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Partihandeln: En katalysator for

svensk export?

o0
kad svensk export ndimns ofta som en viktig
del i Sveriges politik for utrikeshandel. 2010
uttalade handelsministern malet om att under
loppet av fem &r fordubbla svensk export.
Handeln med omviérlden &r av stor ekonomisk betydelse
for en liten och utrikeshandelsberoende ekonomi som den
svenska. I ljuset av detta &r det intressant att identifiera
och analysera viktiga aktdrer och funktioner som pa olika
sdtt bidrar till att underlétta svensk utrikeshandel.

Exempel pa privata och offentliga organisationer som
pa olika sdtt jobbar for handelsfraimjande &dr: Business
Sweden, Exportkreditnimnden (EKN), Svensk exportkre-
dit (SEK), International Chamber of Commerce (ICC),
Kommerskollegium och Sveriges handelskamrar. Nér det
géller savil multinationella foretag som smé och medel-
stora foretag sé har deras betydelse for svensk export bade
analyserats och diskuterats i flera fora.

Diremot har partihandeln betydelse for svensk export
ofta forbisetts i savil akademiska analyser som policy-
inriktade debatter.

Partihandeln star idag for cirka tio procent av Sveriges
samlade varuexport. Motsvarande siffra for importen &ar
cirka 25 procent. Bakom dessa siffror star cirka 30 000
partihandelsforetag vilka tillsammans sysselsitter cirka
150 000 individer. Det gor partihandeln till en storre
arbetsgivare dn restaurangbranschen (med cirka 130 000
sysselsatta). Sammantaget dr partihandeln en av de storsta
aktorerna inom svensk varuhandel i dagsldget. Det finns
inga tecken pa att dess betydelse for svensk export ér fal-
lande.

Foretag som véljer att sédlja sina produkter via ett par-
tihandelsforetag kan dra nytta av flera kompetenser som
framgangsrika partihandelsforetag innehar, ndmligen:

* ett kontaktndt av kopare och séljare gor att kdpare
och séljare kan matchas pa ett sétt som inte hade varit
mdjligt utan detta handelsnétverk.

«  stor kunskap om regler och administrativa procedurer,
nagot som kan vara bade tidskravande och kostsamt
att bygga upp. Denna typ av kunskap ér central for
partihandelns kapacitet att astadkomma kontrakt och
sluta avtal, ndgot som kan vara sérskilt krdvande nér
man forhandlar med motparter i lander med svaga
institutioner eller i ldnder dér kontraktsforhallanden &r
avvikande

*  kunskap om flera marknader. Dérfor kan de skaffa
sig en relativt heltdckande bild av den internationella
forsdljningspotentialen

«  att kunna utnyttja skalfordelar genom att sélja varor
fran flera producenter, till skillnad fran det enskilda
foretaget som séljer ett begrinsat antal varor. D han-
del i manga varor sker i sektorer med sma marginaler
blir mojligheten att kunna sprida ut kostnader pa
langa serier en viktig komponent i partihandelsforeta-
gens konkurrensfordelar.

Vilken funktion fyller partihandeln?

Partihandelns historia gar tillbaka till antikens Grekland
dér sé kallade “emporos” kopplade ihop marknader i Med-
elhavsomréadet. 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 de forsta
handelshusen -- bland annat Ostindiska Kompaniet -- un-
der 1700-talet. Dessa tidiga forlagor till dagens partihan-
delsforetag var inte bara engagerade i utrikeshandel och
tillverkning av varor, utan ocksa verksamma inom sjofart
samt som riskkapitalister.

Ser vi pa moderna partihandelsforetag finner vi nagra
egenskaper som skiljer dem fran traditionella produ-
cerande foretag. Det som kanske framfor allt utméarker
partihandelsforetagen ar deras fokus pa utldndska markna-
der. Denna till synes enkla observation bér med sig flera
intressanta foljder. Att exportera en vara kan vara tamligen
kravande. Exempel pé barridrer som foretag stoter pa vid
export dr standarder som maste uppfyllas, erhdllande av
licenser, inforselregler, tullbestimmelser, transportvigar
och mellanlagring. Vid handel med ldnder med vilka vi
har frihandelsavtal avkrévs bevis om ursprung for att und-
slippa tullkostnader. Att erhalla bevis av ursprung dr nagot
som i manga fall kan vara tdmligen krdvande.

Men givet att alla hinder av denna typ &r avklarade
aterstar fragan om hur efterfrdgan ser ut pa olika markna-
der och hur man skall na kdparna. Finns det till exempel
lampliga aterforséljare eller médste man uppritta ett eget
forsaljningskontor? Kanske behdver varan modifieras och/
eller mérkas om for att vara gdngbar pé en given mark-
nad? Med detta som bakgrund &r det litt att inse varfor det
framfor allt &r de storre och mer kraftfulla foretagen som
formar att upprétthalla export i egen regi och darfor trader
fram i exportstatistiken.

Det finns dven typer av handel dar partihandeln &r rela-
tivt svagt representerad. Utifran handelsstatistiken finner
vi att partihandelns andel dr forhallandevis liten i FoU-
intensiva sektorer men dven i handel med ravaror. I fallet
med réavaror ligger forklaringen i att manga ravaror saljs
pé spotmarknader till givna listpriser. I dessa marknader
ar det framforallt stora multinationella foretag som dr de
huvudsakliga aktorerna; de har egna resurser for att bygga
upp de kunskaper och nitverk som krévs. Att partihandeln
ar relativt svagt representerad i FoU-intensiva sektorer,
déaremot, anses till stor del bero pé att handel i FoU-inten-
siva varor ofta kriver djupgaende kontakter mellan kopare
och séljare. Den typen av kunskap som krivs for en sadan
interaktion tycks vara svar att formedla via en mellanhand.
Fragor om IPR och foretagshemligheter medfor dessutom
att mellanledens roll dr ndgot mindre i FoU-intensiva
varor.

Vad vet vi om partihandeln?

Vill man forenkla bilden av den akademiska litteraturen
kring partihandeln kan man siga att fram till omkring mil-
lennieskiftet var utbudet av studier kring partihandelns roll
for exporten timligen begridnsad. Sedan dess har det dock

skett en betydande utveckling pad omradet, bade vad géller
teoriutveckling och empiriskt inriktade studier.

En referenspunkt utgors av Melitz (2003) handelsmo-
dell som visar att man genom att endast studera foretagens
produktivitet kan skilja de lokala (lagproduktiva) fore-
tagen fran de produktiva (direktexporterande) foretagen.
Nyckeln till detta resultat ar att endast de mer produktiva
foretagen kan hantera de kostnader som tillkommer vid
export. Denna modell &r idag utbredd och har utvecklats i
en rad olika riktningar.

Relevant i detta sammanhang &r att formagan till utga-
ende direktinvesteringar kan kopplas till de allra mest pro-
duktiva foretagen, d& detta anses vara d&nnu mer kravande
an export, samt att internationalisering via en intermediér
sasom partihandel medfor att foretag som inte &r kapabla
att exportera pa egen hand kan né exportmarknader via en
intermedidr. Detta placerar de indirekt exporterande fore-
tagen som mer produktiva &n de lokala foretagen men med
mindre produktivitet dn direktexporterande foretag.

Fragan om produktivitetsrelationer &r vl studerat, dock
med ett forbehall. Forbehéllet bestér i att man séllan kan
se de foretag som levererar till partihandelsforetagen,
istéllet har man da valt att studera partihandelsforetagen
direkt. Mgjligheten att direkt observera de foretag som
levererar till partihandelsforetagen kréver insyn i inhem-
ska transaktioner mellan foretag, ndgot som ér lite av en
helig graal pa omradet.

Det finns dock ett fatal studier som har haft tillgang till
denna typ av information, ddribland denna studie. Vi har
har haft forménen att till viss del dra nytta av transaktions-
data mellan estldndska foretag, vilket har gjort det mojligt
for oss att direkt kunna observera vilka foretag som séljer
vad till varje partihandlare.

Vilka kunskapsluckor fyller vi?
I den hir studien belyser vi tre kompletterande fragestall-
ningar.

Den forsta handlar om produktivitetsforhallandet
mellan lokala foretag, det vill sdga bade foretag som
exporterar via grossistforetag och sddana som exporterar
direkt. Som grund for analysen anvénder vi bade svenska
foretagsdata och estldndska transaktionsdata (dér vi i det
estlandska fallet kan f6lja inhemska transaktioner mellan
foretag). Att finga in tva lander ar i dessa sammanhang
ovanligt och stdrker analysen pa flera sétt.

Den andra handlar om vad som hidnder med exporten
hos direktexporterande foretag nér ett grossistforetag tra-
der in pd samma marknad. Har analyserar vi om partihan-
delsforetag kan séigas konkurrera med eller stotta direktex-
porterande foretag.

Den tredje handlar om huruvida partihandelns forméga
att astadkomma kontrakt och sluta avtal gor partihandels-
foretagen sdrskilt betydelsefulla for export till avldgsna



marknader med svaga institutioner. Vi gor analysen utifran
ett institutionellt perspektiv.

samma produkter som direkta exportorer, ka sin
totala export bade genom sin egen export och genom
okad direktexport. A andra sidan kan vi inte utesluta
mdjligheten att grossistforetag kan ta marknadsan-
delar fran direkta exportorer, vilket i sa fall kan leda
till en minskad direktexport. Dérfor dr det till viss del
en empirisk fraga hur intrddet av partihandelsforetag

Resultat fran studien

Fran de tre analytiska delarna i studien finner vi en rad
intressanta resultat som ger oss nya insikter kring parti-
handelns roll i svensk utrikeshandel, dir vissa tidigare

hypoteser kan bekriftas, och andra mer eller mindre
forkastas:

Partihandelns foretag utgdr 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.

De roller och funktioner som identifierats i tidigare
teoretiska och empiriska studier &r vél representerade
i Sverige. Detta dven om de intervjuade foretagen
betonar vissa funktioner som séllan har uppmérksam-
mats i den akademiska litteraturen. I synnerhet géiller
detta den mervirdesskapande verksamhet som &r en
viktig del i flera foretags affdrsmodeller. Partihandeln
lagger inte enbart till ett marginellt virde genom att
mérka och forpacka om varor, utan ar ocksa involve-
rade i forskning och produktutveckling.

Manga av partihandlarna vidareexporterar varor som

paverkar den direkta exporten.
Resultaten ger inga tecken pa att partihandelsforeta-
gen ligger i ndra konkurrens med direkta exportorer.
Istdllet tyder resultaten pa att intrddet av ett partihan-
delsforetag leder till 6kad direkt export. Sammantaget
tycks den marknadsdppningsmekanism som parti-
handelsforetagen genererar dominera den exporthdm-
mande undantrangningseffekten.
Partihandelsforetagen tycks vara av sirskild bety-
delse for export till avlagsna marknader med svaga
institutioner. Betydelsen av partihandelsforetagens
export okar allt eftersom den institutionella kvaliteten
pa malmarknaden gar ner. Effekten verkar 6ka med
geografiskt avstand.

Aven om studien lyckas belysa flera aspekter av par-

tihandelns roll sa aterstar manga fragor. De traditionella
partihandelsforetagens paverkan pa ldrande och export-
dynamik dr en sddan fraga: Hur paverkas de indirekta

de forst har importerat. I de flesta fall gér vidareex-
porten till andra nordiska lander. Ofta 4r detta kopplat
till olika former av vidareforddling.

*  Det finns en produktivitetshierarki dér foretag som
exporterar via partihandeln intar en intermediér stéll-
ning mellan lokala foretag och direktexportorer.

*  Om endast de direktexporterande foretagen anses som
internationaliserade forefaller Estland vara en relativt
indtviand ekonomi. Bara drygt 20 procent av landets
foretag har direkt export. Om de indirekta exporto-
rerna ocksa tas med fordubblas denna siffra. Mindre
an 20 procent av landets tillverkande foretag bedriver
verksamhet som inte ar kopplad till internationell han-
del i forsta eller andra led. Med andra ord, de som inte
exporterar sjilva exporterar indirekt eller levererar
varor till ett foretag med indirekt export.

*  Vad giller exporten hos direktexporterande foretag
nér ett grossistforetag trader in pa samma marknad,
ser vi tva krafter som pekar i motsatta riktningar.

A ena sidan kan partihandelsforetag som inte séljer
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exportorernas langsiktiga utveckling av relationen med
partihandeln? Skapar detta en langsiktig tillvéxtpotential,
eller ar vixtkraften starkare hos de foretag som valt att
aldrig exportera via en mellanhand? Finns det skillnader
dels mellan de relationer dir det producerande foretaget
soker upp en partihandlare for att fa hjalp att komma in
pa en utlandsmarknad, och dels nér partihandlaren som
soker upp producenterna? Kan insatser for att underlatta
partihandel och andra typer av intermedidrer utgora ett
komplement till traditionella exportframjande insatser?
Slutligen, vad innebér digitalisering och annan teknikut-
veckling for partihandeln och exporten? Framvéxten av
stora e-handelsbolag forandrar kommersiella landskapet,
men kanske inte de grundliggande fragorna om interme-
didrernas roll och péverkan pa ekonomin. Stora e-handels-
bolag som Alibaba och Zalando fyller i princip samma
roll som traditionella partihandlare. Detta &ven om deras
verksambhet till det yttre ser mycket mer modern ut och
bedrivs i en skala som fa traditionella intermediérer har
lyckats uppné efter East India Companys glansdagar. ¢



