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TIPS FOR ATT LYCKAS

MED DIN INTERNATIONELLA

EXPANSION

Vill du bdrja exportera eller etablera ditt féretag pa en ny utlandsmarknad?
Da star en spannande tid framfér dig. Det finns flera olika tillvigagangs-
satt for att véxa utanfdr Sveriges granser. | denna guide far du tips och
rekommendationer som hjdlper dig att undvika de vanligaste fallgroparna,

spara tid och maximera din globala potential.

VALJ RATT MARKNAD

Hur ser din globala potential ut? P4 vilka marknader

utanf6r Sverige har dina produkter eller tjanster storst
chans att fd genomslag? Hur bor du limpligast ta dig in pd en viss
marknad? Ta forsta steget pa din expansionsresa genom att svara
pa dessa frigor.

Att identifiera limpliga marknader kan vara bade komplext

och tidskridvande. Du behéver utvirdera efterfrigan, kartligga
konkurrensen, bedéma dina egna konkurrensfordelar samt
utvirdera potentiella handelshinder, risker och jamfora dessa mel-
lan olika linder.

OKA DIN KUNSKAP OM EXPORTREGLER

Export dr oftast forsta steget ut pd virldsmarknaden

for svenska foretag — och potentialen utanfor Sverige ir
stor. Men for att bli en framgangsrik exportdr bor du dven ha god
kinnedom kring det som ror den praktiska exporthanteringen.

Inom EU ir det relativt enkelt att silja varor och tjinster men
utanf6ér EU kan lagar och regler skilja sig avsevirt mot den
svenska marknaden. Hir giller det att bygga en forstielse for
de sirskilda regler och krav som du maste uppfylla for acc fa
silja pd den lokala marknaden.

SKRADDARSY LOKALA ERBJUDANDEN

Okade krav pi snabba leveranser gar hand i hand med

nya forvintningar pd marknadsanpassade eller till och
med kundanpassade 18sningar. Det finns inga garantier for att
din affir kommer att lyckas utomlands bara for att foretaget gir
som tiget hemma i Sverige.

Lokala preferenser och behov maste terspeglas i hur ditt erbju-
dande utformas och presenteras — vilket kan vara nyckeln nir
du ska maximera chansen att hitta nya kunder utomlands. Tank
ocksd pa att du kan beh6va anpassa dina produkter for att méta
olika sikerhets- eller konsumentkrav pa den lokala marknaden
och dven se 6ver din prisbild.

ATT TANKA PA

Borja med att utvardera nyckelfaktorerna som paverkar
valet av marknad. Har du fatt forfragningar fran

nagon sarskild marknad? Var finns era kunder och
konkurrenter? Vilka séalj- och marknadsféringskanaler
kan du anvénda dig av? Finns det nagra potentiella
handelshinder?

For en heltackande genomlysning bér du ta hjalp av
utomstdende experter som kan bista i att ta fram en
valmotiverad kortlista. Att engagera en tredje part som
har insikter i affarsmojligheterna och kanske till och med
personal pa plats med kunskap om det lokala afférskli-
matet ar ovarderligt nar du ska valja ratt marknad.

ATT TANKA PA

Ta reda pa vad som géller fér dina produkter pa den
marknad som du ska salja till. Ett forsta steg ar att identi-
fiera vilken varukod eller HS-nummer dina produkter har.
D& kan du till exempel séka i databasen Access2Markets
for att se vilka tullar och andra avgifter som galler for ett
visst land.

Innan du blir startklar maste du veta hur du ska hantera
exportdokument, tullar, utforma leveransvillkor, certi-
fieringar, betala skatt och moms samt sékra logistik och
betalningar. Vand dig till en exportradgivare for att fa
basta mojliga stdd (se sid 4).

ATT TANKA PA

Go&r en grundlig analys av kundgruppen pa din nya
marknad och utvardera maéjligheten att skraddarsy

ditt erbjudande. Genom att bemota skillnader i konsu-
mentbeteenden, kundbehov och betalningspreferenser
starker du din relevans och attraktionskraft. Om du
upplevs som ett lokalt varumaérke fast med svensk
hallbarhets- och kvalitetsstdémpel kan halva matchen
redan vara vunnen.
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https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/home

UTVECKLA EN LANGSIKTIG EXPORTPLAN

Mainga exportchefer tar ett for snivt perspektiv och missar

chansen att dra nytta av synergier for att forenkla intride
pa nista marknad. Finns affdrsmojligheter i en hel region? Kan du
anvianda samma logistikpartners, silj- och marknadsfoéringskana-
ler? Detta kan méjliggéra avsevirt mindre administration och ligre
kostnader vilket bér dterspeglas i din exportplan. Din exportplan
bor samtidigt utforlige redogora for risker och sitta tydliga mal
med KPLer och forklara hur dessa ska uppnis.

BYGG DITT GLOBALA KONTAKTNATVERK

Ett brett kontakenitverk dr avgdrande oavsett om

du ska exportera eller etablera egen nirvaro pa en ny
marknad. Att ha god kinnedom om en marknad 4r ovirderligt
ndr du till exempel ska vilja distributérer eller virva nya kunder.
Detsamma giller f6r lokala logistikpartners eller andra tjanste-
leverantorer nir du ska ge dig in i en lokal konsumentmarknad
eller silja via e-handel.

MAXIMERA DIN NATHANDEL

Nithandel kan i vissa fall vara det starkaste kortet i

inledningen av en international expansion. Allt fler
produktkategorier siljs idag over nitet till kunder 6ver hela virlden,
dven inom business-to-business, vilket manga foretag gir miste
om. Genom att utvirdera mojligheten act dka din nithandel pa
nya marknader parallellt med att du utvecklar din exportplan kan
du etablera en firdig forsiljningskanal till en forhallandevis lag
investering. Strategisk kunskap om e-handel och viletablerade
logistiklosningar dr en nyckelforutsittning.

ETABLERA LOKAL NARVARO

Mainga foretag som borjar exportera och silja lokalt inser

efter en tid att affirerna vixer och att de behover en lokal
nirvaro for att inte gi miste om affirsméjligheter. I det skedet
kan en hel del praktiska utmaningar uppsta och hir giller det att
minimera risk.

Ett klassiskt misstag som foretag gor dr att ta pd sig for ménga
uppgifter i processer som ir svara att styra fran huvudkontoret
langt borta i Sverige. For fragor som lonehantering, betalningar,
HR, skatter och moms, och nir du behover stirka relationen med
kunder och partners (inte minst vid férhandling), kan en lokal
samarbetspartner vara ovirderlig,

ATT TANKA PA

Boérja med att s&tta upp malen fér din expansion

och bygg darefter en 1dngsiktig exportplan. Utifran
marknadsundersdkning och analys bér exportplanen
kartldgga saval risker och mojligheter samt beskriva
milstolpar och tidslinje for din internationella
expansion. Detta gérs med férdel i samrad med
kunniga exportradgivare som &ven kan hjélpa dig att
tydliggéra kostnadsbilden. Las mer om hur Business
Swedens radgivare kan hjélpa dig pa sid 4.

ATT TANKA PA

Satt upp en handlingsplan fér hur du ska bygga och varda
ditt kontaktnatverk pa regelbunden basis. Desto mer
affarer du g6r utomlands desto fler partners kommer du
att behdva som kan attrahera nya kunder och underhalla
relationen med existerande kunder, réja hinder och starka
din leveranssakerhet samt korta tiden till marknad.

Forséaljiningsresultat uppnar du oftast i paritet med den
tid och de resurser du har investerat i en marknad. Om
du inte kan tillsatta en marknadsansvarig som bemastrar
det lokala spraket och kulturen - oroa dig inte, hér finns
flertalet moéjligheter att outsourca tjanster (se sid 4).

ATT TANKA PA

Ta hjélp av kurser och e-handelsexperter som kan
vagleda din strategi pa varje marknad (utforska
Business Swedens onlineutbildningar har). For att sélja
via natet utanfér EU behdver du bygga en férstaelse
for komplexa regelverk. Du behdver kunskap om den
praktiska hanteringen, hur du sakrar betalningar,
logistik och leveransvillkor.

ATT TANKA PA

Fundera pa vilken typ av lokal ndrvaro som kravs for
att starka din positionering. Och vand dig till en extern
samarbetspartner som har personal pa plats med lokal
kdnnedom. Denna partner bér kunna erbjuda handfast
stdéd med skraddarsydda I6sningar efter dina behov.

Vaga sldppa taget om det dagliga maskineriet som far
din lokala verksamhet att fungera. Tiden och huvudbryn
du sparar kan du istéllet investera i att planera fér nasta
expansionsfas.
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SA KAN BUSINESS
SWEDEN HJALPA DIG

1. PRAKTISK EXPORTHANTERING

Med hjalp av vara kurser och guider kan du kontinuerligt vassa dina
kunskaper om exportregler och bli startklar fér internationell expansion.
Kom igang snabbt och enkelt genom att utforska vara exportguider
och onlineutbildningar, fran Exportguiden och Skeppningshandboken
till vart digitala verktyg GoGlobal.

2. BYGG DIN EXPORTPLAN

Utvardera dina exportmaojligheter. Vara globala réddgivare hjalper dig
att analysera nya marknader, prioritera ratt fran bodrjan och ta fram en
skraddarsydd exportplan. Borja din exportresa

3. FA HJALP PA NY MARKNAD

Business Swedens medarbetare finns pa fler an 40 marknader globalt.
Vi anpassar vara lokala insatser efter ditt foretags behov - vare sig
det galler analys, knyta kontakt med kunder och partners eller

delta i framjandeaktiviteter. Las mer

CONTACT

CARL NORSTEN KAVEH FAREBRANT
Regional exportradgivare Regional exportradgivare

carl.norsten@business-sweden.se kaveh.farebrant@business-sweden.se
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