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Hur små teknikföretag erövrade världen
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TEENAGE ENGINEERING

COOLA PRYLAR FÖR KREATIVA MUSIKER
•	 Teenage Engineering i Stockholm ut-

vecklar, designar och säljer elektronik-
produkter för ljud- och musikskapande 
och högtalare med klassisk design och 
moderna funktioner.

•	 Idén är att skapa kreativa verktyg med 
toppljud som är lätta att använda och 
bära med sig.

•	 I dag exporteras 95 procent globalt.  
USA står för runt 50 procent.

•	 Företaget grundades 2007 och har ett 
40-tal anställda. Produktionen finns i 
Kina och Malaysia.
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”Våra produkter blir bara mer och mer viktiga”
Elprodukter trivs sällan i kyla men GARO i Gnosjö har länge byggt motorvärmare 

som klarar bistert klimat. Nu tar företaget 50 års erfarenhet med sig till laddutrustning för elbilar.  
Suget efter E-mobility ökar på exportmarknaden.

GARO

GARO AB har tillverkat elprodukter i 80 år, 
men det dröjde till tidigt 1990-tal innan expor-
ten kom igång på allvar. Strategin var att starta 
egna dotterbolag utomlands.

I början var exportprodukterna elcentraler, 
kopplingsdosor och motorvärmare till kyliga 
länder som Finland. I dag är ett av de hetaste 
områdena E-mobility – laddstolpar, mätarskåp 
och annat som krävs för att kunna ladda bilar 
som drivs elektriskt. Jämfört med motorvär-
marna från tidigt 1970-tal behöver moderna 
laddstolpar också smarta funktioner. 

– De ska kunna kopplas ihop och kommuni-
cera med varandra eller med molnet och vi ser 
till att de fungerar med alla kända molntjäns-
ter. Våra produkter blir mer och mer viktiga ju 
längre fram vi kommer i infrastrukturutbygg-
naden, säger Sara Ekstrand, exportchef för 
E-mobility.

Viktigaste exportnationen är elbilens för-
lovade land Norge. I mars 2019 var 80 procent 
av de nyregistrerade bilarna eldrivna. Motsva-
rande månad i Sverige: 14 procent laddbara 
bilar, alltså inte enbart rena elbilar utan även 
laddhybrider. 

– Den norska siffran är visserligen extrem 
eftersom Teslas nya modell levererades då. 
Men vi ligger efter Norge och jag kan inte sticka 
under stol med att jag är en tävlingsmänniska.

I takt med att EU-miljoner har fördelats i 
jakten på koldioxidneutralitet har fler länder 
börjat planera för utbyggnad av laddinfrastruk-
tur. Polen är ett bra exempel. 

– De har ungefär 7 000 laddbara bilar, med en 
population på 50 miljoner. Men polska staten 
har en ambitiös plan över hur infrastrukturen 
ska byggas ut. Utvecklingen kommer igång från 
en låg nivå, men rör sig fort. 

Internationella mässor är en viktig del i 
exportresan. Och det är främst via mässor som 
Sara Ekstrand kommit i kontakt med statligt 
exportfrämjande. GARO har deltagit som 
utställare under ett svenskt paraply till exem-
pel på Hannovermässan i Tyskland.

– Fördelen är att vi kan komma ut. 
Mässor är en väldigt stor apparat med många 
människor inblandade, det är väldigt praktiskt 
att främjarorganisationer arrangerar allt. Vi 
har en färdig plats och vet vad som står i mon-
tern när vi kommer. 

GARO Group har drygt 400 anställda. 
Exportavdelningen inom E-mobility består av 
Sara Ekstrand och en innesäljare. 

– Små företag får väldigt mycket hjälp av 
statligt främjande, medan vi förväntas fixa 
mycket på egen hand. Ett stort företag som 
består av mindre enskilda enheter kanske 
egentligen ska betraktas som mindre företag. 
Främjandet borde inte bara titta på totalom-
sättningen. 

Vad önskar ni mer  
av det statliga främjandet?
– Jag vet att det arrangeras många resor 
utomlands, vi har fått inbjudningar om att till 
exempel följa med en vecka till Indien eller 

Vitryssland. Däremot har jag aldrig fått någon 
blänkare om att det kommer en delegation till 
Sverige. Jag kan tänka mig att de går åt andra 
hållet också!

Du vill alltså få information  
om utländska besök till regionen?
– Ja. Det krävs ganska mycket för att åka bort 
på en veckas delegation. Då försvinner en per-
son utan att vi vet vad det kommer att leda till. 
Om indierna kommit hit när de ändå är i Jön-
köping behöver vi bara avsätta någon timme.

Har ni något behov av statlig  
stöttning för att stärka exporten? 
– Svår fråga. Det finns säkert mycket använd-
bart, men det krävs tid och kraft för att under-
söka vad och hur vi skulle kunna gynnas av 
det. Vi kör på många sätt vårt eget race och det 
funkar uppenbarligen ändå.

Vilka faktorer har varit viktigast  
för att lyckas med exporten? 
– Vi har hittat bra partners, har bra produkter 
och framför allt kunniga medarbetare som kan 
sy ihop lösningar så att kunderna återkommer. 
Det viktigaste sättet att sälja är ryktet. 

En annan faktor är lång erfarenhet av att 
placera elprodukter utomhus.

– Kan vi bygga motorvärmare som tål att 
stå ute i bistert klimat kan vi göra samma med 
elbilsladdare.
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GARO

SMARTA PRODUKTER FÖR HÅLLBAR BILISM 
•	 GARO i Gnosjö tillverkar elprodukter med fokus på elsäkerhet, användarvänlighet 

och hållbarhet. Ett av fyra produktområden är E-mobility, med tillverkning, utveck-
ling och försäljning av smarta produkter som får elfordon att rulla miljövänligt.

•	 Exporten står för 34 procent av omsättningen. 

•	 Företaget grundades 1939 och är i dag en koncern med drygt 400 anställda. Till-
verkning och utveckling finns huvudsakligen i Gnosjö, Värnamo, Luleå och Polen.
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ALENT DYNAMIC

”Vi har kunnat vara rätt självsäkra”
2005 startade en revolution för virkestorkning som ger stora miljövinster.  

Nu sprider sig Luleåbaserade Alent Dynamics metod över världen.  
Vd Peder Björkman skulle gärna vilja ha en guide till affärskulturer med på resan.

Alent Dynamic säljer styrsystem till sågverk 
som ersätter torkkammarens befintliga styr-
ning – och förändrar processen i ett trollslag. 

I konventionell torkning är hetluftsfläktar 
igång konstant. I Alents metod växlar korta 
intervall av fläkt och ventilation med längre 
perioder av vila. Det kräver mindre energi, går 
snabbare och ger högre kvalitet.

– Det finurliga är att vår metod efterliknar 
naturens sätt att torka virke, säger vd Peder 
Björkman.

Alent Dynamic exportresa började på 
världens största trämässa, Ligna i Hannover. 
Företaget skannade marknaden 2009 och 2011 
och ställde ut 2013. 

– Intresset var stort. Vi for ner ett par 
veckor senare och besökte sågverk i München
området. Vi bestämde att vi inte skulle fara 
hem utan en order.

En sågverkskoncern ville köpa – om elför-
brukningen garanterat sjönk med 35 procent. 
Utvärderingen visade på en 50-procentig 
minskning. 

– Nu använder de vår produkt i alla sina 
torkar. Och det bästa är inte elbesparingen, 
utan kvalitetsförbättringen på 2–3 procent som 
gjorde att hela investeringen var betald inom 
fem månader. 

Exporten har ökat successivt och i dag går 
70 procent av styrsystemen utomlands. 

Vilka är framgångsfaktorerna?
– Att vi har trott på produkten. Vi har kunnat 
vara självsäkra eftersom vi är övertygade om 

att resultatet blir bättre med vår metod, oavsett 
tork, sågverk och träslag. Det händer att såg-
verk monterar våra styrningar i helt nya torkar. 
Ett gott betyg!

Alent Dynamic har flera erfarenheter av 
Sveriges exportfrämjarsystem. 

Ett exempel är lokala projekt där statliga 
organisationer tillsammans med lokala aktörer 
samlat företag som fått djupdyka i frågeställ-
ningar kring export generellt. Ett annat är mer 
riktade insatser, som inneburit att företaget 
fått bolla idéer, lösa uppgifter och träffa rådgi-
vare under 1,5 år. 

– Det är nyttigt att någon utifrån ställer frå-
gor: har ni tänkt på detta, varför gör ni så här? 
Främjarorganisationerna har stött på många 
andra som gått på export och även om bran-
scherna skiljer sig är vissa saker lika för alla.

Behållningen från utlandsinsatser är varie-
rad. Tack vare statligt främjande fick företaget 
hjälp med att kontakta finska sågverk med 
gott resultat. En motsvarande insats i Kanada 
stjälpte mer än hjälpte. Främjarorganisatio-
nens brev genererade visserligen stort intresse 
– men av fel skäl. Enligt utskicket gav Alent 
Dynamics produkt halverad produktionstid 
och 10 procent lägre elförbrukning. Siffrorna 
skulle varit omvända. 

– När vi pratade med sågverken 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 fått läsa vad de 
skickade ut i förväg, säger Peder Björkman.

Saknar ni något i exportfrämjarsystemet?
– Kanske en guide till affärskulturen i EU-län-
derna. Ett handslag kan gälla i ett land. I ett 
annat kan vi diskutera och tro att vi har en 
affär, men det är inte säkert. När vi säljer i 
Sverige pratar vi med operatören, i Tyskland 
med chefen. Hur ska man göra? Sådant vore 
bra att veta! 

Näst på tur i exportresan är en större sats-
ning på Frankrike. Då är strategin att anställa 
en fransman med erfarenhet av sågverks-
branschen. 

– Då har vi ju kulturen med oss. Han vet pre-
cis hur marknaden fungerar och kan säga när 
affären ser ut att vara klar.

Har ni något behov av statlig stöttning?
– Det skulle kunna vara att få hjälp av instanser 
som vet var man hittar pengar via EU för att 
utveckla företag. Då slipper vi hålla på med 
krångliga ansökningar, men kan få nytta av 
finansiering till olika projekt. 

Finns det någon statlig stöttning  
som inte har fungerat för er?
– När Energimyndigheten storsatsade på olika 
projekt ansökte vi om pengar för att utveckla 
produkten. Men vi fick nej. Det hängde på en 
person som inte trodde på idén.
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ALENT DYNAMIC

KLIMATKÄMPAR I NORR 
•	 Alent Dynamic i Luleå utvecklar styrsystem och 

hårdvaruteknologi för virkestorkning. 

•	 Tekniken sparar 20–65 procent elektricitet och 
5–10 procent värmeenergi jämfört med konven-
tionella metoder. Processen är också snabbare 
och ger bättre virkeskvalitet.

•	 70 procent av styrsystemen går på export till  
sågverk i Europa, Sydamerika och Australien.

•	 Företaget startade 2005 och har 9 anställda som 
ägnar sig åt utveckling, forskning, kundsupport, 
försäljning och programmering.



30

LUMINELL

”Vår produkt gör skillnad i utsatta situationer”
Sjönöd, mörker, stormande hav och isberg som lurar under ytan.  

Luminells strålkastare räddar liv och förebygger skador i tuffa marina miljöer.  
Nästa steg är att bredda produktportföljen, gärna med statlig finansieringshjälp.

Halmstadsbolaget Luminells historia börjar 
under tidigt 1990-tal. Då fick en uppfinnare 
idén att göra sökarljus för marint bruk och frå-
gade sjöräddare om tekniska hinder i befintliga 
produkter. Ett problem var en kabel som är i 
vägen när man ska rotera ljuset och söka efter 
människor i vatten. 

– Då fick han en snilleblixt och uppfann en 
släpringslösning. Vi jobbar fortfarande mycket 
med användaren, han som står på båten är 
superviktig för oss, säger Mattias Svensson, 
vd på Luminell Sverige AB som ingår i norska 
Luminellkoncernen.

Företaget utvecklar och säljer högkvalitativa 
sökarljus till militärfartyg, kustbevakning, 
forskningsfartyg, extrema lyxbåtar (super
yachts) isbrytare, sjöräddning med mera.

– Vi bidrar till att rädda liv, vår produkt gör 
skillnad i utsatta situationer.

Fabriken i Halmstad producerar runt 270 
sökarljus årligen. Cirka 95 procent går på 
export och så har det sett ut från start, då 
under namnet Color Light.

– Vi fick bättre fäste utanför Sverige, kanske 
för att det inte finns så många skeppsbyggare 
kvar. I Norge är läget ett annat och företag i den 
marina branschen har en helt annan finansiell 
stöttning från staten. I det perspektivet är det 
en fördel att vara norskägt.

De senaste åren har Luminell medvetet 
satsat på att stärka sin ställning i Nordeuropa. 
Här finns betalningsförmågan och en teknisk 
mognad att ta sig an mer avancerade system. En 
annan senare strategi är att fokusera på sjörädd-

ningssällskap och andra som jobbar med aktiv 
säkerhet i stället för att jaga kunder brett. 

En tröskel är att branschen är traditionell.
– Vi upplevdes som dyr och udda, ingen 

superkombination om man vill lyckas. Vi har 
jobbat mycket med teknik som ledlampor och 
avancerade infraröda kameror för att skapa 
attraktivitet och mervärde för användaren.

Har ni varit i kontakt med det  
svenska exportfrämjarsystemet?
– Väldigt lite. Vi har blivit kontaktade lokalt 
och varit på några sammankomster, men inte 
jobbat aktivt med dem särskilt mycket. Vi har 
redan en kraftig export och behöver inte hjälp 
att nå ut.

Det är skillnad på en marin produkt och 
en traditionell landprodukt enligt Mattias 
Svensson. Den specialkunskap som krävs finns 
sällan inom statligt främjande och med egna 
representanter i de flesta länder finns inget 
behov av extern hjälp för kunskap om import, 
tullar och lokala regler.

– Men nu ska vi sätta upp lokala kontor och 
kan behöva hjälp, men då är det lättare att få 
stöttning från den norska sidan. Sverige borde 
kolla på Innovation Norway och de norska 
marina stöden och kopiera dem!

Vad har Norge som Sverige saknar?
– Finansieringsmöjligheter, förmånliga lån 
som hjälper ett företag som vill utvecklas. Jag 
kan inte alla detaljer, men vet att stöden varit 
en stor hjälp i Luminell Norges resa. 

Luminells sökarljus är nischade som produkt, 
men dessutom smala inom sitt produktseg-
ment: högkvalitativa lösningar till professio-
nella kunder. Nu har företaget påbörjat nästa 
fas, att bredda produktportföljen.

– Vi vill nå fler kunder inom samma 
segment, då går även volymen upp. Första 
naturliga steget var att gå ned i storlek, så att 
sökarljusen kan användas i mindre sjösäker-
hetsbåtar som jobbar kustnära. 

Har ni något behov av statlig stöttning?
– Eftersom vi vill ha fler produkter att expor-
tera hade fler bidrags- och finansieringsmöjlig-
heter varit ett bra redskap. Vi har fått statliga 
utvecklingsbidrag på upp mot 250 000 kronor, 
men det är relativt små pengar för produktut-
veckling i branschen. 

Vilka faktorer har varit viktigast  
för att lyckas med exporten? 
– Att vi syns och har kontakt med användaren 
är nog det viktigaste. Ett exempel är vår kana-
densiska representant, som tog lampor och en 
dieselgenerator och körde i åtta timmar för att 
komma ut till kunden och visa. Det är väldigt 
uppskattat!
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LUMINELL

DERAS SÖKARLJUS RÄDDAR LIV 
•	 Luminell utvecklar och tillverkar högkvalitativa sökarljus som främst  

används i till exempel forskningsfartyg, sjöräddning och superyachts, 
men även i oljeriggar och för gruvarbete under vatten. 

•	 94 procent går på export. Nordeuropa är störst. Kina, Förenade Arab
emiraten, USA och Kanada hör också till exportländerna. 

•	 Luminell Sverige har utveckling och slutproduktion med 12 anställda i 
Halmstad. Företaget ingår i norska Luminell Group sedan 2016.
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Flertalet av företagen berättar att det idag behövs helt nya 
exportstrategier än vad som tidigare krävts. Export handlar inte 
längre om att bara att visa upp en produkt och att hitta sina  
kunder via nationella och internationella mässor. Nu handlar 
med mer om att skapa efterfrågan och förståelse hos slutkunden. 
Vi har sammanfattat de viktigaste faktorerna.

•	 Att skapa förtroende hos kund är en av de viktigaste delarna 
i att lyckas med exporten. Det görs till exempel genom att 
skapa en förståelse för filosofin, kvalitén och hållbarhets-
aspekterna bakom produkten. Då har även kunden större 
förståelse för att betala det efterfrågade priset. 

	 Ett annat sätt för att skapa förtroende är att visa upp fabriks-
produktion och testanläggningar, vilket även kan visa före
tagets bredd. 

•	 Företagens lösningar måste hela tiden anpassa sig till lokala 
behov och då är det viktigt att vara närvarande med lokal 
kompetens som kan både språket och tekniken.  Lokal när-
varo stärker även förtroendet för företaget. 

•	 Tålamod och långsiktighet behövs för att bygga nätverk och 
att säkra att det som företaget levererar har kvalitet. 

•	 Ständig utveckling och tydlig strategi, att våga genomföra 
idéer men också att revidera strategin om så behövs. En stark 
tro på företagets lösning är även viktig samt en passion för 
det företaget vill åstadkomma. 

•	 Små och medelstora företag behöver skapa sig ett större sam-
manhang som de kan medverka i och använda resurser av.

•	 För att nå de stora affärerna behövs först de små affärerna. 

DE HÄR FAKTORERNA UPPLEVER FÖRETAGEN ÄR BETYDELSEFULLA FÖR ATT LYCKAS MED EXPORT

Ur djupintervjuerna har vi lyft de återkommande faktorer som 
företagarna tror är viktigt för att skapa ett exportfrämjande i 
världsklass. De kan sammanfattas i följande punkter: 

•	 Det behövs fler riktade insatser och specialister för att hjälpa 
företagen att göra affär, bidra med branschkunskap och hitta 
rätt partners utomlands. Här kan privata främjare med spets-
kompetens komplettera det statliga främjandet.

•	 Små företag behöver mer konkret och praktisk hjälp i början, 
till exempel guider till affärskulturen. Det som efterfrågas är 
ofta exportteknisk rådgivning och konkreta checklistor om 
vilka steg man ska ta för att göra affär i specifika länder.

•	 Det statliga exportfrämjandet uppfattas inte alltid som pris-
värt, andra privata aktörer kan erbjuda motsvarande tjänster 
och har bättre branschkännedom.

•	 Andra länder upplevs som mer framgångsrika, till exem-
pel jobbar Danmark framgångsrikt med branschinsatser 
och Norge har bättre finansieringsmöjligheter. Det privata 
näringslivet ges i dessa länder ett större och mer självklart 
utrymme i främjandet.  

•	 Företagen passar ofta inte in i mallen för statlig finansiering. 
SME-företagen efterlyser större möjligheter till finansiering 
av utvecklingsprojekt och av även mindre affärer.

DET HÄR BEHÖVER EXPORTFÖRETAGEN FÖR ATT KUNNA UTVECKLAS

•	 Staten bör satsa på att stötta implementeringar i svenska 
lösningar utomlands och koppla bistånd/klimat/miljö till att 
öka möjligheterna till att leverera svenska tekniklösningar 
och tjänster. 

•	 Främjarorganisationerna bjuder ofta in till delegationsresor, 
men informerar sällan om internationella delegationer som 
kommer till Sverige. Att ta emot ett besök kräver betydligt 
mindre resurser och kan ge enormt bra utväxling. Involvera 
företaget bättre i inkommande delegationer.

•	 Vad gäller nationella förutsättningar efterfrågas infrastruk-
tursatsningar. Även i små samhällen måste vägar vara farbara 
året om för att exporten ska fungera. I detta ingår även bättre 
digital infrastruktur – till exempel bredbandsutbyggnad på 
landsbygden.

•	 Undvik goldplating! Till exempel kan Sverige inte ha så höga 
miljöskatter att det blir kostnadsmässigt omöjligt att frakta 
gods på lastbil. 

•	 Viktigt att staten arbetar med frihandelsavtal och att få bort 
tullar och andra handelshinder. Staten bör också utveckla 
verktyg som lyfter bort risker för företagen, till exempel att 
den svenska kronan fluktuerar mot världsvalutorna.

SAMMANFATTNING





Teknik gör världen bättre
Den svenska teknikindustrins företag står för de lösningar som tacklar vår tids stora utmaningar.  

Det är hos Teknikföretagen som dessa företag är medlemmar.


