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Verslo plėtra į Švediją po 2009 m. spalio 6 d. 

• Sėkmingai įveikta finansinė krizė, Švedija tarp pagrindinių ES sėkmės šalių:
• BVP pokytis:

– 2009 m., -5,2 proc. (SCB)

– 2010 m., 2.5 proc. (Handelsbanken)

– 2011 m., 2.6 proc. (Handelsbanken) 

• Skiriama 497 mlrd. SEK infrastruktūros plėtrai 2010-2021

• Ženklus Lietuvos įmonių aktyvumo augimas
• Dalyvavimas baldų, statybos, maisto parodose

• Įmonių steigimosi suaktyvėjimas

• Švedijos importas iš pagrindinių 30 didžiausių prekybos partnerių (Lietuva
pradeda atgauti pozicijas: pakilimas iš 30 v. į 28 v., eksporto augimas 19 proc.
(2008/2009 m. vasaris)
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Verslo plėtra į Švediją po 2009 m. spalio 6 d. 

• Tiesioginis susisiekimas tarp Švedijos ir Lietuvos išliko aktualus

• Vieningas Lietuvos įvaizdis buvo vienas iš esminių sėkmės prielaidų

• Lietuvos įmonės susidūrė su:

• netikėtai reiklia, konservatyvia ir “nematomų” apribojimų kupina rinka

• pokyčių valdymo iššūkiais savo viduje, siekdamos įdiegti vadybos principus,
naudojamus Švedijoje

• Tikėtasi didesnės 2009 m. seminaro edukacinės įtakos
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Su kokia rinka siekiame bendrauti? 
Šiaurės regiono šalių BVP, 2008 m. (mlrd. USD) 

478272

47 33 23

Švedija

Norvegija

Danija

Suomija

451

341

Suomija

Lietuva

Latvija

Estija
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http://data.worldbank.org/data-catalog
http://siteresources.worldbank.org/DATASTATISTICS/Resources/GDP.pdf
http://en.wikipedia.org/wiki/List_of_countries_by_GDP_(nominal)_per_capita



Swedishness 

Ką švedai tapatina su Švedija? Ką užsieniečiai tapatina su Švedija? 

Vidurvasario šventė
(šved. Midsommar)

Fika kavos pertrauka 

Lagom požiūris 
(angl. Just right, not too little, not too much)

IKEA
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Kiekvienas turi teisę ir tuo pačiu yra 
atsakingas

(šved. Allemansrätt)

Antrinių žaliavų perdirbimas  
(angl. recycling)

John Alexander. How Swedes manage



Švedijos 
verslo 

kultūros 
suvokimas

Šaltinis: The Swedish IT 
industry guide, 2007



Mitai 
Mitas Realybė

Švedijoje partnerių paieškos
instrumentai veikia taip pat
sėkmingai kaip ir kitose šalyse

Šalis yra išskirtinė ir jei tam tikri instrumentai
tinka Danijai ar Norvegijai, jie nebūtinai tinka
Švedijai

Paskutinės minutės
marketingas yra efektyvus
(angl. last minute marketing)

Bet kokios veiklos planavimas prieš 2-3 mėn.
Verslo kontaktų mezgimui netinkamas
laikotarpis nuo birželio vidurio iki rugpjūčio
pabaigos
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pabaigos

Artimi santykiai padeda
verslui

Prioritetas teikiamas taisyklėms (angl. Swedes

put rules before relationship). Tačiau nuorodos
(referencijos į patirtį Švedijoje būtinos)

Didelis Švedijos įmonių
paklausimų srautas

Nuo 2005 m. srautas ženkliai sumažėjęs, kuris
šiuo metu pradeda vėl aktyvėti



Mitai 
Mitas Realybė

Švedijos rinkoje dominuoja
tarptautiniai prekės ženklai

Šalis išskirtinė, dažniausiai bet kuriam
tarptautiniam prekės ženklui yra siūlomas
švediškas atitikmuo

Dominuoja didelis mažmeninės
prekybos tinklų skaičius

Mažmeninė prekyba oligopolinė (ICA užima
50 proc. rinkos, likę trys žaidėjai dalinasi
likusius 35 proc.)

Kontaktai inicijuojami per verslo
paramos schemą

Taip, tačiau kontaktinė informacija (įskaitant
sprendimo priėmėjus) taip pat skelbiama
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paramos schemą sprendimo priėmėjus) taip pat skelbiama
Internete. Kiekvienas kontaktas turi būti
“uždirbtas”

Švedijos kompanijas lengva pakviesti,
jos lanko bendrus renginius,
seminarus, pristatymus

Švedijos kompanijos labai atsakingai vertina
laiką ir naudą (susitikimai dažniausiai
rengiami savo įmonėse arba pusryčių / pietų
metu)



Mitai 
Mitas Realybė

E-marketingo priemonės efektyvios Dalyvavimas parodose ir jų lankymas (iš
anksto suderinus susitikimo laiką), vizitai pas
klientus ir pilnai sutvarkyta įmonės Interneto
erdvė-efektyviausi instrumentai

Ieškant potencialių klientų, pakanka
bendros ir paprastos informacijos

Rašytinės informacijos svarba (angl. The

magic power of the written word)

Lietuvos ekonomikos potencialas Geriausiai žinomas Švedijos pietinėje dalyje
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Lietuvos ekonomikos potencialas
žinomas visoje Švedijoje

Geriausiai žinomas Švedijos pietinėje dalyje
(žemiau 57 geografinės lygiagretės)

Lietuvoje naudojama šiuolaikinė e-
bendravimo metodika

2009 m. apie 16 proc. (iš 350 kontaktavusių
Lietuvos įmonių) atsiustų paklausimų buvo iš
domenų, netinkamų tarptautinio verslo
kontaktų užmezgimui



Lietuvos įmonių lūkesčiai 
• Skirtingas Švedijos verslo kultūros traktavimas įtakoja didelius Lietuvos

pusės lūkesčius, kurie dažnai būna perdėti (neįvertinamas technologinis
ir inovacinis lygis, ilgas sprendimų priėmimo laikas, nerašyti susitarimai
ir kitka)

• Švedija - viena konkurencingiausių pasaulio ekonomikų (pagal pasaulinį
konkurencingumo indeksą 2009-2010 m.: 4-a vieta), todėl, rengiantis
veikti šioje rinkoje, būtinas išsamus pasirengimas ir savo galimybiųveikti šioje rinkoje, būtinas išsamus pasirengimas ir savo galimybių
įvertinimas

• Iš 350 Lietuvos įmonių, turėjusių tikslą įeiti į Švedijos rinką 2009 m.,
tolesnę veiklą po informacijos suteikimo tęsė apie 60

• ... pica ... ???
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Lietuvos įmonių lūkesčiai 

Rinkų 
analizė

Plana-
vimas

Galimy-
bių ir 

veiksmų 
analizė

Duome
-nų

bazės 
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Prisista
-tymas

www 
veikla

Mokes-
čiai



Lietuvos įmonių tikslų pasiekimas  

• Sutvarkyta e-sistema (vardas.pavarde@imone.lt, www.imone.lt, būtina
įmonės Interneto svetainė anglų k.)

• Įvairiapusiškas Interneto svetainės pririšimas prie paieškos mechanizmų

• Esamo potencialo įvertinimas (ar įmonė turi išteklių skverbtis į šią rinką)

• Kruopštus planavimas (2-3 mėnesiai prieš bet kurią veiklą)

• Abipusės naudos (angl. Win-win approach) siekis

• Konkretumas bendravime (angl. Down to business, elevator pitch, 60

sek.)

• Švedijos mokesčių sistemos įvertinimas
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Lietuvos įmonių tikslų pasiekimas  
• Eksporto referencijų (nuorodų į klientus, rinkas) parengimas

• Prezentacija:
• Įmonės profilio anglų k. parengimas

• Nedidelės apimties katalogų parengimas

• Veiksmai:
• Dalyvavimas renginyje (paroda, tikslinė konferencija / seminaras) ir ne kartą

• Renginio lankymas (iš anksto prieš 2-3 mėn. suderinus susitikimus)

• Tiesioginis marketingas (paštu) ir skambučiai telefonu

• Interneto galimybių panaudojimas

• Partnerių švedų (agentai, asociacijos, klientai, nuorodos į dalyvavimą
parodose Švedijoje) įtraukimas į potencialių klientų paiešką

• Operatyvus bendravimas ir atsakymas į užsienio kompanijų užklausimus
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Potencialių klientų duomenų bazės sudarymas  

• Galimi šaltiniai:

• Verslo asociacijų tinklapiai

• www.nordicnet.net

• www.riksdelen.se

• Kitos duomenų bazės (pagal nuorodas skaidrėje # 15)

• Paieškos sistemose www.emfas.com ir www.riksdelen.se –
konkretūs asmenys
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Lietuvos įmonių tikslų pasiekimas  
• Realus verslo kultūros vertinimas

• Susipažinimas su informacija nuorodose:

• www.ukmin.lt/lt/veikla/veiklos_kryptys/atashe/

• www.lepa.lt/lt/EksportoRinkos.html

• Jei pasiekta sėkmė, plėtojant veiklą Švedijoje,
tikėtina sėkmė ir kitose rinkose
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Kontaktai:
Mob. +46 703 926600
Sigitas.brazinskas@litemb.se, www.litemb.se



Ačiū už dėmesį ! 


