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Forord

Tillvaxtverket arbetar med att starka féretagens konkurrenskraft. En mojlighet
for foretag att utvecklas och na ut pa nya marknader &r att ta vara pa den kun-
skap och kompetens som finns hos utrikesfodda. Med sina kulturella- och sprak-
liga kompetenser, natverk och affarskunskaper kan de bidra till en dkad interna-
tionell handel. Atgarder p& omradet kan ocksa bidra till 8kad konkurrenskraft,
nya arbetstillfallen och darmed till sysselsattning och tillvaxt i Sverige.

Bland annat visar var egen undersokning Féretagens villkor och verklighet att
internationaliserade foretag har en hogre tillvaxtvilja, starkare framtidstro och ar
mer produktiva och innovativa an andra féretag. Samma undersokning visar att
foretagen upplever lagar och regler, sprak, foretagskultur samt bristen pa nat-
verk och kontakter som hinder for internationalisering.

Samtidigt ser vi att sysselsattningsgraden bland utrikes fédda har minskat
sedan sjuttiotalet. Under de senaste tio aren har den genomsnittliga sysselsatt-
ningsgraden hos utrikesfédda man legat cirka 10 procentenheter lagre an hos
inrikes fodda. Skillnaderna mellan utrikes och inrikes fédda kvinnor ar annu
storre.

Vi ser darfor ett stort behov av att hitta nya mojligheter att ta vara pa den
potential som finns hos utrikesfodda. Det var ocksa av det skalet som Tillvaxt-
verket gav Oxford Research i uppdrag att genomfdra en studie kring hur ut-
rikesfodda kan bidra till att framja sma och medelstora foretags internationalise-
ring. Studien bestar av en genomgang av vetenskaplig litteratur, en kartlaggning
av offentliga insatser och en djupstudie av fem utvalda insatser.

Insatser som dessa ingar som en del i vart arbete med att starka foretagens
konkurrenskraft. Internationalisering ar en av flera mycket viktiga byggstenar
i det arbetet och Sveriges foretag och regioner behdver den kompetens och
kunskap som utrikesfédda kan erbjuda for att utvecklas och vaxa.

Stockholm i november 2016

Anna Bunger
Avdelningschef, Tillvaxtverket
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Sammanfattning
av studiens slutsatser

Studiens slutsatser kan delas in i tva delar; De som berdr sma och medelstora
foretags internationalisering och hur utrikesfédda kan bidra till detta, samt de
som berdr utformandet av insatser for att tillvarata denna potential.

Det finns ett positivt samband mellan andelen utrikesfédda i ett land och mang-
den utrikeshandel. Nya preferenser och kontaktnat leder till mer handel dver
granserna. Pa foretagsniva kraver internationalisering att foretaget har rétt kun-
skap, ndtverk och strategi, samt att foretaget befinner sig i en tillrackligt utveck-
lad fas och har en gangbar produkt. Att nd kunder och hitta samarbetspartners
ar en svarighet for manga foretag vid internationalisering. Utrikesfodda indivi-
der kan bidra i ett foretag genom vé/ underhdllna sociala natverk, sasom kontak-
ter i hemlandet. Sjalvuppfattad brist pa kunskap och kompetens ar ocksa ett
hinder vid foretags internationalisering. Utrikesfédda kan bidra i de fall de har
unik kompetens, till exempel goda sprakkunskaper eller erfarenhet av affarer |
ett annat land. Sddan kompetens ar helt nodvandig for manga utrikesaffarer.

Vad galler insatser som vill nyttja denna potential, &r den enskilt viktigaste fak-
torn for framgang att insatser ar va/ avgrdnsade och att man lagt tillrackliga
resurser pa identifiering och rekrytering av lampliga deltagare. Det kravs att
individer med tillrdcklig kunskap och kompetens och aktiva natverk rekryteras,
och i de fall det ar relevant att dessa matchas med mogna féretag med strategi
och formaga att nyttja denna kompetens. Deltagarna kan sjalva ocksa vara fore-
tagare. Aven da bér foretagarna och deras féretag uppfylla dessa eller liknande
kriterier.

Att framja sma och medelstora foéretags internationalisering genom att tillvarata
utrikesfoddas kompetens ar ett omrade som har stod i vetenskaplig litteratur
och i hogsta grad kan vara framgangsrik. Men den kraver ocksa noga dvervagda
insatser, da det beror pa flera faktorer om denna potential kan komma till sin
ratt.

Rapportens disposition

| det inledande kapitlet beskrivs uppdraget, inklusive dess genomférande och
metoder. Det andra kapitlet sammanfattar forskningslaget medan det tredje ger
en Overblick over kartlaggningen av offentliga insatser pa omradet. Kapitel fyra
beskriver de fem djupstuderade insatserna utifran utformning, malgrupp och
resultat av respektive insats samt likheter och olikheter mellan insatserna. Kapit-
let analyserar ocksa de djupstuderade insatserna med bas i de faktorer som
forskningen visar ar viktiga for att utrikesfédda ska bidra till internationalisering.
| kapitel fem presenteras grundstenar for framgangsrika insatser. Kapitlet pre-
senterar lardomar fran studien for att eventuellt utveckla nya insatser. Studiens
slutsatser och rekommendationer sammanfattas i ett avslutande kapitel.

| bilagor aterfinns studiens intervjuguider samt en beskrivning av respektive
insats som ingatt i kartlaggningen.

TILLVAXTVERKET « RAPPORT 0203
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1.1

1.2

Figur 1

1.2.1

1.2.2

Om rapporten

Uppdrag

Oxford Research har, pa uppdrag av Tillvaxtverket, genomfort en studie om utri-
kesfddda och foretagens internationalisering. Uppdragets huvuduppgift var att
samla in och sprida kunskap om framgangsrika faktorer och fallgropar avseende
offentliga insatser som arbetar med att tillvarata utrikesféddas kompetens vid
sma till medelstora foretags internationalisering. Studien syftar till att bidra med
ett kunskapsmaterial bade till foretagsframjare och andra som arbetar med
internationaliseringsfragor, regional utveckling och integration, samt for foretag
som ar intresserade av att internationaliseras. Denna rapport ar resultatet av
studien.

Genomférande

Studien har genomforts i tre steg. Inledningsvis har relevant forskning granskats
och offentliga insatser kartlagts. Detta har foljts av en djupstudie av fem insat-
ser som framkommit fran kartlaggningen. Avslutningsvis har resultaten fran de
forsta tva stegen analyserats med malen att identifiera varfor resultat ser ut som
de gor samt identifiera vad som ar framgangsrikt och vilka svarigheter som
uppstar i arbetet med att tillvarata utrikesfoddas kompetens vid foretags inter-
nationalisering.

Studiens genomférande

Steg 1: Oversikt Steg 3: Analys

Steg 2: Djupstudie

* Urval av fem
insatser

« Litteraturdversikt
« Systematisk

«Identifiering av
férutsattningar for

kartlaggning av « Intervjuer och internationalisering
genomférda fordjupade « Framgangsfaktorer
insatser dokumentstudier och svarigheter for

genomférda
insatser

Litteraturgenomgang

Litteraturgenomgangen har fokuserat pa foretagsekonomisk och nationaleko-
nomisk forskning. En viktig utgdngspunkt har varit rapporterna “Migration och
féretagens internationalisering” och “Utlandsfédda och féretagens internatio-
nalisering” ! vilka innehaller en genomlysning av tidigare ron om migration,
utlandsfédda och internationalisering. Detta har kompletterats med nyckelords-
sdkningar i forskningsdatabaser.

Kartlaggning av offentliga insatser

Kartlaggningen har genomforts genom nyckelordssdékningar i projektdatabaser,
sokningar efter andra insatser och aktorer pa Internet, samt genom Tillvaxtver-
kets och genomférandeteamets kunskap om insatser. Vidare har direktkontakt

tagits med ESF-radets samt Tillvéxtverkets programomradesansvariga for att

T Hatzigeorgiou och Lodefalk, 2015; 2014 (A).

TILLVAXTVERKET « RAPPORT 0203
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Figur 2

1.2.3

1.3

1.3.1

kvalitetssakra kartlaggningen. Kartlaggningen fangar bade nationellt och EU-
finanseriade projekt och befintlig verksamhet.

Urvalskriterier for insatser att ingd i kartldggningen har baserats pa att insat-
serna atminstone delvis ska syfta till att kombinera en internationaliseringsfram-
jande aspekt for féretag med en som syftar till att framja och tillvarata utrikes-
foddas kompetens (se Figur 2). Beddmningen av insatsernas relevans for
kartldggningen har gjorts utifran insatsens beskrivning, sasom den projektbe-
skrivning som férekommer i myndigheternas databaser.

Identifierade insatser

Internationalis-
eringsframjande

Foéretag som Utrikes-
deltagare foddas
eller aktorer kompetenser

Djupstudie av fem insatser

De fem insatser som valdes for djupstudien bestar av de insatser som bedom-
des vara mest lampade for att uppna studiens huvudsakliga syfte. De represen-
terar ocksa den bredd av insatser nér det galler typ av aktiviteter, malgrupp,
arbetssatt och metoder som hela urvalet bestar av. Forstudier har exkluderats
samt finansieringsmassigt sma insatser da de inte haft mojlighet att genomfora
lika manga aktiviteter och/eller aktiviteter som nar lika manga deltagare som
storre insatser har.

Resultaten fran respektive insats har sammanfattats och kontrasterats for att
sdka efter gemensamma drag och olikheter. Syftet med djupstudien har inte
varit att utvardera insatserna. Snarare har djupstudien syftat till att utforska vad
som har varit framgangsrikt och vad som har varit svart med att uppna insatser-
nas mal samt om det gar att dra slutsatser avseende utrikesfodda som en resurs
for internationalisering utifran insatserna. Djupstudien lyfter saledes exempel pa
hur man genomférde insatsen och undersodker varfor utfallet har blivit som det
blev for att utdka kunskapen om insatser pa omradet.

Metod

Studien har anvant sig av tva huvudsakliga datainsamlingsmetoder: skrivbords-
undersokning/dokumentstudie och semistrukturerade intervjuer.

Skrivbordsundersdkning och dokumentstudie

For att identifiera relevant litteratur och insatser har nyckelordssékningar gjorts
i databaser.2 Sokningar for relevant litteratur har avgransats till 2010 och framat
med anledning av den snabba utvecklingen pa omradet, medan kartlaggningen

2 For litteraturstudien har DiVA, Scopus och ProQuest anvants. For kartlaggningen har Tillvaxtverkets Projektbank
(nationella medel och EU-program 2007-2013) anvants samt ESF-radets Projektbank 2007-2013.

TILLVAXTVERKET « RAPPORT 0203



har avgransats fran 2007 till 2015 (2007 till 2013 for EU-medel) for att fanga
relevanta avslutade insatser.® Kartlaggningens databassokningar har kvalitets-
sakrats genom kontakt med ESF-radet och Tillvaxtverket. Genomgangen av den
relevanta litteraturen har sammanstallts i en deskriptiv dversikt medan kartlagg-
ningen har sammanstallts i en intern databas.

Projektbeskrivningarna i ESF-radets och Tillvaxtverkets databaser ger inte alltid
en heltackande bild av vad projektet har arbetat med. Genom att stdamma av
nyckelordssokningen med sadana personer som har god dverblick dver for upp-
draget relevanta projekt och insatser har studien med god sakerhet klarat ut att
viktiga insatser inte har missats. De tillfréagades bild av vilka relevanta uppdrag
som har genomforts har stamt mycket val dverens med den bild som nyckel-
ordssdkningen har gett.

Dokumentstudien av insatserna var huvudsakligen en datainsamlingsmetod
som anvandes for djupstudien, och i viss man for kartlaggningen. Den innefattar
insamling och analys av relevanta dokument som projektansdkningar, slutrap-
porter, utvarderingar, arsrapporter, marknadsforingsmaterial och deltagarlistor.
For respektive av de djupstuderade insatserna har resultatet av dokumentstu-
dien sammanfattats i en deskriptiv dversikt.

1.3.2 Semistrukturerade intervjuer

Som en del av djupstudiens datainsamling genomférdes semistrukturerade
intervjuer med 18 respondenter. Intervjuerna genomférdes med insatsernas
strategiska och operativa personal, sasom projektégare och projektledare, samt
med fyra foretag som hade deltagit i insatsernas aktiviteter. Flera projektmedar-
betare var ocksa foretagare och kunde saledes ge ett foretagarperspektiv. Inter-
vjuerna genomférdes med en intervjuguide som stdd (se bilaga 2) som togs
fram av Oxford Research i dialog med Tillvaxtverket. Metoden innebéar att inter-
vjuguidens teman ska berdras under intervjun, samtidigt som respondenten ges
stor frihet till att utforma sina svar och intervjuaren kan stalla foljdfragor.

Samtliga semistrukturerade intervjuer genomfordes pa telefon och tog omkring
45 minuter. Intervjusvaren dokumenterades och sammanstalldes. Utdver de
semistrukturerade intervjuerna har ett antal kortare, explorativa intervjuer
genomforts med personer kopplade till insatserna, for att komplettera bilden
fran djupintervjuerna och projektdokumentationen.

3 Sokord for litteraturstudien inkluderar “international”, "business”, "enterprise”, “internationali*ation”, "*migrant”,
“transnational entrepreneur”, "SME”, "Nordic”, "Swed*”, "Norw*”, "Denmark”, "Danish”. Sokord for kartlaggningen
inkluderar "internationalisering”, "export”, "utlandsfoédd”, "utrikesfoédd”, "utrikes” och "invandrare”.

10 TILLVAXTVERKET « RAPPORT 0203
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2.1

Utrikesfoddas kompetens och
foretags internationalisering:
en forskningssammanfattning

Sma till medelstora foéretags internationalisering

Begreppet internationalisering
Med internationalisering avses har dkad internationell involvering pa nya marknader i bred mening.
Detta inkluderar export, import, investeringar och etableringar utomlands.

Fokus for denna litteraturoversikt har varit handel dver Sveriges granser: export och import.
Det ar ocksa sadan handel som star i centrum i kartlaggningen och djupstudien av genomférda insatser.

| forskningen om féretags internationalisering diskuteras framst stora foretags
intrade pa nya marknader, men under de senaste aren har dven sma och medel-
stora foretag kommit att uppmarksammas.

Den internationella forskningen om sma och medelstora foretags internationali-
sering ar ofta inspirerad av den s.k. Uppsala-modellen,* vilken betonar interna-
tionalisering som en gradvis och inkrementell process. Utgangspunkten for
modellen ar att ett foretags larande om nya marknader inverkar pa viljan att
investera pad nya marknader. Foretaget 1ar av sina nuvarande foretagsaktiviteter
vilket paverkar besluten att ga in pa nya marknader. Forskning visar ocksa att
denna typ av internationalisering ofta sker till narliggande marknader da det
psykiska avstandet beddms som mindre. Vidare ses larandet om nya marknader
som erfarenhetsbaserat. Att ldra om nya marknader ar en process som tar tid,
och brist pa marknadskunskap utgér ett betydande hinder for internationalise-
ring. | senare studier har betydelsen av marknadskunskap kommit att nyanseras
och vikten av andra former av kunskap har lyfts fram som lika central for fore-
tags internationalisering. De olika former av kunskap som lyfts fram ar till exem-
pel internationell kunskap, definierat som erfarenhet av att géra affarer interna-
tionellt, och institutionell kunskap, dvs. ett féretags samlade kunskap om

affars- och valutalagar, finansiell praxis, sprak och kultur.® Teknisk kunskap lyfts
aven fram som viktig for foretags internationalisering, vilket ar erfarenhetsbase-
rad kunskap om den teknologi som ett foretags produkter och tjanster vilar pa.°

Under de senaste tva decennierna har dock internationalisering som en inkre-
mentell fas kommit att utmanas av att féretag uppvisar andra, nya satt att ta sig
in pd nya marknader. Ett vanligt exempel pa foretag som inte foljer dessa faser
ar sa kallade "born globals”, det vill séga foretag som &r internationellt verk-
samma inom loppet av ett antal ar fran att de etableras.” Betydelsen av Internet
ar ett annat exempel pa hur foretag tar sig in pa nya marknader.®

Oavsett den hastighet med vilken foretag internationaliseras sa har en rad stu-
dier om sma och medelstora foretag visat pa vikten av involvering i affarsnatverk

Johanson och Wiedersheim-Paul, 1975; Johanson och Vahine, 1977; 1990.
Nordman och Melén, 2009; Eriksson et al, 1997.

Nordman och Melén, 2009.

Knight och Cavusagil, 1996.

Mathews et al., 2012.

® w o o s
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2.2

Figur 3

for internationalisering.® Affarsnatverk kan utgora det som satter igang en inter-
nationalisering, paverkar val av marknad och etableringssatt eller hastighet och
etableringsmonster.© Affarsnatverkens roll for att fa tillgang till nya noder i nat-
verk eller for att fa erfarenhetsbaserad kunskap betonas dock ha allra storst vikt.

Tva av internationaliseringsfaltets mest framtradande forskare pa omradet visar
hur viktigt det ar for foretag att vanda sitt utanforskap pa nya marknader till ett
sa kallat innanforskap." Med utanforskap menas den nackdel som foretag de
facto har av att de ar utlandska. | mangt och mycket ar just utanfoérskapet det
som foéretag upplever som begransande och som skapar en osakerhet for att
internationalisera. Genom att involveras i affarsnatverk och att utveckla erfaren-
hetsbaserad kunskap om radande forhallanden pa just den marknaden som
foretaget vill in pa kan risker reduceras. En fraga som ar hogaktuell inom forsk-
ningen ar pa vilket satt foretagen kommer in i natverk.”?

Studier har visat att sma- till medelstora foretag anvander natverk i en interna-
tionaliseringsprocess utifran att dessa rent konkret hjalper foretaget att expone-
ras gentemot nya mojligheter. De erhaller ny kunskap, lar sig av andras och egna
erfarenheter samt drar nytta av synergieffekter ur en gemensam resursbas.”
Formagan att upptacka och agera pa majligheter diskuteras i forskningsfaltet
internationellt entreprendrskap. En vanlig definition ar just “the discovery, enact-
ment, evolution and exploitation of opportunities — across national borders - to
create future goods and services”* Foretags eller entreprendrers formaga att
identifiera mojligheter beror till stor del pa tidigare erfarenheter och samlad
kognitiv formaga.” Internationaliseringsprocessen i en natverkskontext kan pa
sa satt 6ka internationaliseringsformagan hos individerna inom foretagen
genom interaktion med andra aktorer. En framjare som genererar mojligheter
for foretag att 1anka till natverk och en mangfald av externa aktérer, samt akti-
verar kontakter for deras rakning, har visat sig vara av varde for foretag vad gal-
ler Okade exportutsikter.

Framgangsfaktorer och hinder for internationalisering

Sma- och medelstora féretags upplevda hinder fér internationalisering. Modifierad fran OECD (2009).

Att finansiera export/internationalisering

Att identifiera affarsmajligheter

Att analysera marknader p.g.a. brister i information

Att na potentiella kunder

Att identifiera samarbetspartners/representanter

Att ledningen far tid till internationella satsningar

Att personalen har tillracklig kompetens for att hantera internationalisering
Att matcha konkurrenters prisbild

Att fa stod fran myndigheter

Att transportkostnaderna ar hoga

CENO VA WD

S

De faktiska hinder som sma- till medelstora foretag uppfattar kan summeras i
en rapport som OECD presenterade ar 2009 (se Figur 3). Som framgar av forsk-

9 Exempelvis Chetty och Campbell-Hunt, 2004; Coviello och McAuley, 1999; Moen och Servais, 2002; Senik et al, 2011;
Sharma och Blomstermo, 2003.

10 Chetty och Patterson, 2002; Coviello och Munro, 1997; och Jones, 1999.
T Johanson och Vahine, 2009.

2 Hallen och Eisenhardt, 2012.

3 Chetty och Holm, 2000.

4 Qviatt och McDougall, 2005.

5 Wood och McKinley, 2010.

& Welch et al, 1998:74.
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2.2.1

2.3
2.3.1

ningsgenomgangen och som aterspeglas i de vanligt forekommande hinder
som sma och medelstora foretag anger ar (sjalvuppfattad) brist pa kompetens
central.

Kunskap ar vasentlig fér féretags internationaliseing

Den erfarenhetsbaserade kunskap som finns i foretag har lange framhallits som
viktig for att bade initiera och genomfora internationalisering. Fokus har darfor
lange varit pa larandet i pdgaende aktiviteter och den kognitiva formagan att
identifiera mojligheter. Detta fokus har kommit att breddas till att dven innefatta
rekrytering av kompetenser och det larande som sker i interaktion med olika
aktorer i foretagets sociala och affarsnatverk. Larande via kontakter i sociala
natverk forstarks ofta av faktorer sdsom fortroende, tillit och kulturell samt
social tillhdérighet.

Kunskap ar ett nyanserat begrepp dar forskningen diskuterar olika typer av kun-
skap; marknadskunskap, internationell kunskap, institutionell kunskap, teknisk
kunskap och kunskap om natverk. Olika typer av kunskap ar av olika betydelse i
olika faser av foretags internationalisering sa val som for olika branscher. Utifran
perspektivet att brist pa kunskap ofta utgor ett hinder for foretags internationa-
lisering sa blir frdagan om att tillvarata kunskap och kompetens, inklusive utrikes-
foddas kompetens, central. Det ar likasa en viktig fraga utifran ett integrations-
och tillvaxtperspektiv.

Utrikesfodda och foretagens internationalisering

Migration och utrikeshandel

Det finns ett val belagt positivt samband mellan migration och utrikeshandel.
Migration och handel ses som tva sammanlankade processer, och en tkad andel
utrikesfédda i befolkningen gar hand i hand med 6kad import och export.”

Pa en makroekonomisk niva finns tva huvudsakliga mekanismer som anses for-
klara denna lank (se &ven Figur 4). A ena sidan forandras preferenser for varor i
ett land som tar emot migranter. Denna nya efterfragan - konkret forandrade
smaker och, i manga fall, efterfrdgan pa varor fran migranters hemlander - ytt-
rar sig framforallt som ett samband mellan andel utlandsfédda i ett land och
importvolymer.

A andra sidan dkar &ven exporten med invandring, och detta kan férklaras med
de sankta trosklar for utrikeshandel som immigrationen innebar. | en utvecklad
och globaliserad ekonomi som Sveriges spelar formella handelshinder som tullar
en allt mindre roll for potentiellt utrikeshandlande foretag. Likasa har billiga
transporter och global kommunikation lett till att rorliga kostnader och praktiska
hinder minskat i betydelse. En relativt sett allt storre del av féretagens kostnader
for internationell handel utgérs darfor av informella handelshinder, sasom
begransade natverk, informations- och kunskapsbrist samt psykologiska trosklar.

Genom att 6verbrygga dessa informella handelshinder kan utrikesfodda bade
uppmarksamma nya mojligheter till utrikeshandel och méjliggdéra sadan handel
tack vare sina fardigheter.® Denna modell, i vilken migranter sanker trosklarna
for internationalisering, stammer val dverens med de empiriska bevisen pa
lands- och regionalniva. Men pa foretagsniva, dar de faktiska effekterna borde

7 Ex. Hatzigeorgiou och Lodefalk, 2015.
8 |dén framfors bland annat i Pennerstorfer, 2016; Hiller, 2013.
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Figur 4

kunna observeras, ar forskningen vaxande men inte uttdmmande. En samlad
effekt har observerats, dar att anstalla en utrikesfodd ar kopplat till en dkning pa
kring 1-3% i exporter till dennes ursprungsland.” Med avstamp i detta kan utri-
kesfoddas bidrag till internationalisering betraktas ur tva distinkta perspektiv:
Som anstallda i existerande foretag - internationaliseringsframjare i en redan
etablerad bransch - och som entreprendrer med mojlighet att skapa nya fore-
tag med en hog formaga att agera internationellt.

Utrikesféddas kompetens och foretags internationalisering

Samband mellan utrikesfédda och internationell handel

Utrikesfodd, invandrad,

Makroniva och utlindsk bakgrund
Hogre andel Sté_ftrre volym Utrikesfodda ar en 1&ngt ifrdn homo-
utrikesfodda utrikeshandel gen grupp. SCB:s definition av ut-

rikesfédd &r, i korthet, att man ar
fodd i utlandet.

Invandrad ar man i den man man
Land/regionniva flyttat till Sverige fran att ha bott i
utlandet. Alla utrikesfédda &r darmed
invandrade men alla invandrade ar
inte utrikesfédda. Langt ifran alla med
Forandrade sd kallad utlandsk bakgrund - att
preferenser antingen vara utrikesfédd eller ha tva
utrikesfodda foraldrar - ar sjdlva fodda
i utlandet. (SCB, 2014)

Sankta trosklar Denna forskningséversikt utgar fran
for utrikeshandel det snavare begreppet utrikesfodd.

De insatser som kartlagts har haft olika
fokus och anvant olika, ibland bredare,
definitioner.

Foretagsniva

Forskningen visar att det framst ar vissa migranter som bidrar till utrikeshandel i
foretag dar de ar anstallda. Utbildning har en positiv effekt, liksom alder. Att
vara val integrerad i samhallet underlattar ocksa, och att besitta fackkunska-
per.?°

En annan viktig faktor ar hur lange man har befunnit sig i det nya hemlandet.
Den internationaliseringsframjande formagan avtar relativt snabbt, och mer
nyanlanda ar en storre resurs an de som pa flera ar inte vistats i sitt gamla hem-
land.?" Det ar logiskt att anta att detta hanger ihop med de natverk och den kun-
skap som utrikesfédda kan bidra med. Dessa minskar snabbt i betydelse och
relevans om kontakten med ursprungslandet inte uppratthalls.

Vad galler de satt pa vilka utrikesfédda konkret framjar internationalisering finns
ett antal hypoteser. Djupstudier som férsdker hitta eller beldgga specifika meka-
nismer ar sallsynta, men normalt sett tas fasta pa ett antal faktorer. For det for-
sta finns en psykologisk preferens for inhemska partners hos manga foretag.
Utrikesfodda kan ocksa minska det mentala avstandet och 6ka chanserna for ett
foretag att se mojligheter i utlandet.

Att finna marknader och identifiera efterfragan ar ett annat viktigt och ofta
kostsamt steg vid internationalisering. Har kan utrikesfédda bidra med person-

9 Hatzigeorgiou och Lodefalk, 2015; 2016.
20 Ex. Koenig, 2009.
2 Hatzigeorgiou och Lodefalk, 2016.
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liga erfarenheter och professionell kunskap om sina ursprungslander och andra
narliggande marknader. Kontakter inom saval potentiella kundkretsar som med
partners eller leverantorer kan vara det som konkret dppnar dorren till en ny
marknad. Kunskap om en region ar aven vasentlig nar etablering ska ske. Kan-
nedom om regelverk, viktiga aktérer, konsumtionsménster och liknande gér att
en internationalisering kan planeras ratt. Till detta kommer kulturell kunskap,
sprakfardigheter och kdnnedom om hur affarer bedrivs i ett visst land. Sddana
fardigheter ar ofta bade svara att inforskaffa for en utomstdende, och helt nod-
vandiga i manga branscher. Inte minst sprakets roll ar viktig nar natverk ska eta-
bleras.?

Flyktingar kan ha svarare att framja internationalisering &n andra migranter.
Flyktingars hemlander kan oftare vara instabila platser med lag potential som
nya marknader. Exempelvis ar sambandet mellan tjansteexport och utrikes-
fodda bara en tredjedel sa starkt for utrikesfodda som kommer fran konfliktlan-
der.?

Forutom svarigheterna att handla med instabila eller konfliktdrabbade lander
kan ocksa flyktingars ibland samre kontakter och status i hemlanderna forsvara
handelsframjande. A ena sidan kan flyktingar ha en énskan att atervanda till sina
hemlander, och darfor uppratthalla aktiva kontakter. A andra sidan kan mann-
iskor ha varit pa flykt lange, och dessa kontakter darfor forsvagats. Dessutom
kan det vara just en persons stallning i hemlandet som lett till flykten, vilket kan
ge svagare natverk i hemlandet. #

Ovanstdende forklaringar ar i mangt och mycket en kombination av generella
ekonomiska samband och mer eller mindre valbelagda teorier. Djuplodande
forskning med tydliga beldgg for olika faktorers inverkan ar knapp, liksom stu-
dier som forsoker finna eventuella forbisedda samband. En viktig fraga ar till
exempel om anstallandet av utrikesfédda personer dppnar upp foretag for tidi-
gare okanda internationaliseringsmojligheter, eller om sambandet ar det mot-
satta: att foretag som redan intresserar sig for vissa marknader ocksa ar mer
benagna att anstalla de med kontakter inom dessa.

Transnationellt entreprenérskap och internationella féretagare

Utrikesfoddas eget foretagande ar ett annat perspektiv som kan belysa hur
migration framjar utrikeshandel. Egenféretagande bland invandrare och samar-
bete inom invandrargrupper har lange varit kanda fenomen.?> Som ekonomiska
strategier later de invandrare finna egna ekonomiska nischer nar diskriminering
eller andra omstandigheter gor det svart att ta sig in i ordinarie ldnearbete. Utri-
kesfodda har ocksa varit egenforetagare i hogre utstrackning an andra - fast
forhallandet i Sverige de senaste aren blivit det omvanda.?

Vissa personer med erfarenhet av migration startar féretag med internationella
ambitioner och blir darmed transnationella entreprendrer. Begreppet transna-
tionella entreprendrer har ibland definierats brett, helt enkelt syftande pa fore-
tagare som reser mycket och ar beroende av sina internationella kontakter. Men
erfarenhet av migration och hemmahdrandet i flera distinkta sammanhang har

22 Sui, Morgan och Baum, 2015.

2 Hatzigeorgiou och Lodefalk, 2014 (A).
2 Hatzigeorgiou och Lodefalk, 2015.

2 Lin och Tao, 2012.

% Aldén, 2014; Ekonomifakta, 2015.
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ocksa papekats som en viktig komponent i vad som utmarker transnationellt
entreprendrskap.?’

Aven om fenomenet alltid existerat var det férst i borjan pd 2000-talet som
invandrares internationella entreprendrskap borjade betraktas som en ekono-
misk strategi med unika drag. Transnationellt entreprendrskap har darefter vaxt
fram som ett falt som, bade i forskningen och inom faktiskt foretagande, erbju-
der en alternativ ingang till internationalisering genom utrikesféddas kompe-
tenser. Genom band till sina olika hemlander kan dessa entreprendrer utnyttja
nischer och finna marknader som andra foretag missat eller har svart att ta sig
in i. De transnationella entreprendrerna nyttjar darmed just de kompetenser
som namnts ovan, men genom att sjdlva grunda foretag dar dessa kompetenser
ar en central och integrerad del av foretagsidén.?®

Spraklig och kulturell narhet ar viktigare an geografisk narhet i transnationella
entreprendrers internationella affarer, motsvarande hur utrikesfédda bidrar till
internationalisering i andra foretag. Till skillnad fran andra foretag som interna-
tionaliserar tenderar transnationella entreprendrer inte att i forsta hand sdka sig
till marknader i samma region, utan i samma kulturella eller sprakliga sfar. Dar-
med forbinder de lander som annars skulle statt langt ifrdn varandra i handels-
vag. Sjalva forbindandet och medlandet kan vara en foretagsidé i sig. Manga
transnationella entreprendrer verkar som professionella mellanhander eller kon-
taktknytare.

Detta antyder att utrikesfédda entreprendrer skulle vara mer benagna att inter-
nationalisera sin verksamhet. Men data ar inte entydig pa den punkten.? Utri-
kesfddda entreprendrers foretag lyckas dock battre an inféddas, vilket antyder
att de har en konkurrensfordel genom sina kontakter och erfarenheter.*°

Framgangsrika transnationella entreprencrer tenderar att vara hogt utbildade
och har ofta en karriar som ldnearbetare bakom sig. Entreprendrskapet ar alltsa
oftare en positiv mojlighet att realisera en affarsidé, an en ndédvandighet for att
hitta en forsorjning. Att kunna dgna sig pa heltid at sin foretagsidé har ocksa
associerats till framgang. Dels genom att avsta en parallell anstallning, men
ocksa genom att vara gift man, snarare an kvinna, och dérmed kunna utnyttja
traditionella familjeroller for att sjalv resa obehindrat, men samtidigt behalla
kontakten till det land man ar bosatt i.%

Sammanfattning: sex faktorer viktiga for internationalisering

Forskningsoversikten kan sammanfattas i sex faktorer som ar viktiga for att utri-
kesfodda ska kunna bidra till ett foretags internationalisering: tva utifran den
utrikesfoddas perspektiv och fyra utifran foretagets perspektiv. Se dven Figur 5.
Detta ar faktorer utdver att ha kapital till internationaliseringssatsningar. For-
maga att se mojligheter och att agera pa dem ar pa bade individ- och foretags-
niva ett utfall av kompetens och kunskap, och i viss man de sociala natverk och
affarsnatverk man befinner sig i. Att skilja pa faktorer pa individniva respektive
foretagsniva ar viktigt inte minst for att belysa att en uppfyllelse av faktorer pa
individniva, medan det kan hjalpa ett foretag att internationaliseras, ar otillrack-
ligt om foretaget inte dverlag har en vilja och formaga att internationaliseras.

27 Terjesen och Elam, 2009.

2 Terjesen och Elam, 20009.

29 Bl.a. Wang och Liu, 2015, hittar en positiv effekt, men inte Baklanov et al, 2014.
% Neville et al, 2014.

" Lin och Tao, 2012.
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Figur 5

241

2.4.2

Viktiga faktorer fér foretags internationalisering

Utrikesfoddas perspektiv Foretagets perspektiv
* Kompetens * Foretagets natverk
« Sociala natverk « Kunskap

« Strategi

« Utvecklingsfas

Foretagets perspektiv

Fran foretagets perspektiv kan faktorerna sammanfattas i fyra viktiga bestands-
delar som har en positiv inverkan pa foretagets formaga att hitta och agera pa
internationella mojligheter: foretagets natverk, kunskap, strategi och utveck-
lingsfas.

Inom utvecklingsfasen ryms foretagets alder, antal anstallda, omsattning och
mognad allmant och i produkt eller tjanst. Generellt visar forskningen att fore-
tag som ar storre sett till omsattning och antal anstallda, och i regel ocksa aldre
med mogna erbjudanden ar mer benagna att internationaliseras.®? En interna-
tionaliseringsstrategi, dvs. en vilja och ambition fran foretagets ledning att inter-
nationaliseras, spelar ocksa en viktig roll nar foretaget ska in pa nya marknader.

Inom faktorn kunskap ryms féretagets och dess medarbetares tekniska kun-
skap, marknadskunskap, exportkunskap, m.m. Ju mer kunskap ett foretag har
om utrikeshandel och potentiella marknader, desto mer bendget ar féretaget att
internationaliseras. En sista viktig faktor ar féretagets natverk. Detta motsvarar
foretagens relationer till kunder, leverantorer, konkurrenter m.fl., inklusive vilka
de har kontakter och darmed mojlighet att gora affarer med.

Utrikesfodda individers perspektiv

Utifran den utrikesfoddes perspektiv formas formagan att se internationalise-
ringsmojligheter och agera pa dem utifran individens kompetens och sociala
natverk. Inom kompetens ryms kompetenser pa flera omraden: social, spraklig,
kulturell, affarsmassig och tekniska/fackkunskaper. Desto mer situationsanpas-
sad kompetens individen har, desto stérre sannolikhet att individen kan bidra till
foretagets internationalisering.

Den andra viktiga faktorn ar sociala natverk. Detta inkluderar anknytning till
hemlandet och det nya landet och aven grad av involvering i olika natverk.
Generellt visar forskningen att ju langre en individ har befunnit sig borta fran
hemlandet, desto mindre anknytning har personen till hemlandet vilket forsva-
rar internationaliseringsmajligheter. Omvant kan en battre anknytning till det
nya landet - hur pass integrerad individen ar - férbattra internationaliserings-
mojligheterna.

% Undantag forekommer, t.ex. Born Globals.
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3.

3.1

3.2

Kartlaggning av offentliga
insatser som framjar
internationalisering genom
utrikesfoddas kompetens

Identifierade insatser

Kartlaggningen av offentliga insatser identifierade totalt 17 separata insatser
som enligt projektbeskrivningar eller kompletterande information stdmde dver-
ens med urvalsramen.®* Dessa forenade i nagon man (1) foretagsfokus, (2) inter-
nationaliseringsframjande och (3) tillvaratagande av utrikesféddas kompetens
(se Figur 2). En beskrivning av respektive insats finns i Bilaga 1.

Denna siffra far anses 1ag, givet inriktningens aktualitet och den tidsperiod kart-
lAggningen tacker.

Detta har delvis att gdra med den specifika inriktningen. En soékning i Tillvaxt-
verkets projektdatabas for nationella projektmedel finner 124 projekt pa sok-
ningen “internationalisering”. En sékning pa “invandrare” hittar 63 projekt. Nar-
mare genomgang av dessa och andra traffar visar att f4 insatser haft den
kombination som eftersokts for innevarande studie. En regional programchef pa
Tillvaxtverket resonerade kring faktumet att kartlaggningen tacker avs/utade
insatser: inriktningen ar hdgaktuell idag och en god kandidat under nuvarande
programperiod, men under forra programperioden resonerade man annu inte i
samma banor.

Insatsernas inriktning

Kartldggningen visar att insatserna har haft mycket varierande former. De har
aven haft varierande typer av aktoérer som initiativtagare, agare och genomfor-
are. De flesta har bedrivits som tidsbegransade projekt men andra har i prakti-
ken varit mer av [6pande insatser. Manga av insatserna som bedrivits i projekt-
form &r delfinansierade med medel fran Tillvaxtverket och/eller den europeiska
regionalfonden. De aktiviteter som genomforts har ocksa skiljt sig at, vilket visas
utforligare for de fem djupstuderade insatserna. Det finns stor spridning i hur
insatser lagts upp, bade organisatoriskt och sett till konkreta angreppssatt.

De insatser som bast stammer 6verens med denna rapports inriktning faller
framst i tva breda kategorier: dels insatser bestaende av natverksskapande for
utrikesfédda entreprendrer, dels matchningsinsatser mellan utrikesfédda och
foretag.

| de fall individer ingatt som en malgrupp har malgruppen ibland varit bredare
an just utrikesfodda. Vissa insatser har anvant det bredare begreppet utlandsk
bakgrund. | andra har deltagande av individer med utlandsk bakgrund varit en

* Siffran kan variera beroende pa hur man raknar insatserna. Denna studie raknar sammanlankade insatser, exempelvis
ett genomférandeprojekt och dess forstudie, som en insats. Detta galler dven program som genomforts i flera
omgangar (som insatsen Exportsaljarprogrammet i Skane) och sddana som lankat flera insatser under samma
paraply (som Projekt Kosmopolit).
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Figur 6
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konsekvens av att man riktat sig mot personer langt fran arbetsmarknaden, eller
mot personer med internationell erfarenhet. Da kan aven inrikesfodda varit en
del av malgruppen. Geografiskt har insatserna varit koncentrerade kring de tre
storstadsregionerna. Figur 6 visar dversiktligt hur manga insatser som berort
respektive lan.

Antal insatser som berort respektive l1an. Notera att en insats kan ha berért flera 1an

Antal

De flesta insatser har varit sma eller medelstora sett till finansieringens storlek.
Mindre an halften av insatserna har haft offentlig finansiering dverstigande T mil-
jon kronor, baserat pa de data som framkommit fran databaser och dokumenta-
tion. Enligt samma data har endast tva insatser haft offentliga medel dversti-
gande 10 miljoner kronor, och bada dessa har varit regeringsinitiativ. Utdver
regeringen/departementen har storre finansiarer, totalt éver en miljon kronor,
varit Arbetsformedlingen, som bidragit genom ersattning till praktikanter och
liknande; Europeiska regional- och socialfonderna; lansstyrelser och regioner,
som anvant sig av regionala tillvéaxtmedel och Tillvaxtverket, som genom natio-
nella projektmedel delfinansierat flera projekt.

Under kartlaggningen har dven en del nu pagaende insatser identifierats, aven
om dessa inte kartlagts systematiskt och bilden darfér inte &r komplett. Bland
dessa aktivt pagaende insatser gar vissa idéer fran tidigare projekt igen. Exem-
pelvis har den djupstuderade insatsen Exportframjare i Blekinge inspirerat pro-
jektet Exportfrdmjande integration som just nu genomfoérs i Uddevalla kommun
med stdd av Europeiska socialfonden. Exportfrdmjande integration ar dven ett
genomforandeprojekt till férstudien Exportframjande invandring, som inklude-
rats i kartlaggningen och aterfinns i Bilaga 1.
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4.

Tabell 1

4.1
4.4.1

Fem insatser pa djupet

| detta kapitel presenteras de fem djupstuderade insatserna. | de tva forsta
avsnitten beskrivs och kontrasteras insatserna. | det tredje avsnittet analyseras
insatserna utifran de sex faktorer som framkommer fran forskningséversikten
som viktiga for ett foretags internationalisering.

Fem djupstuderade insatser

Exportframjare i Blekinge Karlshamns kommun

Exportséljarprogrammet i Skane Region Skane / Exportstiftelsen ITM Worldwide
Mentor - fokus import och export Almi Foéretagspartner

Projekt Kosmopolit Utrikesdepartementet / Business Sweden* / Natverk
Oppna dérrar Lansstyrelsen Gavleborg

Not: Arbetsformedlingen har ocksa bidragit till rekrytering och finansiering i Exportframjare i Blekinge,
Exportsaljarprogrammet i Skane samt Oppna dérrar

* | denna rapport anvands genomgaende “"Business Sweden” som bendmning bade pa den nuvarande organisationen,
och det tidigare Exportradet (Sveriges Exportrad).

De fem djupstuderade insatserna

Exportframjare i Blekinge

Fakta: Exportframjare i Blekinge

Huvudaktoér Karlshamns kommun

Tidsperiod Januari 2011 - Maj 2014

Offentlig finansiering 9 779174 kr, varav

Arbetsférmedlingen: 7 702 574

Region Blekinge: 1090 000 kr
Lansstyrelsen Blekinge Lan: 800 000 kr
Karlshamns kommun: 186 600 kr

Malet med Exportfréamjare i Blekinge var att Oka exporten fran regionen, starka
Blekinge och dess foretag ekonomiskt, och samtidigt framja mangfald och inte-
gration. Projektet bedrevs framforallt genom Karlshamns kommun som ocksa
var projektagare.

Inriktning och malgrupp

Inledningsvis skulle projektet identifiera 36 foretag som ville ka sin internatio-
nalisering, och matcha dessa med 36 nyanlanda som fick utbildning och praktik
som exportsaljare. Dessutom ville man 6ka kunskapen om export hos regionala
foretag och sprida projektets resultat. Projektet utvecklades under genomfdran-
det och medel ansoktes i flera omgangar for att kunna fortsatta projektet under
en langre tid och med fler aktiviteter.

Malgrupperna var dels foretag med internationaliseringsvilja, dels utrikesfédda
individer med forutsattningar att genomga utbildning och praktik (vilket forut-
satte exempelvis goda kunskaper i engelska). Medan integration av individerna
var ett viktigt mal var foretagsnyttan projektets utgangspunkt och ledande vid
rekryteringen. Dartill var organisationer och myndigheter en méalgrupp for infor-
mation och inspiration, inklusive att utveckla och starka samarbetet med Busi-
ness Sweden.
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Genomférande och aktiviteter

Insatsen genomfordes i tre matchnings- och utbildningsomgangar. Utbildningen
for individerna genomférdes av Nordic Business Institute i Vaxjo och bestod for-
utom saljutbildning ocksa av svensk affarskultur och andra delar syftande till de
deltagandes allmanna kompetensutveckling. Dartill ingick féretagscoachning
och handledning av saljarna. Kompetenshojande aktiviteter for foretag var
ocksa en viktig komponent i projektet och bl.a. erbjods Business Swedens Steps
to Export-utbildning. Dessutom deltog man vid flera massor och delegations-
resor bl.a. till Irak. Projektet understodde ocksa skapandet av affarskontakter
mellan framforallt irakiska och blekingska féretag. Ett forsaljningskontor etable-
rades i Bagdad.

Foretagsportratt: Scanbox AB

ScanBox ar specialister pa varm och kall transport och férvaring av mat, sdsom transportboxar och kyl- och
varmebrickor. Foretaget har en expansiv strategi, och det &r i utlandet man ser potential att vaxa. Darfér har man
anstéllt manga utomlands. Men man ser ocksa ett uppdamt behov i Sverige av personer med ratt kompetens och
internationell erfarenhet.

Genom Exportframjare i Blekinge kom man i kontakt med en hégkompetent medarbetare som talar manga
sprak. Exportsaljaren fick efter avslutad praktik anstélining pa féretaget, och arbetar idag som marknads- och
forsaljningsassistent.

Arbetet i allmanhet, och rekrytering och matchning i synnerhet, var beroende av
projektledaren och dennes natverk bland féretag och mdjliga deltagare. Arbets-
formedlingen var en viktig samarbetspartner for rekrytering av individerna.

Resultat och uppfélining

Nar projektet vidgades kom det att inkludera fler deltagare samt start av nya
foretag och deltagande pa internationella massor. Av i slutédndan 46 deltagare i
utbildnings/praktik-programmet fick 30 anstallning, varav “ett tiotal” inom
nagot av partnerforetagen, enligt projektets slutrapport. Totalt ett hundratal
foretag involverades och sex nya foretag bildades. Detta dvertraffade uppstallda
indikatorer.

Ingen extern utvardering har gjorts av projektet. Man har heller inte forsokt
mata hur 1angt foretagen kom i sin internationalisering.

Projektet har inspirerat till en uppfoéljare i Uddevalla kommun som genomfors
idag: Exportframjande integration. Forstudien till Exportfrdmjande integration,
kallad Exportframjare invandring, har ingatt i denna studies kartlaggning och
finns beskriven i Bilaga 1.

41.2 Exportsaljarprogrammet i Skane

Fakta: Exportsiljarprogrammet i Skane

Huvudaktorer Region Skane

Exportstiftelsen ITM Worldwide
Tidsperiod Programmet har genomférts i flera omgangar, 2012/2013 genomférdes den senaste.
Offentlig finansiering Samlad rapportering saknas

Region Skane: 975 000 kr senaste omgangen

Arbetsformedlingen: Stod for stod till praktikanter, saknas specificering.

Exportséljarprogrammet | Skane har pagatt i dver ett decennium, genom att
man finansierat och delvis samordnat ett koncept som erbjéds forst av Export-
radet, och senare av avknoppningen Exportstiftelsen ITM Worldwide. Program-
met har syftat till att genomfdra just exportsaljarutbildning och matcha de som
genomgar utbildningen med foretag for ett halvars praktik.
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Regionen har bidragit med 65 000 kr per utbildningsplats, och man har haft
cirka 15 deltagare per omgang och ungefar en omgang per ar. Arbetsformed-
lingen har ingatt som samarbetspartner genom att erbjuda deltagare till pro-
grammet och finansiera dessas ersattning under praktiken.

Exportsaljarprogram &r nagot som forutom i Skane bedrivits pa bred front och i
flera regioner, bland annat av just Exportstiftelsen ITM Worldwide och med
varierande finansiarer.

Inriktning och malgrupp

Programmet har utgatt fran ett foretagsperspektiv, med fokus pd kompetens-
forsorjning, och identifierat foretag som vill utveckla eller utdka sin export. Fran
borjan ville man sarskilt rikta sig till foretag utanfér Malmo-Lund-regionen i
Skane, da dessa enligt Region Skane har relativt sett samre forutsattningar vad
galler att sakra sin kompetensforsorining. Malen har varit att 6ka exporten for
skanska foretag, tillgodose foretagens kompetensbehov samt framja integration
genom foretagstillvaxt.

Malgruppen bland individer har framst varit hdgutbildade unga individer, och
man har utgatt fran foretagens behov i forsta hand. De som rekryterats som
exportsaljare ska ocksa ha haft internationell erfarenhet, vilket ofta inneburit
utldndsk bakgrund. | praktiken har projektet darmed haft en integrationsfram-
jande ansats. Dock har man, till skillnad fran det liknande programmet i Ble-
kinge, inte specifikt fokuserat pa dessa individer. | slutdnden har ungefar halften
av deltagarna haft utlandsk bakgrund.

Genomférande och aktiviteter

Aktiviteterna har kopts in som ett helhetskoncept fran utforaren Exportstiftel-
sen ITM Worldwide. Matchning, vilket genomférts av Exportstiftelsen ITM
Worldwide, har borjat med uppsdkande rekrytering av intresserade féretag. Uti-
fran deras kravprofil for en potentiell exportsaljare har man rekryterat individer
med stdd av Arbetsféormedlingen och genom egna natverk.

Exportsaljarna har parallellt gatt i utbildning och arbetat pa féretagen. Deras
huvudsakliga uppgift, kopplad till utbildningen, har varit att ta fram en mark-
nadsplan for export till ett nytt land eller en ny region. P& sa satt ska de, genom
att hitta en ny marknad eller nya affarer, skapa sitt eget jobb genom dkad for-
saljning.

Foretagsportratt: StruSoft AB

Som en redan ledande leverantér av mjukvara fér byggbranschen i Sverige, har malet for StruSoft de senaste

aren varit att véxa utomlands. Man har i flera ar haft som strategi att sékra lokalkunskaper sdsom sprak genom att
anstalla personer pa plats i nya marknader - eller med motsvarande kompetens i Sverige. Inom exempelvis support
kan ratt utlandskt sprak vara viktigt, medan perfekt svenska inte maste vara ett krav.

StruSoft har anstallt tva tidigare deltagare fran Exportsaljarprogrammet i Skane: en person som gjort praktik pa
foretaget, och en annan som gjorde sin praktik pa ett annat féretag. Den ene medarbetaren arbetar idag med
forsalining, medan den andra tack vare sin utbildning inom business arbetar pa ekonomiavdelningen.

Utbildningen har generellt bestatt av 14 dagar med utbildning i bland annat
exportjuridik och finansiering. Till detta har kommit coachning och mojlighet for
foretagen att delta i vissa seminarier.

Resultat och uppfélining

Malet att skapa anstaliningar for deltagarna har i hdg utstrackning lyckats och
85-90 % av deltagarna har fatt anstalining pa sina praktikplatser, enligt en inter-
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Figur 7
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viurespondent. Den exportframjande ansatsen har inte féljts upp och ingen
extern utvardering har skett. Daremot har flera foretag valt att delta i flera
omgangar.

Da den grupp individer som programmet i Skane har riktat sig till av Arbetsfor-
medlingen inte har ansetts vara prioriterad finansierar férmedlingen inte langre
praktiken, och Exportséljarorogrammet i Skane genomfors darfor inte langre i
samma form. Dock har Region Skane tillsammans med Exportstiftelsen [TM
Worldwide genomfért andra liknande program foér exempelvis chefer.

Mentor - fokus import och export

Fakta: Mentor - fokus import och export

Huvudaktor Almi Foretagspartner
2013-2015

15 000 000 kr (budgeterat) varav
Regeringen (Naringsdep.): 15 000 000 kr

Tidsperiod

Offentlig finansiering

Almi fick i uppdrag av Naringsdepartementet att driva ett mentorskapsprogram
under 2013-2015 for foretagare med utlandsk bakgrund som importerar eller
exporterar.

Mentorsprogrammet 10pte Over ett ar for varje deltagande par. Det samordna-
des av Almis moderbolag, som gav instruktioner och stéd. Utférandet skedde
genom de regionala Almibolagens mentorsverksamhet. Figur 7 nedan visar
oversiktligt strukturen for insatsen.

Inriktning och malgrupp

Programmet liknade Almi Féretagspartners ordinarie mentorsprogram. Mentor-
skapsprogrammen parar ihop mer erfarna féretagare ("mentorer”) med mindre
erfarna ("adepter”) som sedan vid ett antal tillfallen diskuterar adeptens mojlig-
heter och problem for att utveckla sitt foretag. Detta var ett fortsattnings-/
utvecklingsprogram, som genom att para ihop féretagare med och utan
utlandsk bakgrund skulle dra nytta av deras gemensamma erfarenheter for att
leda adepten till pabdrjad eller 6kad import och/eller export.

Satsningen riktade sig till bade foretagare med och utan utléandsk bakgrund.
Dessa parades ihop sa att antingen adepten eller mentorn hade utlandsk bak-
grund. Adepterna skulle vara sddana som var intresserade av att paborja eller
utdka utrikeshandel. Detta skulle underlattas genom att de antingen fick en
mentor som med sin internationella erfarenhet kunde bidra med detta, eller en
som kunde hjalpa dem att utveckla deras féretag.

Genomférande och aktiviteter

Rekrytering skedde pa olika satt i olika regioner. | vissa, sarskilt storre, anvande
man sig av externa handledare som genom sina natverk rekryterade mentors-
par. | andra regioner var det de lokala Almibolagen som sjalva skdtte rekryte-
ringen. | atminstone en region samarbetade Almi med och hade stéd av de
lokala/kommunala naringslivsbolagen i arbetet med att leta upp och rekrytera
mentorspar. Aktiviteterna bestod utdver detta framst i stoéd till mentorsparen,
genom exempelvis en handbok. Det gavs aven mojlighet att delta i olika traffar,
sasom natverkstraffar och seminarier med externa forelasare.
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Utvecklingsprocessen for de individuella paren skilde sig at, och vad man kon-
kret agnade sig at var upp till mentorsparen sjalva. Vissa rad och aktiviteter som
erbjods fran Almi Foretagspartners sida berdrde internationalisering av foreta-
gen. Det ingick dock ocksd moment som syftade till att mer generellt utveckla
adepternas foretag.

Resultat och uppfélining

| de mindre regionerna hade man svarigheter att rekrytera mentorspar, da man
hade svart att na foretagare med utlandsk bakgrund, och sarskilt sddana som
ville importera/exportera. | storre regioner, sarskilt Skane och Vast, gick det
daremot dver forvantan, sarskilt efter att man under andra aret satte in ytterli-
gare anstrangningar for att na fler foretagare. Totalt hade man fatt ihop 314
mentorspar efter de forsta tva aren (mot delmalet 275 stycken), med kraftig
overvikt mot de storre regionerna.

Undersokningar gjorda for de forsta tva aren visar att &ven om manga varit
generellt ndjda med programmet, och upplever att mentorsprogrammet
utvecklat deras féretag, verkar den internationaliserande ansatsen till viss del
gatt forlorad. Aven bland de drygt 100 féretagen med stérst omsattning, som
kan antas ha bast forutsattningar att internationaliseras, hade endast 12 % inlett
en internationell affar under programmet. Ytterligare 28 % hade inlett en pro-
cess for en internationell affar. En majoritet hade alltsa ingen ny internationell
affar inom ramen for programmet, men i flera fall anser man sig dock ha kommit
narmare att kunna genomfora sadana affarer.

Inriktningen av programmet mot féretag med dgare med utlandsk bakgrund har
medfort att foretagare natts som inte nas via programmen for tillvaxt, inklusive
det ordinarie mentorprogrammet.

| undersodkningarna papekas ocksa att manga par, liksom manga stodaktiviteter
fran Almi, kom att agna sig at allman foretagsutveckling snarare an internationa-
lisering. Detta ska i hog grad ha berott pd att foretagen inte var mogna att inleda
en konkret internationaliseringsprocess. Det innebdr att en majoritet av foreta-
gen hade viljan och intresset att internationalisera sig, men de behdvde, innan
det arbetet paborjades, forst utvecklas allmant. | flera fall behdvde ocksa deras
produkter och/eller tjanster utvecklas innan de kunde lanseras internationellt.

En slututvardering av programmet ar pa vag, men har vid denna rapports skri-
vande inte fardigstallts. Daremot har Almi latit gdra uppfoljningar arsvis dar
mentorparen har svarat pa fragor om programmet, deras deltagande i det och
nyttan av att delta.

Ramarna for en eventuell fortsattning pa programmet haller pa att tas fram for
tillfallet. Atminstone en region har inspirerats av upplagget och beslutat att
inom ramen fér ordinarie mentorprogram arbeta med mentorpar dar endera
adepten eller mentorn har utlandsk bakgrund.

Projekt Kosmopolit

Fakta: Projekt Kosmopolit

Huvudaktorer Utrikesdepartementet, Business Sweden, Regionala natverk
Tidsperiod Juli 2007 - Idag (regeringsstodet avvecklades 2014)
Offentlig Samlad rapportering saknas.
finansiering Business Sweden/UD: Ca 15 000 000 kr

Tillvéxtverket: Ca 1500 000 kr
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Projekt Kosmopolit var ett initiativ fran Utrikesdepartementet och davarande
handelsministern. Projektet syftade framst till att skapa natverk for foretagare
med utlandsk bakgrund och att framja export genom att stodja natverkens
kontaktskapande aktiviteter. Projektet bestod av tre nivaer:

1. Strategisk: Ledd av Utrikesdepartementet och handelsministerns kansli.

2. Operativ: Ledd av Business Sweden i samrad med sakkunniga pa Utrikes-
departementet.

3. Genomforande: Natverken som bedrev verksamhet bade pa eget initiativ
efter avstamning med Business Sweden. Natverken har éaven haft en egen
nationell samordningsorganisation.

Se aven Figur 8 for en dversikt av strukturen i insatsen och olika delar som
ingick.

Figur 8 Struktur, Projekt kosmopolit

Regeringen
(Utrikesdepartementet)

Business Sweden Nationell samordning/
(Exportradet) styrelse fér natverken
Egna projekt, ex. Regionala natverk

Benchmarking- Goteborg (SIFFEK) Stockholm (SIEN)
studie Kanada

Umea (CTN) Halmstad (IBE)
Kompetensbank

Skane (BNO) Link6ping (SINEC)

Orebro (IEN)

Under projektet tog regeringen och Business Sweden kontakt med regionala
aktorer for att motivera och stédja uppstarten av natverk. Arbetet inleddes
2007 och 2008 startades det forsta natverket i Goteborg. Darefter har ytterli-
gare sex lokala/regionala natverk startats fram till och med 2012.

Business Sweden stdttade arbetet med att bilda natverken och med att komma
i gang med verksamheten. Natverken kom att inrikta sina aktiviteter mot lander
dar ledande personer hade redan upparbetade affarskontakter eller dar de hade
goda kontakter som kunde omvandlas till sdédana kontakter.

Inriktning och malgrupp

Projektet var i huvudsak natverksskapande. Natverken skulle dels utveckla med-
lemsforetagen som exportdrer och intressera dem for utlandshandel, dels dka
handeln med de marknader de valt ut genom delegationsresor, deltagande i
massor och utstallningar och liknande insatser for att arbeta upp kontakter med
bolag och viktiga organisationer pa dessa marknader.

Foretagsnatverken forvantades startas av utrikesfodda foretagare som redan
var exportorer. Detta uppnaddes inte helt, utan gruppen bestod av saval sddana
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foretag, som foretag som bara hade inhemsk forsaljning men som ville enga-
gera sig i att bilda natverken. De som blev medlemmar var en blandning av utri-
kesfodda foretagare med exportvana, sadana som ville utvecklas till exportorer,
och svenskfodda foretagare intresserade av de marknader som natverken inrik-
tade sig mot.

Genomférande och aktiviteter

Inom ramen for Kosmopolit-satsningen byggdes infrastrukturen till en kompe-
tens- och matchningsbank. Business Sweden genomfdrde vidare en bench-
markingstudie 6ver hur Kanada arbetar med att framja utrikesfédda foretagare.

Verksamheten genomfordes framst i natverken. Natverken valde arsvis ut de
exportframjande insatser man ville genomfoéra, och vilka som faktiskt genomféor-
des lades fast tillsammans med Business Sweden. Insatserna bestod av delta-
gande i massor och utstallningar i de utvalda marknaderna, information, work-
shops, matchning (féretag till féretag), samt representations- och
forsaliningsresor till eller inkdpsresor fran dessa marknader. Natverken fick i
efterhand fran staten (UD) ersattning for kostnader som de haft for dessa akti-
viteter. Dartill har natverken haft aktiviteter i form av féreningsverksamhet,
sasom seminarier for medlemmar och utbildningar arrangerade av natverken,
exempelvis exportutbildning med hjalp av Business Swedens utbildning Steps
to Export.

Resultat och uppfdlining

Malen och resultaten har inte definierats pa ett sadant satt att de later sig sam-
manstallas har. Man har inte genomfort ndgon systematisk utvardering eller
uppfolining, varken pa nationell eller regional niva. Flera natverk har dock rap-
porterat sina aktiviteter och vissa resultat av exempelvis resor.

Det &r darfor svart att uttala sig om den exportframjande ansatsens resultat.
Natverken har lett till exportaffarer med nya marknader och deltagare upplever
att arbetet och/eller aktiviteter genom natverken varit utvecklande for deras
foretag, och har kunnat genomféra affarer som annars inte blivit av. Om delta-
garna inte borjat genomféra utlandsaffarer uppfattas flera av deltagarna ha
kommit narmare det. Foretag har fangats upp och deltagit i insatser som inte
har natts via de ordinarie insatserna. Det galler sarskilt foretag agda och ledda
av personer med utlandsk bakgrund.

Vad galler aktivitetsnivan har denna sammanstallts arsvis av Business Sweden.
Sista aret projektet drevs i full skala, 2014, rapporterades att 600 foretag delta-
git i totalt 34 informationsméten, workshops, seminarier och utbildningstillfal-
len, att sex inkommande eller utresande affarsdelegationsresor genomforts, och
att sju affarsmatchningar mellan svenska och utlandska entreprendrer skett.

Sedan utgangen av 2014 har uppdraget fran UD till Business Sweden upphort,
och dérmed det statliga stodet till natverken. Av de sju natverken éar tre fortfa-
rande aktiva idag. De natverk som finns kvar har fortsatt sin foreningsverksam-
het, och dven aktiviteter sdsom information om och kontakter med de markna-
der som de ar sarskilt inriktade mot. Omfattningen har dock varit liten, sarskilt
under senare ar. En bidragande orsak har varit finansieringen, dar natverken fatt
medfinansiering fran staten i efterhand men framst for kostnader vid exempel-
vis delegationsresor.
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4.1.5

Oppna dérrar

Fakta: Oppna dorrar

Aktor Lansstyrelsen i Gavleborg
Tidsperiod Juli 2009 - april 2013
Offentlig finansiering 7 892 060 kr varav

Europeiska regionalfonden: 3 946 030 kr
Regionférbundet Gavleborg: 3 946 030 kr

Oppna dérrar var ett projekt som syftade till att, med ett brett angreppssatt,
Oppna foretagen i Gavleborgs lan for tillvaxtmojligheter kopplade till mangfald.
Programmet har haft ledorden "tillvaxt och mangfald”.

Projektet skulle uppmarksamma utrikesfédda som saval konsumenter som kom-
petensbarare. Det vande sig direkt till foretagen med information och férslag
om hur de skulle kunna arbeta med tillvaxt genom mangfald.

Inriktning och malgrupp

Inriktningen fér Oppna dérrar var bredare &n specifik internationalisering av del-
tagande féretag. Man har anvant olika metoder for att engagera féretag och
arbeta med dem for att na projektets mal. Exempelvis har handelsforetag
besokts och informerats om invandrares vaxande kopkraft, och man har anvant
sig av Svensk handels multikulturella kalender vid informationsspridning om
hogtider med tillhdrande mojligheter till forsaljning. Forelasningar for foretags-
foreningar, direktbesdk pa foretag och inslag i media har anvants for att na ut.

Malgruppen var framst sma och medelstora foretag, men storre foretag enga-
gerades som strategiska partners for att na underleverantdrer. Man vande sig
ocksa till existerande eller blivande egenféretagare/entreprendrer.

Projektet har ocksa verkat integrationsframjande genom att fa féretagen att
battre tillvarata utrikesféddas kompetens och méjlighet att bidra till foretag -
lokalt och genom internationalisering.

Genomférande och aktiviteter

Genom en uppsodkande modell, dar en projektgrupp om fyra personer agnat sig
at foretagsbesok i stor skala, har man forsokt intressera foretag for den affars-
nytta som kan finnas i mangfald. Man har knutit partners till projektet och kart-
lagt vilka atgarder som kan vara relevanta for att framja tillvaxt och integration.
Den modell man anvande sig av innebar att knyta kontakter bade inom narings-
liv, ideella organisationer, myndigheter och andra aktorer. Darpa kartlades fore-
tag och behov, och man valde strategiskt ut foretag for kontakt.

Féretagsportritt: Manses Design AB

Manses Design dgnar sig at design och forsaljning av keramik och andra kdksattiraljer.

Trots att foretaget ar litet har det alltid haft en internationell kontakt genom att produktionen skett i Asien. | det
fallet har man anlitat en person pa plats for att éverbrygga skillnader i affarskultur och sprak. Att 1ata en person
med samma kunskaper, men som &r bosatt i Sverige, utféra samma jobb ser man ocksa som en méjlighet. Man har
ocksa viss export och ett intresse av att expandera.

Manses Design deltog i Oppna dérrar genom att ta in en exportséljare, som projekterade en eventuell expansion
till Italien. Exportsaljaren blev kvar ytterligare en tid efter praktikperioden, men tyvarr var Italien inte en lovande
marknad och exportséljaren &r inte langre pa foretaget.

Moten med intresserade foretag foljdes upp, och féretagen hjalptes pa olika satt
beroende pa vilka behov som identifierades. Bland annat spreds information
och inspiration, och foretag stottades i att utveckla affarsidéer kopplade till pro-
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4.2

4.2.1

jektets inriktning. Man anvande sig ocksa av media och marknadsforing for att
na ut till foretag och samhallet i stort. Ett mindre exportsaljarprogram genom-
fordes ocksa, efter liknande modell som i Blekinge och Skane.

Resultat och uppfélining

Totalt informerades 1120 foretag, 506 foretag besodktes, och 164 foretag enga-
gerades pa nagot satt i arbetet med tillvaxt genom mangfald. Enligt projektets
slututvardering ledde projektet till bland annat 38 nya arbetstillfallen (varav 32
for personer med utlandsk bakgrund) och fyra nya foretag. Projektets mal var
annu mer omfattande, men dessa skrevs ner da man insag att de skulle bli svara
att na. Da man inte specifikt haft internationaliseringsframjande som mal har
resultat for detta inte redovisats.

Oppna dérrar utvarderades av en extern utvarderare. Denne fann att projektet
som helhet borde anses lyckat, dven om man skrev ner indikatorer for kvantita-
tiva mal. Utvarderingen betonar projektgruppens drivande roll, och hur detta
varit en styrka for projektet men ocksa kan vara en svaghet, da projektet blir
personberoende.

Projektet forlangdes for att hitta satt att langsiktigt ta tillvara arbetet man gjort.
Forlangningen ledde bland annat till att en halvtidstjanst som tillvaxt- och
mangfaldssamordnare vid lansstyrelsen. Initiativ togs till en nationell vidareut-
veckling som bland annat skulle arbeta med matchning och kompetensfoérsérj-
ning (genom att kartlagga utrikesféddas kompetens). 14 lansstyrelser visade
intresse, men initiativet konkretiserades inte.

Likheter och skillnader mellan de djupstuderade insatserna

| detta avsnitt presenteras gemensamma drag och skillnader for de djupstude-
rade insatserna.

Export star i fokus - men mal saknas

Internationalisering kan innebéara saval export som import samt investeringar
och etableringar i utlandet. Alla dessa kan bidra till ett foretags konkurrenskraft
och tillvaxt. De djupstuderade insatserna har framst haft en exportframjande
ansats, och nar man talar om tillvaxtnyttan i insatserna betonas ofta exporten.
Import, och annan internationalisering, har spelat en mycket undanskymd roll.

De tva exportsaljarprogrammen syftar till just export. For Projekt Kosmopolit
har dkad export varit malet, dven fran den politiska styrningen. Inom Mentor -
fokus import och export har vissa deltagare 6nskat utvecklas inom import, men
att utveckla exportorer har varit tyngdpunkten. Undantaget &r Oppna dérrar,
som genom en bredare ansats tackt in bade export- och importframjande samt
inhemsk tillvaxt, exempelvis genom att visa pa produktkategorier som féretag
med fordel kan importera och marknadsféra i Sverige. Ingen av insatserna har
avsett exempelvis direktinvesteringar i utlandet.

Daremot har insatserna inte satt specifika mal kring hur langt foretagen skulle
na med sin export eller annan internationalisering. De har inte heller foljt upp
hur insatsen har paverkat denna aspekt, dven om samtliga insatser kan ge
exempel pa internationella affarer som insatsen har bidragit till.

Ett undantag nar det galler uppféljning om internationalisering ar Mentor -
fokus import och export. Ar 2014 och 2015 genomforde Almi undersdkningar
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med hjalp av CMA Research om hur mentorparen beddmde programmet. Som
en del av dessa undersdkningar utforskades bland annat om deltagande i pro-
grammet har bidragit till utrikeshandel.** Som framgatt av avsnitt 4.1.3 kom 12 %
av foretagen med storst omsattning att faktiskt genomféra minst en utlands-
affar under tiden i programmet. Ca 40 % ansag sig ha blivit battre pa utrikes-
handel. Resten, 60 %, ansag sig behova fler insatser for att kunna borja gora
utlandsaffarer. Aven de som ansdg sig ha utvecklat sin férmaga ansag sig
behova fler insatser for att bli bra pa utrikeshandel.

Foretagens behov en utgangspunkt

Det foljer av denna studies urvalsram att insatserna pa nagot satt inkluderat
foretag som deltagare och/eller utgatt fran foretagens perspektiv. Tillvaxtnytta
for foretagen ar darfér att vanta som ett mal i insatserna. Aven givet detta har
samtliga projekt starkt utgatt fran foretagens behov. Projekt Kosmopolit och
Mentor - fokus import och export har specifikt riktat sig till foretagare. Aven de
tvad exportsaljarprogrammen och Oppna dérrar har varit noga med att poang-
tera att insatserna i forsta hand syftat till att framja och underlatta foretags till-
vaxt, och projektansvariga har framhallit detta som nagot de sett som en fram-
gangsfaktor.

Aven i marknadsforing och rekrytering for dessa insatser har man noga undvikit
att tala om dem som integrationsframjande, aven om detta ingatt i projektens
syfte. Mojligheten att na malgruppen, genomfora aktiviteter med solida utfall,
och att uppratthalla engagemanget hos bade foretag och individer, har ansetts
vila pa att insatserna satt just foretagsnyttan framst.

Stor spridning i initiativtagare, genomforare, finansidarer, geografi

Initiativet till insatserna har ofta drivits av enskilda eldsjalar som har aterfunnits i
olika organisationer. Tre insatser har haft sitt ursprung i en specifik person:
Exportfrémjare i Blekinge, Oppna dérrar, och Projekt Kosmopolit. | de forsta tva
fallen blev ocksa initiativtagaren den som utvecklade projektet och blev projekt-
ledare. Exportsdljarprogrammet i Skane har bedrivits i dver 10 ar medan i fallet
Mentor - fokus import och export fick Almi i uppdrag av Regeringen/Néringsde-
partementet att genomfdra programmet.

Genomférandeorganisationerna har darmed ocksa varierat och de olika initiativ-
tagarna har verkat genom de plattformar de haft tillgang till eller befunnit sig i.
Medfinansiering har kommit fran strukturfondsmedel, samarbetsavtal med
Arbetsformedlingen, regionala eller kommunala medel eller riktade regerings-
medel. Insatserna har ocksa riktat in sig pa den region dar de haft sitt ursprung,
undantaget Mentor - fokus import och export som var ett nationellt program.
Projekt Kosmopolit var ocksa en nationell insats, men bedrevs med lokalt fokus
och stor lokal frinet av natverk som skapades for respektive region.

Exakta malgrupper varierar

Malgrupperna kan delas in i individer respektive foretag. Bland foretagen kan
man vytterligare dela in dessa i mikroforetag respektive sma och medelstora
foretag. Konkret motsvarar detta foretag med upp till 9 anstallda, respektive
foretag med mellan 10 och 249 anstallda. Indelningen motiveras av att mikrofo-
retag ofta ar sd pass outvecklade att internationalisering ar en svarighet. Ytterli-

3 Programmet har ocksa utvarderats. Utvarderingen var inte publicerad nér denna studie genomférdes.
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gare en dimension & om nagon av malgrupperna definierats som utrikesfédda,
alternativt med utlandsk bakgrund. Detta forekommer framst pa individsidan,
aven om Projekt Kosmopolit riktat sig specifikt till foretagare/entreprendrer
med utlandsk bakgrund och Mentor - fokus import och export haft denna grupp
som del av malgruppen.

Tabell 2 Uttryckta malgrupper i djupstuderade insatser

Individer Foretag
Utrikesfodd / Sma/medelstora
Insats utlandsk bakgrund Inhemsk bakgrund Mikroféretag foretag
Exportframjare i Blekinge (4 v
Exportséljare i Skane v v v
Mentor import/export (4 v
Projekt Kosmopolit v v
Oppna dérrar v v

Tabell 2 visar att tva av fem insatser haft féretag och individer som malgrupp:
Exportfrémjare i Blekinge och Exportséljarprogrammet i Skane. Aven i Oppna
dérrar kan individer anses ha varit en malgrupp, aven om det varit i liten
utstrackning och som en biprodukt av att matchning féretag-individ férekom-
mer i satsningen. For Projekt Kosmopolit och Mentor - fokus import och export
har man riktat sig till mikroféretag och sma och medelstora foretag, och darmed
inkluderat individuella foretagare och entreprendrer. Exportsédljarorogrammet i
Skane har aven riktat sig till individer utan utlandsk bakgrund och Mentor -
fokus import och export till foretagare utan utlandsk bakgrund.

De uttalade malgrupperna har i vissa fall skiljt sig fran vilka som faktiskt fanga-
des av insatsen. Exempelvis ingick i Projekt Kosmopolit aven féretagare utan
utlandsk bakgrund i natverken. Daremot har samtliga insatser kommit att na
deltagare som vanligtvis inte nas av ordinarie insatser pa foretag och/eller
individsidan.

4.2.5 Aktiviteter varierar

Samtliga djupstuderade insatser har i ndgon form och utstrackning arbetat med
att 6ka deltagande foretags kunnande om internationalisering. Man kan darut-
over dela in de aktiviteter som insatserna bedrivit i fem huvudtyper:

1. Exportsaljarutbildning: | olika former har utrikesfédda (och andra med inter-
nationell kompetens) rekryterats till exportsaljarprogram. Det har inneburit
att personerna matchats med féretag som vill dka sin internationalisering
och genomgatt exportsaljarutbildning samtidigt som de gjort en praktik hos
foretaget.

2. Kontaktskapande foretag till individ: Utdver specifika exportsaljarprogram har
vissa insatser skapat matchningar mellan utrikesfédda individer och féretag
genom andra insatser, sasom skapandet av stkbara kompetensbanker.

3. Natverksskapande i Sverige: Féretagsnatverk har skapats for utrikesfédda
entreprendrer och andra intresserade féretag, med syftet att framja internatio-
nalisering fér medlemmarna eller genom aktiviteter som natverken erbjuder.

4. Internationellt kontaktskapande: Delegationsresor, massbesdk och liknande
direkta kontaktskapande aktiviteter har genomforts.

5. Foretagsinformation, inspiration och utveckling: Detta inbegriper dels kontak-
ter med foéretag och information och inspiration kring utrikesfédda som en
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kompetensresurs for tillvaxt. Det kan ocksa innebara ren foretagsutveckling, i
form av utbildning, traffar eller formella/ informella mentorskap.

De fem insatserna har kombinerat dessa aktiviteter pa olika satt, och ofta inklu-
derat atminstone drag av flera. Tabell 3, nedan visar pa de olika insatsernas
kombinationer, sett till deras huvudsakliga aktiviteter. Man kan se att bredden
skilit sig at men att alla insatser agnat sig at minst tva typer av aktiviteter.

Tabell 3 Aktiviteter i de fem djupstuderade insatserna.

Kontaktskapande Nétverksskapande Internationellt Féretagsinfo.,
Aktivitet Exportsaljarprogram foretag-individ i Sverige kontaktskapande utv., och inspiration
Exportframjare i Blekinge v v v
Exportséljare i Skane 4 v
Mentor import/export v 4
Projekt Kosmopolit v v v 4
Oppna dérrar v v v

Perspektiv

Foretagets
perspektiv

4.3 Hur forhaller sig insatserna till de sex

faktorer som framkommer fran forskningen?

| detta avsnitt analyseras de djupstuderade insatserna utifran de sex faktorer
som framkommer fran forskningsgenomgangen. Avsnittet undersdker om, och
hur, insatserna har forsokt utveckla de faktorer som bidrar till internationalise-
ring. Resultatet av analysen sammanfattas i tabell 4. Faktorerna sammanfattar
hur ett foretagets natverk, strategi, kunskap och utvecklingsfas paverkar ett
foretags internationalisering. Likasa, att utrikesfoddas kompetens och sociala
natverk ar viktiga faktorer for att bidra till féretagets internationalisering.

Tabell 4 Djupstuderade insatser i férhallande till forskningsresultat

Faktor
Utvecklingsfas

Sammanfattning fran djupstuderade insatser
Enligt forskningen ar storre, dldre och mer mogna féretag mer bendgna att internationaliseras.
Strikta kriterier sattes inte kring vilka foretag som fick ta del av de djupstuderade insatserna.

Nar deltagande féretag inte varit mogna att internationaliseras har projektets internationaliseringsutfall paverkats
negativt.

Strategi

Forskningen visar att en internationaliseringsstrategi ar viktig for foretagens internationalisering.

Insatserna har inte aktivt jobbat med att utveckla foretagens internationaliseringsstrategier.

Det finns lite information om de deltagande féretagen hade en strategi. Daremot forekommer exempel som stodjer att
foretag med strategi har kommit langre med sin internationalisering.

Foretagets natverk

Enligt forskningen ar foretags affarsrelationer och natverk kallor for att exponeras for nya affarsmojligheter.
Framst Projekt Kosmopolit har arbetat med att utveckla de deltagande féretagens natverk.

Deltagande féretag har utvecklat sina kunskaper om nya marknader, fatt kontakter och gjort affarer genom natverken.
Daremot &r det oklart hur uthalliga resultaten & och om de berodde pa natverkens insatser.

Kunskap

Forskningen visar att ju mer kunskap ett foretag har om utrikeshandel och potentiella marknader, desto mer benaget ar
féretaget att internationaliseras.

Att utveckla foretags kunskap har varit en nyckeldel av de djupstuderade insatserna.

Foretag som har fatt ny kunskap om marknader har uppgett att denna lett till, eller fért dem nérmare, internationella
affarer.

Utrikesfoddas
perspektiv

Kompetens

Forskningen visar att individer med specifika kompetenser kan bidra till foretagens internationalisering.

Hoga krav har ocksa stallts pa deltagande individer, speciellt vad avser utbildning och spraklig kompetens. Individer har
handplockats for att matcha foretagens behov.

Genom exportsaljarprogram har vissa insatser syftat till att utveckla individernas kompetens.

Intervjurespondenter lyfter fram spraklig och kulturell kompetens som de faktorer som framst bidrar till
internationalisering. Aven yrkesférmaga lyfts som viktig for att bidra till marknadsexpansion och 6kad forsaljning.

Sociala natverk

Social integration i Sverige ar ofta en forutsattning for att kunna bidra till internationalisering.
Insatserna har generellt inte arbetat med att utveckla individernas sociala natverk.

Déaremot stodjer djupstudien att starka kontakter till sitt hemland, men dven andra lander utanfér Sverige, har en positiv
inverkan pa foretagets internationalisering.
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4.3.1

Foretagets perspektiv

Samtliga insatser har haft foretag och/eller foretagare som deltagare. Avsnittet
fokuserar pa hur insatsernas utformning och aktiviteter férhaller sig till de sex
faktorerna.

Utvecklingsfas

Foretagets utvecklingsfas (foretagets alder, antal anstallda, omsattning och
mognad i produkt eller tjanst) tar sig i uttryck i den malgrupp som insatserna
hade och vilka féretag som kom att delta. Forskningen visar att féretag som ar
storre sett till omsattning och antal anstallda, och i regel ocksa aldre med mer
mogna erbjudanden, ar mer benagna att internationaliseras.

De foretag som deltog i insatserna varierade, vilket hade stor inverkan pa insat-
sernas utfall. Samtliga insatser som har djupstuderats har i stoérre eller mindre
grad brutit mot kraven bade pa att precisera malgruppen bland foretag och att
sedan bara rekrytera deltagare fran den valda malgruppen. | regel sattes inte
strikta kriterier kring vilka foretag som fick ta del av insatsen eller hur mogna de
skulle vara, forutom att man riktade sig till sma till medelstora foretag som
bedrev nagon form av verksamhet. Med andra ord saknade insatserna valdefi-
nierade malgrupper bland foretagen. Snarare var ett intresse for insatsen samt
en férmaga att delta i de aktiviteter som erbjods tillrackligt. | de fall foretagen
som deltagit inte varit mogna har projektets utfall, och till och med inriktning,
paverkats. Foretag som inte svarade mot syftet med insatserna har fatt delta.

Detta ar extra tydligt i Mentor - fokus import och export. Samtliga intervju-
respondenter och den tidigare namnda undersdkningen ar samstammiga i att
foretagen (adepterna) som deltog genomgaende inte varit tillrackligt mogna
for att internationalisera sig, exempelvis har de saknat lampliga produkter for
utlandsforsalining. Istallet har programmet kommit att handla mer om allman
affarsutveckling an internationalisering.

Foretagsportratt: Cemtec AB

Cemtec AB i Skandr har sedan 1993 utvecklat och tillverkat hastskor.

Exportséljaren som man rekryterade via Exportsaljarprogrammet i Skane 2009/2010, hjélpte foretaget pa
Mellanésternmarknaden, och fick anstallning efter programmet. Hen bidrog till en 6kad omsattning med 40 miljoner
kronor, och blev sa smaningom Regional Manager Middle East.

“En exempell6s framgang”, enligt Cemtec
- Informationsbroschyr, Exportsaljarprogrammet 2012/2013

Ett annat exempel ar Projekt Kosmopolit. De foretag som deltog i natverk var
generellt mindre exportmogna an vad Kosmopolits grundidé vilade pa, vilket
innebar att det behdvdes foretagsutvecklande insatser i kombination med
exportsatsningar.

Detta star i kontrast till Exportsédljarprogrammet i Skane. Enligt intervjurespon-
denterna var deltagare foretag som var mogna att ta emot en praktikant. Detta
beskrevs som foretag som hade kommit upp i dtminstone omkring 10 anstallda,
men samtidigt inte var sa stora att de hade egna traineeprogram. Medan detta
inte nédvandigtvis innebar att foretagen var mogna att internationaliseras tyder
den hoga anstaliningsgraden - att mellan 85 % och 90 % av exportsaljarna fatt
anstallning - pa att foretagen ser varde av exportsaljarna.
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Strategi

Forskningen visar att en vilja och inriktning for internationaliseringsambitioner
spelar en viktig roll nar féretag ska internationaliseras.

Insatserna har inte aktivt arbetat med att utveckla foretagens internationalise-
ringsstrategier. Det fanns daremot en viss om an inte uttalad férvantan i pro-
grammen, exempelvis inom Mentor - fokus import och export, pa att foretagen
skulle utforma en strategi under tiden i programmet. Hur langt de enskilda fore-
tagen kom i detta foljdes inte upp enligt information fran dokumentationen och
intervjuerna.

Om de deltagande féretagen har haft en befintlig internationaliseringsstrategi
har generellt inte heller foljts upp av de djupstuderade insatserna. Daremot visar
datainsamlingen att det dverlag fanns en vilja och nyfikenhet pa att internatio-
naliseras. Hur stark den var varierade mellan deltagarna.

Det forekommer ocksa exempel som stodjer att foretag med strategi har kom-
mit 1&ngre i sin internationalisering. Fran foretagsintervjuerna framgar det att
samtliga foretag har en ambition att internationaliseras. Vissa har tydliga mal
kring hur mycket av foretagets expansion som ska komma fran utrikeshandel,
andra soker mer explorativt efter mojligheter. De foretag som tydligt har en
internationaliseringsstrategi ar ocksad de som kommit langst i sin internationali-
sering och som satsar pa internationella marknader. Ett foretag uttrycker att
deltagande i insatsen var en del av internationaliseringsstrategin. Ett annat, som
inte har internationaliserat i lika hdg utrackning, uttrycker att de deltog for att
de letade efter kompetent personal och att tajmingen passade bra.

Féretagets ndtverk

Foretagets natverk ar en viktig aspekt av foretags internationalisering. Studier
har visat pa vikten av involvering i natverk for internationalisering. Konkret
anvander sma och medelstora foretag natverk genom att dessa hjalper foreta-
get att exponeras gentemot nya mojligheter.

Man har i flera djupstuderade insatser arbetat med att utveckla de deltagande
foretagens natverk som metod for att bidra till fdretagens internationalisering.
Detta forekommer framst i Projekt Kosmopolit dar affarsnatverk har utgjort
grundstenen for insatsen. Aven Mentor - fokus import och export har syftat till
att bredda deltagarnas natverk genom att anordna traffar mellan samtliga men-
torer och adepter i en region.

Né&tverksportratt: BNO

Business Network Oresund (BNO) ar ett av natverken som bildades inom ramen fér Projekt Kosmopolit.

Under natverkets tid har kontakt tagits med regionen Vastafrika, genom natverkets aktiva ordférande, sjalv med
togolesiskt ursprung.

Delegationsresor ordnades 2012 och 2013, och kontakt togs upp pa regeringsniva for att bana vagen for svensk-
vastafrikansk handel.

Natverket ar fortfarande aktivt, men i och med att Projekt Kosmopolit upphért som regeringssatsning ar
verksamheten idag inte pa samma niva.

De regionala natverk som etablerades som del av Projekt Kosmopolit koncen-
trerades succesivt pa en eller ett par marknader utifran vilka ledande personer i
natverken hade kontakter och erfarenheter. Dessa var generellt marknader som
de flesta medlemmar hade dalig kunskap om men som medlemsforetagen var
intresserade av att utveckla kontakterna med, exempelvis Libanon, franskta-
lande Vastafrika m.fl. Nar det galler dessa marknader lyckades natverken dka
kunskapen och upparbeta kontaktnat och affarsrelationer. Natverken lyckades
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4.3.2

ocksa fa till stand export dit, medan beloppen ar sma ar de procentuella 0kning-
arna stora.

Da systematiska uppfoljningar inte gjorts ar det oklart hur uthalliga resultaten ar
och om de berodde pa natverkens insatser. Daremot kan man konstatera att
vana exportorer kom att kunna gora fler affarer och fick fler kontakter genom
natverken. Medlemsforetagen som var ovana exportorer kom ocksa overlag att
Oka sina kunskaper om export och vilka krav som export staller.

Kunskap

Inom faktorn kunskap ryms foretagets och dess medarbetares tekniska kun-
skap, marknadskunskap, exportkunskap, m.fl. Desto mer kunskap ett féretag har
om utrikeshandel och potentiella marknader, desto storre méjligheter har fére-
taget att internationaliseras.

Foretagsportratt: Konsum Hallen

| samarbete med Oppna dérrar beslutade Konsum Hallen i Gévle férséka att battre ta tillvara potentialen i att
erbjuda utlandska varor till nya kundgrupper.

Man anstéllde en libanesisk kock fér att bredda butikens sortiment, och under satsningen kunde man pa Konsum
Gévleborg se hur butiken dkade sin férsaljning. Man fortsatte ocksa arbetet med mangfaldsrekrytering i fler butiker.
”Genom att ta tillvara pa den kunskap och kompetens som finns i det mangkulturella Sverige sa goér vi det bade
battre for vara kunder och ékar foérsaljningen”

- Medarbetare pa Konsum Géavleborg, intervjuad i tidningen Arbetarbladet.

Karnan i samtliga djupstuderade insatser har varit att utvidga féretagens kun-
skap och kompetens. Okad kunskap dkar foretagets formaga att se mojligheter
och agera pa dem. De djupstuderade insatserna knyter darfor nara an till fak-
torn kunskap.

For att exemplifiera utarbetade Oppna dérrar en modell som gick ut pd att kart-
lagga foretagets kunskapsbehov (marknadsplan, hjalp med rekrytering, hjalp
med export/import, mm) och déarefter se till att forslaget blev genomfort.
Exportframjare | Blekinge har ocksa tydligt arbetat med foretagens kunskap.
Varje deltagande foretag har tagit emot en praktikant som genomgar exportsal-
jarutbildning. Foretagen har ocksa utbildats bl.a. genom Business Swedens
utbildning Steps to Export. Vissa foretag har medverkat vid massor utomlands
vilket har bidragit till kontakter och affarer i t.ex. Mellanostern.

Som ovanstaende avsnitt visar har kunskapsinnehallet i vissa insatser behovt
anpassas eftersom foretagen inte &r mogna att internationaliseras. | de fallen
har kunskapsutvidgningen kommit att handla mindre om potentiella internatio-
nella marknader och mer om foretagsutveckling.

Utrikesfoédda individers perspektiv

Tva av fem insatser har haft individer som deltagare, medan Oppna dérrar del-
vis innefattat individer som del av insatsen.?> Analyser kring hur insatserna har

arbetat med individers bidrag till internationalisering koncentrerar sig darfor pa
exportsaljare eller exportsaljarliknande aktiviteter.

Kompetens

| de djupstuderade insatserna har mal satts kring vilka individer som kunde
delta i insatserna och individerna har rekryteras genom intervjuer. Hoga krav har

* | de insatser dar individer deltagit i egenskap av foretagare inkluderas de i foretagets perspektiv, avsnitt 4.3.1.
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stallts pa de deltagande individernas kompetens som har rekryterats for att
matcha foretagets behov.

Flera dimensioner av kompetens har lyfts fram som viktiga for internationalise-
ring: Generell utbildningsniva, spraklig och kulturell kompetens samt yrkes- eller
fackkompetens. De tva forstnamnda har specifikt ingatt i rekryteringen av indi-
vider. Den sistnamnda ar en kompetens som insatserna syftat till att utveckla via
exportsaljarprogram.

Generell utbildningsniva: For de tva exportsaljarprogrammen stalldes krav pa att
de deltagande skulle ha god utbildningsniva, dven om detta inte ndédvandigtvis
innebar en akademisk examen. Samtliga deltagare har haft god utbildningsniva.

Spraklig och kulturell kompetens: Spraklig och kulturell kompetens har varit ett
viktigt och unikt bidrag fran de utrikesfoédda individerna i insatserna. Konkret
har spraklig kompetens bestatt av engelska, hemlandets sprak samt en viss
svenskkunskap.

| de fall da en utrikesfodd person fatt praktik pa ett foretag har foretaget lyft
fram att sprakkunskaper, delvis ihop med kulturell kompetens, bidragit till inter-
nationalisering. Foretag har ocksa framhallit att de allmant anser sina internatio-
nella kontakter vara beroende av att kunna éverbrygga sprakliga och kulturella
avstand. Det finns sdlunda en bred konsensus kring att detta ar en utrikesfodd
individs kanske starkaste resurs for att bidra till ett féretags internationalisering.

Yrkes- eller facklig kompetens. De insatser som innehallit ett exportsaljarpro-
gram har arbetat specifikt med att utveckla individernas exportkompetens.
Aven kunskaper om t.ex. svensk affarskultur har utvecklas som en del av Export-
frdmjare i Blekinge.

Fran foretagsintervjuerna framkommer det att foretagen lagger vikt vid att per-
soner som engagerats for en viss roll bor ha en fallenhet for den och kunna
beharska den. | de fall foretag tagit emot praktiserande exportsaljare har exem-
pelvis just sdljkunskaperna lyfts som viktigt fér internationalisering av de delta-
gande foretagen. Med detta har man syftat pa hur val en person klarar saljar-
yrket och kan arbeta med varvning av nya kunder. Rena kunskaper kring export
- sasom tullar och logistik - har inte framhallits av foretagen.

Sociala ndtverk

Sociala natverk kan har delas in i integrationsniva for de utrikesfodda i det nya
hemlandet och kontakter och natverk i andra lander (exempelvis det gamla
hemlandet). Med visst undantag for Exportframjare i Blekinge har insatserna
inte arbetat med att utveckla deltagande individers natverk. Daremot stodjer
djupstudien att individens sociala natverk ar viktigt for foretagens internationa-
lisering.

Integration och sociala kontakter i Sverige: Djupstudien visar att en viktig del for
att komma in i féretag ar den sociala integrationen i Sverige. Detta framkommer
framst fran Exportframjare i Blekinge, som konkret arbetade med att fora in utri-
kesfodda personer pa etablerade svenska arbetsplatser. Att forsta svensk affars-
kultur och sociala koder kopplade till svenska arbetsplatser ar en férutsattning
for att kunna bidra till (det svenska) foretagets internationalisering.

Kontakter och natverk utomlands: Det framkommer fran djupstudien att starka
kontakter till sitt hemland, men aven andra lander utanfér Sverige, har en positiv
inverkan pa foretagets internationalisering. Daremot har insatserna inte arbetat
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4.4

med att utveckla individernas natverk. For att exemplifiera hade en exportsal-
jare i Exportframjare i Blekinge mojlighet att direkt koppla ihop ett féretag med
hens kontakter i Erbil, Irak, varpa foretaget kunde knyta nya foretagskontakter
och skapa nya affarsmojligheter.

Sammanfattning: stédjer insatserna att utrikesfédda
bidrar till foretagens internationalisering?

Samtliga djupstuderade insatser har haft som syfte att, atminstone delvis, bidra
till internationalisering genom att tillvarata utrikesfoddas kompetens.*¢ Som
namnts ovan har insatserna inte satt specifika mal kring hur langt foretagen
skulle nd med sin internationalisering, inte heller systematiskt foljt upp hur insat-
sen har paverkat denna aspekt, dven om samtliga insatser kan ge exempel pa
internationella affarer som insatsen har bidragit till. Likasa har insatserna inte
heller systematiskt foljt upp den inverkan, om nagon, utrikesfodda har haft pa
foretagens internationalisering. Det forsvarar mojligheten att dra slutsatser fran
djupstudien om utrikesfédda har bidragit till foretagens internationalisering.

Samtidigt framgar det att deltagande foretag med hjélp av insatserna tagit steg
mot ett 6kat kunnande om internationalisering och vilka krav det staller pa fore-
tagen och deras produkter. En stor del av de deltagande féretagen saknade
kunskaper och organisation for att kunna na hela vagen fram till internationali-
sering under projekttiden, men tog steg i den riktningen. Det hade varit fordel-
aktigt om man i de olika programmen hade undersdkt i vilken grad och hur
mycket foretagen forflyttades mot dkat internationaliseringskunnande med
hansyn till deltagarnas utvecklingsgrad.

For att nd framgang med offentliga internationaliseringsframjande insatser ar
det viktigt att forsta vilka foretag som har ambition, vilja och potential att inter-
nationaliseras och vilka individer som har de kunskaper och kompetenser som
kravs for att bidra till internationalisering. Ett kompletterande synsatt ar att ta
hansyn till sma och medelstora foretags formaga att tillgodogora sig de mojlig-
heter som de offentliga insatserna syftar till. Just formaga - bade fran foreta-
gets halls och den utrikesfoddes hall - ar ett centralt koncept. | de fall féretagen
och individerna har de formagor som kravs for internationalisering stodjer djup-
studien att utrikesfodda bidrar till féretagens internationalisering.

Djupstudien visar ocksa att det finns mervarden av offentliga satsningar pa
omradet utdver internationalisering. En aspekt som kan bidra till bade tillvaxt
och sysselsattning samt till integration och mangfald &r om insatserna nar fore-
tag och individer som vanligtvis inte nas. Det framkommer fran djupstudien att
flera av deltagarna ar just de som inte vanligtvis nas av framjandeinsatser, som
utrikesfodda foretagare. Pa sa vis fyller insatserna en lucka bland framjande-
insatser.

Vidare visar resultaten fran djupstudien att individer har kommit i anstallning,
foretag har utvecklats och att insatserna har bidragit till att foretag far upp 6go-
nen for nya kundgrupper och nya mojligheter. Pa sa satt kan insatser bidra till
varde utdver det direkta internationaliseringssyftet. Samtidigt har insatserna
bidragit till att relativt fa individer kommit i arbete. Detta &r inte sett till sats-
ningarnas mal och resultat utan sett till det utanforskap som manga inom grup-
pen utrikesfodda star infor och de faktorer som kravs for internationalisering.

% Oppna Doérrar har haft en bredare ansats &n évriga djupstuderade insatser, se Kapitel 4.
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5.

Figur 9

5.1

Rekommendationer for
framgangsrika insatser

Detta kapitel presenterar lardomar fran denna studie, med fokus pa vad som ar
viktigt att beakta nar offentliga insatser utformas som syftar till att framja fore-
tags internationalisering genom att tillvarata utrikesféddas kompetens. Fakto-
rerna sammanfattas i rutan nedan. Respektive faktor utvecklas i texten som foljer.

Faktorer att beakta nar offentliga insatser utformas

Valj malgrupp: Val av malgrupp styr inriktningen pa insatsen. Rekrytera bara deltagare fran den valda gruppen.

Ta reda pa behov: Utga ifran malgruppens behov genom att diskutera detta med féretradare fér den utvalda
malgruppen.

Visa hur projektet kan bidra till malgruppens behov: Visa pad den nytta foretaget alternativt individen kan
uppna genom att delta i insatsen.

Fundera pa hur deltagare ska rekryteras: Rekrytering och matchning av deltagare &r tidskrdvande och avgér
resultat. Lagg tid pa att kartlégga véagar for att rekrytera foretag och individer.

Bestam aktiviteter: Ytterligare kompetensutveckling kan behoévas innan foretagen kan starta sitt
internationaliseringsarbete.

Beakta att ledning kan paverka resultat: Engagera projektagare och projektledare.

Engagera befintliga aktérer: Anvand befintliga strukturer dar det gar och undvik att bygga upp nya som
dubblerar befintliga.

Tank pa finansiering: Uthallig offentlig medfinansiering kravs for att insatserna ska dverleva.

Val av malgrupp styr inriktningen pa insatsen

Val av malgrupp for insatsen styr dess inriktning, inklusive hur den ska organise-
ras samt malgruppens behov av aktiviteter. Det behdvs tydliga kriterier for vilka
som ska delta i insatsen. Vilka foretag ska man rikta sig till, och vilka individer
ska man rikta sig till? Initialt ar det avgdrande for insatsens resultat att specifi-
cera vilken malgrupp man vill na med insatsen samt att avgora vad det innebar
for hur man ska nd malgruppen, for de aktiviteter som ska erbjudas och insat-
sens organisation. Det ar ocksa lika betydelsefullt att sedan bara rekrytera fran
den valda malgruppen. Om inte aventyras ocksa mojligheterna att na de upp-
satta malen (se avsnitt 5.4).

Med utgangspunkt fran vilka foretag som kommit att delta i de studerade insat-
serna kan man definiera malgruppen pa olika satt, vilket i sin tur leder till olika
behov av aktiviteter och hur dessa organiseras. Man kan endera valja foretag
som ar mogna att internationaliseras. Alternativt kan man rikta sig mot foretag
som vill internationalisera sig men som annu inte &r mogna. | det férstnamnda
fallet kan man inrikta sig pa internationaliseringsinsatser, medan man i det sist-
namnda kan arbeta stegvis i en kedja av insatser fran allman foretagsutveckling,
till att ge kunskap och kompetens inom internationalisering och till att faktiskt
agera som internationaliserat foretag. De tva alternativen stéller ocksa krav pa
olika aktdrer som deltar.

Aven pd individniva &r det viktigt att definiera och rikta in sig pa ratt malgrupp.
Hog kompetens och valunderhallna sociala natverk kravs av individen for att
bidra till internationalisering. Fran forskningen och djupstudien framkommer att
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5.2

5.3

5.4

utbildning, sprakkunskaper och fackkunskaper har en positiv internationalise-
ringseffekt, liksom att vara val integrerad i samhallet. Individer med val under-
hallna natverk i sina hemlander ar ocksa mer sannolika att bidra till foretagens
internationalisering, liksom individer fran lander dar det finns en stabil hemma-
marknad. Det foljer att flyktingar kan ha svarare att framja internationalisering
an andra migranter. Flyktingars hemlander ar oftare instabila platser med lag
potential som nya marknader. Likasad kommer en del flyktingar att bryta banden
till sina hemlander medan andra hoppas att atervanda. Bada forsvarar formagan
att bidra till internationalisering.

Utga ifran malgruppens behov

Det ar centralt att forma insatsen sa att den utgar ifrdn malgruppens behov.
Malgruppens behov ska styra insatsens val av aktiviteter. Vilket stod behover
malgruppen? Vilka aktiviteter efterfragar de? Vad kan fa den att vaxa?

Utifran hur malgruppen avgransas (avsnitt 5.1) gar det for projektagaren att fa
fram underlag for vilka behov som kan finnas. Kartlagda behov bor darefter gas
igenom med representanter for malgruppen for att mer exakt klara ut behoven.
Ar det exempelvis fréga om internationaliseringsomogna féretag kan det finnas
behov av att stegvis utveckla deltagarna fran omogna till mogna. Pa individniva
kan det vara frdga om att utveckla vissa kompetenser, som saljkunskaper eller
sprakkunskaper.

Visa pa nytta

Foretag och individer engageras genom att insatserna visar pa nyttan av att de
deltar i insatsen. Det ar ofta otillrackligt att visa hur insatsen kan bidra exempel-
vis till regionens tillvaxt. For att fa med sig foretag ar det viktigt att tydligt for-
klara hur insatsen kan bidra till féretagets internationalisering, konkret vilka moj-
ligheter som ett deltagande dppnar upp. Pa individsidan kan det exempelvis
handla om att visa att en viss utbildning sannolikt bidrar till individens anstall-
ning. Nyttan intraffar ibland pa sikt vilket staller krav pa att formedla under vil-
ken tidshorisont nyttan kan vantas uppsta. Generellt kan det handla om att fa
deltagare att tdnka om och tanka nytt.

| djupstudien beskriver en intervjurespondent att det svaraste i att bedriva en
insats ar att fa med sig foretagen. En annan respondent papekar att utrikes-
fodda ofta beskrivs i termer av nagon som man ska "hjdlpa” snarare an en grupp
som kan bidra. Genom att istéllet visa pa den nytta som utrikesfodda kan tillfora
foretag, exempelvis genom att utdka foretagens internationaliseringsmojlighe-
ter, engageras deltagare.

Nytta kan ocksa uppsta tack vare tajming. | Exportframjarprogrammet i Ble-
kinge poangterar intervjurespondenterna att Blekinge hade en relativt stor
befolkning fran Irak samtidigt som exportmojligheterna till Mellandstern var
undernyttjade. Projektets forsta utbildningsomgang riktade sig just till Irak, dar
man sag att det fanns exportmajligheter for foretag samt mojligheter for indivi-
der med ratt kompetens.

Rekrytering och matchning av deltagare
ar tidskravande och avgor resultat

Rekrytering och matchning av deltagare till insatser ar mycket resurskravande
samtidigt som det avgdr resultatet. | vissa av de djupstuderade insatserna har
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alldeles for fa resurser &gnats at rekrytering. Ett av undantagen ar i Exportséljar-
programmet i Skane dar Exportstiftelsen ITM Worldwide anger att drygt en fjar-
dedel av budgeten for respektive utbildningsomgang gar till rekrytering och
matchning av deltagare. Detta har paverkat resultatet positivt.

For att en insats pa omradet ska lyckas kravs en plan for hur deltagare ska
rekryteras, och i de fall det ar relevant, hur féretag och individer ska matchas.
Det handlar om att valja ratt kanaler och sedan lagga tid pa att rekrytera och
matcha deltagare sa att de lever upp till den malgrupp man har valt. Eftersom
insatserna kan komma att forsoka na deltagare som inte nas genom traditio-
nella kanaler kan rekrytering och matchning vara mer tidskravande an i vanliga
fall. Det kan exempelvis krava otraditionella medel som att anlita underkonsulter
med natverk som omfattar projektens malgrupper.

Ytterligare kompetensutveckling kan beh6vas

Forskningen visar att individens och foretagets kunskap och kompetens ar cen-
tralt for internationalisering. Det innebar att det inte nédvandigtvis ar tillrackligt
att matcha ihop féretag med individer for att bidra till internationalisering. Istal-
let kan kompetensutveckling bade for foretagen och for individerna utgora en
viktig del av insatsen.

Detta knyter an till avsnitt 5.2: insatsen bor utformas for att bast svara mot mal-
gruppens behov. Nar malgruppens behov har identifierats kan det framkomma
att ytterligare kompetensutveckling behdvs. Detta kan handla om kompetensut-
veckling i form av information om specifika marknader, men aven i form av att
utveckla foretaget for internationalisering i de fall malgruppen bestar av
omogna foretag. Pa individniva kan det exempelvis handla om att utveckla indi-
videns affarsmassiga eller tekniska kompetens.

Engagera projektagare och projektledare

Lyckade insatser forutsatter engagerade projektledare och projektagare. Om en
projektagare sjosatter ett program som syftar till att tillvarata utrikesfoéddas
kompetens for foretagens internationalisering behdver de noggrant analysera
vilka krav det kommer att stélla pa deras egen medverkan och engagemang for
att insatsen ska na sitt mal. For att programmen ska na sina mal och syften
behodver projektagare och projektledare aktivt delta. Vad som menas med att
aktivt delta kan innebara olika saker i olika insatser: vissa insatser kraver att pro-
jektagare och/eller projektledare &r operativa och néara verksamheten, andra att
de har en mer strategisk roll. Daremot ar det vasentligt oavsett insats med en
tidig beddmning av vad som kravs bade av projektdgare och projektledare for
att insatsen ska uppna sina syften och mal.

Flera av de djupstuderade insatserna inklusive dess aktiviteter har bedrivits av
engagerade individer, eldsjalar, som har inspirerat bade deltagare och offentliga
aktorer till att involveras i och inspireras av insatserna. Projektledare har ocksa i
flera fall haft en viktig roll som “spindel i natet” med kontakt bade med foretag
och med individer. | de fall projektagare och/eller projektledare inte har bidragit
med den tid och det engagemang som kravts har insatsens resultat paverkats
negativt.
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Anvénd befintliga strukturer dar det gar

Ytterligare en lardom &r att det ar bast att engagera redan befintliga aktoérer
som kommunala naringslivsbolag, Almi, Business Sweden, Arbetsférmedlingen,
Handelskammare m.fl. snarare an att bygga nya strukturer nar insatserna utfor-
mas. Detta ar mer kostnadseffektivt. Vidare bidrar det till att insatserna inte
konkurrerar med redan befintliga insatser, en konkurrens som ar olénsam. Det
framjar att insatsen bidrar med nagot unikt snarare an skapa dubbla strukturer
utan att erbjuda nya I6sningar.

Befintliga insatser och strukturer har ocksa flera fordelar framfér att bygga upp
nya. De har utvecklat kompetens och en fungerande organisation, natverk och
kontaktvagar som kan gora det att att samverka med andra organisationer.
Vidare har de ofta en langsiktig basfinansiering. Nya strukturer som ar skraddar-
sydda for den tankta insatsen tenderar att leva pa tillfallig projektfinansiering
vilket gor dem mer sarbara.

Uthallig offentlig medfinansiering
krdvs for att insatserna ska 6verleva

Uthallig offentlig medfinansiering kravs for att insatserna ska 6verleva. Hur verk-
samheten langsiktigt kan finansieras ar centralt for om insatsen ska bli hallbar.
Engangsinsatser har en begransad effekt pa sikt. | de fall det ror sig om att testa
verksamheter ar det darfor viktigt att redan under teststadiet klara ut hur insat-
sen langsiktigt ska finansieras om testet visar pa bra utfall. Som ett underlag for
beslut om insatsen ska tas over i ordinarie verksamhet behdver de inte bara f6l-
jas upp utan ocksa utvarderas.

Som framgatt fran tidigare kapitel har finansieringens former och uthallighet i
de djupstuderade insatserna varit en svaghet. Den offentliga medfinansieringen
har i vissa fall utgatt i efterhand och bara for vissa typer av kostnader. Den har
ocksd bara utgatt under en begréansad tid. Aven om det inte uttalats direkt har
det for vissa insatser funnits en underliggande férvantan att de deltagande
foretagen skulle sta for kostnaderna nar den offentliga finansieringen upphor.

De studerade insatserna omfattar i hdg grad aktiviteter dar nyttan inte bara
uppstar hos det enskilda foretaget eller individen utan dar det ocksa finns en
storre eller mindre portion samhallsnytta. Det innebar att det ar rimligt att det
offentliga dven langsiktigt medfinansierar insatser for att framja okad andel
utrikesfédda som deltar i arbetet med att dka foretagens internationalisering.

De studerade insatserna har projektfinansierats i en eller annan form. Projektfor-
men ar relevant nar det antingen ror sig om att hantera en kortsiktig atgard av
temporar karaktar eller nar man ska testa nadgot for att se om verksamheten ska
inlemmas i ordinarie insatser. Av de fem studerade kan tre, Oppna dérrar, Men-
tor - fokus import och export och Projekt Kosmopolit sagas vara testverksam-
heter, medan Exportframjare i Blekinge mer kan uppfattas som en engangs-
insats och Exportséljarprogrammet i Skdne haft karaktaren av [dpande verk-
samhet. Att anvanda sig av projektfinansiering for sadan verksamhet ar sarbart,
vilket inte minst Arbetsférmedlingens omvardering i det sisthnamnda visar.
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6. Slutsatser och

rekommendationer

Offentliga insatser inriktade mot sma och medelstora foretags intréade pa nya
marknader eller 6kad involvering i export eller import ar angeldgen. Mycket
tyder pa att dessa foretags internationella orientering framjar ett lands konkur-
renskraft. | den har rapporten undersoks riktade initiativ for sma och medelstora
foretag att pa olika satt tillvarata utrikesfoddas kompetenser i sina internationa-
liseringsaktiviteter.

Fran studien kan man konstatera att insatser pad omradet kan bidra med varde
bade nar det galler tillvaxt och sysselsattning samt integration och mangfald.
Det &r med andra ord dels angeldget att framja foretags internationalisering,
utrikesfoddas kompetens kan bidra till internationalisering. Fran djupstudien
framkommer ocksa att satsningar kan bidra med varde dven om de inte direkt,
eller i alla fall inte pa kort sikt, leder till internationalisering. Insatser nar foretag
som vanligtvis annars inte deltar i offentliga insatser, och har bidragit till att utri-
kesfodda kommer i arbete, dven om det bara ar en liten bit pa vag mot bak-
grund av det utanforskap manga utrikesfodda star infor.

Det finns huvudsakligen tva slutsatser som stodjer att utrikesfodda med unika
kunskaper, natverk och kompetenser kan bidra till féretags internationalisering.
Detta kan ske bade direkt, exempelvis att den utrikesfodda genom kunskaper
och kontakter séljer pa den nya marknaden, och indirekt, exempelvis genom att
individen bidrar med kunskap till féretaget som det annars inte skulle haft, som i
sin tur leder till internationalisering. Konkret kan utrikesfédda ha lokal kdnne-
dom, sociala och professionella natverk och kompetenser sdsom sprakkunska-
per. Flera egenskaper ar viktiga, dar utbildning, alder, integration i samhallet och
fackkunskaper alla underlattar internationalisering.

En andra slutsats ar att migration bidrar till férandrade preferenser i ett land.
Kunskap om dessa preferenser kan ocksa gynna féretag som exempelvis vill
importera varor och/eller utveckla ett utbud riktad mot en for féretaget ny
kundgrupp. Pa foretagsniva kan utrikesfédda saledes bidra till att foretag upp-
tacker dessa preferenser samt skapar sig kannedom om preferenserna.

Samtidigt visar forskningen att unika kunskaper och kompetenser kravs for att
bidra till internationalisering, samt att den internationaliseringsframjande forma-
gan generellt avtar ju ldangre den utrikesfoédda befunnit sig i det nya hemlandet.
Flyktingar kan ocksa ha svarare att framja internationalisering &n andra migran-
ter. Flyktingars hemlander ar oftare instabila platser med lag potential som nya
marknader.

Det ar viktigt att foretagen och individerna har en férmaga att internationalise-
ras. Begreppet formaga ar centralt for sma och medelstora foretags internatio-
nalisering. Internationaliseringsformaga for foretaget bestar av att kunna han-
tera de tekniska och administrativa procedurerna for internationella affarer, att
identifiera mojligheter pa nya marknader, att marknadsfora sig och att bygga
natverk samt att ha kapital till internationaliseringssatsningar. Aven den utrikes-
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foddas formaga ar central for att individen ska kunna bidra till internationalise-
ring.

Avseende offentliga insatser pa omradet visar denna studie att det ar fa offent-
liga insatser som historiskt syftar till att kombinera en internationaliseringsfréam-
jande aspekt for foretag med en som syftar till att tillvarata utrikesfoddas kom-
petens. Insatserna som har genomforts har fokuserat framst pa export men
delvis &ven pa import. De visar pa den bredd av angreppsatt som kan anvandas
for att bidra till foretagens internationalisering.

Av de insatser som har djupstuderats har resultaten varit blandade men samt-
liga har bidragit med viss nytta. Framgangsgraden beror till stor del pa hur val
man har preciserat malgruppen och rekryterat fran den valda malgruppen. Det
gar inte att specificera vilken modell som ar mest framgangsrik, det beror pa
vilka mal man har samt forutsattningarna dar insatsen utfors. Det beror ocksa
pa om man avser att arbeta med insatser som matchar foretag med individer
eller de som matchar féretag med andra foretag. Daremot visar denna studie
att flera faktorer maste beaktas i utformningen av offentliga insatser for att de
ska bli framgangsrika. Att narmare knyta insatser till resultat som framkommer
fran forskningen ar en viktig slutsats fran studien.

Rekommendationer till féretag

1. Se 6ver mojligheter i foretagets kompetensbas
Det kan finnas dold kunskap och kompetens i foretagets interna kompetensbas som kan bidra till féretagets
internationalisering. Detta kan exempelvis besta av sprakkunskaper, kulturell kompetens eller unika natverk
i lander dit foretaget vill exportera eller importera. Att tillvarata denna dolda kompetens kan 6ppna upp nya
affarsmojligheter.

2. Det finns stor internationell kompetens i Sverige
Nar foretag gor affarer med andra lander ar det ofta aktuellt att knyta till sig personer med internationella
erfarenheter. Stor internationell kompetens finns i Sverige som kan bidra till féretagets export och import.
Lokala naringslivsutvecklare kan hjélpa foretaget att knyta till sig ratt kompetens.

3. Tillvarata de affarsméjligheter som demografiska forandringar innebér
| takt med att antalet utrikesfodda 6kar i Sverige véxer ocksa affarsmojligheterna. Att tidigt identifiera nya
preferenser och/eller tillvarata kompetenser kan innebéra en konkurrensfordel for féretaget och bidra till
export- och importméjligheter.

Rekommendationer till framjare

1. Ta hénsyn till forskningsresultaten

Framtida insatser borde i hdgre utstrackning beakta vad forskningen visar om hur féretag internationaliseras,
inklusive den mognadsgrad och andra egenskaper som kravs for internationalisering, samt hur utrikesfédda kan
bidra till den internationaliseringen, inklusive de egenskaper pa individniva som kravs for internationalisering.

2. Rikta satsningen till ratt féretag och ratt individer

Fér att nd framgang med offentliga internationaliseringsframjande insatser pa omradet &r det viktigt att forsta

vilka féretag som har ambition och potential att internationaliseras. Ett kompletterande synsatt, vid sidan av

tillvaxtpotential och prestation, &r att ta hansyn till sma och medelstora féretags férmaga att tillgodogéra sig de

mojligheter som de offentliga insatserna syftar till. Vidare &r det viktigt att rikta insatserna till de utrikesfodda som

ar mest sannolika att bidra till féretagens internationalisering.

3. Utforma dndamalsenliga satsningar

Fran studien framkommer ett antal faktorer att beakta nar offentliga insatser utformas:

« Valj malgrupp: Val av malgrupp styr inriktningen pa insatsen. Rekrytera bara deltagare fran den valda gruppen

« Tareda pa behov: Utga ifran malgruppens behov genom att diskutera detta med foretradare for den valda
malgruppen

« Visa hur projektet kan bidra till malgruppens behov: Visa pa den nytta féretaget alternativt individen kan uppna
genom att delta i insatsen

« Fundera pa hur deltagare ska rekryteras: Rekrytering och matchning av deltagare é&r tidskravande och avgér
resultat. Lagg tid pa att kartlagga vagar for att rekrytera féretag och individer

« Bestam aktiviteter: Ytterligare kompetensutveckling kan behévas innan foretagens kan starta sitt
internationaliseringsarbete

« Beakta att ledning kan paverka resultat: Engagera projektdgare och projektledare

« Engagera befintliga aktérer: Anvand befintliga strukturer dar det gar och undvik att bygga upp nya som
dubblerar befintliga

« Tank pa finansiering: Uthallig offentlig medfinansiering krévs for att insatserna ska éverleva
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Bilaga 1. Kartlaggning
av offentliga insatser

Arabic Game Jam
Media Evolution Southern Sweden AB

Tidsperiod Lén/Region

2014-01 - 2014-12 Blekinge, Skane

Teman Projektbeskrivning

Kunskapsspridning | Skane och Blekinge finns starka aktérer inom datorspelsindustrin. Det finns @ven invandrad arbetskraft med
Kontakt foretag-individ outnyttjade kompetenser som kan starka regionens internationella konkurrenskraft. Arabic Game Jam har [...] visat
Spelutveckling pa mojligheter for svenska spelutvecklare att etablera sig pa den arabiska spelmarknaden men att detta kraver
Arabiska kunskap om arabiska kulturer. Projektagaren vill arbeta med att formalisera de regionala kompetenserna och

tillgangliggdra dem for spelbranschen.
Projektbeskrivning, Tillvaxtverkets projektbank

Diaspora Link International Symposium on Transnational Diaspora Entrepreneurship

Insamlingsstiftelsen IFS Radgivningscentrum

Tidsperiod L&n/Region

2013-07 - 2013-12 Nationellt

Teman Projektbeskrivning

Transnationella entreprenérer Transnational Diaspora Entrepreneurship, TDE &r ett tvarvetenskapligt forskningsomrade med beréringspunkter
Forskning till internationell migration och etniska relationer, valfard for underprivilegierade grupper; som beforskats i Sverige
Etniskt foretagande ur de namnda synpunkterna men huvudsakligen ur ett nationellt perspektiv och de transnationella aspekterna har
Diaspora och tillvaxt i stor utstrackning saknats. Mot denna bakgrund blir intrycket att svensk TDE-forskning skulle gynnas av ett 6kat
Kunskapsspridning utbyte 6ver amnesgranserna. Till symposiet inbjuds svenska forskare att presentera sin forskning och sina planer

och knyta kontakter dver amnesgranserna. [...] Symposiet ar organiserat efter 5 huvudteman: 1. Hur Diaspora
entreprendrer stimulerar utveckling 2. Superdiversitet. Den transnationella diaspora familjen. Etniskt Minoritets
féretagande. 3. Nord/Syd koppling och vérdekedjor. Skillnader i infrastruktur. 4. Atervandande high-tech diaspora.
Bangalore miraklet. 5. Att starka samband mellan forskning och tillampning.

Projektbeskrivning, SweCRIS projektdatabas

Entreprendérsdagen - Internationella kontakter

Stiftelsen Entreprendrskap

Tidsperiod L&n/Region

2009-10 - 2010-11 Vastra Gotaland

Teman Projektbeskrivning

Natverksskapande Syftet med projektet Entrependrsdagen ar att skapa en nytankande och tydlig métesplats for internationella

Internationella kontakter affarskontakter. Pa denna motesplats skapas nya affarsmaéjligheter och man utbyter olika erfarenheter kollegor

Foretagsdag emellan. Malet &r att fa kunskap om hur man tillvaratar internationell kunskap och att skapa ett forum fér grans-

Information och inspiration overskridande moten. Detta leder i sin tur till 6kade mojligheter till gemensamma féretagslosningar och nya
samarbeten.

Projektbeskrivning, Tillvaxtverkets projektbank

Etablering av en férening/nitverk/métesplats for Latinamerikanska foretagare i Sverige
EuroLatina AB

Tidsperiod Lén/Region

2009-10 - 2010-11 Stockholm

Teman Projektbeskrivning

Néatverksskapande Projektet har tre huvudsyften: Skapa en Latinamerikansk foretagarfoérening i Sverige, samla information
Internationella kontakter om Latinamerikanskt féretagande i Sverige och aterge denna information till Latinamerikanska féretagare
Information och inspiration och entreprendrer. Sedan bilda ett natverk med kontakter for framjandet av affarer mellan Svenska och
Latinamerika Latinamerikanska foretag.

Projektbeskrivning, Tillvéxtverkets projektbank
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Exportfrimjande invandring (Forstudie till pagaende projekt Exportfrimjande integration)

Kommunledningskontoret, Uddevalla kommun

Tidsperiod L&n/Region

2014-01 - 2014-09 Vastra Gotaland

Teman Projektbeskrivning

Exportsaljare Exportframjande invandring handlar om att langsiktigt starka integrationen och reducera arbetslésheten
Praktikplatser bland personer med utlandsk bakgrund. Genomférda utbildningsinsatser ska ocksa bidra till vardefull
Kompetenshojning kompetensforsérjning och tillvaxt hos privata foretag genom att tillgodose deras behov av exportkunnande.

Genom att arbetsl6sa invandrare under ca ett ar utbildas inom exportomradet kan privata féretag fa tillgang
till kvalificerade personer som &ven kan bidra med kunskaper fran sitt gamla hemland vilket torde 6ka
férutsattningarna for foretagen att lyckas i sina satsningar mot nya marknader. Exportutbildningen ska innefatta
saval teoretisk utbildning som en langre praktikperiod for arbetslésa fran minst tre kommuner i Vastsverige. Om
utfall och resultat blir i enlighet med foérvantningarna ar tanken att erfarenheterna ska ligga till grund for en ansékan
om Yrkeshogskoleutbildning under 2016-2017.

Projektbeskrivning, ESF-radets projektbank

Exportframjare i Blekinge

Karlshamns kommun

Tidsperiod L&n/Region

2011-01 - 2014-05 Blekinge

Teman Projektbeskrivning

Exportsaljare Att 6ka exporten i regionen genom att naringslivet far tilltrade till nya marknader, kompetenstillférsel och nya
Praktikplatser influenser; Ge féretagen information om majligheterna till etablering pa nya marknaden, lotsa, samverka och skapa
Internationella kontakter nya kontaktnat for foretagen; Skapa arbetstillfallen och sakerstalla arbetstillfallen fér de medverkande foretagen;
Kompetenshajning Skapa mangfald och avdramatisera anstallning av personer med invandrarbakgrund.

Projektbeskrivning, Tillvaxtverkets projektbank

Exportkompetens Skane
Néringsliv Skane

Tidsperiod L&n/Region

2011-09 - 2014-03 Skane

Teman Projektbeskrivning

Kompetenshojning Syftet med Exportkompetens Skane &r att deltagande individer efter projektet ska ha stérkt sin position pa
Kunskapsspridning arbetsmarknaden och att foretag har starkt sin konkurrenskraft. Projektet vill att féretag genom medarbetardrivet

utvecklingsarbete vérderar kompetens och mangfald hos sina anstallda. En viktig del &r att &ven arbeta pa
en organisatorisk niva for att skapa larande miljder och i samspel med medarbetare initiera och arbeta med
forandringsprocesser. [...] Det finns dven ett stort behov av att battre ta till vara den kompetens som finns hos
Skanes invanare, inte minst vad avser de med utlandsk bakgrund som har kunskap och erfarenhet av internationella
marknader. [...] Ett aktuellt exempel pa snabba globala skiften &r att det finns stora invandrargrupper med ursprung
i Mellandstern och Nordafrika, regioner som befinner sig i snabb social, politisk och ekonomisk omvandling. Manga
av dessa é&r politiska flyktingar som tillhért gardagens opposition men som kan bli en del av morgondagens
ledarskap i dessa lander. Deras kontaktnat och kulturella kompetens ar viktiga redskap for skanska foretag att na
nya export- och etableringsmarknader.

Projektbeskrivning, ESF-radets projektbank

Exportsiljarprogrammet i Skane (2012/2013)

Region Skane / Exportstiftelsen ITM Worldwide Foundation

Tidsperiod Lén/Region

2012 - 2013 Skane

Teman Projektbeskrivning

Exportséljare Exportséaljarprogrammet riktas till skanska féretag inom alla branscher som vill stérka sin konkurrenskraft

Praktikplatser genom att ta in praktiserande exportsaljare. Exportsaljarutbildningen riktar sig till utlandsfédda som star utanfor

Kompetenshojning arbetsmarknaden idag och varvas med praktikarbete pa féretagen med fokus pa ett internationellt marknads-
-arbete.

Beslutsforslag Region Skane, Exportsaljarprogram
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Global Tillvaxt hemma - GTH

Foretagarna Stockholms Lan AB

Tidsperiod L&n/Region

2009-11 - 2010-1 Stockholm

Teman Projektbeskrivning

Natverksskapande Projektet Global Tillvaxt Hemma (GTH) syftar till att skapa battre forutsattningar for sma och medelstora féretag

att vaxa hemma och pa marknader utomlands. N&r féretagare traffar andra féretagare skapas affarsmojligheter.

Det kan resultera i kop och/eller férsaljning, nya affarsidéer, produktutveckling, samarbeten och/eller expansion

till utlandska marknader. Projektet skapar arenor for utrikesfodda foretagare att traffa svenskfodda foretagare i ett

gemensamt syfte att gora affarer. Ambitionen &r att haften av deltagarna vid traffarna ar utrikesfodda och halften

svenskfodda foretagare. Vid traffarna anvands en strukturerad och effektiv métesform som heter Business Dating.
Projektbeskrivning, Tillvaxtverkets projektbank

Globalt foretagande - 6kat affarsutbyte mellan utlandsfédda och svenskfédda féretagare

Foéretagarna Sverige Service AB

Tidsperiod Lan/Region

2011-12 - 2012-12 Skane, Stockholm, Vastra Gotaland

Teman Projektbeskrivning

Néatverksskapande Syftet med projektet &r att erbjuda utlandsfodda foretagare tillgang till nya natverk och strukturer som kan utgéra

en grund for tillvaxt och utveckling samt att stimulera till entreprendrskap och féretagande bland utlandsfédda
ungdomar och kvinnor. Projektet syftar ocksa till att bygga broar mellan utlandsfédda féretagare och svenska
foretagare, vilket pa sikt kommer att framja affarer mellan de olika grupperna och inte minst den internationella
handeln genom att utnyttja den kompetens som utlandsfédda féretagare besitter i form av sprak och kulturell
forstaelse i de lander de kommer ifran.

Projektbeskrivning, Tillvaxtverkets projektbank

Irak Projektet

Insamlingsstiftelsen IFS radgivningscentrum

Tidsperiod Lan/Region

2009-09 - 2010-12 Skane, Stockholm, Sédermanland, Uppsala, Vastra Gotaland

Teman Projektbeskrivning

Néatverksskapande Irak Projektet handlar om att satta igang en process bland svensk-irakiska féretagare med syfte att férstarka deras
Internationella kontakter roll i att 6ka handeln med Irak. Mals&ttningen &r att na ut till 500 svensk-irakiska féretagare, samtidigt som vi

Irak anordnar olika aktiviteter for att matcha féretag med afférer. Projektet erbjuder daven exportradgivning och kontakt

med finansiarer.
Verksamhetsrapport, Irak Projektet

Mentor - fokus import och export

Almi Foretagspartner

Tidsperiod Lén/Region

2013 - 2015 Nationellt

Teman Projektbeskrivning

Foretagsutveckling Almi Foretagspartner har fatt i uppdrag av Naringsdepartementet att driva mentorsinsatser riktade till féretagare
Kompetenshojning med utldndsk bakgrund som exporterar eller importerar. Programmet kommer att paga 2013-2015. Genom detta
Natverksskapande Mentorskapsprogram far man hjélp av en kunnig person fran naringslivet som har 1ang erfarenhet av féretagande,

import och export samt hur man gor affarer. Mentorn hjalper adepten under strukturerade former att utveckla
féretaget och na tillvaxt, dkad omsattning och att komma in pa nya marknader. [...] Almi vill under projekttiden
bedriva ett mentorskapsprogram i syfte att utdka andelen féretagare med utlandsk bakgrund som importerar
eller/och exporterar. Samtidigt ska programmet dra nytta av invandrarféretagens kompetens, erfarenheter och
kontaktnat i sina forna hemlander for att framja svensk export till nya marknader.

Arsrapport, Mentor - fokus import och export
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MIEI - Marknadsverifiering Infor En Internationalisering

Serendipity Innovations

Tidsperiod L&n/Region

2015-01 - 2015-06 Stockholm, Uppsala, Vasterbotten

Teman Projektbeskrivning

Marknadsverifiering Serendipity och Uminova har 2013-2014 drivit projekt inom tillvaxtverkets pilotsatsning "Kompetenshéjande
Praktikplatser insatser for internationalisering av sma och medelstora foretag”. Baserad pa de resultat som genererades under

projekten startades detta projekt, MIEI, med fokus pa att driva testcase for att utforma en ny arbetsmetod som
kan anvéndas av smaféretag for att verifiera marknadsférutsattningar och pa sa satt férenkla kommersialisering
och internationalisering. | detta projekt har drivits fem testcase med olika féretag inom olika branscher. Tre av dem
utférdes i ledning av Uminova medan de andra tva leddes av Serendipity Innovations. Gemensamt for projekten var
att testbolagen befann sig i ett skede da de planerade att ga ut pa internationell marknad och att de var i behov av
att fa beslutsunderlag i form av en marknadsverifiering. Syftet med detta projekt har varit att testa att hjalpa SMEr
med extern kompetens som verifierar marknadsbehov pa nya marknader som de planerar introduktion pa och pa sa
satt skapa forutsattningar for en enklare och snabbare internationalisering.

Slutrapport, MIEI

Projekt Handelsplats - Internationella affarer i Sverige

BIIA ekonomisk férening

Tidsperiod Lan/Region

2009-09 - 2010-1 Vastra Gotaland, Orebro

Teman Projektbeskrivning

Néatverksskapande Projektet Handelsplats syfte ar att bjuda in foretagare med internationell bakgrund till motesplatser for att visa

upp sina foretagsidéer men ocksa for att mékla kontakter mellan majliga samarbetspartners. Att skapa en naturlig
motesplats utvecklar nya marknader och skapa fler affarer men det ar dartill dven en mojlighet att utveckla
gemensamma produkter och dessutom starka befintliga affarskontakter.

Projektbeskrivning, Tillvaxtverkets projektbank

Projekt Kosmopolit

Utrikesdepartementet / Business Sweden / Regionala natverk

Tidsperiod Lan/Region

2007 - 2014 (fortgaende) Nationellt

Teman Projektbeskrivning

Néatverksskapande Kosmopolit &r en séarskild satsning for att ta tillvara pa utlandsféddas kompetens med malet att forbattra féretagens
Foretagsutveckling mojligheter att na ut pa nya exportmarknader. Darigenom férbattras Sveriges globala konkurrenskraft, fler jobb
Internationella kontakter skapas och vélstandet dkar. Féretagare fédda utomlands besitter goda kunskaper om affarskultur, politik, sprak

och religion i sina forna hemlander. De har sarskilt goda forutsattningar att bedriva handel éver gréanserna och
kan dessutom vara vagvisare for andra svenska foretagare. [...] Handelminister Ewa Bjorling, som ligger bakom
projektet, har ocksa verkstallt en rad andra insatser inom ramen fér Kosmopolit, exempelvis genom att arrangera
affarsdelegationsresor och seminarier for foretagare med utlandsk bakgrund.

Informationsbroschyr, Projekt Kosmopolit

Utveckling av bittre radgivningsmetoder for 6kat internationellt handelsutbyte

Business Sweden

Tidsperiod L&n/Region

2009-09 - 2010-11 Stockholm

Teman Projektbeskrivning

Foretagsutveckling Projektets évergripande mal &r att fler etablerade invandrarféretag, langsiktigt och uthalligt, kar sin [dnsamhet
Internationella kontakter och sin konkurrenskraft. Detta sker genom béttre radgivning, ett utdkat handelsutbyte med fler lander, en vidare

fokus pa kompetensutveckling samt stéd av Exportradet och andra myndigheter. Projektets insatser leder till att de
deltagande foretagen okar sin omsattning och I6nsamhet i hogre takt jamfort med liknande féretag samt bidra till
att etablerade invandrarféretag starker sin konkurrenskraft sa att de kan besta och utvecklas.

Projektbeskrivning, Tillvéxtverkets projektbank

Oppna dorrar

Lansstyrelsen Gavleborg

Tidsperiod Lén/Region

2009-07 - 2013-04 Gavleborg

Teman Projektbeskrivning

Foretagsutveckling Syftet med projektet Oppna Dérrar &r att genom information om pa vilket satt man kan na tillvaxt genom etnisk
Kunskapsgenerering mangfald samt praktiskt samarbete med néringslivet skapa férutsattningar for 6kad tillvéaxt, 6kad féretagsamhet
Exportsaljare och entreprendrskap samt bidra till effektivare matchning i Ianet. Projektet Oppna Dérrar handlar om att se

sambandet mellan mangfald och majligheterna for féretag att véxa, utvecklas och na nya marknader, nya kunder

och 6ka konkurrenskraften. Projektet ppnar dorren for foretag till ett nytt satt att tdnka och visa att individer fran

andra kulturer ar betydelsefulla konsumenter och att i gruppen finns en valbehdvd outnyttjad kompetens.
Slutrapport, Oppna dérrar
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Bilaga 2. Intervjuguide

Intervjuguide projektledare/projektégare

Bakgrund till projektet

1. Vem kom med idén till [projektet]? Kom idén inifran organisationen eller
utifran?

2. Utifran projektdokumentation forstar vi att projektets dvergripande syfte var
att FYLL | SYFTE. Hur tolkar du projektets syfte? Var det enighet om syftet |
styrgruppen o/e projektgruppen?

3. Varfor [valde man att inrikta satsningen pa/ingick det i satsningen] att
framja foretags internationalisering med hjalp av utrikes fodda? Hur gick
tankarna nar projektet sjosattes?

Malgrupp

4. Viuppfattar att malgruppen for projektet (dvs. de individer och foretag som
projektet riktade sig till) inledningsvis bestod av FYLL | MALGRUPP.

Om det inte framgar fran dokumentation:

a. Foretag (inklusive entreprendrer): Riktade man sig till ndgon speciell
bransch, storlek, alder pa foretag? Skulle foretagen ha en internationell
bakgrund sedan tidigare (utrikesfédda som anstallda alt. utrikesfédda
entreprendrer)? Fanns det mal kring var i internationaliseringsprocessen
foretagen skulle befinna sig?

b. Utrikesfédda individer och entreprendrer: Hade projektet en specifik mal-
grupp avseende individernas bakgrund (alder, utbildning, kon ursprungs-
land mm) for de som deltog i projektet?

5. Hur arbetade man for att nd malgruppen?
6. Hur sdg malgruppen som deltog i projektet ut i forhallande till den malgrupp
man hade tankt sig? Om det forekom avvikelser, varfor? Tror du att en even-

tuell avvikelse hade en inverkan pa projektets syfte och hur det genomfordes
respektive dess resultat?

Framjandeinsatser och stéd
7. Var uppfattning frdn dokumentation ar att satsningen inneholl foljande
huvudsakliga insatser: FYLL | INSATSER/AKTIVITETER.
a. Stdmmer var uppfattning? Har vi missat nagra insatser? Vilka var de
viktigaste insatserna?
b. Hur valde man ut insatserna? Vem avgjorde vilka insatser som erbjods?
c. Kom de insatser som erbjods att utnyttjas av deltagarna? Fokuserade sig

deltagarna pa nagra av dessa insatser eller utnyttjade de alla de insatser
som erbjdds?

8. Var uppfattning ar att projektet (helt eller delvis) syftade till att /matcha
utrikesfédda individer med foretag / att utveckla foretag dgda av utrikes-
fédda entreprendrer / att skapa nétverk for utrikesfédda féretagare] for att
framja internationalisering.
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a. Tycker du att var uppfattning stdmmer?
b. For alla projekt utom Projekt Kosmopolit:

i. Matchades [foretag med utrikesfédda / utrikesfédda entreprendérer
med andra entreprendrer] inom ramen for projektet eller utanfor pro-
jektet?

i. Om inom projektet, hur gick man tillvaga for att skapa matchningen?
Vilka lardomar kan man dra fran det?

c. Om inte framgar fran fraga 7: Utover just matchningen, genomfordes
andra insatser, exempelvis kompetenshojande insatser, for att bidra till
foretagens internationalisering?

9. Vihar forstatt att insatserna framst var organiserade som BESKRIV ORGA-
NISATION UTIFRAN DOKUMENTATION. Kan du utveckla hur de olika insat-
serna som ingick i [projektet] var organiserade?

a. Arbetade mani grupp eller enskilt med foretagen/individerna?
b. Vad hande under eventuella natverkstraffar?
c. Var det nagon som ledde de olika insatserna? | sa fall,
i. Vilken roll hade den personen? Som "coach” eller som larare?
ii. Vilken bakgrund? Utrikesfodda eller inte, foretagare eller framjare?

Resultat
Lardomar avseende féretagens internationalisering

10. Hur ldngt var det tankt att foretagen/entreprendren skulle nd med sin
internationalisering under projektets gang?
a. Skulle de gdra nya affarer utomlands? Om ja, i vilken omfattning?
Nadde de nya marknader?

b. Hur skulle de insatser som erbjéds bidra till féretagens
internationalisering? Vad var logiken?

1. Hur langt nadde deltagarna (féretagen, entreprendrerna) med sin
internationalisering under projektets gang?

a. Gjorde de nya affarer utomlands? Om ja, i vilken omfattning? Nadde de
nya marknader?

b. Vad tror du bidrog till resultatet? Kan du peka pa nagra specifika insatser
fran projektet som var framgangsrika, inte framgangsrika for foretagens
internationalisering?

12. Har foretagen/entreprendrerna pa nagot satt knutit till sig, eller battre
tillvaratagit, utrikesfoddas kompetens for att hjdlpa till i internationaliserings-
arbetet tack vare projektet?

a. Har deltagande foretag anstallt utrikes fodda? | sa fall, i vilken roll/
befattning? Var det praktikanterna som blev anstallda?

b. Har deltagande féretag anlitat utrikesfédda konsulter?
c. Har deltagande foretag anlitat nya utrikesfédda praktikanter?

d. Har deltagande foretag battre tagit tillvara pa “in-house” kompetens,
exempelvis egen kompetens eller redan anstallda utrikesféddas
kompetens?

13. Visar resultaten fran projektet att utrikesfodda bidrar till foretagens
internationalisering?
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a. Om ja, utveckla pa vilket sett de bidragit. Tror du att det &r relaterat till
utrikesfoddas kompetens (natverk, kontakter, sprakkunskap, kulturell for-
staelse, val av marknad)? Deras bakgrund (utbildning, alder, ursprungs-
land, arbetslivserfarenhet, vistelsetid i Sverige)? Nagot annat?

b. Om nej, varfor tror du inte att de bidragit?

14. Vilka erfarenheter kan delas till andra som vill géra likande projekt? Vad

fungerade bra, vad fungerade inte bra?

Gar det att dra slutaster om projektets framgangsfaktorer och svarigheter
vad avser att tillvarata utrikes fédda som en resurs for féretagens internatio-
nalisering? | sa fall, vilka ar framgangsfaktorerna och svarigheterna?

15. Vad var framgangarna och svarigheterna pa systemniva (samarbetspartners,

finansiering, mm)?

Fortsatta insatser

16. Var det tankt och/eller behovdes det, och erbjods det, eventuella fortsatta

insatser for foretagen/entreprendrerna efter projektets slut? | sa fall, vilka?
Om behdvdes men inte erbjodds, varfor?

17. Vad har hant med den verksamhet som projektet genomforde?

a. Var tanken att projektet/natverket skulle leva vidare, alternativt upprepas,
efter projekttidens slut?

b. Lever den vidare? | sa fall, i vilken form? Vem driver den?
c. Om inte, varfor inte?

d. Om projektet skulle leva vidare/upprepas, behdvs nagot goras
annorlunda? | sa fall, vad?

e. Om insatsen var tankt som en engangsinsats, skulle nagot bestaende
uppsta eller forvantades nagon ta upp “stafettpinnen” och varda arvet
efter insatsen?

Spridning av resultat, féretagslistor mm

18. Ar du intresserad av att medverka till spridning av projektets erfarenheter?

Detta kan exempelvis ske genom marknadsforing i Tillvaxtverkets kanaler,

som en fallstudie om projektet som presenteras pa Verksamt.se. Om ja, sa
kanske Tillvaxtverket tar kontakt med projektet.

19. Vilket/vilka foretag (det goda exemplet) skulle du rekommendera att vi tar

kontakt med?

Intervjuguide féretag

Beskrivning av foretaget och intervjupersonen

1.

Vad har du for roll/befattning pa [foretaget]? Hur lange har du arbetat pa
[féretaget]?

Om foretag har fler an en anstalld:
a. Arbetar ndgon eller flera som ar utrikesfodda pa foretaget? Om ja,

i. Hurlange har de arbetat pa foretaget? Anstalldes de fore eller efter
medverkan i [projektet]? Kom de fran [projektet]?

ii. Vilka arbetsuppgifter har de i foretaget?

Foretagets strategi for internationalisering.
a. Har foretaget ett uttalat mal eller en strategi att internationaliseras?

Om ja,
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i. Vilken/a &r strategin/malen?

ii. Aranstallning av utrikesfédda, eller att pd annat satt att knyta till sig
samma erfarenhet (exempelvis genom utrikesfédda konsulter), en
(primar eller sekundar) strategi for att na internationalisering? Om
svarade att har utrikesfodda som anstallda i 2.a; ingar det i strategin
att tillvarata dessa personers kompetens i arbetet med féretagets
internationalisering?

iii. Sattes malet/strategin fore eller efter medverkan i [projektet]?
b. Bedriver foretaget handel dver Sveriges granser? Om ja,

i. Hurldange har féretaget bedrivit internationell handel? Med vilka
lander? Hur omfattande ar handeln (ex. andel av omsattning)?

ii. Har det skett signifikanta forandringar i storleken pa handeln éver tid?

Foretagets medverkan i insatsen

Bakgrund till deltagande

4. Hur skulle du beskriva [projektet]?

5. Varfor deltog foretaget i [projektet]? Pa vems initiativ?
6. Hur kom foretaget i kontakt med [projektet]?

7. Vilka inom foéretaget deltog?

Syfte och mal med deltagande samt évergripande resultatet av deltagandet
8. Vad hoppades foretaget fa hjalp med genom projektet?

9. Vilka aktiviteter erbjods ni delta i och vilka kom foretaget att delta i under
projektet? Vad styrde valet av de insatser ni valde att delta i?

10. Vad fick ni hjalp med, vad fick ni inte hjalp med? Fick ni hjalp med det ni
hoppades pa?

Internationalisering

11. Ledde deltagande i projektet till att foretaget bdrjade med, eller utdkade, sin
internationella handel? | sa fall, nar och i vilken omfattning? Paverkade delta-
gandet vilka marknader, alternativt vilka nya marknader, man gick in pa? (Se
ocksa fraga 3.b)

12. Kom ni sa langt i internationaliseringsprocessen som ni hoppades? Inte sd
langt? Langre? Var anser du att utfallet beror pa? Upplever du att det
behovs fortsatt stod for att foretaget ska na sina mal med internationalise-
ringen? Om ja vilka, av vem/vilka och varfor?

13. Vilka, om nagra, av de aktiviteter du deltog i var mest hjalpsamma for att
bidra till foretagets internationalisering? Vilka var minst hjalpsamma?
Varfor?

14. Om projektet syftade till att matcha foretag med utrikesfodda individer for
att framja internationalisering,

a. Var syftet att anstalla personer ni matchades med i projektet, ev. efter tid
som praktikant? Anstallde ni? Om praktikanterna inte anstalldes, varfor
inte?

b. Eller att knyta till sig kompetens genom att anlita utrikesfédda som
konsult?

Om a. Utrikesfédd som nyanstalld,
c. Vilken roll/befattning har den nyanstallde?
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d. Har den nyanstallde bidragit till foretagets internationalisering? Varfor,
varfor inte?
i. Har den nyanstalldes kompetens bidragit till foretagets internationali-
sering (natverk, kontakter, sprakkunskap, kulturell forstaelse, val av
marknad)?

ii. Har den nyanstalldes bakgrund paverkat foretagets internationalise-
ring (utbildning, dlder, ursprungsland, arbetslivserfarenhet, vistelsetid
i Sverige)?

iii. Vilket av i och ii anser du vara viktigast och vad motiverar den
prioriteringen?

Om b. Anlita som konsult,

e. Har konsulten bidragit till foretagets internationalisering? Varfor/varfor
inte?

i. Har konsulten kompetens bidragit till foretagets internationalisering
(natverk, kontakter, sprakkunskap, kulturell forstaelse, val av mark-
nad)?

ii. Har konsulten bakgrund paverkat foretagets internationalisering
(utbildning, alder, ursprungsland, arbetslivserfarenhet, vistelsetid i
Sverige)? Spelade bakgrunden roll for val av samarbetspartner?

iii. Vilket av i och ii anser du vara viktigast och vad motiverar den
prioriteringen?
15. Om foretaget har utrikesféddda anstallda som inte anstalldes genom
projektet (se fraga 2.a)

a. Har projektet bidragit till att hjalpa er tillvarata redan anstallda
utrikesféddas kompetens? | sa fall, vilka stodinsatser/aktiviteter var
mest hjalpsamma?

b. Hur har deras kunskap bidragit till internationaliseringsarbetet? Har det
kravt kompetensutveckling av dessa personer?

c. Har de anstallda utrikesfoddas bakgrund (utbildning, alder, ursprungs-
land, arbetslivserfarenhet, vistelsetid i Sverige) och kompetens (natverk,
kontakter, sprakkunskap, kulturell forstaelse, val av marknad) spelat roll
for hur de bidragit till féretagets internationalisering? Vilket anser du vara
viktigast och vad motiverar den prioriteringen?

16. Om foretaget bestar av en utrikesfodd entreprenor,

a. Kan du beskriva hur din egen bakgrund (utbildning, alder, ursprungsland,
arbetslivserfarenhet, vistelsetid i Sverige) spelar roll for féretagets inter-
nationalisering? Varfor?

b. Kan du beskriva hur din egen kompetens (natverk, kontakter, sprak-
kunskap, kulturell forstaelse, val av marknad) spelar roll for foretagets
internationalisering? Varfor?

c. Vilket av a och b anser du vara viktigast och vad motiverar den
prioriteringen?

Lardomar fran projektet

17. Vad var positivt med projektets upplagg? Vad var negativt? Skulle du
rekommendera nagon annan att delta i projektet?

18. Om man skulle genomfdra projektet igen, borde man gora nagonting
annorlunda? | sa fall, vad?
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19. Var det nagra insatser du saknade som hade kunnat hjalpa foretaget i
internationaliseringsprocessen?

20.Har foretaget deltagit i andra insatser for att internationalisera det utdver
[projektet]? | sa fall, vilka och varfor?

Spridning av resultat

21. Ar foretaget intresserad av att medverka till spridning av sina erfarenheter?
Detta kan exempelvis ske genom marknadsforing i Tillvaxtverkets kanaler,
som en fallstudie om foretaget som presenteras pa Verksamt.se. Om ja, sa
kanske Tillvaxtverket tar kontakt med foéretaget.
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