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”Vara produkter blir bara mer och mer viktiga”

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

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

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

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

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

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

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

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

- Fordelen ir att vi kan komma ut.

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

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

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

Vad onskar ni mer

av det statliga framjandet?

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

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

Du vill alltsa fa information

om utlindska besok till regionen?

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

Har ni nagot behov av statlig

stottning for att stirka exporten?

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

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

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

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

”Vihar kunnat vara ratt sjalvsakra”

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Vilka édr framgangsfaktorerna?

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

verk monterar vara styrningar i helt nya torkar.

Ett gott betyg!

Alent Dynamic har flera erfarenheter av
Sveriges exportframjarsystem.

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

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

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

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

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

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

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

Har ni nagot behov av statlig stottning?

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

Finns det nagon statlig stottning

som inte har fungerat for er?

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

KLIMATKAMPAR | NORR

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

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

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

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

.



LUMINELL

”Var produkt gor skillnad i utsatta situationer”

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

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

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

vd pa Luminell Sverige AB som ingér i norska
Luminellkoncernen.

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

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

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

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

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

En troskel ar att branschen ar traditionell.

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

Har ni varit i kontakt med det

svenska exportfrimjarsystemet?

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

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

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

Vad har Norge som Sverige saknar?

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

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

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

Har ni nagot behov av statlig stottning?

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

Vilka faktorer har varit viktigast

for att lyckas med exporten?

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



LUMINELL

DERAS SOKARLJUS RADDAR LIV

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

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

* Luminell Sverige har utveckling och slutproduktion med 12 anstallda i
Halmstad. Foretaget ingar i norska Luminell Group sedan 2016.




SAMMANFATTNING
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DE HAR FAKTORERNA UPPLEVER FORETAGEN AR BETYDELSEFULLA FOR ATT LYCKAS MED EXPORT

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

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

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

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

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

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

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

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

DET HAR BEHOVER EXPORTFORETAGEN FOR ATT KUNNA UTVECKLAS

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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



