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Forord

Projektexport till utlandet ar ett allt viktigare inslag i svensk utrikes-
ekonomi. Mer &n hilften av all svensk export till tredje vérlden torde i
dagslédget utgoras av varor och tjanster som ingér i sddana projekt, vilka
framst ror infrastrukturutbyggnad. Projektexporten 6ppnar nya marknader
for svenska foretag. For ”vérdlandet” innebér den att svenskt kunnande
och teknologi 6verfors.

Ett viktigt skél for 6kad projektexport ar att den leder till kompetens-
hoéjning, sysselsattning och utveckling av underleverantorer i vart eget
land.

Med stor kunskap och lang erfarenhet av utlandsafférer ar svensk industri
vl utrustad att ta sig an tekniskt och finansiellt komplexa projektafférer
inte bara i u-linder och Osteuropa. En nyckelresurs &r de manga svenska
konsultforetag som skaffat sig en god internationell erfarenhet just till f5ljd
av projektexporten.

Av okad vikt for projektexportens framgangar och framtid &r nationen
Sveriges uppslutning bakom foretagens anstrangningar att pa en hardnande
global marknad sdlja svenskt kunnande och svenska produkter. Politiska
beslutsfattare och verkstillande myndigheter maste i n hogre grad beakta
och i handling understédja dessa anstrdngningar.

Naringslivets Internationella Rad har uppdragit at forskaren Roger
Svensson att gora en dversiktlig studie rérande projektexporten fran
Sverige. I foreliggande skrift redovisas resultatet av denna studie, som vi
menar bor foljas av ytterligare undersokningar. Ett tack riktas till de
foretag och myndigheter som bidragit med underlag av olika slag.

Forfattaren svarar fullt ut och ensam for analysen, slutsatser och
kommentarer.

Stockholm 1996-09-30
Jan Walldorf

Ordftrande Ake Magnusson
Chef for NIR



Inledning

Sverige ér ett utav de ldnder som har flest multinationella féretag (MNF) i
forhallande till landets storlek. Antalet koncerner var 1994 ca 150 stycken med
néstan 1000 producerande, majoritetsigda dotterbolag i utlandet. Deras utlands-
forsaljning uppgick till drygt 900 mdr kr., varav nédstan 300 mdr kr. utgjordes av
export fran Sverige. Dessa foretags andel av total svensk export, sysselsattning och
produktion i tillverkningsindustrin uppgar till ca 60 procent. Nir det géller forskning

och utveckling dr andelen s& hog som 85 procent.'

Uppgifter om de svenska foretagens projekt i utlandet och deras betydelse for
Sverige gér dock inte att finna i ndgon studie eller statistik. Utlandsprojekt innebér
inte bara varuleveranser, montering och installation utan att ett helt system levereras
med utbildning, underhall, konsult- och entreprenadtjanster, men framfor allt 4r det
export av svensk kunskap och teknologi. Projektmarknaden i virlden omsétter tusen-
tals miljarder kronor varje ar och forvintas fa storre betydelse 1 framtiden, speciellt
i u-lander och Osteuropa dir det finns ett stort behov av utbyggnad av infrastruktur,
energi, miljo- och hilsovard samt tillverknings- och gruvindustri. Det finns ett fatal
svenska féretag som agerar utomlands som projektledare inom dessa sektorer.
Entreprendrerna dr dock ganska stora och tillhor antingen tillverkningsindustrin
(Asea Brown Boveri, Ericsson, Tetra Laval och till viss del Svedala) eller bygg-
industrin (NCC, Skanska) och har en méngd underleverantorer (t.ex. Atlas Copco,
Sandvik, Volvo LV) och tekniska konsulter (t.ex. Scandiaconsult, SWECO) upp-
bundna till dessa projekt.

Det ena syftet med denna rapport ér att faststalla omfattningen av svenska foretags

! TUI's databas 6ver svenska MNF inom tillverkningsindustrin som samlats in ungefir vart
fjarde ar sedan mitten av 60-talet. En sammanfattning av dessa foretags utlandsverksamhet fram till
1990 finns i boken "Multinational Restructuring, Internationalization and Small Economies: The
Swedish Case" (Andersson, Fredriksson och Svensson, 1996). 1994 ars databas 4r dnnu ej fardig-
insamlad dérav de ungeférliga siffrorna.
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utlandsprojekt samt vilka regioner och sektorer som &r viktiga. Det andra syftet &r
att forsoka utrona vilka effekter projekten har pa foretagen sjilva och pé Sverige
samt diskutera vilka problem féretagen stills infér vid utlandsprojekt, t.ex. finan-
sieringsfragor, eller vilka f6rindringar som skulle behgvas for att foretagen ska
kunna konkurrera pa samma villkor som sina utlandska konkurrenter, t.ex. myndig-
heters lobbying.

Underlaget till rapporten har utgjorts dels av en enkit med uppgifter om utlands-
projektens omfattning och férdelning pa sektorer, regioner och kunder / finansiarer,
och dels av en intervju med en eller flera strategiskt viktiga personer hos foretagen.
De foretag som har ingétt i enkdten och intervjuats ar Asea Brown Boveri, Atlas
Copco, Ericsson, NCC, Skanska, Svedala, SWECO och Tetra Laval. Dessutom har
korta diskussioner forts med Sandvik och Volvo LV. Denna typ av undersékning om
svenska utlandsprojekt 4r den forsta 1 sitt slag och har gjorts under en begransad tids-
period. Den skall darfor i forsta hand ses som en forundersdkning till en eventuellt

storre utredning.

Begreppen

Till att b6rja med maste begreppet "projekt” definieras for att vi ska kunna veta vad
det omfattar:

Komplett system eller anlédggning som foretaget sjélv eller tillsammans med
andra bygger, installerar eller monterar 1 vardlandet. Bestéllaren koper garna
"turn-key" och affiren omfattar ofta konsulttjanster, entreprenadtjanster,

varuleveranser och ibland "managementtjinster”, utbildning och underhall ?

Exempel pa projekt ar kraftverk, vigbygge, telekommunikationsnit, sjukhus,

2 Detta ar en modifierad version av den definition som ges i Engblom (1995).
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anlaggning eller processystem till gruv- och tillverkningsindustrin. Projektet méaste
innehélla mer 4n vanliga produktleveranser eller installation av en enskild maskin
med dértill horande underhall, utbildning 1 ett stort system. Vi kommer darfor att
gora skillnad pa "projekt” och "produktleveranser" i denna rapport. For att forenkla
omfattar den senare gruppen hir dven enskilda reparationer, entreprenadtjinster,
underhall, etc. Projekt handlar om forsiljning av teknologi och kunskap. Hir
omfattas dven logistik och tidsaspekter, dvs. att kunna samordna de olika deltagarna
1 projekten och att kunna firdigstilla projekten under pressade tidsramar.

"Projektledare” eller "entreprendr" ér det eller de foretag som i ndgon form
organiserar, planerar, leder och genomfor projektet. Man har kontakt med
bestallaren, skriver kontrakt och ordnar eventuellt fram finansiering. Ofta anvénder
foretag begreppet "projektexport” i samband med utlandsprojekt. Vad detta begrepp
egentligen betyder ér inte helt klart och kan variera med olika typer av projektledare.
Den utlandsverksamhet som byggentreprenorer bedriver omfattar néstan bara
projekt. Man gor dock skillnad pa projekt som utférs av fast etablerade dotterbolag
i utlandet, hidanefter benamnda "dotterbolagsprojekt”, och projekt som planeras och
finansieras fran hemlandet, dvs "projektexport”. I det forra fallet &r exporten fran
Sverige liten (h6gst 10-15 procent av totalfaktureringen) och finansiering ordnas ofta
i virdlandet (for det mesta i OECD-ldnder). "Projektexport” bedrivs nir foretaget
inte har nigon fast etablerad verksamhet i virdlandet (u-lander eller Osteuropa). D4
sker ofta en omfattande export av maskiner och utrustning frén Sverige och personal
skickas ut. Dock ir inte allt export, en del utrustning kops in pa den lokala
marknaden och arbetskraft rekryteras lokalt, men exportdelen torde omfatta 60-80%
av totalfaktureringen. Hr tycks salunda finnas en klar diskret skillnad mellan olika
typer av projekt.

Nir det giller entreprendrerna i tillverkningsindustrin som ofta 4r hogt internationa-
liserade gors i forsta hand skillnad mellan projekt och produktleveranser. Ofta
organiseras och planeras projekten frén Sverige. Exportandelen i ett projekt kan

variera kontinuerligt frén 0 till 100 procent. Hur stor denna andel blir beror ofta pa
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hur mycket finansiering som kan skaffas fran Sverige. Tillverkning av enskilda
produkter och komponenter som ingér i projektet sker dér det &r mest kostnads-
effektivt och leveranser kan komma fran jordens alla hérn. "Projektexport” kan hir
ha samma betydelse som i byggindustrin ovan eller helt enkelt betyda den del av
projektet som utgors av export. Nagot klart och tydligt "projektexport"-begrepp dr
sdlunda inte lika l4tt att finna i tillverkningsindustrin. Darfér kommer detta begrepp
att undvikas i rapporten och nidmns bara i samband med byggforetagen eller de
tekniska konsulterna. Vi koncentrerar oss istillet pa den del av projektet som utgors

av export fran Sverige.

Det finns tva olika typer av underleverantérer till entreprendrerna. Den forsta
gruppen ir de foretag som levererar komponenter #ill projektledarnas tillverkning,
hir bendmnda "legotillverkare". Byggbolagen saknar dessa legotillverkare eftersom
man i princip inte tillverkar ndgot sjalv. Den andra gruppen bestér av de féretag som
levererar maskiner, verktyg, fordon, bulkvaror och komponenter till sjdlva projekt-
arbetet, hidanefter benimnda "underleverantorer”. Pa liknande sitt finns det tva
olika typer av tekniska konsulter. Forst de som ér konsulter till projektledarnas till-
verkning, hir kallade "tekniska rddgivare". Sedan har vi den grupp av konsulter som
deltar direkt i projekten, dvs. "tekniska konsulter". Det ar framst underleveran-
torerna och de tekniska konsulterna som vi 4r intresserade av och dessa behandlas

i separata sektioner.

Volym och fordelning

Statistik pa svenska foretags utlandsprojekt har tidigare ej varit tillganglig. Det finns
en rad orsaker till att det ar problematiskt att samla in sddan data. For det forsta ar
begreppet projekt véldigt diffust. Det kan réra sig om allt frén stora vattenkraftverk
till sjukhus eller sma processystem i tillverkningsindustrin. Vad som egentligen ingér
i projektet kan skilja sig mellan olika foretag, t.ex. kan eftermarknad i form av

service och underhall eller olika varuleveranser ibland vara inkluderade i "paketen"
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till bestallaren. Det stérsta problemet 4r att koncernerna ofta har sin redovisning per
dotterbolag eller divisioner och gor ingen atskillnad mellan projekt och produkt-
leveranser.® Undantaget &r byggentreprendrerna och de tekniska konsulterna vars
utlandsverksamhet nistan bara bestir av projekt och som dirfor har relativt
noggranna uppgifter. Av ovanstiende orsaker ar siffrorna som giller projekt nedan
approximativa och de faktiska siffrorna kan ligga savil 6ver som under dessa tal (+/-

10 procent).*

De foretag som ingér i statistiken nedan &r entreprenérerna ABB (kraftverk, kraft-
distribution, kollektivtrafik och processystem till tillverkningsindustri), Ericsson
(telekommunikation), Tetra Laval (processystem till livsmedelsindustrin, men dven
ovrig tillverkningsindustri, energi, miljé- och hilsovérd), NCC och Skanska
(anldggningar i nistan samtliga sektorer), Svedala samt dven underleverantoren Atlas
Copco (utrustning till gruv-, infrastruktur-, och energisektorerna).’ I de aggregerade
siffrorna nedan dominerar ABB och Ericsson stort men variationer kan férekomma
for enskilda foretag. Generellt kan ségas att faktureringen av projekten r ganska

stabil medan orderingdngen kan variera stort mellan olika &r.

Som vi kan se i Tabell 1 var den totala faktureringen for de sju foretagen 453 mdr
kr. 1994. Av detta fakturerades 383 mdr kr. eller 84 procent i utlandet. Endast 88
mdr kr. eller 23 procent av utlandsférséljningen var export fran Sverige (jfr med

totalsiffrorna pa s.1). Det rér sig sdlunda om ganska internationaliserade koncerner

3 [UI's databas 6ver svenska MNF i tillverkningsindustrin &r uppbyggt pa producerande
dotterbolag i utlandet. Det ar darfér inga storre problem att samla in denna databas.

* Frigan ir hur noggrant man kan mata foretagens projektverksamhet. Med utgangspunkt
fran denna referenspunkt kan siffrorna betraktas som klart acceptabla.

* Svedala #r bade projektledare och underleverantor. Atlas Copeo ar formodligen den svenska
underleverantér som deltar mest aktivt i projekten och har darfor nagorlunda 6versikt éver sina
leveranser till olika sektorer och regioner. SWECO ingar ¢j i statistiken pga. att dess projektforsaljning
ar sa obetydlig jamfort med 6vriga foretag. Tanken ar att man i en senare studie ska samla in data f6r
samtliga tekniska konsulter som sedan sirredovisas.
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Tabell 1. Foretagens forsiljning totalt, i utlandet och export fran Sverige samt
forsiljning vid utlandsprojekt och svensk export till projekt 1994. Miljarder kr.

Forsaljning 1994 Mdr kr.
Total forsiljning 453,0
Total utlandsforsiljning 382,6
varav export fran Sverige 87,6
Total projektforsiljning i utlandet 192,7
varav export fran Sverige till utlandsprojekt 458

med avseende pa produktion. Den totala projektverksamheten var sé stor som 193
mdr kr., dvs. hela 50 procent av den totala utlandsforsaljningen. Svensk export till
utlandsprojekt uppgick till ca 46 mdr kr, vilket blir 24 procent av totala utlands-
projekten eller 52 procent av totalexporten. Exporten tycks salunda inte vara mycket
mer projektintensiv vad giller leveranser av varor och tjénster 4n den utlands-

forsdljning som kommer fran utlandska dotterbolag.

Sektorférdelningen av utlandsprojekten visas i Tabell 2. Energi, infrastruktur (frimst
telekommunikation) och tillverknings- och gruvindustri &r de viktigaste sektorerna
och star f6r drygt 96 procent av totalsumman. Detta aterspeglar ganska bra vilka
typer av projekt som foretagen bedriver. Férdelningen ser dock lite annorlunda ut
da vi delar upp foretagens svenska export till utlandsprojekt. Infrastruktur dominerar
da stort (61 procent). Denna omkastning beror dels pa vilka féretag som har en stor
andel av produktionen i Sverige respektive i utlandet, och dels pa vilken typ av verk-

samhet man har i Sverige.

Flera av de foretag som ingér i statistiken ovan &r marknadsledande pa projekt i den
eller de sektorer av den totala projektmarknaden i vérlden som ér relevant for
foretagen. Hit hor t.ex. ABB, Ericsson, Tetra Laval, Svedala och Atlas Copco som

alla har marknadsandelar pa mellan 10 och 35 procent. I de dominerande sektorerna
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Tabell 2. Sektorsfordelning av foretagens totala utlandsprojekt och den del av
projekten som utgors av svensk export 1994. Miljarder kr. och procent.

Sektorer 1994 Utlandsprojekt

varav svensk export

Mdr kr.  Procent

Mdr kr.  Procent

Infrastruktur (vagar, broar, kollektivtrafik, 67,9 352 27,7 61,0
hamnar, flygplatser, telekommunikation, etc.)

Energi (kraftverk, kraftdistribution, etc.) 68,1 35,3 89 19,6

Tillverknings- och gruvindustri (fabriker, 49,9 26,0 8,1 17,8
processystem, anlaggningar, gruvdrift, etc.)

Milj6- och hilsovard (rening, dricksvatten, 3,1 1,6 0,4 0,9
avlopp, skog, sjukhus, etc.)

Ovrigt (jordbruk, bostéder, utbildning, olja, etc.) 3,7 1,9 0,3 0,7

Totalt 192,7 100,0 45,4 100,0

Notera: Exportsiffrorna fér byggentreprendrerna bygger pa vad som r "projektexport” och inte faktisk

export till projekt. Totalsumman péa 45,4 mdr kr. skiljer sig darfor nagot jamfort med Tabell 1.

i Tabell 2, dvs. energi, telekommunikation och vissa delar av tillverknings- och gruv-
industri, 4r dessa foretag starka vad giller projekt. Diremot tycks de svenska bygg-
entreprendrerna, NCC och Skanska, och de tekniska konsulterna ha det betydligt
kédrvare med marknadsandelar pa hogst ett par procent inom sina segment. Hir finns

hard konkurrens fran framst visteuropeiska och amerikanska bolag.

Den regionala fordelningen av den totala utlandsforsiljningen och utlandsprojekten
beskrivs i Tabell 3.° Industrilinderna med Visteuropa i spetsen star for merparten
av forsiljningen, 68 procent, och projekten, 60 procent. Virt att notera har ér att
tillviixtmarknaderna i Asien, Sydost- och Ostasien, redan har hela 13 respektive 18
procent av totalerna och att marknaderna i Osteuropa fortfarande bara utgor en

bréakdel (3 resp. 4 procent). Vad som dr mer intressant dr projektens andel av total-

© Ett par foretag har ¢j besvarat den regionala fordelningen s& denna ar inkomplett. Dock har
generella synpunkter givits av dessa foretag som i stort overensstammer med den struktur som visas
i Tabell 3.
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Tabell 3. Fordelning av féretagens totala utlandsforsiljning och utlandsprojekt pa
regioner samt andel av forsiljning i respektive region som ir projekt 1994, Procent.

Total utlands- Utlands- Projektens andel

Regioner 1994 forsaljning projekt  av forsaljningen
Procent Procent Procent

Industriléinder 68,0 59,7 48,0
Visteuropa (inkl. Turkiet) 40,5 33,3 45,0
Nordamerika (USA cch Kanada) 18,1 19,7 59,6
Japan 4,7 3.4 394
Oceanien (Australien och Nya Zeeland) 4,7 33 38,8

Osteuropa 3,2 4,2 71,3
Ryssland och f.d. Sovjetrepubliker 0,8 1,0 67,9
Ovriga Osteuropa (Polen, Tjeckien, Slovakien, Ungern, 2,4 3,2 72,5

Ruménien, Bulgarien, Jugoslavien och Albanien)

Utvecklingslinder 28,8 36,1 68,6
Latinamerika 73 93 69,2
Afrika 33 32 54,0
Ostasien (Kina, Hong Kong, Taiwan, Korea) 8,3 10,7 70,1
Sydostasien (Thailand, Vietnam,, Malaysia, Singapore, 5,0 7,1 77,9

Burma, Laos, Kampuchea, Indonesien, Filippinerna)
Friamre Indien (Indien, Pakistan, Sri Lanka, Bangladesh) 2,6 2,9 62,5
Mellanostern (Iran, Israel och de asiatiska arablénderna) 2,3 2,9 68,6
Totalt 100,0 100,0 54,7

Notera: Ett par foretag har ¢j besvarat regionfordelningen. Detta innebar att totalsummonmna i de tvé forsta
kolumnema ar lagre 4n 383 respektive 193 mdr kr. De aktuella totalerna redovisas ¢j i hopp om att tabellen
senare ska kunna kompletteras och for att man da inte ska avsloja enskilda foretags konfidentiella data.

forsdljningen i de olika regionerna. Denna andel dr klart hogre for u-ldnderna (69
procent) och Osteuropa (71 procent) dn for i-landerna (48 procent). Detta monster
stammer aven for varje enskild region med Afrika och Nordamerika som enda
undantag. Forklaringen r givetvis den att minga u-linder och Osteuropa fortfarande
har en outbyggd infrastruktur, energisektor och tillverknings- och gruvindustri eller
sd dr det befintliga bestdndet i dessa sektorer i stort behov av fornyelse. Utbyggnad
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av i synnerhet de tvd forsta sektorerna 4r noédvindiga for att annan ekonomisk verk-
samhet ska komma igang i dessa lander. I industrilinderna bestar en hel del av
forsaljningen av eftermarknad i form av service, underhdll och reservdelar till
projekten. Monstret géller for samtliga inkluderade bolag 1 tillverkningsindustrin -
inte bara de stora. Nar det giller byggentreprendrernas "dotterbolagsprojekt" sa ér
dessa beldgna nistan uteslutande i-linder medan "projektexport" bedrivs i u-linder

och Osteuropa.’

Marknaden

Generellt 4r projekt mer riskfyllda &n produktleveranser. Anledningen ar att
projekten innebir stérre ansvar for leverantoren och omsétter betydligt storre belopp,
vilket gor dem mer kénsliga for bl.a. politiska, finansiella eller kommersiella
faktorer. Vidare 4r projekten mer tekniskt komplicerade och det ar latt att stéta pa
problem som kan bli kostnadskrdvande. Behovet av systemldsningar, ingenjérs-
kunskaper och teknologi 4r silunda viktigare och mgjligheten att kopiera eller
efterlikna systemen eller anliggningarna ar ganska liten, vilket far till foljd att
aktorerna &r férre vid projekt én vid produktleveranser. Ett bra exempel ar telekom-
branschen dir risken 4r ldgre, aktorerna fler och prispressen storre for mobil-

telefonerna 4n for sjdlva systemen.

Konkurrersen bland entreprenérerna beror pa projektets finansiering, storlek och
standardisering. Vid offentlig upphandling eller nér bilaterala eller multilaterala
organisationer 4r inblandade sker alltid ndgon form av anbud, t.ex. inom sektorerna
infrastruktur, energi, miljé- och hélsovard. Ett multilateralt finansierat projekt kan
locka till sig 15-20 budgivare, medan ett projekt med offentliga myndigheter i ett u-

land som finansidrer kanske bara lockar 4-5 budgivare. Hog risk, politisk eller

7 Det hade varit intressant att visa fordelningen av dessa bada typer av projekt. Dock finns
det i Sverige bara tva storre internationella entreprendrer i byggindustrin och vi kan dérfér av
konfidentialitetsskal inte visa dessa data separat.
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finansiell, avskracker i allmanhet antalet budgivare. Konkurrensen kan dock nistan
alltid betraktas som tuff. Vid privata projekt giller det ofta att vara "forst till kvamn",
speciellt om det handlar om mindre projekt, t.ex. inom tillverknings- eller gruv-
industri. Sma projekt ger en bra riskspridning och konkurrensen brukar vara
begransad. Budgivning forekommer dock vid storre privata projekt, t.ex. inom tele-

kommunikation.

I allménhet ér det projekt i u-ldnder och Osteuropa med myndigheter, offentliga eller
lokala foretag som kunder som é&r riskfyllda. Risken &r i férsta hand finansiell pga
kundernas kreditvardighet, men kan ocksa vara av politisk karaktdr, t.ex. 1 vissa delar
av Osteuropa och Mellanéstern. I telekombranschen #r ofta statliga operatérer mer
kreditvirdiga 4n privata, lokala eller multinationella, operatdrer som har hog
finansiell risk (jfr Telia - Comviq). Nystartade operatérer har ver huvud taget hog
finansiell risk, aven om det &r en traditionell, statlig operatér som startar verksamhet

1 ett annat land.

Generellt giller att om projekten ar standardiserade pa nagot sitt ar konkurrensen
hard, i vissa fall t.o.m. hardare 4n f6r delprodukterna. Nya projekt som ej har
systemuppbyggnad och som ér riskfyllda har ldgre konkurrens. Nér det géller bygg-
entreprendrerna ér risken hogre for "projektexport” @n for "dotterbolagsprojekt”, pga.
projektens karaktar, kundernas kreditvirdighet och att man opererar i for foretaget

nya miljoer.

Effekterna

Den hogre risken vid projekt liggs ofta in som en kostnadspost i kalkylerna for att
foretagen ska kunna kompensera sig for eventuella forluster. Vid professionell
hantering aterspeglas en hogre risk dirmed av ett hogre pris och en hogre genom-
snittlig lonsamhet for foretagen. Att foretagen deltar i projekt dr dessutom viktigt for

att man ska forsvara eller ta nya marknadspositioner - ndgot som senare kan komma
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hela koncernen till godo. Féretagen uppfattar det som extra viktigt att vara med pa
projektmarknaden som forvintas f& 6kad betydelse i framtiden. Detta giller speciellt
tillvixtmarknader i Asien, Latinamerika och Osteuropa.

En central fraga 4r hur manga arbetstillfillen i Sverige som &r beroende av
foretagens export till olika projekt. Detta varierar naturligtvis med typ av projekt och
foretag. En forsiktig skattning #r att 10 Mkr. 1 export ger 8-12 arbetstillfillen i den
svenska koncerndelen och att ytterligare 5-10 arbetstillfallen tillkommer hos lego-
tillverkare och tekniska ridgivare, som dock inte alltid 4r svenska.® Med en total
export till utlandsprojekt pa ca 46 mdr kr. torde darfor 37-55.000 arbetstillfallen i
projektledarnas svenska koncerndelar vara beroende av dessa projekt. Projekten
borde ge ytterligare ca 20-40.000 arbetstillfallen hos svenska legotillverkare och
tekniska radgivare. Sedan tillkommer ett oként antal arbetstillfdllen hos export-
foretag och underleverantorer i Sverige nir dessa levererar utrustning direkt eller
indirekt till projekt som leds av svenska eller utlindska entreprendrer (se separat

sektion nedan).

Nir det giller byggentreprenérernas "projektexport” sa hamnar endast en liten del
av arbetstillfdllena hos dessa foretag sjilva och en stérre del skapas istillet hos
leverantorer av utrustning, fordon och bulkvaror. Som bekant ar byggbolag de storsta
inkdparna hos underleverantorer och konsulter jamfort med storleken pé den verk-
samhet som de sjilva bedriver, dvs. hir finns stora multiplikatoreffekter.” Genom sin
"projektexport” i utlandet hjilper dessa entreprenérer svenska exportforetag, under-

leverantérer och konsulter att komma in p& nya marknader.

For sa gott som alla inblandade foretag innebar projekten en eftermarknad i form av

¥ Normalt brukar man séiga att 5-10 Mkr. i export ger tio arbetstillfallen hos det exporterande
foretaget. Sedan tillkommer 10 arbetstillféllen hos underleverantorer.

® Detta ar anledningen till att man traditionellt har anvant byggindustrin som en konjunktur-
stabiliserande sektor.
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service, underhall eller reservdelar. Det &r i forsta hand reservdelarna som kan
komma Sverige till del medan underhall och service brukar skétas av lokala dotter-
bolag. I ett fatal fall far dock foretaget mojlighet att leverera produkter som normalt
inte ingar 1 projektet till projektbestillaren eller dess kunder. Detta géller Ericsson
(mobiltelefonnat - mobiltelefoner) och i synnerhet Tetra Laval (utrustning och
maskiner till livsmedelsindustrin - forpackningar). I det forra fallet kravs GSM-
kompatibla telefoner som foretaget tillverkar och 1 det senare fallet &r ofta
maskinerna direkt anpassade till féretagets forpackningar. Genom projektet skapar
salunda foretaget en marknad for sina ovriga produkter som kan ge ytterligare

exportinkomster och arbetstillfillen i Sverige.

Da foretagen bedriver projekt i utlandet stéter man ofta pa nya miljoer som skapar
problem i hogre grad an vid produktleveranser. Detta kraver nya tekniska losningar
och idéer som senare kan komma hela koncernen till godo, men dven som lego-
tillverkare och tekniska radgivare i Sverige kan dra nytta av. Teknik- och kunskaps-
utvecklingen géller i synnerhet vid ostandardiserade projekt sdsom vattenkraftverk,
tunnlar, etc., till skillnad frin mer standariserade projekt, t.ex. kombikraftverk eller
bostadshus. For byggforetag ar det vid "projektexport” 1 hogre grad 4n vid "dotter-
bolagsprojekt” som man far anvinda sitt tekniska kunnande och maskiner i nya

miljéer.

Projekt stiller hogre krav pd foretagets tekniska och organisatoriska kunnande
jamfort med produktleveranser. Detta kunnande hittar man ofia i den svenska
koncerndelen hos de berdrda foretagen. En stor andel av verksamheten inom
Jforskning och utveckling (FoU) bedrivs t.ex. i Sverige jamfort med produktionen och
den svenska koncerndelen dr ofia mer intensiv pa ingenjorer och annan kvalificerad

arbetskrafi som dr beroende av utlandsprojekten.'® Detta ar en effekt som inte alltid

11990 hade svenska MNF inom tillverkningsindustrin 73,6% av sin FoU i Sverige medan
endast 40,1% av produktionen fanns i Sverige. Kélla: IUI's databas 6ver svenska MNF.
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syns i exportstatistiken. Foretag som bedriver omfattande FoU menar dessutom att
utlandsprojekten ér ett viktigt sétt att finansiera dessa kostnader. Dels kan foretagen
fa en hogre avkastning pa varje FoU-krona som satsas genom att man sprider ut
dessa, ofta fasta, kostnader pa en storre omséttning och dels far man storre kassa-
fléden att finansiera ytterligare FoU-investeringar. De senare kommer férhoppnings-
vis att leda till bittre teknologi och stirkt konkurrenskraft for foretaget, som i sin tur

kan ge okad export, osv.

Att ta hem en stor, eller strategiskt viktig, projektorder ger ¢kad prestige for
foretaget 1 framtiden och utgor referensobjekt vid framtida projektanbud. Foretagen
uppger att man sillan eller aldrig erbjuder ett underpris i syfte att ta hem en order -
i synnerhet inte foretag som 4r marknadsledande eller nér det rér sig om projekt pa
hogriskmarknader. Varje projekt ska istillet béra sig sjalv vad betraffar 16nsamhet.
Dock uppfattar nigra av foretagen som 4r marknadsledande pa projekt att mindre,
utlindska konkurrenter (speciellt asiatiska bolag) erbjuder, eller maste erbjuda,

underpris eller mycket férménliga villkor for att komma in pa projektmarknaden.

Finansieringen

Projekten omfattar s& gott som alltid storre belopp 4n produktleveranser, vilket gér
finansieringsfrdgan extra viktig. Som vi sdg 1 Tabell 3 sa utgér projekten en
oproportionellt stor andel av foretagens forsiljning i u-linder och Osteuropa.
Kunderna i dessa linder, speciellt myndigheter och lokala foretag, har ofta lag
kreditvirdighet samtidigt som det finns ett enormt behov av infrastruktur, kraftverk,
sjukhus, vattenrening, tillverkningsindustri, etc. Att kunna erbjuda kunderna en bra
finansiell 16sning upplevs av foretagen som ett mycket viktigt konkurrensmedel och
nagonting som kommer att bli 4nnu viktigare 1 framtiden. Avgorande ér ofta att

komma med en finansiering snabbt - innan nagon konkurrent hinner fore.

Det gér snabbare att driva igenom ett projekt vid bilateral finansiering, t.ex. SIDA
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eller exportkrediter. De institut som ger dessa exportkrediter, t.ex. AB Svensk
Exportkredit, kraver dock sikerheter eller garantier. Garantierna fas ofta genom
Exportkreditnamnden (EKN), ett statligt icke-vinstdrivande "forsakringsbolag". For
garantin far foretaget betala en premie som varierar med den risk som EKN bedomer
att projektet har. Dock far foretaget st for en sjalvrisk (ca 10%). Premien inkluderas
1 det totalpris som kunden far betala. EKN-systemet upplevs av foretagen som ett bra
system. Statliga myndigheter ér bittre &n privata foretag att driva in déliga krediter,
ty man har bittre patryckningsmedel, t.ex. UD, bistdnd.!" Garantier kan dven kopas
hos banker eller privata forsakringsbolag, men endast for kortare tidsperioder och
for lander med lag risk. For 1anga tidsperioder och hogriskmarknader 4r EKN enda
alternativet i Sverige. Det 4r darfér EKN-garantin som ar nyckeln vid export till
utlandsprojekt 1 risklander. Har man vl fatt garantin sa dr det inga problem att fa lan

fran vilket svenskt kreditinstitut eller bank som helst.'?

EKN anses av foretagen vara kompetenta nir det galler att beddma den politiska
risken i olika lander. Detta innebdr att vissa marknader kan vara "stangda" for EKN-
garantier, t.ex. Ryssland och en del f.d. Sovjetrepubliker. Flera foretag har missat
projekt d& EKN bedomt riskerna f6r hoga, och ddrmed premierna varit hoga. Att ge
ett generellt klartecken for garantier till ldnder som normalt &r stdngda skulle dock
1 princip kunna betraktas som en form av bundet bistdnd. Sannolikheten skulle vara

stor att krediterna aldrig aterbetalades.

Nagra foretag papekar att en brist med EKN 4r att man sillan eller aldrig gor
bedomningar av enskilda projekt. Det kan naturligtvis finnas projekt 1 stingda lander

" Inga privata institutioner ar villiga att ge sadana garantier till en rimlig kostnad. Premierna
till ett privat "forsakringsbolag" skulle bli hogre &n EKN's premier av tvé anledningar: 1) Ett privat
bolag skulle vara vinstdrivande; 2) Privata bolag skulle fa problem att driva in daliga krediter.
Dessutom finns risken att ett privat bolag gar i konkurs.

"2 Hir menar et foretag att Svensk Exportkredit darfor har spelat ut sin roll och att man lika
garna skulle kunna sla ihop detta institut med EKN.
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som kan vara mer lovande och mindre riskabla 4n projekt i politiskt sikra lander.
Detta skulle dock kriva hogre kostnader och kompetens hos EKN. Foretag som
opererar pa sadana marknader och som inte omfattas av SIDA eller multilaterala
organisationer far darfor std for risken sjilva eller dela denna med projektbestéllaren.
Hir tycks sélunda finnas behov av ett bredare garantisystem som dven omfattar
bedomning av enskilda projekt. Det hander att finansieringsproblemet delvis 16ses
genom att projektleverantéren i princip far ta del av de intaktsfloden som kunden
senare far av anldggningen eller systemet. Detta 4r inte alltid onskvirt. Att ta dnnu
ett steg och bli direkt deldgare i kundens rorelse &r nagot som projektledarna
definitivt inte accepterar. Ett annat alternativ ar att hyra ut utrustning och maskiner.
Detta dr vanligt vid sma projekt inom tillverknings- och gruvindustrin.

Finansiella losningar fran Sverige ¢kar sannolikheten att svenska underleverantorer
och konsulter kommer med i utlandsprojekten, ty instituten som ger exportkrediter
och EKN stiller underforstadda krav pa en viss andel svenska leveranser till projek-
ten, speciellt nir det giller linder med hog risk. Detta ér ett krav som foretagen ej
gillar, ty de vill képa in utrustning eller tillverka dér det &r mest kostnadseffektivt.
Exportkrediter och EKN har naturligtvis sina motsvarigheter i andra OECD-l4nder.
Dessa institutioner stéller ocksd krav pa "nationellt" innehall 1 de projekt som man
finansierar. Flera foretag uppfattar dock att de svenska kreditinstituten och EKN ar
mer liberala nir det giller kravet pa nationellt innehall jamfért med andra linder
sisom USA, Frankrike, Tyskland, etc. A andra sidan anses t.ex. Svensk Exportkredit
och EKN som striktare nar det galler tillimpningen av de internationella consensus-

reglerna.

Finansieringsproblemet och risken 6kar i synnerhet med storleken pa projektet. D&
finns det behov av att ordna finansiering fran flera kreditinstitut 1 olika lander. Med
tanke pa att Sverige har ménga storbolag - inte bara "projektforetagen” utan &ven
foretag inom branscherna skog, stal, likemedel, metallvaror, elektronik och

transportmedel, mm. - s blir det svart for de svenska instituten och bankerna att till-



16

handahalla krediter for all export och utlandsforsaljning. De flesta foretagen ar
mycket internationella och har ddrmed andra 4n svenska finansieringskanaler. Man
anvander sig av internationella eller nationella finansieringsinstitut eller sé
forhandlar man direkt med olika multilaterala organisationer. Det ér dock resurs-
kravande och gar ganska ldngsamt att bearbeta de senare organisationerna, t.ex.
Virldsbanken, och vintetiden pa finansiering kan ta upp till tva ar. Detta gor att
foretagen ofta soker andra finansieringskanaler. Pa senare tid har Viérldsbanken brytt
sig allt mer om finansieringen av miljén och befolkningsomflyttningar runt omkring
projekten. Med en given budget innebér detta att banken antingen finansierar farre
projekt, samma antal projekt som tidigare fast mindre eller (kanske viktigast) kraver

samfinansiering 1 hogre grad én tidigare.

Virldsbanken kraver virdlandets garantier for att man ska vara med. Regeln ar att
privata, kommersiellt lonsamma projekt (som inte omfattar infrastruktur) ej
garanteras av virdlandet, trots att dessa kan vara viktiga for landets utveckling. Hit
hor t.ex. livsmedelsindustrin som egentligen bara ar en forlangning av jordbruket.
Bada r viktiga for matforsorjningen i u-ldnder, men det dr nédstan bara den senare
sektorn som fér finansiering i stérre omfattning fran multilaterala organisationer (i
synnerhet stora jordbruksprojekt).”® Virldsbanken har dven delar som stodjer privata
projekt, t.ex. IFC, men de tillhandahéller finansieringar pa minst 30 Mkr. och som
ar max 1/3 av hela projektet. Detta innebir att en projektstorlek pa minst 90 Mkr.
kravs. Vildigt ménga privata projekt kommer inte upp i1 dessa summor, t.ex.
processystem till tillverknings- och gruvindustrin. Ett féretag som verkar inom
sadana sektorer menar att det finns ett stort glapp mellan infrastruktur och privata
projekt, inte bara vad giller Varldsbanken och bistdnd utan &dven exportkrediter,
EKN, etc.

13 Livsmedelsindustrin omfattar inte bara vidareforadling av jordbruksprodukter utan éven
forvaring och distribution. Brister i de tva senare delarna gor att en stor del av jordbruksprodukterna
1 u-lander gar till spillo.
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Tabell 4. Fordelning av foretagens utlandsprojekt pa
projektbestiillare / finansiir 1994. Procent.

Projektbestéllare / finansiar 1994 Procent
Multilaterala organisationer (FN, Varldsbanken, EU-organ, etc.) 3,2
Bilaterala organisationer (SIDA, NIB eller deras motsvarigheter i andra lander) 3,4
Myndigheter 1 virdlandet (regering, kommuner, offentliga foretag, etc.) 45,0
Privata foretag (lokala foretag eller MNF som opererar i vardlandet) 48,4
Totalt 100,0

Notera: Svedala och Tetra Laval ingér ej 1 tabellen. I hopp om att senare kunna komplettera tabellen
sd avsl6jas av konfidentialitetsskal ej totalsumman for de foretag som ingér i tabellen.

I Tabell 4 visas hur foretagens totala utlandsprojekt fordelar sig pa projektbestillare
/ finansidrer. Multilaterala organisationer star hér endast for 3,2 procent och de
bilaterala for 3,4 procent av de totala utlandsprojekten. Av den bilaterala finan-
sieringen uppgar den svenska / nordiska andelen (SIDA, NIB, etc.) till ca 45 procent
medan resten bestdr av finansiering till foretagens utldndska dotterbolag fran
bilaterala organisationer i andra linder. Framst &r det hogt internationaliserade
koncemner som har produktion i givarlandet som kan erhélla utlandskt bilateralt
bistdnd. Om vi betraktar de foretag som besvarat bade projektens fordelning pa
regioner och finansiarer (Tabellerna 3 och 4), sa uppgar de bi- och multilaterala
organisationernas andel av projekten i u-lander och Osteuropa endast till 21
procent. Hela 79 procent av projektforsiljningen pa dessa marknader maste
salunda finansieras genom olika typer av export- och bankkrediter eller i varsta fall
far entreprencren ta en finansiell risk gentemot bestdllaren, ty kontantaffarer ar har
ovanliga savida inte kunden dr ett MNF som opererar i vdardlandet. Andelen av
projekten i u-lander och Osteuropa som finansieras bi- eller multilateralt varierar
dock stort mellan olika foretag. I synnerhet byggentreprendrer och tekniska konsulter
kan ha en andel s hég som 50 procent eller till och med hogre. Dessa foretags

utlandsprojekt 4r ofta beroende av dessa former av finansiering.
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Upphandlingen pé den multilateralt finansierade marknaden uppgar till 250-300 mdr
kr. per ar och en stor del av denna bestar av projekt.'* Enligt Engblom (1995) skulle
Sverige endast sta for en marknadsandel pa mellan 1,0-1,5 procent, dvs. svenska
leveranser pé ca 2,5-4,0 mdr kr. Man menar att anledningen 4r att svenska foretag
inte bearbetar denna marknad 1 tillrdckligt hog grad och framst har sett den som en
reservimarknad - speciellt under 80-talets hogkonjunktur. Detta kan jamforas med de
skél som angavs ovan, dvs. marknaden é&r tids- och resurskriavande och organisation-
erna finansierar ej smé, privata projekt. Marknadsandelen torde dock vara kraftigt

underskattad av flera olika skal.

For det forsta maste man skilja pa Sverige och svenska foretag. De svenska multi-
nationella foretagen inom tillverkningsindustrin har ca 60 procent av sin produktion
utomlands, dvs. en hel del av forsiljningen till den multilaterala upphandlings-
marknaden kan ske fran utldndska dotterbolag. Dessutom koper manga utlindska
projektledare upp fordon, maskinutrustning, verktyg fran svenska underleverantorer.
De senare har oftast ingen kdnnedom om huruvida det 4r en multilateral organisation
som star som projektfinansidr (se separat sektion nedan). De svenska foretagens
leveranser som 4r multilateralt finansierade borde med andra ord vara storre 4n de
ovan angivna. Den andel pa 3,2 procent som anges for de fem foretagen som ingér
i Tabell 4 motsvarar betydligt mer dn 4,0 mdr kr., men bara en del av denna
finansiering kommer leveranser fran Sverige till godo. Fér det andra ér inte hela den
multilaterala marknaden tillganglig for svenska foretag. En stor del av upp-
handlingen &r pa forhand bestdmd att ga till lokala foretag i vardlandet, dvs. multi-
nationella foretag som opererar i vardlandet 4r utestiangda. Dessutom bestar delar av
upphandlingen av sektorer dar svenska foretag ej ar verksamma, t.ex. utbildning,

sjukvérd.

' Kalla: Projektexportsekretariatet.
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Svenska myndigheter och organisationer

De stora foretagen har for det mesta egna informationskanaler om olika utlands-
projekt och ligger ofta ett steg fore statliga myndigheter eller intresseorganisationer
nér det giller projektbevakning. Foretagens bevakning gors genom dotterbolag,
agenter, forsiljningskontor eller konsulter. Smd och medelstora foretag tycks
ddremot vara mer beroende av det befintliga nétverket av projektbevakare, dvs. UD,
Exportradet och dess publikation Upphandlingsnytt samt utlands- och projekt-
bevakningsmyndigheter. Ménga smaforetag uppfattar dock Exportradets tjanster som
dyra. Liknande slutsatser dras i Engblom (1995). I denna skrift finns en ordentlig
genomgéng av svenska myndigheters och organisationers projektbevakning i

utlandet.

Nir det giller lobbying sé vore det naturligtvis bast om myndigheter 6ver huvud
taget inte befattade sig med detta vid utlandsprojekten och att foretagens kompetens
och teknologi istillet vore avgé}ande for vem som tog hem ordern. Tyvarr fungerar
det inte pa detta sitt 1 praktiken. S& gott som alla intervjuade foretag uppfattar
svenska myndigheter betydligt passivare och sémre nér det géller lobbying jamfort
med de viktigaste konkurrentldnderna, t.ex. Frankrike, Tyskland, England och
USA." Det tycks finnas en avsevirt bittre samordning mellan myndigheter och
foretag i dessa linder. Utldndska konkurrenter far hjalp med pétryckningar pa
ministernivd, via ambassader eller via bundet bilateralt bistand. Svenskt bistdnd &r
i hogre grad obundet 4n for de flesta konkurrentldnder (Taxell, 1996)." Den kanske
viktigaste hjdlpen fran myndigheter anser foretagen att konkurrenterna far genom

finansieringen. "Mjuka 1an" eller andra finansiellt gynnsamma villkor erbjuds

' Naturligtvis finns det éven linder vars myndigheter anses samre 4n de svenska, men dessa
landers foretag tillhor i allménhet inte de svenska foretagens allvarliga konkurrenter.

16 Den obundna andelen av det bilaterala bistandet fran Sverige ar 84 procent. Motsvarande
siffra for andra lander 4r: Tyskland 48 procent, Frankrike 31 procent, England, 35 procent, Italien 43
procent, USA 37 procent och Japan 84 procent.
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foretagen och deras kunder."” Det har t.0.m. hént att konkurrenter, ofta i kombination
med billig finansiering, stillt ut utrustning utan krav pa forskott eller garantier.
Privata kreditinstitut skulle aldrig erbjuda sédana villkor. Historiska band (t.ex.
kolonier) mellan hem- och virdlandet tycks vara viktiga men dven politiska och
militarstrategiska faktorer. Dessa band behdver dock inte alltid vara en fordel och
Sveriges neutralitet gor att svenska foretag atminstone inte utestangs fran nagon
marknad. .

Den form av hjalp som foretagen efterfragar dar i forsta hand lobbying pa minister-
niva, via UD eller via ambassader och att aktiviteterna hos dessa myndigheter ska
vara samordnade. En del projekt dr valdigt stora for vissa u-lander, vilket gor att
beslut tas pa regeringsniva. Da anses ambassader vara speciellt viktiga, inte minst
for kontakter. Det ldr dock bli en tuff uppgift f6r svenska myndigheter att kunna ge
en lobbying-service som motsvarar den niva som konkurrentlanderna pastas ha med
tanke pa hur litet Sverige &r i forhéllande till sina storforetag. Ett foretag hyser viss
tilltro till att man ska kunna anvinda EU-myndigheter som pétryckningsgrupp. Aven
bundet bistdnd via SIDA ir eftertraktat. Svenska foretag skulle dock férmodligen
tjdna pa en generell internationell avbindning av det bilaterala bistdndet, dels pga.
foretagens starka internationella konkurrenskraft och dels med tanke pa hur det
nuvarande monstret ser ut dar Sverige redan har en stor andel obundet bilateralt

bistand (jfr Taxell, 1996).

Lobbying via Exportradet och Handelssekreterare i virdlandet betraktas som mindre
intressant av storféretagen, ty bade tyngd och patryckningsmedel anses otillrackliga.
Dessa organisationer 4r battre for sma eller medelstora foretag. P4 Exportradet finns
en nystartad avdelning, "Advocacy Center", som ska bedriva lobbying pa minister-
niva for svenska foretags rikning vid offentlig upphandling av projekt. Verk-
samheten har dock inte riktigt kommit igang annu.

"7 Hir 4r sdlunda en forklaring till att vissa konkurrenter kan ligga underbud.
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Konsortier och samarbete med andra foretag

Behovet av samarbete 4r mycket vanligare vid projekt 4n vid produktleveranser och
beror ofta pa tekniska eller finansiella méjligheter samt riskspridning. Féretag med
olika kompetens och erfarenhet ar viktiga samarbetspartners, t.ex. elektronikbolag,
byggbolag och tekniska konsulter. Ofta &r orsaken till samarbete att foretaget saknar
ett heltdckande sortiment av varor och tjanster. En av entreprentrerna brukar ta
huvudansvaret for projektet, skriva kontrakt med kunden och eventuellt ordna finan-
siering. De Ovriga aktorerna agerar som underentreprendrer och deltar i planering
och genomférande av projektet. Konsortier 4r speciellt viktiga och givande om

liknande projekt dyker upp i framtiden.

Flera foretag anger att samarbetet underlattas om det ror sig om andra svenska
foretag, pga. att man har liknande organisation och foretagskultur samt goda
kommunikationer. Det 4r dock langt ifrdn nagon regel att man féredrar svenska
framfor utlandska bolag. Ofta viljer man ett lokalt kompletterande bolag som fir
agera underentreprendr eller underleveratdr, ty dessa har lokal kinnedom om miljén
och marknaden. Vissa u-linder stiller krav pa lokalt innehall i projekten. D kan de
svenska projektledarna i princip tvingas att samarbeta med lokala entreprendrer.
Tanken med denna strategi ar att véirdlandets foretag bl.a. ska kunna tillgodogoéra sig
den teknologi och kunskap som utlindska MNF besitter. Foretagen ingar sillan i
konsortier med direkta konkurrenter. Ett undantag ar byggentreprenérerna dir
samarbete kan ske med utlindska konkurrenter i syfte att 16sa finansieringen,

speciellt vid stora projekt som t.ex. vattenkraftverk.

Ungefir hilften av de intervjuade foretagen anger att nagon form av FoU-samarbete
forekommer mellan konsortiemedlemmarna. Tekniskt utvecklingssamarbete gors i
forsta hand di det ror sig om langsiktiga samarbetspartners. Teknikutbytet ar
Smsesidigt och gir i bada riktningama. Dock byts sd gott som alltid erfarenheter och

kunskaper om planering eller organisation mellan bolagen. En intressant tendens i
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telekombranschen ar att allianser bildas mellan leverantdrer och operatorer, dvs.
projektledarna och projektbestillarna. Detta innebér att leverantorerna integreras
langre in 1 kedjan och behovet av helhetslosningar okar didrmed. Ur leverantérernas

synvinkel 4r detta 6nskvirt, ty man binder upp kunderna och osékerheten minskar.

Underleverantorer

Svenska underleverantrer 4r den grupp som omsétter mest efter projektledarna pa
projektmarknaden. Det kan handla om sma eller medelstora foretag som levererar
bulkvaror och komponenter, t.ex. Scancem, eller foretag som levererar utrustning
och fordon och som sjdlva kan vara virldsledande inom sina branscher, t.ex. Atlas
Copco, Sandvik, Scania, Svedala eller Volvo LV. I vilken grad underleverantéren
deltar aktivt 1 projektarbetet beror ofta pa vilken typ av utrustning som levereras. Om
det ror sig om standardiserad utrustning som t.ex. lastbilar, enkla verktyg,
komponenter sa deltar aldrig leverantoren aktivt 1 projektet. Ddaremot kan detta ske
vid leverans av specialmaskiner som kriver extra kompetens och utbildning eller da

entreprendren stills infér problem som kraver tekniskt utvecklingssamarbete.

Det behover inte vara svenska underleverantorer bara for att projektledarna ar
svenska. Omvint galler dven att svenska foretag ar underleverantorer till utldndska
entreprendrer. Det finns ytterligare tva dimensioner. Dels kan underleverantéren
leverera utrustning direkt till projektet fran Sverige eller frdn lokala dotterbolag, och
dels indirekt da svenska och utlandska entreprendrer koper upp utrustning lokalt i
virdlandet eller i Sverige som man sedan exporterar.'® De indirekta leveranserna kan
ocksé ske via s.k. Handelshus. Ett par foretag menar att det finns en tendens att
utrustning levereras fran lokala dotterbolag 1 virdlandet eller i regionen och att
svensk underleverantdrsexport blir mindre vanligt. Vidare sker en stor del av

forsaljningen indirekt. Ddrmed vet inte underleverantorerna sjilva hur stor del av

'8 Hir finns salunda fyra olika kombinationer.
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deras férsaljning som gar till projekt och vad som 4r stréforsiljning. Det dr dérfor
svart att férsoka uppskatta hur mycket som svenska underleverantérer omsatter pa

projektmarknaden, men det torde réra sig om atskilliga miljarder kronor.

Andelen svenskt exportinnehall beror delvis pa hur stor andel av finansieringen som
l6ses 1 Sverige, speciellt giller detta nir svenska byggféretag bedriver "projekt-
export". D4 star underleverantorerna for en stor del av projektets totalfakturering.
Generellt tycks de svenska projektledarna foredra svenska underleverantérer, ty
svenska tillverkare av t.ex. maskiner, verktyg och lastbilar, uppfattas som mycket
kompetenta och har en kvalitetsstimpel pa sig. Dessutom har svenska foretag en

liknande foretagskultur som underlittar kommunikation.

Underleverantéren deltar aldrig i budgivning eller finansieringsfragor gentemot
projektbestillaren. Daremot far underleverantéren lagga anbud till projektledama.
Konkurrensen kan betecknas som tuff och prispress forekommer, men andra faktorer
sasom leveranstid eller kvalitet kan vara ett viktigare konkurrensmedel. Huruvida
man 4ven maste tillhandahalla finansieringslosningar gentemot projektledarna beror
delvis pé vilken sits de senare har gentemot kunden och dels om forsiljningen sker
direkt eller indirekt. Om projektledaren far kontant betalning s& fir dven under-
leverantéren detta. Om bestillaren 4r mindre kreditvirdig som i u-lander eller
Osteuropa och projektledaren méste ordna en finansieringslosning sa far ibland
underleverantdren samma skyldighet gentemot projektledaren - i1 synnerhet om det
ar utlindska entreprenérer. I det senare fallet brukar risken vara hog, ty om projektet

havererar och projektledarna ¢j far fullt betalt sa drabbas 4ven underleverantorerna.

Tekniska konsulter

De svenska tekniska konsultforetagen, t.ex. Hifab, J & W, Scandiaconsult, SWECO,

mm., omsitter arligen ungefir 400 Mkr. pa utlandsprojekt i u-ldnder och Osteuropa.
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Detta ger ca 700 arbetstillfillen f6r ingenjorer och konsulter i dessa bolag.'* Denna
grupp av aktorer pa projektmarknaden ér det tydligaste exemplet pa hur ingenjors-
kunskap och teknologi exporteras frén Sverige. For det mesta ror det sig om projekt
i u-linder, men 4ven till viss del i Osteuropa, inom sektorerna infrastruktur, energi
eller miljo- och hélsovéard. Kunderna ér néstan alltid offentliga myndigheter med

multilaterala eller bilaterala organisationer som samfinansiarer.

De tekniska konsultbolagen opererar pa en marknad med en valkind internationell
prisniva. Teknisk kompetens och erfarenhet ér viktig. Den totala marknaden for
tekniska konsulter 4r gigantisk jamf6rt storleken pa bolagen och de storsta aktérerna
i vérlden har inte mer 4n ett par procent i marknadsandel. Konkurrensen ar hardast
da multilaterala organisationer ar inblandade och minst d& SIDA finansierar
projekten (ingen utldndsk konkurrens). De svenska tekniska konsulternas roll vid
utlandsprojekt framstar liksom for byggentreprendrerna som ganska blygsamma
jamfort med de svenska projektledarna och underleverantérerna i tillverknings-
industrin.

Tekniska konsulter arbetar med projekten i tva faser. I den forsta fasen gors en
"studie" som bl.a. omfattar tekniska berdkningar samt ekonomiska 16nsamhets-
kalkyler.®® Studien gérs pa uppdrag av kunden och entreprenérerna ir hir inte
inblandade. Denna fas 4r en forutsittning for finansiering av hela projektet och de
tekniska konsultbolagen kan hér agera som en slags "spjutspets”. Finansieringen av
studien far konsultforetaget 16sa sjilv med kunden. Det ar sdllan nagra problem med
denna del, ty det handlar om smasummor jimfort med kostnaden for att genomféra
projektet. Kunden far dock betala studien dven om projektet senare inte blir av. Ofta
samarbetar svenska konsultféretag hir med nagot konsultforetag i virdlandet som
har lokal kinnedom. Konsortier med andra internationella konsultbolag kan ocksa

forekomma om kompletterande egenskaper finns.

' Enligt Richard Olsson, SWECO.

2 Anbuden gar till pa det viset att man forst foreslar en teknisk l6sning utan att ange
kostnaden. Sedan lagger man fram en ekonomisk kalkyl separat.
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Den andra fasen 4r sjilva "genomforandet" av projektet. Hér ingar konsultforetaget
alltid i ett konsortium tillsammans med en eller flera entreprendrer. Man &4r med 1
projektledningen och medverkar vid design och entreprenad men skaffar ej fram
finansiering till denna fas. For det mesta samarbetar svenska konsulter med svenska
entreprendrer. Konsulterna tar tvd olika risker: 1) Ett ansvar gentemot kunden att
studien 4r korrekt. Hér behovs forsdkringar; 2) Risk for skada pa foretagets

anseende. En felaktig bedémning eller kalkyl 4r mycket svar att reparera.
Framtiden och miljon

Sa gott som alla intervjuade foretag tror att projekt blir viktigare i framtiden jamf6rt
med produktleveranser, dels for foretagen sjélva och dels f6r den bransch som de
verkar 1. Att kunna tillhandahélla helhetslgsningar kommer att bli ett viktigt
konkurrensmedel. Framforallt ér det projektens innehéll av teknologi och kunskap
som forvintas fi okad betydelse, men aven formagan att samordna de olika
aktorerna i projekten och att kunna fardigstélla projekten under begransade tids-

perioder.

For byggbolagen ér utlandsprojekten nodvandiga for att man ska kunna 6verleva péa
sikt. Att vara stor och internationellt kompetent ér viktigt, speciellt med tanke pa hur
den svenska infrastrukturmarknaden ser ut. Ett par svenska bolag som skulle kunna
betraktas som potentiella projektledare i utlandet, och som i viss mén redan idag
bedriver sma projekt 1 Sveriges grannlinder, 4r de sma byggentreprenorerna (Peab,
Platzer, Siab, mm.). Dessa har ofta svért att hivda sig pa den internationella projekt-
marknaden, ty de saknar erfarenhet, projektledningsforméga och har inga referens-
projekt. Den sista faktorn gor att de inte har en chans vid budgivning. De har ofta
misslyckats de f4 gdnger de gétt utanfor den nordiska marknaden. En annan grupp
av entreprendrer som ej tagits upp i denna rapport 4r de kommunala vattenverken.
Dessa bolag bedriver redan idag projekt i framforallt Baltikum och Polen for att rena

avloppsvatten och ordna rent dricksvatten. Nyligen har ett par vattenverk till-
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sammans med Svenska Vatten- och Avloppsfoéreningen gatt samman i "Swedish
Water Development" med syftet att samordna projekten och hjalpa enskilda
kommunala vattenverk som inte sjilva har rad att bygga upp en organisation for

internationell verksamhet.?!

Tillvaxten i projekt tros 6ka i de flesta av de sektorer som var med i enkéten.”? Nar
det giller infrastruktur finns det ett stort behov av végar, jarnvagar och flygplatser,
etc., men det tycks aterstd en del finansiella fragor att 16sa. Tillverkningsindustrin
anges av flera foretag som en potentiellt viaxande projektbestillare. Nya produktions-
anlaggningar i lander med billig arbetskraft ar att vanta, men ocksa arbetskrafts-
besparande investeringar. Man skulle kunna tinka sig att bilaterala och multilaterala
organisationer alltmer kommer att finansiera projekt som har att géra med milj6- och
hilsovard eller vatten- och matférsorjning. De regioner som anses intressantast ar
framst de ostra delarna av Asien men ocksa Latinamerika och vissa delar av Ost-
europa. Afrika anses ej institutionellt uppbyggt och Ryssland med f.d. Sovjet-

republiker har problem med kassaflddena.

Ibland tvingas foretagen att avsta fran, eller dra sig ur, budgivning om projekt. Den
viktigaste faktorn &r hir finansiering, t.ex. att premierna till EKN-garantierna ar for
hoga, att man inte far fram finansiering tillrackligt snabbt eller att entreprenéren inte
tror pa kundens affarsidé och ddrmed dennes betalningsférmaga. Andra faktorer &r
dalig 1onsamhet, hog politisk risk i vdrdlandet eller miljomassiga skal.

Manga av projekten inom framforallt infrastruktur och energi har den karaktiren att
de péverkar miljon och gor befolkningsomflyttningar nodvindiga. Miljokritik fore-

kommer med viss ritt mot dessa typer av projekt och dr formodligen nagot som

2 Killa: Svenska Dagbladet "Affirer Idag", den 9 augusti 1996.

22 Av nagon anledning tenderar foretagen att peka ut sin egen bransch pa fragan om vilka
sektorer som kan forvantas bli viktiga for projekt i framtiden.
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kommer att 6ka i framtiden. Svenska foretag har dock klarat sig bra gentemot kritik,
ty de har ofta en egen milj6strategi och 4r i allmanhet mer miljokansliga 4n sina
utlandska konkurrenter. Man tar ofta hinsyn till kritiken och goér modifieringar men

drar sig sillan ur helt.?

Aven anklagelser om mutor férekommer, speciellt da
offentliga myndigheter eller bolag i u-linder &r bestillare. Dessa anklagelser drabbar
1 forsta hand projektledarna, finansieringsinstituten eller bestillarna men svenska
foretag dr sillan inblandade. Det hinder sa gott som aldrig att nagot foretag, svenskt

eller utlandskt, fills for mutbrott.

Sammanfattning

Sverige har ett fatal men stora foretag i tillverknings- och byggindustrin som ar
entreprendrer vid utlandsprojekt. Dessa projekt omfattar inte bara enstaka varu-
leveranser utan kompletta system eller anldggningar som levereras tillsammans med
utbildning, konsult- och entreprenadtjénster, mm. Det handlar inte minst om export
av svensk teknologi och kunskap. Den totala projektférsaljningen i utlandet uppgick
1994 till 193 mdr kr., vilket &r drygt hilften av dessa foretags totala utlands-
forsiljning. Exportandelen fran Sverige till projekten var dock endast 24 procent
eller 46 mdr kr. Projekten bedrivs frimst i sektorerna energi, telekommunikation

samt tillverknings- och gruvindustri.

Effekterna pa Sverige av export till utlandsprojekt marks i forsta hand pa de
tiotusentals arbetstillfillen i projektledarnas svenska koncerndelar, men &ven hos
olika typer av underleverantdrer och tekniska konsulter, som 4r beroende av dessa
projekt. Projekten ger foretagen en eftermarknad i form av service och reservdelar,
men ibland dven en marknad for foretagets ovriga produkter. Projekt kriver i

allménhet mer teknologi och kunskap én vanliga produktleveranser. Detta gor att det

2 Att helt avsté fran projekten skulle bara leda till att en konkurrent &tog sig uppdraget
istéllet. Dessutom anses utvecklingen vara viktig for u-landerna.
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tekniska utvecklingsarbetet darfor dr betydligt stérre vid projekt. Dessutom 4r
entreprendrernas svenska koncerndelar mer intensiva vad giller FoU och
kvalificerad arbetskraft &n de utlindska delarna. Detta ger ytterligare svenska arbets-

tillfallen vid utlandsprojekt dven om inga varor exporteras fran Sverige.

Andelen projekt av totalforsaljningen i olika regioner ér speciellt hog 1 u-lander och
Osteuropa dir det finns ett stort behov av utbyggnad av de sektorer som de svenska
foretagen verkar i. Kunderna pé dessa tillvaxtmarknader ar dock ofta lokala foretag
eller myndigheter som har lag kreditvirdighet. Det stora problemet for foretagen
tycks dérfor vara finansieringen. Bi- och multilaterala organisationer star endast for
en femtedel av projektfinansieringen till dessa marknader. Resten méste finansieras
med export- och bankkrediter vilket kréiver nigon form av garanti som kan ges via
en forsikring av EKN - ett system som foretagen i grunden tycker ar bra. EKN tycks
dock ha vissa begransningar ty man gor endast landriskbedémningar och séllan
beddmningar av enskilda projekt. P4 hogriskmarknader far entreprendren darfor i
virsta fall hyra ut utrustning eller ta en finansiell risk gentemot kunden, t.ex. genom
att senare ta del av bestillarens intikter av anldggningen. Den del av projekten som
exporteras fran Sverige beror ofta pa i vilken grad man kan ordna finansiering i
Sverige, ty exportkreditinstitut, EKN och deras motsvarigheter i andra ldnder stéller

krav pa "nationellt" innehall i projekten.

De svenska storforetagen har sina egna informationskanaler for projekt och 4r inte
beroende av svenska myndigheter eller organisationer i detta avseende. Det 4r man
ddremot nér det géller lobbying. Foretagen menar att myndigheterna 1 de viktigaste
konkurrentlinderna #r betydligt aktivare med lobbying till sina foretag jamfort med
svenska myndigheter. Detta uppges ske pa ministernivd, via ambassader men kanske
framfor allt genom fordelaktiga finansiella villkor. Foretagen efterfragar i forsta
hand lobbying via UD och ambassader och att dessa aktioner samordnas f6r att man
ska kunna konkurrera pa lika villkor som utlandska foretag. Projekt gor det mer

nodviandigt for entreprendrerna att ingd i konsortier eller samarbete med andra
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foretag. Orsakerna &r frimst tekniska, t.ex. att foretaget ej &r heltickande,
finansiella, t.ex. att man genom att samarbeta med utlandska bolag kan utnyttja
utlindska kreditinstitut, eller att man helt enkelt vill sprida risken vid stora projekt.
Eftersom foretagen forvantar sig att projektmarknaden kommer att bli alltmer viktig

i framtiden s4 kan vi vinta oss att konsortier ocksa blir vanligare.
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Sverige har ett fital men stora foretag som dr entreprenorer vid utlands-
projekt. Dessa projekt omfattar inte bara enstaka varuleveranser utan
kompletta system eller anldggningar som levereras tillsammans med
mjukvara, dvs utbildning, konsult- och entreprenadtjanster. Det hand-
lar inte minst om export av svensk teknologi och kunskap. Projekten
aterfinns framst i sektorerna energi och telekommunikation samt till-
verknings- och gruvindustri.

Andelen projekt av totalforsaljningen ir speciellt hog for u-linder och
Osteuropa dir det finns ett stort behov av utbyggnad av de sektorer
som de svenska foretagen ar bra pa. Kunderna pa dessa tillvixtmarkna-
der ar dock ofta lokala foretag eller myndigheter med lag kreditvirdig-
het. Ett huvudproblem for svensk projektexport dr dirfor finansiering-
en.

I skriften belyses fragor och utmaningar som projektinriktad export
moter.

Roger Svensson dr Ekon.dr i nationalekonomi och verksam som fors-
kare vid Industriens Utredningsinstitut (IUI) i Stockbolm. Han dr med-
forfattare till boken "Multinational Restructuring, Internationalization
and Small Economies: The Swedish Case™ (1996) och bar publicerat
flera forskningsartiklar om svenska multinationella foretag.

NIR

Niringslivets Internationella Rid
International Council of Swedish Industry
Box 5501, 114 85 STOCKHOLM

Ttn: 08-783 80 00, Fax: 08-665 90 29






