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Sma och medelstora foretag har stor betydelse for ett lands sysselsattning och utveckling. Denna
studie, som bedrivits av Heléne Lundberg vid CER, fokuserar pa om, och i sa fall pa vilka satt,
bankrelationer paverkar hur dessa foretag lyckas med sin internationalisering i form av export.
Resultaten visar bl.a. att sm& och medelstora féretag med lag exportandel upplever att de
radgivningstjanster som deras respektive banker erbjuder underlattar affarer pa internationella
marknader. Forskningsresultaten har tidigare publicerats i den internationella tidskriftsartikeln
"Bank relationships’ contributions to SME export performance” (Lundberg, 2019).

Inledning

Sma och medelstora foretag (SMF) utgor vanligen minst 90 procent av det totala
antalet foretag och star for cirka tva tredjedelar av sysselsattningen.! Det dr saledes
inte forvanande att de tillmats stor betydelse for den ekonomiska tillvéxten, saval pa
lokal som pa regional och nationell niva.

Internationalisering ar ett siatt for SMF att véxa, inte minst for de som befinner sig pa
en sa begransad hemmamarknad som den svenska, och export anses d& vara ett
passande sdtt att ndrma sig nya marknader utomlands.’® Framgéngar pa export-
marknader ar emellertid langt ifrdn givna. Manga hinder maste 6vervinnas och SMF
ar mer begransade an storre foretag i tillgangen till resurser av olika slag, exempelvis
finansiella och kunskapsmadssiga. Vad som gor export framgangsrikt bland SMF
anses darfor vara en viktig forskningsfraga.

Studier av vad som gor exporterade foretag framgdangsrika har varit inriktade pa
olika faktorer, exempelvis teknologi, forskning och utveckling, produktkvalitet och
ledningsresurser. Banker har lyfts fram som en typ av aktdr som bor kunna bidra,
inte bara genom finansiering utan dven genom att underldtta kop/salj-transaktioner
pa andra sitt.* Kunskap om den tilltdnkta marknaden har ldnge ansetts som en viktig
forutsattning for en lyckad exportsatsning.” Sadan kunskap kan inhdmtas genom att
lara frdn egna erfarenheter, genom information som finns tillganglig i tryckt form
eller genom kunskap som formedlas i samband med interaktion med affarspartners.
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Direkta och indirekta relationer till andra foretag anses kunna fungera som viktiga
kanaler for informationsfloden. Aven om SMF manga ganger har svarare an storre
foretag att fa bankfinansiering®, dr bankrelationerna ofta viktiga d@ven for sma foretag.
Studier av hur banker kan bidra till framgangsrik export ar emellertid fataliga och
har dessutom i flera fall kommit till motsdgelsefulla resultat. Medan vissa studier
rapporterar att en bank uppfattas som en nyckelpartner som tillhandahaller saval
finansieringslosningar som information och radd angdende nya internationella
marknader”, har andra studier pa den svenska marknaden kommit till motsatt
resultat.® Detta skulle kunna forklaras av att jaimforbarheten har brister i och med att
de fragor som stallts inte varit av samma typ. Det har dessutom saknats en tydlig
uppdelning i olika typer av banktjanster och olika typer av SMF. De specifika typer
av support som efterfragas kan tankas variera utifran faktorer som nuvarande niva
av export, foretagets dlder och omséttning samt antal &r som exporten har pagatt.

Syfte, tidigare forskning och hypoteser

Studiens syfte ar att bringa 6kad klarhet i om, och pa vilka sitt, exporterande sma
och medelstora foretag kan dra nytta av sina bankrelationer. Utifran tidigare
forskning formulerades fem hypoteser.

Medan sma foretag kan valja, eller vara tvungna, att bygga sin verksamhet pa basis
av lan fran familj och vénner sa ar storre foretag ofta beroende av lan fran banker.’
Foretags storlek kan manga ganger kopplas till internationalisering och av det skalet
formuleras den forsta hypotesen enligt foljande:

H1: SMF med hog exportandel ligger stor vikt wvid lin och krediter frin banker for
finansieringen av sin internationella verksambhet.

Som tidigare namnts kan banker erbjuda andra tjanster utover finansiering,
exempelvis i samband med betalningar. Det verkar troligt att ju mer internationell
verksamhet ett foretag bedriver, ju mer kommer det att behova olika former av
transaktions- och valutatjanster for att kunna bedriva sin verksamhet. Den andra
hypotesen lyder darfor:

H2: SMF med hog exportandel upplever att deras banks transaktions- och/eller valutatjinster

dr av stor betydelse for deras formdga att gora affirer utomlands.

Internationell verksamhet kraver dven kunskap. Den kunskap som foretaget besitter
eller pa annat satt har tillgang till formar en “kunskapskorridor” som paverkar hur
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genomforbara olika mojligheter bedoms vara. Foga forvanande med tanke pa deras
begransade resurser, inte minst i fraga om personal, ar SMF ofta beroende av
radgivning fran externa parter.'’ Relationer till externa aktorer dr emellertid resurs-
kravande att utveckla varfor SMF ofta har en relativt begransad mangd direkta
relationer. De kan dérfor ha problem att hitta ndgon att vanda sig till f6r information
och rddgivning i frdgor om internationalisering. Bankrelationer har ofta visat sig vara
langvariga och betydelsefulla for SMF' och banker ér i allt hogre utstrackning verk-
samma pa internationella marknader genom egna filialer eller partners.'” De bor
darfor ha forutsattningar att kunna bidra med radgivning och kunskap till SMF. Det
verkar dock sannolikt att foretag som har en hog exportandel upplever ett lagre
behov av sddan radgivning och kunskapsoverforing fran sin bank an foretag med
begransad erfarenhet av andra marknader. “Nyborjare” ar sannolikt ocksd mer
flexibla och mottagliga for rad dn de mer erfarna eftersom de forstnamnda inte har
hunnit utveckla egna rutiner for hantering av exportprocesser. Hypotes 3 och 4 lyder
darfor som foljer:

H3: SMF med ldg exportandel upplever att de radgivningstjianster som banken erbjuder dr av
stor betydelse for deras formidga att gora affirer pd internationella marknader.

H4: SMF:s med lig exportandel upplever att deras banks kunskap om internationella
marknader innebdr stora fordelar.

Slutligen skulle banker kunna dela med sig av sina egna kontakter med andra
internationella aktorer, sasom jurister med kunskap om internationella affarer,
varigenom SMF genom att skapa relationer med sddana aktorer skulle fa
”direktlinjer” till bade kunskap och nétverk." Sadan hjélp att hitta bra partners borde
inte minst vara vardefull for mindre erfarna foretag. Den femte hypotesen lyder
darfor:

H5: SMF med lig exportandel drar i sin internationella affirsverksamhet stor fordel av sin
banks kontakter med andra internationella aktorer.

Studiens metod

Hypoteserna testades genom en enkdtundersokning pa ett urval av svenska SMF.
Utifran listor over exporterade SMF upprattade av SCB kontaktades totalt 214 foretag
i Jamtland, Vasternorrland, Gavleborg, Vastmanland och Halland, varav 168 (78,5 %)
accepterade att delta och 135 foretag (63 %) lamnade fullstandiga svar pa den del av
enkdten som avsdg denna delstudie. Undersokningen genomfdrdes pa plats hos
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foretagen for att sdkerstdlla att relevanta personer besvarade enkdten och att
eventuella oklarheter skulle kunna redas ut.

Den beroende variabeln exportandel méttes som andelen av den totala forsaljningen
som kommer fran export. Den uppgiften hdamtades fran den information som
lamnades i enkdten eftersom den vanligtvis inte framgar av offentliga handlingar. I
frdga om bankrelationen uppmanades respondenterna att utgad fran sin viktigaste
bankrelation. Hur de oberoende variablerna mattes framgar av tabell 1.
Respondenterna tog stdllning till dessa pastdenden pa en skala fran 1 till 7 dar 1
representerar “Jag haller inte alls med om detta pastdende” och 7 “Jag instammer
helt i detta pastdende”.

Tabell 1. Huvudvariablernas operationalisering

Variabel Pastdenden
Finansiering Lan och krediter fran var bank har varit av stor betydelse for finansieringen

av vara internationella affarer.

Transaktionstjanster Transaktions- och/eller valutatjdnster fran var bank har varit av stor
betydelse for var formaga att gora affarer utomlands.

Radgivning Radgivning fran var bank har varit av stor betydelse for var formaga att
gora affarer utomlands.

Kunskap Vér bank har kunskap om internationella marknader som vart foretag har
dragit stora fordelar av.

Kontakter Var bank har kontakter med andra internationella aktorer som vart foretag
har dragit stora fordelar av.

For hypotestesterna anvandes dven sju kontrollvariabler: foretagsstorlek (matt som
omsattning), omsattning per anstdlld, foretagets alder, bankrelationens langd (antal
ar i fyra intervall: <5, 6-10, 11-15, >16), internationaliseringskunskap genom hur lange
foretaget exporterat (antal ar) och antalet utlandska marknader samt foretagets
proaktivitet i form av tid och Ovriga resurser som ldggs pa att soka inter-
nationaliseringsmojligheter (utifrdn pastaendet I vart foretag lagger vi en ansenlig
mangd tid och resurser pa att soka nya internationella affirsmojligheter” (skala 1-7)).
I resultatpresentationen ar utgangspunkten att signifikansnivan ska vara hogst 0,05,
d.v.s. sannolikheten att hypotesen bekréftas trots att den ar felaktig ska inte vara
hogre an 5 procent.

Resultat

H1, att SMF med en stor exportandel lagger stor vikt vid 1an och krediter fran banker
for finansieringen av sin internationella verksamhet, bekraftades. Sambandet var
mycket tydligt. Ett exempel ar att for tvad hypotetiska fOretag motsvarar en
tioprocentigt hogre exportandel for det ena att det varde som tillmats finansiering
frdn banken i genomsnitt ar tre steg hogre pa skalan 1-7.



I H2 gjordes antagandet att SMF med hog exportandel upplever att deras banks
transaktions- och/eller valutatjanster ar av stor betydelse for deras formaga att gora
affirer utomlands. Resultatet visade emellertid att detta samband dven paverkas av
det antal marknader som fOretaget ar verksamt pa. Sambandet bor darfor i stallet
formuleras som: Ju higre exportandel, ju viktigare dr de transaktions- ochleller valuta-
tiagnster som tillhandahills av banken for foretagets formiga att verka utomlands, for ett litet
antal marknader. Effekten avtar nir antalet marknader okar. Resultaten innehaller ingen
torklaring till detta resultat, men utfallet indikerar att foretagen hittar andra vagar,
och eventuellt andra samarbetspartners, for att hantera transaktions- och/eller
valutatjanster nar deras verksamhet pa andra marknader borjar bli ett vanligt
fenomen.

H3 utgjordes av antagandet att SMF med lag exportandel upplever att de
radgivningstjanster som banken erbjuder &dr av stor betydelse for deras forméaga att
gora affirer pa internationella marknader. Liksom for H1 uppmattes har en
signifikant effekt. Om ett hypotetiskt foretag exempelvis har 10 procent hogre
exportandel dn ett annat sd ar den vikt som tillméats bankens radgivningstjanster 2,5
steg lagre pa skalan 1-7.

Hypotes 4 och 5, att SMF:s med lag grad av export upplever att deras banks kunskap
om internationella marknader innebar stora fordelar, respektive att SMF med lag
grad av export i sin internationella affarsverksamhet drar stor fordel av sin banks
kontakter med andra internationella aktorer, bekraftades daremot inte. Av studien
framgar emellertid inte om detta beror pa att bankerna saknar forméga att bidra med
detta eller om de har formagan men valjer att avsta fran den mojligheten.

Slutdiskussion

Studien bidrar till att forklara de tidigare motsagelsefulla resultaten genom att visa
betydelsen av att nyansera bilden och inte se SMF som en homogen grupp. Aven
bankernas olika typer av tjanster bor utvarderas separat. De erfarna foretagen, som
har en hog exportandel och agerar pa manga marknader, betonar vikten av
finansiering, men tycks i 6vriga avseenden efterfraga bankers stod i olika avseenden
i lagre grad dn de foretag som fortfarande har en begrdnsad erfarenhet av
exportverksamhet. Det bristande intresset for bankers kunskap om internationella
marknader, liksom bankers kontakter med andra internationella aktorer, kan bero pa
att foretagen i fraga inte forvantar sig sddana tjanster och darfor heller inte fragar
efter dem. Det ar emellertid troligt att utfallet ocksa kan bero pa att bankerna heller
inte erbjuder dessa tjdnster. Sammantaget tycks den potential som bankerna kan
besitta for att underlatta for SMF att far ”direktlinjer” till bade kunskap och néatverk™
inte tas tillvara i ndgon storre utstrackning.

1 Silver och Thyr (2015).
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