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Dags att forbereda sig for uppgangen!

Vi har precis paborjat 3:e kvartalet 2009, och kan nu se att varldsekonomin sa smaningom
borjar aterhamta sig. Visst kommer det att ta tid och vi kan nog vanta oss ett och annat
bakslag, men det varsta har vi nu bakom oss ar de flesta eniga om. Prognosen som
Exportradets chefsekonom Mauro Gozzo gjorde i april i ar talar om exportillvaxt pa 5% for
2010.

| den nedgang som nu varit har mycket férandrats. Marknader som tidigare var intressanta
har dykt djupt ner och kommer inte att aterhamta sig sa fort. Andra marknader har nu ett
relativt battre utgangslage an innan krisen, och har darfor blivit mer intressanta for oss att
titta pa. Var egen hemmamarknad har ocksa férandrats, valutor har dndrat varde etc.

Vi behover anpassa oss till den forandring som varit, men framforallt forbereda oss pa den
uppgang som kommer. Exportradet startar i september arets tredje foretagsgrupp i
affarsutveckling Export i Orebro lan. Septembergruppen kommer att erbjuda plats till max
10 foretag. Vi arbetar i grupp for att kunna dra nytta och lardom av varandras erfarenheter
och for att bygga natverk. 3 internationellt erfarna affarsutvecklare fran

Exportradet kommer att leda grupperna.

Exportstegen ar en affarsutvecklingsmetod for att bli mer metodisk i sin exportsatsning.

| Exportstegen arbetar respektive foretag fram sin strategi for just sitt foretag vad galler val
av marknad, val av forsaljningskanal, val av saljargument mm med en grundlig nuldgesanalys
som utgangspunkt.

Erbjudandet galler
-Foretag med max 50 anstallda
-Arsomsittning pa max 10MEuro

- Nya eller Etablerade Exportorer

Erbjudandet ingar under Exportradets uppdrag Sarskilda Smafoéretagssatsningar, och &r
darmed kostnadsfritt for foretaget.
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Foljande datum giller

Traff nr 1: 23 september 8.30-12.00
Traff nr 2: oktober
Traff nr 3: november

Traff nr 4: december

Plats meddelas senare.

Vi traffas 4 halvdagar med 4 veckors mellanrum. Daremellan erbjuds féretagen individuella
coachmoten for att fordjupa diskussionen i respektive foretag. Vi kommer att arbeta med
fragor som: VAD skall jag exportera? VEM passar som samarbetspartner, agent eller
aterforsaljare? VILKEN marknad efterfragar det jag erbjuder? Behover jag anpassa mitt
erbjudande? HUR skall jag ta mig in pa en ny marknad mm.

Framgangsrika foretag blir sallan till av en slump, de har varit duktiga pa att “tanka ratt” vad
géaller marknad och kunder och bestamt sig for en strategi. Vi vet att Sverige kryllar av
duktiga foretag, och som har mojligheter att lyckas pa exportmarknaden med ratt strategi.

Valkommen att ta fram ditt foretags Exportstrategi!

Asa Dreyfus
Internationell Affarsutvecklare
Exportradet Orebro Lin



