska marknaden anses for liten (39 %).
Notera att respondenterna kan vélja flera alternativ, vilket innebir att svaren summerat till
mer dn 100 %. Under svarsalternativ ”Annat” anger 12 % av respondenterna féljande orsaker
till att exportens inleddes, se nedan;

> Overskott (x2 foretag)
» Produktionskapacitet
» Godkdnda héilsopastaende
» Folja kunders produktionsflytt
» Forsdljning till IKEA
» Belgiska dgare
Varfor borjade Ert foretag att exportera?
60%
50%
40%
30%
20%
10% .
0% ‘ e ‘ ___ .
Den svenska Goda utlandska Uppkdp av Minskade Internationell Folier
marknaden kontakter foretag handelshinder efterfragan konkurrenter
ansdags vara for genom EU-intradet
liten

Diagram 8. Motiv till féretagens satsning pa export.
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4.1.3 Attraktiva resurser

I diagram 9 redovisas svaren fran en fraga dér respondenterna besvarat pastaenden angdende
vilken konkurrensfordel de besitter vid export. Fragan graderas fran 1 till 8, dér 1 star for
mycket svag och 8 for mycket stark. Enligt respondenterna sa &r deras starkaste
konkurrensfordel vid export kompetensen hos personalen (6,1), tétt f6ljt av lojala kunder (6),
foretagets produktionskapacitet (5,8) och goda silj- och distributionskanaler (5,8). Den
konkurrensfordel som respondenterna anser vara svagast dr foretagets formaga att hantera
valutarisker (4,4) vilket kan forklaras av att endast 25 % av foretagen valutasidkrar. Under
alternativet Annat angavs att ha en svensk kund i exportlandet (8) var en mycket stark
konkurrensfordel samt att erbjuda en unik produkt (7).

Vilka konkurrensférdelar anser Ni att Ert féretag har vid export?

Diagram 9. Foretagens konkurrensfordelar vid export.
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Pa fraga 13 fick respondenten rangordna minst tva och maximalt fem av de viktigaste
faktorerna for en lyckad export, se diagram 10. Ett motsvarar det viktigaste, tva det nist
viktigaste och sa vidare. Fragan besvarades av endast 78 % vilket &dr en lag svarsfrekvens
jamfort med resterande fragor i enkitstudien. Goda silj- och distributionskanaler &r det
pastaende som de flesta foretag rangordnar som nummer ett. Det pastaende som flest
respondenter anger totalt sett ir kompetent personal i foretaget, vilket dr en ménsklig resurs.
Senast nimnda pastaende har dven flest respondenter rangordnat som nummer tva och
nummer tre. Goda kunskaper om det land till vilket foretaget exporterar anser 54 % av
respondenterna vara viktigt, tétt foljt av god logistik (52 %). Det pastaende som fGretagen
anser ha minst betydelse dr stod och hjdlp fran exportfraimjande organ, vilket endast 4 %
rangordnat som nummer fem.

Vilka faktorer anser Ni ar viktiga for en lyckad export?

Stdéd och hjalp fran exportfrdmjande organ O Rangordnat som nr 1
Forskning for en fortsatt utveckling av produkten [ m Rangordant som nr 2

.y Rangordnat som nr 3
Valutasékring TS a 9

Lang hallbarhet pa produkten | [FAT ‘ T Rangordnat som nr 5

o Rangordnat som nr 4

Starkt varumarke [~ TTTTFA—F=]
Starkt internationellt natverk |
GodLogistik7'-'-'-'-IIIIIIIV///ﬂ E=
Goda kunskaper om det land Ert féretag exporterar till 7-'-'-'-"IIIIIII IIIII’/‘////,I =
Goda sélj- och distriubtionskanaler = ‘ BEEEENE ‘ ----- [T T TFA A
Kompetent personal i féretaget | oo R -I-IIIIIII |||||||IIIIIIIIIIIIV//L"////A 2 ‘\l

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Diagram 10. Viktiga faktorer for en lyckad export enligt respondenterna.
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4.1.4 Negativa resurser
4.1.4.1 Risker

I frageformuléret finns ett antal pastaenden som respondenterna fick besvara. I diagram 11
svarade foretagen pa fragor om vilken paverkan produktrisk, valutarisk, politisk risk,
kommersiell risk samt finansiell risk har vid export. Fragan graderas fran 1 till 8, dér 1 star for
ingen paverkan och 8 for stor paverkan. Den kommersiella risken och produktrisken &r de
risker som respondenterna anser vara mest betydande med ett medelvirde pa 4,2, titt foljt av
valutarisk med ett medel pa 4. Den risken som har minst paverkan enligt respondenterna ar
finansiell risk med ett medel pa 2,8. Respondenten fick dven mojligheten att ange andra risker
dn de nimnda i enkiten. En respondent anger att veterindra hinder/tullar (8) har en stor
paverkan vid export. Andra risker som ndmns &r personal som slutar (6) samt
prisutvecklingen i Sverige (5).

Hur mycket paverkas Ert foretag av foljande risker vid export?

8

7

6 -

5

4

3

2

1

0 ;

Produktrisk Valutarisk Politisk risk Kommersiell risk Finansiell risk

Diagram 11. Hur foretag paverkas av olika risker vid export.
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Bland de svarande foretagen dr det lika manga som fakturerar sina kunder i SEK som i andra
valutor, se diagram 12. Cirka 26 % av de svarande foretagen fakturerar bade i SEK och i
andra valutor. Totalt fakturerar 63 % av foretagen i utlindska valutor. Av de féretag som
fakturerar sina kunder i andra valutor dn SEK anvénder endast 26 % nagon form av kontrakt
for att sékra sin valuta, se diagram 13. Det innebir att 74 % av foretagen som utsitts for
valutarisker Overhuvudtaget inte valutasékrar. Detta kan jamforas med en tidigare studie gjord
av Jonsson (1998) dir 69 % av de svenskexporterande livsmedelsforetagen fakturerade i
utldindsk valuta och av dessa anvinde 31 % kontrakt for att sidkra sin valuta.

Fakturerar Ni era kunder i SEK? Utnyttjar Ni kontrakt for att sékra Er valuta?
W 36,8% m 26,3%
0 26,3%
mJa @ Ja
m Nej M Nej
0O Bade och B737%
m 36,8%
Diagram 12. Andel foretag som fakturerar i Diagram 13. Andel foretag som valutaséikrar.
SEK.
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Diagram 14 visar att 40 % av respondenterna tillimpar samma prissittning vid savil export
som inhemsk forséljning. Resterande 60 % tillimpar nagon annan form av
prissittningsstrategi vid export dir den vanligaste strategin &r att anpassa priset beroende pa
val av marknadsstrategi for respektive land (34 %). Endast 10 % av foretagen anger att de
lagger pa en riskpremie pa priset som en buffert for osékerhet i valutakursen. Nagra
respondenter uppger mer dn en prisstrategi, vilket gor att svaren summerar till mer dn 100 %.
Andra kommentarer som respondenter ger till denna fraga dr att de anvénder sig av
marknadsprissittning, siljer genom sina danska kollegor samt att da kostnaden for att fa ut
varan till konsument dr hogre vid export, blir generellt produktens prisbild paverkad.

Tillampar Ert foretag olika prisstrategier for inhemska och exporterande
produkter?

45%
40% A
35%
30%
25% -
20% -

15%

10%

]

0% - .

Ja, vi lagger till en Ja, vilagger till en Ja beroende pavar  Ja, vijusterar vara
riskpremie pa priset  riskpremie pa priset marknadsstrategii  priser i SEK somen
somen "buffert" fér  for att kompensera landet reaktion pa andrade

osékerhet i fér generella risker véxelkurser
véxelkursen vid export

Diagram 14. Prisstrategier vid export jaimfort med nationell forsiljning.

De foretag som anvinder sig av samma prisséttningsstrategi vid export som vid nationell
forséljning fordelas enligt foljande, mikro foretag 13 %, mindre foretag 54 %, medelstora
foretag 29 % samt stora foretag 4 %, se tabell 4.

Tabell 4. Storleksfordelning 6ver foretagen som tillimpar samma prissittningsstrategi vid export som vid
nationell handel.

Stora Medelstora Mindre Mikro
foretag foretag foretag foretag

Samma prisséittningsstrategi
som vid nationell forsiljning 4% 29% 54 % 13%
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4.1.4.2 Handelshinder

I diagram 15 och 16 nedan redovisas respondenternas svar pa pastaenden angaende vilka
problem och hinder de moéter vid export. Fragan graderas fran 1 till 8, dir 1 star for instimmer
inte alls och 8 for instdmmer helt. Foretagen instimmer i hog grad att problem och hinder som
uppstar i samband med export dr att anpassningen till nya regler och krav (5,9) foljt av 6kad
internationell konkurrens (5,6). Foretagen upplever dven att en 6kad valutarisk (4,2) samt en
okad finansiell risk (4,1) &r ett problem vid export. Respondenterna instdmmer i mycket ringa
grad att importkvoter pa produkterna dr ett problem (2,5) samt att det dr ett problem att skapa
langsiktiga relationer mellan foretaget och kunder i andra ldnder (2,8). Noterbart dr att
respondenterna anger ett hogre virde pa de aspekter som belyser respektive styrka
(medelvirde: 5,4) jimfort med upplevda problem och hinder (medelvirde: 3,9).

Vilka problem och hinder méter Ert foretag vid export?
8
7
6
5
4 a
3
2 a
1
0
Okade De politiska Foretaget maste Foretaget moter  Den finansiella
produktrisker vid  riskerna ar ett |nternat|one|la anpassa sig till O6kade valuta risken dkar
export ar ett problem konkurrensen nya krav och risker
problem Okar regler
Vilka problem och hinder méter Ert foretag vid export?
8
7 a
6 a
5 a
4
3 a
2
1 a
0 T T T T T
Hoga Importullar pa vara Importkvoter p4  Skatter och/eller Kulturella Vi anser att det ar
listningskostnader produkter ar ett  vara produkter &  awgifter pa vara  skillnader mellan  svart att skapa
for att produkten problem ett problem produkter i Sverige och langsiktiga
ska finnas i importlandet &r ett importlandet ar ett relationer mellan
butikkedjornas problem problem vart féretag och
sortiment kunder i andra
lander

Diagrammen 15 och 16. Problem och hinder som foretagen upplever vid export.
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4.1.5 Foretagens val av silj- och distributionskanaler vid export

De distributionskanaler som foretagen anvinder &r frimst representanter sasom agenter,
importorer/ aterforsiljare vilket visas i diagram 17. Nist vanligast dr forséiljning direkt till
slutkund dérefter forsidljning genom dotterbolag. Om svaren delas in efter storlek sa erhélles
uppstillningen i tabell 5. Den visar att stora och mellanstora foretag frimst séljer via
dotterbolag. Mindre foretag séljer i hog grad direkt till slutkund medan mikroféretag framst
siljer via representant. Endast 2 av 14 (14 %) mindre foretag och inget mikroforetag séljer via
dotterbolag. Tva respondenter angav andra distributionskanaler, se nedan;

» Missor

» lkea

Vilka distributionskanaler anvander Ert féretag for att
na ut till den internationella marknaden?

23,7%

59,3%

m Direkt till slutkund
m Via representanter
O Via dotterbolag

Diagram 17. Distributionskanaler som foretagen anvéinder vid export.

Tabell 5. Silj- och distributionskanaler som respektive foretagsstorlek anviinder sig av vid export.

Stora Medelstora Mindre Mikro

foretag foretag foretag foretag
Direkt till slutkund 11% 26% 57 % 6%
Via representant 21% 36% 31% 12%
Via dotterbolag 36 % 50% 14% 0%
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4.1.6 Exportstod samt framtidsutsikter

Enligt diagram 18 har endast hilften av foretagen i enkidtundersokningen deltagit i nagra av
Exportradets satsningar pa livsmedel utomlands. De foretag som haft kontakt med
Exportradet har framst deltagit pa internationella missor (29 %), vilket flera av de intervjuade
foretagen ocksa gjort. Andra satsningar fran Exportradet som foretagen tagit del av &r regional
exportradgivning (17 %), information om lagar och regler pa webben (17 %) samt seminarier
om olika livsmedelsmarknader (15 %).

Har Ert foretag tagit del/deltagit i nagon av Expotradets satsningar pa

livsmedel?

60%

50%

40%

30%

20%

o . . .

0% | e B
A : : : : :
O S & & o & o >
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Diagram 18. Andel foretag som deltagit i Exportradets satsningar pa livsmedel.
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Svarsfrekvensen pa fraga 17, som diagram 19 visar, dr 78 %. Foretagen efterfragar framst
kompetenshojning inom foretaget (33 %) i syfte att 6ka exporten. Respondenterna fick dven
mojlighet att exemplifiera vilken form av kompetenshojning foretaget efterfragar. Utbildning
rorande lagar och regler samt sprakkunskaper efterfragas av respondenterna. Foretagen onskar
dven mer handfast hjélp pa de utlindska marknaderna (28 %). De stod som foretagen har
minst behov av for att 6ka exporten r tillgang till mer radgivning (13 %).

Vilka stéd behéver Ni fér att 6ka Ert foretags export?

35%
30%
25%
20%
15%
10% A

5% -

0% -

W o S S S - A\
& & (b‘e\ag o & (‘5""‘%6“ ‘\\%;2,50
(<% R ) & 50O ¢ A2
o o of° 2 S A5 of
S \Y <
A g = N o @ we®
e o™ N ‘\6@
* o 5 @ W
‘\\@Q \(\0 N ‘\q%o
@S & ¥
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Diagram 19. Vilka stod foretagen behover for att 6ka sin export.
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Av de foretag som besvarat enkéten planerar 76 % att 6ka exporten medan 24 % ej anser att
Oka exporten, se diagram 20. Endast 7 % av foretagen forvintar sig att exporten minskar
under de kommande aren. Resterande foretag forvintar sig en 6kning av exporten men
storleksokningen varierar ddremot mellan de svarande, se diagram 21. De respondenter som
svarade ”JA” pa fragan om de planerar att 6ka exporten fick foljdfragan ”Om JA, vilka
atgdrder kommer Ni att gora for att oka Er export?”. Nedan visas de mest forekommande
svaren;

Stiirka och utdka foretagets exportorganisation (x4 foretag)

Okad produktionskapacitet (x3 foretag)

Anpassa produktutbudet beroende pd marknad. (x2 foretag)

Okat exportsortiment (x2 foretag)

Okade sdiljinsatser (x2 foretag)

Nya marknader (x2 foretag)

Planerar att delta i olika arrangemang sasom mdssor (x2 foretag)

YVVVVYVYVYY

Planerar Ert foretag att 6ka exporten? Hur férvéantar Ni att Er export kommer att férandras
de narmaste 2-3 aren?

mJa m6,9%
m Oka med mer an 15%
- O,
0 25.9% m 10-15%
05-10%
0 0-5%
B Minska
W 22,4%
022,4%
Diagram 20. Andel av foretagen som planerar Diagram 21. Foretagens framtidsutsikter for
att oka sin export. exporten.
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4.2 Statistisk analys

Vid en statistisk analys berdknas sannolikheten for att ett observerat virde dr orsakat av
slumpen, vilket innebér att nollhypotesen inte gar att forkasta. Nollhypotesen forkastas vid en
1ag sannolikhet. Ett Chi* test anvinds for att identifiera samband mellan olika kvalitativa
variabler. Metoden innebér en jaimforelse av de faktiska absoluta frekvenserna i en
frekvenstabell med de forvintade frekvenserna enligt nollhypotesen. Bade enkla
frekvenstabeller och korstabeller kan analyseras. Anvénds korstabeller &r syftet att framstélla
om det finns nagra skillnader eller samband mellan de variabler som studeras. Chi? testen
gjordes med en kritisk niva pa 5 % (kritiskt virde 5,991) och 2 frihetsgrader, se resultat i
bilaga 6. Chi” testerna redovisas mer i detalj under kapitel 5.3 Sammanfattande analys och
slutsatser. Aven ett student t-test har anviints vid analysarbetet, vilket innebir att tva
medelvirden jamfors med varandra. (Korner och Wahlgren, 2000)

4.2.1 Logit metoden

Datamaterialet framtagit fran enkédtundersokningen analyseras med en logitmodell. En
logitmodell 4r lamplig att anvénda nir den beroende variabeln y &r binidr och nér den
forklarande variabeln dr kvalitativ. Med en binir variabel menas att den oberoende variabeln
ar tvadelad och y- variabeln endast kan anta viardena O eller 1. Livsmedelsexportoren véljer
antingen att sidkra sin valuta (Y=1) eller sa beslutar sig exportoren for att inte sikra sin valuta
(Y=0). En liknande modell dr probitmodellen, en modell som ger liknande resultat som
logitmodellen. (Greene, 1993)

I var modell anvénder sig respondenterna antingen av valutasékring (Y=1) eller sa gor de det
inte (Y=0) undertiden da enkitundersokningen gjordes. Enligt den forvintade nyttoteorin bor
faktorer sa som foretagens omsittning, foretagens exportandel, antal anstidllda och antal ar
med export forklarar om respondenterna anvinder sig av valutasékring eller ej. Detta eftersom
kunskapen inom foretaget okar ju storre foretaget dr och ju langre de har exporterat. Dessa
faktorer samlas i vektor x, sa att; (Greene, 1993)

Prob(Y=1) = F(B'x)
Prob(Y=0) =1 - F(B'x)

diir
Prob = sannolikheten
Y = beroende variabel

p = parametrar, fi.... B
X = observerade variabler, x;....x,

Parameter f forklarar hur effekten av en fordndring av x paverkar sannolikheten. Om den
kumulativa férdelningsfunktionen F(B'x) antas vara logistisk giller;

ef™

Prob (Y =1) = o
1+e°

For att analysera insamlad data har vi anviint programmet EViews, ett statistik- och
ekonometriprogram. Med valutasdkring som den beroende variabeln har foljande resultat
estimerats (se tabell 7). Totalt har 51 svar analyserats efter att 8 observationer sorterades bort
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av EViews eftersom de saknade fullstindig data. Bland de 51 observationerna valutasikrade
endast 14 foretag. Tabell 6 visar medelvérde, standard avvikelse, max- och min- virde for
aktuella data.

Tabell 6. Medelviirde, standard avvikelse, max- och min- virde for insamlad data.

Medelvarde | Std. Avvikelse |Max Min
Valutarisk 2,22 13,55 8 1
omsattning i mil]. 628,07 1913,68| 13305 2
Exportandel 0,30 0,29 0,98 0,004
Ar 1 24,46 18,55 100 1

Den forsta kolumnen i tabell 7, koefficienten, visar om respektive variabel &r positivt eller
negativt korrelerad med den beroende variabeln. Antal ar som foretagen har exporterat dr den
enda av de forklarande variablerna som ar statistiskt signifikant pa 5 % -nivan (**). Den har
dessutom en positiv inverkan pa sannolikheten att valutasikra. Resultatet indikerar att foretag
som har exporterat under en lidngre tid dr mer beniigna att valutasikra.

Tabell 7. Estimerade resultat, Logitmodell

Variabel Koefficient Std. Avvikelse Z-Viarde Sannolikhet
VALUTARISK 0,0446 0,1431 0,3116 0,7553
OMSATTNING | MILJ. 0,0002 0,0002 1,0568 0,2906
EXPORTANDEL 0,7299 1,2610 0,5788 0,5627
AR 1 0,0470 0,0220 2,1287 0,0333
KONSTANT -2,8759 0,9062 -3,1727 0,0015
McFadden R-squared 0,2090

Diagram 22 visar sannolikheten att foretaget kommer valutasikra givet antal ar foretaget
exporterat. Simuleringen baseras pa data insamlad fran enkétstudien. Figuren visar att
sannolikheten for att valutasikra dr relativt stabil under de forsta 20 aren, for att dédrefter oka i
en nagot snabbare takt. En forklaring till att bendgenheten att valutasidkra okar med tiden kan
vara att foretagen far en djupare kunskap om export och dessa risker med tiden. En annan
orsak kan vara att foretag vixer ju lingre tid de exporterar och stora foretag har mer
personella och kompetensmissiga resurser for att hantera just finansiella fragor.

0.8
0.7 /
0.6

0.5 -

1)

P(h

0.4 T T T T T T T T T
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Antal ar med export

Diagram 22. Sannolikheten att foretag valutasikrar, givet antal ar foretagen exporterat.
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4.2.1.1 Jamforelse av deskriptiv data mellan valutasikrande och icke valutasikrande
foretag

Av de enkéter som utgor underlaget for analysen dr fordelningen foljande; 15 foretag
valutasdkrar samt 44 foretag vilka ej valutasdkrar. T-tester har gjorts for att analyserar
skillnader mellan grupperna och for att testa dem statistiskt. Nollhypotesen &r att det inte
forekommer nagon skillnad mellan de foretag som valutasikrar och ej valutasékrar.
Signifikansnivan dr baserad pa stjarnsystem. Ett 90 % konfidensintervall har krévts for att t-
testerna ska vara signifikanta. Klassificeringen &r enligt foljande “enstjarnig” (*, p <0,1),
“tvastjarnig” (¥*, p < 0,05), "trestjarnig” (¥**, p < 0,01) och “e” innebdr att ingen statistisk
signifikant skillnad kan urskiljas. Ett 90 % konfidensintervall valdes eftersom stickprovet &r
relativt litet (Westerlund, 2005).

4.2.1.2 Foretagsbeskrivning

Betydande skillnader vad avser foretagens omsittning, anstillda, exportandel och antal ar med
export kan urskiljas i tabell 8 nedan. Foretag som valutasikrar har en betydligt hogre
omsittning, fler antal anstéllda och har exporterat i flera ar jimfort med de foretag som ej
valutasikrar. Detta tyder pa att foretagen som valutasikrar ér forhallandevis stora. Foretag
som valutasékrar har dven en hogre exportandel dn de som ej sékrar. Enligt tidigare resultat
fran den deskriptiva delen skulle en hog exportandel indikera pa att foretagen dr mindre. De
tva variabler som visar en statistisk signifikans mellan foretag som valutasékrar respektive ej
valutasdkrar dr omsittning (*) samt antal ar foretagen exporterat (***).

Tabell 8. Medelvirdet for ett antal faktorer berorande foretagens karaktir samt om det foreligger nagon
statistiskt signifikant skillnad mellan valutaséikrande och icke valutasikrande foretag.

Omsittning Anstillda | Ar med export | Exportandel
Sikrar/Sékrar ej | 1640133/ 283045 | 453,6/ 125,2 | 39,0/ 19,2 |38 %/ 27 %
Signifikansniva * e ok e

4.2.1.3 Exportomraden

De ldnder som valts ut i tabell 9 nedan é&r lidnder i Europa dit flest svenska livsmedelsforetag
exporterar. En statistisk signifikans mellan foretag som valutasékrar respektive ej valutasikrar
kan urskiljas till foljande linder Danmark (**%), Tyskland (*) samt Frankrike (*). Ytterligare
ett land i Europa har en “trestjdrnig” statistisk signifikansniva och det ar Italien.

Tabell 9. Medelviirdet for de storsta exportmarknaderna i Europa samt om det foreligger nagon statistiskt
signifikant skillnad mellan valutaséikrande och icke valutasiikrande foretag till respektive land.

Danmark | Finland Norge | Tyskland | Frankrike
Sidkrar/Sékrarej | 1/0,64 | 0,8/0,66 | 0,73/0,7 | 0,73/0,5 | 0,6/0,39
Signifikansniva oAk e e * *

Foretagens exportomsittning fordelas pa respektive omraden, enligt tabell 10. Till omradena
Asien (*), Australien (*), Mellandstern (*) samt Syd- & Mellanamerika (**) kan en statistisk
signifikant skillnad urskiljas mellan de foretag som valutasikrar och de som ej valutasékrar.
Pa grund av ett litet urval samlades de geografiska omradena Australien, Nordamerika samt
Syd- & Mellanamerika under rubriken Anglosaxiska ldnder. Afrika, Asien och Mellandstern
samlades under rubriken 3:e Viirlden. Ingen statistisk signifikant skillnad kunde da urskiljas.
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Tabell 10. Medelvirdet for olika exportomraden samt om det foreligger nagon statistiskt signifikant
skillnad mellan valutasiikrande och icke valutasikrande foretag till respektive omrade.

Europa | Anglosaxiska linder | 3:e Virlden
Sikrar/Sikrarej | 0,62/ 0,53 0,09/ 0,04 0,07/0,08

Signifikansniva € € e

4.2.1.4 Olika prisséattningsstrategier vid nationell forsiljning och vid export

Utifran de olika prissittningsstrategierna kunde ingen signifikant skillnad urskiljas mellan
valutasdkrande och icke valutasidkrande foretag, se tabell 11. Flera foretag svarade att de
tillimpar samma prisstrategier for inhemsk forséiljning som vid export, vilket framgar fran de
hoga medelvirdena pa Nej. Dock kan det noteras att foretag som ej valutasékrar i hogre grad
tillampar olika prisstrategier vid export till skillnad fran féretag som valutasikrar.

Tabell 11. Medelvirdet for olika prisstrategier samt om det foreligger nagon statistiskt signifikant
skillnad mellan valutasiikrande och icke valutasiikrande foretag.

Medelvirde sikrar | Medelvirde sékrar ej P-virde

Nej 0,46 0,38 e

Ja, riskpremie liggs pa priset for de exporterande
produkterna som en "buffert" kring

osikerheten i vixelkursen 0,08 0, 11 €
Ja, riskpremie liggs pa priset for att
kompensera for generella risker vid export 0508 Os 18
Ja, beroende pa var marknadsstrategi i landet Os3 1 0534
Ja, priset justerar i SEK som en
reaktion pa #ndrade viixelkurser 0508 Os 14 €

4.2.1.5 Riskers olika paverkan pa foretagens livsmedelsexport

I enkiten fick respondenterna svara pa fragor hur de paverkas av olika risker vid export,
virdera foretagets formaga att hantera valutarisk samt uppskatta hur stort problemet 4r med
okad valutarisk vid export. Signifikanta skillnader mellan valutasikrande och icke
valutasidkrande foretag kan observeras gillande hur foretagen paverkas av valutarisk samt
politisk risk, se tabell 12. Noterbart &r att de foretag som valutasékrar upplever en storre grad
av paverkan av dessa risker dn de foretag som inte valutasdkrar. De valutasikrande foretagen
upplever att de har en storre styrka (5,27) att hantera valutarisk jimfort med de icke
exporterande foretagen (4,05). Valutasikrande foretag upplever att 6kade valutarisker &r ett
storre problem &n icke valutasikrande foretag. Resultaten &r forklarande eftersom
valutasidkrande foretag bor se valutarisken som en 6kad grad av risk samt att de dr béttre pa att
hantera valutarisker dn foretag som ej valutasidkrar. Enligt den forvéntade nyttoteorin sa
upplever de foretag som betraktar valutarisk som ett stort problem en storre nytta av
valutasdkring jamfort med de foretag som anser att valutarisken dr begrénsad. Medelvirdet
beriknas fran pastaendena i enkiten vilket nyttjade en skala fran 1 (ingen paverkan/mycket
svag) till 8 (stor paverkan/mycket stark).
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Tabell 12. Medelvirdet for olika risker samt om det foreligger nagon statistiskt signifikant skillnad mellan
valutasiikrande och icke valutasikrande foretag.

Foretagets formaga att

Foretaget moter

Valutarisk | Politisk risk | hantera valutarisker | okade valutarisker
Sakrar/Sdkrarej |4,73/3,70| 3,87/ 2,86 5,27/ 4,05 4,87/ 3,90
Signifikansniva * * ok ok

4.2.1.6 Exportens planerade framtid

Foretagens planerade export uppvisar ej nagon statistisk signifikant skillnad mellan foretag
som valutasidkrar och de som ej valutasékrar, se tabell 13. Nagot fler valutasikrande foretag

planerar att 6ka sin export (0,87) jamfort med foretagen som ej valutasikrar (0,72).

Tabell 13. Medelvirdet for foretagets planer om sin framtida export samt om det foreligger nagon
statistiskt signifikant skillnad mellan valutasiikrande och icke valutasikrande foretag.

Planerar att 6ka sin export

Planerar ej att 6ka sin export

Sékrar/Sikrar ej

0,87/ 0,72

0,13/0,28

Signifikansniva

€

€
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4.3 Intervjuer

En del av datainsamlingen sker genom djupintervjuer med exportansvariga pa 15 olika foretag
runt om i Sverige. Att dven personliga intervjuer valdes beror pa att de kompletterar
enkitstudien. Djupintervjuer ger ett helhetsintryck och ger intervjuvarna mojligheten att stilla
foljdfragor. Fragorna &r grundade pa teorin, se frageguiden (bilaga 3).

1. Orsaken till att foretagen vdljer att exportera dr att den svenska marknaden dr for
liten

Stora foretag:

Tva av de stora foretagen som intervjuades borjade exportera eftersom de ansag att den
svenska marknaden var for liten. Det tredje foretaget ansag inte att den svenska marknaden
var for liten utan orsaken till att de borjade exportera var att de mirkte av en internationell
efterfragan samt att de ville sidkra sin tillvéxt.

Medelstora foretag:

Av de sex medelstora foretagen som intervjuades svarade fyra av dem att orsaken till att de
borjade exportera berodde pa att den svenska marknaden inte rickte till. Ett av dessa foretag
nimnde dven att de borjade exportera for att kunna utnyttja sin produktionskapacitet
effektivare. Resterande foretag borjade exportera eftersom de miérkte av en internationell
efterfragan. Orsaken till att ett av dessa foretag borjade exportera var dven att de ville minska
sitt beroende till den svenska dagligvaruhandeln som foretaget ansag besta av for fa aktorer.

Mindre foretag:

Av de sex mindre foretagen som intervjuades angav endast ett foretag att orsaken till att de
borjade exportera var att den svenska marknaden ansags vara for liten. Av de resterande
foretagen sa angav tva att orsaken till att de borjade exportera var att de ville bredda sin
kundbas. Ytterligare tva av foretagen motte internationell efterfragan. Ett annat foretag vill
utnyttja sin produktionskapacitet béttre samt fa en jaimnare forséljning genom export. Det sista
foretaget ville sprida sina risker genom att exportera samtidigt som det fanns kompetens inom
foretaget for ett starta en exportverksamhet.

2. Exportframgdngar dr svdrare att uppnd med en produkt som har begrdnsad
hallbarhet

Stora foretag:

Samtliga stora foretag antydde att det dr viktigt med lang hallbarhet for att kunna exportera.
De tillfragade foretagen hade en hallbarhet pa produkter pa cirka ett ar. Ett foretag nimnde att
det kan bli problem om produktens hallbarhet understiger sex manader. Enligt foretagen &r en
lang hallbarhet viktigt eftersom det efterfragas av distributorerna.

Medelstora foretag:

Hilften av de medelstora foretagen anser att lang hallbarhet dr viktigt eftersom det efterfragas
av internationella kunder. Annu en anledning till att 14ng hallbarhet kriivs #r att export oftast
innebir ldngre transporter. Tva foretag anser inte att hallbarheten dr nagot problem vid export.
Fem av foretagen har en hallbarhet kring ett ar pa sina produkter och av dess foretag anser tva
att hallbarheten inte paverkar exportmojligheten. Ett foretag med betydligt kortare
hallbarhetstid pa sina produkter dn dvriga foretag moter vissa problem pa grund den korta
hallbarheten. Foretaget kan forlinga produkternas hallbarhet genom nedfrysning men det
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medfor samtidigt 6kade kostnader. Ett foretag anpassar emballaget for att forlinga
héllbarheten om produkten ska transporteras en ldngre stricka.

Mindre foretag:

Samtliga mindre foretag anser att lang hallbarhet &r viktigt och att det underlittar vid export.
Fem av de sex foretagen har en hallbarhet kring ett ar pa sina produkter. Foretaget med en
kortare hallbarhet okar produktens hallbarhet vid export jamfort med forsiljning inom
Sverige.

3. Forsdljning via egna bolag dr vanligare hos foretag med en hdg exportandel

Stora foretag:
Samtliga stora foretag anvinder sig av distributorer for att na ut med sina produkter
utomlands.

Medelstora foretag:
Tva av foretagen anvinder sig av agenter, tva av importorer och ett foretag har ett eget bolag i
landet dit de exporterar men de séljer dven genom representanter.

Mindre foretag:
Hilften av foretagen anvinder sig av agenter, tva foretag siljer genom storre grossister och ett
anvinder sig av importorer.

4. Svenska livsmedelsforetag anser att det dr ett stort problem att anpassa sig till nya
regler och krav vid export

Stora foretag:

Tva av de tre stora foretagen namner inte att de har nagra problem med att anpassa sig till nya
regler och krav vid export. Det tredje foretaget siger att de tvingats anpassa sina produkter
efter nya regler och krav vid export till vissa linder men det har gatt att 16sa.

Medelstora foretag:

Halften av de mellanstora foretagen nimner inte under intervjun att de har nagra problem med
att anpassa sig till nya regler och krav vid export. En dryckestillverkare berittar att ett hinder
de har stott pa ér att det finns olika system for PET-flaskor i olika linder. En annan exportor
ndmner som exempel att det kan bli kostsamt att fa olika aromer godkénda vid export till
Danmark. Det tredje foretaget anser att bristen pa internationell samordning utav lagstiftning
vad giller nidringsvirdesdeklarationer pa forpackningar ir ett stort problem. Detta dr kostsamt
for foretaget vilket i slutindan belastar konsumenten.

Mindre foretag:

Fyra av de sex intervjuade foretagen ndmner inte att de har nagra problem med att anpassa sig
till nya regler och krav vid export. Ett av dessa foretag séger att de forsoker lidra sig de nya
lagarna snabbt och bjuder dirfor girna in myndigheter sa tidigt som mojligt for att fa hjalp
istédllet for att se det som ett problem. Tva av foretagen har stott pa problem sasom att
forpackningar maste anpassas och att vissa ingredienser inte ir tillatna. Dessa problem har
dock gatt att I16sa. Det som varit mest tidkrdvande enligt ett av foretagen &r att anpassa
informationen pa forpackningen.
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5. Styrkor hos de svenska exporterande livsmedelsforetagen dr framforallt de méinskliga
och de teknologiska resurserna

Stora foretag:

Samtliga av de stora foretagen séger att de teknologiska resurserna dr viktiga for dem men
endast ett foretag ndmner att de ménskliga resurserna &r viktiga. Andra styrkor som foretagen
beror ér att de erbjuder unika produkter, har bra innovationsprogram, har svenskt ursprung, ir
certifierade och har bra forsiljningsstrategier.

Medelstora foretag:

Av de medelstora foretagen dr det endast tva som har namnt att de méanskliga resurserna ar
viktiga. Endast ett foretag ndmner att de tekniska resurserna dr viktiga. Andra styrkor som
foretagen ndmner dr svenskt ursprung, starkt varumérke, certifiering, erbjuder ett brett
sortiment, goda innovationer och dr kostnadseffektiva.

Mindre foretag:

Av de mindre féretagen nimner tre att de teknologiska resurserna &r viktig for dem och fyra
foretag ndmner att de minskliga resurserna dr viktiga for dem. Andra styrkor som de mindre
foretagen beror dr att de erbjuder en unik produkt, har korta beslutsvégar, erbjuder en produkt
med hog acceptans i manga sammanhang med mera. Ett foretag berittar att en av deras
styrkor &r att de har startat separata bolag utomlands for att minimera risken i fall ndgot bolag
skulle hamna i kris sa ska det inte paverka vriga bolag.

6. Den kommersiella risken har en stor paverkan pad de exporterande
livsmedelsforetagen.

Stora foretag:
Inga av de stora foretagen upplevde att de utsattes for nagon kommersiell risk.

Medelstora foretag:

Fyra av de medelstora foretagen upplevde inte att de utsattes for nagon kommersiell risk. Ett
av dessa foretag namner att det kan bero pa att de har lojala kunder. Tva foretag anser att det
finn en risk att de inte far betalt vid internationella affirer. En av dem anser till och med att
det &r deras storsta risk.

Mindre foretag:

Fyra av de sex mindre foretagen som intervjuades upplevde inte att de utsattes for nagon
kommersiell risk. Ett foretag har blivit utsatta for bluff kopare men de har dock genomskadat
dem. Ett annat foretag anser att den storsta risken &r just den kommersiella.

7. Livsmedelsexportorerna upplever inte valutarisken som ett problem eftersom de
fakturerar i SEK eller utnyttjar kontrakt for att siikra sin valuta.

Stora foretag:

Alla de stora foretagen fakturerar sina internationella kunder i andra valutor dn SEK. Tva av
foretagen anvénder sig av olika metoder for att sékra sina valutor och i det tredje fallet visste
respondenten inte om foretaget anviande nagon form av valutasékring.
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Medelstora foretag:

Endast ett av de medelstora foretagen fakturerar alla sina kunder i SEK, resterande fem
foretag fakturerar dven i andra valutor. Tva av foretagen sdkrar sin utlindska valuta men av
olika anledningar, den ena for att sékra sina intékter och den andra for att sikra sina kostnader
som de har i andra valutor. Ett av foretagen anger att de fakturerar sa mycket de kan i SEK for
att minska valutarisken.

Mindre foretag:

Endast tva av de mindre foretagen fakturerar enbart sina kunder i SEK. Av de foretag som
fakturerar i andra valutor dr det bara en som valutasékrar. Resterande tre anvénder sig inte av
nagon form av valutasikring.
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5 Analys och slutsatser

[ foljande kapitel analyseras utfallen och slutsatser presenteras over vad fallforetagen samt
enkdtstudien har visat. Analysen och slutsatsen anvinds sedan som underlag for diskussion i
efterfoljande kapitel.

5.1 Enkat

Storleken pa de exporterande foretagen speglar den bild som beskrivs i bakgrunden, dvs. ett
fatal stora foretag och en méangd mindre foretag. Det som skiljer de exporterande foretagen
fran 6vriga livsmedelsforetag dr franvaron av enmansforetag.

Det genomsnittliga foretaget som besvarat enkéten har en omséttning pa drygt 628 miljoner
SEK samt 209 anstillda. De icke svarande foretagen har en genomsnittlig omséttning pa 370
miljoner SEK och 125 anstéllda med en median pa 48 miljoner i omsittning respektive 28
anstillda. Detta tyder pa att majoriteten av de icke svarande foretagen kan klassas som mindre
foretag. Vid jamforelse av medianen mellan mindre foretag och de icke svarande foretagen sa
kan vi observera att omséttningen &r ligre hos de icke svarande foretagen. Medianen 6ver
antal anstéllda hos de icke svarande dr mest jamforbar med de mindre foéretagens. En
bortfallsanalys visar dock att det inte finns nagra statistiskt signifikanta skillnader vad giller
omsittning och antal anstillda hos de foretag som svarat respektive ej svarat.

Diagram 1 i bakgrunden visar att Sverige livsmedelsexport 2006 viardemissigt mest bestod av
fisk, krift- & blotdjur foljt av drycker, diverse livsmedel samt spannmal och varor dirav. De
responderande foretagen fick replikera pa fraga vilka produkter de exporterar. Paralleller som
kan dras mellan diagram 1 och enkiiten &r att diverse livsmedel samt fisk, krift- & blotdjur &r
stora exportprodukter som exporteras av flera foretag. Ar 2006 var drycker virdemaissigt
Sveriges nést storsta exportprodukt men bland respondenterna svarade endast 3 % att de
exporterar drycker. En forklaring ar att fa foretag exporterar mycket stora volymer. Det bor
noteras att diagram 1 redovisar varorna virdemaissigt medan diagram 4 redovisar antalet
foretag som exporterar respektive vara.

Europa dr den enskilt storsta mottagaren av svenska livsmedel. Av respondenterna i
enkitundersokningen exporterade 96 % av foretagen till Europa. Den Europeiska marknaden
star for 80 % av foretagens exportomsittning vilket kan jamforas med Livsmedelsaret 2006
(2007) dir det framgick att 70 % exporterades inom EU. Noterbart dr att knappt 64 % av
exportomsittningen sker till linder med Euro som valuta. I Europa domineras den svenska
livsmedelsexporten frimst till de nirliggande nordiska ldnderna Danmark, Finland och Norge.
Andra nagot mindre exportmottagande linder @n de tidigare ndmnda &r Tyskland, Polen
Nederldnderna, Storbritannien och Frankrike. Trots betydande avstand till exportmarknader
som Asien och Nordamerika exporterar 39 % respektive 34 % av foretagen till dessa
marknader. Till de Osteuropeiska linderna exporterar relativt fi respondenter. Forklaringen ér
nagot oklar, men att det finns utvecklingspotential i dessa ldnder &r det ingen tvekan om. De
Osteuropeiska linderna erhaller ungefir 10-15 % av respondenternas livsmedelsexport, med
undantag for de baltiska ldnderna Estland, Lettland och Litauen med cirka 30 %.
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Av de foretag som besvarade enkiten fakturerar 63 % i andra valutor dn SEK. Av dessa
foretag anvinder sig endast 26 % av kontrakt for att sidkra sin valuta. Trots detta sa nimner
40 % av foretagen att de inte tillimpar olika prisstrategier for inhemska respektive
exporterande produkter. Endast 10 % ldgger till en riskpremie pa priset som en “buffert” for
osidkerheten i vixelkursen. Samtidigt anser respondenterna att valutarisken &r en betydande
risk for foretaget vid export och de anser att det &r ett problem att de moter okade valutarisker
vid export. Resultaten blir an mer pafallande av att respondenterna anger att deras formaga att
hantera valutarisk dr deras svagaste konkurrensfordel. Produktrisken anses vara den mest
betydande risken vid export samtidigt som respondenterna i begrinsad utstrickning
instimmer i pastaendet att 6kade produktrisker vid export skulle vara ett problem.

Konkurrensfordelar som anses ha stor paverkan vid export &r attraktiva resurser sasom
kompetens hos personalen samt silj- och distributionskanaler. Dessa faktorer anser foretagen
vara viktiga for en lyckad export. For att kunna 6ka exporten anger respondenterna att de
behover stod med kompetenshdjning inom foretaget. Pa en annan fraga rangordnar foretagen
dock Stod och hjilp fran exportfrimjande organ som den minst betydande faktorn for en
lyckad export. Brist pa erfarenhetsbaserad kunskap &r enligt Hohenthal (2001) det storsta
hindret mot internationalisering vilket stddjer att kompetenshdjning behovs for att kunna dka
foretagens export.

Av respondenterna angav 55 % att de borjade exportera eftersom de mirkt av en internationell
efterfragan foljt av goda utlindska kontakter 44 %. Detta kan vara en anledning till att hilften
av foretagen ej deltagit i nagon av Exportradets satsningar pa livsmedel. Samtidigt efterfragar
respondenterna kompetenshdjning inom foretag, mer handfast hjilp pa de utlindska
marknaderna samt stdd till marknadsforing av svenska livsmedel utomlands for att 6ka
exporten. Dessa tjdnster dr nagot Exportradet kan hjdlpa foretagen med.

Foretagen har exporterat i genomsnitt 24,5 ar vilket kan forklara varfor sa fa foretag anger
minskade handelshinder efter EU-intrddet 1995 som en anledning till att exporten inleddes.
Diremot upplever foretagen en 6kad konkurrens i nuldget vilket kan ha paverkats av att fler
livsmedelsforetag borjat exportera inom EU.

Det enskilt storsta problemet och hindret (negativ resurs) som respondenterna upplever &r att
foretagen maste anpassa sig till nya krav och regler vid export. Trots detta har relativt fa
foretag sokt information om lagar och regler pa Exportradets hemsida. I teoriavsnittet beskrivs
kulturella skillnader som ett stort problem men enligt denna studie framgar detta inte som ett
av de storsta problemen.

Respondenterna ser mycket positivt pa framtiden. Enligt undersokningen planerar 76 % att
oka exporten. De flesta av dessa foretag forvintar sig en relativ stor 6kning av exporten de
ndrmsta aren, hela 45 % forvintar en 6kning med mer dn 10 %. Planerade atgérder som flera
foretag avser att genomfora for att 6ka exporten dr bland annat stirka och utdka
exportorganisationen, soka nya marknader samt delta i olika méssor. Flera av dessa atgérder
kan Exportradet bista med.
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5.2 Intervjuer

1. Orsaken till att foretagen viiljer att exportera dr att den svenska marknaden dr for
liten

Av de stora och medelstora foretagen borjade 2/3 att exportera eftersom de ansag att den
svenska marknaden var for liten. Bland de mindre féretagen angav endast 1/6 att den svenska
marknaden var for liten som en forklaring till att foretaget borjade exportera. Anledningen till
att de mindre foretagen inte stddjer hypoteserna kan vara att den svenska marknaden 4r
tillrdcklig for dem. Déaremot dr den svenska marknaden for liten for stora respektive
medelstora foretag och didrmed tvingas de till export. Av de mindre foretagen borjade 1/3 att
exportera for att bredda kundbasen, vilket kan tyda pa att den svenska marknaden ar for liten.

Av de intervjuade foretagen angav 1/3, jamt fordelat over foretagen oberoende av storlek, att
en internationell efterfragan var orsaken till att foretagen borjade exportera. Ett medelstort och
ett mindre foretag ville bittre existerande produktionskapacitet och borjade déarfor exportera.
En annan orsak som angavs av tva foretag var onskan att sprida sina risker genom export.

2. Exportframgdngar dr svdrare att uppnd med en produkt som har begrdnsad
hallbarhet.

Samtliga stora och mindre foretag anger att en produkt med lang hallbarhet underléttar vid
export. Av de medelstora foretagen uttrycker hélften att en lang hallbarhet dr viktig. Lang
hallbarhet &r viktig eftersom transporterna oftast blir langre vid export. Foretagen mirker att
distributorer och kunder efterfragar lang hallbarhet eftersom de vill ha tillrdckligt med tid for
att sélja produkten till slutkonsument. Huvudparten av de intervjuade foretagens produkter har
en hallbarhet kring ett ar, vilket de anser vara fullt tillrackligt. Vissa foretag upplever
betydande problem vid export nir produkten har en kortare hallbarhet &dn sex manader. Endast
ett fatal foretag forlanger produkternas hallbarhet vid export. Genom att ha en lang hallbarhet
sa minskar intriddesbarridren till exportmarknaden.

3. Forsdljning via egna bolag dr vanligare hos foretag med en hdg exportandel

Endast ett av de intervjuade foretagen anger att forsiljning sker genom eget bolag utomlands.
Majoriteten av foretagen anger att de siljer via representanter sasom agenter, importorer och
aterforsiljare.

4. Svenska livsmedelsforetag anser att det dr ett stort problem att anpassa sig till nya
regler och krav vid export

Pa fragan kring vilka problem och hinder foretagen méter vid export ndmner sex av foretagen
att det &r problem att anpassa sig till nya regler och krav vid export. Foretag i alla
storleksgrupper anser att detta &r ett problem. Det storsta problemet forefaller vara att anpassa
produktforpackningarna till respektive land. Fragan var av 6ppen karaktir vilket kan ha
medfort att respondenterna inte beaktat alla svarsmojligheter.
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5. Styrkor hos de svenska exporterande livsmedelsforetagen dr framforallt de méinskliga
och de teknologiska resurserna

Pa fragan om vilka styrkor foretagen anser sig ha lyfte samtliga storre foretag fram deras
teknologiska resurser. Endast ett av de medelstora och hilften av de mindre foretagen namner
detta forhallande. Under samma fraga svarade 1/3 av de stora foretagen, 1/3 av de medelstora
och 2/3 av de mindre foretagen att de ménskliga resurserna &r viktiga. Andra styrkor som flera
av foretagen anser sig ha dr en unik produkt, svenskt ursprung, certifiering och bra
innovationsprogram. Fragan var av oppen karaktir vilket kan ha medfort att respondenten ej
reflekterat 6ver de minskliga resurserna utan beaktat dem som givna.

6. Den kommersiella risken har en stor paverkan pad de exporterande
livsmedelsforetagen

Inga av de storre foretagen nimner den kommersiella risken pa fragan angaende vilka risker
de méter vid export. Av de medelstora foretagen ar det 1/3 som har utsatta f6r kommersiell
risk. Bland de mindre foretagen har 1/3 mirkt av den kommersiella risken men endast ett fatal
ser det som ett problem. Fa foretag anses erfara kommersiell risk men de som upplever denna
risk anser att den har stor paverkan. Ett foretag som inte upplever ndgon kommersiell risk tror
att det beror pa att de har lojala och palitliga kunder.

7. Livsmedelsexportorerna upplever inte valutarisken som ett problem eftersom de
fakturerar i SEK eller utnyttjar kontrakt for att sikra sin valuta

Av de intervjuade foretagen fakturerar endast tre i SEK. Dessa foretag dr mindre eller
medelstora. Ytterligare ett medelstort foretag fakturerar sa mycket de kan i SEK for att
undvika valutarisken. Tva av de stora foretagen anvinder sig av nagon form av valutasikring,
liksom tva medelstora och ett litet foretag. En anledning till att storre foretag sikrar sin valuta
i hogre grad @an mindre kan bero pa att de har mer resurser och det ofta ror sig om storre
belopp. I mindre foretag skoter ofta en person flera uppgifter jamfort med storre foretag som
anvinder sig av specialister.
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5.3 Sammanfattande analys och slutsatser

Hypotes

Resultat

Slutsats

1. Orsaken till att foretagen
vdljer att exportera dr att den
svenska marknaden dr for liten

I fallstudierna anger ungefir hilften av foretagen att de borjade exportera eftersom
den svenska marknaden ansags vara for liten. Resultaten fran enkétstudien visar att 39
% av foretagen borjade exportera pa grund av att den svenska marknaden ansags vara
for liten. Den frimsta anledningen till att foretag borjade exportera ér en betydande
internationell efterfragan enligt enkitstudien. Det faktum att den svenska marknaden
ar allt for liten dr saledes en av de frimsta orsakerna till att foretag borjar exportera.

Resultatet ger stod for
hypotesen.

2. Exportframgdngar dr
svdrare att uppnd med en
produkt som har begrinsad

hallbarhet

Fallstudierna ger stod at hypotesen, dér flertalet foretag har en produkthallbarhet
ungefir minst ett ar. Ett foretag exporterar “fiarskare” produkter men relativt kort
hallbarhet. Foretaget upplever att det dr ett problem med kort hallbarhet. I
enkidtundersokningen anger respondenterna i en “mild grad” att en lang héllbarhet dr
viktig faktor for en lyckad export.

Det finns ett visst stod
fran fallstudierna men
inte fran enkitstudien.
Hypotesen far ej
tillrdckligt med stod
och forkastas darfor.

3. Forsdljning via egna bolag
dr vanligare hos foretag med
en hog exportandel

Hpy : Forsiljning via egna bolag &r inte vanligare hos foretag med en hog exportandel
H, : Forsiljning via egna bolag &r vanligare hos foretag med en hog exportandel

Chi2 test ger p = 0,0003 vilket innebdr att Hy kan forkastas eftersom det gar att pavisa
statistiska skillnader, se bilaga 6. Exportandelen paverkar alltsa om foretagen
anvinder sig av egna bolag eller ej. Foretagen fran enkétstudien anvinder sig framst
av representant som forséljningskanal. Hilften av de stora samt medelstora foretagen
fran fallstudien anvinder sig av dotterbolag.

Inga av de deskriptiva
resultaten ger stod for
hypotesen dérfor
forkastas hypotesen.

4. Svenska livsmedelsforetag
anser att det dr ett stort
problem att anpassa sig till
nya regler och krav vid export

Enligt enkitstudien dr det storsta problemet och hindret som exportorerna upplever
att foretaget maste anpassa sig till nya regler och krav. Aven flera av de intervjuade
foretagen anser att det dr ett problem att anpassa sig till nya regler och krav.

Resultatet stodjer
hypotesen.
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5. Styrkor hos de svenska
exporterande
livsmedelsforetagen dr
framforallt de manskliga och
de teknologiska resurserna

Enkitstudien visar att kompetent personal dr den storsta konkurrensfordelen, men
respondenterna anger dven att de teknologiska resurserna &r en styrka. I fallstudien
ndmner ett flertal foretag att de teknologiska resurserna dr viktiga. Dédremot ndmner
relativt fa foretag nagot om de ménskliga resurserna under intervjuerna. En forklaring
kan vara att de tar personalens kompetens for givet. Sammanfattningsvis kan vi
konstatera att det finns ett visst stod for ovanndmnda hypotes.

Framforallt ger
enkitstudien ett starkt
stod till att foretagen
virderar de ménskliga
resurserna hogt och
enligt fallstudien
vérderas de
teknologiska
resurserna hogt.

6. Den kommersiella risken
har en stor paverkan pad de
exporterande
livsmedelsforetagen

Respondenterna i enkétundersdkningen anser att den storsta risken &r
kommersiell risk. Aven flera av fallféretagen ndamner att kommersiell risk dr
betydande samtidigt som andra foretag inte alls upplever den.

Hypotesen forkastas ej
eftersom vi anser att
enkitstudien i detta
fall véger tyngre dn
fallstudien pa grund
av ett betydande antal
respondenter.

7. Livsmedelsexportorerna
upplever inte valutarisken som
ett problem eftersom de
fakturerar i SEK eller utnyttjar
kontrakt for att siikra sin
valuta

I enkitundersokningen anger respondenterna att valutarisken paverkar dem

avsevirt, se tabell 11. Av respondenterna fakturerar 63 % i andra valutor in SEK,
men endast 26 % av dem anvinder sig av nagon form av valutasikring. Fallforetagen
upplever inte valutarisken som speciellt patagligt vilket beror pa att flera fakturerar i
SEK eller sa sidkras valutan genom kontrakt. Det ar alltsa totalt fler foretag som
hanterar sin valutarisk genom att fakturera i SEK 4n som anvénder sig av kontrakt.

Hypotesen finner stod
i den deskriptiva
analysen
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8. Mindre livsmedelsforetag
exporterar en storre andel av
sin omsdttning jamfort med
stora livsmedelsforetag

Hy : Det &r inte fler mindre livsmedelsforetag som exporterar en stor andel av sin
omsittning jamfort med stora foretag.

H; : Det &r fler mindre livsmedelsforetag som exporterar en stor andel av sin
omsittning jamfort med stora foretag.

En exportandel som dverstiger 30 % anser vi ir en stor del av omsittningen. Ett Chi®
test visar att p = 0,0074, se bilaga 6. Det innebir att Hy kan forkastas och det finns en
statistisk signifikant skillnad. Enligt den deskriptiva statistiken har mikroféretag en
betydligt hogre exportandel &n dvriga foretagsgrupper. Resultaten visar att gruppen
mikroforetag har hogst exportandel bland samtliga foretag. Dock har storre foretag en
hogre andel d4n mindre och medelstora foretag. Detta kan bero pa att ett fatal stora
foretag har en extremt hdg exportandel.

Resultatet ger stod at
hypotesen. Hy kan
forkastas.

9. Svenska livsmedelsforetag
exporterar framst till EU
eftersom det existerar firre
handelshinder ddr

Hy : Det &r inte fler livsmedelsforetag som exporterar inom EU som till resten av
vérlden.
H; : Fler livsmedelsforetag exporterar inom EU in till resten av virlden.

Ett Chi? test ger p = 0,8814, vilket innebir att Hy inte kan forkastas och det gar inte att
pavisa nagon statistisk signifikant skillnad, se bilaga 6. Enligt den deskriptiva
analysen upplevs inte handelshinder vid export som nagot storre problem. Majoriteten
av respondenterna exporterar inom EU men vi kan inte pavisa att det fraimst skulle
bero pa att det existerar farre handelshinder inom EU.

Hypotesen kan ej
forkastas.

10. Svensk livsmedelsexport
bestar framst av hogforddlade
produkter

Av de svarande foretagen exporterar majoriteten hogforddlade produkter.

Resultatet ger stod at
hypotesen.
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5.3.1 Generella slutsatser

>

VVVY VYV VY

A\

Det som kinnetecknar ett exporterande svenskt livsmedelsforetag dr att de i
genomsnitt har exporterat i 24,5 ar, omsitter 628 miljoner, har 209 anstillda och
exporterar cirka 30 % av sin omsittning

For svenska foretag som upplever att den nationella marknaden &r for liten dr exporten
av ansenlig betydelse

Handelshindren &r begrinsade och relateras framst till lagar och férordningar samt
okad internationell konkurrens

Kompetensprofilen hos personalen dr synnerligen visentlig

Goda silj- och distributionskanaler anser foretagen vara en viktig faktor for en lyckad
export

Produkter med lang hallbarhet reducerar intriadesbarridrer till exportmarknaden
Kommersiell risk samt produktrisk dr de risker som framst paverkar foretagen
Politisk risk och finansiell risk &@r begrinsad

Valutariskerna &r forhallandevis betydande men handhas via fakturering i SEK
och/eller valutasikring

Erfarenhet och langvarig kompetens erfordras for att effektivt handha valutariskerna.
Inga patagliga samband kan urskiljas vad avser exportandelen
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6 Diskussion

Mot bakgrund av resultaten fran det foregdende kapitlet analys och slutsatser foljer hdr en
diskussion.

De svarande foretagen har i genomsnitt exporterat i 24,5 ar vilket ér en lang tid. Genom aren
har foretagen haft mojligheten att vixa samt samlat pa sig kunskap om hur exportaffirer bor
skotas. Tabell 2 visar att det genomsnittliga foretaget som besvarat enkiten har en omséttning
pa drygt 628 miljoner SEK samt 209 anstillda vilket dr betydligt htgre @n genomsnittet for de
icke svarande foretagen. Medianen for den genomsnittliga omséttningen samt medianen for
antal anstéllda dr dock mest jimforbar med mindre foretag. Av foretagen som meddelade att
de ej exporterade klassades merparten som mindre foretag. Detta kan indikera att manga av de
icke svarande foretagen inte exporterar, vilket stirks ytterligare av att svarsfrekvensen fran
foretag som ej exporterar okade med tiden. For att forsoka analysera problemet med
statistiska metoder utférdes en logitanalys med samtliga foretags omsittning och antal
anstillda som forklarande variabel. Analysen visade dock inte pa nagra statistiska signifikanta
skillnader mellan de svarande och de icke svarande foretagen.

Av de svarande foretagen i enkédtundersokningen sa exporterade 96 % till lander i Europa. De
lander flest foretag exporterade till & Danmark, Norge, Finland och Tyskland. Flera av
respondenterna har papekat att handelshinder &r ett problem och att arbetet 6kar vid export
utanfor EU. Trots detta dr Norge det land dit nést flest foretag exporterar.

Endast 25 % av foretagen som fakturerar i andra valutor &n SEK anvénder sig av
valutasédkring enligt denna enkétundersokning. Resultatet kan jamforas med A. Jonssons
(1998) studie dir 31 % av de foretag som exponerades for valutarisk anvénde sig av
valutasdkring. Enligt enkdtundersokningen &r dock inte den 6kade valutarisken det mest
framtridande problemet for foretaget utan det dr anpassningen sig till nya regler och krav.
Anpassning av produkternas forpackningar till respektive lands krav upplever flera foretag
som problematiskt. Ett fallforetag ndmner att ett stort problem &r bristen pa internationell
samordning av lagstiftning vad giller niringsvirdesdeklarationer pa forpackningar. Detta dr
kostsamt for foretaget vilket i slutiindan belastar konsumenterna.

En likhet bland de flesta fallforetagen &r att produkterna har lang hallbarhet, oftast runt ett ar.
Lang hallbarhet dr viktig eftersom transporterna oftast blir langre vid export. Fallforetagen
ndmner dven att distributorer och kunder efterfragar lang hallbarhet eftersom de vill ha
tillrdackligt med tid for att sélja produkten till slutkonsument. Vid intervjuerna nimner vissa
fallforetag att en hallbarhet pa sex manader krivs for att exempelvis Ikeas Food Services ska
vara intresserade av produkten. Nagra foretag framhaller att en av deras styrkor &r att
produkterna haller en ”hog och jamn kvalitet”. En annan styrka som flertalet foretag nimner
dr att deras produkter har ett svenskt ursprung. Detta eftersom svenskt oftast forknippas med
trygghet och kvalitet. Det dr ddremot inte manga foretag som anvénder ”svenskt” som ett
forséljningsargument vid export.

Produktrisken anses vara den mest betydande risken vid export samtidigt som respondenterna
till ringa grad instimmer pa pastaendet att 6kad produktrisk vid export skulle vara ett
problem. Detta kan bero pa att foretagen &r duktiga pa att hantera denna risk och dérfor
upplevs denna inte som ett problem.
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Exportradet kan bistd med hjdlp vid export. Exempelvis samordnar Exportradet svenska
paviljonger pa méssor, erbjuder hjilp pa de utlindska marknaderna, kompetenshojning,
marknadsforing av svenskt livsmedel utomlands med mera. Det pastaende som foretagen
anser ha minst betydelse for en lyckad export &r stod och hjdlp fran just exportfrimjande
organ. Samtidigt anses pastaendet kompetent personal i foretaget vara en av de viktigaste
faktorerna for en lyckad export. Fragan dr om foretagen forknippar Food from Sweden med
Exportradet? Eller vet inte foretagen vilken hjilp Exportradet kan bista med?

Endast hilften av foretagen i enkédtundersokningen har deltagit i nagra av Exportradets
satsningar pa livsmedel utomlands. Av de foretag som har haft kontakt med Exportradet har
29 % deltagit pa internationella missor. Aven majoriteten av de foretag som intervjuades hade
deltagit pa internationella massor. Méssor &r viktigt for att knyta nya kontakter med utlindska
intressenter samt for att bibehalla nuvarande kontakter enligt foretagen. Det dr viktigt for
foretagen att finna ritt forsdljningskanal for att lyckas med export vilket manga gor pa
miéssor. Trotts detta resultat dr det forvanansvirt att endast hélften av de exporterande
foretagen varit i kontakt med Exportradet. En anledning till att foretagen ej deltagit i
Exportradets satsningar kan vara okad internationell efterfragan som flera av féretagen uppger
vara den frimsta drivkraften for att paborja export.

Av respondenterna tillimpar 40 % samma prisséttning vid export som vid inhemsk forséljning
vilket dr nagot vi ifragasitter. Bor inte exportprodukter siljas med ett hogre pris eftersom de
oftast transporteras lidngre, kriver ombearbetning av forpackningar, utsétts for tullar/avgifter
med mera. Ar det rimligt att foretagen har mindre marginal pa exporterade produkter?

Genom att forbittra redan betydande konkurrensfordelar genom t.ex. kompetenshojning i
foretaget och forbittra produktionskapaciteten med mera. kan foretagens resursbarridrer
forbéttras. En forstiarkt resursbarridr ger foretagen en betydande fordel pa marknaden.

Foretagen i bade enkdtundersokningen och fallstudien ser ljust pa exportens framtid.
Majoriteten av foretagen planerar att 5ka exporten avsevirt. Den Osteuropeiska marknaden
tror vi har stor utvecklingspotential. Relativt fi foretag exporterar till Osteuropa jimfort med
ovriga Europa och marknaden finns néra Sverige. Var uppfattning &r att det finns en optimism
och en positiv anda bland de exporterande foretagen vi varit i kontakt med.

54



7 Referenser

Litteratur och publikationer

Barney, J. B. 1991. Firm Resources and Sustained Competetive Advantage. Journal of
Management. Vol.17, No 1. 99-120

Bernard, A. Jensen, J.B. 2001. Why some Firms Export. NBER Working paper. No. 8349

Exporthandboken- Internationell affdrsutveckling for smd och stora foretag 1999
Industrilitteratur AB. Jonkoping
(1) Hellstadius, J. Kap 2
(2) Sjolander, J. Kap 18
(3) Rooth, L. Kap 19

Farhang, M. 1987. Market entry in the Middle East. Institute of International Business.
Stockholm

Ferber, R. Verdoorn, P.J. 1962. Research methods in economics & business. Macmillan. New
York

Garcia Berg, L. 2000. Vidga din kundkrets — exportera. Sveriges Exportrad och
Industrilitteratur AB. Jonkoping

Grant, R. M. 1991. The Resourced-Based Theory of Competitive Advantage: Implications for
Strategy Formulation. California Management Review

Grath, A. 2004. Foretagets utlandsaffdrer — Riskhantering, Betalning, Valuta och
finansiering. 8:e uppl. Industrilitteratur AB. Stockholm

Greene, W. 1993. Econometric Analysis. 2" Edition. Macmillan Publishing Company.
New York University

Gullstrand, J. Hammarlund, C. 2007. Sdljer svenska merviirden pa EU-marknaden?
Livsmedelsekonomiska institutet. Sli. Rapport 2007:3. ISSN 1650-0105. Rahms. Lund

Gustavsson, F. 2004. Affdrsmojligheter for svenska foretag i Syrien. Linkopings universitet
Hohenthal, J. 2001. The Creation of International Business Relationships — Experience and
performance in the internationalization process of SMEs. Uppsala Universitet.

Foretagsekonomiska institutionen

Jonsson, A. 1998. Food Exporting and Currency Hedging. Sveriges Lantbruksuniversitet.
ISSN 1401-405X. Uppsala

Jordbruksverket (SJV). 2004. Livsmedelsexport — forutsdittningar och majligheter Rapport
2004:9. ISSN 1102-3007. SJV offset, Jonkoping

55



Kaspersson, E. Gullstrand, J. Jorgensen, C. Lovbom, J. Rabinowicz, E. 2004. Svensk
livsmedelsexport — analys av vilka som exporterar och vad. Livsmedelsekonomiska
institutet. Sli. Rapport 2004:1. ISSN 1650-0105. Rahms. Lund

Kvale, S. 1997. Den kvalitativa forskningsintervjun. Studentlitteratur. Lund

Korner, S. Wahlgren, L. 2000. Statistisk dataanalys. Studentlitteratur. Lund

Livsmedelsforetagen. Li.

(1) Livsmedelsdret 2006. 2007
(2) Livsmedelsindustrin i omvandling. 2003

Lundahl, U. Skarvad, P-H. 1999. Utredningsmetodik for samhdllsvetare och ekonomer.
Studentlitteratur. Lund

Mankiw G. N. 2004. Principles of economics. 3" Edition. Thomson South-Western

Moberg, C. 1990. Marknadsetablering i Europa. Sveriges Exportrad. AB Filths Tryckeri.
Virnamo

Quiggin, J. 1993. Generalized Expected Utility Theory — The Rank Dependent Model.
Australian National University. Kluwer Academic Publishers.
Boston/Dordrecht/London

Reiter, J. Jonsson, C. 2002. Handelspolitik i fordndring — Organisation och forhandling i
Sverige, EU och WTO. Stockholm. SNS forlag

Sandgren, C. 2005. Att bekdmpa korruption. PMO Working Paper 2005:4. SIDA
Statistiska Centralbyrin. 2007. SCB:s Foretagsregister 2007. ISSN 1653-4883. SCB. Orebro

Statistiska Centralbyrans avdelning for miljo och regionalstatistik. 2007. Jordbruksstatistisk
darsbok 2007. SCB. Orebro

Von Neumann, J. Morgenstern, O. 1947. Theory of Games and Economic Behavior. 6"
Paperback printing. Princeton. Princeton University Press. New Jersey

Wernerfeldt, B. 1984. A resource-based view of the firm. Strategic Management Journal.
Vol.5. No. 2

Westerlund, J. 2005. Introduktion till ekonometri. Studentlitteratur. Lund
Elektroniska kéllor
Affirsdata hemsida. 2008-01-15 — 2008-04-01. (www.ad.se)

Europa. EU:s Webbportal. Foretagspolitik. 2008-02-20
(http://europa.eu/bulletin/sv/9601/p103082.htm)

56



Livmedelsforetagarna hemsida Konjukturenkdt. September 2007 OH. 2007-12-18
(http://www.li.se/Templates/Article9.aspx?PageID=c92dd540-7527-4aca-8695-
203c08f33c87)

Nationalencyklopedins hemsida, Korruption. 2008-01-22
(http://www.ne.se/jsp/search/article.jsp?i_art_id=230357&i_word=Korruption&i_who
le_article=true&i_history=1)

Sveriges Riksbanks hemsida. Detaljerad sokning bland rintor och valutor. 2008-05-20
(http://www.riksbank.se/templates/stat.aspx?id=16745)

Swedishtrade hemsida
(1) Livsmedelsexport — EU. 2007-12-06
(http://www.swedishtrade.se/livsmedelsexport/?objectID=2759)
(2) 2005 Ndr kulturer krockar vid forhandlingsbordet. 2007-12-10
(http://www.swedishtrade.se/svenskexport/nr5_2005/kulturer_krockar.aspx)
Personliga meddelande
Arnegard, Robert. VD, Svenska Lantchips AB, 2008-02-18
Bjurklint, Marcus. VD, HAFI, Hallands Fruktindustri AB. 2003-03-03
Brase, Morgan. Exportansvarig pa Klddesholmen Seafood AB. 2008-02-22.

Colliander, Peter. Arbetar med forsiljning pa exportavdelningen hos ABBA Seafood AB.
2008-02-14

Ginman, Daniel. European Sales Manager, Santa Maria AB, 2008-02-13

Gratschev, Jari. Ansvarig for marknadsforing och forséljning, Komsta Food AB.
2008-02-26

Hankers, Jan. Forsiljnings- och marknadschef, Annas Pepparkakor AB. 2008-02-12
Hedberg, Thomas. Affirsomradeschef Virlden, Polarbrod AB. 2008-02-19

Holmér, Henrik. Marknadsdirektor & forséljningsansvarig mejeri globalt, ASM Foods.
2008-03-03

Hogberg, Magnus. CFO samt vice VD, Hellefors Bryggeri AB, 2008-03-06
Joon, Carl-Erik, Produktionschef, Leksandsbrod AB. 2008-02-29
Lindstrom, Ulrik, Produktionsansvarig, BUBS Godis AB, 2003-03-19
Modalen, Marianne. VD, Bjornekulla Fruktindustrier AB. 2003-03-07

Nilsson, Lilian. Exportchef, Higges Finbageri AB. 2008-02-11

57



Ohlsson, Johnny. Exportchef, Gillebagaren AB. 2008-03-03

58



Bilagor
Bilaga 1 Enkat

.

Frageformuliir angaende Ert foretags syn pa livsmedelsexport

1. Hur ldnge har Ert foretag exporterat? Ange i ar

Svar:

SLU

2. Vilka produkter exporterar Ert foretag? Flera alternativ kan viljas

o Kott & charkvaror

o0 Mejeriprodukter & dgg

o Fisk, kraftdjur

o Spannmal och varor ddrav
O Frukt och gronsaker

o Socker, sockervaror

o Kaffe, te, kakao

3. Hur stor andel av Ert foretags
omséttning utgors av export? Var

vinlig uppskatta andelen i %

Svar:

4. Till vilka léinder exporterar Ni? Flera
alternativ kan viljas
EU
o Belgien
O Bulgarien
o Cypern
0 Danmark
o Estland
o Finland
o Frankrike
o Grekland
o Irland
o Italien
O Lettland
o Litauen
o0 Luxemburg
O Malta
0 Nederlidnderna
o Polen
o Portugal
0 Ruménien
o Slovakien
o Slovenien
O Spanien
O Storbritannien

o Drycker

o Oljor och fetter
o Bakverk

o Beredningar

O Annat:

O Annat:

o Tjeckien
o Tyskland
o Ungern

o Osterrike

Ovriga Europa
o Island

o Norge

o Ryssland

O Schweiz

0 Turkiet

o Ukraina

o Vitryssland

O Annat, var god
ange:
O Annat, var god
ange:

o Afrika

O Asien

0 Australien

o Mellanostern
o Nordamerika

0 Syd- och Mellanamerika
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5. Nu har Ni angivit vart Ni exporterar. Kan Ni vara viinlig att uppskatta Er andel av den

totala exportforsiljningen till respektive omraden:

Omrade Uppskatta andel i procent

EU-ldnder med valutan euro

EU-lidnder med egna valutor
Afrika
Asien

Australien

Mellanostern

Nordamerika

Syd- och Mellanamerika
Summa 100%

Vi fakturerar vara kunder i svensk valuta.
olJa O Nej

Vi utnyttjar kontrakt for att sikra var valuta som exempelvis terminer, forwards eller
valutaoptioner

olJa O Nej
Varfor borjade Ert foretag att exportera? Flera alternativ kan vdiljas

o Den svenska marknaden ansags vara for liten
o Goda utldndska kontakter

o Uppkdp av foretag

o0 Minskade handelsinder genom EUintridet

o Internationell efterfragan

o Folja konkurrenter

O Annat, var god forklara:

Har Ert foretag tagit del av eller deltagit i nagon av Exportradets satsningar pa livsmedel?
Flera alternativ kan vdljas

o Regional Exportradgivning

O Internationella Méssor

O Internationella Retailkampanjer

O Internationella Food Servicekampanjer

0 Marknadsanalyser

O Seminarier om livsmedelsmarknader

o Information om lagar och regler for livsmedelsexport pa webben
www.swedishtrade.se/livsmedelsexport

O Annat, var god forklara:
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10. Vilka silj- och distributionskanaler anviinder Ni for att na ut till den internationella

11.

12.

marknaden? Markera de alternativ som passar in pa Ert foretag.

o Forséljning direkt till slutkund
o Forsiljning genom representant sisom agent, importor/aterforsiljare
o Forsiljning genom dotterbolag
O Annat, var god ange:

Hur mycket paverkas Ert foretag av foljande risker vid export? Med risk menas den
osikerhet som finns kring det framtida utfallet. Ringa in den siffra som Ni anser
overensstimmer med situationen for Ert foretag.

Produktrisk, de risker som beror produktens livsldngd, prestanda, underhall, vardslos hantering
m.m.
Ingen paverkan 1 2 3 4 5 6 7 8 Stor paverkan

Valutarisk, uppstar varje gang ett svenskt foretag fakturerar sin exportforséljning i en annan
valuta &n i svenska kronor.
Ingen paverkan 1 2 3 4 5 6 7 8 Stor paverkan

Politiska risker, hur Ni pa Ert foretag uppfattar ett lands politiska -, sociala - och ekonomiska
stabilitet.
Ingen paverkan 1 2 3 4 5 6 7 8 Stor paverkan

Kommersiell risk, bestar framst av risken att motparten gar i konkurs, far ekonomiska
svarigheter, sdger upp slutna avtal eller inte fullfljer affirerna.
Ingen paverkan 1 2 3 4 5 6 7 8 Stor paverkan

Finansiell risk, dr risken for att Ert foretag inte har tillrickligt med kassaflode for att mota Era
finansiella ataganden.

Ingen paverkan 1 2 3 4 5 6 7 8 Stor paverkan
Annan risk, var god forklara:

Ingen paverkan 1 2 3 4 5 6 7 8 Stor paverkan
Tillampar Ni olika prissittningsstrategier for inhemska och exporterande produkter? Kryssa

for de alternativ som stdmmer.

0 Nej
o Ja, vi ldgger till en riskpremie pa priset for de exporterade produkterna som en “buffert” for
osidkerhet 1 vixelkursen.

0 Ja, vi ldgger till en riskpremie pa priset for att kompensera for generella risker vid export.

0 Ja, beroende pa var marknadsstrategi i landet.

0 Ja, vi justerar vara priser i Svenska Kronor (SEK) som en reaktion pa #ndrade véxelkurser.
0O Annat, var god forklara:
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13. Vilka faktorer anser Ni ar viktiga for en lyckad export?
Rangordna minst 2 och maximalt 5 av de viktigaste faktorerna. Skriv 1 vid den viktigaste, 2 vid
den ndst viktigaste och sa vidare.

14.

___ Goda kunskaper om det land Ert foretag exporterar till

Kompetent personal i foretaget

____Valutasikring
___God logistik
___ Forskning for en fortsatt utveckling av produkten
_ Starkt varumirke

__ Starkt internationellt natverk

___Goda silj- och distributionskanaler

___Stod och hjilp fran exportfrimjande organ
___Lang hallbarhet pa produkten

____Annat, var god forklara:

Vilka konkurrensfordelar anser Ni att Ert foretag har vid export? Ringa in den siffra som Ni

anser overensstiammer med Ert foretag.

Kompetens hos personalen

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark
Varumirkeskinnedom om Era produkt/produkter

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark
Att produkten har svenskt ursprung

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark
Foretagets internationella néitverk

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark
Foretagets formaga att hantera valutarisker

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark
Foretagets finansiella stéllning

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark
Produktionskapacitet

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark
Lojalitet hos vara kunder

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark
Foretagets silj- och distributionskanaler

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark
Foretaget har ledande teknologi

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark
Certifiering och kvalitetsprogram

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark
Annat, var god forklara:

Mycket svag 1 2 3 4 5 Mycket stark

62



15. Vilka problem och hinder upplever Ni att Ert foretag moter vid export? Ringa in den siffra

16.

som Ni anser dverensstdmmer med situationen for Ert foretag.

Okade produktrisker vid export ir ett problem
Instdammer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instammer helt

De politiska riskerna ér ett problem
Instimmer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instimmer helt

Den internationella konkurrensen okar
Instimmer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instimmer helt

Foretaget maste anpassa sig till nya regler och krav
Instdmmer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instammer helt

Foretaget moter 6kade valutarisker
Instdmmer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instammer helt

Den finansiella risken okar
Instimmer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instimmer helt

Hoga listningskostnader for att produkten ska finnas i butikskedjornas sortiment.
Instdammer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instammer helt

Importtullar pa vara produkter ir ett problem
Instdmmer inte alls 1 2 3 4 b} 6 7 8 Instdmmer helt

Importkvoter for vara produkter ér ett problem
Instdmmer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instammer helt

Eventuella skatter och/eller avgifter pa vara produkter i importlandet ir ett problem
Instdammer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instammer helt

Kulturella skillnader mellan Sverige och importlandet &r ett problem
Instimmer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instammer helt

Vi anser att det ir svart att skapa langsiktiga relationer mellan vart foretag och kunder i
andra linder
Instdmmer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instammer helt

Annat, var god forklara:
Instdmmer inte alls 1 2 3 4 5 6 7 8 Instammer helt

a, Planerar Ni att 6ka Er export?
olJa o Nej

b, Om JA, vilka atgirder kommer Ni att gora for att 6ka Er export?
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17. Vilka stod behover Ni for att 6ka Er export?

18.

19.

o Tillgang till mer radgivning
0 Mer handfast hjélp pa utlindska marknader, exemplifiera

o Kompetenshdjning inom foretaget, exemplifiera

o Stod till marknadsforing av svenska livsmedel utomlands (varumirket "svensk mat")
o Journalistresor for att skriva om svensk mat i utldndsk press

o Minskade handelshinder sdsom
0 Mindre byrékrati, saisom
O Annat, var god ange:

Hur forvintar Ni Er att exporten kommer att forindras de nirmsta 2-3 aren for Ert
foretag?

o Oka med mer in 15 % o 10-15 % o5-10 % 00-5% 0 Minskning
Skulle Ni vilja att nagon fran Exportradet kontaktar Er angaende Era exportsatsningar?
olJa O Nej

Om JA, angaende vad?

Nagra ytterligare kommentarer eller forslag:

Tack for Er medverkan!

Var god sénd Ert svar i det adresserade och portofria svarskuvertet
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Bilaga 2 FOljebrev enkatstudie

EXPORTRADET F
J L SWEDISH TRADE COUNCIL J

SLU

Uppsala, 21 februari 2008

Biste Foretagare!

Ert foretag har valts ut att medverka i en enkédtundersokning, som handlar om svensk
livsmedelsexport. Syftet med enkiiten ir att kartligga livsmedelsexportens betydelse for svenska
foretag samt att kunna identifiera risker, hinder och problem som Ni upplever vid export.
Enkatundersokningen gors i samarbete med Exportradet och deltagandet ér frivilligt.

Exportradet har Jordbruksdepartementets uppdrag att arbeta med exportframjandet av livsmedel.
Syftet dr att underlitta for svenska livsmedelsexportorer att vixa internationellt. "Det dr viktigt for oss
med en kontinuerlig dialog med branschens foretag for att fa in underlag for de fortsatta satsningarna
och den hdir gangen har vi valt att samarbeta med SLU" siger Nina Ekstrand, branschansvarig for
Livsmedel pa Exportradet.

Vi som genomf6r undersokningen heter Fredrik Bengtsson och Emma Fr6da och vi studerar till
ekonomagronomer vid Sveriges lantbruksuniversitet (SLU) i Uppsala. Undersokningen genomfors
som ett examensarbete i samarbete med Exportradet under handledning av Hans Andersson vid SLU,
Institutionen for ekonomi. Vi dr mycket tacksamma om Ni vill besvara vér enkit.

Det finns en kod angiven i hoger hoérn pa Ert frageformulédr. Koden dr endast till for att se vem som
besvarat enkiten nir vi ska skicka ut en paminnelse. Enkétsvaren behandlas helt konfidentiellt och
ingen information som ldmnas i enkéten publiceras i sadan form att enskilda foretag kan identifieras.

Vi dr medvetna om att Ni har mycket att géra men Era synpunkter &r vildigt vardefulla for oss. Dérfor
skulle vi vara tacksamma om Ni tar Er tid att besvara enkéten vilket beréknas ta cirka 15 minuter.
Skicka sedan svaren till oss i det adresserade och portofria svarskuvertet sa snart som mojligt dock
senast den 7 mars.

Tack pa forhand for Din medverkan! Har Ni négra fragor s tveka inte att kontakta oss.

Med vinliga hilsningar

Fredrik Bengtsson Emma Froda
Tfn: 073 72 64 685 Tfn: 070 69 43 170
E-post: a03frbel @stud.slu.se E-post: a03emfr] @stud.slu.se
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Bilaga 3 Intervjuformulér fallstudier

1. Forst skulle vi vilja att Ni berittar lite om er bakgrund och din roll i foretaget?
2. Nir borjade Ert foretag att exportera?
3. Hur stor del av Er omsittning bestar av export?
4. a) Vart exporterar Ni idag?

b) Uppskatta hur stor Er andel ir till respektive omraden?
5. a) Fakturerar Ni Era kunder i svenska kronor?

b) Vid nej, anvinder Ni nagon form av kontrakt for att sékra valutan?
e [ safall vilka typer av instrument anvénder ni er av?
e Har ni rutiner for detta? Om inte, varfor?
6. Varfor borjade Ert foretag att exportera?
7 a) Hur tog Ni Er ut pa exportmarknaden?
b) Kan Ni beskriva hur denna process gick till?
c¢) Vilka forsiljningskanaler anvinder Ni idag?

8. Vilka faktorer anser Ni &r viktiga for en framgangsrik export?
9. Vilka fordelar anser Ni att Ert foretag har vid export?
10. Vilka problem och hinder upplever Ert foretag vid export?
11. a) Vad uppfattar Ert foretag som sirskilt riskfullt vid export?

b) Vilka av dessa risker har storst paverkan pa Ert foretag?
13. Vilken betydelse anser Ni att svensk livsmedelsexport i allménhet har for ert foretag?
12. Hur viktig dr produktens hallbarhet for en lyckad export?
14. Vilka atgédrder kommer Ert foretag att gora for att 6ka exporten i framtiden?
15. Hur forvintar Ni Er att exporten kommer fordndras de ndrmaste 2-3 aren?
16. Skulle Ni vilja att ndgon fran Exportradet kontaktar Er angaende Era exportsatsningar?
17. Ar det nagot Ni vill tilligga innan intervjun avslutas eller som Ni tycker vi borde tinka

pa?
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Bilaga 4 Estimerat resultat, logic-modell

Dependent Variable: SAKRAR

Method: ML - Binary Logit (Quadratic hill climbing)

Date: 05/17/08 Time: 17:33
Sample (adjusted): 1 58

Included observations: 51 after adjustments

Convergence achieved after 6 iterations

Covariance matrix computed using second derivatives

Variable Coefficient Std. Error z-Statistic =~ Prob.
VALUTARISK 0.044613 0.143157  0.311639 0.7553
OMSATTNING__MILJ__ 0.000225 0.000213  1.056891 0.2906
EXPORTANDEL 0.729938 1.261012  0.578851 0.5627
ARO1 0.047015 0.022085  2.128785 0.0333
C -2.87519  0.906204  -3.17278 0.0015
McFadden R-squared 0.209330 Mean dependent var 0.274510
S.D. dependent var 0.450708 S.E. of regression 0.405984
Akaike info criterion 1.125420 Sum squared resid 7.581854
Schwarz criterion 1.314815 Log likelihood -23.69822
Hannan-Quinn criter. 1.197794 Restr. log likelihood -29.97234
LR statistic 12.54824 Avg. log likelihood -0.464671
Prob(LR statistic) 0.013708

Obs with Dep=0 37 Total obs 51
Obs with Dep=1 14
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Bilaga 5 Estimerat resultat, bortfallsanalys

Dependent Variable: SVARAT

Method: ML - Binary Logit (Quadratic hill climbing)

Date: 05/21/08 Time: 09:43
Sample: 1 118
Included observations: 115

Convergence achieved after 6 iterations
Covariance matrix computed using second derivatives

Variable Coefficient Std. Error z-Statistic ~ Prob.
OMSATTNING  1.08E-07 3.74E-06 0.028804 0.9770
ANSTALLDA 0.000444 0.001341 0.331389 0.7404
KONSTANT -0.024720  0.202506 -0.122071  0.9028
McFadden R-
squared 0.006563 Mean dependent var  0.513043
S.D. dependent var  0.502017 S.E. of regression 0.504470
Akaike info criterion 1.428693 Sum squared resid 28.50282
Schwarz criterion 1.500300 Log likelihood -79.14987
Hannan-Quinn
criter. 1.457758 Restr. log likelihood -79.67279
LR statistic 1.045839 Avg. log likelihood -0.688260
Prob(LR statistic) 0.592787
Obs with Dep=0 56  Total obs 115
Obs with Dep=1 59
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Bilaga 6 Ch*-test

Forsdljning via egna forsdljningsbolag dr vanligare hos foretag med en hig exportandel

Hog Lag
Egna
forsaljningsbolag 8 4
Ovrigt 13 28
21 32
Hog Lag
Egna
forséljningsbolag 15 7
Ovrigt 6 25
CHI2 0,000299

Mindre livsmedelsforetag exporterar en storre andel av sin omsdttning jamfort med stora
livsmedelsforetag

hég lag
Stora 4
medel 7
sma 16
micro 2

hég lag
Stora
medel 11
sma 21 10
micro 4 1

chi2 0,007385 |

Svenska livsmedelsforetag exporterar frimst till EU eftersom det existerar firre
handelshinder ddr

Stora Medel Sma Micro
EU 8 14 28 6
RoW 8 10 13 1
Stora Medel Sma Micro
EU 8 13 30 6
RoW 8 11 11 1
Chi2 0,88145

Ch2-testen ir gjorda i Excel.



Bilaga 7 Presentation av intervjuade foretag

Procent av
Grundat Antal | Omsiéttning, tillverkning pa Geografisk
ar anstallda | cirka (SEK) export lokalisering Intervjuperson Befattning
1027 Goteborg,
Abba Seafood AB 1838 409 miljoner 10 % Kungshamn Peter Colliander Produkichef
Annas Pepparkakor AB 1929 46 110 miljoner 67 % * Stockholm, Tyresd Jan Hankers Forséljnings- och marknadschef
Marknadsdirektor & férsaljningsansvarig
ASM Foods AB 1940-talet 119 301 miljoner 60 % Mij6lby Henrik Holmér mejeri globalt
Bjornekulla Fruktindustrier . Marianne
AB 1907 79 142 miljoner 5-10 % Astorp Modalen VD
BUBS GODIS AB 1992 24 61 miljoner 32 % Jonkdping Ulrik Lindstrém Produktionsansvarig
Gillebagaren AB 1967 196 377 miljoner 67 % Asljunga Johnny Ohlsson Exportchef
HAFI Hallands fruktindustri
AB 1939 14 102 miljoner 50 % Getinge Marcus Bjurklint VD
Hellefors Bryggeri AB 1930-talet 100 471 miljoner 10 % Hallefors Magnus Hdgberg CFO samt vice VD
Hégges Finbageri AB 1956 50 87 miljoner 16 % Ornskaldsvik Lilian Nillson Exportchef
Kléddesholmen Seafood AB 2001 34 126 miljoner 33 % Kladesholmen Morgan Brase Exportansvarig
Ansvarig fér marknadsféring &
Komsta Food AB 1996 10 12 miljoner 15 % Simrishamn Jari Gratschev foérsaljning
Leksandsbréd AB 1929 94 162 miljoner 12-13 % Leksand Carl-Erik Joon Produktionschef
Polarbréd AB 1972 371 687 miljoner 14 % Alvsbyn Thomas Hedberg Affarsomrédeschef Vérlden
1220

Santa Maria AB 1911 420 miljoner 80 % Goteborg, MdIndal Daniel Ginman European Sales Manager
Svenska Lantchips AB 1991 20 65 miljoner 50 % ** Soédertalje Robert Arnegard VD

* inkluderar deras férsaljning som sker fran fabriken i Kanada.

** av deras produktion i Sverige.
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Abba Seafood AB

Foretaget grundades 1838 av Christian Gerhard Ameln som da borjade sin handel med sill
och fisk i norska Bergen. Namnet Abba &r en forkortning av Aktie Bolaget Broderna Ameln
(Abba Seafood, hemsida 1). 1962 gick Abba och AB Sveriges forenade konservfabriker
(bildat 1898) samman. Under 1970-talet hamnade bolaget i Beijer Invests dgo och dédrigenom
blev bolaget en del av Volvos livsmedelsgrupp 1981. (Nationalencyklopedin, hemsida 1)

Idag finns huvudkontoret i Géteborg och huvudproduktionen sker i Kungshamn. Abba

Seafood har som inriktning att foréddla fisk och skaldjursprodukter. Abbas produkter har en

marknadsledande position i Sverige och 6vriga Norden samt en stabil stillning pa utvalda

marknader i Europa (Abba Seafood, hemsida 3). Abba Seafood har sina produkter samlade

under foljande varumérken:

e Abba ir ett starkt och vilként varumérke. Det finns manga olika produkter under Abba-
varumérket som till exempel sillinldggningar, ansjovis, fiskbullar och musslor.

o Kalles ir ett av de mest vilkidnda varumirkena i Sverige. Lanseringen av Kalles kaviar
skedde 1954.

¢ Grebbestads ir ett mycket gammalt varunamn pa den svenska marknaden for ansjovis.
Den rosa Grebbestadsburken har funnits sedan 1911.

e Hallo. Under varunamnet Hallo séljer Abba Seafood rikor i flera storlekar, prisklasser
och kvaliteter.

¢ Limfjord ir Abba Seafood’s varumirke for Limfjordsmusslor.

e Nutrilett ir en niringsrikt och kalorifattig maltidserséttning som ska hjdlper folk att bli
slankare pa ett sunt och hilsosamt sitt. (Abba Seafood, hemsida 2)

Idag ingar Abba Seafood i den norska koncernen Orkla ASA som &r den storsta privatigda
koncernen i Norge. De har 37 000 anstillda och omsitter 57 miljarder norska kronor. Orkla dr
indelat i olika affirsomraden, Abba Seafood ingar i affarsomradet Orkla Foods A.S som &r en
av nordens storsta livsmedelskoncerner. (Abba Seafood, hemsida 3)

Annas Pepparkakor

Annas Pepparkakor hiarstammar fran 1929 da systrarna Anna och Emma Karlsson bedrev ett
hembageri och hushallsskola i Stockholm. 1963 kipte familjen Mattson upp Annas och
Emmas bageri och fem ar senare sa kopte de upp ytterligare ett bageri i Arsta. Dir de
tillverkade bland annat mazariner, mandelkubb och mordegsgifflar. (Annas Pepparkakor,
hemsida 1)

For att kunna rationalisera och producera mer sa koptes storre lokaler 1971 men redan 1978
var lokalerna for sma. Da inforskaffades en tomt pa Tyreso och dir byggdes nya lokaler.
Annas Pepparkakors bageri ér fortfarande belédget i Tyreso. Nésta stora investering, ett nytt
bageri i Kanada, invigdes den 1 mars 2002. (Annas Pepparkakor, hemsida 1)

Idag tillverkar Annas Pepparkakor enbart produkter baserade pa pepparkaksdeg. Annas &r att
vixande foretag ddr mer dn hélften av produktionen exporteras. Exporten sker till stora delar
av Europa men dven till exempelvis Japan, Australien, Nya Zeeland, USA och Kanada.
(Annas Pepparkakor, hemsida 1)

Annas anlidggning i Tyreso producerar ca 5 000 ton kakor per ar vilket motsvarar cirka 1

miljard kakor! Anldggningen i Kanada producerar ca 3 000 ton kakor, mycket av dem
exporteras till USA-marknaden som star for ca 20 % av omsittningen. Tack vare det nya
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bageriet i Kanada har Annas en fysisk nirhet med korta leveranstider till en enorm marknad.
Antalet anstéllda i Kanada &r 6 personer. (Annas Pepparkakor, hemsida 2)

Sedan slutet av 2002 far Annas Pepparkakor kalla sig for Kunglig Hovleverantor. Titeln
Kunglig Hovleverantor ér ett kannetecken for svensk kvalitet samt ett bevis pa att produkten
uppskattas. (Annas Pepparkakor, hemsida 3)

ASM Foods AB

Under 1940-talet sa borjade ASM sin produktion i Mjolby men da under namnet AB Svenskt
Mjolksocker. Arla koper upp foretaget 1966 och driver det vidare under olika namn bland
annat ASM AB, Arla Foods och Semper Foods. Ar 2000 képs ASM Foods AB av det danska
familjedgda konfektyrforetaget Carletti A/S. (ASM Foods, hemsida 1)

Idag har ASM tva produktionsanldggningar och omsitter 33 miljoner. De har 119 anstillda
och en produktionskapacitet pa ca 30 000 ton/ar. Drygt hilften av deras produkter exporteras
och de levererar till ett 30-tal linder. ASM &r marknadsledande i den skandinaviska
bagerisektorn och de &r en europeisk aktor inom mejeriprodukter. (ASM Foods, hemsida 1)

Det dr utvecklingsavdelningen som &r grunden i ASM’s verksamhet. Dir testas och utvecklas
nya idéer som sedan blir till en slutlig produkt for andra livsmedelsforetag. De har bland annat
tagit fram kinda glassar som lakritspucken till Unilever samt Nogger och Magnum till GB
(ASM Foods, Hemsida 2).

Bjornekulla Fruktindustrier AB

Bjornekulla Fruktindustrier AB idr ett gammalt fruktforidlingsforetag som startade 1907, da
under namnet Kooperativa Laskedrycksfabriken Skane. Nils Andersson var en av
initiativtagarna till industrin, han ville ta vara pa traktens skordar av frukter och bér. Den
nuvarande fabriken byggdes i borjan av 1930-talet sa Bjornekulla har en lang tradition vad
giller foriddling av bir, frukter och gront. (Bjornekulla, hemsida 1)

Foretaget saldes 1938 till Kooperativa Forbundet och i samband med det sa dndrades namnet
till Svensk Fruktforddling AB. Forst 1946 dndrades namnet till Bjornekulla Fruktindustrier
AB. Foretaget fanns kvar inom KF-koncernen fram till mitten av 90-talet men sedan 1995 ar
Bjornekulla ett fristaende privat foretag. (Bjornekullas hemsida, 2008)

Idag omsitter Bjornekulla drygt 15 miljoner och har 79 anstillda. Bjornekulla exporterar tva
olika marmelader genom IKEA. Av det som produceras under det egna varumarket &r 40 %
ekologiskt (Ekologiskt lantbruk, hemsida). Bjornekulla vill att deras produkter ska priglas av
tankar pa kvalitet, miljo och hilsa for att ddrigenom vara attraktiva for dagens medvetna
konsumenter. (Bjornekulla, hemsida 1)

Bubs Godis AB

Bubs godis ir ett konfektyrforetag i Jonkoping som startades 1992. De senaste aren har
foretaget vuxit snabbt, tackvare produkternas popularitet har Bubs omsittning fordubblats
under de senaste aren. Dagens Industri utnamnde Bubs till ett Gasellforetag 2004. (Bubs
godis, hemsida 1) For att kunna bli aktuell som ett Gasellforetag maste foretaget uppfylla
vissa kriterier sasom en omsittning pa minst tio miljoner, minst tio anstéllda och dessutom ha
ett positivt rorelseresultat for de fyra senaste aren. (Wiik, A. 2007)

Bubs forsoker stindigt utveckla nya produkter och formge egna figurer som &r unika pa
marknaden. Deras starkaste varumiérke 4r idag deras Hallon/Lakrits skalle som har blivit
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mycket populir bland konsumenterna. Idag har Bubs 21 anstillda och omsitter drygt 6
miljoner. (Bubs godis, hemsida 1)

Gillebagaren AB

Foretaget Gillebagaren grundades 1967 av konditorn Tord Einarsson da han startade ett stort
bageri i skanska Asljunga. Under 1970 talet specialiserade sig foretaget pa smakakor med
lang hallbarhet. Kakorna borjade siljas i storpack, numera kallad familjepack, som dn idag &r
deras mest salda forpackning. (Gillebagaren, hemsida 1)

Under 1987 och 1988 byggdes ytterligare en fabrik i nirliggande Orkelljunga och strax
direfter avyttrades foretaget till Livsmedelskompaniet. Sedan togs Gillebagaren 6ver av Spira
1991. Under 1996 byggdes fabriken i Orkelljunga ut fran 4000 kvm till 6000 kvm. Den
nuvarande dgaren Valora-gruppen, en livsmedelskoncern fran Schweiz, tog 6ver Gillebagaren
1998. Under samma ar erholls certifieringen for kvalitetssékringssystemet HACCP och
numera dr Gillebagaren dven certifierade enligt BRC- kraven. Under Valoras ledning har
manga investeringar skett och ett flertal produktionslinjer startats. (Gillebagaren, hemsida 2)

Under 2006 omsatte Gillebagaren 342 miljoner kronor och tillverkade 14 500 ton smakakor.
Antalet arsanstillda var da 196 personer. Av omsittningen star exporten for 2/3 och 1/3 siljs
inom Sverige. I Sverige dr Gillebagaren marknadsledande med 40 % av den svenska
smakaksmarknaden. (Gillebagaren, hemsida 3)

HAFI - Hallands Fruktindustri AB

Hallands Fruktindustri AB (HAFI) ir ett familjeforetag som drivs av fjarde generationen
genom Marcus Bjurklint. Han tog 6ver foretaget 2001 och &r idag ensamigare och VD (Pers
med., Bjurklint, 2008). HAFI grundades pa 1940-talet och ir beldget pa den halldndska
landsbygden i trakten kring Getinge. De producerar olika sorters sylt, saft och marmelad av
bade utldndska och svenska frukter till industri, storhushall och direkt till konsument.
Foretaget r certifierade enligt HACCP och ISO 9001. (Hallands Fruktindustri, hemsida 1)

HAFI borjade exportera 1984 vilket var samma ar som de etablerade IKEA som kund.
Foretaget har utokat sin export sedan dess och exporterar idag till stora delar av vérlden,
exempel pa stora marknader &dr Tyskland, Frankrike, Kanada och USA. (Pers med., Bjurklint,
2008)

Hellefors Bryggeri AB

Hellefors Bryggeri grundades pa 1930-talet av Charles Holmstrand. Hans son Elof tog 6ver
efter honom och idag &r det tredje generationen genom Mats Holmstrand som styr foretaget
(Hellefors Bryggeri, hemsida 1). Stora investeringar och framgangar med ett nytt sortiment
ledde till en stark tillvéxt i borjan av 90-talet. 1998 hamnade bryggeriet pa en 17:e plats pa
Svenska Dagbladets tillvixtlista. Vilket &dr en lista 6ver olika foretag i Sverige som har haft
den storsta tillvixten de senaste fem aren. Hellefors Bryggeris omsittning har vixt fran 11
miljoner SEK 1991 till ca 480 miljoner SEK 2006. Antalet anstillda under samma period har
okat fran 7 till 120 personer. (Hellefors Bryggeri, hemsida 2)

Hellefors Bryggeri har ett stort sortiment av produkter vilka produceras pa foretagets sju
maskinlinjer. De storsta produkterna &r cider, vatten, lisk och juice. Foretaget har Zven en del
legotillverkning av produkter som forpackas med kundens egna etiketter, sa kallad private
label tillverkning (Hellefors Bryggeri, hemsida 3). Foretaget dr certifierat enligt BRC
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(Britisch Retail Consortioum) som ir ett kvalitetsledningssystem fraimst for
livsmedelsexportorer. (Hellefors Bryggeri, hemsida 4)

Hellefors Bryggeri har sin storsta marknad i Sverige (ca 88 %) Kunderna &r frimst stora
grossistforetag. De produkter som exporteras séljs frimst i Norden (ca 11,5 %) och de har ett
sdljbolag i Finland som heter Hellefors Finland Oy. (Hellefors Bryggeri, hemsida 5)

Higges Finbageri AB

Higges Finbageri startade 1956 av tva kusiner, Thage och Torsten Hiaggstrom. Till en borjan
var det sockerskorpor som bakades. Dessa kordes ut till butiker runt Ornskoldsvik och
forsdljningen gick bra och sortimentet 6kades. Ett ar efter foretagets start sa arbetade 15
personer pa bageriet och de forsta sidljande chaufforerna anstélldes. Sakta men sékert sa
expanderade marknaden och 1959 sa omsatte Higges en miljon kronor och sortimentet
omfattade cirka 60 produkter. I borjan av 1960-talet tog de fram den nya férpackningen, en
plastbricka med kakor pa, dverdragen med cellofan. Nir kakorna borjade siljas i snygga
forpackningar sa 6kade forsiljningen och kakorna borjades siljas pa fler och fler regioner.
(Hégges Finbageri, hemsida 1)

Under 1970 sa investerade Hagges i ett nytt modernt bageri med produktion pa l6pande band
strax soder om Ornskoldsvik. Anliggningen var di ett av Europas modernaste bagerier med
tre produktionslinjer. Bageriet byggs ut under flera omgangar de foljande aren och
omsittningen dkade stindigt. Ar 1976 salde kusinerna sitt foretag till Glacebolaget AB men
endast tva ar ddrefter kopte Pagen i Malmo upp Hégges. Pagen dgde Hiagges fram till 2000 da
Erik Ekegern tog 6ver dgandet i Higges Finbageri AB. (Higges, hemsida 1) Idag omsitter
foretaget 83 miljoner varav exporten star for 8 miljoner och foretaget har cirka 50 anstillda
(Hégges Finbageri, hemsida 2). Varje dag tillverkar Higges drygt 15 ton bakverk i ett 40-tal
produkt- och férpackningsvarianter. (Pilefood, hemsida 1)

Klddesholmen Seafood AB

Klddesholmen Seafood bestod tidigare av tre sjdlvstindiga bolag, Alax, Brase och PK
konserver, som slogs samman 2002 och bildade Klddesholmen Seafood AB. Beslutet fattade
de for att gemensamt kunna bli en starkare aktor med bittre mojligheter. Tillsammans sa kan
de erbjuda gedigen kunskap, mer effektiv och flexibel produktionskapacitet samt en utokad
receptsamling. (Klddesholmens hemsida, 2008)

Manga av Klddesholmens sillinldggningar tillagas fortfarande utifran traditionella recept som
de drvt fran tidigare generationer men de utvecklar dven nya spannande smaker. Lokal
forankring dr viktig for Kladesholmen och darfor koper de helst in ravaror fran vistsvenska
tralare men mycket sill kommer dven fran de norska vattnen. (Klidesholmens hemsida, 2008)

Klddesholmen Seafood har exporterat sedan bolaget bildades. Men Brase tilldgger att
exporten har pagatt sedan 1950-talet i de tidigare bolagen. Exporten borjade forst till Finkland
och Norge.

Komstad Food AB

Komsta Food AB startade 1996, foretagets drivkraft var att skapa niringsrik vegetarisk mat
med hog kvalitet. All produktion sker i deras fabrik i Simrishamn. (Komsta Foods, hemsida 1)
Produkterna siljs under varunamnen Komsta Food och Anamma. Produkterna pa
konsumentsidan borjade lanseras i Skane men allt eftersom efterfragan pa vegetariska
produkter okade sa spred sig Kostas produkter 6ver hela Sverige. (Komsta Foods, hemsida 2)
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Under 2001 borjade Komsta exportera sina produkter till Finland och Norge. Idag exporterar
de dven till Danmark, Holland och Belgien. Under 2005 6kade exporten kraftigt i Norge och
svarade da for 10 % av Komstas omsittning. (Komsta Foods, hemsida 2)

Komsta inledde ett samarbete med Gunnar Dafgards AB 2004. Samarbetet gillde forsiljning
och marknadsforing mot detaljhandeln. Nu kan hela Komstas sortiment, bestaende av 11
varor, kopas i detaljhandeln under Dafgards goda grona. (Komsta Foods, hemsida 2)

Leksandsbrod AB

Leksandsbrod grundades 1929 av Joon Olof och Anna Olsson. De startade ett litet bageri som
bakade brodpaket at byns 6vriga gardar och efterhand utvecklades, moderniserades och
utokades verksamheten. All knédckebrodstillverkning sker i den egna fabriken i Leksand déir
endast Svensk Sigillmérkt rag anvénds i kndckebroden. Vid arsskiftet 2005/2006 Gvertog
Peter Joon rollen som VD efter sin far Rune Joon. Detta innebir att fjirde generationen av
familjen nu driver foretaget. Peters syster, Annika Sund, arbetar som marknadschef och
fadern Rune Joon ir arbetande styrelseordférande. (Leksandsbrod, hemsida 1)

Leksandsbrod tillverkar och siljer cirka 6 900 ton knidckebrod varje ar och de dr Sveriges nést
storsta kndckebrodstillverkare med en marknadsandel runt 23 %. Leksandsbrod ar
marknadsledande pa de traditionella stora runda knidckebrodskakorna. Foretaget omsitter idag
cirka 162 miljoner SEK per ar och de har 94 anstillda. Ar 2006 exporterades 400 ton
knéckebrdd och redan under bérjan av 2007 hade export 6kat med 150 %. De storsta
exportmarknaderna dr USA och Europa. (Leksandsbrod, hemsida 2)

Polarbrod AB

Polarbrod ar ett familjeforetag med lang tradition inom norrldndsk brodkultur. Foretaget
startade sin nuvarande verksamhet 1972 och har sedan dess vixt fran ett litet familjeforetag
till att bli Sveriges tredje storsta matbrodsproducent. Polarbréd har 14,5 % av den svenska
matbrodsmarknaden. Foretaget dgs och drivs av barnbarn till grundarna Gosta och Greta
Nilsson. Polarbrod AB ir ett industribageri som tillverkar speciella norrlindska matbréd av
typen polarkakor, mjuka och harda tunnbréd samt morka brodkakor under varumaérket
Polarbrod. (Polarbrod, hemsida 1)

I december 2005 blev den femte generationen huvudégare i familjeforetaget Polarbrod, det
nya moderbolaget heter Polinova AB. VD 4r Anna Borgeryd som tillsammans med sin syster
Karin Jonsson Bodin dr huvudégare i Polinova/Polarbrod. (Polarbrod, hemsida 2)

Huvudkontoret ligger i Alvsbyn i Norrbotten och deras tre produktionsenheterna ir beléigna i
Alvsbyn, Omne och Bredbyn. Samtliga tre bagerier ir certifierade enligt BRC, British Retail
Consortium, en standard for 6kad produktsikerhet och hygien. Under 2006 omsatte foretaget
623 miljoner kronor och bakade 35 000 ton brod. Foretaget har cirka 371 anstéllda.
Polarbrods viktigaste marknad &r svensk dagligvaruhandel, dédr de samarbetar med Polarfirskt
Brod AB som star for silj och distribution. Pa exportsidan heter de viktigaste kunderna Findal
& Krogh (Norge), CINRJ Group Original VD (Frankrike), Pain Delice (Irland) och Oy Delice
Plus Ab (Finland). Polarbrods export har 6kat de senaste aren och uppgar till 13 % av
omsittningen under 2006. De frimsta exportmarknaderna &r Norge och Frankrike. (Polarbréd,
hemsida 2)
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Santa Maria AB

1911 6ppnade C. Leon Berg en liten te- och kryddhandel i Géteborg. Han jobbade dér fram
till sin dod da sldktingarna Nordlund och Falk tog 6ver och dopte om kryddbutiken till
Nordfalks. 1946 képte Armin Mattson och hans kollega Hugo Lundgren kryddboden och
bildade ett aktiebolag. Vilket riknas som grundandet av foretaget Santa Maria AB dven om de
fortfarande hette Nordfalks. De investerade i moderna maskiner, effektiviserade och startade
ett samarbete med ICA vilket gjorde att dem marknadsledande pa kryddor i Sverige. 1968 tog
Armins son Lars-Olof Mattsson dver. (Santa Maria, hemsida 1)

Produktionsfabriken i Molndal producerar tacos, chips, kryddor och kryddmixer. I Vadensjo
utanfor Landskrona produceras tortillas, Kerkrade i Nederldnderna produceras chips och i
Tallin i Estland produceras ocksa kryddor. (Santa Maria, hemsida 2)

1989 utvidgades foretagets marknadsomrade till alla butikskedjor i hela Skandinavien. Under
mitten av 90-talet fortsatte de att expandera ut i Europa, Baltikum och Ryssland. 2001 bytte
Nordfalks namn till Santa Maria AB. (Santa Maria, hemsida 1)

Idag dr Santa Maria det smaksittningsforetag som dr marknadsledande i Norden och pa flera
hall i 6vriga Europa. Santa Maria arbetar under de olika kryddkoncepten Spices, Barbeque,
Texmex, Thailand, India, Spicy World och Fresh Herbs. (Santa Maria, hemsida 3)

Svenska Lantchips AB

Svenska Lantchips grundades 1991 i Dalsland av Signhild Arnegard-Hansen, hennes man
Michael Hansen och hennes bror Robert Arnegard. Anledningen till att de startade foretaget
var for att kunna styra mer 6ver sin egen tid. Eftersom familjen har sex barn och Signhild och
hennes man arbetade pa olika tider ville de starta foretag for att kunna spendera mer tid
tillsammans och att kunna arbeta med ett gemensamt projekt (Ledarna, hemsida).
Chipsproduktionen startades 1992 i ett dldre mejeri i Ed i Dalsland, 1994 flyttade
produktionen till Amal och 1998 vidare till en fabrik utanfor Sodertilje. Huvudkontoret var
forut belédget i Segeltorp, Stockholm, men finns numera i produktionslokalen i Sodertilje.
(Svenska Lantchips, hemsida 1)

I Sverige har Svenska Lantchips en omsittning i dagsldget pa 65 miljoner SEK. I det svenska
foretaget arbetar totalt 20 personer varav 15 i produktionen. I Belgien arbetar 4 anstillda och i
USA 6 anstillda. (Pers med. Arnegard, 2008)

Chipsen siljs nu internationellt, cirka 50 % av den svenska tillverkningen exporteras. Svenska
Lantchips borjade 1998 exportera genom IKEA som ér foretagets enskilt storsta kund.
Foretaget har dven systerforetag i Belgien och USA, ytterligare ett systerforetag ér planerat i
Japan. (Berglund, 2006)
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Internet

Abba Seafood’s hemsida

(1) Havet dr vart ursprung, 2008-02-12,
(http://www.abbaseafood.se/eway/default.aspx?pid=272&tre=Main_5662&Main_56
62=5664:0:10,2576:1:0:0:::0:0)

(2) Varumdirken, 2008-02-12,
(http://www.abbafoodservice.se/omfoodservice/varumarken/)

(3) Nyckeltal och information, 2008-02-20,
(http://www.abbaseafood.se/eway/default.aspx?pid=272&tre=Main_5662&Main_56
62=5664:0:10,2630:1:0:0:::0:0)

Annas Pepparkakors hemsida
(1) Bakgrun,d, 2008-02-19, (http://www.annas.se/artikel.asp?strukturld=6)
(2) Annas i Kanada, 2008-02-19, (http://www.annas.se/artikel.asp?strukturld=53)
(3) Kunglig hovleverantor, 2008-02-19, (http://www.annas.se/artikel.asp?strukturld=9)

ASM Foods hemsida
(1) Historik, 2008-02-13, (http://www.asmfoods.se/main/company/historysv.htm)
(2) Foretaget, 2008-02-13, (http://www.asmfoods.se/main/company/companysv.htm)

Bjornekullas hemsida
(1) Om Bjornekulla, 2008-01-25, (http://www.bjornekulla.se/)

Bubs godis hemsida.
(1) Om BUBS, 2008-02-11, (http://www.bubs.se/om_bubs.html)

Ekologiskt lantbruk, hemsida
(1) Biofach 3/2007, 2008-01-25,
(http://www.ekolantbruk.net/tidningen/artiklar/pdf/2007/307biofach.pdf)

Gillebagarens hemsida
(1) Om Gille, 2008-02-04, (http://www.gille.se/)
(2) Historik, 2008-02-04, (http://www.gille.se/)
(3) Fakta om Gille, 2008-02-04, (http://www.gille.se/)

Hallands Fruktindustris hemsida
(1) Startsida, 2008 03 12, (http://www.hafi.com/)

Hellefors Bryggeris hemsida

(1) Historia, 2008-02-19,
(http://www.helleforsbryggeri.se/default.asp?Sida=Foretaget.asp&ProduktGrupp=1)

(2) Tillvdixt 2008-02-19,
(http://www.helleforsbryggeri.se/default.asp?Sida=Foretaget.asp&ProduktGrupp=3)

(3) Produkter, 2008-02-19,
(http://www.helleforsbryggeri.se/default.asp?Sida=Foretaget.asp&ProduktGrupp=4)

(4) Kvalité, 2008-02-19,
(http://www.helleforsbryggeri.se/default.asp?Sida=Foretaget.asp&ProduktGrupp=5)

77



(5) Marknad, 2008-02-19,
(http://www.helleforsbryggeri.se/default.asp?Sida=Foretaget.asp&ProduktGrupp=6)

Higges Finbageris hemsida
(1) Historia, 2008-02-08, (http://www.hagges.se/om_hagges/historia.asp)
(2) Bolagsfakta, 2008-02-08, (http://www.hagges.se/om_hagges/bolagsfakta.asp)

Klddesholmen Seafood AB hemsida, Klddesholmen Seafood AB, 2008-03-13,
(http://www.kladesholmenseafood.se/lasmer.html)

Komsta Foods hemsida
(1) Kort om oss, 2008-02-27, (http://www.komstafood.se/om-oss/foeretaget.html)
(2) Hur det borjade, 2008-02-27, (http://www.komstafood.se/om-oss/historik.html)

Ledarna - Sveriges chefsorganisations hemsida
(1) Delat ledarskap bakom chipsframgangar, 2008-02-06,
(http://www.ledarna.se/portal/main.nsf/pages/chefsprofil s hansen)

Leksandsbrods hemsida
(1) Foretaget, 2008-02-11, (http://www.leksandsbrod.se/content?page=332)
(2) Pressmeddelande — Global hilsotrend nyttig for Leksandsbrod, 2008 02 11,
(http://www.leksandsbrod.se/templates/images/Press/Export%20succe.pdf)

Nationalencyklopedin
(1) Abba Seafood, 2008-02-12,
(http://www.ne.se/jsp/search/article.jsp?i_art 1d=107003&i1 word=abba%?20seafood

Pilefoods hemsida
(1) Hiigges Finbageri, 2008-02-08,
(http://www.pilefood.se/produkt/sortiment_index.htm)

Polarbrods hemsida
(1) Miljoredovisning 2006, 2008-02-07,
(http://www.polarbrod.se/doc/Polarbrods_miljo_2006.pdf)
(2) Foretagets affdrsidé, 2008-02-07, (http://www.polarbrod.se/req.aspx?pageid=13)

Santa Marias hemsida
(1) Historik, 2008-02-05, (http://www.santamaria.se/jsp/company/cla.jsp)
(2) Produktionsstdllen, 2008-02-05, (http://www.santamaria.se/jsp/company/c0d.jsp)
(3) Verksamhetsomrdden, 2008-02-06, (http://www.santamaria.se/jsp/company/c0Oe.jsp)

Svenska Lantchips hemsida
(1) Historia, 2008-02-07, (http://www.lantchips.com/SE/svenskalantchips/historia.html)

Tryckta killor

Berglund, C., 2006, Svenska Lantchips — och deras internationaliseringsprocess, C-uppsats,
Sodertorns Hogskola

78



Wiik, A. 2007, Jonkoping nu, Tabergsforetag blev ett av drets Gasell-foretag. 2007-10-11
(http://webnews.textalk.com/se/tip.php?id=283366&context=7901)

79



Pris: 100:- (exkl moms)

Tryck: SLU, Institutionen for ekonomi, Uppsala 2007.

Distribution:

Sveriges lantbruksuniversitet
Institutionen for ekonomi
Box 7013

750 07 Uppsala

Tel 018-67 2165

Swedish University of Agricultural Sciences
Department of Economics

P.O. Box 7013

SE-750 07 Uppsala, Sweden

Fax + 46 18 673502

80



