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INLEDNING

Just nu finns
EKN har for dig
extra mycket

ET AR TUFFA TIDER for exporterande
foretag. Kriget i Ukraina, stérda
handelsrutter, komponentsbrist,
stigande inflation, héjda rantor och
en 6kande kostnadsbild leder
naturligtvis till en osdkerhet bland
sma och medelstora bolag.

Nar vi pa EKN traffar svenska SME-foretag marker vi
av den osdkerheten. Manga har valt att avvakta med
storre exportsatsningar sedan kriget brét ut. Det ar fullt
forstaeligt, men det ar ocksa har som EKN kan géra
skillnad. | tuffa tider &r vart uppdrag att fraimja svensk
export och stotta exporterande foretag viktigare an
nagonsin.

Under finanskrisen 2007-2008 tappade Sverige tusen-
tals exportforetag. Dar far vi inte hamna igen. Export &r
en stor och viktig del av den svenska ekonomin och vi
pa EKN erbjuder en rad garantier som hjalper svenska

exportbolag, och deras underleverantoérer, att géra
battre och tryggare exportaffarer. Just nu ar dessa mer
aktuella &n nagonsin.

| den héar guiden kan du lasa mer om hur vara garantier
kan hjélpa just ditt foretag. Vi har ocksa samlat en rad
experter som ger dig sina basta rad for att hantera
oroliga tider. Har kan du bland annat lasa mer om hur
ditt féretag kan tanka for att:

@ Hitta nya marknader,

@ justera priserna nar inflationen rusar,
® o6ka majligheterna till bankfinansiering,
® och minska risken i exportaffarerna.

Trevlig Iasning och stort lycka till med exporten!

CARL-JOHAN KARLSSON
AFFARSOMRADESCHEF, EKN.

P.S.

Tveka inte att ta

kontakt med oss om du
vill veta mer om hur vi
kan hjélpa ditt foretag.
Kontakta oss pa
08-788 00 00
sa berdttar vi mer.

-~
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Mitt bland inflation, stigande rantor och rusande kilowattpriser

star manga av Sveriges exportforetag och undrar om de ska bromsa

eller gasa - eller kora pa som vanligt. | det har kapitlet staller vi samma N
fraga till en av Sveriges mest erfarna naringslivsprofiler.
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"Fokusera pa
likviditet och
lonsamhet”

Anders Sundstrom har haft tunga roller inom
politik och naringsliv i 6ver 40 &r och sett manga
kriser komma och ga. Har ar hans béasta tips till
exporterande foretag i tuffa tider.

Fokusera pa din likviditet.
& Anders Sundstrém férsta

tips kretsar kring nagot han blev

varse om redan i lagkonjunkturen

pa 1970-talet och som har visat sig
vardefulltialla kriser sedan dess:

Pa ren svenska innebar det att ditt

—Var rddd om din balansriakning.

STRATEGIER FOR TUFFA TIDER

foretag bor se 6ver er kostnadsbild
och skaffa er s mycket reserver ni
bara kan. Det ar séllan forlusterna
i sig som ar den storstariskenien
kris, utan att inte ha likviditet nog
for att klara av en tuff period.

Agera nu.
& Precissomiden privata

ekonomin dr det |att att stoppa
huvudet i sanden och hoppas att
stormen snart ar over. Gor inte det,
sdger Anders Sundstrom:

—Det ar ett stort och vanligt
forekommande problem - att skjuta
problemen framfér sig och tanka
att det ska I6sa sig av sig sjélvt. Det
gor det sdllan. | det har laget ar det
viktigt att snabbt ta kontroll 6ver
sina kostnader och gérna se till
att du har lagre kostnader @n dina
narmaste konkurrenter. >
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Utnyttja den starka
= dollarn.

Sverige har a ena sidan en stor
exportindustri och & andra sidan
en stark inhemsk konsumtion. Den
svenska exporten fortsatter for
tillfallet att vaxa, faktiskt med hela
24 procent forsta halvaret 2022.

— Hittills ar det fraimst den
inhemska delen avekonomin som
drabbas av situationen. Den starka
dollarn, samt att andra delar av
varlden inte drabbats lika hart som
Sverige av situationen, gagnar
den svenska exporten som just nu
tickar pa bra.

Anders Sundstrom menar darfér
att svenska exportféretag som kan
fa betaltidollar ska tdnka pa att
just exportbenet kan sta sig star-
kare iden har marknaden an den
inhemska forsaljningen.

- Vikommer att fa se lagre
marginaler aven i exportsektorn,
sd jag sager inte att exportbolagen
helt ska andas ut. Men jag tror att
exportmarknaden kommer att klara
sig battre an hemmamarknaden i
Sverige den ndarmaste tiden.

Fundera pa forvirv.
@ Anders Sundstréms frimsta

rad handlar om att halla fokus pa
starka finanser, bra likviditet och
att fokusera pa lonsamhet framfor
tillvaxt. Men for de foretag som har
klara tillvaxtambitioner ser han en
vag framat:

—Enrad foretag kommer att fa
det tufft den kommande tiden. Jag
trorinte pa att strdva efter stor
organisk tillvaxt i det har laget, men
om du daremot star med starka
finanser sa kommer det troligen att
finnas stora méjligheter att géra en
hel del fina férvarv framover.

STRATEGIER FOR TUFFA TIDER

Anders Sundstrom

Har haft tunga roller inom politik och naringsliv i
over 40 ar - daribland fore detta socialdemokratisk

naringsminister, vd for Folksam, styrelseordférande
for Swedbank och radgivare at Northvolt.

Tank pa att
@Y det finns ett efter.

Aven om framtiden kan se mérk
ut nu sa vander det upp forr eller
senare. Det gjorde det till exempel
bade efter finanskrisen och IT-
kraschen.

- Det har dr pa méanga sitt en glo-
bal situation och pa sa vis paminner
det om laget 2001 och 2008. Da
vande det upp ganska snabbt, dven
om det kdndes nattsvart just da.
Vigarocksdinidet hariett skede
dar Sverige som land har urstarka
finanser — och det kommer att vara
viktigt for hur vikan ta oss ur det.m

“"Det kommer troligen finnas mojligheter
att gora en hel del fina forvarv framover.”

Anders Sundstrém
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Fem satt att sanka
bolagets kostnader

Att ta kontroll dver
kostnaderna ar centralt
i en lagkonjunktur. S&
har lyckas ditt foretag.

Férhandla rantekostnader pa

dina befintliga Ian och krediter.
Stéll bankerna eller andra
Iangivare mot varandra.

Se 6ver inkdpen. Hur lange

har du haft samma leveran-
torer, och nar kollade du senast
med andra? Stéll tva leverantorer
mot varandra och lat dem veta att
du alltid kollar med bada.

Ta en titt pa hyresavtalet.
Behdver du ha en sa stor lokal
pa ett A-lage? Om svaret &r ja,

har du forsokt forhandla med din
hyresvard? Om svaret pa bada
fragorna ar ja—fundera pad omdu
kan hyra ut en del av din lokal.

Genomlys dina forsakringar,

och snegla pa telefon, bred-
band, larm och andra abonne-
mang. Har ar det ocksa viktigt att
jamfdéra priser, men det finns séllan
lika mycket att spara hdarsomi
punkterna ovan.

Till sist, gd igenom dina

konsultavtal och se vad du
faktiskt betalar for. Faktum ar att
bara tva onddiga timmar varje
manad till din bokforingsbyra
kostar runt 20 000 kronor om aret.
Kan du hitta fem sadana ondédiga
utgifter innebar det en besparing
pa nastan 100 000 kronor.

STRATEGIER FOR TUFFA TIDER

For dig
som vill tanka
positivt

l

57%

av bolagen pa den amerikanska
Fortune 500-listan hade enligt

en studie fran Ewing Marion
Kauffman Foundation under
finanskrisen 2009 grundatsien
lagkonjunktur eller en bjornmark-
nad pa bérsen. Nagra bolag som
grundades under finanskrisen ar
Uber, Slack, Whatsapp och Airbnb
- savisst gar det att starta och
véxaituffatider.

Dell satsade sig
genom krisen x 2

Ibland kan det faktiskt I6na sig att
satsa lite extra i lagkonjunktur. Det
vet amerikanska datortillverkaren
Dell, som gjort det vid tva tillfallen
och patvaolika sitt.

® Under lagkonjunkturen 1990
var Dell en liten spelare pa den
globala datormarknaden. Medan
konkurrenterna minskade sin
marknadsforingsbudget valde Dell
att 6ka sin— med 345 procent. 1991
hamnade Dell fér férsta gdngen

pa Fortune 500-listan — och tva ar
senare var bolaget bland de fem
storsta datortillverkarnaivarlden.

® 2001 - precis efter IT-kraschen
-var det dags igen. Samtidigt som
datorférséaljningen i USA sjonk med
12 procent 6kade Dell sin for-
sdljning med 11 procent. De gjorde
det genom att justera sina priser
nedat och 6kade sin marknads-
andel med 6 procent. Nar laget var
som morkast i det fjarde kvartalet
2001 stod Dell for 90 procent av
hela branschens vinst, enligt
Harvard Business Review.
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| Att valja ratt exportmarknad for dina varor eller tjanster kan vara
nog sa svart under en hogkonjunktur. En orolig omvarld och en oséker
ekonomi gor inte uppgiften lattare. | det har kapitlet reder vi ut hur du N
ska tanka for att hitta ratt marknad och bast méjligheter — just nu.
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Att valja ratt
exportmarknad
i oroliga tider

Att hitta ratt exportmarknad ar en utmaning oavsett
marknadsklimat. Stefan Karlsson, chefsanalytiker pa
EKN, ger sina basta tips kring hur du ska tanka kring
olika marknader i dagens oroliga lage.

Se majligheterna med en
= billig krona.

Dollarn har pa kort tid stigit 20
procent mot den svenska kronan,
vilket innebar att de kunder som
handlar i dollar far mycket for
pengarna nar de gor affarer med
svenska foretag just nu. Det kan

stdrka de svenska foretagens
konkurrenskraft och paverkar i
allra hogsta grad ditt val av export-
marknad.

- Valutor gar ju upp och ner, men
om ditt féretag redan ar etablerat
i USA sa finns det skél att fundera
pa att satsa mer dar nu. En annan

2

fe'

marknad som kan vara vérd att

titta extra pa ar Mellandstern och
Gulflanderna. Manga av de landerna
har sin valuta knuten till dollarn.
Dessutom gar ekonomin pa hégvarv
i de oljeproducerande landerna tack
vare de skenande energipriserna,
sdger Stefan Karlsson.

Jamfor laget
@ iolikaldander.

En analys av potentiella marknader
ska alltid innehalla en genomgéng
av hur den ekonomiska utveckling-
en ser utiregionen. | synnerhet i
oroliga tider finns det anledning att
undersoka vilka marknader som
drabbas mest — och vilka som
drabbas minst.

— | ett lage som detta ar det
latt att tro att situationen ar lika
mork Overallt. Och dven om hela
varlden paverkas av kriget och den
stigande inflationen sa drabbas
inte alla lika hart. Det géller som
sagt oljeproducerande ekonomier
i Mellandstern, men dven lander
som Norge och Indonesien gynnas

Exportituffatider 8



VALJ RATT MARKNAD

av hogre energi- och ravarupriser,
forklarar Stefan Karlsson.

| stora delar av Ostasien ser laget
ocksa klart ljusare ut @n i Europa.
Aven om tillvéxten ser ut att
ddmpas nagot dven dar &r den
fortfarande mycket hégre an vad
vii Europa har i en hégkonjunktur.
[ tillvaxt- och utvecklingslandernai
Asien spas exempelvis tillvaxten att
bli 4-5 procent under 2023, medan
EU-landerna och USA knappt nar
upp till en procent.

— Dessa marknader dr dessutom

Stefan Karlsson

Ar chefsanalytiker pa EKN, en statlig
myndighet som genom olika garantier
hjilper svenska exportforetag att géra

vana vid nagot hogre inflation.

| Nordamerika och Europa har vi
gatt fran en mycket lag inflation
till nivader runt 8-9 procent. Manga
tillvixtmarknader har ofta en
inflation om runt 4 procent

och ser nu siffror runt 7 procent.
Det ar besvarande, men inte alls
pa samma niva som i Europa
och Nordamerika, sdger Stefan
Karlsson.

Hall koll pa sanktioner
@ och transaktioner.
En faktor som blivit allt viktigare

ar det hardare sanktionsklimatet.
Alla foretag som gor internationella

fler och battre affirer.

affarer maste forvissa sig om att

de inte bryter mot nagra sanktions-
regler och det &r tyvarr inte sa
enkelt som att bara sluta sélja till
Ryssland, enligt Stefan Karlsson.

- Du maste titta pa dgarfor-
hallandena i bolagen du gor affarer
med, vilka banker som finansierar
affarerna och vilka transportbolag
som skoter leveranserna. Manga
banker har dessutom blivit alltmer
restriktiva kring vilka lander de goér
transaktioner till och fran, vilket
betyder att du som exportor dven

behover forvissa dig om att din
svenska bank tar emot betalningen
fran importorens land och bank.

Det har kan lata snarigt, men
Stefan Karlsson tycker inte att
sanktioner och transaktioner ska
behova paverka svenska féretags
exportplaner.

- Nej, du ska helt enkelt bara géra
din laxa. For pa det stora hela ar det
anda sa att svensk export vixer, och
det dr en utveckling som inte ser ut
att vanda trots varldslaget, sdger
Stefan Karlsson.m
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Sa hittar du foretagets
nasta marknad

Fyra enkla grundsteg for dig som letar efter nya
marknader for ditt foretag — oavsett konjunktur.

Lista 10 potentiella marknader.

En marknad kan vara ett land,
men ocksa en stad eller en region.
Vidlj ut ett antal viktiga kriterier
att bedoma fér varje marknad - till
exempel hur stor marknaden &r,
vilken kdpkraft som finns, konkur-
renter, hur regelverk och eventuella
handelsavtal ser ut — och vilka
kontakter ditt foretag har pa plats.

Fundera dver era styrkor.

Det finns en anledning till
att ditt féretags produkter eller
tjanster fungerar i Sverige. Lista era
USP:ar och fundera om de kan vara
styrkor dven pa nya marknader.
Vad ar det specifikt som fungerar
i Sverige, och hur skulle dessa
styrkor kunna fungera pa andra
marknader?

Handelsavtal, tullar

och fraktkostnader.
Dessa faktorer kan paverka hur
mycket ditt foretag maste ta betalt
for era produkter och tjanster. Stall
prisnivan mot kopkraften i landet
- blir det en hallbar affar? Den har
analysen kan visa att produkterna
blir fér dyra fér en viss marknad,
eller att ni tvartom kan héja priser-
na och forbattra era marginaler.

Verifiera era teorier.

An s& ldnge har ni gissat och
resonerat internt. Men nar ni utsett
ett antal favoriter bland de poten-
tiella marknaderna ar det dags
att verifiera era teorier. Prata med
experter, i Sverige eller pa markna-
denifraga, for att sdkerstélla att du
och ditt foretag tankt ratt.

VALJ RATT MARKNAD

Har ar landerna
med hogst
tillvaxt 2023

(BNP-prognos enligt IMF)

GUYANA

LIBYEN

PALAU

SENEGAL

NIGER

RWANDA

DEMOKRATISKA REPUBLIKEN KONGO

ELFENBENSKUSTEN
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KAMBODJA
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Aven om hela virlden paverkas av
kriget i Ukraina och den stigande
inflationen drabbas inte alla lander
lika hart. Kanske hittar du din ndsta
marknad i nagot av landerna dir IMF
spar hogst tillvaxt 2023?
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Inflationen stiger, rantorna stiger, elpriset stiger — och svenska
exportforetags kostnader stiger. Hur ska ditt foretag da tanka kring

era priser? | det har kapitlet kollar viped en av Sveriges framsta N
experter pa prissattning hur du kan justera prisbilden i dessa tider.
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Sa justerar
du priserna
smartast

Andreas Jonason ar prissattningsstrategen som
skrivit boken "Besegra inflationen”. Har ar hans basta
tips for att jobba aktivt med sin prissattning — och
inte tappa reala intakter nar inflationer rusar.

Satt en malbild

=¥ for prisnivan.
Det forsta steget ar att sitta en
malbild for ditt féretags nya prisniva.
For att veta hur mycket priserna
maste hdjas behover du enligt
Andreas Jonasson bérja med att
rakna pa hur mycket just ditt féretag
faktiskt drabbas av inflationen och
kostnadshdjningarna.

“Den senaste
perioden med hog
inflation var for
trettio ar sedan,
och fa cheferidag
har erfarenhet av
vad som ska goras
—och hur priserna
bor justeras.”

Andreas Jonason

Bara for att inflationen &r atta
procent behdver inte ditt foretags
kostnader ha 6kat med just 8
procent. Har du en energikravande
verksamhet kanske ditt mal snarare
ska vara att héja priserna med 18
procent — eftersom energipriserna
stigit mycket mer dn 8 procent.

- Kostnadsdkningarna slar olika
hart pa olika omraden, vilket gér

STRATEGI FOR PRISSATTNING

att de reella kostnadsékningar-

na varierar stort. Det &r darfor
malbilden for ditt foretages nya
prisniva ar sa central. Den styr vilka
verktyg du kan arbeta med for att
na dit, siger Andreas Jonason.

HGoj priset olika mycket
=¥ for olika kunder.

Malbilden f6r din prisniva handlar
om hur mycket du vill héja priserna
totalt. Men det innebér inte att du
ska hoja dem lika mycket for alla
kunder. For det kan fa problematiska
konsekvenser. Andreas Jonason tar
tva exempel fran verkligheten:

@ Ett bolag hdjde priset med
9 procent for samtliga kunder. Men
eftersom de hade olika prisnivaer
innan hdjningen innebar det att
kunderna som redan betalade mest
ocksa fick storst hojning. Detta
fick konsekvensen att de kunder
som gav badst marginal borjade se
sig om efter andra alternativ, och
att bolaget satt bolaget kvar med
kunderna som hade lyckats pruta
mest pa priset innan héjningen.

® En stor streamingtjianst hade
en del av kundstocken som knappt »

Exportituffatider 12



STRATEGI FOR PRISSATTNING

anvande tjansten. Nar de hojde
priset for dem riskerade det att leda
till manga uppsagningar, och det
var ju knappast syftet.

Losningen dr enligt Andreas
i stéllet att hoja priset olika for olika
kunder, baserat pa en rad faktorer.
Héar behdvs en analys av varje kund
dar du exempelvis tittar pa hur néjd
och lojal kunden ar, hur jobbigt
det skulle vara for dem att byta
leverantér samt vilket varde ditt
foretags produkter eller tjanster
har fér dem.

— En av vara kunder behovde
héja sina priser med 7,2 procent.
Det var deras malbild. Nar de var
klara hade de hojt priserna med

Andreas Jonason

Arvd pa Simon Kucher & Partners,
en av varldens storsta radgivare
inom prissattning. Han har jobbat i
mer dn 20 ar med att hjédlpa export-
foretag att fa ut rdtt viarde for sina
produkter och tjanster.

171

mellan 3 och 13 procent for de olika
kunderna. De hade gatt igenom
sina kunder individuellt och stallt
det mot hur mycket de i snitt
behdvde héja priserna, forklarar
Andreas Jonason.

Ta betalt for sadant

= som dugav bort.
Ett annat sitt att differentiera
prishdjningarna kan vara att hoja

olika produkter olika mycket. Men
intdktsékningarna kan ocksd kom- »

Grundkurs
i prissattning

Har ar 6 tips for
prissattning som
alla foretag bor
testa — oavsett
marknadsklimat.

UTGA FRAN
VARDET.
Manga foretag

sdtter sina priser baserat
pafel parametrar, som till
exempel hur mycket
produkterna kostar att
tillverka eller helt enkelt
“vad man brukar ta”.

I stdllet ska du utga fran
vad din produkt eller

INFOR
AUTOMATISKA
HOJNINGAR.

Lat inte prish6jningarna
komma som obehagliga
overraskningar for
kunderna. Infor i stéllet
regelbundna, automatiska
prishéjningar - eller skriv
in klausuler i kontrakten
som gor att dina priser
foljer dina kostnader.

INSPIRERAS
AV BENSIN-
MACKARNA.

Ett smart tips ar att sdtta
olika marginaler pa olika
produkter. Tink som
bensinmackarna: de har
inte sa stora marginaler
pa bensin, men desto
hogre marginaler pa
kaffet. Vissa avdina
produkter kan du anvdnda
for att attrahera kunder
—medan andra far géra
mest f6r ditt resultat.

PAKETERA
PRISNIVAER.
Infér paketering i

bas-, medium-och
premiumniva. Manga
kunder kommer da att
vdlja mittennivan vilket
blir ett bra satt for dig att
komma bort fran prisséatt-
ning efter tillverknings-
kostnaden-ochistéllet
fokusera pavardet.

RABATTERA
UTAN RABATT.
Nasta gang du

ska ge en kunden en
rabatt, gor det genom att
i stdllet adderanagon
produkt eller tjanst

i stéllet for att sdnka
priset. Attinkludera
produkter for 1000
kronor extra ger ofta en
mycket lagre kostnad dn
att sdnka priset med lika
mycket, och dr dessutom
en vag till framtida
merférséljning.

Vilken av dina

ERBJUD
PRENUMERA-
TIONER.

Om du verkligen vill satta
ditt pris utifran vardet for
kunden, och ddrmed héja
dina marginaler, kan du
fundera pa om du kan
paketera dina produkteri
form av en prenumeration.
| stéllet for att sdlja en
mutter som krévs for en
viss maskin, kanske

du kan sdlja funktionen
att maskinen fungerar
—ochiprenumerationen
ingar mutterbyte dygnet
runt. Det dr det ofta

tjanst har for varde for _ - a o Elriosiunl:il:gflf(:tnfar mycket mer vart for
kunden. g e ‘_‘ bensinmackarna? kunden.

Exportituffatider 13



ma i form av att ni bérjar ta betalt
for vissa tillaggstjanster ni tidigare
inkluderat i priset.

—Ség att du har en kund som
ringer valdigt ofta och ber om rad
eller support. Da ar det inte alls
omojligt att du kan borja ta betalt
for den tjansten genom ett konsult-
arvode. Eller s har du tidigare inte
tagit betalt for frakt eller restid
medan era konkurrenter gor det
- da gér det ofta att skapa en ny
intdktsstrém som tar foretaget mot
er nya malbild for priset.

Hantera valutakurserna
W paritt sitt.

For exportforetag finns det en
ytterligare parameter att ta hdnsyn
till, och det &r valutakursen. Nar
kronan har tappat mot méanga stora
valutor, och framfér allt mot

"Om du valjer
att hoja priserna
ska du dock

tanka till.”

dollarn, forédndras kundernas
prisbild. Om du sétter dina priser
i kronor men tar betalt i dollar har
dina produkter blivit ndstan 20
procent billigare den senaste tiden.
— Héar kan det finnas utrymme
att darfér hoja priserna eller att
helt enkelt utnyttja situationen for
att 6ka din forsaljning pa dollar-
marknaderna. Om du véljer att
hoja priserna ska du dock tanka till
eftersom andra leverantorer ocksa
kan ha férdelaktiga valutakurser -
inte minst dina svenska konkurren-
ter, siger Andreas Jonason.m

STRATEGI FOR PRISSATTNING

Hur mycket
arvarje
procent vard?

Aven smé procentuella
andringar av priset kan fa stor
betydelse for ditt resultat.

10%

mer i vinst vid hojning
pa1procent

Lat oss sdga att ditt foretag haren
vinstmarginal pa sista raden pa

10 procent. Att h6ja priset med
1procent kan uppfattas som futtigt
—mendetinnebdr ju faktiskt att

du 6kar din vinst med 10 procent.
Kanske kan du héja priset med
1procentredanidag?

50

fler produkter att salja vid
en sankning pa 10 procent

Om det kostar dig 70 kronor att
tillverka att tillverka en vara, som
du séljer for 100 kronor har du

30 procent i bruttomarginal.

Att sdnka priset med 10 procent
kanske inte later sa farligt, men da
tjanar du pl6tsligt bara 20 kronor
pervara. Det betyder alltsa att

du maste silja 50 procent fler
produkter for ga plus minus noll
jamfort med om du behallit priset
pa 100 kronor. Ar det rimligt

att tro att du kommer att silja

50 procent fler produkter tack vara
en prissankning pa 10 procent?
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Tuffa tider innebar ofta att det kan bli svarare.att fa ett lan av banken.
Samtidigt behover allt fler svenska exportforetag finansiering.

| det har kapitlet gar vi direkt till kdllan och fragar banken vad de vill
hora for att bevilja ditt |an i dessa tider.

%
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En perfekt
laneansokan
enligt banken

Har berattar Fredrik Josefsson pa SEB
om fyra steg som kan géra banken tryggare
i att lana dig pengarna du behdver.

Rdkna och resonera.

@Y Att haochkunnavisa pé
starka finanser ar viktigt i motet
med banken. | det ingar att kunna
resonera kring fragor som hur stabil
din bransch eller verksamhet ar i
oroliga tider, hur trygg din kundbas
ar, och hur deras képbeteende kan

paverkas av stigande priser. Visa
sedan detta i olika prognoser.

- Kassafléden, balansrdkning,
orderingang, tillvaxt — det finns en
rad prognoser vi vill se nér vi tittar
pa en laneansdkan. Och vill du
imponera pa banken ar mitt tips att
ta hojd for olika scenarier, visa upp

FINANSIERING

bade en konservativ och en realis-
tisk prognos infor framtiden.

| slutdndan handlar det namligen
om att banken vill se en aterbetal-
ningsférmaga.

— Att vi ser att lanet kan betalas
tillbaka ar det som féller avgéran-
det, det géller i savdl goda som
daliga tider. Men i oroliga tider som
dessa, ndr det faktiskt ar en rejal
uppforsbacke i alla sammanhang,
ar det om mojligt annu viktigare
att verkligen kunna visa pa den
aterbetalningsférmagan.

Visa pa kostnadskontroll

- och allmin koll.
Enligt Fredrik Josefsson ar det
viktigt att visa att ni forstar
marknadslaget. Det i sin tur gors
bast genom att visa att ditt foretag
har kompetens i bolaget —intern
eller extern —som kan leda er réatt.
Ett av de viktigaste omradena att ha
full kontroll pé just nu ar kostnads-
sidan. >




- Vivill gdrna se att det finns
flexibilitet och att ni har méjlighet
att snabbt skala ner vid behov. Aven

har ar det bra att kunna presentera

olika scenarier; vad hander till

exempel med era marginaler nar en

leverantor hojer sina priser — och

vilka alternativa I6sningar har ni da?
En sarskilt viktig del for att

ha flexibilitet pa kostnadssidan
handlar om personalkostnader.

— Nyckelpersoner ska leva
bolagets vél och ve 24/7, men man
behdver inte ha alla funktioner
inhouse. Att ditt foretag kan
outsourca vissa tjanster, och
darmed sdnka era fasta kostnader,
kanns ofta bra fér banken.

"Har kan det ocksa vara vardefullt att ta
med en aktor som EKN i affaren.”

FINANSIERING

Fredrik Josefsson

Ar Head of Entrepreneurs & High
Growth pa SEB, och sominitiativtagare
till SEB:s tillvixthub Greenhouse har
han sett och hjilpt 5 000 svenska
foretag att vaxa.

Lat foretagsradgivaren
=¥ vararadgivare.

Det drinte alla féretag som ser
bankens foretagsradgivare som en
faktisk radgivare, men Fredrik sdger
att radgivningsdelen blir extra viktig
i tuffa tider.

—Viuppmuntrar till dialog,
sdrskilt nu. | var radgivning kan vi ju
ocksé hantera saker som vi sjilva
vet dr viktiga for banken néar det
kommer till finansiering. Dialogen
ar ocksa viktig for att vi ska forsta
alla mjuka varden som finns i
bolaget, och det kan verkligen géra
skillnad.

Gor vad ni kan
= foratt minska

finansieringsbehovet.

Genom olika metoder kan foreta-
gen ofta minska sina finansierings-
behov. Det kan handla om att sdnka
sina kostnader som i punkten ovan,
men ocksa om att ta delbetalt i
forskott och pa andra satt starka sin
likviditet.

—Har kan det ocksa vara
vardefullt att ta med en aktér som
EKN i affaren. Eftersom de kan
dela risk med oss pa banken sa
blir det lattare for oss att siga ja.
Dessutom dr det dannu ett tecken
pa att ni verkligen tanker till och
har kontroll pa situationen, sdger
Fredrik Josefsson.m
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Safardu
hjalp av EKN med
finansieringen

Marcus Nilsson ar
underwriter pa EKN.
Har ar hans basta tips
pd hur det statliga
exportstddssystemet
kan hjalpa dig till
finansiering.

TECKNAEN

RORELSEKREDIT-

GARANTI
EKN:s vanligaste garanti
arrorelsekreditgarantin.
Denriktar sig till svenska
exportféretag och deras
underleverantérer och
innebér att EKN tacker 50
procent av bankens risk pa
ditt foretagslan.

— Att vi tacker halva
risken gor det lattare for
banken att sdaga ja till din
ansokan. Vi sitter gdrna
dessutom garna med pa
mdtena med banken och
ser hur vi tillsammans kan
arbeta mot en 16sning.

EKN har ocksa en garanti

Marcus Nilsson

Arbetar som senior underwriter pa
EKN och triffar dagligen svenska bolag
som befinner sig i olika skeden av sin

exportresa.

riktad mot nyetablerade
tillvixtforetag och scale-
ups, som tacker upp till 75
procent av bankens risk.
—For tillvaxtbolag har
riskkapital lange varit
denvanligaste formen av
finansiering. Nar det blir
allt svarare att fa tag pa
riskkapital kan det hdarvara
enviktig 16sning f6r manga
nyetablerade och snabb-
vidxande exportbolag.

TADEL AVEN

GRON GARANTI

EKN:s grona kre-
ditgaranti gor det enklare
for foretag att fa finansie-
ring nar de stéller om sin
produktion eller tillverkar
och séljer en gron produkt.

— Garantin tacker upp

till 80 procent av bankens
risk. Syftet dr att framja

-~

klimatinvesteringar genom
att géra finansieringen av
grona satsningar lattare.

MOTGARANTI

FOR FORSKOTTS-

BETALNING
Forskottsbetalning ar ett
bra sétt att finansiera
exportaffarer och minskar
behovet av ett banklan.
Men i osdkra tider kan krav
paforskott géra potentiella
képare nervosa. Da kan
en forskottsgaranti fran
banken vara I6sningen. Den
innebdr att din bank garan-
terar forskottet gentemot
képareniutlandet. Men en
forskottsgaranti betyder
ocksa 6kad risk for banken.
Dar kommer EKN ini bilden.

-Var motgaranti forsak-

rar 75 procent av férskotts-
beloppet och det minskar

- FINANSIERING

bankens risk vdsentligt.
EKN:s motgaranti gér det
alltsa lattare for banken att
stélla ut forskottsgarantin,
vilket i sin tur gor att ditt
foretag kan fa sitt forskott
av koparen.

KOLLA UPP

LANEMOJLIG-

HETER VIA ALMI
Medan EKN stéller ut
garantier, kan Almilana ut
pengar till svenska foretag.
Almihar en rad olika lan,
men det vanligaste dr deras
foretagslan. Utgangspunk-
ten dr attlanen skavara
ett komplement i din totala
finansieringslosning — dar
banken vanligtvis dr den
andra finansidren.

—EKN och Almi kan till
exempel sitta med pa motet
med banken och se hur vi
tillsammans kan hittaen
bral6sning. Det ar dven sa
att EKN kan tacka en del av
Almis risk om de beviljar
finansiering. Det finns
manga exempel pa olika
I6sningar som kan leda till
att exportbolagen farden
finansiering de behdver.
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Tuffa tider for dig innebar ofta tuffa tider for dina kunder — och att det

i langden kan bli svarare for dig att fa betalt. Lyckligtvis finns det flera

satt att minska betalningsrisken i dina affarer. | det har kapitlet berattar N
vi hur du lagger grunden for en tryggare export.
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Sa minskar du
betalningsriskerna och
skapar trygga affarer

| oroliga ekonomiska tider ar det skont vara sa
saker som mojligt pd att fa betalt nar ditt foretag
exporterar. Har berattar EKN:s Anna Langstrom hur
du kan sanka bolagets betalningsrisker vid export
och fokusera pa karnverksamheten i stallet for att
jaga uteblivna betalningar.

Gor research
& om dina kunder.

Att kdnna sina kunder &r extra
viktigt i osdkra tider, vilket inte
minst géller fér nya kundrelationer.
Innan nya affarer inleds &r det
viktigt att samla ihop s& mycket

nya landet och i branschen dar.

— Det &r latt att vara naiv och
utgé fran att nya kunder har koll
pa sina finanser, men jag vill
uppmuntra alla foretag att gora sin
hemlaxa. Far duin en ny kund fér
en storre affar, ndj dig da inte med

information som mgjligt om
kunden. Exempelvis bér du ha koll
pa bolagets dgarstruktur, styrelse
och finansiella historik samt skaffa
dig en 6verblick om riskerna i det

ett Teams-mote dar de presenterar
sig. Gor din egen research for

att vardera kundens betalnings-
formaga innan du skriver pa nagot,
sdger Anna Langstrom.

5 tips for att bedoma
kundens betalningsformaga:

@ Se over kundens
historik - en tumregel
ar att fokusera pa
likviditetsanalysen.

@ Titta sa langt bak i
tiden som majligt och
fundera 6ver om du
ser nagra trender eller
varningsflaggor.

@ Storre forandringar

i exempelvis kundens
verksamhet, dgarstruk-
tur eller ledning bor
undersokas.

@ Kreditupplysningar
kostar och kan vara
svara att fa fram i manga
lander. Vand dig da till
svenska aktorer som har
kontor pa marknaden i

fraga. Du kan till exem-
pel ta hjalp av Business
Sweden och se om de
kanner till bolaget. EKN
kan ocksa ha information
om den lokala marknaden
och dess branscher.

® Vid samarbeten med
EKN gor EKN en grund-
lig kreditbedomning av
kundenifraga.

MINSKA RISKERNA

Forsakrarisken att

=¥ inte far betalt med EKN.
EKN erbjuder flera garantier som
pa olika satt stoéttar svensk export.
En av dem, garantin fér kundford-
ringar, dr utformad just for att de
svenska foretagen ska kanna sig
tryggai att fa betalt nar de
exporterar.

- Rent konkret sa gér vi pa EKN
in som partner till det exporterande
foretagets bank och forsakrar i
normala fall hela 95 procent av
kontraktsbeloppet. Om kunden av
nagon orsak sedan inte kan betala
sa tacker EKN upp for nastan hela
den uteblivna summan. Det skapar
en stor trygghet for det expor-
terande foretaget, sdger Anna
Langstrom.

Teckna en privat
= kreditforsikring.

Som statlig aktér far EKN inte
konkurrera med privata kreditfor-
sdkringsbolag. Detta innebdr att
EKN:s garanti for kundfordringar
inte kan anvandas for affarer med
kredittider under 24 manader som
gors med EU- eller med OECD-
lander. Vill du férsdkra den sortens
affarer finns dock flera privata
bolag att vanda sig till.

- Nagra av de storre bolagen ar
Atradius kreditforsakring, Coface
och Allianz Trade. Alla har sina egna
uppldagg och regler kring forsakring-
arna, sd mitt tips dr attringarunt  »
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och se vilket bolag som har bast
I6sning for just ditt féretag och
den aktuella affaren, sager Anna
Langstrom.

Utnyttja EKN:s
=¥ motgarantiochfa

forskott fran kunden.
Att begédra ett forskott ar ett
klassiskt sitt att minska risken for
att inte fa betalt. Forskottet hjilper
dig dessutom att stadrka foretagets
likviditet nar kostnaderna stiger.
Men i och med att dina kunder
troligtvis ocksa behdver tanka pa
likviditeten just nu kan forskotts-
betalningar vara svarare an vanligt
att fa loss. Har kan EKN hjalpa till.
-l det har laget ar det vanligt
att kunden vill ha en sa kallad
forskottsgaranti fran din bank fér
att forsdkra sig mot risken att du
inte kan leverera som avtalat. Det
ar dock inte riskfritt for banken
att stélla ut en sddan garanti -
darfor kan EKN:s motgaranti vara

anvandbar, sdger Anna Langstréom.
EKN:s motgaranti forsakrar 75
procent av forskottsbeloppet, vilket
minskar bankens risk vdsentligt.
Motgarantin gor det alltsa lattare
for din bank att stélla ut en
forskottsgaranti till din kund,
vilket i sin tur gor det troligare att
du far ett forskott av kunden.

Hantera betalnings-
=¥ avvikelser direkt.

Sist men inte minst: Marker du av
att en kund, ny eller befintlig, borjar

Anna Langstrém

Ar regionansvarig for mellersta

och norra Sverige pa EKN. Hon har
tidigare arbetat med riskbedémning
och kreditanalys pa EKN samt med
bland annat avtalsférhandling och
utvardering av nya investeringar for
Swedfund.

halka efter med sina
betalningar ar det viktigt att
agera direkt.

- Det ar forstaeligt att kunder
kan ha problem med betalningarna,
sarskilt i nulaget. Hall darfor ett
extra 6ga pa kundernas inbetal-
ningar och om en kund betalar
sent bor du absolut ta upp det med
dem direkt for att fa en forklaring
till varfor betalningen ar sen.
Beroende pa svaret kan det ocksa
vara vart att se 6ver era kommande
leveranser till kunden, sdger Anna
Langstrom. m
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Tank pa detta
nar du skriver avtal

Hur ett avtal bor se ut beror pa affaren, men
generellt finns ett par saker att tanka pa.

Eleonore Plutz, senior affarsjurist pa EKN, berattar
hur du sanker dina risker med ett tryggt avtal.

Se till att avtalet ar skriftligt

och bindande.
- Forst och framst behdver du ha
ett skriftligt avtal for att bevisa vad
du och képaren har kommit Gverens
om. Det ar viktigt att avtalet har
signerats av en behdrig firma-
tecknare hos bade dig och din kund
—annars ar det inte bindande.

Anvand drdéjsmalsrinta och

sitt den efter marknad
- Drojsmalsranta dr en bra patryck-
ning for att fa betalt i tid. | lander
med hogt ranteldge kan det dock
vara mer |[6nsamt fér en kopare att
bekosta din dréjsmalsranta dn att
betala den lokala bankrdantan. Satt
darfér en rantesats som ar anpas-
sad till landet i fraga.

Gor hemldxan

om leveransvillkor.
- Vilket leveransvillkor du véljer far
betydelse for dina risker och din
kontroll 6ver varan och skeppnings-
dokumenten. Manga exportérer
anvander sig gdrna av avtals-
villkoret Ex Works som innebar
att kunden sjilv hamtar en vara
fran ditt lager eller din fabrik. Men
Ex Works-villkoret kan innebéara
problem nar det ar dags att moms-
deklarera. Dessutom maste du
lamna ut ditt unika EORI-nummer
for fortullning och vet inte om varan
faktiskt lamnar landet. Se darfor till
att vara palast kring leveransvillkor
— Business Sweden har mycket
kompetens om just det.

Behovs sdkerhet
for betalningen?
— For att minska
risken att inte
fa betalt kan du
som séljare krdva en
sakerhet for betal-
ningen. Om din vara
har ett bra andrahandsvarde kan
du till exempel ha ett 4ganderatts-
forbehall i avtalet som innebér
att 4ganderatten av det du siljer
overgar till kunden forst nar allt ar
betalt. Tank da pa att detta dven
kan behdva registreras i landet dar
kdparen finns — om kdparen gér
i konkurs finns annars en risk att
varan plockas in i konkursboet.

Bestdm vad som sker vid tvist.

—Omdin kopare inte betalar
och det blir en tvist bor ert avtal
reglera var processen ska drivas
(i domstol eller skiljedomstol) och
enligt vilken lagstiftning. Det har
ar en vetenskap i sig sjalvt, men
man kan sidga sa har: Att driva en
tvist i domstol &r generellt sett
mer ekonomiskt for mindre affarer,
och att driva en process lokalt pa
kdparens marknad gér ofta domen
mer verkstallbar i praktiken.

Ta hjilp av en jurist.

—Sist men inte minst: Att anlita
enjurist for att skriva avtal kan
kosta mycket men rekommenderas
starkt — sarskilt om du gér manga
affarer mot samma marknad eller
om affaren ror ett stérre belopp.

lIav1()

Elenore Plutz

MINSKA RISKERNA

SME-foretagi Sverige bedomer
risken som mycket eller ganska
hog att det inte kan fa betalt i sina
exportaffarer det ndrmaste aret.

uppger att de paverkas i hog grad
av stigande energipriser. Bland
féretag med energikravande
verksamhet paverkas sa manga
som sju av tioi hog grad.

Har héjt sina priser till f6ljd av
priskningen painsatsvaror.

| genomsnitt har priserna pa
insatsvaror 6kat med 20 procent
det senaste halvaret.

Kélla: EKN och Demoskop
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Hur kan
vi hjalpa dig?

EKN ar en myndighet med uppdrag att fraimja
svensk export och svenska féretags internationalisering. Vi 6kar
din mojlighet att fa finansiering genom att tacka bankens risk
—och forsakrar dig mot risken att inte fa betalt i din exportaffar.
Vi bjuder pa kostnadsfri radgivning, sa hér gérna av dig
till ndgot av vara kontor nedan!

Lulea
Stationsgatan 36, plan 3
Tel: 076-797 04 33

Sundsvall
Fredsgatan 3
Tel: 072-528 02 29

Stockholm
Kungsgatan 36
08-7880000

Goteborg
Ostra Hamngatan 16, plan 5,
c/o United Spaces

Tel: 031-71150 00
© Malmo —

Gustav Adolfs torg 8A
Tel: 040-98 06 00
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