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Hur det hela borjade

Exportframjandet blev under efterkrigstiden snabbt en angeldgen arbetsuppgift for den svenska
regeringen. Detta resulterade i att det davarande Handelsdepartementet sande ut
handelssekreterare, Trade Commissioners, 6ver hela varlden for att stodja den svenska
exportindustrin. Vid mitten av 60-talet fanns 14 handelssekreterare med egna kontor utstationerade
inte bara i Nordamerika och Europa utan dven i mer exotiska stader som Nairobi, Beirut, Melbourne
och Tokyo!

Nar Ingemar Liljenqvist som Sveriges forsta handelssekreterare anlande till Tokyo 1965 gjorde de
redan viletablerade svenska handelshusen forst tummen ner. "Hall dig till spelreglerna och blanda
dig inte i vara affdrer. Férsék inte fG vdra leverantérer att sdtta upp egna bolag” |at det. Ingen
lysande start direkt, men 6ver aren blev relationerna allt battre och handelshusen kom dven att bli
kunder till handelskontoret. Initialt fokuserade man i Tokyo pa nischer dar handelshusen inte visade
storre intresse, som t.ex. moébler och livsmedel. Avgiftsbelagd uppdragsverksamhet var redan tidigt
en viktig finansiering for handelskontoren. 1970 Iag arvodet pa 165 SEK per timme for
handelssekreteraren och 65 SEK for en assistent. Samma pris pa alla marknader! Tokyokontoret
bestod under dessa ar, forutom av handelssekreteraren, av tva lokalanstéllda japaner, en assistent
och en receptionist/sekreterare.

Fran brochyren "Handelsdepartementet informerar om handelssekreterare”(Kungl. Handelsdepartementet, Stockholm, mars 1970), dar
handelssekreterarens roll och samarbete med departementen och naringsliv fortydligas.

Liliengvists viktigaste insats under dessa ar blev initiativet till skapandet av Sweden Center i Tokyo.
Ambassador Gunnar Heckscher invigde 1971 detta svenska allhus beldget i centrala Roppongi dar
bostader, kontor, en restaurang och butiker samsades, alla med en tydlig svenskférankring. Sweden
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Center ritades av Professor Sten Samuelsson och finansierades bl.a. av Hufvudstaden och IVA. Inte
minst de ovriga nordiska landerna beundrade, med illa dold avundsjuka, denna uppmarksammade
plattform for framjande av allt svenskt.

”Dar ska Sweden Center ligga!”—Sven Brohult, VD Kungl. Vetenskapsakademien (IVA) pekar medan akademiens utlandschef Hans G.
Forsberg rattar gravmaskinen vid byggstart av Sweden Center. IVA dgde under ett antal ar 20 % av fastigheten.

Sweden Center i stadsdelen Roppongi invigdes 1971 och blev snabbt en centralpunkt for det svenskrelaterade affarslivet i Japan.



Vid sidan av handelsdepartementet svarade under dessa ar Sveriges Exportférening, Exportradet for
den mindre industrin samt de lokala handelskamrarna i Sverige for hemmasupporten till
handelssekreterarna. | takt med en snabbt férandrad omvarld och behov av stérre exportsatsningar
skapades 1972 Sveriges Exportrad, senare kallat bara Exportradet. Huvudman var staten och
Exportféreningen. Davarande handelsministern Kjell Olof Feldt akte tillsammans med
statssekreteraren Bengt Dennis runt i Europa och berattade att nu var det slut pa de statliga bidragen
till handelskamrarna for allt skulle kanaliseras till det nya exportframjandet, en ofta impopular atgard
bland de svenska dotterbolagen som utgjorde basen for de lokala handelskamrarna vilka nu inte bara
gick miste om statsbidragen utan dven fick betydande konkurrens fran Exportradet avseende
avgiftsbelagd uppdragsverksamhet.

Tillvaxt

| Tokyo fanns ingen svensk handelskammare. Den da nyanlande handelssekreteraren Goran Flyxe
fick darfor en lite lugnare start nar han flyttade till Sweden Center, saval kontor som privat. Den
lokalanstéllda personalen hade & andra sidan tillsammans med Liljenqvist etablerat en konkurrerande
verksamhet, sa Flyxe fick bygga upp kontoret fran grunden. Den st6rsta utmaningen var att fa tag pa
engelsktalande kvalificerad, japansk personal vars familjer accepterade att familjemedlemmen
arbetade for ett fraimmande land! Nu underlattades detta av att den japanska staten endast
godkdnde att fraimmande makts exportframjande skulle ske inom ambassadens ram, varfor
Exportradet i Japan etablerades som Commercial Section of the Swedish Embassy och
handelssekreteraren blev Commercial Attaché och senare Commercial Councellor.

Tokyokontoret vaxte snabbt och bestod redan under mitten av 70-talet av ett 15-tal personer. Varen
1975 6ppnades ett filialkontor i hamnstaden Kobe i vastra Japan. Kontoret drevs under nagra ar
innan verksamheten ater centraliserades till Tokyo. Stottepelarna i verksamheten var de
lokalanstallda japanska kommersiella handlaggarna. Medan manga andra handelskontor varlden
over i huvudsak hade svenska handlaggare sa stod japanerna for kontinuiteten i Tokyo. Kunder hade
samma kontaktpersoner i aratal och inte sallan aterkom kunderna med nya uppdrag i anslutning till
att man bytt arbetsgivare. De japanska lokala handldggarna supporterades av en lang rad svenska
assistenter och stipendiater som utnyttjade Exportradets ettariga utlandstjanster som en
sprangbrada till en internationell affarsbana. Manga av dessa unga kvinnor och man blev med aren
inte bara nya kunder utan kanske vad som var annu viktigare, betydelsefulla marknadsférare av
Tokyokontorets goda rykte som en professionell konsultpartner.

Produktutveckling

Under slutet av 70 talet och borjan av 80-talet utvecklades kontorets produktmix tydligt till en
blandning av projektverksamhet och uppdragsverksamhet. Inte minst viktigt var att soka vrida ratt
den ofta skeva verklighetsbild av Japan som var vanligt forekommande i Sverige. Kungabesok och
hognivadelegationer fran industrin genomfordes.

Projekt togs fram i samarbete med huvudkontoret i Stockholm dar specifika branschprogram
utvecklats. Fokus lag pa expansiva dnnu outnyttjade affarsmaojligheter i det allt snabbare viaxande
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Japan. Tjansteutbudet bestod av allt fran marknadsrapporter till delegationsresor och gemensamma
paviljonger pa viktiga massor. | motsats till den ofta férekommande installningen att Exportradet
endast var till fér mindre och oerfarna foretag pa vag in i en ny marknad sa fanns, och fortsatt finns,
kunderna hos saval nystartade foretag som valetablerade storféretag. Exportradet Tokyo byggde
snabbt upp en variationsrik verktygslada som kunde anvandas av féretag i manga skiftande
exportsituationer.

Under andra hélften av 80-talet dominerades verksamheten av tva motstridiga japanska
samhallsyttringar. Den forsta var ytterst positiv, ndmligen “Det Japanska Undret”. Hela varldens
industriella fokus riktades mot ett Japan dar nya industriella system som ”just in time, ”0-fel
tolerans” och annat nytdnkande introducerats i tillverkningen. Alla skulle besdka Japan for att lara sig
utnyttja landet som marknad, leverantér, inspirator, och finanskalla. For att hantera trycket fran
hemmamarknaden utvecklades nu samarbetet mellan svenska ambassadens olika kontor ytterligare.
Profilen av ambassaden som ett svenskt kunskapshus i Tokyo, “a one-stop shopping place” for
foretag och organisationer vaxte fram. De tekniska attachéerna flyttade in som grannar till
Exportradet i Sweden Center och varje ar reste ambassadoéren, det ekonomiska radet, tekniska
attachén och handelssekreteraren till Sverige for att under "Roadshow Japan” ordna seminarier,
besoka foretag, myndigheter och organisationer och forkunna Japans betydelse. Under denna tid
bildades i Sverige Affarsgruppen Japan, ett forum med ett antal betydelsefulla svenska affars- och
industripersonligheter vilka sag vikten av att lyfta fram Japan i den svenska exportdebatten. Japan
var viktigt och inne!

Nya utmaningar

Den andra yttringen stallde till det ordentligt for Tokyokontoret. Den stdndigt stigande yenen blev en
besvarande borda for kontorets ekonomi vars intakter var i svenska kronor och utgifter i japanska
yen. Tokyokontoret var vid mitten av 80-talet Exportradets kostsammaste kontor. For att komma till
ratta med detta 6kade kontoret sitt fokus pa de redan narvarande svenska dotterbolagen vilka hade
en storre forstaelse for kostnadslaget i Japan. Det visade sig att manga av dessa behdvde
Tokyokontorets stdd i sin strategi att na nya forsaljningshojder. Utbildningsprogram som Sweden
Business School, rekryteringsbroschyrer och riktade kundundersdkningsprogram togs, pa
dotterbolagens begéaran, fram.

Tokyo drog till sig underhallningsbranschens alla varldsstjarnor. Brushojden fran dessa gjorde det
mycket svart for ndrvarande svenska bolag att ge sina kunder unika promotion upplevelser. Men nar
Tokyokontoret 1990 genomférde eventet “Tennis for the World” med svenska idrottsstjarnor iférda
saval racket som gitarrer pa scen infann sig alla viktiga japanska industripersoner! Det blev saval
valgérenhet som Sverigepromovering och kontaktskapande pa hog niva.

Snart var Tokyokontoret Exportradets mest vinstgivande kontor.

De svenska bolagens behov av ett vassare och mer handfast tjansteutbud blev allt tydligare. Swedish
Trade KK skapades 1988 som ett samarbete mellan Exportradet och det anrika handelshuset
Gadelius. Har skulle nyanldanda svenska bolag kunna hyra in lokala japanska saljare. Tanken var god,
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men nagot 6verraskande visade det sig snart att kunderna ville se ett sjalvstandigt servicebolag, inte
ett samarbete med ett handelshus. Svaret blev BSO KK- Business Support Office. Efter en médosam
utvecklings-och testperiod under slutet av 80-talet, lanserades konceptet fullt ut i borjan av 90-talet.

BSO innebar en tydlig fardplan mot ett framgangsrikt marknadstilltrade. | BSO-planen fanns
aktiviteter, delmal och slutmal fér bolagen tydligt definierade med saval tids-som kostnadsramar.
Vid regelbundna avstamningstillfallen gavs kunden majlighet att utéka, minska eller stiga av BSO-
avtalet. Tanken med BSO salde inte sig sjalv. Konceptet var nu sa nara sjalva affarsgenomférandet att
manga pa huvudkontoret i Sverige ifragasatte om detta verkligen var Exportradets uppgift. Har fanns
ocksa legala diskussioner om vad ett Exportrad hade ratt att gora.

Det svenska kunskapshuset

Exportradet i Tokyo hade nu flyttat till det pa varen 1991 invigda nybyggda svenska ambassadhuset.
Vid husets uppforande hade man tagit hansyn till att den vardefulla mark dar huset stod en gang
skankts till Sverige av affarsman i Japan med svensk anknytning. Exportradet fick nu tillgang till
attraktiva kontorslokaler med ett valutrustat modernt auditorium, vackra utstallningsomraden och
en flexibel konferensenhet. Med ambassadens alla enheter under samma tak forstarktes
”Kunskapshusets” image ytterligare och samarbetet blev till ett féredéme for manga svenska
beskickningar. BSO-konceptet blev en stor framgang, inte bara for Tokyokontoret utan snart nog for
alla Exportradets kontor varlden 6ver. Nyckeln till framgangen var saljfokus, flexibilitet, lyssnande pa
kundens behov och langa uppdragskontrakt. Detta var inte minst viktigt for kontorens ekonomi da
inforsaljningen av uppdrag alltid tog lika Iang tid, oavsett uppdragets omfattning. Med langa uppdrag
frigjordes mer tid for sjalva genomférandet. BSO blev en ytterligt framgangsrik och I6nande produkt
for Tokyokontoret som under ett antal ar var Exportradets storsta utlandskontor. Under senare delen
av 90-talet och langt in pa 2000-talet dok dock nya och gamla utmaningar ater upp.

Konkurrenter, konkurrenter, 6ver allt konkurrenter

Den japanska yenen nadde ater nya hoéjder och Tokyokontoret maste anpassa sig till en foranderlig
verklighet. Detta forstarktes av att de erfarna konsulter som varit med sedan 70-och 80 talet, med
hjalp av det japanska seniorsystemet visserligen blivit mer erfarna, men dven kostade saval
arbetsgivare som kunder allt mer. Nya tider krdavde annan utbildning och andra typer av
marknadskunskaper. Generalistens tid ersattes av specialistens. Konkurrensen pa marknaden fran
internationella konsultfirmor och fran till Sverige hemvandande affarsman, stallde allt storre krav pa
Tokyokontorets inforséaljning till sina kunder. Inte nog med att de lokala férutsattningarna
fordandrades, en ny "konkurrent” dok upp pa det asiatiska fastlandet: ett Kina i snabb utveckling som
erbjod oanade méjligheter for svensk industri. Over aren hade svensk industri blivit mindre svensk
och mer internationell, och med sina slimmade resurser hade svart att klara av tva spdnnande men
krdvande marknader langt borta i Asien.



Handelsmannen och nestorn bland svenska affarsman i Japan Taro Gadelius koordinerar tillsammans med Nils Hornmark, chef fér den
nybildade svenska handelskammaren i Tokyo och Exportradets chef Goran Edman sina verksamheter pa Exportradets kontor 1990.

Exportradets utlandskontor grundar sitt berattigande pa kunders villighet att betala for dess tjanster.
Fortroendet byggs upp genom direktkommunikation mellan kunden och den lokala konsulten. En
svar utmaning infann sig de ar da huvudkontoret i Stockholm i besparingssyfte centraliserade
inforsaljningen av uppdrag. Hur skulle en aldrig sa duktig saljare i Stockholm kunna hjélpa en
frustrerad exportchef som vill tala med nagon som kunde Japan? Kunden &r inte féretag utan
individer pa foretag. Tokyokontoret hade sedan lang tid latit sina lokala specialister skéta den egna
inforsaljningen och uppdragsportfoljen sjonk snabbt nar inférséljningen centraliserades.

Under 2000-talet anpassade sig Tokyokontoret till nya férutsattningar hos saval kunder som pa
marknaden. Just férmagan till anpassning genom att slimma verksamheten, vassa kompetensen och
skapa nya attraktiva tjansteprodukter, visade pa kontorets flexibilitet och styrka. Nya tider och nya
forutsattningar—2013 ars sammanslagning av Exportradet och Invest Sweden till Business Sweden
skapade ny styrka for det svenska affarsframjandet i Japan. Men vem var egentligen Exportradets nya
sambo Invest Sweden?

Investeringsfraimjande

Om Sverige var tidigt ute med att etablera sitt exportframjande sa géllde precis motsatsen vad avser
investeringsframjande. Tanken pa att aktivt arbeta for att utlandska foretag skulle etablera sig i
Sverige var lange en ytterst het politisk potatis. Vilka garantier fanns for att dessa utlandska aktérer
skulle forsta och anpassa sig till den svenska affars-och samhallsmodellen? Faran for att dven

7



kronjuvelerna bland féretagen skulle hamna i utlandsk dgo, malades upp som ett stort hot. Pa 80-
talet, nar investeringsframjandet var en viktig del av andra landers affarsframjande, dristade
industridepartementet sig till att ta fram en investeringsframjande broschyr pa engelska. Broschyren
sag forvisso dagens ljus, men forpassades snabbt ner till en lagerlokal dar den formodligen
fortfarande gdmmer sig. Departementet gav dock inte upp utan 1991 startade man en
forsoksverksamhet for investeringsframjande just i Tokyo. Denna fradmjandeenhet bestod av tva
personer vilka hyrdes in hos Exportradet, en tidig “prova-pa” samborelation till vad som narmare 20
ar senare skulle slas samman till Business Sweden. Men férst skulle en sjalvstandig
investerarframjande organisation skapas. 1995 tog den svenska regeringen namligen steget fullt ut in
i investeringsframjandets varld. Man valde en annorlunda I6sning an for exportframjandet. Det
nybildade Invest in Sweden Agency (ISA) blev en statlig myndighet; Myndigheten for utlandska
investeringar i Sverige.

ISA fick sitt sdte i Stockholm och tva utlandskontor etablerades, ett i New York och ett i Tokyo. Ovriga
marknader bearbetades genom representanter som handelskammare, banker och konsultforetag.
Vérdet av ett investeringsfraimjande var fortsatt ifragasatt och den nya myndigheten lade ner
omfattande resurser pa att hitta ett relevant utvarderingssystem. Om verksamheten var svarsald pa
hemmaplan sa var den desto mer efterfragad ute pa marknaderna. Informationsbehovet om Sverige
som ny affarsmojlighet var stort och under de forsta aren producerades omfattande mangder av
material som beskrev saval de allmadnna som de specifika reglerna och férutsattningarna for en
etablering i Sverige. Tokyokontoret bestod initialt av tva personer som fokuserade pa allmént
investeringsframjande. Nar ISA vl definierat och lanserat konceptet om svenska naringslivskluster
tog verksamheten betydande steg framat. | motsats till Exportradet anstalldes inte handlaggarna
utan istallet adderades kunskap till kontoret i Tokyo genom att engagera externa konsulter inom
prioriterade naringslivskluster. Tokyokontoret fann sin l6sning pa kunskapsbehovet genom att
engagera seniora japaner med omfattande branschkunskap. Det var ofta pensionerade japaner med
Sverigeanknytning som genom ISA sdg mojligheten att bidra med sin omfattande erfarenhet.
Dessutom var dessa specialister foérhallandevis billiga for kontoret. Det gallde bara att inte beratta
deras verkliga alder for kontoret i Stockholm. Under aren har drygt 20 personer arbetat vid
Investeringskontoret i Tokyo. Av dessa var majoriteten lokalt anlitade japaner.

Verksamheten i Tokyo vaxte. Ett natverk av anstallda, konsulter, rddgivare och sa kallade
"Multipliers” skapade forutsattningar for ett aktivt investeringsframjande med fokus pa specifika
affarsomraden. | Tokyo lag fokus pa Automotive, Life Science, Packaging, ICT och Wood. Arbetet
forandrades fran att initialt varit informationsinriktat och reaktivt till att bli affarsinriktat, proaktivt
och uppsdkande. Framgangarna lat inte vanta pa sig. Sverige blev, som mottagare av investeringar,
snart attraktivt for japanska foretag och under de kommande 15 dren tredubblades de japanska
investeringarna i Sverige fran ett 50-tal till 6ver 150. Tokyokontoret kom att spela en viktig roll vid
saval japanska nyetableringar som vid industriella uppkop, svensk-japanska medicinska
forskningsprojekt, klinisk forskning och utveckling av hoghastighetstag i Sverige.



Fem svenska handelssekreterare, tva av dem dven chefer fér ISAs Tokyokontor, samlade i borjan av 2000-talet. Fran vanster: Géran Edman
1985-1991 (ISA 1995 — 2000), Gunnar Kniberg 1991-1994, Tommy Kullberg 1994-1997, Hans Rhodiner 1997-2001 (ISA 2005-2014) och
Mattias Bergman 2001-2005.

Sammanslagningen

Sa bedrevs svenskt export- och investeringsfraimjande under 20 ar fran tva separata kontor som var
grannar i det svenska kunskapshuset i Tokyo. 2013 forandrades det mesta. Regeringen bestamde att
den investeringsframjande myndigheten skulle laggas ner och allt framjande, saval export som
investering, skulle samlas under en organisation. Den nya organisationen fick namnet Business
Sweden och 2014 flyttade tva erfarna Tokyokontor in i gemensamma lokaler. Exportradet med en
utpraglad konsultinriktning och Invest Sweden med en myndighetsbakgrund, verksamheter och
individer som kom fran skilda bakgrunder och traditioner. Den stora uppgiften for kontorens ledning
blev att konsolidera den sedan lange uppbyggda och ytterst omfattande kunskapsbanken inom
svensk fraimjandeverksamhet i Japan. | ett Japan dar natverk betyder sa mycket och
affarsmojligheterna aldrig sinar fick ledningen den spdnnande uppgiften att addera 1+1 till 3!

Och pa den vagen ar det! Framjandeverksamhet ma vara svart och frustrerande-men aldrig trakigt
och betydelselost!



Ansvariga for Sveriges framjarorganisationer i Japan har varit:

Exportradet:

1965-1971: Ingemar Liljenquist
1971-1975:  Goran Flyxe
1975-1980:  Lennart Edlund
1980-1985: Tord Samuelsson
1985-1991: Goran Edman
1991-1994: Gunnar Kniberg
1994-1997: Tommy Kullberg
1997-2001: Hans Rhodiner
2001-2005: Mattias Bergman
2005-2009: Johan Rugfelt
2009-2012: Magnus Wetter

2012-2013:  Cecilia Oberg Leiram

Invest in Sweden Agency/Invest Sweden:
1995-2000: Goran Edman
2000-2005:  Ake Larsson

2005-2014: Hans Rhodiner

Business Sweden

2013- Cecilia Oberg Leiram
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