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Projekt Implementing Swedish Environmental Technology in Estonia, Latvia and Northwest Russia, ISET – resultat och erfarenheter 

Information till deltagande företag, samarbetspartners och andra intressenter

Om projektet

Detta projekt genomfördes under 2004 och 2005 och har syftat till att främja svenska miljötekniksatsningar på marknaderna i Estland, Lettland och Nordvästra Ryssland genom att utveckla de deltagande företagens projektidéer och strategier som uppstått genom initiala marknadskontakter och föra företagen närmare etablerade affärssamarbeten. Projektet har drivits av ÖsthandelsForum i samarbete med 10 deltagande miljöteknikföretag, Norrtälje och Sollentuna kommuner samt miljönätverken SET och Renare Mark. Projektet har finansierats   med stöd av NUTEK (Baltic 21 Näringsliv).
Östersjöregionen är en starkt växande marknad i vårt närområde. Estland och Lettland står inför stora förändringar genom EU-inträdet och staden St. Petersburg är Rysslands näst största stad med ca 5 miljoner invånare. I länet och dess närområde finns ca 15 miljoner invånare och den ekonomiska tillväxten är markant med en BNP-tillväxt 2004 om ca 7 %. Behoven av miljöinsatser är stora och St. Petersburg-området erbjuder en stor marknad för svenska företag inom miljöteknik. 
Inriktningar av miljöteknik
Bland de deltagande företagen har följande inriktningar av miljöteknik varit representerade:
· småskaliga avloppssystem

· utrustning för luftbehandling i arbetsmiljö

· lösningar för fjärrkyla och fjärrvärme

· energibesparande belysning

· industriell rengöring

· återvinning av kvicksilver

· meteorologiska tjänster för energibesparing

· biobränsleanläggningar
· medicinsk utrustning för förbättrade arbetsförhållanden i sjukhusmiljö
· miljökonsulter

Metod
Marknadsinsatserna har genomförts av ÖsthandelsForum tillsammans med de deltagande företagen samt i samarbete med lokala samarbetspartner så som näringslivsfrämjande organisationer och specialister inom miljöteknik, lokala konsultföretag som är specialiserade på affärsutveckling respektive projektledning av miljöteknikprojekt samt kommunala och regionala kontakter.

Affärsmöjligheterna har skapats genom anpassade marknadsinsatser med individuella projektplaner för de aktuella behoven hos de deltagande företagen. Arbetet har utgått från varje företags förutsättningar, kompetens, affärserbjudande och tidigare kontakter. De deltagande företagen har genom projektet fått individuellt anpassad assistans i marknadsutvecklingen utifrån företagens situation och aktuella behov. Samtidigt har det gemensamma projektet skapat en starkare profil och tyngd i marknadsföringen. 
Resultat
Bland de 10 deltagande företagen har till absolut övervägande del nordvästra Ryssland varit den prioriterade marknaden och marknadsinsatserna har därför koncentrerats dit, varför resultaten och erfarenheterna från projektet främst gäller den ryska marknaden. Endast ett av företagen valde Lettland som en del av marknadssatsningen. Exempel på genomförda marknadsinsatser i projektet har varit:

· rekrytering av nyckelmedarbetare till representationsfirma i St Petersburg
· utveckling av återförsäljare

· genomförande av seminarier i marknadsföringssyfte

· personliga besök hos potentiella affärspartner

· marknadsöversikter 
· anordnande av mässa i miljöteknik

· bearbetning av offentliga beställare av miljöteknikutrustning
· översättning av marknadsmaterial 

· m.m.
Merparten av de deltagande företagen gjorde besök i St Petersburg. Vid projektets avslutning i september 2005 är samtliga företag i kontakt med samarbetspartners. Flera av företagen har inom projektperioden inlett konkreta affärer och andra är i förhandlingar eller står inför fortsatt affärsutveckling där man bedömer det som mycket sannolikt att genomföra planerade affärssamarbeten inom en snar framtid.

Erfarenheter

En viktig erfarenhet från projektet av allmänt intresse är att det finns ett ökande miljömedvetande, att Ryssland representerar ett stor potentiell marknad och att företagen upplever marknaden som affärsmässigt positiv men i vissa avseenden kulturellt svårtillgänglig. I Ryssland råder fortfarande starka kontraster mellan det gamla samhället och det nya som är i snabb utveckling. Detta är uppenbart i marknadskontakterna, där somliga visar mycket hög affärsmognad med goda språkkunskaper och en affärskultur som har stora likheter med den västerländska. Andra organisationer är på en annan nivå av utveckling och har t.ex. ännu inte funnit sin nisch riktigt utan verkar tämligen differentierat samt har svaga språkkunskaper.
Miljömedvetandet är generellt lägre än i väst bland allmänheten även om miljörörelsen börjar utvecklas med miljöorganisationer, partier o.s.v. Miljöregleringen är strikt med skarpa gränsvärden för utsläpp etc. Ofta liknar kraven de svenska om inte strängare. Detta gäller såväl i Lettland som i Ryssland. Uppföljningen av kraven är dock mindre enhetlig än med våra villkor och en industri kan t.ex. möta olika krav beroende på när och av vem de ställs. Märkbart är dock att uppföljningen skärps samt att påföljderna blir alltmer kännbara. Detta leder till en allt större efterfrågan på lösningar för att minska miljöpåverkan, framför allt inom industrin.
Ytterligare erfarenheter från mötena med ryska partner är främst att affärskulturen inte skiljer sig avsevärt på det inledande stadiet. Det är dock nödvändigt att kommunicera på ryska med tolk i de flesta fall även om vissa talar engelska. För att upprätthålla kontakterna och vidareutveckla påbörjade affärsdialoger är det av stor vikt med fortsatta personliga möten och gärna lokal representation i någon form. Det kan vara antingen genom egen etablering eller samarbete med lokal partner. 
Det är ofta meningsfullt att göra uppföljningar av inledande kontakter för att få igång en aktiv affärsdialog. Det har visat sig svårt att driva vidare affärsutveckling med ryska partner på mail och telefon hemifrån. Uppföljningar med personliga besök är betydligt mer effektiva och det har vid flera tillfällen i projektet gått att få nytt liv i avstannade affärsdialoger på så vis.
De flesta av de deltagande företagen mötte i Ryssland samma konkurrens som i övriga delar av världen för deras specifika branscher. Andra utländska företag har redan etablerat sig eller är på väg in på marknaden. Det finns även lokal konkurrens, dock saknas mycket utrustning framförallt för industrin. Den lokala utrustningen är överlag enklare till sin karaktär än utländsk, men utvecklingen går snabbt framåt även för det lokala utbudet. De goda marknadsmöjligheterna finns främst inom utrustning av olika slag, men efterfrågan på tjänster så som miljöutredningar och certifiering ökar också märkbart. Mycket är detta kopplat till den väldigt kraftiga tillväxten på byggmarknaden. Frågor som gäller energibesparing väcker också stort intresse i takt med de stigande energipriserna även i Ryssland.
En framgångsrik metod att utveckla affärskontakter i Ryssland har visat sig vara att hålla seminarier omkring det svenska produktområdet där nyckelpersoner bland aktuella intressenter bjuds in. Denna aktivitet i kombination med utvalda affärsmöten för fortsatta samarbetsdiskussioner har visat sig fungera väl.
Då bolagsetablering väljs som kanal för marknadsbearbetning har det framkommit att nyckelpersoner som rekryteras lokalt gärna bör ha utlandserfarenheter så som att ha verkat i en västerländsk affärsmiljö. Detta underlättar förståelsen och möjligheterna att utveckla verksamheten. Vid val av affärspartner för allianser och samarbeten är det väsentligt att välja partner med tidigare erfarenheter av internationella affärer då startsträckan för en lokal aktör utan tidigare utlandserfarenheter annars kan bli besvärande lång. 
Överlag har man kortare tidsperspektiv i affärsutveckling än i Sverige. Ryssar förväntar sig tämligen snabb återkoppling efter inledande kontakter.

Det ryska regelverket kan innebära en utmaning. Exempelvis behövs alla utländska produkter certifieras enligt rysk standard. CE-märkning räcker inte. Det är en fördel att samarbeta med lokala partner för att uppnå nödvändiga tillstånd. Att driva en tillståndsprocess från hemmakontoret kan bli onödigt kostsamt.
Betalförmågan har upplevts som god där förskottsbetalning är en vanlig modell särskilt i inledningen av affärssamarbeten.

För finansiering av gemensamma projekt med ryska partner har det visat sig möjligt att finna lösningar med svenskt offentligt stöd i vissa sammanhang och det kan vara värt att se över sådana möjligheter inför en satsning på dessa marknader.

Avslutningsvis såg samtliga deltagande företag stora möjligheter på den ryska marknaden och det råder ingen tvekan om att det finns mycket att göra för svenska företag där. Den avgörande frågan är hur man skall närma sig marknaden och där är de personliga kontakterna avgörande.
För närmare uppgifter om projektet, erfarenheter och möjligheter för intresserade företag, kontakta projektledare Henrik Hjelm. Det är även möjligt att beställa den fullständiga slutrapporten för projektet ISET.
Henrik Hjelm

Projektledare

henrik.hjelm@forumbalticum.se
Tel 070-495 40 22
08-704 80 93
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