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Ekonomisk strategi och analys

Vart syfte med uppsatsen &r att understka hur sma och
medel stora svenska foretags i nternationali seringsprocesser har
forandrats efter inréttandet av EUs inre marknad.

Vi har i utforandet av detta arbete utgatt fran tidigare studier och
utvecklade teorier inom internationaliseringsomradet med fokus
pa Uppsal askolan. Vart empiriska underlag har samlatsin
genom expertutldtanden och en enk&tunderstkning som sedan
bearbetats statistiskt.

Vi har genom var undersokning kommit fram till att féretagen
ser EU som en gemensam marknad men att de trots allt upplever
att det kvarstéar manga hinder. Trots harmoniseringen av EUs
inre marknad kvarstar alltsa stora skillnader mellan
medlemslanderna. Den framsta orsaken till internationalisering
for SMF & en for begransad hemmamarknad och
internationaliseringen sker ofta av en tillfallighet. Psykiskt
avstand verkar fortfarande ha stor betydelse vid val av marknad,
men det finns vissa typer av foretag som bryter monstret. De
sma och medelstora foretagen foljer fortfarande i stor
utstrackning Uppsal askol ans etableringskedja men det finns
trots allt manga som ser méjligheter med att hoppa over forsta
stegen i kedjan. Export sesinte langre som den gavklara
strategin vid internationalisering inom EU.

Internationaliseringsprocessen, Integrerat Europa,
Etableringskeda, Psykiskt avstand, Sma och medel stora foretag.
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1. Inledning

| detta kapitel har vi for avsikt att ge 1&saren en inledande insikt om och bakgrund
till uppsatsen. Vidare presenteras den problematik vi forsoker belysa och bringa
klarhet i samt syftet. Kapitlet avslutas med en dversikt av uppsatsens uppléagg.

1.1 Bakgrund

Inréttandet av EUs inre marknad med de fyra friheterna har lett till forandringar i
foretagens omvérld, mojligheterna sval som hoten har blivit fler. Avvecklandet
av fysiska avstand som tex. handelshinder har lett till storre konkurrens pa
hemmamarknaden men samtidig 6ppnat nya végar for foretagen. Foljden av detta
ar att internationalisering har blivit allt viktigare for foretagen.

D& Sverige &r en liten Oppen marknad far internationell konkurrens en stor
betydelse. For manga produkter & hemmamarknaden inte stor nog, detta leder till
att foretagens maojligheter att internationalisera sig & viktig och kan ofta vara enda
utvagen. De svenskainternationella foretagen star for en stor del av BNP vilket
betyder att Sverige & beroende av dessa.*

Foretags internationaliseringsprocesser och strategier har under de senaste
artiondena utsatts for diger forskning. Forskningen har framst inriktat sig pa stérre
foretag. Det faktum att flera svenska foretag internationaliserades tidigt har gett
stor insikt och lett till att teorier om internationaliseringsprocessen har kunnat
utvecklas. Under 70-talet vackte ndgra forskare fran Uppsala stort intresse nér det
granskade internationaliseringsprocessen. Deras samlade forskning kom att kallas
Uppsalaskolan.

Uppsal askolan framhé&vde internati onali seringsprocessen som en etabl eringskedja
dér foretags etablering sker successivt med start viaindirekt export som sedan
successivt vidareutvecklastill att storre engagemang och resurser binds pa den
utléndska marknaden. Enligt detta resonemang borjar foretag sin utlandsetablering
med | &grisk-/lagresurs-strategi for att sedan ga mot allt mer resurskravande och
riskfyllda etableringsformer. Uppsal ateoretikerna pavisar aven vikten av det
psykiska avstandet vid val av marknad. Internationaliseringen paborjas pa psykiskt
nérliggande marknader och efterhand som kunskap och erfarenhet byggs upp
soker sig foretaget ut till allt mer avldgsna marknader. De traditionella teorierna
kan dock komma att ifrégasattas da omvérlden har férandrats.

! Lundberg, L (1991) s.17



1.2 Problemdiskussion

Stora foretag har redan kommit |angt nér det géller att anpassa sig till det nya
Europa, till sdval organisation och arbetssétt som andra spelregler. Den storsta
fordelen av ett harmoniserat och avreglerat system inom Europa kommer dérfor
att komma de mindre och medelstora foretagen till del dvs. de som tidigare inte
formatt anpassa sig till andra marknader. Inom EU finns idag 19,3 miljoner
foretag, 99,8 % av dessa & sma eller medelstora foretag. Dessa syssel sitter 66%
av arbetskraften och star for 54% av den totala omséttningen i den privata
sektorn.”Det torde vara logiskt att férandringar i omvarlden péverkar foretags
internationaliseringsbeteende, darfor bor &ven teoriernainom
internationaliseringsomradet utvecklasi takt med att vérldshilden forandras.

Vi fann det intressant att undersoka hur de foréndringar som EU har inneburit har
paverkat sma och medel stora svenska foretags strategier och strategiprocesser vid
etablering inom EU. Vi amnar undersoka vilken inverkan framvaxten av EUs inre
marknad har pa foretags attityd till internationaliseringsprocessen.

Vid skapandet av den inre marknaden har manga atgarder vidtagits for
harmonisering av regelverk och lagstiftning. Det & darfér intressant att se narmare
paom foretagen anser att en konsekvens av detta &r att riskernavid etablering i
annat EU land har minskat. Om riskerna har minskat torde det innebéra att
foretagen har forandrat eller kan tanka sig att forandra sina strategival och vagasig
pamer riskfyllda etableringsformer. Darmed skulle de inte langre folja den
sekventiella process som foresprékas av de traditionella modellerna.®

De traditionella modellerna anvander psykiskt avstand som faktor vid val av
marknad. Detta & nagot som talar emot att EU skulle kunna ses som en
gemensam, integrerad marknad trots att de fysiska avstanden till stor del
avvecklats. Ser svenska foretag EU som sin hemmamarknad eller kvarstar det
fortfarande for manga hinder pa den inre marknaden?

1.3 Syfte

Syftet med denna uppsats ar att undersoka huruvida sma och medel stora svenska
foretags attityd till etableringsstrategier och risk har forandratstill foljd av
inréttandet av EUs inre marknad. Vi vill sdledes ifragasétta huruvida de modeller
som foresprakas av Uppsal askolan fortfarande &r applicerbara vid etablering inom
EU. Vidare amnar vi undersoka om svenska foretag ser EU som en gemensam
marknad.

Z Anna Hoégberg, Euro Info Centre
% Uppsal askolan



1.4 Avgransningar

Vi har valt att inrikta var understkning pa sma och medel stora svenska foretag da
storre foretag redan utgjort studieobjekt for ett flertal undersokningar och da EUs
framvaxt i forsta hand kan antas paverka de mindre féretagens
internationalisering.

Vi har vidare valt att undersbka foretagens attityd till internationell verksamhet
och inte det faktiska beteendet.

1.5 Definitioner

1.5.1 Sma och medelstoraforetag (SMF)

Storleken pa ett foretag kan definieras med hjdp av en av foljande
foretagsfaktorer: arlig omsattning, totalatillgangar eller antal anstélda. Vi har valt
att bortse fran de tva forsta aternativen, och kommer att ta hjalp av antal anstdllda
for att definiera SMF.

Det finnsi Sverige ingen enhetlig definition paforetagsstorlek. En av de mer
vedertagna definitionerna & dock att foretag med upp till 50 anstéllda raknas som
sma och om féretaget har mellan 51 och 200 anstéllda raknas det som medelstort.*
Vi har valt att anvanda oss av dessa kriterier vid insamling av data.

1.5.2 Internationaliseringsprocess

Ordet internationell kan tilldelas tva olika betydel ser. Termen anvands antingen
for att ange ett faktiskt beteende, dvs. hur foretagen praktiskt gar tillvaga eller for
att beskriva den attityd foretaget har gentemot utlandsk verksamhet.”

1.5.3 Fysiskt och psykiskt avstand

Med fysiskt avstand menas hinder for produkt- och betal ningsfloden mellan
foretag och marknad, tex. transportkostnad, transporttid, tullar, icke-tarifféra
handel shinder och betalningssvarigheter.

4 Lindquist, M (1991) s.8
® Johanson, J & Wiederheim-Paul, F (1974), hamtat ut Vahine, J-L (1974) s.32



Med psykiskt avstand menas hinder for informationsfloden mellan marknad och
foretag, tex. skillnader i sprék, utbildning, affarsseder och industriell utveckling.®

1.6 Disposition

Kapitel 1

K apitel 2

Kapitel 3

Kapitel 4

Kapitel 5

Kapitel 6

Kapitel 7

Inledning

| detta kapitel tar vi upp uppsatsens bakgrund och problemstalining
vidare diskuteras syfte och avgransningar. Kapitlet avslutas med en
disposition 6ver uppsatsens upplagg.

Metod

Kapitlet innehdller en presentation av vart angreppssatt, en
redogorel se och kritisk granskning av kéllor samt en beskrivning av
hur vi rent praktiskt har gatt tillvagai var undersokning.

Teori

Under dennarubrik behandlar vi for arbetet relevanta teorier samt ett
urval av olika etableringsformer som vi har funnit intressanta for att
askadliggora etabl eringskedjan.

EU

| detta kapitel behandlar vi EUs utveckling med inriktning pa
framvéxten och innebtrden av den inre marknaden. Vi berdr aven de
forandringar den inre marknaden forvantas ha pa handeln inom
Europa.

Empiri
| det empiriska avsnittet redogor vi for de material vi samlat in
genom enkatstudie samt expertutlatande.

Analys
Analyskapitlet utgors av en sammanstéllning av var litteraturstudie
och den empiri vi insamlat.

Slutsatser
| det avslutande kapitel redogor vi for de slutsatser vi dragit utifran
den analysvi gjort.

®Vahine, JE, (1974) s.36



2. Metod

| detta kapitel kommer vi att diskutera den metod vi anvant i utférandet av
uppsatsen. Vi redogor for vart angreppssatt samt presenterar och granskar
kritiskt de kéllor vi anvant oss av. Vi kommer vidare att ga igenom hur
datainsamlingen gatt till.

2.1 Angreppssatt

Uppsatsen har syftet att undersoka hur EUs inre marknad har kommit att paverka
SMFs etableringsprocesser och attityd till risker vid etablering inom EU. Vi vill
saledes ifrégasitta huruvida den traditionella modellen, Uppsal askolans
etableringskedja, fortfarande & applicerbar vid etablering inom EU. Vi bestamde
oss for att angripa problemet med hjap av en hypotetisk- deduktiv ansats, som ar
det mest anvanda séttet att utvecklateorier.

Att anvanda flera metoder vid insamling av datainnebér att mdjligheterna att
kontrollera resultatens validitet 6kar. En metodens fordelar kan kompenseraen
annan metods nackdelar. Vi har darfér valt att kombinera olika typer av empiriskt
material; expertintervju samt en tel efonintervjuundersokning med femtio
sydsvenska SMF.

Den information som samlats in via enkatundersokningen ar gjord for att vi ska
kunna gora statistiska generaliseringar. P& sa sétt kan vi med en viss sikerhet
uttala oss om uppfattningar och asikter hos de enheter vi undersokt. Detta ger oss
tvarsnittinformation for existerande uppfattningar och forhalIningssétt.”
Expertintervjun har vi gjort for att fa djupare kunskap inom omradet.

2.1.1 Referensram

En forskare kan aldrig vara helt neutral, alla samlade kunskaper, normer,
fordomar, handlingsregler och varderingar kommer att inverka pa hur vi ser pa
exempelvis ett problem. Som forskare maste vi vara medvetna om detta och stréva
efter att nd ett neutralt resultat. Vi som forfattat den uppsats & samtliga studenter i
foretagsekonomi med internationell inriktning. Davi har tidigare
arbetslivserfarenhet fran olikalander inom EU och sett att det foreligger stora
skillnader i foretagen saval kulturellt som organisatoriskt &r detta nagot som
intresserar 0ss. Vi fann det darfor intressant att se hur svenska foretags

" Holme & Solvang (1991) s.80



internationalisering paverkas av detta och om EUs inre marknad har lett till nagra
forandringar.

2.1.2 Sekundardata

Sekundérdata & redan befintligt material, dvs. data som redan samlatsin och
bearbetas av ndgon annan. Vart sekundara material utgors framst av
internationaliseringsteori med tungpunkt pa de teorier som utvecklats av
Uppsalaskolan. Vi kom i kontakt med denna genom litteraturstudier av bocker,
teorier och avhandlingar. For att undvika att bli for enkelspariga har vi har aven
tittat narmare pa de modifieringar som har gjorts av den traditionella modellen
samt andra forskares syn pa internationaliseringsprocessen. | arbetet for att fafram
sekundérdata till var uppsats har vi anvant oss av Lunds universitets databaser
som Lovisa, Libris och Artikel-sok. Vi har aven hittat en del av vart material pa
Mamo Stadsbibliotek. Vidare har vi varit i kontakt med Sveriges riksdag, Euro
Info Centre (EIC) och Kommerskollegium for information om EU.

2.1.3 Primardata

Primérdata & den data som vi galva har samlat in genom direkt undersokning.
Metodvalet paverkas av problemets karaktar samt av nodvandiga och tillgangliga
resurser. For att fa okad forstael se och djupare kunskap, samt att behdlla
mojligheten att generalisera, har vi valt att angripa problemet pa ett tvafaldigt sétt
via: telefonenkét med fasta svarsalternativ samt en expertintervju.

Telefonintervjuerna har utforts med utgangs punkt i en enkat med fasta
svarsalternativ for att senare kunna bearbetas statistiskt. Vi har vidare utfort en
semistrukturerad besoksintervju med experter vid Euro Info Centre, for att faen
djupare forstael se for problematiken runt internationaliseringsprocessen samt EUs
inre marknads paverkan pa foretagens attityd och beteende.

2.2 Kadlkritik

Kallkritik & en urvalsmetod dér man ser 6ver och beddmer det material som man
har samlat in. Man behdller endast det material som &r acceptabelt och resten
rensas bort. Man maste dven vérdera det material som man senare redovisar i den
egna rapporten. Syftet med att forhallasig kritisk till sinakéllor ar att avgéraom
kéllan & valid (méter det den utger sig for att méta) relevant (& den vasentlig for
fragestalIningen) och reliabel (fri frén systematiska felvariationer).?

8 Wiedersheim-Paul, F & Eriksson, L-T (1991) s. 26f
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Ett antal kéllkritiskakriterier kan anvandas for att bedoma om de anvénda
kallorna ar av betydel se for fragestallningen och huruvida de méter det de ar
avsedda att méata. Vid insamling av saval primar som sekundar data har vi tagit
dessa kriterier i beaktning. Kallornas validitet, relevans och reliabilitet & dock
svart att garantera.

Akthetskriteriet: om en kéllakan anses vara en kéllaeller inte behandlasi detta
kriterium. Ett Sétt att avgora detta ar att stélla sig fragan om observationen ar akta
eler fiktiv.

Tendenskriteriet: hér ser man narmare pa den som har |amnat uppgiften. Man
varderar huruvida uppgiftslamnaren kan antas ha ett personligt intresse av att
vinkla den information som |dmnats. K&l lan blir mindre vérd ju starkare tendens
den kan antasinnehdlla.

Samtidighetskriteriet: kallans varde kan bedomas utifran avstandet i tid och rum.
Ju langre tid som har passerat mellan handelsen och att den dtergivits desto
mindre vard &r kalan.

Beroendekriteriet: man kontrollerar héar om kallorna & beroende av varandra.
Om kaéllan kan ha paverkats av beréttelser i tidigare led samt vilken platsi ledet
kéllan har, kallan blir mindre vard ju langre bak i ledet den befinner sig.°

2.2.2 Kallkritik av sekundardata

| vér studie fokuserar vi huvudsakligen pa Uppsalaskolan, trots att den &r uppét
trettio & gammal. Dettafaller sig naturligt da syftet for uppsatsen bland annat ar
att ifrégasitta om de traditionella teorierna fortfarande &r applicerbara da
omvérlden for foretagen har forandrats och darmed forutsdttningarnatillféljd av
utvecklandet av EUs inre marknad. For att fa en lite annan infallsvinkel har vi
aven anvant oss av forfattare som kritiserar Uppsalaskolan.

Storsta delen av var EU information kommer fran Sveriges riksdag som &r positiv

till EU vilket gor att material et kan ténkas vara vinklat.

2.2.1 Kallkritik av primérdata

Vi & medvetna om primardatainsamlingsmetodernas for- respektive nackdelar. Vi
har tagit nackdelarnai beaktande nér vi formulerat frageformular samt under
intervjuforfarandet och gjort vart basta for att minska de negativa effekterna.

Enkétundersokningen kan till viss del komma att kritiseras da den inte
genomgaende hdller for statistiska generaliseringar, detta da subgruppernai

® Wiedersheim-Paul, F & Eriksson, L-T (1991) s. 82f
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urvalspopulationen & for smafor att representativ generalisering ska foreligga. Vi
tycker dock fortfarande att det &r intressant att se ndrmare pa vissa variationer_
mellan dessa, det & dock viktigt att man har dettai dtanke vid l&sning av analys
och slutsatser. Vidare kan man ifrégasitta om vi med grundval av var
enkatundersokningen kan gora en jamforel se med Uppsal askolans teorier da vi
endast ticker en del av denna. Vi har valt att begransa antalet frégor for att fasa
stor svarsfrekvens som majligt. Vi tycker dock att man med stod fran expert
intervjun kan man se vissamonster. Vid lasning av expertutl &tandet ska man dven
vara medveten om att Euro Info Centre &r en organisation som ligger under EU
kommissionen det kan darfor ténkas att dei vissafall vinklar informationen till
EUsfordel.

2.2.3 Studiensrelevans och tillforlitlighet

For att garantera undersokningen hog validitet maste man forsakra sig om att man
méater det man verkligen vill méta. Den variabel man méter ska alltsa vara ett
relevant och lampligt matt pa den undersokta egenskapen annars uppstar
systematiska fel.’ Validiteten kan delas upp i inre och yttre validitet. Inre validitet
innebar att frageformul aret verkligen méter vad det & avsett att méata. Brist pa
yttre validitet innebér att den valdaindikatorn, svaren pa fragorna, stammer daligt
overens med det vi hade for avsikt att bedoma (méta). Detta kan bero pa att
respondenterna minns fel, ljuger eller inte gor det de tankt gora.™

For att uppna hog validitet pa en métning kravs aven hog reliabilitet,
tillforlitlighet, vilket man uppnar genom noggrannhet s att inte fler sumpmassiga
fel an nodvandigt uppstar.'* Standardiseringsforfaranden kan hjalpatill att
undvika dessafel. En utredning med god reliabilitet karakteriseras av att
méatningen inte paverkas av den som méter eller av de omstandigheter under vilka
métningen utfors.*®

Enké&tunderlaget har haft slutna fragor som har stédlltstill respondenterna pa
samma sétt vilket har givit dem ett begransat antal svarsalternativ. For att undvika
biasi fragestallningen har vi formulerat fragorna pa ett sddant sétt att ett
svarsalternativ inte ska komma att framsta som mer accepterat &n nagot annat.

D& studiens enkatundersokning genomforts pa en grupp sydsvenska SMF, ala
medlemmar i Sydsvenska Industri- och Handel skammaren, uttalar vi ossi
synnerhet om dessa. Vi kan dock inte se ndgra skl till att sydsvenska foretag
skulle vara annorlunda an svenskaforetag i allmanhet, vi kan inte heller se varfor
Sydsvenska Industri- och Handel skammarens medlemmar skulle skiljasig fran
ovriga svenska foretag inom denna kategori. Vi antar darfor att denna studie kan
komma att representera flertalet svenska SMFs attityder._

19 Dahmstrém, K, (1996) s.210

" _undahl, U & Skérvad, P-H (1992) s.87
2K 6rner, S& Wahlgren, L (1996) s.22
3 Lundahl, U & Skérvad, P-H (1992) s.89

12



2.3 Tillvagagangssatt

2.3.1 Enké&tutformning

Svarsalternativen i var enkét & utformade enligt Likert-skalan.'* Metoden &r
avsedd att méata attityder och innebar att respondenterna far hora ett antal
pastéende kring den aktuella undersdkningsfragan. Asikterna registreras sedan
genom att respondenten anger i vilken utstréackning han instémmer med
pastaendet. De svarsalternativ respondenten har att valjamellan &r foljande

Instammer helt
Instammer delvis
Osdker

Tar delvis avstand
Tar helt avstand

Svarsalternativen poangsatts sedan efter en skalafran 1 till 5 dér htgsta poang ges
for det mest foredragna stéllningstagandet och 1 f6r det minst 6nskade.
Individuella podng réknas sedan baserat pa denna poéangséttning och jamfors med
den hégsta mojliga poangen. Hoga poang innebér att respondenten intar en positiv
attityd till fragestalIningen.

2.3.2 Maéatmetod

De vanligaste matmetoder na vid undersokningar & postenkét, telefonintervju,
bestksintervju och direkt observation. Vi har valt att anvanda oss av
telefonintervju och besoksintervju.

Telefonintervjuer &r ett bade snabbt och billigt sétt att samlain data pa. Hog
svarsfrekvensen & en annan av fordelarna samt att missforstand i frageformularen
snabbt kan redas ut. Telefonintervjuer far dock € tafor lang tid, antalet fragor
maste begransas. For att uppna en sa hog svarsfrekvens som mojligt bor fragorna
formuleras enkelt, man bor ndjasig med att stéllaen frégai taget och undvika
ledande och prestigeladdade frégor.*® DA vi vill undersikaen férandring i attityder
villevi att varafragor skulle na ut till en storre grupp for att senare statistiskt
kunna bearbeta resultatet och har darfor valt att anvanda oss av
telefonintervjuenkater.

¥ Chisnall, P (2001) s 215
1> Eriksson, S (1978) s.176
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Enké&t metoder & anvandbara om man vill kunna siga ndgot om mal populationen,
gora sdkrajamforelser eller visa hur utbredd en speciell foreteelse ar. Det som
karakteriserar denna metod & bland annat precision, att den gar pa bredden, att
den fokuserar intresset pa det gemensamma, det genomsnittligaeller
representativa och anvander sig av systematiska och strukturerade observationer,
tex. enkdt med fasta svarsalternativ. Statistiska metoder spelar en stor roll for
analys vid denna metod.*®

Bestksintervjuer foregas av post eller telefonkontakt dar man underrattar
respondenten om undersokningen och bokar tid for intervju. Hela processen tar
|&ng tid att utféra, men ger utforliga svar av hog kvalitet.” Vi har valt att
genomfora en intervju med Euro Info Centrei Malmo for att fa mer djup i vart
arbete och for att ytterligare belysa var frégestallning. Den semistrukturerade
intervjun & informationsorienterad, den kdnnetecknas av att intervjuaren i férvag
har bestamt intervjuns syfte och iordningstéllt ett frageformular utformat for att
tacka de omréden som &r av intresse.’®

Fordelen besokintervju &r att man kan stéllafler, langre och krangligare frégor an
vid postenkat. Svarsfrekvensen 6kar och det &r |attare att fa respondenten att
besvara fragorna, dessutom ger dppna fragor méjlighet for respondenten att svara
med egna ord. Oklarheter kan redas ut direkt, risken finns dock att intervjuaren
styr svaret, intervjuareffekt. En ytterligare nackdel &r risken for prestigebias vilket
innebér att respondenten pé prestigel addade fragor kanske éverdriver en aning.™

2.3.3 Population

Véar malpopulation & sma och medelstora svenska foretag som antingen har
tidigare erfarenheter av utlandsetablering eller som har tankar pa att
internationaliserasig. Vi har valt att anvanda oss av Sydsvenska Industri- och
Handel skammaren medlemslista som rampopul ation. Detta torde varalampligt da
handel skammarens tjanster tyder pa att dess medlemmar antingen &r
internationellt verksamma eller & intresserade av framtida internationell
verksamhet.

2.3.4 Urva

N&r man arbetar med populationer med ett begransat antal individer, sa kallade
andliga populationer, finns det olika metoder som kan anvandas. Vi har valt att
anvanda oss av systematiskt urval som bygger pa att samtligaindivider i
popul ationen & numrerade, t.ex. en medlemslista. Om individerna palistan ar

® Holme & Solvang (1991) s.77f

Y Dahmstrém, K (1996) s.59ff

'8 |_undahl, U & Skérvad, P-H (1992) s.91
9 Dahmstrém, K (1996) s.59ff

14



slumpmassigt numrerade ger detta urval ssétt sammactillférlitlighet som obundet
slumpmassigt urval (OSU), och kan da uppfattas som ett praktiskt sétt att utfora
OSU. Har registret daremot ndgon slags periodicitet i numreringen kan stora fel
uppsta.®® Vart register frn Sydsvenska Industri- och Handel skammaren &r
numrerat i bokstavsordning vilket vi anser vara slumpmassig numrering.

Vid anvandning av OSU ges dlaindivider i populationen samma sannolikhet att
kommamed, vilket goér att urvalet blir en mindre kopiaav populationen. Vilka
individer som kommer med i urvalet bestams av slumpen. For att generalisering
ska foreligga kravs dock minst 30 observationer i varje stickprov.?

De svérigheter som trots allt kan uppkomma nar man rent praktiskt genomfor
OSU kan ledatill systematiska fel i undersokningsresultaten. De fel som klassas
som systematiska ar tackningsfel, bortfallsfel, métfel, och bearbetningsfel.

Tackningsfe - for att allaindivider i populationen ska ha sasmma sannolikhet att
kommamed i urvalet kravs en ram, alltsa en forteckning eller lista. Tva problem
kan uppstd, dvertackning och undertackning. Overtackning uppstér om ramen
innehaller individer som inte ingdr i ma populationen, ndgot som &r &t att rétta
till genom att strykadessa. Vi har i varalistor undantagit féretag med 6ver
tvahundra anstéllda, stora foretag, eftersom deinte skaingai var undersokning.
Undertéckning innebér att individer som borde ingdi ma populationen inte finns
med, detta & svart att kommatillratta med och kan leddatill storafel i
undersokningsresul tatet.

Bortfallsfel forekommer till viss del i alla undersokningar vilket innebéar att svar
saknas paen eller fler frégor. Detta kan bero pa en mangd olika saker t.ex. att det
& for mangafragor eller att den person som ska svarainte har tid. Ett stort
svarshortfall inte kan uppvéagas genom att gora urvalet storre da de som inte svarar
ofta skiljer sig fran den 6vriga populationen vilket kan ledatill systematiskafel.
Svarsbortfall leder altid till 1agretillforlitlighet.”* En mojlighet &r att forsoka
erhdlla svar fran bortfallsgruppen med hjalp av ett forkortat frageformular eller
overgtill telefonintervjuer med ett urval av bortfallsgruppen.? | var
undersokning har vi ett bortfall pa 32% (16st). Det storsta bortfallet beror pa att vi
inte har lyckats kommai kontakt med foretagen ifrdga. Andra skal till bortfall har
varit att de personer med kunskap om vart fragestalIningsomrade inte gatt att na.
En mindre grupp (2st) valde att inte medverkai var undersokning da det inte
kande att de var tillrackligt insattai vara frégestallningar. Vart interna bortfall
begransar sig till att fyra av respondenterna kunnat ange sin omsattning inom EU.

M éatfel innebar att de svar vi far pafragan inte ar sant vilket kan bero pa att frégan
var krangligt formulerad eller att fragorna var for kansliga. Ett bra sétt att avhjépa
métfel & anonymitet som hojer bade svarshenagenheten och sanningshalten. For
att minska matfelen har vi garanterat foretagens anonymitet, fragornai vart

2 K érner, S& Wahlgren, L (1996) s.32

2L Kérner, S& Wahlgren, L (2000) s.138ff
% bid

% Eriksson, S, (1978) s.21
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formuldr kan inte heller ses som kandliga. En av férdelarna med tel efonintervju

forfarandet & att man &ven har majlighet att forklara frégor och pa detta sétt
minskas risken for missforstand.

Bear betningsfel gar inte helt att undvika och uppkommer nér det insamlade
materialet bearbetas maskinellt eller manuellt.?!

2 Kérner, S& Wahlgren, L (2000) s.138ff
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3. Teori

| detta kapitel kommer att redogoras for den litteratur och de teorier somvi anser
ar relevanta for analysen. Kapitlet borjar med att behandla varfor foretag valjer
att internationalisera sig, darefter kommer de olika etableringsformer som finns
att tillga vid internationalisering att diskuteras. Vi kommer vidare att komma in
pa den traditionella internationaliseringsteorin, och de som stéller sig kritiska till
denna for att avdlutningsvis titta ndrmare pa en del av de eventuella problem och
hinder som kan uppkomma vid intr&de pa inter nationella marknader.

3.1 Motiv till utlandsetablering

Varfor skall foretag internationaliserasig? Detta ar en klassisk fraga som har
stéllts och besvarats manga ganger. Vi har under vér litteraturstudie hittat en
uppsi6 av orsaker och vi kommer att redovisa fér nagra har nedan.

Enligt Kotler har foretagsmiljon forandrats och foretag kan inte langre kostapa sig
att ignorerainternationella marknader. Lénders 6kade beroende av varandras varor
och tjanster har skapat medvetenhet bland foretagen om behovet av en mer
internationell inriktning. Internationella marknader &r viktiga da de flesta foretag
& beroende av tillvaxt, de maste darfor leta majligheter pa utlandska marknader
nér deras hemmamarknad mognar. Vidare leder den mer och mer liberaliserade
handeln till att foretagen far uppleva 6kad och tuffare konkurrens pa sina
hemmamarknader. Féretagen maste darfor utveckla férmaga att sla ut
konkurrenterna pa sin hemmamarknad, eller att exploatera affarsmojligheter pa
utlandska marknader. Dessutom har tid och avstand snabbt minskat tillfoljd av
utvecklingen av snabbare kommunikationsmdjligheter, transport och finansiella
floden. Foretag som véljer att hdlla sig pa hemmamarknaden for att det kanns
sakert missar inte bara méjligheten att trédain pa nya marknader, de riskerar &ven
att forlora sin hemmamarknad.?

Ulf Lavestam anger @&en han ett antal orsaker till varfor foretagen skall
internationaliseras, dessa galler framst for export:*°Forst och framst breddar
foretagen genom att etablera sig pa fleramarknader sin kundbas. Man majliggor
pa detta sétt en langsiktig tillvaxt och [6nsamhet, genom att tacka flera marknader
jamnar man &ven ut konjunkturskillnader. Vidare leder detta aven till storre volym
som ger snabbare pay-off, béttre kapacitetsutnyttjande och skalfordelar. Genom att
finnas verksam utomlands far man aven fler impulser till produktutveckling,
okade kunskaper om konkurrenter och andra hot och méjligheter. Att faarbetai
internationell milj6 ger utvecklingsmajligheter.

% Kotler, Pet al (1999) s. 184 ff
% |avestam, U, hamtat ur Fernstrém,G (1993) s.74
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Strandskov menar att dd hemmamarknaden ar méttad och majligheterna att
expanderainom befintlig omraden & minimal forsoker foretagen att sokasig in pa
nya omraden, antingen geografiskt eller produktmassigt. Strandskov sager att en
vasentlig forklaring till att foretagen etablerar sig utomlands &r att de innehar en
rad tillgangar som &r specifika for foretaget. Tillgangarna kan tex. vara speciella
teknologier, kunskap eller know-how som ger foretaget en konkurrensfordel,
vilket gor en internationalisering intressant for foretaget.?’

Hertz och Mattsson som speciellt har undersokt svenska SMFs
internationaliseringsprocess, kom i sin studie fram till féljande orsaker till SMF
internationalisering: den svenska marknaden har for fa kunder och &r darmed
alltfor begransad volymmassigt for att medge fortsatt tillvéxt, foretagen besitter
aven outnyttjad kapacitet som det inte finns avsattning for i Sverige. Andra
vanliga orsaker var att internationaliseringen har skett av en tillfalighet, av
personliga ska eller att initiativ till internationalisering har kommit utifran
exempelvis forslag frén agenter, kunder eller exportstodjande organ.?®

Enligt en studie av smafdretag internationalisering, genomford av Lindmark
1992, antogs foretagsl edarens kompetens, erfarenheter och omvarldskontakter,
vara de forklaringar som &r av central betydelse for sma foretags
internationalisering. Man identifierade &ven de framsta orsakernatill att foretagen
inte var verksamma pa exportmarknaden som féljande: foretagen hade tillrackligt
stor forsaljning pa hemmamarknaden, avsaknad av passande produkter, och hoga
transportkostnader. Langt ifrén allaforetagsiedare vill att deras foretag skall bli
storre da detta paverkar majligheterna att leda verksamheten. Nagot behov av att
ga ut pd exportmarknader finns darfor inte.?

3.2 Etableringsformer

Nér ett foretag val tagit beslut om att intrada pa en marknad, blir nésta steg att
bestamma vilken etableringsform som &r l1&mpligast. En utlandsetabl ering kan ske
pamanga olika sétt, nedan foljer en beskrivning av de vanligaste
etableringsformerna som ett féretag kan anvénda sig av vid en utlandsetabl ering.
Ju djupare engagemanget i etableringsformen blir desto mer riskfylld & den, men i
takt med att risken okar, okar &en kontrollen och de potentiella vinsterna.

Nedan foljande uppstéllning foljer i mangt och mycket, den etableringskedja som
redovisas for i Kotler et a (1999)%. Vi foljer i detta avsnitt inte Uppsalaskolans
steg aven om upplagget ar snarlikt. Orsaken till detta &r att da Uppsalaskolan
framst inriktat sig patillverkande foretag har de inte nérmare omnamnt vissa
etableringsformer t.ex. franchising.

" Strandskov, J (1995) s.97ff

% Hertz, S & Mattsson, L-G (1998) s.19
2 indmark, L et a (1994) s.98ff

% Kotler, Pet al (1999) s. 203ff
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3.2.1 Export

Export &r det |&taste sittet att etablera sig paen utlandsk marknad, det &r darfor
vanligt att foretag paborjar sitt utlandska engagemang genom att exportera fran
hemma marknaden.®* Det finns tva typer av export, namligen indirekt respektive
direkt export.

Indirekt export: ett foretag & en indirekt exportor nér dess produkter sédljs paden
utlandska marknaden utan att négra speciella andamal senliga aktiviteter vidtas
fran foretagets sida. Till en borjan kan exporten komma att bli ganska
oregelbunden och den bygger oftast inte pa ndgon medveten strategi fran
foretagets sida. Exportverksamheten, inklusive all dokumentation, fysisk rorelse
av varor och forsaljnings distributionskanaler utfors av §avstéandiga mellanhéander
t.ex. ett handelshus.*

Indirekt export kréver en mycket liten kapitalinsats da foretaget inte behGver en
sdljenhet eller kontakter. Denna etableringsform har &ven ganskalag risk. De
lokala mellanhdnderna, importorerna eller agenterna medfér know-how och
service sd att saljaren normalt begdr farre misstag.®

Direkt export innebar att foretaget ifrdga hanterar sin egen export. Foretaget
maste darmed bygga upp kontakter, gora marknadsundersokningar, hantera
dokumentation och transport, grunda en prisséttningsstrategi, och sa vidare. Ett
foretag kan genomfora den direkta exporten pa olika sétt, man kan tex: etableraen
exportavdel ning pd hemmamarknaden, lokalt forsaljningskontor eller haen lokal
agenten som representerar foretaget. FOretagen véljer ofta att satsa paen lokal
representant.

Vanligtvis visar 6vergangen till mer direkt export att man & genuint engagerad i
sin exportverksamhet, man far storre kontroll, man far feedback fran den
utlandska marknaden och utvecklar kunskap. Investeringen och risken & nagot
storrei denna strategi, men sd & aven de potentiella vinsterna.

3.2.2 Joint venture

Joint venture innebdr att man gar in i ett samarbete och del agarskap med en eller
flera utlandska foretag for att producera eller marknadsfora sina produkter/tjénster.
Samarbetet bestar av att foretagen skall dela pa vinster sdval som forluster och fa
maojlighet att utnyttja varandras resurser till exempel ekonomiska och
kunskapsmassiga sadana. Det finns ett flertal fordelar med denna etableringsform
daribland:

¥ Hertz, S& Mattsson, L-G (1998) s. 129
¥ Young, Seta (1989) s. 11
# Kotler, Pet a (1999)s.204
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Foretaget far tillgang till storre kapital och kompetens

Det mojliggor en 6kad produktivitet, effektivitet och kapacitet,

Man far tillgang till samarbetspartnerns kunskap ex marknadskunskap,

Man far tillgang till ett redan etablerat lokalt namn och en lokal organisation
Det innebar en mindre risk jamfort med att etablera ett dotterbolag.®

Problem kan dock uppsta om de kulturella skillnaderna & stora eller om parterna
har olikamal.

Det finns 4 typer av joint venture: licensiering/franchising, kontraktstillverkning ,
management contracting och del&garskap.

Licensiering &r ett relativt enkelt st for ett tillverkande foretag att kommaiin pa
en internationell marknad. Foretaget ingdr ett kontrakt med en licenstagare pa den
utlandska marknaden, vanligtvis far licenstagaren ensamrétt till att producera och
marknadsfora en produkt inom ett speciellt geografiskt omrade under en viss
period, vanligtvis 3-5 &r. | utbyte mot finansiell erséttning i form av en avgift eller
royalty koper licenstagaren pa sa sétt rétten att anvanda en eller fleraav foretagets
teknologier eller know-how ex: tillverkningsprocess, varuméarke eller annat av
varde. Foretaget kommer pa detta sétt in pa marknaden med liten risk,
licenstagaren far i sin tur tillgang till produktionssakkunskap, en valkand produkt
eller varumarke utan att behtva starta fran borjan.

En av fordelarnavid licensiering &r att den kapitalinvesteringen som foretaget
skulle behdva for att grundatillverknings och distributionsenheter uteblir, vilket
innebar att det ar en resurssna etableringsform. Licensiering tilléter dven
etablering pa marknader som &r stangda for export eller andra former av
etableringsmdjligheter dvs. dennaform av etablering paverkasinte av lokala
intrédes barriarer. Vissa kontrollrel aterade nackdelar har dock pavisats. Orsaken &r
att foretaget har mindre kontroll dver licenstagaren an vad de skulle ha haft dver
sin egen produktionsenhet. Detta leder till att foretaget & helt utldmnade i
licenstagarens hander och beroende av dennes framgang. Det finns &ven risk att
man vid kontraktstidens slut finner att licenstagaren imiterar teknologin och man
har pé s sétt skapat en ny konkurrent.*

Franchising & en speciell dagslicensiering. Det &r ett relativt billigt
tillvagagangssétt och medfor forhallandevis 13g risk. Franchising innebér i korthet
att ett foretag som har ett framgangsrikt koncept erbjuder andra att mot en avgift
och royalty fatillampa detta for egen affarsverksamhet. Franchisetagaren far pa
detta sétt tillgang till ett helt paket; affarsidé, varumarke, know-how,
butiksutformning, lednings och finansiell hjalp samt sammanlénkade reklam
kampanjer. Allt detta for att konsumenterna ska uppleva butikerna som en och
samma enhet och inte som olika sdvstandiga foretag. Det har pavisats att
gastlanderna drar fordel av denna etableringsform da utveckling av
ledningsféardigheter (management skills) & inarbetat i franchisingkontraktet.

¥ Fernstrom, G (1993) s.74
S Kotler, Peta s. 204
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De fordelar och nackdelar som finns vid licensiering géller ocksa for franchising.
Vid franchising krévs dock inte samma férkunskaper vad galler t.ex.
produktkannedom, marknadsféring och tillverkning, vilket gor att det ar |&ttare att
hitta en franchisetagare an licenstagare.

Kontraktstillverkning innebér att foretaget skriver kontrakt med tillverkare pa
den utlandska marknaden sa att dessa ska producera produkten eller ge service.
Nackdelarna & minskad kontroll dver tillverkningsprocessen och att den
potentiella vinsten patillverkning minskar. Fordelarna &r att det gar att starta
snabbt, med relativt liten risk. Genom att man gatt in i en Samarbetsrelation
uppkommer ofta senare madjligheten att gaihop som partner eller att kopa ut den
lokalatillverkaren.

Management contracting som etableringsform innebér att ett foretag levererar
management know-how till ett foretag som star for investeringen. Foretaget
exporterar management service istallet for produkter. Detta &r en 1agrisk metod for
att etablera sig pa en utlandsk marknad och det ger upphov till inkomster redan
fran borjan. Arrangemanget & annu attraktivare om man har en option att kopa en
del av det forvaltade foretaget senare. Dennaform &r inte optimal om féretaget
skulle generera en higre vinst genom att genomféra satsningen sjalv. Management
kontrakt forhindrar daven foretaget fran att starta upp egen verksamhet under en
period.

Att ingd ett delagar skap innebér att ett foretag gér ihop med utlandska investerare
for att skapa en lokal verksamhet i vilken de delar &garskap och kontroll. Foretaget
kan kdpain sigi ett lokalt foretag eller sa kan de bada foretagen skapa ett nytt
foretag. Del&garskap kan behdvas av ekonomiska eller politiska skal. Stora
problem kan komma att uppsta om: parternainte kommer Gverens vad galler
investeringsbeslut, marknadsforing eller andra policies. For att kunna drafordelar
av partnerskapet maste man darfor klargora sinaforvantningar och ma och jobba
hart for att sakerstalla ett win-win resultat for allainblandade parter.

3.2.3 Direkt investering

Den storstainvolveringen pa en utlandsk marknad uppnas via en direkt
investering. Denna etableringsform innebér att man uppréttar utlandsbaserad
monterings eller tillverknings enheter, for icke tillverkande foretag motsvaras det
av uppréattande av kontor. Om ett foretag har samlat erfarenhet genom export, och
om den utlandska marknaden &r stor nog, ger utlandska produktionsenheter
upphov till manga fordelar:*

1. Foretaget kan komma att fa légre kostnader i form av billigare arbetskraft eller
ramaterial, foretaget kan dven fata del av utlandska regeringars stimuleringar till
investering och de sparar in fraktkostnader.

% Kotler, P et a (1999)s.207
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2. Foretaget kan forbéttrasin image i gastlandet da de skapar arbetstillfallen.

3. I allménhet utvecklar féretaget en djupare relation med ledningen, kunderna,
lokala leveranttrer och distributtrer vilket for med sig att produkterna far en
béttre anpassning till den lokala marknaden.

4. Slutligen handhar féretaget full kontroll dver investeringen och kan darfor
utvecklatillverknings och marknadsf éringspolicies som passar foretagets
|angsiktigainternationella strategier.

Den huvudsakliga nackdelen med direkt investeringar &r att den innebéar manga
risker for foretaget, som t.ex. valutarisker, nedgaende marknader eller politiska
forandringar.

3.2.3 Val av etableringsform

Som vi sett ovan finns det en mangd olika direkta och indirekta végar att etablera
sig pa en utlandsk marknad. Det &r viktigt att notera att valet av etableringsform ar
beroende av forhallanden pa marknaden och foretagets produktens karaktar, mal
och méjligheter.®’

Valet av etableringsform ar forknippat med vilken grad av kontroll féretaget
efterstravar, samt hur stora resurser som kan avséttas. Om foretaget exempelvis
bestdmmer sig for att gain pa marknaden genom en direkt investering, far
foretaget mojlighet till kontroll, detta medfor att foretaget kan genomféra och
omarbeta strategier, samordna funktioner, och |6sa problem som oundvikligt
uppkommer mellan samarbetspartners som arbetar pa distans och framst
tillgodoser sina egnaintressen. Det kan &ven varamgjligt att anvanda kontroll som
ett medel for att fa en storre del av det utlandska foretagets vinst. Detta sker dock
pa bekostnad av en hogre risk till f6ljd av storre investeringar och mindre
flexibilitet. Det kravs &ven vanligtvis att man har en viss marknadskunskap for att
kunna géra denna sorts investering. Andra etableringsformer kraver mindre
investeringar samtidigt som majligheten till kontroll minskar.

Strandskov menar att valet av den etableringsform det internationella
engagemanget far & forknippat med de lokala forhallandena sasom
produktionsfoérhallanden mellan olikalander, handel sbarriarer, transportkostnader
mm.*®Valet av etableringsform &r forknippat med vilken grad av kontroll féretaget
efterstrvar, samt hur stora resurser som kan avséttas.

De olika etableringsformerna | 6per, som tidigare papekats ovan, olika grader av
risk. Det finns &ven andra métt som skiljer de olika etableringsformerna & varav
kontroll, kostnader och flexibilitet ses som de mest betydelsefulla.

Nedan visas en modell 6ver hur sambandet ligger mellan risk, kontroll, flexibilitet
och etableringsform.

3" Kotler, P et a (1999)s.207
% Strandskov, J (1995) s.98
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Export Joint Venture Direktinvestering
Indirekt Lisensieringfranchising Tillvetknings-
Direlt | |Kontrakistillverkning —3| och
Matiagement contracting hoptrontetings-
Dieldgarskap enihieter
Kontor
| Okning av engagemang, tisk kontroll och mstpute[y
Eoatler ot 4l (1999)

Valet av etableringsstrategi kommer att fainverkan pa kostnaderna genom
transport, tillverkning, marknadsforing etc. sdval som pa foretagets intakter
genom kvalitet, anpassning till lokala efterfragevillkor, leverans och kundservice,
statsmaktens och andra konsumenters attityd gentemot produktkallan.

3.3 Internationaliseringsteori

Internationalisering ses som en processi vilken foretagen gradvis Okar sitt
internationella engagemang. Internationaliseringsteorin bygger framst pa
beteendeteori om foretag och Penroses teori om foretagens tillvaxt.

Penrose har genom sin forskning kommit fram till att det finns tva olika sorters
kunskap; objektiv kunskap och experimentell kunskap. Skillnaden ligger i hur
man har férvarvat kunskapen. Objektiv kunskap &r kunskap som kan l&ras ut
medan experimentell kunskap endast kan uppnas genom personlig erfarenhet.
Penrose drar slutsatsen att kunskapen om en marknad huvudsakligen &r av
experimentell karaktar och erhalls dérmed genom erfarenhet fran nuvarande
affarsaktiviteter pa marknaden. Vidare papekar han att det &r den experimentella
marknadskunskapen som genererar affarsmajligheterna och dérmed &r drivkraften
I internationaliseringsprocessen. Marknadsosakerheten reduceras huvudsakligen
genom experimentell kunskap.*

3.3.1 Beteendeteori

Enligt beteendeteorin kommer foretags i nternationaliseringsbeteende, efter det att
beslut har tagits om internationalisering, folja en l&randeprocess. Man kommer att
borja sin internationalisering i 1ander som ngon i foretaget har erfarenhet fran,

% Johanson, J & Vahine, J-E (1990) s.84
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detta for att minska osékerheten. Dérefter forvantas en sekventiell process vid val
av ytterligare marknader.®

Det beteendevetenskapliga synséttet pa foretags internationalisering, har
foresprakats av ett antal forskare. En av de forsta som sdg investering i utlandet
som en sekventiell beslutprocess var Aharoni. Han studerade utlandska féretag
och fann att utlandska investeringsbesiut drevs av olika slags faktorer, saval
interna som externa. De hoga chefernas dppnainstallning till internationell
verksamhet uppméarksammades som ett viktigt karaktarsdrag hos foretag som
forsokte véxainternationellt. En rad olika faktorer ligger tillgrund fér denna
installning, t.ex. utbildningsniva, der, tidigare erfarenheter och reseerfarenhet.
Patryckning till att internationalisera sig kan &ven komma fran externt hall, detta
kan ske genom t.ex. forslag fran ndgon utanfor foretaget, radsla att forloraen
marknad, konkurrenternainternationaliseras eller att hardnad konkurrens uppstar
p& hemmamarknaden vilket leder till att man soker sig ut pa nya marknader dér
man hoppas pa mindre konkurrens. Internationalisering kan vara nédvandig for att
kunna hévda sig pa nuvarande marknader och kunna 6verlevai framtiden. Aharoni
identifierar i sin studie ett antal faktorer som kan komma att paverka
internationaliseringsbesiutet. Faktorerna & majlighet att utnyttja know-how samt
att sprida de fasta kostnaderna for t.ex. forskning och utveckling over stbrre
volym.

3.3.2 Uppsalaskolan

| négra av de forsta undersokningarna kring det enskilda foretagets
internationaliseringsprocess, som dateras tillbakatill omkring mitten av

s uttiotal et, pavisades nagra klara utvecklingsmonster och karakteristiska faser.
Inte minst svenska forskare (Uppsala skolan) beskrev

internati onali seringsprocessen som en framétskridande erfarenhets och
inlarningsprocess, som beskrivs som sma successiva steg.

Uppsal askolan bestar av ett antal svenska forskare, Hornell, Johanson, Vahine och
Wiedersheim-Paul, vid Uppsala universitet som fokuserade sitt intresse pa
internationaliseringsprocessen. De studerade internationaliseringen av stora
svenska tillverkningsforetag och de utvecklade en modell av foretags val av
marknad och intrédesform vid utlandsetablering. Deras forskning influerades bla
av Aharonis och Penroses tidigare arbeten.*

Uppsalaskolan valde att fora sitt resonemang mot bakgrund av variabel gruppen
avstand. Som sammanfattande begrepp anvands begreppet ekonomiskt avstand,
dér forhdllanden som hindrar eller forsvarar ett foretags verksamhet ingar. De
ekonomiska avstandet kan delas upp i tva grupper:

“0 Aharoni, Y (1966), hamtat ur Lindqvist, M (1991) s. 22ff
“! Nordstrém, K (1991) s. 19f
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- Fysiskt avstand som innebér hinder for produkt- och betal ningsfloden mellan
foretag och marknad. Som exempel kan ges transportkostnader, transporttid, tullar
icke tariffara handel shinder och betalningssvarigheter

- Psykiskt avstand &r hinder for informationsfloden fran marknad till foretag och
fran foretag till marknad. Exempel pa dessa hinder &r skillnader i sprak,
utbildning, affarsseder och industriell utveckling.

Uppsal askolan antog att osakerhet var kopplat till psykiskt avstand. Ju storre
skillnad mellan hemlandet och etableringslandet vad géller de psykiska
skillnaderna, ju hogre blir osakerhetsnivan, d.v.s. risken. Med dessa antaganden
som grund kom de fram till att foretag borja sin internationaliseringsprocess pa
relativt nérliggande marknader for att sedan gradvis sprida sig pa mer avlagsna
marknader. Vidare visade deras studier att foretag startade sin internationalisering
genom export. Det var mycket ovanligt att foretag startade sin utlandsetabl ering
genom dotterbolag. Hel- eller delagda dotterbolag etablerades endast efter flera ars
export till den valda marknaden. Forskarna fragade sig om detta monster berodde
parisk. Valde de foretag som inte sedan tidigare hade erfarenhet av internationell
handel att forst vanda sig mot naromradet, som liknande hemmamarknaden, i ett
forsok att minska riskerna? Varpa de efter att ha utokat sina kunskaper siktade in
sig pa marknader langre bort? Var det ocksa sant att foretag gradvis penetrerade
nya marknader via etableringsformer med g risk, som export och sedan gradvis
okade sitt engagemang?*?

Uppsalamodellen forklarar tvatyper av internationaliseringsmonster; dels vad
gdller foretags val av geografiska marknader och dels dessval av
etableringsform.*

3.3.2.1 Marknadsval och psykiskt avstand

| ett forsta steg forsokte Vahline och Wiedersheim-Paul (1973) med hjép av
multipel regressionsanalys identifiera de faktorer som paverkar det psykiska
avstandet. De definierade det psykiska avstandet som de faktorer som hindrar
informationsfl6det mellan Iander. De fann att de faktorer som framst paverkade de
psykiska avstandet mellan Sverige och andra lander var skillnader i
utvecklingsniva, uthildningsniva, affarssprak, kulturella skillnader, vardagssprak
samt hur utbredda redan existerande lankar var mellan landerna.

| ett andra steg gjorde Hornell, VVahlne och Wiedersheim-Paul upp en listadér de
rankade lander efter dess psykiska avstand till Sverige. Rankningslistan anvandes
sedan for att studera etableringsmonstret av svenska tillverkande foretags
dotterbolag. Det visade sig att foretag ofta paborjade sin internationalisering
genom att etablerasig i lander med &gt psykiskt avstand gentemot Sverige for att
sedan gradvis intréda pa mer avlagsna marknader ( métt i psykisktavstand).

2 Nordstrém, K (1991) s. 20f
“ Strandskov, J (1995) s.71f
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Rankning

efter Psykiskt

psykiskt avstands

avstand Land index
1 Norge 0,5
2 Danmark 33
3 Finland 8,5
4 Storbritannien 14,8
5 Vast Tyskland 17,7
6 Schweiz 20,7
7 Nederlanderna 234
8 USA 25,3
9 Frankrike 34,8
10 Italien 39,9

Nordstrém (1991)

| denna undersokning fann man aven att valet av marknader varierade over tid
samt mellan olika slags foretag. Stora foretag verkade mer benédgna att intrada pa
avlégsna marknader an mindre foretag.

3.3.2.2 Val av etableringsform och framtagandet av etableringskedjan

| samma studie genomfordes ett forsta empiriskt test av etableringskedjan.
Undersokningen genomférdes med Pharmacia som fallforetag, och aven om
"testet" inte &r statistiskt hallbart ger det vissaindikationer. Pharmacia var da
etablerat pa nio olika marknader, etableringsmonstret var liknadei ataav
landerna dar Pharmacia hade gétt via en agent och efter ett antal &r etablerat
dotterbolag, varav tva senare utokades till produktionsenheter. | det nionde landet
startades ett dotterbolag omgaende vilket berodde pa att en av beslutsfattare var
utbildad i landet och kénde till det val. Resultaten av denna studie kom att
bestyrkas ytterligare av en senare undersokning gjord av Johanson och
Wiedersheim-Paul (1974-75). Studiens resultat visade tydligt pa att det finns en
"etableringskedja’.

Johanson och Wiedersheim-Paul undersokte i nternati onaliseringsprocessen i nagra
svenskaforetag. De behandlade i denna studie det historiska forlopp som lett fram
till foretagens internationella position.

| denna undersokning drogs slutsatsen att fOretagens engagemang vid etablering
successivt fordjupas och att man i denna fordjupning kan urskiljafyraolika
stadier:

- ingen regelbunden export, indirekt export

- export via fristende representant, direkt export

- eget sdljande dotterbolag, joint venture

- eget tillverkande dotterbolag
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Denna foljd av successivt mera omfattande etablering och darmed allt hogre grad
av resursbindning och risk pa marknaden kom att kallas etableringskedjan. De
pekar pd en mangd iakttagel ser som tyder pa att det & denna successiva
utveckling, snarare an de stora spektakuléra utlandsinvesteringarna, som
karakteriserar internationaliseringsforloppet i de flesta svenska foretag. Uppsala
forskarna pastod dock inte att deras teori kan forklara varje foretags val av
marknad eller varje foretags etableringskedja, men att folja de fyra stegen pastas
vara det vanligaste etableringsmonstret.* Materialet insamlades via en fallstudie
av fyra svenska multinationella féretag, Atlas Copco, Facit, Sandviken och Volvo.
Foretagen valdes sd att de kom att representera olika verksamhetsinriktningar,
olika utseende hos internationaliseringsforloppet, olika dldrar etc. De menade att
da dessa foretag paborjat sin utlandsetablering da de var relativt smatorde detta
resonemang kunna técka aven mindre foretags etabl eringsstrategier.

For att underlétta jamforel ser mellan de olika foretagen studerade de
internationaliseringsforloppet pa endast 20 nationella marknader. De |anderna som
valdes ut var de som var narmast Sverige, métt efter psykiskt avstand, 11 av dessa
lander ingér idag i EU.*

Upptéckten av att internationaliseringsprocessen skedde gradvisi olika steg dér
engagemangen successivt blir djupare var inte enbart ett svenskt fenomen. Ett
flertal studier®®p& USA baserade foretags val av etableringsform och marknad
konfirmerar Uppsala forskarnas etabl eringskedja och deras psykiska avstand
variabel. Liknande resultat har &ven rapporteras fran bla Vasttyskland, Japan,
Turkiet, Australien, Hawaii likva som for foretag fran tredjevarlden under
attiotalet.

3.3.2.3 Internationaliseringspr ocessen

Johanson och Wiedersheim-Paul (1975) menar att dennamodell kan forklara de
tva monster i foretagsinternationalisering som beskrivits ovan. De menar att den
delsforklarar varfor foretag marknadsengagemang utvecklas i enlighet med
etableringskedjan, och dels varfor foretag successivt etablerar sig pa marknader
med storre psykiskt avstand.

| denna modell ses foretags internationaliseringen som en processi vilken foretag
gradvis Okar sitt internationella engagemang. Processen pekar pa ett samspel
mellan utvecklandet av marknadskunskap dvs. kunskaper om exempelvis
affarsklimat, kulturella monster, kunder och marknadssystemets struktur, och en
okning av marknadsengagemanget dvs. specialiseringsgrad och storlek pade
utlandska investeringarna. Man skiljer pa nuvarande och forandrande aspekter av
internationaliseringen. Den nuvarande aspekten av internationaliseringen utgors av
marknadsengagemang och marknadskunskap; den férandrande aspekten bestar av

“ Nordstrém, K, (1991) s. 19
“Vahine, J(1974) s. 31ff
“6 tex Vaupel 1970, Bilkey 1978, Cavesgil 1984

27



nuvarande verksamhet/aktiviteter och engagemangsbeslut. Marknadskunskap och
marknadsengagemang antas inverka pa beslut om resurser som ska satsas pa
utlandska marknader dvs. engagemang beslut och pa de nuvarande aktiviteter som
genomfors. Marknadskunskap och marknadsengagemang paverkasi sin tur av
nuvarande aktiviteter och engagemangsbes! ut.

Murraratide Férdndrings-

aspekter aspekter
MMatkhada- ':D Engagemangs-
efLgagemang beslat
Matknads- Lipande
kuanskap — vetksatrhet

Johanson & Wahlne (1997

| denna dynamiska modell gors alltsd antagandet att marknadskunskap forst och
framst forvarvas via erfarenhet frén nuvarande verksamhets
engagemang/aktiviteter. Marknadskunskapen ses som det sétt som man i forsta
hand reducerar marknadsosakerhet. Man menar &ven att marknadskunskapen till
stor del & knuten till ett specifikt land, och att det darfor & mycket svart att
generaliseradennatill andralénders marknader. Modellen forklarar de olika
stegen i etableringskedjan genom denna erfarenhetsvariabel. De olika
etableringsformerna medger olika nivaer av anskaffande av marknadskunskap,
och allt eftersom denna kunskap byggs upp desto mer resurser engageras pa
markanden. De menar éven att erfarenhet spelar en viktig roll i varfor féretag
tenderar att paborjar sin internationalisering pa marknader med litet psykiskt
avstand. De menar att da de finns stora likheter mellan marknaderna &r dessa
|&ttare att forstd, man ser darfor de majligheter som foreligger och
marknadsosakerheten &r 1ag.

Under &ttio- och nittiotalet har Uppsal ateoretikerna utvecklat och modifierat de
tidigare teoriernatillféljd av férandringarnai omvérlden. De menar att
internationaliseringsprocessen sker i sma steg, men att det finns tre undantag: For
det forsta kan féretag med stora resurser tankas ta stérre stegi sin
internationalisering da konsekvenserna av engagemanget blir mindre, for det andra
sa kan man nar marknadens villkor &r stabila och homogena férvarva
marknadskunskap pa andra séit an genom erfarenhet, for det tredje s medger
homogena marknader en generalisering av den erfarenhet man besitter.*’

3.3.3 Kritik av Uppsalaskolan

4" Johanson, J & Vahine, J-E (1992) s. 2 ff
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Under senare & har det framlagts en del kritik av Uppsalaskolans teorier, detta har
kommit att ifrégasitta de traditionella modellernas validitet. Vi kommer i foljande
avsnitt att redogora for nagra av dessa.

Strandskov menar att Uppsal askolan kan kritiseras pa ett flertal omraden. Han
menar att det empiriska underlaget & for tunt, inte minst om man ser till
undersokningens metodmassiga begransningar. Vidare tycker han att man kan
ifrégasatta nagra av modellens grundl dggande forutséttningar, detta da studien om
etableringskedjan endast baseras pa fyra foretag och beskriver en
internationalisering som boérjadesi slutet av 1800-talet och bérjan av 1900-talet.
Strandskov menar att dd internationaliseringsmonstret har andrats & denna
modellen troligtvis inte lika applicerbar p& dagens foretag.*®

Aven Hedelund och Kverneland pépekar att Uppsal askolans metodméssiga
begransningar innebér att modellens generaliserbarhet kan ifrégasattas. De menar
att modellernas maste utvecklas for att ta hansyn till forandrade
omvérldsforhdllanden. Via en studie som de genomforde 1983 av svenska foretags
dotterbolag i Japan pavisades en utveckling av mer direkta och snabba
utlandsetableringar &n vad Uppsalaskolan féresprakar.*

Nordstrom menar att det finns tre stora féréndringar som leder till att Uppsala
modellens antaganden om internati onaliseringsprocessen kan ifragaséttas. FOr det
forsta sa har véarlden kommit att bli mer homogen vilket leder till att osdkerheten
vid intradet pa utlandska marknader reduceras och sa dven behovet av
kunskapsutveckling. Den nya teknologin har bidragit till att varlden blivit mer
homogen, sa dven formationen av gemensamma marknader som ex. EU. For det
andra sa & det idag |&tare och det gar snabbare att fatillgang till kunskap om hur
man ska gatillvaga vid intradet pa nya marknader, fler personer med erfarenhet
fran foretagande utomlands finns att tillga. FOr det tredje sa berors

homogeni seringsprocessen och méjligheten att forvarvainformation av att foretag
i vissa branscher uppfor sig som om vérlden var en enda stor marknad.

Homogeni seringsprocessen gar darmed snabbare och det blir |&ttare att forvarva
nddvandig kunskap och information.®l Nordstréms studie(1991) av svenska
tillverkande foretag kom han fram till att etableringsmonstret forandrats négot
sedan uppsalaforskarnas studier under gjuttiotalet. Hans slutsats var att psykiskt
avstand fortfarande spelar stor roll men att den enskilt viktigaste faktorn for att
forklara foretags etabl eringsbeteende & marknadspotentialen. Vidare visade
studien att foretag tenderade att hoppa 6ver steg i etableringskedjan, sarskilt
indirekt export utelémnades. Det empiriska underlaget for denna studie &r dock
begransat dd det endast grundas pa ett fatal foretag.™

“8 Strandskov, J (1995) s. 79 ff
“9 Nordstrém, K (1991) s.24ff
* |bid

* Nordstrém, K (1991) s. 174ff
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3.4 Problem och risker vid internationalisering

Internationalisering ger upphov till en méngd nya madjligheter for foretagen, men
gavklart ckar &ven riskerna nér man moter andra frammande kulturer och sprak
med Okade valutarisker, politiska risker samt andra finansiella problem med
betalningar etc. Man méts av krav pa anpassning av produkter, man vécker
konkurrenter som kanske istallet gar in pa din hemmamarknad. Det krévs ocksa en
langsiktig satsning pa etablering och utbildning for bade |edning och medarbetare,
som kostar tid och pengar.

Det finns manga problem som kan uppsta vid internationalisering har nedan foljer
et antal:>

Sprakproblem: om foretaget inte besitter tillrackliga sprakkunskaper kan man
skaffasig det vialokala séljkanaler.

Kulturskillnader paverkar al verksamhet i foretag, fran sttet att bygga upp
organisationen till administration och ekonomisystem. De influerar &ven
beslutshierarkier, riskbendgenhet, ansvarstagande och mgjligheter i exempelvis
decentraliseringsstravandena. Annu mer paverkar kulturskillnader
marknadsforing, kundernas sétt att foérhandla och gora affarer samt hur man
bygger upp sin lokala sdljkanal. Det &r viktigt att foretag har medarbetare som har
ett genuint intresse av méanniskor och en vilja att forstd andra kulturer.

Brist pa marknadskunskap: det kan vara mycket svart att forsta hur marknaden
fungerar och veta hur 1ang tid det kommer att ta att bygga upp en fungerande
organisation om man inte gav har varit nérvarande.

Skillnader i lagar och forordningar: paden europeiska marknaden har man
genomfort en harmonisering som 16ser upp mangatidigare hinder och har syftet
att forenkla handel dver granser. Skulle man behtva hjdp vid intréde pa andra
marknader kan man vanda sig till Exportradet. Pa vissa marknader kan hjép av
lokalajurister behtvas.

Ny eller annorlunda konkurrens: Det & viktig att helatiden liggafore sina
konkurrenter och erbjuda kunden ett mer varde. | mogna verksamheter intréffar
sdllan drastiska forandringar, utan man kan forutse vad som komma skall i
nyutveckling och férandrade erbjudanden till kunden. | hégteknologi,
kommunikationer och kunskapsforetagande daremot, kan det dyka upp radikalt
nyténkande och drastiskt ckande prestanda som slar ut foretag dver en natt. En
fordel med att finnas pafler och speciellt pa kravande marknader &r just
mojligheten att snabbt reagera nér konkurrenterna andrar affarsmetoder eller
erbjudandeni 6vrigt

*2 Fernstrom, G (1993) s. 227ff
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Forandrade affarsroller: For att bygga upp relationer maste man sittasigini
kundens organisation och definiera vilka som &r de verkliga bed utsfattarna, detta
skiljer sig radikalt mellan olika kulturer.

| en undersokning av smaforetag, av Lindmark 1992, angavs f6ljande
huvudsakliga hinder och problem: den inhemska kostnadsnivan framhalls vid
undersokningen som det klart viktigaste hindret for export till EU, darefter foljde
begransade ekonomiska och/eller personliga resurser och bristfalliga
sprakkunskaper som viktiga hinder. Fa av foretagen namnde valutarisker, fysiska
och tekniska hinder som viktigaste hindret for export till EU. De senare hindren
var dock vanligare som nast viktigaste eller tredje viktigaste for export till EU.
Den hdga kostnadsnivan i Sverige torde dock ha minskat under senare & genom
den nedvardering som skett av den svenska kronan.>®

% Lindmark, L et a (1994) s.27ff
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4. EU

| detta kapitel uppméarksammar vi EUs framvaxt med betoning pa deninre
marknaden, dess syfte och vad den forvantas medfora. Avsnittet innehdller dven
bakgrundsfakta om EUs institutioner och organisation.

4.1 EUsframvaxt

Den 9 maj 1950 lade den davarande franske utrikesministern Robert Schuman
fram det fordlag till samarbete som kom att bli grunden till Europeiska
gemenskapen (EG), det vi idag kallar Europeiska unionen (EU). | Europeiska kol -
och stélgemenskapen (EKSG) ingick sex lander: Frankrike, Vasttyskland, Italien,
Nederlanderna, Belgien och Luxemburg.>*

1955 starktes samarbetet ytterligare da de sex medlemsldnderna beslutade att ga
vidare med tre nyamal. Det forsta malet var att ta bort alla handelshinder mellan
med|emsl dnderna och darmed skapa en gemensam europeisk marknad. Det andra
var att skapa en tullunion med enhetliga murar gentemot ovrigalénder. Det tredje
malet var att stréva efter ett fredligt utnyttjande av karnkraft. Denna
vidareutveckling resulterade i tva fordrag; Fordraget om Europeiska ekonomiska
gemenskapen (EEG) och Fordraget om Europei ska atomenergigemenskapen
(Euratom).>

I och med EKSG, EGG (nuvarande EG) och Euratom var de Europeiska
gemenskaperna bildat, sedan dess har fordragen andrats manga ganger. Nasta steg
innebar FOordraget om Europei ska unionen, aven kallat M aastricht-fordraget. Detta
tradde ikraft 1993 och medforde att EG bytte namn till EU. Maastricht-férdraget
forde bland annat med sig att en ekonomisk och monetar union (EMU) skulle
upprattas men ocksa att ett mellanstatligt samarbete skulle inledas rérande bade ny
gemensam utrikes- och sakerhetspolitik och rattsliga och inrikes fragor.>®

Samarbetet har genom aren bade breddats och fordjupats, samtidigt som flera
lander har andlutit sig. Utvidgningen av EU har skett successivt, Sverige gick med
1995 da den senaste utvidgningen skedde. EU bestar idag av femton
medlemslander, som tillsammans rymmer 370 miljoner invanare och 19,3
miljoner foretag. Tolv av tretton kandidatlander har paborjat

medl emskapsférhandlingar.”’

> EU Upplysningen (2001) s.11f
*® |bid
% |bid
> Ibid
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4.2 Organisation

EU och EG-fordragen ligger till grund for EU. Fordragen innehaller bestdmmel ser
angdende samarbetets réttdiga, ekonomiska och politiska avsikter sdval som
bestdmmelser om EUs institutioner och organ. Nér det géller EUs struktur brukar
man séga att EUs institutioner och befogenheter vilar patre pelare.

- Den forsta pelaren kallas EG-pelaren och bestér av EG, EKGS och Euratom
saval som EMU. Denna pelare innefattar darmed de fyra friheterna.

- Den andra pelaren bestar av EUs gemensamma utrikes- och sakerhetspolitik
(GUSP).

- Den tredje pelaren bestér av polisiart och straffréttsligt samarbete.™®

Bade andra och tredje pelaren & av mellanstatlig karaktér medan den forsta
pelaren till viss del bestér av Overstatligt samarbete. Vilket innebér att

medlemsl anderna pa de omradena 6verlétit en del av sin suveranitet till EUs
institutioner. Dessa institutioner har normgivningskompetens, dvs. rétt att utarbeta
gemensamma lagar och andraregler.>

EU har fem olika institutioner, fordragen klargor dess funktioner, uppgifter och
hur de ska samarbeta, Kommissionen, Europaparlamentet, Ministerrédet, EG-
domstolen och Revisionsrétten.

4.3 Den inre marknaden

EUs inre marknaden omfattar de 15 medlemslanderna samt EES landerna dvs.
Norge, Island och Liechtenstein. Den inre marknadens grundsten & EUs
gemensamma regelverk som ar en forutséttning for att varor, tjanster, kapital och
personer ska kunnarorasig fritt 6ver granserna. Problem uppstar dock da detta
regelverk skatolkas och tilldmpas av myndigheter i ett flertal |1ander med olika
traditioner och varierande kulturell bakgrund.®*

Ett av de grundldggande méalen da EG bildades var att framja den ekonomiska
utvecklingen och trygga valstandet i Europa. De sex ursprungliga

medlemsl dnderna enades om att upprétta en gemensam marknad, ett omrade dar
de nationella marknaderna kan fungera som en enda utan nagra granser. 1985
antogs den sa kallade vitboken om forverkligandet av den gemensamma
markanden, som fran och med da kom att kallas den inre marknaden och innebar
fri rorlighet for varor, personer, tjanster och kapital %

% EU Upplysningen (2001) s.13f

*|bid

% |bid

®% http://europa.eu.int/comm/agenda2000/overview/sv/agenda.htm 2002-04-08
62 EU Upplysningen (2000)
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Vitboken innehdll ca 300 lagférslag som ala syftadetill att avskaffa granshinder
mellan medlemslénderna och trygga att denna marknad blev en expanderande,
flexibel och dynamisk marknad med optimal resursanvandning. Enligt vitboken
maste fysiska, tekniska och fiskala hinder avlagsnas for att den inre marknaden
ska fungera effektivt. Med fysiska hinder menas framst tullar och poliskontroller
vid medlemsléndernas granser. Tekniska hinder utgorstill storsta del av nationella
produktregler och standardkrav pavaror. De fiskala hindren avser
punktbeskattning samt moms pa varor och tjanster. | stor utstrackning har fri
rorlighet for personer, tjanster, kapital och varor nu genomforts.®

55 % av den svenska exporten (425,9 miljarder kr) gick & 2001 till EU, en
nedgang med ca 1 procentenhet sedan foregdende &r. Av detta exporteras 57 % till
Tyskland, Storbritannien, Danmark och Finland.®*

4.3.1 Defyrafriheterna

EUsfyrafriheter ror personer, tjanster, kapital och varor. De har ala samma
grundforutséttning, de géller endast gransoverskridande ekonomisk verksamhet,
t.ex. ideell verksamhet faller utanfor reglerna. Den friarorligheten for varor,
tjanster och kapital tradde ikraft 1993 och den fria rorligheten fér personer trédde
ikraft i och med Schengen-avtalet & 2001. %

Fri rorlighet for varor innebér att varor ska kunna transporteras fritt inom EU utan
att stoppas for att uppna detta har EU gemensam lagstiftning pa omradet. Det
finnsinte heller ndgratullar inom EU, och man har uppréttat en gemensam
tulltaxa mot |ander utanfor EU. For att uppnafri cirkulation padeninre
marknaden fér det inte heller finnas ndgra kvantitativa hinder eller atgarder med
likvardig verkan. Allavaror har dock inte fri rorlighet, EU-l&nderna har rétt att
stoppa vissa varor med hansyn till skydd fér milj6, hélsa och sékerhet,
huvudregeln, kallad Cassis de Dijon-principen, & dock att en vara som &r lagligt
tillverkad och saluford i ett EU-land ska accepteras dven i 6vriga EU-lander.®®

Fri rorlighet for tjanster innebér att EU-medborgare fritt ska kunna erbjuda sina
tjanster i annat medlemsland. Denna frihet & néra sammankopplad med
etableringsfriheten som innefattar rétten att utdva verksamhet i annat EU-land som
egen foretagare pd samma villkor som landets egnainvanare.®’

Fri rorlighet for kapital ger EU-medborgaren rétt att 6ppna bankkonto och
overfora obegransade summor pengar frén ett EU-land till ett annat.®®

% EU Upplysningen faktablad 3

8 www.kommerskollegium.se 2002-04-15
% EU Upplysningen faktablad 3

% K ommerskollegium, (2002) s.4f

® bid

% bid

34



Den friardrligheten for personer ger alla EU-medborgare rétt att arbeta, studera,
stka jobb, starta egen verksamhet eller leva som pensiondr i samtliga EU-lander.
Grundprincipen &r att varje medborgare ska harétt till samma formaner som
vardlandets medborgare vad gdller t.ex. 16n, arbetsvillkor samt sociala och
skattemassiga formaner.®

4.3.2 Handelshinder

Handelshinder &r alla slags myndighetsatgarder som syftar till att hindra eller
forsvara handel med varor och tjanster, t.ex. standarder och foreskrifter, sarskilda
krav vid provning, kontroll och certifiering, importlicenser, importkvoter och
importforbud, krav pa sarskild dokumentation vid granspassage,
immaterialréttsligaregler, ursprungsregler, valutabestammel ser, tullar och
avgifter, offentlig upphandlig, olikakrav och villkor for investeringar. Det kan
ocksa galla storningar till foljd av uteblivna offentliga atgarder, t.ex. avsaknad av
konkurrenslagar och skydd for immateriellarattigheter eller dalig efterlevnad av
existerande regler.”® Det skavaralikal&tt for svenska foretag att gora affarer i
nagot annat EU-land som i Sverige. For att uppna detta ska det rada fri konkurrens
och regelverket skavaralikafor allamedlemslander.”™

For att skapa en inre marknad kravs alltsa att allatariffara och icke-tariffara
handel shinder avskaffas. Redan 1968 avskaffade, de da sex medlemsstaterna,
internatullar och importavgifter, avskaffandet av de icke-tariffara handel shindren
har dock gatt 1angsamt. Dessa hinder & en foljd av att avvikande regler anvandsi
de olika medlemsstaterna. FOr att kommatill rétta med detta problem har EU valt
tva parallella metoder; har moniseringsatgarder, dvs. att nationellaregler ersétts
av EU-direktiv, samt dmsesidigt erk&nnande vilket innebér att en vara som ar
lagligt tillverkad och saluford i ett medlemsland far sdljasi allamedlemsanderna,
den sk. Cassis de Dijon-principen.”

4.3.3 Konkurrens

For att mojliggorafri konkurrens har EUs medlemslénder gemensam
konkurrenspolitik och ett gemensamt regelverk. Syftet med den gemensamma
konkurrenspolitiken &r att skydda och stérka en effektiv konkurrenssituation pa
den inre marknaden. Konkurrenspolitiken innefattar fyra omraden; bekampning av
konkurrensbegransande avtal och missbruk av dominerande stalning, kontroll av
foretagskoncentrationer, liberalisering av ekonomiska sektorer dar monopol rader
och kontroll av statligt stéd. Ett ytterligare villkor &r att gods- och
persontransporter fungerar effektivt. EUs gemensamma transportpolitik syftar till

% K ommerskollegium, (2002) s.5

0 http://www.kommers.se/dokument/fil es’/Webversi on%2Epdf
™ K ommerskollegium, (2001)

2 http://www.kommers.se/dokument/fil es’/Webversi on%2Epdf
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att skapaval fungerande transportnét och -system samt gemensamma regler for
transporter inom EU."

| en studie har Kommerskollegium undersokt i hur stor utstrackning EU, med
hjalp av att minska nivan pa statsstoden, har motverkat
konkurrenssnedvridningarna pa den inre marknaden. De kom fram till att "EG-
rattens konkurrensregler erbjuder ett rattsigt sett val utvecklat system av
tvingande fordragsartiklar, riktlinjer samt praxis fér forhindrande av
konkurrenssnedvridande nationella stodatgarder”. Men att EU dnnu inte nétt
malet att avlagsna alla konkurrenssnedvridande stodatgarder pa den inre
mark7r31aden, man kan dock i statistiken se en nedgang av stodnivaerna de senare
aren,

| takt med att EU blivit en allt storre ekonomisk kraft och har fatt alltmer
inflytande 6ver medlemslandernas lagstiftning, politik och ekonomi har foretagen
tvingats ta hansyn till 6kad konkurrensi och med att de inte léngre endast
konkurrerar med féretag p& sin hemmamarknad utan p& EUs hela marknad.”

4.3.4 Ma med den inre marknaden

Den inre marknaden forvéantas ledatill:

- En minskning av foretagens kostnader da den dkade marknadsstorleken
mojliggor ett béttre utnyttjande av stordriftsfordelar.

- En forbéattrad effektivitet hos foretagen da den dkade konkurrensen leder till
rationalisering och minskning av vinstmarginaler.

- En 6kad specialisering enligt |andernas komparativa fordelar pa grund av 6kad
handel mellan landerna

-En bkg(g takt i foretagens innovativa process till f6ljd av 6kad konkurrens och
tillvaxt.

Det psykiska och @ven vissa fysiska avstand mellan landerna kan dock motverka
eller &minstone minska effekternaav den inre marknaden. Exempel pa dessa
avstand ar transportkostnader, nationella preferenser, sprék och behov av service
efter kop.””

Efter beslutet om den inre marknaden har direktinvesteringarnai EU fran
omvérlden okat sdval som de mellan EU-lander. Man kan dock inte forvantasig
att se den fulla effekten av den inre marknaden forrén alla medlemslénder har
anpassat sig och tillampar EU-lagstiftningen fullt ut.”®

3 EU Upplysningen faktablad 3

" http://www.kommerskollegium.se 2002-04-15

S http://www.euroinfo.se/ 2002- 04-20
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" http://www.kommerskollegium.se 2002-04-15
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435 EMU

Jamfort med EU sjunker prisnivani Sverige, vilket eventuellt till viss del kan
tillskrivas den inre marknaden. Enligt Kommerskollegium skulle en svensk
anglutning till EMU innebéra att foretagens transaktionskostnader minskar for
exempelvis forsékring mot vaxelkursforandringar, vilket vore en
samhallsekonomisk vinst. En gemensam valuta skulle &ven underlétta
prigamforelser mellan varor i olikalander, vilket 6kar konkurrensen och pressar
priserna. Dessa positiva effekter bor vagas samman med 6vriga konsekvenser av
en svensk ansutning. Medlemskap i EMU skulle emellertid inte vara ndgon
universallésning for samtliga omraden, sarskilt inte for de icke-konkurrensutsatta
sektorerna och omréden som kannetecknas av nationella sarregler.

 http://Awww.kommerskollegium.se 2002-04-15
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5. Empiri

Vi kommer har att gora en sasmmanstallning av var empiriska studie. Vi borjar
med att presentera resultatet av var enkatunder sokning for att sedan redogora for
den intervju vi genomfort med experter pa Euro Info Centre.

Vér kvantitativa studie har gjorts pa ett urval av Sydsvenska Industri- och

Handel skammarens medlemmar som sdledes utgjort den population vi anvant oss
av. Urvalet har gjorts genom att vi ur deras medlemsregister med 4837
medlemmar valt ut var 96:e foretag for att fa ett urval av 50 stycken.
Sannolikheten att kommamed i var undersokning har saledes varit ca 1 % for
samtliga foretag. Undantag har gjorts for de foretag som har mer an 200 anstéllda
| defall urvalet fallit paett storre foretag har vi valt nastkommande féretag.

51 Enkat

Métten pa varafrégestallningar har vi fatt i ordinalskalenivavilket innebéar att vi
kan siga att en enhet instammer mer eller mindre med de variabler vi undersokt.®
Vi kan alltsa rangordna enheterna pa sa sétt att vi kan ange om de & mycket
positiva eller mindre positiva utifran svaren (det stéllningstagande de angett).
Dock kan vi inte ange hur mycket hdgre eller [agre (exempelvisi procent) en
enhet forhaller sig till svaret jamfort med en annan enhet.

Av de 50 som utgjort vart urval har vi lyckats fa svar fran 68 % dvs. 34/50.
Personerna vi sokt inom respektive foretag har varit VD eller marknadsansvarig
beroende pa hur stort foretaget har varit. Detta pa grund av att i mindre foretag &
ofta VD och marknadsansvarig samma person. Fordelningen har varit s att 6
personer har varit VD, 12 personer har haft titeln marknadsansvarig eller
marknadschef, de resterande har haft andra titlar som exempelvis avdel ningschef,
affarsomrédeschef eller liknande.

Svarsbortfallet beror pa att ratt person inte har varit antréffbar eller att vi inte har
lyckats n& det aktuella foretaget. Att inte nd personer i de positioner som vi har
haft for avsikt att gora ar ganska naturligt med tanke pa att dessa personer ofta har
stor arbetsborda och inte altid finns tillgangliga pa kontoret. Anledningarnatill att
vi inte lyckats nd vissa foretag kan vara att de har gétt i konkurs, vi har dock inte
undersokt detta vidare. Tva stycken av de foretag vi lyckats na har inte velat svara
paenkaten pagrund av att de inte kant att de har varit insattai det amnesomrade
vi valt. Det har varit s att trots sin titel (i dessa fall marknadsansvarig) sagt att de
inte har ndgot grepp om den utl &ndska marknaden.

% Holme & Solvang s.171
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5.1.1 Branschtillhdrighet

Vart urval har f6ljande branschsammanséttning: 20 st (59 %) av de foretag vi
kontaktat &r tillverkande, 12 st (35 %) &r tjansteforetag och 2 st (6 %) av foretagen
har varit aterforsaljare. Nar man ser till de foretag som vander sig till EIC &r det
aningen fler tjansteforetag an tillverkande. Anledningarnatill detta kan vara att
EIC har en lite annorlunda uppdelning mellan branscherna och vi har haft svérare
att na de foretag och de personer som arbetar i tjansteforetag for att utfora var
enkétstudie. Bortfallet har efter analys visat sig finnas hos dessa tjansteforetag
form av exempelvis advokatbyraer, andra tjansteforetag vi inte kunnat na ar
svarare att sakerstéllada det inte altid framgar av foretagsnamnet vilken bransch
foretaget tillhor. Vi har &ven som visar sigi den kvalitativaintervjun fatt med en
liten del av de 6vriga branscher som ocksa finns representerade i Sydsvenska
Industri- och Handel skammarens medlemsregister och som aven visat sig kontakta
EIC.

5.1.2 Internationellt etablerade

Fordelningen av hur lénge foretagen har varit internationellt verksamma har
varierat frén 0 till 55 &. Medelvardet pa de foretag vi undersokt & 14 ar beraknat
pa allarespondentforetag och 18 & om vi bara ser till de som &r internationellt
verksamma. 24 % (8st) av respondenterna &r inte internationel It verksamma, 44%
(15st) har varit internationel It verksamma mellan 1 och 19 & och 32% (11st) i 20
ar eller mer.

5.1.3 Foretagens storlek

En 6vervagande majoritet av de foretag som ingick i vart urval var smaforetag.
Dettatorde fallasig naturligt da Sverige har en mycket stor andel sma och stora
foretag medan de medelstora lyser med sin franvaro nagot som alltsa ocksa
avspeglar sigi var undersokning. Andelen foretag med 0-50 anstallda har varit 91
% och andelen med 50-200 anstéllda saledes 9 %. Enligt var expertintervju sker
ocksa den storsta forfragningen av sma foretag pa grund av att de oftainte har den
kunskap och erfarenhet som behdvs for att §alv etablera sig pa andra marknader.
Dessutom finns det betydligt fler sma an medelstora foretag i Sverige vilket gor
detta utfall vantat.

5.1.4 Omséttning inom EU
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Omeséttningen inom EU exklusive Sverige har for de undersokta féretagen varierat
fran 0 % for dom som inte &r etablerade i andralander forutom Sverigetill 70 %
for det foretag som har htgst omséttning inom EU. Foretaget med hogst
omséttning ar dock inte det som varit langst etablerat inom EU. De svarsalternativ
vi har fétt har i en del fall verkat tagna ur luften pa grund av att respondenten inte
kant till ett exakt svar. Medeltalet for omséttningen & med reservation for de
lamnade svaren 22 % om man utgdr frén urvalet och 39 % om man baratar hansyn
till de foretag som &r etablerade inom EU. 4 (12%) av foretagen har inte kunnat
svara pafragan (internt bortfall), 9 st (26,5%) har inte nagon omsattning i EU,
ytterligare 9 st har mellan 1-25 % av sin omséttning i EU-lander och for 12 st
(35%) kommer dver 25 % av omsattningen fran EU-lander.

5.1.5 Etableringsform

| nedanstaende tabeller har foretagen svarat pa vilkaformer av etablering de kan
tanka sig att starta med vid etablering pa EUs inre marknad i dagslget respektive
vilkaformer de skulle startat med f6r 10 & sedan.

Fordelning etableringsalternativ i dagslaget
jamfort med for 10 ar sedan

65%
g 60% Ao,
:*(% 0 44% o070
Q 0
;_ 40% — 26%
2 20% - T i:tc
<
0% 4 . . I:l
Export Joint Direkt
venture investering
@ | dagslaget [ For 10 ar sedan

Etableringsalternativ

Etablering i dagslaget

Positiva Osakra Negativa Totalt
Export 44 % 41 % 15% 100 %
Joint venture 65 % 29 % 6 % 100 %
Direkt investering 26 % 32% 42 % 100 %
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Etablering for 10 &r sedan

Positiva Osakra Negativa Totalt
Export 23 % 53 % 24 % 100 %
Joint venture 50 % 38 % 12% 100 %
Direkt investering 15% 50 % 35 % 100 %

Vi kan genom den information vi fatt genom dessa fragor se en generell tendens
att foretagen skulle etablera sig genom joint venture i férstahand och i andrahand
genom export. Alternativet att valja direkt investering ser inte respondenterna som
ett lika galvklart sétt att etablerasig. Svaren fordelar sig pa liknande sétt for 10 ar
sedan &ven om osakerhetsfaktorn ckar vid frégan om hur man skulle ha agerat da

Om man ser till hur stor del av foretagens omsattning som kommer fran EU-lander

(férutom Sverige) blir valen av etableringsform foljande (4 foretag har inte kunnat
redogoéra for sin omséttning inom EU):

Etableringsform

Omeséttning Export  |Joint venture |Direkt inv.

inomEU (0% (9) 0 4 2
1-25% (9) 5 7 2
>26% (12)| 7 8 4
Totalt 12 19 8

Av de foretag som inte har nagon handel med EU-lander skulle 9 stycken inte
starta en eventuell etablering med export, en stor del av dem (44 %) skulle starta
med nagon form av joint venture. En liten del av dessa tycks dven vara positivatill
direkt investering och en stor del & osékra. Av de féretag som har en omséttning
paupp till 25 % inom EU tycker en stor del (78 %) att joint venture ar det mest
attraktiva etabl eringsséttet, men dver hdlften av dem &r &ven positivt instéldatill
export som etableringsform vid intréde pa nya marknader. Baraen lite del av dem
skulle kunnaténka sig att starta med direkt investering. Av de foretag vars
omsattning ar 26 % eller mer ses bade export och joint venture som ett mojligt
aternativ, bara 33 % skulle kunnatanka sig att starta med direkt investering.
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Om man ser till hur lange foretagen har varit etablerade blir derasval av
etableringsform vid nyetablering i EU-land fdljande:

Etableringsform

Export Joint venture [Direkt inv.
Antal & [0ar (8) 0 4 2
etablerade
1-19 &r (15) 7 10 2
>20 ar (11) 8 8 5
Totalt 34 15 22 9

Det visar sig att de foretag som inte har nagon erfarenhet av internationell
verksamhet inte alls &r intresserade av att starta med export utan valjer hellre joint
venture (50 %) och 25 % av dem kan tanka sig att starta med direkt investering.
En stor del av dessa foretag & osakra pa vilken form av etablering de skulle starta
med. De foretag med mellan 1 och 19 ars erfarenhet & mest intresserade av att
startamed joint venture (67 %) men &ven med export (47 %), att starta med direkt
investering & det bara 13 % som kan tanka sig. De féretag som har mest
erfarenhet (réknat i ar) fran internationell verksamhet &r betydligt positivare (73
%) till export men likamanga av dem kan tanka sig att satsa pa nagon form av
joint venture och nagot farre (45 %) &r villiga att starta med direkt investering.

5.1.6 Gemensam marknad och hinder

Pa fragan om man ser EU som en gemensam marknad har respondenterna svarat
enligt féljande fordel ning:
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Attityd till hur EU ses som en integrerad marknad

Instammer helt 44,1
% (15)

Osékra 5,9 % (2)

Tar helt avstand 2,9
% (1)

Tar delvis avstand
2,9 % (1)
Instammer delvis
44,1 % (15)

Trots att majoriteten av respondenterna ser EU som en gemensam marknad anser
alaforetagen att det finns hinder for etablering pa den inre marknaden. De hinder
vi studerat i var enkét &r skillnader i sprak, affarsseder och lagstiftning. 14 av de
tillfrégade foretagen anser att det foreligger hinder i affarsseder, lika manga anser
att de finns lagstiftningshinder och 20 ser sprék som ett hinder. | tabellen nedan
har vi satt dettai relation till den instélining de har om EU som en gemensam
integrerad marknad.

Antal som anser att det foreligger hinder i

InstalIning Sprék  |Affarsseder |Lagstiftning

till EUsom  |Negativa(2) 0 1 1

en gemensam

marknad Osékra (2) 1 1 1
Positiva (30)] 18 12 12
Totalt 20 14 14

Av de foretag som ser EU som en integrerad marknad anser 60 % att det foreligger
sprakliga hinder pa marknaden. 40 % av de 30 foretagen ser skillnader i
afférsseder och lagstiftning som hinder. en valdigt liten del (12 %) av de
tillfragade foretagen ser inte EU som en gemensam marknad eller &r osékra, av
dessa ser 50 % hinder i sprak, affarsseder respektive lagstiftning.

Vi har i tabellen nedan satt foretagens procentuella omséttning inom EU i
forhdllandetill om de ser sprak, affarsseder eller lagstiftning som hinder vid
etablering pA EUs inre marknad. Bortfallet kommer fran de foretag som € kunnat
ange hur stor del av sin omséttning som kommer fran handel med EU-lander.
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Antal som anser att det foreligger hinder i
Sprak  |Affarsseder [Lagstiftning

Omséttning 0% (9) 4 2 3
i EU
1-25% (9) 4 4 4
>26% (12) 8 6 6
Totalt 16 12 13

Av de foretag som inte har nagon omséttning i EU-lander anser lite farre an
halften (44 %) att det foreligger hinder pa grund av sprakskillnader, endast 22 %
ser afférsseder som hinder och 33 % anser att lagstiftning utgor hinder. De foretag
som har mellan 1 och 25 % av sin omséttning i EU-lander ser skillnader i sprak
som ett hinder (44 %), samma procentsats géller for affarsseder och lagstiftning.
De foretag som har mer & 25% av sin omséttning i EU-lander ser forst och framst
sprék som ett hinder (67 %), halften ser skillnader i afférsseder som ett hinder och
lika manga ser hinder pagrund av skillnader i lagstiftningar.

Tabellen nedan &r gjord for att se om de finns ndgon skillnad i synen pa hinder
mellan foretag som har varit internationellt investering olikalang tid.

Antal som anser att det foreligger hinder i
Sprék  |Affarsseder |Lagstiftning
Antal & |0ar (8) 4 2 3
etablerade

1-19 & (15) 8 6 6

>20 & (11) 7 6 5

Totalt 19 14 14

De foretag som inte ar internationellt verksamma ser i férsta hand sprék (50 %)
som ett hinder och 38 % ser skillnader i lagstiftning och 25 % ser afférsseder som
hinder. De foretag som har varit internationel It verksammai mellan 1 och 19 &r
ser ocksa framst sprak som ett hinder (53 %) och 40 % anser att skillnader i
affarsseder och lagstiftning utgor hinder. Av de féretag som varit internationellt
verksamma langst tid, Gver 20 ar, ser 64 % sprakskillnader som ett hinder och 55
% ser hinder pagrund av affarsseder. Skillnader i lagstiftning ses som ett hinder
av 45 % av de foretag som varit internationellt verksamma léngst.

Foljande tabell jamfor hur foretagen ser pa hinder beroende pa vilken bransch de
ar verksammai.



Antal som anser att det foreligger hinder i

Sprak Affarsseder |Lagstiftning
Bransch [Tillv. Féretag (20) | 11 7 7
[Tidnsteforetag (12)] 6 6 5
Aterforsdljare (2) 2 1 1
[Totalt 19 14 13

Av detillverkande foretagen ser drygt hélften sprak som ett hinder, 35 % anser att
det foreligger hinder i affarsseder och lagstiftning. Haften av tjanstefbretagen
anser att sprak och affarsseder &r ett hinder och 42 % av dem ser skillnader i
lagstiftning som ett hinder. Bada aterforsaljarna ser sprék som ett hinder, en av
dem ser hinder rérande afférsseder och lagstiftning vid handel med EU-lander.

5.1.7 Ekonomiskarisker

Som ett komplement till dessa fragor har vi &ven undersokt huruvida
respondenterna tycker att de ekonomiska riskerna har minskat till f6ljd av den inre
marknaden.

Tar helt avstand 2 5,88 %

Tar delvis avstand 9 26,47 %

Osaker 16 47,06 %

Instammer delvis 3 8,82 %

Instammer helt 4 11,76 %
N=34

11 (32%) av de tillfragade foretagen anser inte att de ekonomiska riskerna har
minskat, s manga som 16 (47%) vet inte och bara 7 (21%) har sett en minskning
av de ekonomiskariskerna

5.1.8 Eurooch EMU

Som avslutning har vi undersokt om foretagen tror att ett framtida medlemskap i
EMU skulle forenkla handeln med EU samt om de anser att euron har forenklat
handeln med EU. Av respondenterna har 65 % svarat att de anser att Euron har
forenklat handeln med EU och 74 % anser att ett svenskt medlemskap i EMU
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ytterligare skulle forenkla handeln. Dessa tva fragor har vi korstabulerat och fatt

fram féljande:
Svenskt medlemskap i EMU skulle forenkla handeln med EU
Euron har Tar helt [Tar delvis|Oséker  |Instammer (Instadmmer [Totalt
forenklat avstand  |avstand delvis helt
handeln [Tar helt 1 0 1 0 2 4
med EU [avsténd 25% -- 20% -- 11,8% 11,8%
Tar delvis 1 0 0 1 1 3
avstand 25% -- -- 12,5% 5,9% 8,8%
Osaker 1 0 2 1 1 5
25% -- 40% 12,50% 5,88% 14,71%
Instdmmer 0 0 1 3 6 10
delvis 0% -- 20% 37,50% 35,29% | 29,41%
Instdmmer 1 0 1 3 7 12
helt 25% -- 20% 3750% | 41,18% | 35,29%
Totalt 4 0 5 8 17 34
100% -- 100% 100% 100% 100%

Av de som anser att Euron har forenklat handeln med EU (22st) anser 19st (86 %)
att ett svenskt mediemskap i EMU skulle ledatill en ytterligare férenkling. Endast
ett foretag av de som anser att Euron har forenklat handeln med EU ser ingen
mening med ett svenskt medlemskap i EMU. Tva (29%) av de 7 som inte anser att
Euron har forenklat handeln med EU tror inte att ett svenskt medlemskap i EMU
skulle ledatill en ytterligare férenkling. 4 av de 7 anser att ett svenskt
medlemskap i EMU skulle underlétta handeln med EU.

5.2 Euro Info Centre/Expertutl atande

Euro Info Centre (EIC) har ca 300 kontor i Europai 37 lander, varav 8 i Sverige.
Informationskontoren fungerar som ett natverk for att bista sma och medelsstora
foretag. Varje EIC kontor & initierat av Europei ska Kommissionen och stods av
en eller fleranaringslivsorganisationer. EIC svarar pa foretags fragor rorande
regler och lagstiftning i EU och hj8lper dem att orientera sig bland EUs
stodprogram och fonder. De informerar och ger upplysningar i fragor géllande
utlandsetableringar, finansiering, offentlig upphandling, produktkrav och hjalper
till att lokalisera utlandska affarspartners. Vidare arrangerar de utbildningar och
kurser i aktuellafrégor gallande EU och ger foretagen majlighet att medverkai
EUs kontaktdagar dar de fér tillfalle att tréffas och knyta nya afférskontakter som
ger tillgang till nya marknader tex. Europartenariat, Interprise och IBEX. Med
direktkontakt till Europeiska Kommissionen i Bryssel samt tillgang till EUs
databaser och dokumentation kan EIC fafram viktig information till foretagen och
har tillgang till EUs specialister saval som majlighet att upplysa kommissionen
om sméaforetagens villkor i Sverige. All radgivning sker gratis.

46



EIC svarar paca 500 000 fragor varje &r. De har som huvuduppgift att ge sitt stod
till foretagens satsningar pa att ” europeisera’ och internationalisera sina aktiviteter
dels genom att organisera handel suppdrag, dels genom att forse foretagen med
skraddarsydd och regel bunden uppdaterad information om marknaden.

EIC Syd har kontor i Malmd och Helsingborg. Férutom Europeiska

K ommissionen och Sveriges Naringsdepartement bestar EIC Syd finansidrer och
intressenter av bland annat Region Skane, Malmo och Helsingborgs stad,
Exportrédet och Sydsvenska Industri- och Handel skammaren. EIC Syds uppgifter
bestar i att informeraoch ge réd till foretag lokaliserade i Skane och sidra
Halland.

EIC Syd far ca 3000 forfragningar fran foretag per ar. Uppdelningen mellan
branscher som de féretag som vander sig till EIC tillhor & ganska jamnt fordelad
mellan tillverkande och tjansteforetag. De vanligaste fragorna utgors av vilkalan
och bidrag som finns att tillgad, rekommendationer vad géller foretagssamarbete
och handel stekniska fragor om exempelvis etableringsformer, moms och vilka
lagar och forordningar det & som géller pa specifika marknader samt offentlig
upphandling.

Mats Niwhede &r verksamhetsansvarig for EIC Syd som har kontor i Mamé och
Helsingborg. Han ansvarar aven for EUs kontaktdagar for foéretagssamarbete och
ett flertal néringslivsprojekt i Sydsverige. Han har tidigare arbetat i privata
exportforetag, pa Exportradet samt Almi Foretagspartner.

Anna Hogberg & specialist pajuridiska och EG-réttdiga fragestalIningar, hon
ansvarar aven for fragor om foretagsetableringar inom EU och momsfragor. Hon
har ett forflutet som juridisk expert vid Europeiska kommissionens
radgivningstjanst The Signpost Service.

Enligt experterna kan man urskilja ett visst monster vad géller vilken
etableringsform foretag anvander sig av da de pabdrjar sin internationalisering.
Man har sett att sma och medel stora svenska foretagen tenderar att startasin
utlandsetablering via en agent, som man ofta kommer i kontakt med pa méassor.
Nér foretaget kanner sig mer saker pa den nya marknaden, och da deras produkt
blivit placerad och borjat synas brukar de flesta féretagen vilja fordjupa sitt
engagemang. De vidare utvecklar da verksamheten och skaffar sig en
aterforséljare, som representerar foretaget. Ju sakrare foretagen kanner sig pa
marknaden och ju storre potential deras produkter har pa denna, desto mer &r
foretagen villiga att Okarisken i utlandsengagemanget for att pa detta sétt hoja de
potentiella vinsterna. For foretagen & mellanhanderna pa den utlandska
marknaden mycket kostsamma. Provisionen ligger normalt pa 10-15 % for en
agent, 20-25 % for en dterforsaljare samt pa 30 % for grossister.

Dettafar till konsekvens att om &terforsaljningen fungerar bra och man tror pa

marknaden Gvervager ofta foretagen att skapa ett joint venture med aterforsiljaren
for att komma undan dessa rabatter. Steget efter joint venture & ofta att man okar
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sitt engagemang ytterligare och startar ett dotterbolag. Riskerna 6kar i och med
varje steg men sa &ven de potentiella vinsterna.

Det finns vissa foretag som véljer att hoppa 6éver de inledande stegen i
etableringskedjan. Forloppet kan dd komma att se ndgot annorlunda ut. De
faktorer som spelar in &r ofta erfarenhetsrel aterade. Det ar darfor mestadel s foretag
som redan har erfarenhet av internationell verksamhet fran andralander, de kan
tex. handla om foretag som redan har startat upp i tre - fyralander eller har en
foretagsledare som besitter erfarenhet inom internationell verksamhet. De kanner
darmed storre sakerhet da de vet hur processen fungerar och tenderar darfor ofta
att hoppa dver led i etableringskedjan, de startar tex. med aterforsaljare direkt eller
i vissafall dotterbolag.

Experterna menar att unga och nya exportorer mer och mer tenderar att ga for fort
fram i sitt internationaliseringsforfarande. Problemet &r att d& de inte besitter
tillrackligt med erfarenhet och kunskap om marknaden. Vidare lagger de inte ned
tillréckligt med tid och energi vid stkandet efter en lamplig samarbetspartner
vilket gor att situationen ofta blir ohdllbar i 1angden och internationaliseringen
avbryts.

Man har dock noterat att en viss typ av foretag ofta valjer att ga ut World-Wide
med en gang och ofta gar detta mycket bra. Detta géller dock framst

hogteknol ogiska och Internetbaserade foretag dér den storsta delen av
forsdljningen sker via Internet.

Man har annu inte sett ndgra forandringar i val av etableringsform tillféljd av den
inre marknaden. Den stora skillnaden idag &r att de " nyaforetagarna’ ofta ar
mycket globalai sitt tankande redan fran borjan. Detta beteende verkar inte vara
branschspecifikt utan verkar réra sig 6ver branschgranserna. Man ténker stort
oavsett vad man sysslar med. Pa 60-talet var man oftandjd med att hallasig till
Sverige, mycket for att man da inte hade samma tillvéxtbehov som idag.

Experterna menar att man rent teoretiskt enbart kan kalla det export nér man gor
affarer utanfor EU da det ar en gemensam marknad. De svenska sma och

medel stora foretagen ser dock inte EU som en integrerad och gemensam marknad.
De hinder som framst framhavs & sprak, banktransaktioner (bankkontostrukturer,
avgifter) samt skillnader i affarsseder. De flesta foretagen ser Norden som sin
hemmamarknad och med export menar de ofta lander utanfor Norden.

Vid val av marknad borjar de alra flestaforetag fortfarande pasin
hemmamarknad, for att sedan koncentrera sig pa narmarknader. Har avviker
hogteknol ogiska och Internetbaserade féretag som ofta tar sig an flera marknader
redan paett valdigt tidigt stadium i internationaliseringen.

De nyaforetagen, ” den nya entreprendren”, valjer ofta sin marknad av personliga

skél. Det kan exempelvis varasa att han har tidigare erfarenhet av landet via
semestrar, att flickvannen bor i landet eller att han har rotter i |andet.
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Var gdler de ddre foretagen véjer nio av tio en narmarknad som férsta
utlandsetabl eringsmarknad, med nérmarknad menar man framst Norden,
Tyskland, Baltikum men &ven Polen. Tyskland ses som en 1&tt marknad att starta
padaden liknar Sverige vad géller affarsseder och kultur. Man ser darmed
Tyskland som en relativt séker marknad.

Vad géller sma och medelstora foretags motiv till internationalisering (& behovet
att 6ka sin kundstock och expandera det vanligaste skélet) och val av marknad
tillfaligheter vanligare an vad man tror, detta pa bade pa gott och ont. Da
affarskontakter skapas av en tillfallighet har man inte valt sin situation, man har
inte heller byggt upp ett fortroende. Man kan darfor inte vara saker pa att agenten
eller dterforsdljaren ar den basta for foretaget i fraga, vilket kan ledatill att nya
exportorer kan rékai en féla Dade inte utvarderat sina alternativ tenderar
utlandssatsningen att bli kort och kan vid konflikter ledatill en brytning. Det kan
bli en mycket kostsam och farlig erfarenhet for framst sma foretag som inte har
stora ekonomiska resurser, detta da agentavtal & mycket svara att bryta vilket kan
ledatill stora ekonomiska forluster for foretagen.

De svenska foretagen & inom EU forst och framst intresserade av de danska,
tyska, engelska och norska marknaderna. Grekland, Spanien och Portugal ses som
nagot krangligare och farre svenska foretag véljer att etablerasig dar.

Experterna menar att intresset for nyetableringar inom EU har 6kat sen inrattandet
av den inre marknaden. Handel sforetag exporterar klart mer och importen har
definitivt okat.

D& harmoniseringen av EUs inre marknad annu inte & fullbordad maste man
fortfarande undersoka varje land var for sig nér man skain pa marknaden.
Orsakerna hittas bade vad det galler vissa fysiska avstand sasom
produktegenskaper. Aven om CE-markningarna ar standardiserade och géller
inom hela EU finns det fortfarande nationella klassificeringar som marknaden
kraver tex. S mérkning i Sverige och TIF-mérkning i Tyskland. Inom EU jobbar
man dock pa att &ven de produktméssiga restriktionerna ska avvecklas sa fort som
mojligt. Bolagsformernainom EU liknar varandra men det finnas lite olika
klassificeringar. 1G-bolag galler inom hela EU men gor inte sa stor skillnad da
man anda maste skattai ett land och darmed ha sin bas dér. Det finns &nnu inte
speciellt manga foretag som har anammat denna foretagsform. Dessa faktorer
leder till att man &nnu inte fullt ut kan se EU som en gemensam marknad.

En annan anledning till att man inte kan se och behandla EU som en gemensam

marknad &r att kopbeteendet skiljer sig mycket & mellan medlems anderna.
Marknadsanalyser maste darfor utforas separat for varje potentiellt land.
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6. Anays

| analyskapitlet kommer vi att jamfora resultatet av var empiriska under sokning
med de internationaliseringsteorier somvi har funnit intressanta for studien. Vi
kommer pa detta satt att sammanbinda teorikapitlet med empirikapitlet vilket
kommer att ligga till grund for vara slutsatser.

Vid lasning av detta kapitel bér man hai dtanke att vi inte altid har tillrackligt
empiriskt underlag for att generaliserbarhet skaforeligga. Man kan trots detta
urskilja vissa intressanta monster.

6.1 Anledningar till internationalisering

Enligt experterna pa EIC &r det framst en for liten hemmamarknad som &r
anledningen till svenska SMFsinternationalisering. Vidare & det for denna
kategori av foretag vanligt att internationaliseringen startar av en tillféllighet utan
nagon foregaende utvardering eller nagon utarbetad strategi dér risker och
mojligheter har vagtsin. En foretagsledare med stora erfarenheter av internationell
verksamhet & ocksa en vanlig orsak. Dessa motiv Gverensstammer va med
tidigare studier®® inom omradet dar Lindmark bland annat funnit att

foretags edarens kompetens och omvérldskontakter & en avgdrande faktor vid
internationalisering for sma foretag. Hertz och Mattsson har uppmarksammat
faktorer som svenska marknadens begransning for fortsatt tillvéxt, outnyttjad
kapacitet, personliga skal samt tillfallighetens betydelse i sammanhanget. Initiativ
till internationalisering har i vissafall aven kommit utifran exempelvis fordag
fran agenter, kunder eller exportstddjande organ. De som skulle kunna ténkas vara
ointresserade av utvidgning painternationella marknader &r de foretag som redan
har stora avséttningsmajligheter inom det egna landet och sdledes har svart att
hinna med att tillfredstédlla den egna marknadens behov eller helt enkelt inte har
nagot intresse av att expandera. Dessa foretag torde dock i begransad omfattning
tillhdra Sydsvenska Industri- och Handel skammaren medlemsregister eller
kontakta EIC.

6.2 Va av marknad

De traditionella modellerna, Uppsalaskolan, antog att osdkerhet var kopplat till
psykiskt avstand sdsom skillnader i sprak, affarsseder och utbildning mm. Ju
stérre skillnad mellan hemlandet och etableringslandet vad gdller de psykiska
skillnaderna, ju hogre blir osékerhetsnivan, dvs. risken. Med dessa antaganden
som grund kom de fram till att foretag borjar sin internationaliseringsprocess pa

8 se Lindmark, L (1992), Hertz, S & Mattsson L-G (1998)
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psykiskt narliggande marknader for att sedan gradvis spridasig till mer avliégsna.
Vad géller val av geografisk marknad tenderar de flesta SMF enligt experterna pa
EIC fortfarande att starta sin internationaliseringsprocess pa narmarknader vilket
tyder pa att Uppsalaskolans teori om det psykiska avstandet fortfarande kan anses
varaen viktig variabel vid val av marknad. Experterna pastar att en
overvadigande del av de ddre foretagen véljer en narmarknad som férsta
marknad vid internationalisering, vilket innebar att dei princip fullt ut foljer
Uppsalaskolans teori om marknadsval.

De populéraste etableringslandernainom Europa bland féretag som vander sig till
EIC & Danmark, Tyskland, England och Norge. De marknader som & minst
eftertraktade & Grekland, Spanien och Portugal, vilka verkar ses som lite svérare
marknader att kommain pa. Detta avspeglar ganska bra den rankning av
marknader som uppréttades av Nordstrom (1991). Marknaderna & dér rankade
efter deras psykiska avstand fran Sverige. Man kan se att de som |8g patopp i
rankningen inom Europa éven & de som experterna menar & de mest eftertraktade
marknaderna, medan varken Grekland, Spanien eller Portugal finns representerade
palistan. Detta tyder pa att Europainte kan ses som en integrerad marknad da
foretagen fortfarande ser stora skillnader mellan landerna och da det fortfarande
ser fler mojligheter pa de marknader som paminner om Sverige, sétt ur ett
kulturellt perspektiv. De torde dven vara sa att kundbeteendet & annorlunda pa de
sydeuropeiska marknaderna, vilket innebér att ala produkter inte ar likalampade
for dessa marknader.

Vid val av marknad menar experterna att Internetbaserade och hdgteknologiska
foretag tenderar att vara det avvikande exemplet. Dennatyp av foretag satsar ofta
pafleramarknader samtidigt, och tenderar tidigt i internationaliseringsprocessen
att valjamer avlégsna marknader. De menar vidare att det i dessa kategorier av
foretag finns ett worldwide-tdnkande som ofta fungerar bra. Det &r logiskt att just
hogteknol ogiska foretag har behov av en storre marknad da de torde ha stora
utgifter for FOU. En liten marknad som Sverige & darfor for begrénsad for deras
avsdttningsbehov. Det & aven viktigt for dem att vara néra sina konkurrenter och
finnas paplatsi forskningsbyar da det & dar som mycket ny kunskap genereras.

Enligt experterna baserar manga av de unga foretagen " de nya entreprendrerna’
sinamarknadsval pa betydligt personligare grunder &n de &ldre traditionella
foretagen. Ofta & marknadsvalet grundat pa faktorer som att ndgon i foretaget har
rétter i landet eller tex. att flickvannen bor dér. Andra studier® bekréftar att det
oftaforfaller sig pa detta sétt just for sma nystartade foretag. Daman har rotter i
landet torde man aven besitta viss kunskap om landet och dess marknad. Som vi
har diskuterat i tidigare kapitel sa visar Uppsalaskolan att marknadskunskap
minskar osékerheten.

% plaHertz & Mattsson (1998), Lindmark (1992)
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6.3 Val av Etableringsform

Det finns en hel del variationer i den internationaliseringsprocess som SMF
uppvisar, detta & naturligt da valet av etableringsform &r beroende av forhallanden
pa marknaden, produktens karaktér samt foretagens mal och majligheter. Valet av
etableringsform &r &ven forknippat med vilken grad av kontroll foretaget
efterstravar, samt hur storaresurser som kan avséttas. For SMF &r det formodligen
just de begrénsade resurserna som inte alltid medger for stora och riskfyllda
etableringsformer, da ett misslyckande skulle kunna fa mycket stora ekonomiska
konsekvenser for foretaget.

Trots en viss variation uppvisar den storsta delen av de foretag som experterna
kommer i kontakt med emellertid stora likheter med den traditionella processen,
Uppsal askolans etableringskedja, dar man gradvisi sma successiva steg penetrerar
den nya marknaden allteftersom erfarenhet byggs upp. Export verkar fortfarande
vara det vanligaste séttet att paborja sin internationalisering. Det kan tillaggas att
dven experterna anser att den etableringskedja som foresprakas av Uppsal askolan
ar den minst riskfyllda och béast fungerande form av etableringsstrategi. Experterna
tenderar darmed att vid forfragningar fran foretag rekommendera den strategin,
vilket kan gora detta uttalande inte enbart deskriptivt utan &en normativt.

| enk&tundersokningen visar det sig att de flesta av de tillfragade foretagen skulle
starta sin utlandsetabl ering med nagon form av joint venture eller export, man kan
se att export inte langre & den sjalvklara strategin vid utvidgningen pa utlandska
marknader. Det & dock svart att urskilja nagot tydligt monster da en stor del av
foretagen svarat att de ar osakra pa hur de skulle gatillvaga. Det &r emellertid
véldigt fa som &r helt negativatill att startamed joint venture eller export. En
betydligt storre del kan inte ténka sig att borja sin utlandsverksamhet genom en
direkt investering. Osakerheten som verkar finnasi svaren pa denna fréga pekar pa
att de inte har nagon utarbetad strategi for tillvagagangsséttet vilket troligtvis har
att géramed att de inte stér infor en etablering. Vi tror att strategin utarbetas i
samband med att en etablering blir aktuell vilket inte &r fallet for manga av vara
respondentforetag i dagslaget. Att foretagen i enkatundersokningen i sa hog
utstrackning vajer joint venture som etableringsform vid nyetablering idag tyder
paatt de &r villiga att starta sitt intrade pa en ny marknad med en riskfylldare
etableringsform. Detta & nagot som till viss del gar emot Uppsalaskolans

etabl eringskedja och dven mot det experterna pa EIC sade.

Det & svart att dranagra narmare sutsatser om etablering for 10 & sedan da
manga verkar osékra. Dock kan namnas att bade nu och da ses joint venture som
det troligaste alternativet for etablering pa nya marknader. Man far hai dtanke att
detta galler hur de skulle ha gjort och inte hur de gatt till vaga, det ar alltsa ett
normativt svar. Dettatalar inte for att EUs inre marknad har lett till foréandringar i
etableringsstrategierna. Den andel av foretagen som kan tanka sig att starta sitt
internationella engagemang via direkt investering har 6kat nagot de senaste 10
aren. Dade har gjort bada uttalandena vid samma tidpunkt finns det risk for att for
lang tid forflutit och svaren blir dérmed mindre valida. Den dkade viljan att starta
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viadirekt investering tyder pa att etableringskedjan har forlorat en del av sin
forklarande kraft.

N&r man jamfor foretagens val av etableringsform i forhdllandetill deras
omséttning inom EU ser man paradoxalt nog att de féretag som har storst
omséttning inom EU & de som & mest positivatill |&grisketableringsformen
export och att de som inte har nagon omséttning allsinom EU véjer istallet
hogrisk alternativ, man maste dock hai aanke att en stor del av denna grupp &ar
osakra. Detta kan tankas bero pa att de med tidigare erfarenhet har tagit liknande
beslut och & mer insattai problematiken, det & d&ven mgjligt att de grundar sina
svar pa hur de har gatt tillvaga da de sjdva pabdrjade sin internationalisering.

N&r man jamfor valet av etableringsform med hur |ange féretagen varit
internationellt verksamma framtrader ungefar samma bild som vid jamforel sen
ovan med den procentuella omséttningen inom EU (exkl. Sverige). De som saknar
internationell erfarenhet vajer de mer riskfyllda formerna medan de som varit
verksamma internationellt en tid i stérre utstrackning véjer de intradesalternativ
som medfoér mindrerisk. Det &r trots allt en del som kan ténka sig att starta med
direkt investering. De foretag som har varit internationellt verksamma lange kan i
stor utstréckning tanka sig alla etableringsformerna, detta kan bero pa att det
fortfarande foreligger stora skillnader mellan EU-landerna vilket betyder att olika
former passar pa olika marknader.

Enligt experterna & de foretag som trots allt hoppar Gver steg i etableringskedjan
framst de som har tidigare erfarenheter frén utlandsetableringar eller goda
marknadskunskaper vilket stédjer Uppsal askolans resonemang. Det torde vara
logiskt att man 1&r sig av sinatidigare misstag och i takt med att erfarenheten okar
vagar man sig pa mer riskfyllda etableringsformer. Experterna menar att det
handlar om foretag som redan etablerat sig pa 3-4 marknader och som anskaffat
sig kunskap om internationell verksamhet, denna kunskap generaliseras sedan till
andra marknader inom Europa. Detta pastéende tyder pa att den Europeiska
marknaden ar ndgorlunda homogen. Marknadskunskapen torde vara mer
generaliserbar mellan olika marknader idag och da speciellt inom EU tillfoljd av
harmoniseringen av regelverken mellan landerna. Det torde idag finns mer och |&tt
tillgangligare kunskap. Problemet for sma foretag kan tankas vara att de inte har
tillrackliga resurser for att anskaffa denna kunskap pa egenhand, ex genom att
anstalla personal med kompetens inom omrédet, de &r darfor i forsta hand
hanvisade till olika slags informationscenter som exempelvis EIC.

Experternamenar vidare att en del foretag som inte tidigare varit internationel It
verksammatenderar att gafor fort fram, da de inte har tillrackligt mycket
erfarenhet blir det ofta ohdlIbart i 1angden. Aven detta tyder pa att erfarenhet
spelar en viktig roll fér den internationella verksamhetens framgang. En annan
kategori av foretag som tenderar att ga snabbare fram och starta med mer
riskfyllda etableringsformer &r, liksom vid val av marknader, hogteknol ogiska
foretag dvs. foretag som har ett stort behov att finnasi nérheten av sina
konkurrenter, know-how kan ga férlorad om man anvander sig av vissa
etableringsformer tex. licensiering.
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6.4 EUsinre marknad

Enligt experterna har intresset for nyetableringar och handel inom EU okat sedan
inforandet av den inre marknaden. Det &r svart att sakerstélla om den 6kning de
ser beror pa framvaxten av EUs inre marknad eller om det & en allmén
internationaliseringsvag. Man kan ténka sig att minskningen av handel shinder
mellan medlemslénderna & en bidragande orsak.

Experterna menar att féretagen ser Norden som sin hemmamarknad, men att de
inte ser EU som en gemensam marknad. De menar att eftersom harmoniseringen
av EUsinre marknad dnnu inte &r fullt implementerad kan man fortfarande inte
behandla EU- landerna som likvérdiga utan att man maste gora separata
marknadsundersokningar for vart och att av dem. Trots de harmoniseringsatgarder
som har vidtagits & det fortfarande stora olikheter mellan landerna, da det
psykiska avstandet inte kan lagstiftas bort. Det kommer darfor att talang tid att
Overvinna dessa kulturella skillnader. Foretagen torde komma att tvingas
dvervinna de nationella krafterna genom storre kunskaper inom sava sprakliga
som kulturella omraden. Som omtalats innan & det framst de nya unga foretagen
som ténker globalt vilket kan bero pa att man pa senare & har haft storre
mojligheter till att utbilda sig och anskaffa sig olika slags utlandserfarenheter, de
ar darfor inte lika frammande att ta steget till internationell verksamhet.

Experternas uttalande stdmmer illa 6verens med de svar vi fétt i telefonenkéten, en
overvaldigande del av detillfragade foretagen svarade att de ser EU som en
gemensam marknad. Detta kan bero pa att man bara ténker sig EU som de
specifikalander man & verksam i. Trotstilltron till den inre marknaden anser
foretagen i enkéten att det foreligger manga hinder for etablering inom EU. Av de
psykiska avstand vi undersokt ar skillnader i sprak det som flest har angett vara
hinder vid etablering inom EU. Detta torde vara det mest uppenbara hindret lite
beroende pa vilket land man tanker sig. Aven det andra psykiska avstandet,
skillnader i afférsseder, anser en stor del av foretagen vara ett hinder. Detta
pavisar an en gang att stora kulturella skillnader foreligger inom unionen.
Foretagen ser aven skillnader i lagstiftning som ett hinder. Detta & nagot
underligare da EU har tagit som sin uppgift att avskaffa skillnader i regelverk och
att harmonisera den inre marknaden. Att SMF fortfarande ser detta som ett hinder
tyder pa att implementeringsatgéardernainte ar slutforda vilket &ven experterna
papekar. EU direktiven tolkas olika fran land till land vilket leder till att
harmoniseringen inte &nnu uppnatt det ursprungliga syftet. Detta gor att man annu
inte kan se EU som den hemmamarknad den & menad att bli.

Om man stéller installningen till EU som en gemensam marknad i forhallande till
de som anser att de foreligger hinder till foljd av skillnader i sprak, affarsseder och
lagstiftning visar det sig att de som anser att EU & en gemensam marknad har en
tendens att se lite farre hinder vilket torde varalogiskt. De som i var undersokning
& negativaeller osakratill om EU & en gemensam marknad &r ytterst f4, det gar
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darfor inte att dra nagra direkta slutsatser om de skillnader som kan téankas
foreligga.

Vi har vidare sitt narmare pa om synen pa hinder & beroende av hur stor
omséttning foretagen har inom EU. Det verkar som om de med en storre del av sin
omséttning inom EU genomgaende ser mer hinder. Detta resultat torde vara
baserat pa erfarenhet d& de med stor del av sin omséttning inom EU kan antas ha
mer insikt om de hinder som kan foreligga. Om man istéllet véljer att sétta hinder i
relation till antal ar foretagen varit internationel It verksamma framkommer ett
liknande monster. Antal ar av internationell verksamhet kan ténkas generera
samma erfarenheter som stor handel med EU. Det framkommer inga direkta
skillnader i foretagens attityd till hinder beroende pa vilken bransch de tillhér. De
hinder som vi undersokt verkar utgéra samma problem oavsett bransch.

Vér enkatundersokning tyder pa att de flesta sydsvenska SMF inte har markt
négon minskning i risknivan pa EU-marknaden. Nastan héften av detillfragade
foretagen har ingen uppfattning om ifall riskerna har minskat eller inte. Vilket
tyder pa att EUs harmoniseringsansatser inte har natt sydsvenska SMF.

Den storsta delen av respondenterna anser att Euron medfort forbattringar i
handeln inom EU och att ett svenskt mediemskap i EMU skulle ledatill
forbattringar. Detta tyder pa att Euron har underlttat handeln med EU. Av de
foretag som anser att inférandet av den gemensamma valutan inte har férenklat
handeln med EU tycker hadften att ett svenskt medlemskap i EMU skulle
underldtta. Nar man istallet tittar pa de foretag som anser att Euron har forenklat
handeln inom EU & mer an haften positivatill ett svenskt medlemskap i EMU.
Detta kan tyda pa att de som ser fordelar redan nu har férhoppningar om
ytterligare forbéttringar medan de som annu inte har sett nagon skillnad anser att
ett svenskt medlemskap & en forutséttning for att Euron ska medféra
forbéttringar.
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7. Slutsatser

Vi kommer i detta kapitel att sasmmanfatta vara slutsatser med utgangspunkt i
analysen. Vidare behandlar vi de fragestallningar somvi tidigare presenterat i
problemdi skussionen.

Trots att nyetableringarnainom EU Okat sedan inférandet av den inre marknaden
for nio & sedan, & det manga foretag som fortfarande inte upplever att de
ekonomiska riskerna har minskat vid etablering inom EU. Aven om de uppfattar
EU som en gemensam, integrerad marknad ser de manga hinder, savél lagliga som
sprékliga och kulturella. EUs inre marknad &r énnu inte fullt ut harmoniserad man
kan darfor inte behandla EU- l&anderna som en stor hemmamarknad. Trots
harmoniseringsatgarderna kvarstar avvikel ser mellan landerna da det psykiska
avstandet inte kan lagstiftas bort. Dessa avstand landerna emellan kommer att
fortsétta att hdmma interaktionen mellan EU landerna dnnu en tid.

Det verkar som att det for SMF framst & en liten hemmamarknad som
framtvingar en internationalisering. Vidare verkar det varamanga av dessa foretag
som inte foljer nagon utarbetad strategi utan agerar da majlighet uppstar.

Foretags edarens kunskaper och erfarenhet inverkar oftavid beslut om
internationalisering men &ven rent personliga skal kan vara en anledning.

Det traditionella tillvaxt monstret, som Uppsal askolan foresprakar, dar man borjar
med att etablera sig pa psykiskt néra marknader som Danmark, Norge och
Tyskland verkar fortfarande, EU till trots, vara det vanligaste séttet som SMF gar
tillvagai sin internationalisering. Vilket &ven det tyder paatt EU annu inte ses
som en integrerad marknad. En viss typ av foretag tenderar dock att avvikafran
monstret, det handlar i forsta hand om hogteknol ogiska féretag, som ofta etablerar
sig pa mer avlagsna marknader och dessutom pa flera samtidigt. De nya
entreprendrerna tenderar att valja marknader utifran personliga skal. Den stora
skillnaden idag och som kan komma att paverka framtiden & uppdykandet av
foretag som behandlar den globala marknaden som om den vore enhetlig, dessa
torde vara en drivande kraft mot en homogen vérldsmarknad.

SMF uppvisar en del variationer i sin internationaliseringsprocess vilket ter sig
naturligt da forhdllanden pa marknaden, produktens karaktar samt foretagens mal
och mdjligheter inverkar pavalet av etableringsform. Uppsal askolans
etableringskedja belyser fortfarande SM Fs internationali seringsprocess, men man
kan i enk&undersokningen urskilja en tendenstill att de hoppar dver de forsta
stegen och startar med mer riskfylldaformer av etablering. Foljden av detta &r att
export inte langre kan ses som den jalvklara strategin vid etablering pa nya
marknader. Da det inte & sa stor skillnad mellan hur féretagen skulle etablerasig
idag jamfort med for tio & sedan kan man inte se att inforandet av EUs inre
marknad har lett till forandringar i SMFs internationaliseringsstrategier. Att

magj oriteten av foretagen véljer att f6lja den traditionella modellen torde komma av
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att just SMF inte har lika stora resurser som stora foretag varpa de & mer
riskkandiga. Det tycks idag vara léttare att generalisera marknadskunskap vilket
tyder pa att den Europeiska marknaden ar ndgorlunda homogen.

Inférandet av Euron verkar ha medfért forenklingar i handeln inom EU, och de

flesta foretagen tror att ett svenskt mediemskap i EMU skulle ledatill ytterligare
forbéttringar.
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Bilaga 1

Intervjufragor

Nedanstédende fragor r6r de eventuella attitydforandringar i Ert
foretag till foljd av framvéxten av EU: sinre marknad (ett
integrerat Europa).

1. Vilken bransch tillhér Ni? Tillverkande foretag [ ]
Tjansteforetag []

Annat []

2. Hur lange har ni varit internationellt verksamma? ar

3. Hur manga anstéllda finnsi foretaget? Mindre&an50 [ ]st

50-200 [ ] st

4. Hur stor del i % av er omsattning kommer fran EU exklusive Sverige?
%

5. Om vi skulle etablera ossi EU idag skulle vi géra detta genom

export
Instammer Instammer Osaker Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
[] [] [] [] []
Joint venture
Instammer Instammer Osaker Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
[] [] [] [] []
Direkt investering (dotter bolag)
Instammer Instammer Osaker Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
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[] [] L] L] L]

6. FOr 10 &r sedan skullevi etablerat oss genom

Indirekt eller direkt export

Instéammer Instémmer Oséker Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
[l [l L] L] [l
Joint venture
[nstéammer Instéammer Oséker Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
[l [l L] L] [l
Direkt investering (dotter bolag)
[nstammer Instéammer Osaker Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
[l L] [l [l L]

7. Vi ser EU som en gemensam integrerad marknad

[nstammer Instammer Osike Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
[] [] [] [] []

8. Skillnader i sprak &r ett hinder for etableringinom EU

Instammer Instammer Osaker Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
[] [] [] [] []

9. Skillnader i affarsseder ar ett hinder for etableringinom EU

Instammer Instammer Osaker Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
[] [] [] [] []
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10. Skillnader i lagstiftning ar ett hinder for etablering inom EU
Instammer

Inst&mmer Osaker Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
[l [l L] L] L]

11. De ekonomiskariskernavid etableringinom EU har minskat
Instdmmer Inst&mmer Osdker Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
[l [l [l [l [l

12. Inférandet av Euron har forenklat handeln med EU

Instammer

Inst&mmer Osdke Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand
L] L] [] [] []

13. Svenskt medlemskap i EMU skulle férenkla handeln med E
Inst&mmer Inst&mmer Osaker Tar delvis Tar helt
helt delvis avstand avstand

L] L] [] [] []

Tack for din medverkan
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Intervjumall Bilaga 2

Namn:

Befattning/arbetsuppgifter:

AnstalIningsar:

Vad ar det for foretag som vander sig till er?

Vilken etableringsform anvander foretag vanligtvis av néar de pabdrjar sin
internationalisering?

Kan man se nagot monster i hur foretagen fortsétter sin etablering paen viss
marknad?

Har ni sett ndgra forandringar i val av etableringsformer sedan inréttandet av den
inre marknaden?

Ar det vanligt att foretag ni traffar brukar hoppa Gver de forsta stegen i
etableringskedjan? tex starta dotterbolag direkt? vilken slags foretag/ vilka
faktorer spelar in?

Har Svenska foretags nyetableringar inom EU Okat sedan framvaxten av deninre
marknaden?

Vad upplever foretagen som de storsta hindren vid etablering inom EU?
psykiskt avstand / fysiskt avstand

Tror du att foretagen tycker att de ekonomiska riskerna vid etablering inom EU
har minskat?

Anser foretagen att inférandet av Euron har férenklat handeln med EU?

Anser foretagen att ett svenskt medlemskap i EMU skulle férenkla handeln med
EU?

Ser foretagen EU som en gemensam marknad? Som sin hemmamarknad?

Gar det att urskilja nagon rangordning vad géller svenska foretags val av
marknad/land inom EU? Vilka faktorer grundar sig dettaval pa?

Vilka ér foretagens framsta motiv till internationalisering?
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Bilaga 3
Fordelning installning till att EU &r en gemensam integrerad marknad
jamfort med attityd till sprakhinder.

Installning till sprakhinder
EU som en gemensam
marknad negativa osakra positiva
totalt
negativa 1 1 0
2
14,29 % 12,50 % --
5,88 %
osadkra 0 1 1
2
-- 12,50 % 5,26 %
5,88 %
positiva 6 6 18
30
85,71 % 75,00 % 94,74 %
88,24 %
totalt 7 8 19
34
100,00 % 100,00 % 100,00 %
100,00 %

Fordelning instéllning till att EU &r en gemensam integrerad marknad
jamfort med attityd till affarsseder som ett hinder

Installning till affadrsseder som hinder
EU som en gemensam
marknad negativa osakra positiva
Totalt
negativa 1 0 1 2
7,69 % -- 7,14 %
5,88 %
osakra 1 0 1 2
7,69 % -- 7,14 %
5,88 %
positiva 11 7 12 30
84,62 % 100,00 % 85,72 %
88,24 %
totalt 13 7 14 34
100,00 % 100,00 % 100,00 %
100,00 %
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Fordelning instéllning till att EU &r en gemensam integrerad marknad
jamfort med attityd till lagstiftningshinder

Installning till
EU som en gemensam

marknad
totalt

negativa
2

osdkra
2

positiva
30

totalt
34

100,00 %

lagstiftningshinder
negativa osakra positiv
1 0 1
5,00 % -- 7,14
5,88 %
0 1 1
-- 11,11 % 7,14
5,88 %
10 8 12
95,00 % 88,89 % 85,71
88,24 %
11 9 14
100,00 % 100,00 % 100,00

a

o°

o°

Fordelning instéllning till EU som en gemensam integrerad marknad
jamfort med omsattning

Installning till
EU som en gemensam

marknad

negativa

osakra

positiva

totalt

100,00 %

100,00 %
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omsattning

N
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N
N
o0

i
[y
[y
Juny
o°

()}
o
o
~
o

=
(@]
o
o
o
o

>20 % Totalt
0 2
-- 6,67 %
0 1
-- 3,33 %
12 27
100,00 % 90,00 %
12 30
100,00 % 100,00

°
c)



Fordelning omsattning jAmfort med instéllning till att euron forenklat
handeln med EU

férenkling med euron

Omsattnig negativa osakra positiva totalt
0 % 1 1 7 9
20,00 % 20,00 % 35,00 % 30,00 %
1-25 % 2 2 5 9
40,00 % 40,00 % 25,00 % 30,00 %
26 < % 2 2 8 12
40,00 % 40,00 % 40,00 % 40,00 %
totalt 5 5 20 30
100,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00 %

Fordelning antal etableringsar jamfort med de som anser att euron
forenklat handeln med EU

Ar férenkling med euron
negativa osékra positiva totalt
0 1 1 6 8
14,29 % 20,00 % 27,27 % 23,53 %
1-19 5 3 7 15
71,43 % 60,00 % 31,82 % 44,12 %
20 < 1 1 9 11
14,29 % 20,00 % 40,91 % 32,35 %
totalt 7 5 22 34
100,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00 %
Fordelning antal etableringsar jamfort med attityd till export
ar attityd till export
negativa osakra positiva
totalt
0 2 6 0 8
40,00 % 42,86 % --
23,53 %
1-19 2 6 7 16
40,00 % 42,86 % 46,67 %
47,06 %
20 < 1 2 8 11
20,00 % 14,28 % 53,33 %
32,35 %
totalt 5 14 15 34
100,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00

)
°
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Fordelning antal etableringsar jamfort med attityd till joint venture

ar attityd till joint venture
negativa osakra positiva
totalt
0 4 4
-- 40,00 % 18,18 %
23,53 %
1-19 2 3 10
100,00 % 30,00 % 46,45 %
44,12 %
20 < 0 3 8
-- 30,00 % 36,37 %
32,35 %
totalt 2 10 22
100,00 % 100,00 % 100,00 %

15

11

34
100,00

Fordelning antal etableringsar jamfort med attityd till direkt investering

ar attityd till direkt etablering
negativa osakra positiva
totalt
0 3 3 2
21,43 % 27,27 % 22,22 %
23,53 %
1-19 10 3 2
71,43 % 27,27 % 22,22 %
44,12 %
20 < 1 5 5
7,14 % 45,46 % 55,55 %
32,35 %
totalt 14 11 9
100,00 % 100,00 % 100,00 %
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Fordelning antal etableringsar jamfort med de som var positiva till export

for 10 ar sedan

ar

totalt

32,35 %

totalt

attityd till export

negativa

14,28

42,86

42,86

7

100,00

)

o\

)

o\

o°

°
)

100,00 %

osakra

IS
~
w
~
oe

[y
ul
~
\\¢]
o

19

o\

16

o

10

o

34
% 100,00 %

Fordelning antal etableringsar jamfort med de som var positiva till joint
venture for 10 ar sedan

ar

totalt

N
w
ul
w
o°

N
S
[
N
oe

32,35

o

totalt

attityd till joint

negativa

75,00

25,00

4
100,00

o

o

)
o

osakra

30,77 %

46,15 %

3
23,08 %

13

100,00 %

o°

15

o°

11

o

3
% 100,00 %

S

o\¢

Fordelning antal etableringsar jamfort med de som &ar positiva till direkt
investering for 10 &r sedan

totalt

32,35 %

totalt

attityd till direkt investering

negativa

12
100,00

100,00

osdkra

29,41

o

29,41

o

41,18 %

17

o

)

15

)

11

)

% 100,00 %



Fordelning omsattning jAmfort med attityd till export

omsattning
negativa
totalt
0% 2
40,00 %
30,00 %
1-25 % 2
40,00 %
30,00 %
26 < % 1
20,00 %
40,00 %
totalt 5
100,00 %

attityd till export

osakra

53,85 %

15,38 %

4
30,77 %

13
100,00 %

positiva

41,67

7
58,33

12
100,00

Fordelning omséattning jamfort med attityd till joint venture

omsattning
negativa
totalt
0 % 0
30,00 %
1-25 % 0
30,00 %
26 < % 1
100,00 %
40,00 %
totalt 1
100,00 %

osdkra

50,00 %

20,00 %

3
30,00 %

10
100,00 %

positiva

21,05

36,84

8
42,11

19
100,00

12

w
o O

o°

100,00

attityd till joint venture

o°

12

o

w
o

\¢

% 100,00

o

Fordelning omsattning jAmfort med attityd till direkt investering

omsattning
negativa
totalt
0 % 3
25,00 %
30,00 %
1-25 % 6
50,00 %
30,00 %
26 < % 3
25,00 %
40,00 %
totalt 12

osdkra

40,00 %

10,00 %

50,00 %

10
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attityd till direkt investering

positiva

25,00

25,00

50,00

12

30



100,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00 %

Fordelning omsattning jamfort med attityd till export for 10 ar sedan

omsattning attityd till export
negativa osakra positiva
totalt
0 % 1 8 0 9

12,50 % 53,33 % --

30,00 %

1-25 % 1 3 5 9
12,50 % 20,00 % 71,43 %

30,00 %

26 < % 6 4 2 12
75,00 % 26,67 % 28,57 %

40,00 %

totalt 8 15 7 30
100,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00 %

Foérdelning omsattning jamfort med attityd till joint venture for 10 ar sedan

omsattning attityd till joint venture
negativa osékra positiva
totalt
0 % 0 5 4 9
-- 45,46 % 26,67 %
30,00 %
1-25 % 1 3 5 9
25,00 % 27,27 % 33,33 %
30,00 %
26 < % 3 3 6 12
75,00 % 27,27 % 40,00 %
40,00 %
totalt 4 11 15 30
100,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00 %
Fordelning omsattning jamfort med attityd till direkt investering for 10 ar
sedan
omsattning attityd till direkt investering
negativa osakra positiva
totalt
0 % 1 6 2 9
9,10 % 37,50 % 75,00 %
30,00 %
1-25 % 5 3 1 9
45,45 % 18,75 % 25,00 %
30,00 %
26 < % 5 7 0 12
45,45 % 43,75 % -- 40,00 %
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totalt 11 16 3
100,00 % 100,00 % 100,00 %

Fordelning antal etableringsar jamfort med attityd till sprakhinder

ar attityd till sprakhinder
negativa osakra positiva
totalt
0 2 2 4
28,57 % 25,00 % 21,05 %
23,53 %
1-19 3 4 8
42,86 % 50,00 % 42,11 %
44,12 %
20 < 2 2 7
28,57 % 25,00 % 36,84 %
32,35 %
totalt 7 8 19
100,00 % 100,00 % 100,00 %

15

11

3
100,00 %

S

Fordelning antal etableringsar jamfort med attityd till lagstiftningshinder

ar attityd till lagstiftningshinder
negativa osékra positiva
totalt
0 2 4 2
15,38 % 57,14 % 14,28 %
23,53 %
1-19 8 1 6
61,54 % 14,29 % 42,86 %
44,12 %
20 < 3 2 6
23,08 % 28,57 % 42,86 %
32,35 %
totalt 13 7 14
100,00 % 100,00 % 100,00 %

Fordelning antal etableringsar jamfort med attityd till hinder med
affarsseder

ar attityd till hinder med affarsseder
negativa osakra positiva
totalt
0 2 3 3
18,18 % 33,33 % 21,43 %
23,53 %
1-19 7 2 6
63,64 % 22,23 % 42,86 %
44,12 %
20 < 2 4 5
18,18 % 44,44 % 35,71 %
32,35 %
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totalt 11

100,00 %

9 14
100,00 % 100,00 %

Fordelning omsattning jamfort med attityd till sprakhinder

attityd till sprakhinder

omsattning
negativa

totalt

0% 3
42,86 %

30,00 %

1-25 % 2
28,58 %

30,00 %

26 < % 2
28,58 %

40,00 %

totalt 7
100,00 %

Fordelning omséattning jamfort

omsattning

totalt

30,00 %
26 < %
40,00 %

totalt

Fordelning omsattning jAmfért med attityd till lagstiftningshinder

omsattning

totalt

osakra

28,58 %

42,86 %

28,58 %

100,00 %

positiva

25,00

25,00

50,00

16
100,00

attityd till hinder med afférsseder

negativa

27,26

o

36,36 %

36,36

o

11
100,00

o

osdkra

57,14 %

14,28 %

28,57 %

100,00 %

positiva

16,67

33,33

50,00

12
100,00

attityd till lagstiftningshinder

negativa

27,26 %

o\

45,45 %

27,26 %

osdkra

50,00 %
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positiva

23,08

30,77

46,15

12

w
o O

100,00

med attityd till hinder med affarsseder

12

30
100,00 %

12



totalt 11 6 13
100,00 % 100,00 % 100,00 %

Fordelning bransch jamfort med attityd till sprékhinder

bransch attityd till sprakhinder
negativa osakra positiva
totalt
tillverkande 4 5 11
57,14 % 62,50 % 57,89 %
58,82 %
tjanstefdretag 3 3 6
42,86 % 37,50 % 31,58 %
35,29 %
annat 0 0 2
-- -- 10,53 %
5,88 %
totalt 7 8 19
100,00 % 100,00 % 100,00 %

Fordelning bransch jamfort med attityd till hinder med affarsseder

bransch attityd till hinder med affarsseder
negativa osékra positiva
totalt
tillverkande 8 5 7
61,54 % 71,42 % 50,00 %
58,82 %
tjanstefdretag 5 1 6
38,46 % 14,29 % 42,86 %
35,29 %
annat 0 1 1
-- 14,29 % 7,14 %
5,88 %
totalt 13 7 14
100,00 % 100,00 % 100,00 %

Fordelning bransch jamfort med attityd till lagstiftningshinder

negativa osakra positiva
totalt
tillverkande 4 12 4
36,36 % 75,00 % 57,14 %
58,82 %
tjanstefodretag 7 3 2
63,64 % 18,75 % 28,57 %
35,29 %
annat 0 1 1
-- 6,25 % 14,29 %
5,88 %
totalt 11 16 7
100,00 % 100,00 % 100,00 %
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