Udfoldelse af Eksport SMV-pilot: Viden gavner bundlinjen
Bilag til Omstillingspilot til SMV’er (SMV pilot) - ‘Onepager’

Innovation og fornyelse blandt sm& og mellemstore virksomheder (SMV’er) spiller en central
rolle i forhold til regeringens malsaetning om at skabe konkurrencedygtig veekst og
beskaeftigelse. Den stgrste vaekstmotor for dansk gkonomi har gennem de seneste ar vaeret
eksporten, der udggr omkring 1000 mia. kr. p& arsbasis og dermed omkring halvdelen af det
danske BNP. Danmark er en aben gkonomi med et lille hjemmemarked, hvorfor vi er dybt
afhaengige af at kunne handle nemt og gnidningsfrit med udlandet?.

Hos erhvervshusene kan virksomheder fa gratis sparring til identificering af virksomheders
eksportpotentiale, herunder klarggring af aktuelle udfordringer og muligheder, men denne
gratis bistand vil typisk vaere begraenset til afklaring og planlaegning fremfor den mere tids- og
ressourcekraevende gennemfgrelsesdel.

Desuden er den stgrste offentlige eksportbistand til virksomheder forankret i Udenrigs-
ministeriets Eksportrad. Eksportradet er imidlertid underlagt et indtjeningskrav, der har fgrt til
et fokus pa kortsigtede fakturérbare opgaver. Da SMV'er har begraensede ressourcer og
kapacitet til rAdighed, vil de have svaert ved at ggre brug af Eksportrddets bistand. Selv om
der er eksempler pa gratis hjeelp til opstart af en virksomheds internationaliseringsstrategi, sa
vil udmgntningen af en sddan strategi kraeve ressourcer bl.a. til at opsgge og udvikle kontakt
til udenlandske kunder og skabe et distributionsnetvaerk mv. Et stykke arbejde, som skal
foregd i den enkelte virksomhed.

En stor dansk undersggelse af eksportfremmeydelser viser, at effekten er stgrst for de mindste
virksomheder med op til 20 ansatte?. Det betyder, at der er god samfundsgkonomisk raeson i
at hjeelpe seerligt sma virksomheder ud pa eksportmarkederne. Vi bgr derfor hjselpe med
internationaliseringen af sma og mellemstore virksomheder med vaekstpotentiale.

I corona-hjzelpepakken fra den 18. april 2020 blev der ekstraordinaert afsat saerlige midler til
en ny eksport- og investeringspakke i 2020 og 2021 (100 mio.kr. i 2020 og 125 mio.kr. i
2021). Det er vigtigt, at dette initiativ ogsa omfatter og malrettes SMV’erne. Midlerne bgr
derfor ikke alene anvendes til r&dgivning og vejledning via Eksportradet og Erhvervshusene
men ogsa anvendes til en omstillingspilotordning, som hjzelper SMV’erne med at opbygge den
forngdne eksekveringskapacitet i virksomheden. Det er afggrende, at eksporthjaelpen ikke
udlgber med udgangen af 2021, men f&r samme tidsramme som den grgnne omstillingspilot
og digitaliseringspiloten, da det er centralt for dansk gkonomi, at vi far SMV’erne godt med i
eksporten ogsa pa en leengere bane.

Eksempler pa efterspurgte eksport-kompetencer i SMV’erne:

e Opbygning af relationer til nye kunder

e Sprog-kompetencer

e Markedsanalyse, dvs. identificering af hvilket marked, som passer til virksomhedens
produkter, dvs. identificering af kundesegment (samme kundesegment som i DK eller
et andet kundesegment)
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e Kendskab til kultur, regionale forskelle, nationale told og skatte/momsregler

e Krav til standardisering (isaer vigtigt inden for sundhed, og hvis der er tale om B2B
leverancer til store virksomheder), dokumentation, godkendelser, normer og
specifikationer pa det pageeldende marked

e Udvikling af web og online handel o.a. salgskanaler

Case:

Hansen flgdeis producerer is med en rod og historie i stolte familietraditioner tilbage til 1922.
I dag drives Hansen Flgdeis af fjerde generation brgdrene Anders, der er uddannet designer,
og Rasmus, der har haft eget reklamebureau. De valgte at ansaette en cand.merc.int. i sprog
og erhvervsgkonomi. Det har givet bedre mulighed for at dokumentere kvaliteten og producere
i storre maengder til stgrre kunder, og det bidrog til, at Hansen is kunne sld dgren ind til det
svenske og tyske marked.



