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Forord

| den hér studien ser vi ndrmare pa partihandelns roll for svensk export.
Att na en utlandsk marknad ar formodligen mer krévande an vad man
forestéller sig och det ar framfor allt de stora foretagen som pa egen hand
kan bemastra alla de utmaningar som export ar férenat med.

De foretag som istéllet for att bli direktexportorer viljer att silja sina produkter

via ett partihandelsforetag kan dra nytta av flera kompetenser som framgéangsrika
partihandelsforetag innehar sa som: (i) Ett extensivt kontaktnét av kopare och siljare.
(i1) Kunskap om regler och administrativa procedurer. (iii) Kunskap om flera marknader
och en relativt heltickande bild om den internationella forsiljningspotentialen.

(iv) I de fall dir handel sker i sektorer med sma marginaler blir mdjligheten att kunna
sprida ut kostnader pé langa serier en viktig komponent i partihandelsforetagens
konkurrensfordelar.

I Sverige star partihandel for knappt tio procent av var samlade varuexport och 25
procent av var import. Bakom dessa siffror star 160 000 partihandelsanstillda, nagot som
gor partihandeln till en stdrre arbetsgivare dn restaurangbranschen och en av de storsta
aktorerna inom svensk varuhandel. Det finns inga tecken pa att dess betydelse for svensk
export &r fallande.

I den hir studien visas hur foretag som néstan ar kraftfulla nog for att klara av export
for egen hand anvénder sig av partihandelsforetag och pa sa sétt nér internationella
marknader. Detta paskyndar hogst sannolikt foretagens internationaliseringsprocess.
Vi ser dven att ménga sma och medelstora foretag anvénder sig av partihandeln for
att na utlindska marknader. Exempelvis fann vi for Estland att bara drygt 20 procent
av foretagen i landet har direkt export. Om de indirekta exportdrerna ocksé tas med
fordubblas denna siffra.

Den huvudsakliga analysen i denna studie baseras pa svenska foretagsdata. Nar vi
studerade konkurrensforhéllandet mellan direktexporterade foretag och partihandels-
foretagen fann vi att intrdde av ett partihandelsforetag pa en marknad med befintliga
direktexporterande foretag dven stdrkte direktexporten. Detta tyder pa att partihandels-
foretagen genererar en marknadsOppningsmekanism som andra foretag kan dra nytta av.

Export till svara marknader med avvikande regelverk och institutionella forhallande ar
sdrskilt utmanande. Har blir partihandelns forméga att 16sa svara kontrakt betydelsefull.
Ett centralt resultat i denna studie &r att partihandelsforetagen &r av sérskilt stor betydelse
for export till avldgsna marknader med svaga institutioner. Partihandeln formar med
andra ord att lasa upp marknader som ménga foretag inte lyckas na pa egen hand.




Handelsradet | Forskningsrapport

Innehallsforteckning

1 Introduktion . . .. . ... ... ... .0 00 5
1.1 Vadvetviom partihandeln? . . . . ... ... ... ... 8

1.2 Vilka kunskapsluckor fyllervi? . . . . ... ... ... ... ... 9

2 Intervjuer . . . . . .. . e e e 10
2.1 Hur ser partihandelsféretagenut? . . . . . . ... ... ..., 10

3 Partihandelnisvenskekonomi . . ... ... ......... 16
3.1 Partihandelns bidrag till svensk sysselséttning . . . . . .. . .. 21
3.1.1 Underbranscher inom partihandeln . . . . . . . ... .. 21

3.1.2 Kon, utbildningochyrke . . . . . . ..o 23

3.1.3 Varilandet finns partihandeln? . . . . . . ... ... ... 26

4 Analysresultat franstudien . . . . ... ... ... ... .. 30
4.1 Partihandeln och foretagens produktivitet . . . . . . . . .. .. 30

4.2 Konkurrerar partihandeln med direktexporterande féretag? . . 32

4.3 Partihandeln som portal till svéra marknader . . . . . .. . . .. 33

5 Slutord . . . . .. oL o s 35

Referenser . . . . . . . . . . i i e e e e e e e e 37




Handelsradet | Forskningsrapport

Introduktion

Okad export ndmns ofta som ett viktigt mal for svensk handelspolitik
— ett exempel &r handelsministerns uttalande mal fran ar 2010 om att
fordubbla exporten inom fem &r.! Aven om en s&dan dramatisk dkning
av exporten kanske inte var ett realistiskt mal vid den tidpunkten (givet
den svaga internationella konjunkturen efter finanskrisen) aterspeglar
det utrikeshandelns stora betydelse fér den svenska ekonomin.

Sverige dr en liten aktor pa den globala marknaden och var tillvaxt ér i stor utstrackning
beroende av hur framgangsrika vi dr som exportorer (och importorer). I ljuset av detta
ar det viktigt att identifiera och analysera de centrala aktdrerna och funktionerna som
pa olika sitt bidrar till att underldtta svensk utrikeshandel. Exempel
pa organisationer som pé olika sétt jobbar for handelsfraimjande

ar bland andra Business Sweden, Exportkreditndmnden

(EKN), Svensk exportkredit (SEK), International Chamber

of Commerce (ICC), Kommerskollegium och véra

handelskamrar.

Dessutom finns det ytterligare en viktig aktdr som ofta
forbisetts i savil akademiska analyser som policy-inriktade

debatter. Det dr partihandeln och dess betydelse for svensk

handel. Svenska partihandelsforetag star idag for knappt tio

procent av var samlade varuexport och 25 procent av varuimporten

— stora volymer hanteras dessutom av utldndska partihandelsforetag

som inte finns med i den svenska statistiken. Sektorn omfattar cirka 16 000 féretag som
tillsammans sysselsétter cirka 160 000 personer, vilket gor partihandeln till en storre
arbetsgivare én restaurangbranschen (med cirka 130 000 sysselsatta). Partihandeln

ar en av de storsta aktorerna inom svensk varuhandel i dagsldget. Trots den fortsatta
internationaliseringen av naringslivet finns det inga tecken pa att dess betydelse for
svensk export skulle vara pa tillbakagang.

Sverige ér en liten aktor pa den globala marknaden och

var tillvéxt ar i stor utstrdckning beroende av hur framgéangsrika
vi @r som exportérer (och importérer).

1 https://www.svd.se/sveriges-export-ska-fordubblas
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Partihandelns historia gér tillbaka till antikens Grekland dér s kallade “emporos”
kopplade ihop marknader i Medelhavsomradet. I 1200-talets Italien etablerades nagra

av de forsta handelshusen. Pa 1600-talet bildades det brittiska East India Company, som
kom att dominera handeln med Ostasien fram till 1800-talet. I Sverige skapades ocksa de
forsta handelshusen — bland annat Ostindiska Kompaniet — under 1700-talet. Dessa tidiga
forlagor till dagens partihandelsforetag var inte bara engagerade i utrikeshandel och
sjofart, utan ockséa verksamma som varuproducenter och riskkapitalister.

Ser vi pd moderna partihandelsforetag har de ndgra egenskaper som skiljer dem
frén traditionella producerande foretag. Det som kanske framfor allt utmérker
partihandelsforetagen dr deras extensiva nitverk och fokus pa
internationell handel. Partihandelsféretagen har byggt upp

viktiga kompetenser inom import och export som potentiellt
kan vara till nytta for stora delar av niringslivet.

Det ar svart att bli en framgéangsrik exportor. For att
kunna etablera sig pa en utldndsk marknad maste
exportoren hantera manga olika utmaningar. De
produkter som exporteras maste folja importlandets
produktstandarder och uppfylla olika krav vad géller
hilsa, sikerhet, miljo och andra egenskaper. Sjilva
handelstransaktionen kan vara komplicerad, med licenser,
tullavgifter, transportlosningar, mellanlagring och andra
logistiska utmaningar, Aven om det finns ett frihandelsavtal med

motparten kan det vara svért att uppfylla ursprungsreglerna — frihandeln géller bara

for varor som producerats i medlemsldnderna. Nér alla formella krav klarats av ska
produkterna dessutom passa den lokala efterfragan och né kdparna. Finns det till exempel
lampliga aterforsiljare eller maste man uppratta ett eget forsiljningskontor. Kanske
behdver varan modifieras och/eller mirkas om for att vara gangbar pa en utldndsk
marknad. Det dr inte nédvéandigtvis de produktvarianter som séljer bast pa hemmaplan
som efterfragas utomlands. Sma och medelstora foretag har ofta svért att hantera alla
dessa utmaningar. Det dr framfor allt &r de storre och mer erfarna bolagen som klarar av
att exportera pa egen hand och som dirfor syns i exportstatistiken. Liknande utmaningar
finns péd importsidan — sma och medelstora foretag har sédllan de resurser som kravs for
att ge sig ut pa den internationella marknaden for att hitta de basta producenterna av
importvaror.

De foretag som inte sjéilva har de nddvindiga kunskaperna och erfarenheterna kan istéillet
ta sig ut pa den internationella marknaden genom att samarbeta med olika mellanhénder,
till exempel partihandelsforetag. De framgangsrika partihandelsforetagen har flera
kompetenser som kan hjdlpa mindre (och mindre erfarna) foretag att exportera:

* Partihandelsforetagens existerande ndtverk gor det mojligt att matcha kopare och
séljare till en 14g kostnad.
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* Partihandelsforetagen har byggt upp stor kunskap om regler och administrativa
procedurer utanfér hemlandet. Denna typ av kunskap ar central for partihandelns
forméga att bedriva internationell handel, och ger en klar konkurrensférdel vid
forhandlingar med motparter i linder med svaga institutioner eller i lander dar
kontraktsforhdllanden ar avvikande.

Partihandelsforetagen har kunskap om flera marknader och kan dérfor skaffa sig en
relativt heltackande bild om den internationella forsiljningspotentialen.

Partihandelsforetagen kan utnyttja skalférdelar genom att silja varor fran flera
producenter, till skillnad fran det enskilda foretaget som séljer ett begrénsat antal varor,
och dessutom i begrinsade volymer. Mgjligheterna att kunna sprida ut kostnaderna

pa storre handelsvolymer utgdr en viktig komponent i partihandelsforetagens
konkurrenskraft i branscher med sma marginaler.

Dessa faktorer forklarar varfor producenter vander sig till partihandeln for sin internatio-
nalisering, men partihandeln kan ocksa vara den drivande parten i processen. Det ér inte
nddvindigtvis producenten som tar initiativet till en exportsatsning, utan det kan ofta
vara partihandelsforetaget som identifierar mojligheter pé utldindska marknader, koper
upp varor av inhemska féretag och exporterar for egen rikning. Aven i dessa fall handlar
det oftast om produkter fran smé och medelstora foretag som sjélva inte exporterar till
marknaden i fraga.

Det ar inte n6dvandigtvis producenten som tar initiativet till en
exportsatsning, utan det kan ofta vara partihandelsféretaget som

identifierar méjligheter pa utldndska marknader, képer upp varor.
av inhemska féretag och exporterar tér egen rékning.

Det finns ocksé varukategorier dir partihandeln é&r relativt svagt representerad.
Handelsstatistiken visar att partihandelns andel ar férhallandevis liten i FoU-intensiva
sektorer men dven i handel med révaror. I fallet med ravaror ligger forklaringen i att
manga ravaror siljs pa spotmarknader till givna listpriser. I dessa marknader ar det
framforallt stora multinationella foretag som ér de huvudsakliga aktdrerna — de har
egna resurser for att bygga upp de kunskaper och nitverk som kréivs. Att partihandeln &r
relativt svagt representerad i FoU-intensiva sektorer anses till stor del bero pa att handel
i FoU-intensiva varor ofta kriver djupgédende kontakter mellan koparen och producenten.
Den typen av kunskap som krivs for en sddan interaktion tycks vara svar att formedla
via en mellanhand. Frdgor om IPR och foretagshemligheter medfor dessutom att
mellanledens roll &r nagot mindre i FoU-intensiva varor.
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1.1 Vad vet vi om partihandeln?

Vill man forenkla bilden av den akademiska litteraturen kring partihandeln kan man
sdga att fram till omkring millennieskiftet var utbudet av studier kring partihandelns
roll for exporten timligen begransad, sérskilt inom den nationalekonomiskt inriktade
forskningen. Inom den foretagsekonomiskt inriktade forskningen fanns en del

studier — bade inom marknadsforing och logistik — men med mer praktisk betoning pa
beskrivning av fenomenet snarare dn forklaring och teori. Sedan dess har det dock skett
en betydande utveckling pa omradet, bade vad géller teoriutveckling och empiriskt
inriktade studier. En referenspunkt utgors av Melitz (2003) handelsmodell som visar

att man genom att endast studera foretagens produktivitet kan skilja de (lagproduktiva)
hemmamarknadsforetagen fran de (hgproduktiva) direktexporterande foretagen.
Nyckeln till detta resultat ar insikten att endast de mer produktiva foretagen kan hantera
de kostnader som tillkommer vid export.

Denna modell 4r idag utbredd och har utvecklats i en rad olika riktningar. Till exempel
visar modellen att mdjligheten att exportera via en intermediér (sdsom partihandeln)
medfor att foretag som inte dr kapabla att hantera exportkostnaderna pa egen hand
dnda kan na ut till exportmarknaderna. Detta placerar de indirekt exporterande
foretagen som mer produktiva dn de lokala foretagen men med lagre produktivitet 4n
direktexporterande foretag. Ett betydande svenskt exempel pa

studier av denna typ utgors av Akerman (2018). Exempel pa

andra empiriska och teoretiska studier som fokuserar pa
produktivitetsaspekten dr Schroder med flera (2003),
Rauch och Watson (2004), Petropoulou (2008), Blum
med flera (2010), och Fujii med flera (2017).

Négra studier som tar fasta pa produktivitetshierarkin,
frdn hemmarknadsforetag, bolag som exporterar via

en intermediér, ett direktexporterande foretag och upp

till de allra mest produktiva foretagen som ocksa klarar
av att investera utomlands, dr Felbermayr och Jung (2011),
Kleinert och Toubal (2013) och Crozet med flera (2013). Fragan

om produktivitetsrelationer dr kanske det mest studerade fenomenet

nir det géller export via intermedidrer, dock med ett forbehall. Forbehéllet bestar i

att empiriska studier sillan kan identifiera och analysera de foretag som levererar till
partihandelsforetagen, utan istillet fokuserar analyserna pa partihandelsforetagen och de
produkter som de hanterar.

Mojligheten att direkt observera de foretag som levererar till partihandelsféretagen
kraver insyn i inhemska transaktioner mellan féretag, men detta dr mycket ovanligt inom
forskningsfiltet, i synnerhet pa ett mer heltickande plan. Det finns dock ett fatal studier
som har haft tillgang till denna typ av information, och diribland denna studie. Vi har
hir haft forménen att till viss del dra nytta av transaktionsdata mellan estlindska foretag,
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vilket har gjort det mgjligt for oss att direkt kunna observera vilka foretag som exporterar
direkt respektive séljer till exporterande partihandlare.

Med en nira koppling till den produktivitetsinriktade litteraturen finns ocksa flera
studier som ser pa egenskaper hos intermediérer och foretag som anviander partihandeln
som en genvag till den internationella marknaden. Exempel pa egenskaper som har
analyserats inkluderar storleksfordelning och typ och antal varor som exporteras av
partihandelsforetagen. Ett tydligt resultat dr hir att partihandelsforetagen bade séljer
fler produkter och nar ut till fler marknader 4n det typiska tillverkningsforetaget som
exporterar (Bernard med flera 2010, Bernard med flera 2015; Abel-Koch 2013; Lu

med flera 2017). Det kan ocksa noteras att det finns viss forskning dér man analyserar
kunskapsspridningen fran partihandel till dvriga foretag. Denna kunskapsspridning
handlar framf6rallt om hur partihandelns kunskap om utléindska marknader kan utnyttjas
av andra foretag — och eventuellt ocksa bidra till att indirekta exportdrer s smaningom
véljer att borja exportera i egen regi — vilket stimulerar hemlandets samlade export
(Atkins med flera 2017; Ahn med flera 2011; Cheptea med flera 2014; Carballo med
flera 2016).

Partihandelstéretagen bade séljer fler produkter och nar ut till fler

marknader an det typiska tillverkningsféretaget som exporterar.

1.2 Vilka kunskapsluckor fyller vi?

Vi bidrar till litteraturen genom att ndrmare studera tre kompletterande fragestéll-

ningar. For det forsta, genom att anvinda bade svenska foretagsdata samt estléindska
transaktionsdata (dir vi i det estlédndska fallet kan f6lja inhemska transaktioner mellan
foretag) undersoker vi produktivitetsforhéllandet mellan de lokala foretag som exporterar
via partihandeln och de foretag som exporterar direkt.

For det andra undersoker vi konkurrens mellan direktexporterande foretag och foretag
med indirekt export. Detta undersoker vi genom att se vad som hénder med de direkt-
exporterande foretagens export nér ett exporterande partihandelsforetag dyker upp pa
samma marknad.

Avslutningsvis anlégger vi ett institutionellt perspektiv pa analysen och studerar om
partihandelns formaga att astadkomma kontrakt och sluta avtal gor partihandelsforetagen
sérskilt betydelsefulla for export till avlagsna marknader med svaga institutioner.
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Intervjuer

En viktig del i arbetet med den har rapporten

har omfattat pilotintervjuer med svenska A #
partihandelsféretag. Vi har fokuserat pa ett litet %‘ ‘ @
antal féretag med verksamhet i s6dra Sverige, "j 2 ' .t

narmare bestamt Skane.

)
Y
2 A
Syftet med intervjuerna har varit tvifaldigt. Dels == Y #

har vi forsokt att fordjupa forstielsen for branschens N f - 4
verksamhet och den roll som partihandelsforetagen spelar 9

som mellanhénder for svensk utrikeshandel. Mot bakgrund 1
av den tidigare akademiska litteraturen har var ambition ocksa
varit att informellt bedoma nagra centrala antaganden kring partihandelns funktion.
Till exempel antar de flesta modeller att producenter betalar en avgift till partihandlare
for att na utlindska marknader. Ar detta en rimlig utgangspunkt, eller ir det snarare

sa att partihandelsforetaget dr den aktiva parten som soker upp och kdper varor fran
producenter, for att sedan sélja dessa vidare for egen rakning?

Totalt intervjuades 17 foretagsrepresentanter fran olika industrier, savil importdrer som
exportorer, utvalda i samarbete med Handelskammaren i Malmo. Intervjuerna var sa
kallade semistrukturerade personliga intervjuer, och inkluderade fyra uppséttningar
Oppna fragor. Den forsta uppsittningen fokuserade pa foretagets affarsmodell,
kundsegment och inkomstkaéllor, samt foretagens bakgrund. Den andra uppsittningen
fokuserade pa foretagets uppfattning om sina egna konkurrensfordelar — en lite
provocerande fraga som stélldes i alla intervjuer var ”Varfor vinder sig producenterna
inte direkt till de utlaindska kunderna (istéllet for att forlita sig pa en mellanhand)?” De
tva sista uppséttningarna handlade om partihandelsforetagens kunder (det vill séga deras
leverantorer och/eller kopare). Forutom information om leverantorer och kunder (som
sdllan ldmnades) omfattade intervjuerna mer allménna fragor, till exempel hur kontakter
med befintliga kunder hade upprittats och hur nya kunder hittades.

2.1 Hur ser partihandelsforetagen ut?

Partihandelsforetagen i urvalet representerade flera industrier, allt fran import av fron,
tradgérdsartiklar och sidkerhetsutrustning till export av skogsprodukter och klédder.
Foretagens historia var lika mangsidig som foretagen sjdlva — nagra av foretagen hade
verkat i artionden och byggt upp stora och stabila kontaktnétverk i savil Sverige som

i utlandet, medan andra fortfarande befann sig i en tidig expansionsfas. Grundarna

av foretagen hade ofta arbetat i internationellt verksamma tillverkningsforetag, dar

de hade byggt upp kunskap om marknadsférhéllanden i Sverige och utomlands.




Handelsradet | Forskningsrapport

Partihandelsforetaget hade sedan knoppats av frdn den 6vriga verksamheten. I andra

fall hade foretaget sjélv gjort Gvergangen fran tillverkning till partihandel. Ett litet antal
partihandelsforetag var ocksé dotterbolag till multinationella féretag som levererade
produkter fran moderbolaget till kunder i Sverige och de andra nordiska ldnderna.
Generellt tycks det vara vanligt att partihandelsforetag bdde importerar och exporterar
samma typ av varor, framforallt nar importen sker fran avldgsna marknader. For att skapa
volym i verksamheten betraktas hela Norden ofta som hemmamarknaden.

Den vanligaste exportmarknaden bland de intervjuade foretagen var de nordiska
grannldnderna. De flesta partihandelsforetag rapporterade att deras leverantdrer

var overvdgande sma och medelstora foretag, men foretag med global forséljning
exporterade dven varor fran storre producenter. Deras kunder omfattade bade andra
parti- och detaljhandlare och foretagskunder. Inget av foretagen rapporterade att de
exporterade till enskilda privata konsumenter. Den geografiska rdckvidden var bredare
for de importerande foretagen (i méanga fall inklusive Amerika, Asien och Nordafrika)
an for dem som huvudsakligen sysslade med export. I Sverige var deras framsta kunder
antingen detaljhandeln eller foretagskunder. Flera av partihandlarna som sysslar med
import betonade att de ofta tillférde mervérde i form av ompaketering och méarkning i
enlighet med EU-standarder, samt ytterligare bearbetning av de importerade varorna.
Dessa partihandelsforetag var ocksa bendgna att exportera bearbetade varor till andra
nordeuropeiska marknader.

Flera av partihandlarna som sysslar med import betonade att
de ofta tillférde mervérde i form av ompaketering och méarkning

i enlighet med EU-standarder, samt ytterligare bearbetning
av de importerade varorna.

Funktioner och konkurrensférdelar

Intervjuerna belyser fyra omraden dar svenska partihandelsforetag anser sig ha
konkurrensfordelar som gor att de kan erbjuda véardefulla tjanster till andra foretag.
Dessa kan sammanfattas under rubrikerna storlek och omfattning (“’scale” och
”scope”), expertkunskap, marknadskunskap och mervirde. Dessa kan ocksa tolkas som
partihandelns huvudsakliga funktioner i handelssystemet. Dessutom betraktar flera av
foretagen ocksa sina strategiska nitverk som grundlaggande for konkurrenskraften.
Vissa direkta citat fran intervjuerna kan anvéndas for att belysa argumenten som
presenterats ovan.

Om vikten av skala och omfattning
”... men om du tdnker pd volymer sd képer vi in kanske tio gdanger den
volym som Ica skulle kunna képa in, sa det ger oss ju mer mojlighet
att forhandla med leverantéoren angdaende pris och tid och annat som
spelar roll.”
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Vi koper in storre volymer och kan pressa inképspriserna i stérre
utstrdckning dn vad kunderna sjilva kunde ha gjort.”

Vi samlar [alla produkter] pd ett och samma stille. Vi handlar bdde
med grossister och producenter direkt ... och de har alla sina speciella

’

specialiteter och olika utbud beroende pd sdsong. ’

“Vara varor dr lagvirdesvaror sa det krévs ganska stora volymer for
att gora det lonsamt.”

Dessa citat overensstimmer vl med det teoretiska argumentet att partihandlare kan
sdnka transaktionskostnaderna genom att samla exportvaror fran flera olika producenter
och fordela de fasta kostnaderna pa en storre forséljningsvolym. Materialet dterspeglar
emellertid ocksa en kostnadsdimension som séllan finns med i tidigare teoretiska
analyser, ndmligen den forhandlingsstyrka som partihandlarna har tack vare sin storlek.
Partihandelsforetagen tycks ocksé snarare forvéirva varor som de exporterar for egen
rakning snarare dn att tillhandahalla “exporttjédnster” mot en avgift. Samtidigt finns det
exempel pa partihandlare som ocksa deltar i specialiserade “transaktionsskapande” tjanster,
och fungerar som exportagent & producenters vignar. Men dessa aktiviteter stir for en
ytterst liten del av deras verksamhet. Av de intervjuade foretagen ér det endast ett foretag
som rapporterar att det huvudsakligen fungerar som en sddan specialiserad exportagent.

Om expertkunskap
“[Vara produkter] ligger inom det hdrt reglerade jordbrukssegmentet
som krdver en hel del specialistkunskap for att kunna navigera i.”

"Vi har kunskap om hur man viljer leverantorer och design.”

"Vi hjdlper kunden att forsta vilka parametrar man kan dndra i en
bestdllning: firg, monster eller sda.”

“Var styrka dr vart breda kunnande inom livsmedel.”

Vi hjdlper stora producenter att hitta avndmare for sin
produktionsvolym ute i virlden, men vi ser ocksa till att hjdlpa kunden
genom att eliminera overhead-kostnader, leverera logistik- och
transporttjdnster och finansiering.”

De hér utdragen aterspeglar tva uppsittningar av kompetenser som ger partihandels-
foretag konkurrensfordelar: dels deras tekniska kompetens och forstaelse for produktions-
processerna, men ocksd den kompetens som dr forknippad med genomforandet av
exporttransaktionen. Den heltdckande logistik- och exporttjdnsten som foreslagits av den
sista respondenten tycks dock vara relativt séllsynt i den svenska partihandelsnédringen
(dven om vi inte kan hivda att vart begriansade urval pa nagot sitt ar representativt).
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Om marknadskunskap
”...det dr inte alltid jdtteldtt att handskas med leverantorer frdan
Indien, Egypten och Kina om man inte gor det pa daglig bas.”

"Vi fokuserar pd marknader som inte dr "mogna’ dn. Om en affdr ska
formedlas mellan Tyskland och Italien kan parterna hantera dven
stora volymer sjdlva. Finns kunderna i Egypten eller Ecuador dr det
svdrt for dem att frakta stora volymer sjilva, och de mdste brottas
med nya betalningsvillkor.”

Om mervirde
Vi har var egen produktionsutvecklingsavdelning med 8—10
personer som utvecklar nya koncept till vara kunder baserat pd vara
leverantérers produkter.”

"Vissa saker sdljer vi direkt vidare, andra forddlar och férpackar
vi forst.”

Svaren om marknadskunskap matchar tidigare teoretiska argument och empirisk evidens,
och tyder pé att partihandlare har sina starkaste konkurrensférdelar i sin férmaga att na
kulturellt avligsna marknader (Peng and York 2001, Trabold 2002). Svaren om mervérde-
skapande styrks ocksa av tidigare empiriska studier (se framforallt Spulber 1996a).
Teoretiska studier diskuterar séllan partihandelns vérdeskapande roll, med undantag av
Blanchard med flera (2017), som foreslér att intermedidrerna kan minska asymmetrisk
information om produktkvaliteten genom att etablera nya egna mirkningar och etiketter.

Den vanligaste exportmarknaden bland de intervjuade féretagen

var de nordiska grannlénderna.

Om strategiska natverk
”50 procent av det vi distribuerar i Norden produceras av vdrt tyska
moderbolag.”

"Vi dr framst en sdljorganisation och formedlar varor fran vdrt
moderbolag och vara fabriker i Danmark, Tyskland och Polen till
kunder i Sverige och Norge.”

"Till viss del dr vi komplementleverantorer till det som vart norska
moderbolags kunder kdper in direkt.”

"Vi har ett starkt varumdrke och en sdljorganisation med ett kund/
samarbetsndtverk déver hela virlden”.
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De strategiska nétverk som partihandlarna betraktar som en stor konkurrensférdel kanske
bast kan forstds som resurser som ar vardefulla, sidllsynta och kostsamma att imitera”
(Barney 1991). Partihandelsforetag som dr anslutna till multinationella féretag har

ocksa ofta exklusiva distributionsrittigheter till mérkesvaror, vilket garanterar en stark
marknadsposition. Det dr intressant att notera att de flesta partihandelsforetag av den hér
typen ockséd handlar med varor som inte produceras av deras moderbolag. Anledningen
ar formodligen ett resultat av utnyttjandet av skalfordelar i distributionssystemet, kanske
tillsammans med de typer av komplementéra varor som diskuterats av Bernard med
flera (2018). Med andra ord illustrerar dessa svar att det dr vanligt forekommande att
multinationella foretag exporterar varor som de sjélva inte har producerat, 4&ven om de
inte formellt kategoriseras som parti- eller detaljhandlare. Detta fenomen — att foretag
fran tillverkningsindustrin exporterar ménga varor som de inte sjdlva har producerat
betecknas i litteraturen som Carry-Along-Trade (CAT) eller Pass-On-Trade (POT)
(Bernard med flera 2018, Damijan med flera 2013, 2014).

Vara fragor om hur partihandeln hittar sina leverantorer och kunder ar avsedda att visa
hur de matchar producenter till kunder i praktiken samt belysa om det &r mellanhédnder
som hittar sina leverantorer och kopare, eller tvartom.

Det &r vanligt férekommande att multinationella féretag

exporterar varor som de sjélva inte har producerat, dven om de
inte formellt kategoriseras som parti- eller detaljhandlare.

Om hur grossisterna hittar sina képare
“Mdssor, partnerbolag inom koncernen, personal med upparbetade
kontaktndt dr viktiga for att nd nya kunder utomlands.”

"Vi har ju sdljbolag i andra ldnder som bearbetar andra marknader,
ibland ror det sig om stora kunder som har kopt upp for sina bolag
over hela Europa.”

"Vi har ganska bra koll pa vilka aktérer i Skandinavien som dr stora
nog att hantera de volymer vi arbetar med. Jag skulle sdga att i borjan
var det vi som sokte upp dem snarare dn tvirtom.”

“Det héinder sdllan ndgot vad gdller nya kunder i var vérld — den
svenska dagligvaruhandeln dr ju ganska stabil till sin form och diir
har vi redan vart kontaktndt.”

Sokandet efter kopare skiljer sig inte mycket fran det som géller leverantorer. Tva saker
som betonas hir ar vikten att nirvara vid olika missor, och att bdde partihandlarna och
deras kunder i hog grad dr aktiva i processen. I véart urval framkommer det dock att
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kundsidan tycks vara mer koncentrerad. Medan leverantdrssidan dr dynamisk och till viss
del kaotisk, med nya producenter som dyker upp och gamla som forsvinner, tycks det
finnas mer stabilitet bland de storre kunderna. Med det forbehéllet att vart urval inte &r
representativt, 6verensstimmer det med idén att partihandlarna erhaller
sina produkter fran smé och medelstora foretag som ar for smé for
att kunna béra de fasta kostnaderna som ar forknippade med

direkt export.

Antalet potentiella leverantdrer &r stort och det dr darfor av
stor betydelse att soka aktivt efter Idmpliga matchningar. Till
exempel siljer partihandlarna i regel inte konsumtionsvaror
direkt till konsumenterna utan till detaljhandeln och andra
distributdrer. Detta gor att sokandet efter lampliga kunder av
konsumtionsvaror kan begrinsas. Daremot ar det vanligt att
partihandlare som formedlar industrinira produkter ofta séljer
direkt till sma eller medelstora foretag pa en betydligt med fragmenterad

marknad. De tvingas arbeta hérdare for att identifiera nya kunder och kommer dérfor att
forlita sig mer pa nétverk, massor och aktiv marknadsforing av sina produkter.

Sammanfattningsvis ger svaren fran intervjuerna ett tydligt budskap, ndmligen att den
svenska partihandelssektorn uppvisar mycket av den méngfald som aterspeglas i den
empiriska litteraturen. Detta dr en utmaning for bade teoriutveckling och empirisk
analys: alla skillnader mellan affdrsmodeller, kundsegment, olika inkomstkéllor och
foretagsbakgrund kan inte fangas upp i detalj. Med detta i dtanke har vi undersokt
partihandelns roll for den svenska utrikeshandeln (med fokus pé exporten) utifran den
aggregerade information som finns tillgdnglig i SCBs dataregister.
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e Partihandeln i
svensk ekonomi

Innan vi vdnder oss till den empiriska analysen av vara forskningsfragor — géllande
produktivitetstrappan, effekten av indirekt export pa direktexportorer och partihandelns
roll p4 marknader med svaga institutioner — ger detta avsnitt en sammanfattande
beskrivning av partihandelsforetagen i den svenska ekonomin. Figur 1 visar de svenska
partihandelsforetagens andel i den svenska utrikeshandeln under perioden 1997-2014.
En mer heltdckande bild av partihandelns roll for svensk utrikeshandel skulle krava
information dven om utlédndska partihandelsforetag och deras deltagande i svensk export
och import, men den informationen finns inte tillgédnglig. Med detta sagt ser vi att de
svenska partihandelsforetagens exportandel har varierat mellan fem och nio procent
under perioden. Partihandelns andel av importen dr hogre och ligger pd omkring en
fjardedel av den totala importen.

Om man tittar pd utvecklingen over tiden, indikerar figur 1 en svagt negativ trend for
importandelen, och en positiv trend for exportandelen.

Figur 1. Partihandelns andel av svensk utrikeshandel éver tid.
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Kélla: Egna berékningar baserade pa registerdata. Statistiken exkluderar handel med fossila
brénslen (kod 27 i den kombinerade nomenklaturen) eftersom ett fatal stora féretag som
importerar och exporterar olja byter branschindelning, vilket paverkar statistiken kraftigt.

En annan punkt vérd att notera &r att uppgifterna i figur 1 avser partihandlare som &r
registrerade i Sverige. Den empiriska litteraturen visar liknande monster i flera andra
lander (se till exempel Bernard med flera 2010 for USA). Det har ocksé observerats
att manga handelsintermediérer har omfattande globala nétverk, bade i linder dir

de har permanent fysisk ndrvaro och pé andra hall utanfér hemmamarknaden. Detta
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tyder pa att en del av de varor som exporteras fran Sverige till andra lander hanteras av
utlindska intermedidrer som inte identifieras i de svenska uppgifterna. P4 samma satt
finns det utldndska partihandlare som levererar produkter fran utlindska producenter
till den svenska marknaden, utdver importen som gar genom svenska grossister. Med
andra ord dr partihandelns samlade andel (det vill siga summan av de svenska och
utlindska partihandelsforetagens verksamhet) av den svenska utrikeshandeln storre dn
vad figur 1 visar.

Tabell 1 rankar produktkategorier efter andelen av totalexporten som gér via parti-
handeln. Partihandeln spelar en sérskilt viktig roll i fem produktkategorier och star for
over 20 procent av exporten i var och en av dessa:

» Kldder

 Laderprodukter

 Textilier

* Vegetabiliska produkter (sdsom spannmaél)
* Mineralprodukter (huvudsakligen olja)

Andelarna &r 6ver genomsnittet ocksa for varor som maskiner, traprodukter, instrument
och andra tillverkade varor.

Teoretisk och empirisk evidens fran andra ldnder tyder pé att partihandeln har fordelar
med varor med hogt rdvaruinnehall (d3ven om deras andelar av den rena ravaruhandeln ar
begrénsade), vilket till viss del aterspeglas i monstret som framgar av tabell 1.

Nagra av produktgrupperna med héga partihandelsandelar — som till exempel maskiner,
instrument och andra tillverkade varor — ér differentierade produkter vilka ofta kraver
investeringar i produktspecifik kunskap, vilket dr kostsamt och minskar grossisternas
kostnadsfordelar i jimforelse med direkt export. En mdjlig forklaring till att de &nda
finns med hogt uppe pa listan kan vara att de mer differentierade produkterna skickas
till mer avldgsna destinationer, dir kunskapen om lokala marknader viager tyngre. En
annan mojlig forklaring har att géra med partihandlarnas kunskapsbas. En intressant
observation fran analys av “relateradhet” bland svenska industrier — med “sldktskap”
definierad utifran arbetskraftens mobilitet mellan branscher — &r att partihandels-
foretagen inom de mer tekniskt avancerade sektorerna ofta &ér néra beslidktade med
relevant tillverkningssektor (Henning och Nedelkoska 2014). Med andra ord, nir
anstillda fran tillverkningsforetag byter jobb, hittar de relativt ofta nya jobb i de
narstaende partihandelsforetagen. Dessa investeringar i produktspecifik kunskap kan
forklara de svenska partihandelsforetagens forméga att konkurrera i vissa kategorier

av differentierade varor. En tredje forklaring &r att de svenska partihandelsforetagen
ocksé finns pa andra nordeuropeiska marknader och ibland kan ha centraliserat sina
inkdpsfunktioner till Sverige. I dessa fall skulle de kunna vara engagerade i vidare-export
till grannlidnderna dven om deras huvudsakliga sysselsittning kan vara importhandel —
som tidigare ndmnts dr méanga grossister engagerade i savil import som export.
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Tabell 1. Partihandelns exportandel per produktkategori.

Partihandelns Varukategorins andel
andel av exporten av total svensk export

Varukategori (%) (%)
Kldder och skor 42,6 0,2
Lader- och pélsprodukter 35,7 0,2
Textilier 28,5 1,5
Vegetabiliska produkter 26,7 0,5
Mineralprodukter 21,4 7.2
Ovrig tillverkning 12,7 2,4
Instrument 12,0 3,1

Traprodukter 10,4 3,1

Maskiner, elektronik och dylikt 93 30,5
Kemikalier 8,0 93
Adla metaller och stenar 7.2 0,6
Plast, gummi och dylikt 6,1 4,0
Bearbetade matvaror 59 19

Sten, cement, keramik, glas och dylikt 5,6 0,7

Basmetaller 53 10,2
Levande djur och djurprodukter 4,6 1,7

Animaliska eller vegetabiliska oljor och dylikt 4,4 0,3
Tramassa och pappersprodukter 2,3 9,0
Fordon, transportutrustning 0,5 13,0

Export under perioden 2008-2016. Statistiken &r baserad pa sa kallat kapitel i den kombinerade
nomenklaturen, EUs indelning av varor.

Teoretisk och empirisk evidens fran andra lander tyder pa att

partihandeln har térdelar med varor med hégt réavaruinnehall.

Tabell 2 visar de tio destinationerna med hdgst andel partihandelsexport fran Sverige.
Listan domineras av Sveriges nordiska grannar, Danmark, Norge och Finland. En annan
intressant observation &r att tva handelsnav, Malta och Gibraltar, ligger med pé topp-tio
listan. Jemen &r det enda landet i topp-tio som inte finns i Europa (Gronland anses ofta
vara en del av Norden).

Betoningen p& marknader som &r geografiskt och kulturellt ndra Sverige tyder pd
att producenterna som anviander grossisttjansterna framst dr unga och/eller sma
foretag i relativt tidiga stadier av sina internationaliseringsprocesser. Eftersom
de marknadsspecifika handelskostnaderna for destinationer som ar kulturellt och
institutionellt lika hemlandet &r relativt smé exporterar de flesta storre foretag
formodligen direkt till dessa destinationer.
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Tabell 2. Topp-tio destinationer med stérsta andelar partihandelsexport.

Partihandelns Andel av den totala
Total export andel av exporten svenska exporten

(miljarder SEK) (%) (%)
Gibraltar 15 33 0,09
Faroarna 3,6 33 0,02
Gronland 1 30 0,07
Malta 5,2 23 0,03
Island 40 23 0,24
Danmark 1093 22 6,44
Estland 116 21 0,68
Jemen 3,8 21 0,02
Finland 1004 18 5,92
Norge 1602 18 9,45

Export under perioden 1997-2014. Endast ldnder med minst en miljard SEK totalt i export ingar
i listan.

Tabell 3 visar de tio destinationer for vilka partihandeln star for lagst andel av svensk
export. Partihandeln uppgér till mindre &n en procent av den totala exporten till samtliga
dessa destinationer. De flesta av dessa lander &r avldgsna fran Sverige, bdde geografiskt,
kulturellt och institutionellt, och deras ekonomier dr sméa och star for mycket sma andelar
av svensk export. Den totala exporten ar liten och bestar sannolikt av produkter med
relativt hogt virde per viktenhet. Aven om partihandelsforetag kan samla varor fran
manga exportdrer och dela landspecifika handelskostnader mellan alla dessa exportvaror,
ar det uppenbart att det finns marknader som forblir utom rackhall &ven for de mest
specialiserade partihandelsforetagen.

Tabell 3. Topp-tio destinationer med ldgsta andelar partihandelsexport.

Partihandelns Andel av den
Total export andel av exporten totala exporten

(miljarder SEK) (%) (%)
Botswana 39 0,07 0,02
Barbados 1,7 0,12 0,01
Jamaica 4,5 0,25 0,03
Papua Nya Guinea 1,2 0,27 0,01
Kongo 2,7 0,41 0,02
Paraguay 2,0 0,52 0,01
Honduras 3,0 0,61 0,02
Guinea 1,5 0,64 0,01
Burkina Faso 1,3 0,65 0,01
Dominikanska republiken 4,0 0,67 0,02

Export under perioden 1997-2014. Endast ldnder med minst en miljard SEK i total export ingar
i listan.
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Figur 2 aterger informationen frén tabell 2 och tabell 3, inklusive samtliga export-
destinationer. Monstret bekriaftar Nordens dominerande stéllning som den viktigaste
destinationen for den svenska partihandelsexporten — partihandlarnas andelar ar stora,
och de totala exportvolymerna &r ocksa betydande, med undantag for Gronland och
Férdarna, som tillsammans star for mindre &n 0,1 procent av den svenska exporten.
Kartan visar ocksa att partihandelsandelarna inte minskar linjart med avstandet: det finns
en zon med relativt hoga partihandelsandelar som gar 6ver Nordafrika till Mellandstern
och vissa sydasiatiska ekonomier. Det &r troligt att producenterna som indirekt exporterar
till dessa mer avldgsna lédnder inte dr de samma som exporterar genom partihandeln till
Norden. Istéllet dr det troligt att foretagen bakom de stora partihandelsandelarna i denna
zon &r nagot storre och mer erfarna — formodligen sé pass att de kan klara av att exportera
direkt till relativt kinda europeiska destinationer — men inte sa pass kvalificerade att

de kan né kulturellt och institutionellt avligsna marknader utanfér Europa pa egen

hand. Som tidigare nimnts ger de svenska registeruppgifterna inte information om

vilka foretag som exporterar via partihandelsforetagen. Tolkningen ovan tyder pé att

den genomsnittliga leverantorens storlek 6kar med avstand, vare sig det dr geografiskt,
kulturellt eller institutionellt.

Figur 2. Partihandelns andelar av svensk export per land.
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Kélla: Egna berdkningar baserade pa registerdata.
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3.1 Partihandelns bidrag till svensk sysselsattning

Nér man tittar pa partihandelsforetag ur ett arbetsmarknadsperspektiv kan det noteras att
sektorn sysselsatte 3,4 procent av den svenska arbetskraften 2014 (kélla: RAMS). Sektorn
stod for 3,8 procent av BNP (killa: FEK). Antalet foretag registrerade som partihandels-
foretag 2014 var cirka 16 000 exklusive foretag med noll heltidsanstéllda. Dessa foretag
hade i genomsnitt tio anstéllda; medianantalet var tvad. En knapp majoritet av de 160 000
anstéllda inom partihandeln arbetade i sma foretag med férre dn 50 anstéllda (figur 3).

Bland partihandelsforetagen var majoriteten involverade i bade import och

export; tio procent av de anstéllda arbetade i rena importforetag och dnnu firre,

3,5 procent, arbetade i rena exporterande foretag. Resten av detta avsnitt omfattar
en fordjupad beskrivning av partihandelsbranschen och dess roll i ekonomin utifran
ett sysselsattningsperspektiv.

Figur 3.  Antal anstéllda inom olika féretagsstorlekar i partihandeln.
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Kalla: FEK.

En knapp majoritet av de 160 000 anstallda inom partihandeln

arbetade i sma féretag med férre an 50 anstéllda.

3.11 Underbranscher inom partihandeln

Figur 4 visar hur sysselsdttningen fordelar sig mellan olika kategorier av partihandel,
enligt foretagens tresiffriga SNI-koder. Den storsta kategorin &r partihandel med
hushallsvaror, med 29 procent av de anstdllda i branschen; man kan anta att dessa
partihandlare huvudsakligen siljer till detaljhandelsforetag. Inom andra stora kategorier,
sasom partihandel med ovriga maskiner och 6vrig utrustning, siljer man sannolikt till
stor del till industriforetag.
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Figur4. Andel sysselsatta per partihandelskategori (SNI3).

1%
2%

B Partihandel med hushallsvaror
B Annan specialiserad partihandel

M Partihandel med 6vriga maskiner och
ovrig utrustning

Partihandel med livsmedel, drycker
och tobak

B Partihandel med informations- och
kommunikationsutrustning

M Partihandel med jordbruksvaror och
levande djur

B Ovrig partihandel

Kalla: FEK.

Den nist storsta kategorin dr den anonyma kategorin annan specialiserad partihandel.
Eftersom 25 procent av de anstillda jobbar i denna typ av partihandelsforetag ar det vért
att undersoka den hér gruppen i storre detalj. Figur 5 visar hur de 40 283 anstéllda inom
Annan specialiserad partihandel fordelar sig mellan SNI-kategorier pa fyrsiffernivan.
Vi ser att det huvudsakligen verkar rora sig om partihandel med olika insatsvaror till
industri, inte minst till byggindustrin (virke, andra byggmaterial och sanitetsgods samt
Jjdrnhandelsvaror och VVS-armatur).

Figur 5.  Sysselsattning inom Annan specialiserad partihandel: underkategorier (SNI4).
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Kélla: FEK. Andelar av total sysselsattning inom partihandeln.
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3.1.2 Kon, utbildning och yrke
Partihandeln dr en mansdominerad bransch; 68 procent av de sysselsatta var man. Det
innebdr att det gick 2,1 mén pa varje kvinna.

Figur 6 visar de anstélldas utbildningsnivéer. Vi ser att 32 procent av de anstéllda inom
partihandeln hade nédgon eftergymnasial utbildning. Det dr en relativt lag andel jAmfort
med snittet for alla branscher i hela landet, som 14g pa 41 procent. Eftersom andelen
hoégutbildade dr hogre inom offentlig sektor ligger partihandeln dock endast en liten aning
under snittet for privat sektor, dér 34 procent har ndgon eftergymnasial utbildning.

Figur 6.  Utbildningsniva.

W Forgymnasial
B Gymnasial
M Eftergymnasial, <3 ar

Eftergymnasial, >2 ar

Kalla: RAMS.

Partihandeln &r en mansdominerad bransch; 68 procent av de

sysselsatta var man. Det innebaér att det gick 2,1 méan pa varje kvinna.

Vad jobbade dé dessa individer med? Figur 7 visar de tjugo vanligaste yrkeskategorierna
inom partihandeln, enligt deras tresiffriga SSYK-kod i yrkesregistret.> Tillsammans stod
dessa 20 kategorier for 86 procent av sysselsdttningen inom partihandeln.

De anstillda aterspeglar de viktigaste aktiviteterna inom partihandelsforetagen. Vi kan
konstatera att sdljare och inkdpare ar det 6verldgset vanligaste yrket inom partihandeln,
med 24 procent av arbetskraften. 84 procent av dessa jobbade som féretagssdljare;

sju procent som inkdpare.

2 Eftersom registerdata om yrke fran 2014 saknas for en stor del av individerna anvénder vi oss av data fran &r 2012. Bilden
boér dock inte ha féréndrats dramatiskt under de tva aren daremellan. Yrkesklassificering (SSYK-kod) saknades for 4,6
procent av de anstallda ar 2012.
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Lager- och transportassistenter ér den nist vanligaste yrkeskategorin, med 9,9 procent
av de anstillda; 98 procent inom denna kategori jobbade som lagerassistenter. Bland
lagerassistenterna var konsobalansen stor; 85 procent var man. En annan yrkeskategori
som kan tidnkas vara relaterad till lagring av varor ar handpaketerare och andra
fabriksarbetare, med 2,7 procent.

Den tredje vanligaste yrkeskategorin ar forsdljare, detaljhandel; demonstratérer med
flera, med 7,9 procent. Fyra av fem i denna kategori jobbade som forsdljare, fackhandel.

Ett flertal yrkeskategorier aterspeglar foretagsekonomiska och administrativa yrken som
forekommer i de flesta lite storre foretag, sdsom foretagsekonomer, marknadsforare och
personaltjdnstemdn, 6vrig kontorspersonal; bokforings- och redovisningsassistenter;
samt redovisningsekonomer, administrativa assistenter med flera. Tillsammans stod
dessa fyra yrkeskategorier for 13,3 procent av de anstéllda. [T-specialister (data-
specialister samt datatekniker och dataoperatorer) utgjorde 4,3 procent.

Andra viktiga yrkeskategorier var relaterade till fordon, transporter och maskiner
(ingenjérer och tekniker; maskin- och motorreparatorer, fordonsforare) eller fastigheter
(elmontdrer, tele- och elektronikreparatorer med flera, byggnadshantverkare). Fordons-
forare stod dock endast for 1,5 procent av de sysselsatta, vilka skulle kunna tolkas som
att partihandelsforetagen i de flesta fall inte sjdlva skoter transporterna av de varor som
de séljer till foretag, utan kdper transporttjanster fran transportforetag.

Figur 7. Topp 20 yrken inom partihandeln. Andel av de anstéllda inom partihandeln (%).

Séljare, inképare maklare med flera |GGG
Lager- och transportassistenter || G
Forsaljare, detaljhandel; demonstratérer med flera ||
Chefer for sérskilda funktioner || R
Ovrig kontorspersonal | N
Chefer fér mindre féretag och enheter | R
Foretagsekonomer, marknadsférare och personaltjansteman |
Ingenjorer och tekniker |
Handpaketerare och andra fabriksarbetare |
Bokforings- och redovisningsassistenter |l
Maskin- och motorreparatérer |}
Datatekniker och dataoperatérer |1l
Redovisningsekonomer, administrativa assistenter med flera i}
Dataspecialister
Fordonsférare

Elmontérer, tele- och elektronikreparatérer med flera
Civilingenjorer, arkitekter med flera
Drift- och verksamhetschefer

i
-
Verkstéllande direktorer, verkschefer med flera |
u
u
n
n

Byggnadshantverkare

Ovriga yrkeskategorier
5 10 15 20 25

o

Kalla: Yrkesregistret, LISA. Statistik f6r ar 2012. Yrkesklassificering enligt SSYK96 pa tresiffernivan.
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Sammanfattningsvis: baserat pa statistiken om yrke, trdder en bild av partihandels-
foretagen och deras verksamhet fram. Forséljning till foretagskunder dr den centrala
aktiviteten; en av fem anstéllda i branschen jobbar med detta. Partihandelsféretagen
utmérker sig dven for att en stor del av verksamheten handlar om lagring av varor,
cirka 13 procent av de anstéllda har yrken med tydlig koppling till lagerarbete. Parti-
handelsforetagen bedriver i viss mén detaljhandel (forséljning till individer) i fysiska
butiker vid sidan av den huvudsakliga inriktningen mot partihandel (férsiljning till
foretag). Atta procent av de anstillda jobbade inom detaljhandel, varav de flesta inom
fackhandel (hogt specialiserade butiker, i motsats till butiker med brett sortiment).

Ett annat sétt att fa en bild av partihandelsforetagens verksamhet ér att undersoka
yrkeskategorin chefer for sdrskilda funktioner 1 storre detalj; de utgjorde 5,2 procent
av alla anstéllda i partihandelsforetagen. Figur 8 visar denna kategori i storre detalj, pa
fyrsiffernivan som ér den mest finférdelade SSY K-koden. Hér blir det &n mer tydligt
hur centralt det &r med f6rséiljning for partihandelsforetagen; en tredjedel av cheferna
jobbade med detta. De besldktade aktiviteterna inkdp och distribution stod for 16
procent av cheferna. Chefer inom standardfunktioner sisom ekonomi, administration,
marknadsforing, personal och IT utgjorde cirka 17 procent. 22 procent var chefer inom
ovriga specialomraden.

Figur 8.  Chefer f6r sarskilda funktioner.

1,7%

1,6%

3,6%
M Forsaljnings- och marknadschefer

B Ovriga chefer inom specialomraden

B Ekonomichefer och administrativa chefer
Inképs- och distributionschefer

M Personalchefer

W (T-chefer

M Reklam- och PR-chefer

B Forsknings- och utvecklingschefer

Kélla: Yrkesregistret, LISA.

Det kan forefalla 6verraskande att de som jobbar inom partihandeln har en aningen ldgre
genomsnittlig utbildningsniva jamfort med dvriga néringslivet, samtidigt som branschens
forddlingsvirde per anstilld dr hdgre dn snittet. Relationen brukar i de flesta fall vara
tviartom: hogre utbildningsniva brukar vara forknippad med hogre inkomster. For att
forsta detta faktum béttre undersoker vi partihandelns mest framtradande yrkesgrupp,
foretagsséljare, lite ndrmare.
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Som ndamnt ovan utgjorde foretagssiljarna 20 procent av de anstillda inom partihandeln.
Hela 77 procent av dem var mén; 70 procent hade ingen eftergymnasial utbildning;
genomsnittsdldern var 44 ar. Ar det att betrakta som ett relativt vilavldnat yrke, givet
utbildningsnivan? For att besvara den fragan gjorde vi en enkel jamforelse av inkomster
for forséljare och forséljningschefer inom partihandeln med jdmforbara individer som
inte jobbar inom partihandel®. Det visar sig att inom gruppen medelalders sysselsatta min
med gymnasieutbildning var medianldnen bland forséljare och forsdljningschefer inom
partihandel 27 procent hogre dn dvriga individer i samma demografiska grupp.

Lonepremien for partihandelsséljare kan jamforas med 16nepremien for att ha en
hogskoleutbildning. Medianlonen for partihandelsséljare med gymnasieutbildning

(vi jamfor aterigen medelalders sysselsatta min) var endast sex procent lagre dn
medianlonen for individer med minst tre ars hogskoleutbildning. Detta dr en liten
skillnad med tanke pé att medianlénen for gymnasieutbildade 1ag 25 procent ldgre &n for
dem med minst tre rs hdgskoleutbildning.

Dessa prelimindra resultat tyder pa att yrket som foretagsséljare inom partihandel ar en
relativt vdlavlonad tdnkbar karridrvég for individer som saknar hdgskoleutbildning, men
har ritt personlighet for att jobba som siljare. Lite forenklat kan man séga att individer
som saknar hogskoleutbildning och jobbar som foretagsséljare inom partihandeln tjanar
nistan lika bra som de individer som har en ldngre hogskoleutbildning, sett dver alla
sysselsatta i Sverige.

3.1.3 Varilandet finns partihandeln?
Partihandeln star for cirka 3.4 procent av all sysselséttning i Sverige. Hur ser den
geografiska fordelningen av sysselsittningen ut? Ar partihandelsforetag viktigare som
arbetsgivare i vissa delar av landet &n andra? Figur 9 visar hur stor
andel av de sysselsatta som jobbar inom partihandel i varje
kommun. Andelen sysselsatta i kommunerna har delats

upp 1 fem lika breda band mellan kommunen med hogst ‘ ‘
(12,5 procent) respektive lagst (0,05 procent) andel.

Figur 9 kompletteras av figur 10. Figur 10 visar var ‘ ’
Sveriges storre stader och viktigaste infrastruktur for
godstransporter finns, samt var de tio kommunerna
med hogst respektive lagst andel sysselsatta inom
partihandel finns.

De kommuner som har hdgst andel partihandel verkar ha
gemensamt att de i de flesta fall ligger i utkanten av storstdder och/eller
i anslutning till viktig infrastruktur for varutransporter. Kungilv, Partille, Burlév och

3 Viundersokte skillnaderna i medianinkomster for sysselsatta mén i aldersgruppen 42-47 ar. Varje arskull jamfordes for
sig, for att kontrollera for alder; sedan tog vi genomsnittet av de sex medianskillnaderna.




Handelsradet | Forskningsrapport

Sollentuna ar exempel pa kommuner som har denna kombination. Hallsberg utmarker sig
for att det ar en viktig jairnvagsknytpunkt. Kommunerna med l4dgst andel partihandel har
gemensamt att de inte ligger néra storre stdder eller stora varutransportstrak. Norrlands
inland &r klart Gverrepresenterat i denna grupp.

Foregéende avsnitt visade att den stdrsta yrkesgruppen inom partihandeln jobbar med
forsiljning, vilket skulle kunna forklara koncentrationen av partihandeln till stider;
det ar en fordel att vara néra sina kunder, och méanga foretag har sina séten i stader.
Lagerarbete dr ocksa en viktig aktivitet i partihandelsforetagen, och det édr fordelaktigt
for konkurrenskraften att ha sitt varulager nira infrastrukturstrak, for att minimera
transportkostnader. I Hallsberg har exempelvis det stora VVS-partihandelsforetaget
Ahlsells ett centrallager.

Om man ser till de tre storstadsregionerna har de néstan samma andel sysselsatta inom
partihandel, alla ndgot Gver snittet for hela landet: 4,6 procent i Géteborg och Malmd, 4,7
procent i Stockholm. Om man bortser fran de tre storstadsregionerna ér siffran for resten
av landet substantiellt ldgre, 2,8 procent.

Projektet “Anstéllningsbidrag inom handeln” syftar till att

undersdka konsekvenserna av den 6kande anvéandningen av
anstéllningsbidrag inom den svenska handelsbranschen.

Analysen av partihandelns geografi kan utan tvekan fordjupas ytterligare, vilket skulle
kunna ge fler insikter om denna sektor av ekonomin, men det ryms inte inom detta
projekt. Exempelvis skulle man kunna anvénda regressionsanalys for att undersoka
sambanden mellan en kommuns/regions egenskaper (narhet till infrastruktur, stider
med mera) och dess partihandel. Man skulle 4ven kunna undersoka exempelvis
huruvida partihandelsféretag som levererar insatsvaror till industri dr lokaliserade nira
de industrier dir de har sina kunder. Vidare vore det sékert intressant att genomfora
fallstudier for att forsta varfor exempelvis Osby kommun i norra Skane har sa mycket
partihandel i sitt lokala naringsliv.

Aven om man kan identifiera vissa viktiga faktorer s& bor man ocksa inse sin forklarings-
modells begrinsningar. For en liten kommun kan det spela stor roll om ett enskilt storre
foretag etablerar sig dér, och triviala/icke observerbara faktorer kan sékert spela en viss
roll for varfor ett stort partihandelsforetag valt att 14gga sin verksamhet i en viss kommun
och inte i grannkommunen.
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inom partihandel per kommun.

Figur 9. Andel sysselsatta

a: RAMS.

Kall
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Figur 10. De 10 kommunerna med hdgst respektive ldgst andel sysselsatta inom partihandel i
relation till stdder samt infrastruktur fér varutransporter.
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Kalla: RAMS samt Regeringens infrastrukturproposition, Prop. 2012/13:25.
Lank: https://www.regeringen.se/rattsliga-dokument/proposition/2012/10/prop.-20121325/
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Analysresultat fran studien

| inledningen av projektet genomfordes en serie intervjuer med
partihandelsféretag i Sydsverige for att bedéma hur vél de svenska
partihandlarnas verksamhet stammer dverens med resultaten fran den
internationella forskningen, dar tonvikten ligger pa partihandelns roller och
funktioner i stora ekonomier som USA, Storbritannien, Japan och Kina.

Dessa intervjuer visar for det forsta att partihandelns foretag utgdér en mycket
diversifierad grupp som verkar i manga olika branscher, har en mycket varierad
bakgrund, ofta arbetar med bade export och import, och omfattar manga olika afférs-
modeller. For det andra framgar det att de roller och funktioner som identifierats i
tidigare teoretiska och empiriska studier ar vl representerade i Sverige, d&ven om de
foretag som intervjuats betonar vissa funktioner som sillan uppmérksammats i den
akademiska litteraturen. I synnerhet giller detta den mervérdesskapande verksamhet
som ar en viktig del i flera foretags affarsmodeller — partihandeln

lagger inte enbart till ett marginellt virde genom att mérka
och forpacka om varor, utan ér ocksa involverade i

forskning och produktutveckling. For det tredje kan det T

-

noteras att ménga av partihandlarna vidare-exporterar
varor som de forst importerat, och i de flesta fall gér

vidare-exporten till andra nordiska ldnder. Ofta &r detta

)
b:_ EmEE

=1

kopplat till olika former av vidareforadling. —
| B L

I den ekonometriska analysen som diskuteras nedan T —
stéller vi tre fragor rorande relationen mellan foretagens :
exportbeteende och partihandelns roll. 1w e

* Hur ser kopplingen ut mellan foretagens produktivitet och deras
internationatiolaseringsgrad?

» Konkurrerar partihandeln med direktexporterande foretag?

* Vilken betydelse har partihandeln for export till svara marknader?

4.1 Partihandeln och féretagens produktivitet

Vid omkring ar 2003 skedde ett genombrott vad géller mojligheten att pa ett teoretiskt
vil genomarbetat sétt forsta vilka foretag som lyckas né utlindska marknader. Idén som
lades fram var inte helt ny, men det formella teoriramverket och modellformuleringen
som gjorde det mojligt att hdrleda foretagen internationaliseringsbeteende var ny. Idén
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var enkel och gér ut pé att det finns kostnader som maste dvervinnas for att foretag ska
na utlindska marknader (Melitz 2003).

Utifran detta enkla antagande gar det att hiarleda en produktivitetrappa dér de minst
produktiva foretagen endast séljer pA hemmamarknaden medan de mest produktiva
foretagen klarar av att exportera pa egen hand. Mellan dessa tva ytterligheter finns

det foretag som uppvisar medelhdg produktivitet och som kan na ut till internationella
marknader via partihandelsforetag (eller andra intermediérer). De blir indirekta
exportdrer. Denna till synes triviala idé har viktiga konsekvenser och visar exempelvis att
en fungerande sektor med intermedidrer bidrar till att ekonomins internationaliserings-
grad blir hogre, vilket i sin tur kan bidra till 6kad produktivitet och hdgre inkomster.

Under senare ar har ett allt storre antal empiriska studier fokuserat pé att undersoka om
denna teoretiska modell stimmer med verkligheten. Den idé som studeras dr om f6ljande
forhallande kan ségas staimma (dar TFP star for total faktorproduktivitet):

TFPDirekt exp > TFPIndirekt exp > TFPLokal (1)

Produktivitetsanalysen utfors dels med svenska registerdata men dven med data fran
Estland, dér vi haft access till inhemska transaktioner via momsregistret, det vill sdga,
information om “vem som salde till vem”.

Oavsett data finner vi att resultaten ir konsistenta med teorin.* Det vill siiga, bade
svenska registerdata och estlindska transaktionsdata ger vi samma monster: direkt-
exporterande foretag ar typiskt sett mer produktiva dn indirekta exportérer medan
hemmamarknadsforetagen &r de som uppvisar ldgst produktivitet. Den estldndska datan
visar ocksa pa anmérkningsvért stora skillnader i produktivitet mellan de olika grupperna
av foretag. Direktexportorerna ér i snitt dubbelt sa produktiva (i termer av fordadlings-
vérde per anstélld) som de indirekta exportérerna, som i sin tur 4r mer &n dubbelt sa
produktiva som de rena hemmamarknadsforetagen.

I detta sammanhang dr det intressant att nimna en intressant observation gjord pé
estlandsk transaktionsdata. Nér vi studerar omfattningen av export forefaller Estland ha
en relativt inatvind ekonomi om vi bara ser till direktexporterande foretag. Bara drygt
20 procent av foretagen i landet har direkt export. Om de indirekta exportdrerna ocksé
tas med fordubblas denna siffra. Mindre dn 20 procent av landets tillverkande foretag
bedriver verksamhet som inte dr kopplad till internationell handel i forsta eller andra led
—med andra ord, de som inte exporterar sjdlva exporterar indirekt, eller s& levererar de
varor till ett foretag med indirekt export.

4 For detaljerade resultat fran den ekonometriska analysen, se Daunfelt med flera (2019).
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Utifran detta dr det tydligt att partihandeln dr instrumentell for en stor méngd sméa
och medelstora foretags internationaliseringsprocess. Detta dr ndgot som vi séllan
hor diskuteras varken i policysammanhang eller i den akademiska debatten. Kanske
beror denna brist pa avsaknad av data och ddrmed mdjligheterna att ndrmare studera
denna fraga?

4.2 Konkurrerar partihandeln med
direktexporterande foretag?

I genomsnitt exporterar ett partihandelsforetag 35 varor till de marknader dir de ar
aktiva medan motsvarande antal for direkta exportorer dr fem produkter. Med tanke
pa denna stora bredd i exportportfdljen hos partihandelsforetag blir det relevant att
analysera konkurrens.

Vad hinder med exporten hos direktexporterande foretag nér ett partihandelsforetag
tridder in pa samma marknad? Vi kan forutse tva krafter som pekar i motsatta riktningar.
A ena sidan kan partihandelsforetagen 6ppna nitverk och kontakter som kan vara
vardefulla for foretag som dverviager marknadsintrdde (och dven befintliga exportorer
soker nya kunder). Om partihandelsféretagen inte siljer exakt samma produkter eller
produktvarianter som direkta exportorer kan resultatet bli en nettodkning i exporten, bade
pa grund av partihandlarnas egen export men dven genom dkad direktexport. A andra
sidan kan vi inte utesluta majligheten att partihandelsforetag tar marknadsandelar fran
direkta exportorer, vilket i sa fall kan leda till en minskad direktexport. Darfor ar det till
viss del en empirisk frdga hur intréddet av partihandelsforetag paverkar direkt export.

Vad hdnder med exporten hos direktexporterande foretag nar ett

partihandelsféretag tréder in pa samma marknad?

Resultaten fran konkurrensanalysen visar inga tecken pa att partihandelsforetagen ligger
i ndra konkurrens med direkta exportorer.

For det forsta finner vi att antalet olika produkter som séljs pa en exportmarknad tycks
Oka ndr nya exportfloden fran ett partihandelsforetag tillkommer. Detta pekar pa att
direktexporterade foretag och indirekta exportorer i huvudsak siljer olika produkter,
varfor den inbordes konkurrensen kan antas vara begriansad. For det andra ser vi att
intrddet av ett partihandelsforetag leder till 6kad direktexport snarare 4n minskad
direktexport. Skulle de direktexporterande foretagen sta i konkurrens med indirekta
exportorer skulle vi forvénta oss minskad direktexport nér ett partihandelsforetag
trider in pa en marknad. Istdllet pekar den 6kande exporten fran direktexportorer att
partihandlaren snarast agerar dorroppnare och att deras affarsnétverk till viss del kan
komma direktexporterande foretag till gagn.




Handelsradet | Forskningsrapport

4.3 Partihandeln som portal till svara marknader

I analysens tredje del studeras partihandelns betydelse for export till avldgsna marknader
med svaga institutioner, det vill siga marknader som kan anses sérskilt svartillgingliga.
Har blir partihandelns formaga att 16sa kontrakt av sirskild vikt. Kontraktsproblemet
handlar om férmagan att hantera en rad uppgifter som spanner éver kunskap om regler
och bestdmmelser, skatte- och finansregler, tullférfaranden, ursprungsregler och sé
vidare. Som framgar av Nunn (2007) dr férmagan att hantera kontraktsproblematiken av
sérskild betydelse vid handel med ldnder med svaga institutioner.

For att studera denna fréga ser vi till tva typer av variabler som kan
beskriva begreppet “svartillgidnglig”. Det kanske vanligast mattet
hérvidlag ér det geografiska avstandet till mélmarknaden.
Geografiskt avlagsna marknader ses ofta som mer
svartillgidngliga. Det empiriska stodet for detta antagande ar
tdmligen omfattande och det finns en omfattande litteratur

som visar pa hur geografiskt avstdnd dr en av de bésta

tdnkbara forklaringsvariablerna for att forklara bilateral

handel mellan tva lédnder. Ju ldngre det geografiska avstandet,
dess mindre handel ser vi.

Béde forskningen inom internationellt féretagande och den mer

klassiska nationalekonomiska analysen har introducerat ett antal

andra matt for att aterspegla hur svartillgédnglig en marknad &r. Ett sadant

matt ar institutionell kvalitet. Med instutionell kvalitet menas ofta omfattningen av de
lagar och regler som reglerar savil manskliga fri- och rittigheter och betingelserna for att
bedriva afférsverksambhet. Vi véljer hér att fokusera pa nagra variabler som ofta anviands
for att beskriva det instituionella klimatet utifran ett affarsperspektiv. De variabler vi
valt att lyfta fram dr ett matt pa den statliga sektorns effektivitet, ett métt pa regulatorisk
kvalitet och ett matt pa rattssakerhet.

Nir vi sedan studerar exportmonstret ar resultaten sldende. Oavsett vilket matt vi
anvénder oss av visar resultaten att ju mer svartillginglig en marknad é&r, desto storre blir
partihandelns andel av var export till denna marknad. I korthet ser vi att:

* Partihandelns andel av exporten ir relativt stor pa geografiskt avldgsna marknader.

* Partihandelns andel av exporten &r relativt stor pd marknader med lag réttssékerhet

* Partihandelns andel av exporten &r relativt stor pa marknader med en ineffektiv
statlig adminstration.

* Partihandelns andel av exporten ér relativt stor pd marknader med bristfillig
regulatorisk kvalitet.
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Sammantaget pekar detta pé att partihandelsforetagen ar av sérskilt stor betydelse for
export till avldgsna och svara marknader. Dér representerar de inte enbart de smé och
medelstora foretag som inte klarar av att exportera pa egen hand, utan ocksa storre och
mer erfarna foretag som redan blivit direktexportdrer. Aven om ett foretag lirt sig att
hantera nérliggande exportmarknader betyder det inte att dérren darmed ar 6ppen for mer
avldgsna marknader.

Med ett storre geografiskt, kulturellt och institutionellt avstand 6kar kostnaderna for att
forsta den frimmande marknaden, och darmed okar sannolikheten for att foretaget ska
tycka att de potentiella vinsterna fran export inte motsvarar de hdgre kostnaderna. Detta
géller dven nér den frimmande marknaden &r mycket stdrre dn de redan existerande
exportmarknaderna i ndromradet.

En intressant fraga i sammanhanget dr huruvida partihandelns stora betydelse i

mer avldgsna marknader dr permanent eller tillféllig. Ett rimligt antagande ar att
framgéngsrik partihandelsexport dver tid kan overtyga den indirekta exportdren

om potentialen pé den avldgsna marknaden, bidra med kunskap om hur marknaden
fungerar, och ddrmed ocksa skapa forutsittningar for direktexport. Denna dynamiska
larandeprocess ér troligen starkare for foretag som redan exporterar till andra lénder dn
for foretag som dnnu inte tagit forsta steget i den egna internationaliseringsprocessen.
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Slutord

Denna rapport har undersokt partihandelns roll f6r svensk utrikeshandel
och kommit till slutsatsen att branschen spelar en viktig roll for narings-
livets internationalisering. Det ar svart att bli en framgangsrik exportor
och méanga sma och medelstora féretag har inte den kunskap och de
resurser som kravs for att kunna exportera sina egna produkter till
frammande marknader.

Med sin specialiserade kunskap om utrikeshandel och frimmande marknader skapar
partihandeln exportmdjligheter dven for producenter som inte klarar av att hantera
internationaliseringen pd egen hand. Detta sker bade i form av en aktiv process, dar
producenter soker upp partihandelsforetag for att na en internationell marknad, och
genom att partihandelsforetagen utnyttjar sina marknadskunskaper for att identifiera
varor som kan séljas pa en frimmande marknad.

Partihandelns roll uppmérksammas inte enbart i den teoretiska litteraturen, utan kan
dven ses i statistiken. Svenska partihandelsforetag star for knappt tio procent av Sveriges
varuexport och en fjardedel av importen. Detta géller enbart de partihandelsforetag som
ar registrerade i Sverige. Dessutom deltar utlindska partihandelsforetag i transaktionerna
bade pa export- och importsidan. Sammantaget ar partihandeln dirmed &nnu viktigare
an vad svensk handelsstatistik visar. De svenska partihandelsforetagen

sysselsitter direkt omkring 160 000 personer och svarar for 3,8
procent av det forddlingsvirde som skapas i ekonomin, vilket gor
partihandeln till en av de storre branscherna inom det privata
néringslivet.

Den hér utforda analysen verifierar ndgra resultat som
redan tidigare diskuterats i den teoretiska och empiriska
litteraturen, och bidrar med ytterligare nagra resultat
som dr nya inom faltet. Produktivitetsanalysen bekréftar

att partihandeln frimst exporterar varor fran féretag med

medelhdg produktivitet — de mest produktiva foretagen klarar

av att exportera i egen regi, medan de minst produktiva foretagen

fokuserar uteslutande pa hemmamarknaden. Resultaten fran Estland &r starkare och
tydligare én tidigare publicerade resultat. Dir kan vi identifiera handel mellan alla
foretag inom landet, och ser att produktivitetstrappan géller d&ven for hela populationen
av foretag inom en ekonomi, med relativt stora skillnader i genomsnittlig produktivitet
mellan direktexportdrer, indirekta exportdrer och hemmamarknadsforetag. Dar ser vi
ocksa att internationalisering av ekonomin gar mycket djupare dn vad enkla matt, sdsom
andelen direktexporterande foretag, antyder. Det dr bara ett av fem estldndska foretag
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inom tillverkningsindustrin som har betydande direkt export, men fyra av fem deltar i de
vérdekedjor som leder till export.

Vira resultat gillande relationen mellan partihandelsexport och direktexport ar nya, och
visar att det inte finns tecken pé stark konkurrens mellan dessa alternativa exportkanaler.
Intrddet av ett nytt partihandelsforetag pa en utlindsk marknad dér det inte funnits
sadana foretag tidigare leder inte till att direktexporten minskar, utan snarare motsatsen.
Dessutom Okar antalet produktvarianter som exporteras fran Sverige. Med andra ord
verkar direktexportorerna och partihandelsforetagen i olika marknadsnischer.

Resultaten géllande partihandelns roll i institutionellt avldgsna linder dr ocksa viktig,
och ger anledning att tro att partihandeln spelar en betydande roll 4ven for manga foretag
som klarar att exportera till grannldnderna, men skyggar for att ta storre risker pa mer
avldgsna och “svarare” marknader. Man kan spekulera i om partihandeln kanske spelar
en tempordr roll som en instegskanal for dessa foretag — kanske 6kar deras bendgenhet
att exportera direkt nér de ser en bekriftelse pa att deras produkter dr gdngbara pa den
frimmande marknaden.

Denna spekulation dr ett exempel pa att &ven om analysen lyckas belysa flera aspekter av
partihandelns roll aterstar manga fragor. De traditionella partihandelsfoéretagens paverkan
pa ldrande och exportdynamik &r en sddan frga: hur paverkas de indirekta exportdrernas
langsiktiga utveckling av relationen med partihandeln? Skapar detta en langsiktig
tillvixtpotential, eller dr vixtkraften starkare hos de foretag som valt att aldrig exportera
via en mellanhand? Finns det skillnader mellan de relationer dar det producerande
foretaget sdker upp en partihandlare for att 4 hjdlp att komma in pa en utlandsmarknad,
och de dar det dr partihandlaren som soker upp producenterna? Kan insatser for att
underldtta partihandel och andra typer av intermedidrer utgora ett komplement till
traditionella exportfrimjande insatser?

Slutligen, vad innebér digitalisering och annan teknikutveckling

for partihandeln och exporten?

Slutligen, vad innebér digitalisering och annan teknikutveckling for partihandeln och
exporten? Framvéxten av stora e-handelsbolag fordndrar det kommersiella landskapet,
men kanske inte de grundldggande fragorna om intermedidrernas roll och péverkan pa
ekonomin: stora e-handelsbolag som Alibaba och Zalando fyller i princip samma roll
som traditionella partihandlare, 4&ven om deras verksambhet till det yttre ser mycket mer
modern ut och bedrivs i en skala som fa traditionella intermediérer lyckats uppna efter
East India Companys glansdagar.
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