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1 Forord

Miljoteknik for tillvéxt &r ett projekt som syftar till att 6ka exporten och tillvéxten bland
Stockholmsregionens miljoteknikfcretag. Detta astadkoms genom att forstarka varje led fran
idéutveckling till export. Genom att projektet kan knyta foretagen narmare forskningsresurser
kan ocksa framtidens miljétekniklosningar tas fram inom flera tillvaxtomraden.

Projektet syftar dven till att undanrdja hinder for tillvaxt genom utveckling av nya
marknadskanaler for export samt att stimulera samverkan och samgéaende mellan
miljoforetagen for att skapa starkare foretagsgrupperingar. Den samverkan som sker ska
ocksa stimulera forskarsamhallet, entreprendrer och foretag till att utveckla nya losningar i
nya foretagsformer.

Projektet stimulerar klusterbildningar mellan miljoteknikforetagen i syfte att kunna erbjuda
systemldsningar och erfarenhetsutbyte. Detta kommer i sin tur att ge regionen en langsiktig
styrka pa miljoteknikomradet, och darigenom stimulera tillvaxt och en dkning av antalet
anstéllda.

I det delprojekt som hér avhandlas har uppdraget varit att utarbeta och konkretisera for
foretagen attraktiva finansieringsmodeller i forsaljningen. Modellerna ska kunna anvéndas av
mindre miljoforetag i deras exportaffarer.

Delprojektet har skapat fem forslag som presenteras i rapporten Dessa har framkommit
genom intervjuer med utvalda foretag, genomférande av en storre workshop samt test av
idéerna vid andra seminarier dar miljoteknikforetagen har kunna ge sina synpunkter.
Forslagen har detaljerats for ett nésta steg och kan anvéndas som underlag for en fortséttning.

Forslagen hanterar begreppet finansieringsmodeller pa ett otraditionellt satt samtidigt som de
sétter in den traditionella synen i det annorlunda sammanhanget. VL ser fram emot fort-
sattningen bade i form av kommentarer, nya idéer och sjalva genomférandet &ven om inte alla
forslagen faller inom Miljoteknik for tillvéxts ramar att genomfora.

Projektet Miljoteknik for tillvéxts genomférande sker i samverkan med EU. Projektet I6per
éver tre ar och har en total budget pa 22,7 miljoner kronor. Stiftelsen IVL ager projektet som
finansieras av EU:s regionalfond, Stiftelsen IVVLoch Stockholm Business Region
Development tillsammans med Tillvéxtverket.

Kreab Gavin Anderson som tillsammans med HR 24 utfort uppdraget ansvarar for innehallet i
rapporten.

Stockholm juli 2010

Osten Ekengren
vVD IVL och uppdragsgivare
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2 Om uppdraget och avgransningarna

Fokus pa export och tillvaxt har 6kat dramatiskt under den relativt korta tid uppdraget pagatt.
Senast har handelsminister Ewa Bjorling klart stakat ut alliansregeringens vision for Sverige i
Svenska Dagbladet den 6 juni:

"Mer export leder till fler jobb i Sverige. Darfor sétter jag nu upp malet att Sverige ska
fordubbla sin export pa fem ar. Detta kan skapa uppemot en halv miljon nya arbetstillfallen.
... Den enskilt viktigaste atgarden for okad export ar givetvis ett battre klimat for arbete och
foretagande i Sverige.”

Nar vi atog oss det har uppdraget hade vi ett antal olika idéer om vart det skulle bara ivag. Vi
kan konstatera att nagra av dem ocksa materialiserade sig men framfor allt kom insikten om
att det fanns mycket att hamta genom korsbefruktning med kunskap fran andra branscher.

Denna rapport grundar sig pa intervjuer med foretag och myndigheter, workshop, inlasning av
rapporter, test av idéer i olika sammanhang bland annat vid ett stérre seminarium och av-
slutande diskussioner med uppdragsgivaren. Den landar i fem forslag och pekar pa hur dessa
kan forverkligas.

Vi forstar att miljéteknikbranschen ar fragmenterad jamfort med andra branscher. Det ar
ocksa ett tecken pa att branschen som sadan é&r i tidigt vardande som exportbransch for de sma
och medelstora foretagen. Det i sig gor att "den stora beréttelsen” om branschen och dess
internationella expansion dnnu inte finns. ”Den stora berattelsen” kan naturligtvis fa draghjélp
av att miljoteknik i sparen av klimatutmaningen har ett stort politiskt intresse, men det &r som
sagt enbart draghjalp.

Det finns saledes mycket pa kommunikationsomradet att gora for alla aktcrer, fran enskilda

foretagare till de stora finansiella aktorerna inom offentlig sektor. Det finns ocksa mycket att
gora inom afféarsutveckling, forsaljning och finansiering. Vi rekommenderar har jamforelser

och analogier med andra mer mogna branscher som ett bra hjalpmedel.

Vara forslag tar utgangspunkt i de foretag som vill och har bestamt sig for att exportera, dvs
de som har bestdmt sig men ser hinder.

Vi vet att det finns manga andra faktorer som inte ar branschspecifika, som inte primart
handlar om tid och kostnader, vilka paverkar SME-foretagens intresse, vilja och férmaga att
vaxa pa exportmarknader. Vi 6verlamnar dessa och andra faktorer som finns t ex samordning,
demoanl&ggningar, lagstiftning mm till battre skickade aktdrer. Detta hindrar oss dock inte
fran att se att vara forslag ocksa kan andra forutsattningarna till det battre dven for dessa
faktorer.

Vi vet att de lander som &r intressanta varierar mycket beroende pa vilken teknik som
foretagets verksamhet vilar pa. Vara forslag ar i detta avseende landerneutrala och ar mer
inriktade pa att ta hand om de mdjligheter som redan identifierats i andra sammanhang genom
regelratta forfragningar, marknadsundersékningar, inventeringar mm. Vi gor inte ansprak pa
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att vara unika annat i det avseendet att forslagen inte behver nya statsmedel och att
skarningen vi gor minskar de risker som idag manga ganger direkt hindrar export och tillvéxt.

2.1 Miljoteknikforetagen i Sverige och grundfragestallningen

Vart uppdrag fran IVL ar ett uppdrag som beror tva av delprojekten i "Miljoteknik for
tillvaxt”. Dels ar det delprojekt 3, Paketering och affarsutveckling med inriktning pa att fora
samman foretag till slagkraftiga exportenheter; vattengrupp, avfallsgrupp, mm, samt
paketlosningar och dels ar det delprojekt 4, Forstarkt export och nya marknadskanaler.

Delprojekt 4 innehaller foljande omraden; Paketering av hallbar stadsutveckling i Stockholm;
Medforséljning med stora foretag; Hogskolesamarbeten; Samordning av konsulter -
tenderinggrupp; Institutsnatverk i fraimmande lander - Kina; Utveckla vanortssamarbetet;
Samordning med dvriga svenska regionala miljoteknikverk

Vart uppdrag har varit att titta pa nya finansieringsmodeller fér mindre och medelstora foretag
och ambitionen har varit att ta fram forslag som kan omsattas i handling omgaende. Vi kan
konstatera att flera av omradena berdrs av vara forslag.

Det har dokumentet ar bade en slutrapport och en handledning for deltagarna i ”Miljoteknik
for Tillvaxt” att komma vidare. Den innehaller fem forslag vilka alla ska kunna omséttas i
praktiken utan ytterligare statsmedel.

2.1.1 Miljoteknikbranschen i siffror fran Swentec och SCB

Miljotekniksektorns omsattning 2007 var 118 miljarder kronor. Under ar 2008 6kade
omséttningen till 135 miljarder kronor.

Varuexporten for sektorn har under samma period 6kat fran 27,5 miljarder kronor till 34,5
miljarder kronor. Varuexporten minskade 2009 jamfort med foregaende ar till 32 miljarder
och det finns skél att anta att hela omsattningen ocksa har minskat fran 2008. Statistik pa detta
kommer senare under aret.

Tyskland har varit det stérsta exportlandet under alla tre ar, Norge har legat pa tredje plats
medan andraplatsen har innehafts av Storbritannien, Danmark och nu 2009 Kina.

Antalet miljoteknikforetag ar 2007 var 6 753, och minskade till 6 542 ar 2008.

Antalet anstéllda ar 2007 var 40 715 personer, ar 2008 var det 41 807 personer.

Svenska miljoteknikforetag ar ofta sma. Over 80 procent av miljoteknikféretagen har hogst
10 anstéllda. Av antalet miljoteknikforetag 2008 var 1 613 enskilda firmor. De representerar

en mycket liten andel av sektorns totala omsattning, export samt i antalet anstallda. | huvud-
sak ar det de stora miljoteknikforetagen som har betydande exportaktiviteter.
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2.2 Avgransningar

Uppdraget har avgransats pa tre satt for att dels ta tillvara det arbete (t ex Swentec och
SymbioCity), som redan gjorts och gors inom miljoteknikomradet och dels for att kunna ge
forslag till atgarder som kan ge stor effekt pa relativt kort sikt.

Avgransningarna ar
1. Del av bransch
2. Exportaffarer
3. Forsaljning med inriktning pa system, dvs det vi senare kallar prospektering

2.2.1 Delbranscher

I uppdraget har urvalet delbranscher varit féljande varav de tre forsta kommit att dominera
under arbetet:

- Vattenbehandling, vattenrening

- Avfall som resurs (hantering, férbranning med energiatervinning)

- Energieffektivisering

- Luftrening

- Marksanering

- Hallbart byggande

2.2.2 Exportaffarer

Miljoteknik kops oftast i storre system och som en del i infrastrukturplanering for tatorter med
stor politisk del i beslutsprocessen. Det innebér ofta att kdparna ser till funktion (anvandning)
snarare an teknik och att affarerna manga ganger ska finansieras av séljaren.

For det sdljande foretaget (foretagen) innebér det ett stort atagande och en komplicerad
riskanalys dar enbart betalningsvillkoren kan bli komplicerade och t ex innehalla betalning
vid forbrukning. Det innebar saledes kalkyler som kan stracka sig 6ver lang tid, kanske anda
upp till 30 ar. SME-foretag har vanligen inte den finansiella kapaciteten att erbjuda sadana
I6sningar.

Gar det att skapa sadana mojligheter? Syftet ar i sa fall att underlatta att genomfora
exportaffarer for denna grupp av foretag. | detta ligger da kanske att SME-féretag inom
miljoteknik ska forandra sin affarsidé for att kunna erbjuda kundlésningar. Och om sg, pa
vilket satt?

2.2.3 Forsaljning

Da kunderna vill képa system eller funktion innebér det att forsaljningsprocessen i stor
utstrackning kommer att handla om systemforsaljning i olika former. Vi har avgrénsat
uppdraget till och definierat tre former:

1. Systemforsaljning
Med systemforsaljning menar vi att fordndring infors i existerande system. Kanske
stora delar byts och fornyas.
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2. Funktionsforséljning
Med funktionsforsaljning ser vi att forbattringar infor inom existerande system. En
funktion (delsystem) byts, fornyas och effektiviseras.

3. Ny affarsmodell
Hér handlar det om att systemsynen och darmed systemforsaljningen &ndras helt. Ett
system ersdtts med ett annat, bilden blir nast intill forstoring, “creative destruction”,
dar en systemforsaljning forsvinner och ersatts med en annan och dér dven rollerna

mellan aktcrerna forandras pa ett varaktigt satt.

o

Ovanstaende &r naturligtvis inte det enda satt pa vilket man kan klassificera systemforsaljning
och det ar inte heller de enda infallsvinklarna man kan ha pa tillvaxt och export, men genom
att beskriva dem pa detta satt kan vi saga att forsaljningsfasen, prospekteringen tar lang tid,
uppskattningsvis 18-24 manader.

m Systemforsaljning
forandring

m Funktionsforsaljning ~

forbattring

%

J

Export och
tillvaxt

m Ny affarsmodell
forstoring

Det betyder ocksa att de séljande foretaget (foretagen) maste ha resurser, bade
kompetensmassigt och finansiellt for att klara en Iang inférsaljning och darefter en lang
implementering.

2.3 Existerande finansiering

Finansieringsproblematiken for mindre foretag har varit foremal for utredningar och
diskussioner en langre tid. De elva myndigheter som &r aktiva fran den offentliga sidan har
gjort gemensam sak och presenterat de olika mojligheter som star till buds i en liten folder pa
fyra sidor med rubriken ”Miljoforetagare. Vem kan hjalpa dig och med vad?” (Se bilaga 3).

Vi sammanfattar detta i nedanstaende tabell. Vid genomgangen av finansieringsformerna har
vi ocksa konstaterat att prospekteringen inte tas upp som en kritisk del for exportaffarer.

ol

Miljsteknik " =
for tillvaxt B=E T Voo, Do



Starta Utveckla Exportera Vaxa med EU
Etableringsstod Miljédrivna marknader Rorelsekreditgaranti Bidrag till anstkan
N Startstod Forska och véx Exportstod CIP- konkurrenskraft
é Innovationslan Demomilj(anlagg) Demomiljé(anlégg) Life+
% Foretagslan Foretagslan Foretagslan Eurostars
:é Mikrolan Mikrolén Lan till Exportgaranti ;?23?:%?:;
é Tavling Miljéinnov. Garantier Exportlanet EU-strukturfonder
LE'- U(téflgﬂl?:r?&?n Marco Polo Il
Riskkapital Offentliga
(SIDA-land) upphandlingar
Exportgaranti 7:e ramprogrammet
Motgaranti
Stdd till klusterstart

2.3.1 Privata finansieringskallor

Utanfor det offentliga finansieringssystemet finns exempelvis féljande maojligheter att
finansiera exportverksamheten:

Riskkapital genom breddat agande
Anvanda egna vinstmedel
Befintliga dgare tillskjuter kapital
Finansiering av och/eller med kund

Eall oA

2.4 Fem viktiga iakttagelser

Kunden &r i regel en offentlig aktor, till exempel en kommun, en stad och &ven en regering.
Déremot &r det inte vanligt att SME-foretagen har privata foretag som kunder nér det géller
systemforséljning.

"I och med att vi vander oss till offentliga kunder, har vi bara ett fatal
kunder. Tyvarr. Vi maste produktutveckla for att kunna vanda oss till en
massmarknad. Men med vad?”

VD, SME-foretag

Kunderna inom miljéteknik har i regel komplexa upphandlingsprocesser. Inom EU genomfors
upphandlingen genom ett offentligt forfarande. | lander utanfér EU kan upphandlingen
genomforas utan offentlig upphandling men inte & mindre komplex.

Beslutsprocesserna kan likaledes vara komplexa. Det kan till exempel vara forenat med viss
svarighet att direkt lokalisera vem och var ett beslut tas om upphandlingen.

Miljoteknik
for tillvaxt

BE= T Vhise




"Ibland forstar vi inte vem som tar besluten vid upphandling utomlands. Vem éar
den egentliga beslutsfattaren? Pa vilka premisser tas egentligen besluten? Det
skapar en stor osakerhet for oss att ge 0ss in i exportaffarer.”

Saljchef, SME-foretag

De svenska SME-miljoteknikforetagen vander sig i allt véasentligt till andra kunder &n till
privata aktorer. Dessa kunder har ett behov som kan ha sitt ursprung till exempel i

a) politiska beslut och nya regler (regleringar)
b) effektivisering (kostnadsbesparingar i) av befintliga system,
c) nya infrastruktursatsningar (nya jobb).

”Nu investerar vi stora belopp i var produktutveckling. Men vi kdanner en stor
oro att man nu ska andra regelverket. Sadana signaler har kommit. | sa fall ar
vara produkter inte langre attraktiva. Och vi kan inte paverka beslutsprocessen.
Vi maste i sa fall starta om fran ruta ett. Det kostar tid och pengar som vi inte
har.”

Teknikchef, SME-foretag

I vara kontakter och var inlasning har vi kunnat konstatera att miljéteknikbranschen:

1. Ar fragmenterad
Den bestar av 6ar av foretag eller enskilda foretag som inte samverkar och den ar
ocksa beroende av icke-svenska foretag for att skapa hela system.

En enkel jamforelse med IT-branschens skulle vara att vi flyttade oss 30 ar tillbaka,
till tiden fore Microsoft och standardiserade operativsystem och utan drivrutiner for
tillampningarna. Med andra ord en tid da alla skapar sitt eget (operativ)system.

2. Har teknik- och teknikerdominerade foretag
Manga av miljoteknikforetagen har handfasta ingenjorstraditioner med
maskinkonstruktion och elteknik som grund. Vi anar att det ocksa &r en storre andel
ingenjorer fran en tidigare generation hos foretagarna an t ex i IT-branschen.

3. Att offentlig sektor har flera roller
Offentlig sektor har flera roller, allt fran att vara kund till att skapa regelverk och
finansiera. For sma och medelstora foretag kan det vara svart att genomskada
beslutsprocesser och relationer som ar viktiga for att kunna sélja framgangsrikt.

4. Att erbjudande till kund &r systemberoende
Det &r svart att hitta erbjudande fran SME som inte &r beroende av ett system,
antingen som en del eller som erséttning for system.

Det gar naturligtvis att betrakta marknaden som en komponentmarknad men det har
inte ingatt i vart uppdrag.
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5. Att sma och medelstora foretag inte kan ta risk
Detta konstaterade innehaller flera bottnar. Vi har under samtalen med SME och deras
finansiarer funnit faktorer som bottnar i personligheten saval som kompetensen att
bedéma risk. Men det vi adresserar i vara forslag till nasta steg ar fokuserat pa att
foretagsledarna ska kunna finansiera sin risk pa nya satt, dvs vi utgar fran att viljan att
exportera och véxa finns dar.

3 Ledtider och risker

3.1 Langt till intakt

Det &r idag inte ovanligt att kunder 6nskar betala genom att intékterna till leverantdren ska
komma genom anvéndningen, m a o inte vid leverans och drifttagande. Det stéller stora krav
pa leverantdren att kunna realisera en finansiering som kan hantera den langa tiden fran
kontakt till kontrakt och sedan till forsta anvandare som betalar. Det &r bara de storsta
miljoteknikforetagen som har finansiella resurser att arbeta med sadana lésningar i
forhandlingarna med kunderna.

SME-foretag har séllan tillrdcklig finansiell kapacitet, i form av eget kassaflode, I6nsamhet
eller extern finansiering. Banklan ar vanligen inte aktuellt.

Det ar en lang ledtid till betalning och mycket kan handa under denna period som kan stracka
sig Gver langt mer &n tio ar. Sadan finansiering har alltfér hog riskniva for att en bank ska
kunna medverka finansiellt, till villkor som passar fér SME-foretag.

De offentliga finansieringsmojligheterna medger inte heller finansiering som stracker sig 6ver
langre perioder.

Riskkapital ar inte heller nagon pataglig mojlighet. Det saknas en utvecklad riskkapital-
marknad for SME-foretag inom miljoteknik. En bidragande orsak &r fragmenteringen med
nischade aktorer, dvs riskkapitalisterna forstar inte marknaden i tillrackligt hog grad. Man kan
se de enskilda foretagen men inte hur de hanger ihop.

Ett annat satt se pa samma sak &r att saga att branschen inte & mogen, att manga foretag inte
har vetat om att de nu ar i miljéteknikbranschen, de har tillverkat sin specialiserade produkt i
manga ar och har nu nya tillampningsomraden att exploatera. Det saknas for investerarna en
berattelse om hur de (féretagen) hanger ihop (jamfor analogin med I1T-branschen som vi
namnt tidigare, dvs operativsystem, drivrutiner och applikationer, valkanda begrepp for IT-
investerare idag men inte for 30 ar sedan).

En annan orsak &r att foretagen i alltfor hog grad arbetar enskilt och inte i samverkan med
andra foretag i kunderbjudanden. Detta medfor i sin tur att man inte kan sélja storre system
med stora orderbelopp. Darmed &r de inte attraktiva for att till exempel bankerna ska kunna sy
ihop kundanpassade Igsningar for den enskilda situationen i samverkan med andra banker
vilket sker for de stora aktérerna inom miljoteknik.
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Problemet med kundfinansiering ar en finansiell faktor till att SME-foretagens export inte
Okar i takt med efterfragan.

Kundfinansiering kan ségas vara ett finansiellt "svart hal” for SME-foretag inom miljéteknik
som vill bedriva exportafférer.

3.2 Lang inforsaljning

Utover finansiering av tiden fram till forsta intékt i en exportsatsning finns det ytterligare
forklaringar till att inte exporten har mer pataglig tillvéxt. En viktig forklaring ar vad vi kallar
for lite fokus pa prospekteringen, inforsaljningen.

Denna fas tar vanligen mellan 18 och 24 méanader, men kan &ven ta langre tid. Detta raknat
fran forsta kundkontakt till dess att det finns ett undertecknat kontrakt. Da har inforsaljningen
foregatts av en marknadsundersokning, suspektbearbetning, kvalificering med mera.

Ett SME-foretag har vanligen inte resurser att samtidigt bedriva ett flera prospekteringar
utomlands om ens nagon. En hamsko som resulterar i att expansionen och tillvaxten fordrojs,
eller kanske rentav uteblir.

- Det ar kostsamt (tid och pengar) att bedriva prospektering utomlands redan med
hansyn till olika lagstiftning, olika affarskulturer och sa enkla faktorer som
resekostnader. Lagg sedan till att det oftast handlar om systemforsaljning i ndgon form
vilket forlanger ledtider till offert och forsta intakt.

- Ett SME-foretag som ska in pa en ny marknad saknar vanligen ett lokalt natverk,
kontakter. Detta bade forlanger tiden innan prospekteringsfasen samt fordyrar affaren
som helhet.

- De kunder som SME-foretaget inom miljoteknik vander sig till har ofta komplexa
upphandlingsforfaranden vilket krdver omfattande resurser, personellt och finansiellt,
for att kunna hantera.

Nér de elva offentliga aktdrerna redovisar sammanstéllningen av olika finansieringsformer for
export saknas prospekteringen och systemforséljning berors inte. Det ska finnas en order, en
produkt att utveckla eller landsetablering for att foretaget ska kunna hitta pengarna.

Prospekteringen ar ytterligare ett finansiellt “svart hal” for SME-foretag som vill exportera.

3.3 Komplexa affarer

Att affarerna kan vara komplexa att genomféra inom miljoteknik &r i sig inget nytt. Det
handlar i manga fall om en komplex inforsaljning och komplexa avtal dar affaren,
organisationen for projektgenomfdérandet, for driften, for byggandet och tekniska lésningar
ska bildlikt sys ihop.
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Minst ett 20-tal delsystem i inforsaljningen av ett avfallskraftvarmeverk

Bransle- Bransle- Flode

Insamling kvalitet hantering Traverser

Rokgasrening Turbiner Vattenrening Pumpar Elmotorer

Trans- Aska

Generatorer Stéllverk Farligt avfall
formatorer Slagg

Planering Tillstand Anvandning

: Kundtjanst
Fdrankring Byggande Kunder

Men vi ser att den pa marknaden existerande kompetensen att sy ihop det komplexa i vissa
fall har forutséattningar att kunna kompletteras med nya aktorer &ven om de stora foretagen i
manga fall dragit sig tillbaka fran den rollen.

Den kompetensen (de personerna) borde dven kunna:

1. Kommunicera med finansiella aktorer.
a. Darmed skulle en investerare kunna finna en investering attraktiv i ett SME-
foretag inom miljoteknik.

2. Arbeta i nya samarbetsformer med andra (4n den som tog initiativet) och manga
miljoteknikforetag, till exempel infér upphandlingar.
a. Darmed skulle en snabbare kunskapsspridning uppnas.

3.4 Tillrackligt samarbete

Kunderna onskar i regel en eller ett fatal leverantdrer. Det ar komplexa system som
efterfragas och uppdragen omfattar inte sallan betydande belopp och investeringar. Ett SME-
foretag inom milj6teknik &r i regel en komponentleverantor. SME-foretaget blir saledes
hanvisat till att bli underleverantdr till en stor systemleverantor, som tar hand om afféren.

Var uppfattning ar att det finns forutsattningar for SME-foretag i hogre grad att samverka i
syfte att bli huvudleveranttrer, systemleverantorer, till kunden. Alternativt att bli en
systemleverantor pa hog niva till den aktor som driver affaren gentemot kund.

3.5 Hog risk

Ett SME-foretag inom milj6teknik bedriver sin verksamhet under patagliga risker.
Foretagsledaren (-ledningen) behdver beakta och ta hénsyn till dem men behdver troligen inte
hantera alla och absolut inte alla pa en gang.
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Teknisk risk

Inte séllan arbetar man med att utveckla en ny tillampning eller en helt ny
produkt, som kan behdva omfattande tester innan klarhet rader om dess
genomfdrbarhet och kommersiella mojligheter. Utvecklingscykeln kan strécka
sig Over ett antal ar. Dartill kan det givetvis finnas konkurrerande foretag och
tekniker.

Projektrisk

Det kan vara komplexa projekt vilket innebédr samverkan med underkonsulter,
hogskolor, universitet, forskningsinstitut, andra foretag. Har finns ocksa risker i
form av samverkansproblem.

Regulatorisk risk

Behovet uppkommer inte sdllan genom att férandringar sker i offentliga
regelverk, forandringar som kan &ndras delvis eller helt under
utvecklingsperioden av produkten.

Politisk risk
Vid upphandlingar kan det finnas politiska aspekter pa vilken leverantor eller
teknik man valjer.

Prospekteringsrisk
Prospekteringsfasen ar langvarig och komplex sarskilt vid systemforsaljning.

Affarsrisk

Beslutsprocessen kan vara komplex. Kunden kan vilja betala vid férbrukning
och inte leverans, vilket ett SME-foretag inom miljoteknik kan ha svart att
finansiellt hantera.

Finansiell risk

Med hansyn till en lang méjlig 1ang produktutvecklingstid, en behovsrisk, en
politisk risk, en prospekteringsrisk och en affarsrisk, sa ar tillgangen pa annan
finansiering an fran det offentliga systemet av ett SME-foretag inom miljéteknik
inte alltid patagligt gynnsam.

ar riskerna hogre inom miljoteknik &n inom exempelvis branscherna Biotech och IT;
ar det i grunden ett dgar- och ledningsproblem avseende férmagan och kompetensen att
operativt i mojligaste man eliminera (minska) riskerna?

Det enkla svaret pa de tva frdgorna ar nej. Men de andra branschernas risker ar valkanda och
branscherna ar ockséa mogna vilket gor att de risktagande aktérerna har hittat sina former for
att kunna ta risk i olika skeden av ett foretags utveckling. Riskerna &r inte hogre inom
miljoteknik, men en forklaring kan vara att det ar ett dgar- och ledningsproblem, dvs att
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agarna inte ar tillvéxtorienterade. Skulle de vara mer uttalat for tillvaxt kommer riskkapitalet
bli mer intresserat.

4 Forslag

Vara forslag ar utformade for att snabbt kunna realiseras. De handlar inte i forsta hand om att
skjuta till nya finansiella resurser, utan att i hdg grad anvanda och kombinera existerande
finansiella och personella resurser.

4.1 Tvahornpelare

4.1.1 Samspel

Utgangsperspektivet for denna rapport och handledning ar de tva finansiella utmaningarna for
SME-foretaget: Kundfinansieringen och finansiering av prospektering.

Vi foreslar inte framtagandet av nagra nya finansiella produkter utan att alternativt beskriva
branschen och strukturera prospekteringen. Forslagen innebar saledes att dagens ramar och
roller kan anvandas for att skapa nya konstellationer, pilotfall kring forslagen eller att
kombinera forslagen med varandra och andra ideer.

SME-foretagen verkar i en miljé som i olika grad kannetecknas av hog risk fran fyra faktorer:

- Relativt betraktat, ett fatal storre kunder

- Komplexa afférer

- Finansiellt pafrestande langa ledtider till betalning och lang inforsaljning

- Inget patagligt samarbete mellan branschaktorer infor upphandlingar och
systemleveranser

Ovanstaende faktorer ar intimt forknippade med varandra. Exempelvis medverkar det
otillrackliga samarbetet till att man blir en mindre aktor i affarerna, och darmed far en svagare
forhandlingsposition gentemot kunden. | sin tur paverkar detta bland annat den ekonomiska
uppgorelsen med kunden. Men dven riskavlastningen i affaren, som genom samarbete kan ske
mellan de olika samarbetande leverantdrerna.

Vara forslag fokuserar pa att hantera faktorerna ovan. Syftet &r att skapa nya forutsattningar
for foretagets dgare och ledning inom ramen for de finansiella méjligheter som idag star till
buds, saval offentliga som privata att kunna hantera finansieringen av prospekteringen och
den langa tiden till betalning.

4.1.2 Inspiration fran andra branscher

Den andra hornpelaren som forslagen utgar ifran ar en jamforelse med utveckling av
mjukvara inom IT och Biotech. Det &r tva etablerade tillvaxtbranscher i Sverige.
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Mjukvaruutveckling kan vara kostsam och innehalla bade stora utvecklingsrisker och
kommersiella risker. Men detta ska stéllas emot att det i regel finns:

- en massmarknad som vanligen inte &r styrd av det offentligas regelverk
(andra konkurrenter kan utgora hinder i olika former)

- en marknad som kan paverkas via marknadsforing

- en marknad som i regel ar villig att préva nyheter

- en fungerande riskkapitalmarknad

- erfarna personer som varit med om att bygga upp expansiva hard- och
mjukvaruforetag

- manga foretag som &r drivna av expansiva entreprendrer med en tydlig riskbenagenhet

- framgangsrika forebilder, bade foretag och personer bakom foretagen

- andra aktorer som &r intresserade av att forvarva ett intressant foretag

- i regel mojlighet att via olika samarbetspartners snabbt kunna distribuera produkten
internationellt

- en lag intradestroskel (relativt sett), det kan saledes ga snabbt att finansiellt och
personellt bygga upp ett expansivt foretag

- stora mojligheter for sma foretag att snabbt positionera sig

Inom Biotech och lékemedelsutveckling ar situationen snarlik ICT men med den stora
skillnaden att lakemedelsutveckling tar manga ar. Exempel pa kommersiella risker ar
godkannande av myndigheterna for produkten, erhallande av patent, biverkningar av
preparaten och att fa acceptans hos ldkarkaren att préva och darefter anvanda produkten. Mot
detta ska stéllas de potentiellt mycket stora intdkter som man kan fa. Det finns ett patienttryck
pa nya behovliga lakemedel, varvid det snabbt gar att na stora volymer i forsaljning.

Vid en jamforelse med miljoteknikbranschen och dess SME-foretag sa framtrader foljande
punkter:
¢ en fungerande branschinriktad riskkapitalmarknad i omfattning saknas
tillrackligt manga erfarna foretagsledare saknas
brist pa internationella séljare inom miljéteknik
man arbetar i huvudsak inte mot en massmarknad, dvs konsumentstyrd
forebilder i form av framgangsrika foretag och entreprencrer ar for fa

4.2 Fem forslag

De elva offentliga aktdrer som kan hjélpa till med finansiering av tillvaxt och export beskriver
tre steg och en mer allman grupp av finansieringserbjudanden, vi sammanfattar dem i dessa
fyra rubriker:

1. Starta foretag

2. Utveckla foretag

3. Exportera

4. Véxa med EU-medel

Att finansiera de Ianga ledtiderna till betalning hamnar i steg 3 och prospektering finns i olika
omfattning i alla tre steg. Vi har inte undersokt tillgdngliga EU-medel i detta uppdrag.
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Med andra ord, det offentliga tillsammans med det privata forslas att omsétta vara forslag i
pilotfall dar redan existerande finansieringsformer enligt var mening kan anvéndas.

Det finns ett inslag i alla vara forslag som behover att utbildningsaktérer med sina resurser
involveras fora att dels ackumulera spridd kunskap och dels sedan sprida den pa ett effektivt
satt.

4.2.1 AffarsSkraddare

Det ar personer som har vana att medverka vid komplexa storre affarer, garna med erfarenhet
fran miljoteknikbranschen. De medverkar i SME-foretaget inom miljoteknik med att
forhandla med finansiérer, kunder, samarbetspartners och att genomfora affarerna. Kan
medverka i styrelser, i advisory boards, som konsulter eller motsvarande.

Medverkan kan ekonomiskt hanteras genom provision, delégarskap, optioner eller andra for
den enskilda situationen lIampliga risktagandeformer. En jamforelse kan exempelvis goras
med foretagsaffarer (Mergers & Acquisitions ), dar de finansiella institutionerna tar hela
risken eller maklarna som genomfor fastighetskopet at bostadsrattsforeningen och tar hela
risken vilket innebér att ingen kostnad uppstar for foreningen om kopet inte blir av .

Det har ska goras
1. Samla de fa som i dag ar verksamma och “aggregera” deras kompetens.

Huvudman: KTH och IVL
Nésta steg: Lista och planera for ett forsta symposium med
AffarsSkraddarna under september manad. | planeringen ska inga PR-
aktiviteter for att positionera AffarsSkraddaren som en ny marknad for
entreprendrer.
Nar: Start kan ske omgaende.
Resursatgang: Sex personveckors arbete och omkostnader i samband med
symposiet.

2. Positionera AffarsSkraddarna pa marknaden
Huvudman: ASSET (www.miljoteknik.org) och Almi
Nésta steg: Planera for ett forsta symposium enligt punkten ovan och de
publika aktiviteter som behovs.
Nar: Start kan ske omgaende.
Resursatgang: Tva personveckors arbete.

4.2.2 Konsortium 2.0

Grunden for detta forslag ar att det i konsortiekonstuktionen finns en generisk process som
kan hantera delad intékt, delat ansvar, delat arbete, delad risk och som genomfors i
forhandlingar innan affaren ar i hamn. Forslaget innebaér att vi utgar fran affaren (inte det
legala som endast sétter randvillkoren) och skapar en ny modern form att salja i konsortier.
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Vi har valt att kalla detta forslag Konsortium 2.0 enligt kant foredome fran 1T-branschen for
att markera att vi tanker oss att bygga pa alla de kunskaper som finns men skapa en ny
generation av framgangsrika konsortier.

Det har ska goras
1. Bilda akademin for Konsortiekunskap pa KTH

Huvudman: KTH
Nésta steg: Kontakt med KTH, Institutionen for industriell ekonomi och
organisation for att inventera kunskap och personer som kan bilda stommen
till en akademi eller motsvarande och organisera arbetet med akademin sa att
den kan utfora aktiviteter.
Nar: Inom en manad fran beslut av IVL.
Resursatgang: en personmanads arbete.

2. Bjud nestorerna (alumni) fran de stora foretagen som kan fragan utifran
Konsortium 1.0 att bli de forsta i akademin
Huvudman: IVL
Nésta steg: Planera for ett forsta symposium med nestorerna under
september manad. Bor koordineras med punkten ovan.
Nér: Start kan ske omgaende.
Resursatgang: tre personveckors arbete och omkostnader i samband med
symposiet.

3. Genomfor ett pilotfall som kan kopieras, dvs det forsta 2.0-fallet
Huvudman: IVL och ett utvalt foretag. Andra intressenter som Exportradet
kan kopplas pa nér klartecken har givits.

Nésta steg: Kontakt med l&mpligt foretag inom avfallskraftvarme for att
skapa ett projekt (pilotfallet) och projektplan med ansvariga drivande
personer.

Nar: Inom en manad fran beslut av VL.

Resursatgang: En personmanads arbete.

4.2.3 Systemforsaljningsforslag

Forslaget bygger pa att bryta ut delarna som berdér genomfdérbarheten i prospekteringen for
systemforséljningen och att gora dem till fullstandiga systemforsaljningsforslag som kan ges
direkt till kund. Genomforbarheten inkluderar séledes hela affaren, att omsétta affaren i ett
projekt, den for tillfallet specifika tekniklésningen och drift & underhall.

For att detta ska kunna finansieras behdvs en volym av forslag i omlopp och en uppskattning
av sannolikheten for att forslagen faller ut som faller ut som afférer.

”Hela affaren” innebér att Systemforsaljningsforslag ar mycket néara vad en offert skulle
innehalla dven om inte det prospekt som forslaget riktar sig till har gjort en fullstandig
specifikation. Det innebar att de som tar fram Systemforsaljningsforslag far ett forsprang, kan
paverka specifikationer och kan formera sig pa ett lampligt satt.
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Det har ska goras

1.

Samla de mest intresserade intressenterna

Huvudman: SEK och Exportradet.

Nésta steg: Kontakta tilltdnkta huvudman for att diskutera nésta steg.
Nar: Planering under sommaren och genomforande i slutet av augusti.
Resursatgang: Tre personveckors arbete och omkostnader i samband med
samlingen (motet).

Bilda ett Konsortium 2.0 med tillrécklig finansvolym for klara utfall 1 order
pa 5 forslag.

Huvudman: Bor véljas ur den samling som pkt 1 skapar.

Nér: Direkt efter motet i augusti.

Resursatgang: Tva personmanaders arbete for att fram forsta utvardering.

4.2.4 Alumniverksamhet

Personer vilka genomgatt utbildning i Sverige, men har sina rotter i annat land och &r nu
bosatta dar. Dessa personer har ofta val utvecklade nétverk i sina respektive hemlander som
SME-foretagen inom miljéteknik torde ha vasentlig nytta av for att snabba pa kontakter och
forsta beslutsprocesser mm. Forslaget innebar att ett register sammanstélls med dessa
personer, till forfogande for SME-foretagen inom miljoteknik (och eventuellt d&ven andra

branscher).

Skulle en samling kunna ske redan under hosten kan tillféllet utnyttjas for att inventera vilka
eventuella prospekts som kan finnas for att ta fram Systemforséljningsforslag (4.2.3).

Det har ska goras

1.

Ett alumniregister uppréttas.

Huvudman: SIDA och KTH som administrator.

Nasta steg: Kontakta tilltdnkta huvudmén for presentation och principbeslut.
Nér: Planering av motet kan paborjas omgaende och métet kan genomforas i
september.

Resursatgang: Tre personveckors arbete.

Ett stOrre seminarium for dessa alumni arrangeras under hosten
Huvudman: Swentec

Nésta steg: Utforma en projektplan for genomfdrandet tillsammans med
huvudman.

Nar: Planering och utformning av seminarium kan ske under sommaren.
Inbjudningar kan ga till alumner kan pabarjas efter métet mellan SIDA och
KTH. Genomforandet kan troligen inte ske forran tidig varen 2011.
Resursatgang: En budget maste baseras pa vald ambitionsniva. En
planeringsbudget bor vara cirka tre personveckors arbete.
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4.2.5 Affarsakademin for SME-foretag inom miljoteknik

Vara forslag behover utbildningsaktorer som anvander sina resurser for att dels ackumulera
spridd kunskap och dels sprida den pa ett effektivt sétt allt i syfte att 6ka exportforsaljningen
for de mindre foretagen och attrahera annat kapital an det offentliga. Vi foreslar att

" Affarsakademin for SME-foretag inom miljoteknik™ bildas. Malgrupp ar foretagsledningarna
och &gare.

Det finns flera aktorer som har erbjudit och erbjuder saljutbildning. Exportradet har tidigare
bedrivit exportséljutbildning. | startlaget foreslas darfor foljande inriktning och innehall:
e hur SME-foretag organiserar, affarsutvecklar och kommunicerar for att bli mer
attraktivt for kunder och investerare.
e hur man driver och bygger konsortium
e hur man driver affarsprocesser, till exempel utlandsafféarer i Kina och Indien.
e hur man produktutvecklar och riktar verksamheten mot andra marknader &n den
upparbetade, t ex mot konsument eller en helt ny anvandning
e hur man séljer system inom miljoteknik.

Det har ska goras
1. ” Afférsakademin for SME-foretag inom miljéteknik” bildas.

IVL kunskap utvecklar utbildningen for att dels komma igang snabbt och
dels for att i ett senare skede 6verfora den till lamplig partner, t ex KTH
Industriell Ekonomi och Organisation.
Huvudman: IVL kunskap och senare KTH Industriell Ekonomi och
Organisation.
Nasta steg: IVL kunskap tar fram en skiss pa en utbildning dar en forsta
modell kan hamtas fran fort- och vidareutbildning, vilket innebar en kurs
med 2-3 tillfallen om 3-4 dagar vardera under hogst ett ar.
Nar: Skissarbetet kan paborjas under sommaren for att sikta pa ett forsta
tillfalle under november.
Resursatgang: Skissarbetet beraknas till cirka sex personveckor.

2. Nya laromedel tas fram for att anvandas som katalysatorer for
utbildningsplattformen. Anvénds bade for Akademien och
yrkeshdgskoleutbildningen nedan.

Huvudman: IVL, Tillvaxtverket, Vinnova, Exportradet, Almi, KTH med
flera.

Nésta steg: VL kunskap inventerar vad som finns i laromedelsvag och
forslar kompletteringar att goras innan forsta utbildningstillfallet

Néar: Kan paborjas under sommaren

Resursatgang: Inventering och skiss pa kompletterande material fem
personveckor.

4.2.5.1 En yrkeshogskoleutbildning

En yrkeshogskoleutbildning (eller en Bachelor enligt Bolognaprocessen) med fokus pa att
utbilda personer som kan driva systemfdrsaljning och driva samverkansprojekt, systemprojekt

17

Miljoteknik : = v
for tillvaxt = AT VL. Soe



mellan olika aktorer samt bedriva exportaffarer bor bildas pa sikt. Ett sadant format gar ocksa
i delar att anvanda for fort- och vidareutbildning av séljare, marknadsforare och andra
befattningar strax under foretagsledningen och som ar nyckelpersoner vid exportaffarer.

Det har ska goras

1. Initiativ tas utbildning for miljoteknikbranschen inom ramen for
Yrkeshogskolan.
Huvudman: IVL kunskap och ett [&mpligt miljoteknikforetag, t ex Envac.
Nésta steg: VL kunskap tréffar [ampligt foretag for att skapa utbildningen
och ansokan till YH-myndigheten.
Néar: Kan paborjas under sommaren.
Resursatgang: En till tva personveckors projektstod for att skapa
forutsattningarna for en ansokan till YH-myndigheten.

4.3 Sa har bidrar forslagen till tillvaxt

Vi har forsokt att kvalitativt uppskatta hur de fyra forsta forslagen kan bidra till tillvaxt. | ett
nasta steg bor ocksa mer kvantitativa mal sattas beroende pa hur statsmakterna utformar
tillvaxtmalen (eller exportmalen da de implicit innebar tillvaxt) inom miljoteknikbranschen.
Notera att AffarsSkraddaren kan vara med och ta en del av risken.

Affars- Konsortium Systemfor- Alumni
Skraddare 2.0 saljningsférslag
Risk- | Ny marknad Enl.<'lar(3 2l N . Ingang till
- forsta, Avgransad risk .
erare att satsa pa . affarer
standardiserat
Fore- Exter"n , En kalkylerbar ARSI Lokala
systemsaljare | . . - med kalkylerat
tagen . intradesbiljett kontakter
som tar risk utfall

4.4 Sa& har bidrar forslagen till en forbattrad finansiering

Hur paverkar da forslagen de finansiella “svarta halen”, prospektering och kundfinansiering?
Positivt dven om de inte fyller dem helt, dvs behovet att finansiera prospektering och behovet
av kundfinansiering kan ske till lagre kostnad (kommer av den l&gre risken) och i mindre
omfang (kommer av den nya skarningen).

e Foretagen far genom vara forslag nya mojligheter till tidigarelagd affarsfas, fler
mojligheter att ingd i sammanhang med systemforsaljningar, blir 6kad grad marknads-
och kunddrivet, far en snabbare inforsaljningsfas. Dessa positiva faktorer minskar
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sammantaget de risker som idag finns. En trolig konsekvens ar saledes att dven
foretaget pa sikt blir intressantare for investerare och andra finansiarer.

e Prospekteringsfasen i tidsrymd har forutsattningar att minska, vilket minskar den
finansiella omfattningen och behovet av att finansiera denna fas.

o AffarsSkraddaren, med sin(a) erfarenhet, har forutsattningar att i hdgre grad sy ihop
andamalsenlig finansiering via olika kallor, sdsom foretagslan fran det offentliga
finansiella systemet, med kunderna och med andra finansiérer.

e Konsortium 2.0 minskar behovet av finansiering fran det enskilda foretaget, da fler
foretag delar pa prospekteringskostnaderna och eventuell kundfinansiering.

e Konsortium 2.0 kommer troligen att ge tidigarelagda order och samarbetet underlattar
kundfinansieringen; foretaget som ingar i blir da bade en mer attraktiv lantagare och
ett mer intressant investeringsobjekt.

e Agarna och foretagsledningarna kommer att fa nya kunskaper och insikter genom
samarbeten, pilotfall och utbildningsplattformen. Det ger en mojlighet att battre
beskriva (kommunicera) mojligheter och risker i samband med att de vill attrahera
kapital bade fran sina egen banker och det offentliga samt fran andra privata och
institutionella finansidrer.

4.5 Andra positiva effekter av forslagen

| foregaende avsnitt uppskattade vi kvalitativt hur forslagen kan bidra till tillvéaxt och
underlatta finansieringen. Vi ser ocksa manga positiva faktorer utifran de kontakter vi haft
under arbetets gang. Nagra av dem ar mer pa sikt medan manga faller ut direkt da forslagen
genomfors. Lat oss sammanfatta dem i nagra korta stycken.

45.1 Affar fore teknik

En viktig iakttagelse ar att foretagen ar teknik- eller teknikerdrivna. Bade AffarsSkraddaren
och Systemforsaljningsforslaget kan hjalpa till att tidigareldgga analysen av affaren’, att lata
affaren styra tekniken da de bada utgar fran affaren helt och hallet.

ut-
veckling

suspekt ,prospekt ;leverans

g’

1| figuren finns begreppet suspekt vilket ar forstadiet till ett prospekt i forsaljningsprocessen
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AffarsSkraddare och Systemforsaljningsforslaget kan anvandas som en del i etableringsstod, i
suspektletandet och prospekteringen. Arbetet med eventuella konsortiesamarbeten och
finansiering av order kan paborjas tidigare och det kan ske parallellt med det produkt-
utvecklingsarbetet som kanske maste ske. En mer sélj- och marknadsdriven
produktutveckling kan ocksa bli den sekundara effekten. Bade den kommersiella och
finansiella risken minskar i och med att den blir mer avgransad.

Konsortium 2.0 &r en process och dar ser vi mer ett indirekt bidrag till en tidigarelaggning.
Alumniaktiviteten handlar mer om en installning till tidiga kontakter vilket ocksa gor den
indirekt.

4.5.2 Snabbare inférsaljning

Genom tillgang till Alumni och affarsutveckling kan féretagen pa olika lokala marknader
snabbare etablera kontakter, vilket dven kan ha paverkan pa beslutsprocessen fram till order.
Pa lite sikt nar natverket av Alumni &r etablerat kan detta ge direkta lokala kontakter med
potentiella kunder och beslutsfattare. AffarsSkraddaren kan genom sin erfarenhet av
komplexa affarer om majligt sy ihop sadana affarer mer effektivt.

Sammantaget har detta forutsattningar att medge en snabbare inforséljningsfas och
beslutsprocess fram till order.

4.5.3 Systemforsaljning kommer i fokus

Under arbetets gang har systemforsaljning varit karnan. Detta &ar naturligt eftersom nastan
varje produkt eller tjanst &r en del i ett system.

Konsortium 2.0 fokuserar pa processen och kommer att skapa flera grundlaggande recept for
hur systemforséljning kan ga till. Genom att gora ett kopierbart pilotprojekt fran start kan vi
snabbt sprida kunskap och tillgang till recept. Aven AffarsSkraddaren har har en viktig roll att
spela i form av féregangare och féredome.

4.5.4 Fornyade affarsmodeller

Samarbetsformerna och processerna i Konsortium 2.0 innebar for manga foretag en helt eller
delvis forandrad affarsmodell, da man gar fran att verka som en enskild aktor till att i stallet
inga i ett sammanhang — ett konsortium i olika konstellationer. Det bor 6ka mojligheterna for
det enskilda foretaget att se nya affarsmodeller och att exportfoérutsattningarna byggs in i
affarsmodellen.

4.5.5 Strukturrationalisering

Genom samverkan inom olika konsortier tas ett steg mot att foretag kan komma att fusioneras
eller pa annat satt andras till storre enheter. Det ar en naturlig utveckling da konsortium ar ett
utmarkt sétt for &garna och foretagsledningarna till de olika foretagen att lara k&nna varandra
under operativ samverkan. Foretagen som deltar kommer att genom sin riskbegransning och
sin 0kade satsning pa export blir attraktiva for andra aktorer, investerare, som vill skapa
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foretagsgrupper inom miljéteknikomradet. Ocksa intresset fran storre (internationella) aktorer
inom branschen att forvarva mindre branschforetag kommer sékert att 6ka.

Storre enheter i branschen, dvs storre foretag, far en mer kraftfull forsaljnings- och finansiell
kapacitet jamfort med mindre foretag. Det i sin tur resulterar troligen i en 6kad
systemforséljning och export.

4.6 Avslutande kommentar

Var beddmning &r att forslagen och sattet pa vilket vi foreslar att de forverkligas har en
omedelbar positiv effekt pa tillvaxten av exporten och darmed ocksa tillvaxten sammantaget.
Bedomningen innebar ocksa att de kan genomfaras inom redan givna ramar och att inga
statsmedel i nya former behover tillskjutas.

Var fokusering pa systemforsaljning och riskhantering under och efter forsaljningsfasen ar
nyckeln till att omfordela bade resurser (anslag) och finansiera forslagen (garantier, lan, mm)
inom de miljoteknikomraden vi haft att studera.

De svarta halen har, om inte eliminerats, atminstone blivit mindre. Darmed har foretagen mer
gynnsamma forutsattningar att hantera situationen i egen regi. Forslagen kan pa kort tid
genomforas till en rimlig kostnad inom existerande offentliga resursramar.

e Uppdragsdirektiven ar darmed uppfyllda. Fokus har under uppdragets gang
koncentrerats fran att utveckla och foresla nya finansiella produkter till att i stallet
tillskjuta kompetens och nya samverkansformer for att finna en operativ 16sning.

Agarens intentioner ar helt avgorande for huruvida det mindre foretaget ska expandera och
satsa pa export. Nagot som for Gvrigt géller allt foretagande. Den finansiella riskexponeringen
ar ett hinder, bade privat och i foretaget, den privata situationen och foretagets riskexponering
ar forbundna med varandra. Familjemedlemmar kan ha sin utkomst av foretaget. Foretaget ar
agarens formogenhet och agaren ar troligen finansiellt exponerad genom borgensataganden
och/eller privat utlaning till foretaget.

Genom vara forslag minskas det enskilda foretagets risker, saval finansiella som
kommersiella sddana, vilket aven paverkar dgarens privata finansiella situation gynnsamt.

Har finns en nyckel, kanske den viktigaste, till att fler mindre foretag inom
miljoteknikomradet ska kunna expandera. Genom en minskad/begréansad riskexponering i
forhallande till foretagets affarer och omfattning far dgaren incitament till att 6ka
expansionstakten och exportverksamheten.
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Annex 1

Forslagen i relation till Swentecs handlingsplan

Nedanstaende forteckning ar en genomgang av Swentecs forslag till handlingsplan i 82
punkter éverlamnad till regeringen och dar vi pekar pa de punkter som pa ett eller annat satt
positivt paverkas av vara forslag.

Punkt | Rubrik

22 | Riskpremie for att vaga stalla tuffare miljokrav

36 | GOr kommersialiseringskompetens mer tillganglig for forskningsmiljoer

38 | Ge incitament for vidareutveckling av idéer och avknoppningar

39 | Finansiera demoanlaggningar

43 | Rikta stodinsatser mot kluster snarare an mot enskilda foretag

45 | Ge tillvéxtforetagen mojlighet att utnyttja underskottsavdrag l6pande

52 | Stotta en koordineringsfunktion
exempel Swedish Waste Offer och Clean Water Offer

53 | Ge fortsatt stod till de satsningar som ar igang, SymbioCity

55 | Utveckla kompetensen kring systemforsaljning

58 | Stimulera stora foretag att agera som draglok

60 | Inrétta ett forsakringssystem for teknisk risk

67 | Gor Sida-utbildade personer fran andra lander till ambassadorer for svensk
kompetens
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Annex 2

Forsta forteckning over foretag inom avfallsférbranning

Vi omnamner i vart férslag Konsortium 2.0 att det bor genomforas ett kopierbart pilotfall.
Nedanstaende foreteckning visar pa stérre och medelstora foretag som behdver bidra till att
avfallskraftvarmeverk kommer till stand. Den &r ett resultat av noteringar av de foretag som
under arbetets gang namnts och gor inte ansprak pa att vara komplett utan tjanar endast som
syfte att visa pa de manga delsystem ingar samt att det kravs samverkan med foretag utanfor
Sveriges grénser.

Moment Exempel pa aktorer
Insamling Kommunen, Ragnsells, SITA
Brénslekvalitet Ragnsells, SITA
Brénslehantering Raumaster, BMH Enviro, Saxlund
Flode, traverser Demag, Kone
Panna Foster Wheeler, Fisia-Babcock Environment,
Babcock & Wilcox Vélund

Rdkgasrening Alstom, Radscan, Pilum
Turbiner Siemens, MAN
Vattenrening Vilokan, Philips, ITT
Pumpar KSB, Allweiler, Spaans Babcock
Elmotorer ABB, Siemens
Generatorer ABB, Alstom, Siemens
Transformatorer ABB, Siemens
Stallverk ABB, Martin&Brown
Aska, slagg hantering Raumaster
Farligt avfall Ragnsells, Hagbytorp
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Annex 3

Vem gor vad i internationaliseringsprocessen inom miljéteknik?

Nedanstaende bild &r hamtad fran en folder dér de 11 offentliga aktorerna presenterar
kortfattat vad de kan hjdlpa foretag med i deras internationalsering.

HEMMAMARKNAD
Undersék
Foll med relevans 2 _ Marknads-
" Utveckling mijlighater for ar Utveckla
for internationella 2 = Wal av strategi etablering oy
- v =
kraidar foretag internationa Partnerskap affiren
Hasring
Almi Almi Expartrédet Exportridat Expoririédeat
Rivdd- Vinnova Energimyndigheten | Almi Almi Tillvaxtwerkst
givn| Energimyndighaten | Tillvaxtverket Energimyndighetan | Energimyndigheten
. Tillvéxtverket Tillvixwverket
Sida SEK
Sida
Almi Almi Exportradet Exportridet Exporrddet Exportradat
Afﬂfs—_ Energimyndighaten ISA 154 IS4
utvackling Tillvaxtverket Almi Almi
Tiilvixtverket Tillvixtwvarkat
Finansiering, Winnova gllg” Almi Almi
forsdkring o EKN EKN
s Vinnova SEK SEK
riskkapital Sida Sida
Swoediund Swedfund
Energimyndigheten | Tillvaxtverkat Tillvfiztvarkat Sweadpartnership
Bidrag Tillvdxtverket Swadpartnership
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