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detta syftar uppsatsen till att ge ett teoretiskt bidrag till
natverksagentens magjliga funktion vid foreign market entry
Slutligen  vill  vi aen bidra med eventuela
rekommendationer till bade foretagen och nétverksagenterna
om vad de kan behdva tanka pa och forbéattra for att 1&ttare

kunna uppna sinamal.

Vi har valt att genomfora var studie med en explorativ och
kvalitativ metodansats, detta for att fa en djupgdende och
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at studera tre olika néatverksagenter, tre av dess

medlemsforetag samt en utomstaende expert.
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The purpose of this thesis is to facilitate for small and
medium Swedish enterprises that are planning to establish
themselves on the Chinese market by increasing the
knowledge about what a Swedish network-broker can offer
and also emphasize common problems encountered when
entering the Chinese market. In addition to this, the thesis
ams to give atheoretical contribution to the possible role of
a network-broker when entering a foreign market. Finally we

give some advice to the network-broker.

We have chosen to conduct this study with an explorative
and qualitative methodology to be able to get a profound and
more balanced picture of the situation by carrying out
interviews with three network-brokers, three member
enterprises, and finally a Chinese business man in order to

retrieve an outside perspective.

We have identified three mgor functions of the Swedish
network-broker, these are: contact man, knowledge
intermediary and marketing channel. In addition to this, we

present some advice to the network-broker.
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1. Inledning

| detta kapitel borjar vi med att presentera en sammanfattande historisk éverblick éver
Kinas Oppnande och hur situationen ser ut i dag. Dérefter fortsitter vi med att
presentera en problembakgrund rdrande svenska foretags affarsetablering i Kina.
Kapitlet avslutas med en avgrénsning av studien samt en presentation av uppsatsens

disposition och malgrupp.

1.1 Bakgrund

Globaliseringen krymper vérlden for var dag som gér och geografiska avstand forlorar
alt mer sin betydelse for att gora affarer. | och med globaliseringen Okar ocksa
konkurrensen for svenska foretag som maste konkurrera med 6vriga aktorer fran hela
varlden. For foretag fran ett relativt litet land som Sverige & internationalisering en
viktig faktor for att kunna mota den dkade konkurrensen. Genom att komma ut pa den
internationella marknaden kan svenska foretag bland annat 6ka sin omséttning, dra nytta
av lagre produktionskostnader och stérka sin position i Sverige och dvriga delar av

varlden. Manga svenska foretag véljer att etablera produktion i Kina

Allt sedan dlutet av 70-talet har Kina praglats av svangningar mellan perioder av relativ
oppenhet som féljts av perioder av relativ dtstramning,* dér Kinas mediemskap i WTO
2001 kan ses som ett av de storsta stegen mot en form av marknadsekonomi dér staten
fortfarande i hog grad & involverade. WTO-avtalet medfor dock krav pa att den
kinesiska staten ska sldppa pa en stor del av kontrollen. Med en befolkning pa 1,2
miljarder utgdr Kina ca 13 % av vérldens totala kopkraft.? Kina har dessutom, tack vare
dess l&ge och storlek, en stor roll i den generella utvecklingen av hela Asiens ekonomi
och stér fér mer 8n 50 % av Asiens handel och tar emot 50 % av dess export.® Detta &

exempel pafaktorer som gor Kinatill en intressant marknad for svenska foretag.

! Lodén. (1998). Fr&n Mao till Mammon. Ordfront.

2 Forel sning, Magnus Sjélin, Conosco, 04-03-30
Ibid
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| Kina och manga andra lander i Asien réder ett annat synsatt pa vad som definierar och
utgodr formen for en relation &n i Sverige och 6vriga vastvéarlden. Etablerandet och
underhdlandet av relationer och natverk har en mycket central betydelse for framgang
med att utveckla och gora afférer i Kina. Relationsbyggande och natverkande kréaver
mer tid, insats och uth8llighet &n vad vasterlandska ledare och féretag &r vanavid.* | de
asiatiska natverken vérderas personliga och émsesidiga relationer i hdgre utstrackning
an i de vasterlandska relationerna, som ofta grundar sig pa kontrakt och transaktioner.
Personliga relationer i Kina & omsesidigt bindande och genomsyrar allt i ett kinesiskt
foretag och den kinesiska affarsmiljon kan beskrivas som en serie av. sammanbundna
natverk.”

Flera rapporter visar att kinesiska byrakrater och foretagsledare forsoker begrénsa
risken i alla beslut som tas. Detta betyder att de foredrar att gora afférer med féretag och
individer med vilka de redan etablerat en god relation. Vasterlandska foretag maste
altsa forst forsoka skapa medvetenhet i Kina om sitt foretag och sina produkter innan

de kan startamed att utveckla personliga relationer med de kinesiska aktorerna.®

| borjan av 90-talet fanns mindre &n tjugo svenska foretag etablerade pa den kinesiska
marknaden. Sedan dess har det i genomsnitt tillkommit cirka tio nyetableringar av
svenska foretag i Kina per &. Det & inte bara stora svenska foretag som etablerat sig i
Kina, de senaste fem aren har mer an 40 % av de svenska nyetableringarna i Kina
utforts av mindre eller medelstora foretag.”

1.2 Problemformulering

Nér ett svenskt foretag ska borja gora affarer med Kina kommer de med storsta
sannolikhet stéta pa en rad olika problem. For att hjépa de svenska foretagen finns ett
otal olika sorters konsulter som erbjuder foretagen sina tjanster for att underlétta

foretagens afférsetablering i Kina, bade har hemma i Sverige men framforalt pa plats i

* Lasserre & Schiitte. (1995). Strategies for Asia Pacific. MacMillian Press LTD.
®|bid

®bid

" Fredrik Hahnel, exportrédet, STC Shanghai
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Kina. PAa grund av den kraftiga Okningen av utlandska foretag, tétt atfoljda av
konsultbolag i Kina, spenderar nu foretagen stora resurser pa att hitta de rétta
konsulterna och agenterna® Den stora betydelsen av en marknad med Kinas
proportioner och svérigheterna i affarsetableringen, har medfort att det &ven bildats
ndtverk i Sverige som syftar till att underl&tta och hjdpa svenska foretag som &
intresserade  av  den kinesiska marknaden. Dessa bendmner vi  hadanefter

natverksagenter.

Natverksagenten arbetar som en mellanhand mellan svenska och kinesiska aktdrer men
till skillnad fran andra traditionella mellanhénder forlanger inte néatverksagenten
relationskedjorna. De kan aven hjélpa till med att reducera friktionen mellan dessa
aktorer, i synnerhet da friktionen anses stor nar aktorer skrider dver kulturella och

geografiska barriarer.’
| vér uppsats stéaller vi oss darfor fragan:

Vilken funktion kan en svensk natverksagent ha for sma och medelstora svenska foretag

vid ett intrade pa den kinesiska marknaden?

1.3 Syfte

Syftet med denna uppsats & att underl&ta for sma och medelstora svenska foretag som
planerar en affarsetablering i Kina genom att ge dkad kunskap om vad en natver ksagent
kan erbjuda samt vilka problem som &r vanligt forekommande nér foretag vill etablera
sig i Kina Utbver detta syftar uppsatsen till att ge ett teoretiskt bidrag till
natverksagentens mdjliga funktion vid Foreign Market Entry. Slutligen vill vi éen

bidramed att ge rad till natverksagenterna for att underlatta affarsetablering i Kina.

8 Bonnie Furst-Mueller. (jan/feb 2000). Finding Good Consultants in China. The China Business Review.

® Natverksagenten och dess méjligheter att |6sa problem relaterade till import frén Kina, magisteruppsats,
Lunds Universitet VT 2003
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1.4 Avgransningar

Vart fokus ligger pa vilken funktion den svenska natverksagenten kan hafér mindre och
medelstora svenska foretag. Vi har valt att fokusera pa hantering av relationer och
rel ationsbyggande, och inte bertra aspekter som till exempel val av etableringsform da
inget av vara studieobjekt & fysiskt etablerade, det vill séga inget av de studerade
foretagen har anstélld personal paplatsi Kina

Den globala matchningen har naturligtvis en mycket stor betydelse for afféarsetablering i
Kina men da vi inte funnit ndgot direkt samband mellan den globala matchningen och

natverksagentens roll har vi valt att inte vidare studera dess paverkan.

Till sist har vi valt att avgransa oss genom att inte studera etableringsfasen och de olika

problem och majligheter som forknippas med dennafas.

1.6 Malgrupp

Malgruppen for denna uppsats & svenska sma och medelstora foretag som &r
intresserade av att den kinesiska marknaden samt nétverksagenter som verkar i Sverige
och Kina. Vi menar ocksd att uppsatsen bor kunna vara intressant for forskare som ar

intresserade av hur natverksagenter agerar for att underlatta aff érsetablering.

1.7 Disposition

Kapitel 2—Metod
Har presenterar vi upplagget for var studie, det vill sdga hur vi har resonerat och gétt
tillvaga for att samlain empiriskt material samt vilka teorier vi har valt att anvanda och

vilkaforetag som vi studerat. Vi diskuterar aven studiens starka och svaga sidor.

10



Svenska nétverksagentens funktion vid intréde p& den kinesiska marknaden

Kapitel 3—Kinesisk kultur

Det har kapitlet ger lasaren en inblick i den kinesiska kulturen for att béttre kunna forsta
och forklara kinesernas beteende i afféarsvarlden. Kapitlet inleds med en presentation av
den kinesiska affarskulturen utifran Hofstedes fem kulturella dimensioner och f6ljs upp
av en narmare beskrivning pa vissa centrala fenomen for att forsta det kinesiska
affarslivet samt de kulturella skillnaderna mellan det svenska och kinesiska séttet.

Kapitel 4 —Teori

| detta kapitel presenteras de teorier som vi funnit [ampliga for var studie. Teorierna har
vi haft som utgangspunkt vid utformningen av var empiriska undersokning. Kapitlet
inleds med en presentation av den allméanna néatverksteori samt nétverksansatsen som
sedan foljs utav en Foreign Market Entry modell och en matchningsmodell.
Avsdlutningsvis presenteras en kombinering av dessa tva modeller vilket foljs av en egen
forenklad och anpassad modell.

Kapitel 5—Empiri

| detta kapitel presenteras den empiri som ligger till grund for analysen. Empirin baseras
pa sju semi-strukturerade djupintervjuer och sekundérdata. En kort foretagspresentation
samt resultatet fran intervjuerna presenteras i detta kapitel. Vi borjar med att presentera
tre organisationer med en nétverksagentsroll for att sedan ga vidare med att presentera
resultatet av tre genomforda intervjuer med foretag som samtliga & medlemmar i
Sustainable Business Hubs nétverk, varav tva har erfarenheter fran den kinesiska
marknaden. Avslutningsvis presenterar vi resultatet av en intervju med en kinesisk

affarsman med ménga ars erfarenhet av den svenska och kinesiska marknaden.

Kapitel 6 — Diskussion

| detta kapitel diskuterar vi det som framkommit ur vart empiriska material utifran var
valda teori. Vi inleder med att presentera sokfasens och projektfasens problem utifran
medlemsforetagens perspektiv samt identifierar dess bakomliggande orsaker sdsom
kulturskillnader mellan Sverige och Kina. Efter varje fas diskutera vilken funktion en
svensk natverksagent skulle kunna spela for att underlédtta for sma och medelstora
foretag vid sin etablering pa den kinesiska marknaden. Avslutningsvis presenterar vi en
enkel Oversikt pa den svenska natverksagentens funktion som matchare pa mikro- och

makroniva.

11
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Kapitel 7 — Slutdiskussion

| slutdiskussionen summerar vi v& studie och presenterar vara sutsatser angaende
natverksagentens funktion genom att diskutera natverksagentens tre identifierade
huvudfunktioner. Utover detta vill vi den bidra med nagra praktiska rad att ha i
bakhuvudet vid ett eventuellt intréde pa den kinesiska marknaden.

12
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2. Metod

Har presenterar vi upplagget for var studie, det vill sdga hur vi har resonerat och gatt
tillvaga for att samla in empiriskt material samt vilka teorier vi har valt att anvénda och

vilka foretag somvi studerat. Vi diskuterar &ven studiens starka och svaga sidor.

2.1 Angreppssatt

Vetenskaplig forskning kan bedrivas pa olika sétt, det vill sagavajaform for utférandet
beroende pa hur problemstalining ser ut. En vanlig typ av indelning & den som gors
utifran  vilken kunskap som erhdlits fran undersokningen. Vanligtvis delas
understkningen in i tre grupper utifran karaktaren pa den erhdlina informationen:
explorativa, deskriptiva och hypotesprévande. ™

Explorativa studier har som syfte att utforska ett amne som inte & ordentligt kartlagt
och dér det finns brister i tillganglig kunskap. Den deskriptiva studien anvands for att
beskriva individer, situationer eller skeenden, det vill siga olika fenomen som pagar
eller har pagétt i var omvérld. Hypotesprovande undersokningar syftar till att studera
eventuella samband mellan olika fenomen genom att prova olika uppstallda hypoteser

empiriskt.!

| vér studie vill vi understka vilken funktion en svensk natverksagent kan ha nar mindre
och medelstora svenska foretag ska bygga upp, €eller bygga relationer med, ett
fungerande nétverk i Kina. Vi anser att det explorativa angreppsséttet & mest passande
for var uppsats, detta med tanke pa att fenomenet & valdigt sparsamt utforskat och att

informationstillgangen &r tamligen begréansad.

10 Patel & Tebelius. (1987) Grundbok i forskningsmetodik, , Studentlitteratur
" bid
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Ytterligare dimensioner som &r intressanta att diskutera vid utformningen av upplégget
pasin studie & hur forskaren vill ndrma sig sitt studerade fenomen, det vill séga djupet
pa undersokningen och hur manga undersokningsenheter den vill uttala sig om, vilket
benamns bredd. Det intensiva upplagget karaktériseras av att forskaren gar pa djupet
inom ett visst fenomen, det vill saga studerar ett fatal enheter och satsar pa att fanga sa
manga variabler som mgjligt ifran dessa. Det extensiva upplagget syftar mer till att
undersbka pa bredden, altsd studera endast ett fétal variabler och istdllet méta

forekomsten av ett fenomen genom att studera ett stérre antal enheter.'

Upplégget av uppsatsen kommer att ligga ndrmare det intensiva angreppssattet én det
extensiva,®® eftersom vi endast valjer ut ett fatal enheter och studerar dessa pa djupet.
Ett sddant upplagg kommer att ge oss storst majlighet att fa svar pa den
problemstélIning vi har.

2.2 Val av metod

Det finns i huvudsak tva olika metoder for att samla in data till en studie: kvantitativ
och kvalitativ. De har i grunden samma syfte, namligen att ge oss en béttre forstael se av
det samhélle vi lever i och hur enskilda personer, grupper och institutioner paverkar
varandra. Skillnaderna ligger i hur denna information samlas in och sedan bearbetas.
Den kvantitativa metoden omvandlar data till méngder och siffror, utifran vilka det
sedan genomfors statistiska analyser. Inom den kvaitativa metoden & det istéllet

forskarens uppfattningar och tolkningar av informationen som &r i fokus.*

Det som & avgorande for val av metod & vilken problemstdlining som behandlas i
uppsatsen.™ Den kvantitativa metoden |ampar sig bast for att méta omfattningen av ett
fenomen, alltsd kunna generalisera utifran ett stickprov till en stérre population, medan
den kvalitativa metoden & mest anvandbar for att skapa en storre klarhet i och fa en mer

nyanserad bild av ett oklart amne.’®

12 Dag Ingvar Jacobsen (2000). Vad, hur och varfor? Studentlitteratur
13 .
Ibid
 Holme & Solvang (1997) Forskningsmetodik, Studentlitteratur
> patel & Tebelius. (1987) Grundbok i forskningsmetodik, , Studentlitteratur
18 Dag Ingvar Jacobsen (2000). Vad, hur och varfér? Studentlitteratur
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Nér det géller val av metod for var uppsats har vi bestamt oss for en kvalitativ metod,
framst for att vi vill undersoka ett fenomen som kraver att vi gar pa djupet inom vara
foretag. Vi vill i véar studie utreda vilken funktion en svensk natverksagent kan havid en
etableringsprocess av svenska foretag i Kina. Vi tror oss inte pa forhand kunna skaffa
oss en tillrackligt god bild av fenomenet for att kunna arbeta fram ett kvantitativt
frageformuldr, utan anser att intervjuer med personer insatta i problematiken och deras
diupare forstéelse om densamma ger battre mojlighet att fa svar pa var

problemstélIning.

Vidare & den kvalitativa metoden mer flexibel och dppen for ny information,*’ vilket vi
anser vara en fordel i vart fall. Den kvalitativa intervjun & dock mycket tidskravande
och risken & storre att intervjuarna paverkar respondenternas svar, eftersom en
diskussion & mer paverkbar an ett standardiserat frageformulér. Detta & nagot som vi i
storsta majliga utstrackning forsokt att undvika genom att stélla 6ppna frégor som ger
respondenten majlighet att inte bara besvara fragan utan &ven ge en bredare bild av det

undersokta fenomenet.

2.3 Intervjuer

Med priméardata menas de upplysningar som forskarna har samlats in direkt fran
informationskallan genom  till  exempe  djupintervjuer, frageformular eller
observationer.® V& insamling av primérdata kommer fr&n djupintervjuer med
respondenter fran Sustainable Business Hub, Malmberg Water AB, Anox, Lars Weibull
AB och Trivector. Dessutom har vi stéllt fragor via e-post till Exportradet och Jon Loi,
marknadsansvarig for Kina hos Bona Kemi.

Vi har l&st in oss pd amnet och forberett oss infor intervjuerna, men datainsamlingen

kommer anda att mestadels vara induktiv eftersom vi inte & insattai vilka faktorer som

1; Dag Ingvar Jacobsen (2000). Vad, hur och varfor? Studentlitteratur
*® I bid
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a de mest relevanta. Istallet kommer vi att 1ata vara intervjuobjekt fa formedla sina
8sikter till oss och utifr8n dessa kommer vi att dravéra slutsatser.™

2.3.1 Urval av intervjuper soner

En viktig del i uppsatsskrivandet &r att hitta ldmpliga studieobjekt. Nar det galler urval
av studieobjekt for kvalitativa intervjuer sa ar det viktigt att vélja systematiskt utifran
vissa medvetet formulerade kriterier, for att skapa en sa djup och fullstandig uppfattning

om det studerade fenomenet som majligt.

Eftersom vart arbetes fokus ligger pa vilken funktion en svensk néatverksagent har for
mindre och medelstora svenska foretag nér de vill etablera eller trédain i ett néatverk i
Kina, har ett av vara kriterier for urval till var studie varit att hitta ett svenskt foretag
som innehar denna funktion. Vi har déarfor valt att studera Sustainable Business Hub, ett
foretag vars verksamhet bland annat gar ut pa att via sina kontakter i Kina, underl&tta

for svenska foretag i miljobranschen att etablerasig i Kina

Sustainable Business Hub kom vi i kontakt med vid ett seminarium pa Chinese Business
Club i Mam@. Vid seminariet kom vi 6verens om att tréffas igen for att genomfdra en

djupintervju.

Vidare ville vi komma i kontakt med foretag som pa nagot sétt haft ett samarbete med
var natverksagent, for att kunna stélla frégor om de erfarenheter som de erhallit genom
sin samverkan med Sustainable Business Hub. De féretag vi varit i kontakt med &r
Mamberg Water AB, Kemimaklarna, Anox och Trivector. Valet av dessa har skett dels
pa grundval av geografiskt lage, for att vi skulle ha méjlighet att genomféra personliga
kvditativa intervjuer, dels i samrdd med Sustainable Business Hub som

rekommenderade oss att kontakta dessa att de kommit léngst i sin etabl eringsprocess.

Det visade sig att Kemimaklarnas verksamhet inte innefattade den kinesiska marknaden
och négra planer pa att ge sig in pa den saknades ocksa Vi valde darfor att inte

19 Dag Ingvar Jacobsen (2000). Vad, hur och varfér? Studentlitteratur
% Holme & Solvang. (1997) Forskningsmetodik, ,Studentlitteratur
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inkludera dessa i vér studie. Ovriga foretag tyckte att det skulle vara intressant att
medverka och vi bokade intervjuer med samtliga.

Utover detta har vi dven varit i kontakt med Exportradet och Lars Weibull AB, som har
en liknande funktion som Sustainable Business Hub och innehar goda kunskaper om det
fenomen vi studerar och kan pa sa vis bidra med ytterligare relevant information for var
studie. Slutligen ville vi hora synpunkterna fran en person som saknar inblandning med
de svenska natverksagenterna men anda har goda kunskaper om det svenska och
kinesiska naringslivet och valde darfor att intervjua Jon Loi, marknadsansvarig Kina for
Bona Kemi.

2.3.2 Genomférande av djupintervjuer

Vi har i véart arbete bestamt oss for att genomfora kvalitativa djupintervjuer for att samla
in primardata. Vi har efterstrévat att i storsta mojliga man genomfora dessa ” 6ga mot
0ga’. Nér detta inte har varit méjligt har vi istéllet anvant e-post for att fa svar pa vara
fragor. Vi borjade med att kontakta intervjupersonerna per telefon dar vi presenterade
vart syfte med var uppsats och forklarade hur vi tankt utformaintervjun, for att redan pa
ett tidigt stadium bygga upp tillit som &r viktig vid kvalitativa djupintervjuer.”

Intervjuerna genomfordes pa respektive respondents arbetsplats, for att det & dar vi tror
respondenten kanner sig som mest avslappnad och beredd att halla en 6ppen dialog. Vid
samtliga intervjuer har vi anvant bandspelare. Fordelarna med detta & att man under
intervjun slipper att sitta och anteckna mer @n stodord och citat, och pa sa vis vara mer
koncentrerad. Ytterligare en fordel & att de som intervjuar verkligen far med allt som
sagts under intervjun och darmed pa ett enklare sitt kunna citera respondenten i
efterhand. Det & en mycket tidskravande process att renskriva intervjumaterialet, men
vi anser att detta & viktigt da resultatet ger en mer réttvisande bild &n om vi bara skulle
ha anvant vara egna anteckningar. Vi & medvetna om att sddan hér intervjusituation kan
kénnas mer stressande for intervjupersonen, men vi frégade altid vederbdrande innan
ljudupptagningen bdrjade och alla gav sSitt samtycke. | vissa fall tror vi att

2! Dag Ingvar Jacobsen (2000). Vad, hur och varfor? Studentlitteratur
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intervjusituationen blivit lite for avslappnad vilket kan ha lett till att vi stéllt altfor
ledande foljdfragor.

Genom litteraturen har vi skapat oss en bild av vilka omréden som kan vara intressanta
att utforska och sammanstéllde darfor vasentliga fragor kring dessa omraden. Vara
handledare har sedan fatt granska fragorna och kommit med tips pa forbéttringar.
Utifran detta konstruerade vi tre semistrukturerade intervjuguider,? det vill sagavi hade
en del fasta omraden som vi ville att intervjupersonen skulle diskutera tillsammans med
oss under intervjun, men utan att ge fasta svarsalternativ eller lagga orden i munnen pa
denne. Vi tror att det & den bésta I6sningen da vi férhoppningsvis kan fa struktur pa
intervjun och samtidigt kan vara 6ppna for viktig information som vi sjdvainte tankt pa
att fraga om. | takt med att var kunskapsbas har okat, har vi utvecklat intervjuguiden
med béttre formulerade fragor.

En del av foretagen har intervjuats mer &n en gang, och for att kunna fa en heltackande
uppfattning och bild 6ver hur de arbetar valde vi att aven komplettera med en del fragor
via e-post. FOr att ytterligare stérka relevansen och &ktheten i uppgifterna som
framkommit vid intervjuerna, 1& vi de intervjuade personerna korrekturlésa svaren.
Dettai syfte att kontrollera att vi fatt ut ratt information av intervjuerna, samt att det &
kutym att de intervjuade personerna har rétt att se uppgifterna som framkommit innan

de publiceras.

2.4 Litteraturstudier

Med sekundérdata asyftas den information som andra samlat in och anvant for att utreda
n&got fenomen i ett annat sammanhang &n just den problemstélining vi vill studera,®
men som vi andd anser vara relevant for var studie. Den storsta delen av
sekundarlitteraturen har syftat till att ge oss forfattare en béttre inblick i den kinesiska
kulturen samt aven statt som grund till kapitlet med samma namn for att ge lasaren en
béttre forstael se for forutséttningarna vid affarsetablering i Kina.

z Dag Ingvar Jacobsen (2000). Vad, hur och varfér? Studentlitteratur
Ibid
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2.4.1Val av teorier

Teorier &r ett system av antaganden inom ett amnesomrade som i en uppsats anvands
for att tolka, beskriva eler forklara @mnets fenomen, och pa sa sitt bilda en
uppfattningsram for 8mnet. Teorier kan liknas vid ett par vetenskapliga glasbgon som
man tar pa sig for att betrakta och analysera det insamlade materialet.?*

| en uppsats kan teorin anvandas pa olika satt: som objekt for analys, grundval for
metod, diskussion, sammanstallning, motsatsstélining eller som analysredskap att
anvanda p& empirin.® Vi kommer i v&r studie tilldmpa teorierna som analysredskap fér
vart insamlade empiriska material.

Syftet i var uppsats ar att undersoka vilken funktion en svensk natverksagent kan havid
ett intréde pa den kinesiska marknaden. Darfor har vi sokt efter en teori som kan hjalpa
till att illustrera vilka problem som svenska foretag kan stéta pa vid en sadan process.
Vi studerade ett antal teorier, valet foll pa en modell som heter Foreign Market Entry
Model och & framtagen av Holstius & Ghauri (1996). Modellen anser vi lampa sig vé

for vart andamal.

Istéllet for att betrakta Foreign Market Entry processen som ett resultat av en strategisk
planering, ser natverksansatsen Foreign Market Entry processen som en pagaende

process med standigt fléde av information och tar mer hénsyn till relationsbyggande.?®

Denna & ursprungligen framtagen for att forklara hur nordiska foretag pa ett
framgangsrikt sétt etablerat sig i de baltiska staterna. Men vi tror att den med fordel
aven kan appliceras vid etablering mellan den svenska och kinesiska marknaden da
béde de baltiska och den kinesiska marknaden & sa kallade emerging markets
(tillvaxtmarknader). Vi kommer inte att tillampa modellen i sin helhet utan modifierar

den nagot, vilket framgér i teorikapitlet. Som en bakgrund till denna modell ger vi en

2 Rienecker & Jorgensen (2002) Att skriva en bra uppsats Liber
25 H
Ibid
% Blankenburg Holm, Desirée. (1996) Business Network Connections and International Business
Relationships.. Uppsala Universitet.
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almén beskrivning av nétverkstankandet, eftersom modellen till stor del bygger pa
dessa tankar.

2.4.2 Tillvagagangssatt vid insamling av sekundardata

| den insamling av sekundérdata i form av litteratur, rapporter och artiklar vi anvant for
att lésa in oss pa amnet och finna lampliga teorier, har vi tagit hjap framst av de
elektroniska sokmotorer som finns tillgangliga vid Lunds universitet. Exempel pa
sadana & ELIN, som vi anser kunna ge tillforlitlig och trovardig information eftersom
den & vetenskapligt granskad. Vi har dven anvant andra sokmotorer pa Internet: Google
och LOVISA. Vi & medvetna om att denna information inte gar att betrakta som lika
palitlig. De sokord vi brukat & bland andra: nétverk, natverksagent, kinesisk kultur och
Foreign Market Entry. Vi har ocksd anvant foretags och organisationers hemsidor. Vara
handledare pa kursen har bidragit med rekommendationer pa lampliga val av litteratur.
Vidare har vi studerat andra uppsatsers kalforteckningar for att fa ytterligare uppsiag

till mgjligainformationskallor.

2.5 Kallkritik

Grunden for val av kdllor & hur relevanta de ar for att belysa den i uppsatsen valda
fragestéllningen. Idealet &r att skaffa en helhetsbild dver alt tillgangligt materia och
utifran dettata stéllning till vilka kélor som &r relevanta for var studie. Detta & dock en
synnerligen tids- och kostnadskrévandeprocess, och risken & dverhangande att man
under resans gang genomfér en sdlning av alt det material som finns tillgangligt och
darmed fér ett systematiskt skevt material .2’

Kallkritik syftar till att bedoma och utvardera trovardigheten och sanningshalten i vart
insamlade sekundara material. Det & framférallt tre kriterier bor has i &anke vid en
kritisk analys av sekunddra kéllor. Dessa & beroendekritik, tendenskritik och
samtidskrav.”®

" Holme & Solvang. (1997) Forskningsmetodik, Studentlitteratur
% \Wiedersheim-Paul, F. & Eriksson, L. T. (1997) Att utreda, forska och rapportera,
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Med beroendekritik menas strévan efter att ha kallor som & sa oberoende av varandra
som mdjligt, vilket innebar att vi inte kan inhamta all information frén ssmmakaéllaeller
fran kalor som endast hanvisar till varandra® Detta har vi undvikt genom att ha en
bredd bland sekundérdata med litteratur fran olika geografiska omraden.

Tendenskritik innebér att en forfattares egna intressen lyser igenom den skrivna texten.
For aftt undvika detta problem maste forskaren kritisk bedoma de alster som det
refereras till och efterstrava att anvanda forfattare som har olika standpunkt for att
uppné ett balanserat férhallande.*® DA ingen av oss har négra personliga vinstintressen
eller relationer vid sidan av forskningen till de studerade objekten har vi reducerat detta

problem.

Samtidskravet infriar man genom att anvanda kéllor som & sa tidsmassigt aktuella som
mojligt. Tidshorisonten for vad som & nytt och inte kan givetvis variera beroende pa
vilket omréde man studerar, av storsta vikt ar dock att man fortlopande kritiskt granskar
hur aktuell en kéla &.3* Genom att intervjua personer som & val uppdaterade och
insatta i arbetet med Kina samt haft Kinas intrdde i WTO och dess averkan pa
foretagandet i Kina i dtanke nér vi har behandlat litteratur utgiven innan 2001, har vi
forsokt minskat inslaget av inaktuell information.

2.6 Validitet & Reliabilitet

| samband med alla vetenskapliga studier maste forskaren alltid stélla sig kritisk till den
ihopsamlande datas kvalité. De resultat som studien presenterar skall vara trovérdiga
och tillforlitliga. Detta &stadkoms genom att prova uppsatsens reliabilitet och validitet.

Begreppet validitet delas upp i intern och extern validitet. Intern validitet innebér att
forskaren med sin empiriska studie studerar det man teoretiskt sagt sig avse att méta.

% Holme & Solvang. (1997) Forskningsmetodik, Studentlitteratur
30 .
Ibid
% |bid
%2 Dag Ingvar Jacobsen (2000). Vad, hur och varfor? Studentlitteratur
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Extern validitet handlar om huruvida det resultat vi fatt fram i var undersokning gar att

Overforatill andra sammanhang.

Den interna vdiditeten handlar alltsd héar om huruvida vi samlat in materiad som
verkligen kan anvandas for att svara pa var fragestdllning. Vara resultat & starkt
beroende av de svar som framkommit i de genomforda kvalitativa intervjuerna. Det &
darfor viktigt att vi kritiskt granskar de som har lamnat dessa uppgifter och stéller oss
fr&gan om vi kommit i kontakt med de personer som kan ge oss relevant information.*
Genom att ge en tydlig bakgrund om uppsatsens syfte och fragestallning till respektive
foretags VD har densamma vidarebefordrat oss till den mest [ampliga respondent vid
foretaget och pa s sétt har vi kunnat erhdlla den mest relevanta informationen for var

uppsats.

Ett problem som kan bidra till en samre inre validitet & det faktum att den
natverksagent som & huvudstudieobjekt i var undersokning, Sustainable Business Hub,
annu inte formedlat nagra kontakter till Kina som lett till ett genomfort projekt. Detta ar
dock deras forhoppning att kunna gorainom kort och vi tyckte darfor att det anda kunde

varaintressant att inkluderadem i vér studie.

Nasta fraga vi maste stdllde oss & om den information de lamnar & helt
sanningsenlig.® Det & givetvis svart att beddma om allt det som framkommit i
intervjuerna & sant, eller om det & nagot som undanhdllits. Vi & medvetna om att den
information vi samlat in givetvis & fargad av respondenternas personliga asikter och att
detta & nagot forskaren méaste ha i bakhuvudet i den fortsatta bearbetningen av

intervjumaterial et.

Av storsta vikt & att skaffa information om ett fenomen fran flera oberoende kallor.*®
Vér strévan har varit att belysa fenomenet fran alla inblandades synvinklar och pa sa
sétt f& en mer nyanserad bild. En brist i var studie & dock att alla foretag & medlem i

samma nétverksorgani sation, Sustainable Business Hub.

zj Dag Ingvar Jacobsen (2000). Vad, hur och varfor? Studentlitteratur
Ibid
* |bid
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Vad gdler den externa giltigheten sd ska det forst och framst faststéllas att den
kvalitativa metodens syfte inte & att generalisera de resultat som framkommer till en
storre population.®® Vi anser daremot att vart resultat i viss man gér att dverforatill en
annan kontext, ekologisk validitet’’. Med detta menar vi att en svensk néatverksagents
funktion inte paverkas namnvért beroende pa vilken bransch man studerar utan vi tror
att dessfunktion i stort sétt & densamma.

Reliabilitet handlar om hur tillforlitiga de resultat vi presenterar ar. | vart fall handlar
det om hur vi har genomfort och bearbetat vara kvalitativa djupintervjuer. 1 samband
med detta finns det ett antal saker forskaren skall beakta huruvida det undersokta
paverkas av undersokaren samt det motsatta forhallandet, intervjuareffekt. Davi har fatt
liknande svar fran vara respondenter tyder detta pa att de forstétt vara fragor. Vi ar
medvetna om att vara personliga idéer och forvantningar om vad vi har studerat har
paverkat oss under arbetets gang vilket givetvis kan ha haft inverkan pa de fragor vi

stéllt och dess svar, men dettatill trots anser vi att var reliabilitet ar god.

% Dag Ingvar Jacobsen (2000). Vad, hur och varfor? Studentlitteratur
% Patel & Tebelius. (1987) Grundbok i forskningsmetodik Studentlitteratur
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3. Kinesisk kultur

Det har kapitlet ger lasaren en inblick i den kinesiska kulturen for att battre kunna
forstad och forklara kinesernas beteende i affarsvarlden. Kapitlet inleds med en
presentation av den kinesiska affarskulturen utifrdn Hofstedes fem kulturella
dimensioner och féljs upp av en narmare beskrivning pa vissa centrala fenomen for att
forsta det kinesiska affardlivet samt de kulturella skillnaderna mellan det svenska och
kinesiska sattet.

Med sinafem tusen &r av historia & Kinaidag vérldens ddsta civilisation och manga av
de ursprungliga varderingarna ar fortfarande intakta® Kineserna & mycket stolta 6ver
sin kultur och en viss kdnda av kulturell dverlagsenhet finns inrotad i kinesens
medvetande. Den kinesiska religionen saknar motsvarighet hér i vastvérlden och det
finns ingen klar grans mellan religion och filosofi. Tre huvudsakliga filosofiska
traditioner har format den kinesiska kulturen — konfucianism, taocism och buddism.
Kortfattat kan konfucianismen sdgas behandla relationerna mellan ménniskor, taoismen

tar upp livet i harmoni med naturen och buddismen med livet efter doden.*

3.1 Kinesisk affarskultur

N&r man studerar ett lands affarskultur kommer man oftai kontakt med Geert Hofstedes
studier. Hofstede delade in en individs mentala programmering, det vill sdga tankesétt,
kanslor och handlingsmonster, i tre nivaer: den universella, den kulturella och den
individuella. Den kulturella nivan & den mentala programmeringsniva som en individ

delar med andraindivider i en och samma grupp.*

For att studera olika landers kulturer delade Hofstede in kulturen i fyra kulturella

dimensioner; maktdistans, individualism, maskulinitet samt osakerhetsundvikande, som

% Bjorn Bjerke (1998) Affarsledarskap i fem olika kulturer. Studentlitteratur
¥ Tony Fang. (1998) Chinese Business Negotiating Style, SAGE Publications
“0 Geert Hofstede, (1991) Organisationer och kulturer — ominterkulturell forstielse, Studentlitteratur
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sedan kompletterades med en femte dimension, tidsorientering. Med begreppet
dimension avser Hofstede en kulturell aspekt som gar att jamfora med andra kulturers
motsvarande aspekt. Hofstede genomforde sedan en statistisk undersokning pa ett
femtiotal lander och presenterade resultatet med hjdp av indexering av de olika
dimensionerna. Nedan presenteras resultatet for Sverige och Kina samt genomsnittet av

alla undersokta kulturer.*

Maktdistans | Individualism | Maskulinitet | Osékerhetsundvik. | Tidsorientering
Kina 80 15 55 40 114
Sverige 31 71 5 29 33
Genomsnitt/ | 55 43 50 64 45
varlden
Tabell 3.1 Hofstedes kulturella dimensioner®
3.1.1 Maktdistans
Hofstede definierar maktdistans som "i hur hég grad de mindre kraftfulla

medlemmarna av ingtitutioner och féretag inom ett land forvantar sig eller accepterar

att makt fordelas ojamlikt.”* |

lander med hog maktdistanspoang & cheferna
kénslomassigt distanserade fran de 6vriga anstéllda i organisationen och sannolikheten
att de har direkt kontakt med sin chef eller motsager sin chef ar valdigt liten. Lander
med 1&g maktdistanspoéng praglas av ett konsulterande ledarskap dar chefer och dess
underordnande betraktar varandra som jamlikar och foretag & ofta decentraliserade med

begransat antal chefer och platta hierarkiska pyramider.*

! Geert Hofstede, (1991) Organisationer och kulturer — ominterkulturell forstdelse, Studentlitteratur
“2 http://www.geert-hofstede.com/, 04-05-31

3 Geert Hofstede, (1991) Organisationer och kulturer — ominterkulturell forstielse, Studentlitteratur
“ Ibid
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Liten maktdistans Stor maktdistans
Decentralisering & popul art Centralisering &r popul &rt
L &g |6neskilInader inom samma foretag Stora loneskillnader inom sammaforetag

Underordnande vantar sig bli konsulterade | Underordnade vantar sig bli beordrade

Figur 3.1.1: Avgérande skillnader mellan samhallen med stor och liten maktdistans | *

Den kinesiska kulturen hamnar pa den 6vre delen av skalan och &r altsa en kultur med
stor maktdistans som kannetecknas av centraliserade foretag med tydliga hierarkier,
ojamn fordelning av makt och rikedom. Den stora maktdistansen forstérks med hjalp av
de konfucianska traditionerna som definierar rollen for en chef som en sorts fadersfigur
| foretaget. Kinesernas attityd till ojamlikhet préglas av acceptans och uppskattning men
de vill se att anvandningen av maktmedel medfdr forpliktelser. Den svenska kulturen
kannetecknas av en liten distans till makt och de svenska organisationerna &r ofta platta
dér cheferna inte sdllan konsulterar de anstéllda samt delegerar mycket stor del av
arbetet. *°

3.1.2 Individualism

Individualismpoangen méter hur stor vikt en kultur lagger i individens roll gentemot
gruppens roll. Hofstede menar att individualism galler for ” samhéllen i vilka banden
mellan individerna &r |6sa. Var och en forvantas skéta sig gélva och sina néarmaste i

familjen ¥/

:2 Geert Hofstede, (1991) Organisationer och kulturer —om interkulturell forstéelse, Studentlitteratur s.51
Ibid
“"|bid s. 67
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Individualistisk Kollektivistisk

Foretagsledning & ledning av individer Foretagsledning &r ledning av grupper
Relationen &r viktigare 8n uppgiften Uppgiften & viktigare an relationen

Identiteten baseras pa den egnaindividen | Identiteten bygger pa det sociala nétverk
man tillhor

Figur 3.1.2: De viktigaste skillnaderna mellan individualistiska och kollektivistiska sarmhéallen | *

Kina & ett mycket kollektivistiskt samhélle dér, gruppens intressen véger tyngre an
individens. Kollektivistiska samhéllen undviker ocksd direkt konfrontation vilket
resulterar i att ordet ngj séllan anvands da det bidrar till att skapa en konfrontation. |
individualistiska kulturer anses konfrontationer snarare som sunda och ett tecken pa
uppriktighet. Ansikte, vilket kan liknas med prestige &r ett annat begrepp som &r centralt
i den kinesiska kulturen och genom att undvika konflikter undviker man risken att

"forlora ansiktet” .4°

Svenskar lever i ett individualistiskt samhélle vilket betyder att relationen mellan
personal och arbetsgivare i forsta hand ar en affarsméssig relation, till skillnad fran
kollektivistiska samhéllen dér en arbetsgivare anstéller en medlem av en grupp och inte

en individ.>°

3.1.3 Maskulinitet

Maskulina samhéllen karaktériseras av tydligt tskilda konsroller dar mannen skall vara
sidvhavdande, tuffa och inriktade mot materiell framgang. Kvinnan forutsétts vara mer
ansprakslos, omvardande och fokuserad pa livskvalitet. | de feministiska samhélena
finns ingen tydlig fordelning mellan konsrollerna och bada konen &r tankta att vara

odmjuka, 6mma och fokuserade palivskvalitet.”

“8 Geert Hofstede, (1991) Organisationer och kulturer —ominterkulturell forstdelse, Studentlitteratur s.87
49 | i
Ibid
% |bid
> bid
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Feminina Maskulina

Manniskor och varmarelationer &r viktiga | Pengar och saker ar viktiga
Man arbetar for att leva Man lever for att arbeta

Konflikter [6ses med kompromisser och Konflikter [6ses genom att man strider tills
forhandlingar en part vinner

Figur 3.1.3: Avgorande skillnader mellan feminina och maskulina samhallen | *

Kina hamnar néra mitten pa maskulinitetsindexskalan, och kinesernas maskulina sida
visar sig tydligast i deras attityd mot framlingar. Det svenska samhdllet far extremt |aga
maskulinitetspoang vilket bland annat visar sig genom svenskarnas vilja att

kompromissa sig ur problemsituationer.>

3.1.4 Osaker hetsundvikande

Den fjarde dimensionen som Hofstede tar upp & osékerhetsundvikande vilket avser
forklara hur en kultur hanterar osékerhet och manniskans behov av struktur. Hofstedes
definition av osékerhetsundvikande &r ” i hur hég grad medlemmarna i en kultur kanner
sig hotade av osikra eller okénda situationer” > Kulturer dar manniskan kanner ett
stort behov av struktur har manga formella och informella regler som reglerar relationen
mellan arbetsgivare och personal. | lander med en 1ag grad av osakerhetsundvikande

forsdker man undvika formellaregler for att |6sa problem.>

*2 Geert Hofstede, (1991) Organisationer och kulturer —ominterkulturell forstelse, Studentlitteratur
s.123

%3 \Verner Worm, (1997) Vikings and Mandarins.,Handel shojskolans forlag

> Geert Hofstede, (1991) Organisationer och kulturer —ominterkulturell forstelse,Studentlitteratur
s.143

* |bid
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Svagt osaker hetsundvikande Starkt osdker hetsundvikande
Aggressioner och kanslor bor inte visas. Aqggressioner och kandor far ventileras om

tid och plats & lampliga
Det som & annorlunda & intressant. Det som & annorlunda &r farligt.

Vv till mods med |éttja; arbetar hart bara | Kansloméssigt behov av att vara verksam;
nar det & nodvandigt en inre drift att arbeta hart.

Figur 3.1.4: Nyckelskillnader mellan samhéllen med svagt respektive starkt osakerhetsundvikande | %

Den kinesiska kulturen ligger strax under genomsnittet med avseende pa
osakerhetsundvikande, medan den svenska kulturen placerar sig bland de lagsta.

3.1.5 Tidsorientering

Den femte och sista av Hofstedes dimensioner & ”konfuciansk dynamik” och togs fram
i samarbete med Michael Bond som upptéckt att den tidigare studien saknade en viktig
kulturell aspekt. Denna binder samman en kulturell dimension med verk av Konfucius.

Kortfattat kan man saga att denna dimension speglar hur manniskan relaterar till tid.

Kortsiktig tidsorientering L angsiktig tidsorientering

Respekt for traditioner Modern anpassning till traditioner

Lite sparande, lite pengar for investeringar | Stort sparande, god tillgang pa
investerings kapital

Snabba resultat forvantas Uthdllighet i arbete for resultat palang sikt
Intresse av att varai besittning av Intresse av att leva dygdigt
sanningen

Figur 3.1.5: Avgérande skillnader mellan samhallen med kortsiktig och 1&ngsiktig inriktning.>

*Geert Hofstede, (1991) Organisationer och kulturer —om interkulturell forstaelse, Studentlitteratur
s.159
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Det kinesiska samhdllet & orienterat mot det forflutna och mycket mer langsiktigt an
det svenska. Svenskar & mycket mer orienterade mot nutiden och hyser storre otalighet

och forvantar snabba resultat.®

3.2 Natverk

Redan i inledningen ndmndes att det réder stora skillnader mellan det vasterlandska och
asiatiska synséttet betrdffade néatverk och relationer. De asiatiska natverken varderar
personliga och dmsesidiga relationer hogre an vad de vésterlandska relationerna gor,
som ofta har sin grund i ndgon form av ett kontrakt eller en transaktion. De personliga
relationerna i Kina & 6msesidigt bindande och genomsyrar allt i ett kinesiskt foretag
och den kinesiska afférsmiljon kan beskrivas som en serie av. sammanbundna nétverk.
Det mest centrala nédtverket i det kinesiska samhdlet & familjen inom vilken
relationerna praglas av den konfucianska laran som val definierar relationerna mellan
fordldrar/barn, man/hustru och syskon. Tillit och lojalitet mellan familjemedlemmar tas
for givet och & helt ovillkorlig. Utanfor familjen &r det relationen med 6vriga slakten
som & den mest centrala. | dennarelation ar lojaitet forvantad men hér tillkommer ett
visst krav pa dmsesidighet, ett givande och tagande av tjanster och gentjanster. Nasta
niva av relationer innefattar vanner och vannernas vanner. | dessa relationer tillkommer

guanxi, vilket kan 6versittas med relationer eller kontakter.*

3.2.1 Guanxi

Guanxi & ett fenomen som baseras pa omsesidiga forpliktelser mellan ménniskor som
har kommit i kontakt genom en tredje person.®® Det & dock mycket mer &n en
vasterlandsk relation. Det & en form av sociat utbyte som grundar sig pa kansor och

en Omsesidig tilltro pa reciprocitet, dar den langsiktigt gemensamma nyttan & mycket

> Geert Hofstede, (1991) Organisationer och kulturer —ominterkulturell forstelse, Studentlitteratur
s.216
%8 \Verner Worm, (1997) Vikings and Mandarins.,Handel shojskolans forlag
Zz Lasserre & Schiitte. (1995) Strategies for Asia Pacific MacMillian PressLTD
Ibid
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viktigare &n eventuel| kortsiktig vinning.®* ” Man behéver kontakter inom affarsvérlden
overallt, men man maste mdngfaldiga deras vikt for att forst& guanxi.” ® Guanxi binder
samman personer i ett natverk dar det pagdr ett utbyte av tjanster och gentjanster;
manniskan bor hjdpa sin medménniska efter sin basta forméaga och samlar pa sa sétt pa
sig & mer guanxi som sen bor atergaldas av den andra parten. Det &r ocksa ett sétt med
vilket man kan l6sa konflikter. Om det uppstar en konflikt mellan tva parter kan de kalla

in en tredje part med vilka bada parter har guanxi som medlare med, och hitta en

|6sning pa konflikten.%

Slakt

Vanner &
vanners vanner

Figur 3.2.1: Chinese Relationship Hierarchy (Lasserre & Schiitte, 1995, s. 125)

3.3 Politiska faktorer

Kinas nuvarande regim har suttit vid makten sedan oktober 1949, da det kinesiska
kommunistpartiet erhdll total makt Gver landet samt gjorde Mao Zedong till
regeringschef. De forsta dtgarderna som vidtogs av de nya makthavarna var att inrétta
vissa nya ingtitutioner samt aterstélla och forsoka fa igang den kinesiska ekonomin som

hade blivit lidande av tolv & i krig.%*

¢! Chan (2000) Chinese Business Networks, Prentice Hall
Z Bjorn Bjerke (1998) Affarsledarskap i fem olika kulturer. Studentlitteratur
Ibid
% Doing Business and Investing in the People’s Republic of China (1999), PricewaterhouseCoopers
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I och med Mao Zedongs dod och Deng Xiaopings 6vertagande av makten 1978 antogs i
slutet pa 1970-talet ett moderniseringsprogram som angav riktlinjerna for den politiska
och ekonomiska utvecklingen vilket brét radikalt mot partiets tidigare linje. Detta
program lade en Okad betoning pa materiella incitament och ekonomisk tillvéxt. | och
med Kinas medlemskap i WTO stélls nu okade krav pa att den kinesiska staten ska

sléppa paen stor del av kontrollen pa den kinesiska marknaden.

Marknadsforhdllandenai Kina & mycket invecklade da de genomgér stora forandringar.
Det & en omogen marknad med inkonsekventa regleringar, kraftigt segmenterad och
med osdkert informationsflode. Dessa egenskaper & kannetecknande for en
tillvaxtekonomi, en sa kallad emerging market. Den storsta utmaningen for foretag fran
vastvarlden ar franvaron av en stabil, legal omgivning samt den stora inblandningen
fran politiker och myndigheter i afféarslivet. Huvudparten av ekonomin & kontrollerad
av ett relativt litet antal mycket maktiga personer. Vasterléandska foretag behover darfor
satsa pa relationerna med statliga myndigheter.®®

3.3.1 Kinesisk byrakrati

Tony Fang séger att " Den kinesiska marknaden ar en ofantligt stor marknad och sa ar

aven den kinesiska byrakratin.” ®

kinesiska byrakratin:®’

och har framfért fem karaktéristiska drag for den

* Personifierad makt hogst upp: Ledningen i kommunistpartiet sétter tonen for
det allménna klimatet inom myndigheterna.

*  Segmenterad och skiktad byrakrati: Ett otal antal ministerier, myndigheter
och regionala, lokala organ som alla har olika distinkta forordningar och

ansvarsomraden.

» Invecklade interna forhandlingar: De olika myndigheterna far standigt

forhandla med varandra om resursall okeringen.

® Tao Yang (2004) Foreign Market Entry into China Uppsala Universitet
ZG Tony Fang. (1998) Chinese Business Negotiating Style, SAGE Publications 5.100
" 1bid
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* Tvetydigheter i reglerna om affarsférbindelserna mellan organen:
Tvetydigheter i reglernabevaras avsiktligt for att ge utrymme &t forhandlingar.

» Professiondla férhandlare: Forhandlarna har ofta ingenting att vinna pa att fa
till en bra affar, de & daremot kéndiga for kritik utifall ett kontrakt inte tar
tillracklig hansyn till Kinas intressen. Litet eller inget initiativ finns for att fa ett

avdlut i afféren.

Pa senare & har Kina forsokt att minska byrakratins inflytande 6ver resursallokeringen
p& marknaden for att ge mer kraft & marknadsmekanismerna. Bristen pa tydliga lagar
och regler forsvarar de flesta sorters marknadsstudier i Kina och ger de aktérerna som
kan anvanda sig av sitt inflytande pa byrdkratin en stor férdel gentemot 6vriga aktorer.
Bristen pa tydliga regler och lagar gor upprétthallandet och genomférandet av kontrakt
nast intill omajligt.®® Kinas WTO-medlemskap har medfort att kraven patydligare lagar
och regler skarpts vilket ocksa borjar markasi det kinesiska affarslivet.

Flera rapporter visar att kinesiska byrdkrater och foretagsledare forsoker begrénsa
risken i alla beslut som tas. Detta betyder att de foredrar att gora afférer med féretag och
individer med vilka de redan etablerat en god relation.*®

Zz Lasserre & Schiitte. (1995) Strategies for Asia Pacific MacMillian Press LTD
Ibid
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4. Teorli

| detta kapitel presenteras de teorier som vi funnit lampliga for var studie. Teorierna
har vi haft som utgangspunkt vid utformningen av var empiriska undersokning. Kapitlet
inleds med en presentation av den allmanna nétverksteori samt natverksansatsen som
sedan fOljs utav en Foreign Market Entry modell och en matchningsmodell.
Avslutningsvis presenteras en kombinering av dessa tva modeller vilket foljs av en egen

forenklad och anpassad modell.

4.1 Allméant om natverksteori

Ett nytt synsatt pa organisering kallas nétverksorganisation och den betonar vikten av
dess laterala relationer. De formella band som i traditionella organisationer binder
samman en organisation ersétts av ett partnerforhdllande mellan olika organisationer. |
ett natverk &r de tillgangar som behovs fordelade pa flera nétverkspartners, med andra
ord ror det sig inte om ndgon enskild organisation i natverket som tillverkar produkterna
eller tjansterna, utan det & snarare nédtverket i stort som & producenten eller

leverantoren.”

Nétverk & en arbetsform som knyter sasmman féretag genom att foretagen integrerar i
syfte att stodja varandra. Likt anstallda pa ett foretag integrerar med varandra i syfte att
sbka stodja foretaget, integrerar foretag med varandra for att det ska gynna de olika
foretagen. Den enda skillnaden &r att aktdrerna i dessa natverk finns pa olika stallen,

och att de & négot fastare organiserade.”

" Mary Jo Hatch,(1997) Organisationsteori, 1997, Studentlitteratur, s. 219
" Wallentin & Estevall (1997) Ekonomernas uppslagsbok, Liber Ekonomi
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4.1.1 En natver ksmodell

En nétverksmodell for att analysera nétverk har tagits fram utav Hakansson (1987) och
identifierar olika variabler i ett ndtverk. Modellen bestar av resurser, aktiviteter och
aktorer (se Figur 4.1.1).

Resurserna bestar av fysiska, finansiella och personella tillgangar. Dessa resurser delas
in i fem delar: omfattande insatsvaror, teknik, personal, kapital och avséttning. Kontroll
Over dessa resurser kan skapas hierarkiskt eller genom att ha en marknadstillgang.
Resurser kan besta av finansiella medel, men framfor alt av det humankapital som
finns. Det specifika med ett nétverksténkande &r att vérdet av en resurs antas vara
beroende av hur den kombineras med andra resurser, den & alltsa heterogen. | det
heterogenitetsantagandet ingdr dven ett antagande om att kunskapen om resurserna

aldrig kan varafullstandig i alla avseenden.”

Aktiviteter skapas genom att kombinera olika resurser, férbruka dem eller byta ut dem.
Det kan beskrivas som att aktiviteter bestar av olika delar som ink&p, administration och
forsdjning. Det viktiga att hai &anke vid resonemang kring aktiviteter & att de ska ses
som beroende av varandra, likt en aktivitetskedja. Denna kedja kan till exempel
urskiljas om man foljer en révaras vandring till halvfabrikat och vidare till fardig
produkt.”

Aktorer utgors ofta av den vanligaste definitionen som enskilda foéretag, men kan &ven
vara en form av enskilda individer, delar av foretag eller grupper av féretag och
organisationer. Denna form grundas i vilken analysniva som véljs nér man ser pa den

enskilda aktoren.™

De tre olika elementen som Hakansson presenterar skapar tillsammans en
natverksstruktur. Varje aktor & relaterad till andra aktorer, och pa sa sitt kan man
urskilja ett aktdrsnétverk. Detsamma géller de andra elementen. De tre olika néatverken

skapar viktiga funktionella beroenden, som bindsihop av fyra krafter.

72 Hakansson, Hakan. (1993) Teknikutveckling i foretaget, Studentlitteratur
" 1bid
“bid
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Den forsta kraften utgors av det funktionella beroende som uppstar till foljd av att
négon form av helhet skapas, till exempel ett system, en produkt eller en tjanst. Den
andra kraften handlar om makt och beroende. Eftersom aktorer kan kontrollera vissa
resurser och darmed ocksa vissa aktiviteter formas en maktstruktur. De som kan dra
nytta av denna gor alt for att behdla den och gora den intakt. Den tredje kraften
kombinerar resurser med varandra och med aktiviteter vilket kréver kunskap. Den fjérde
och sista kraft som Hakansson namner & en tidsrelaterad faktor. Nér tid ges & de olika
elementen, kommer nétverk inom nétverken att skapas och pa sa sétt ar tiden en viktig
faktor, och p& detta sétt fortsétter cirkeln.”

| teorin & den natverksstruktur som skapas grénslds, men i praktiken sétts grénserna av
praktiska och/eller analytiska skél. Exempel pa detta & geografiska omraden, foretag,
viss teknik eller en viss produkt. Kontentan av vad Hakansson menar & att en
natverksstruktur innehaller mojligheter till stabilitet men ocksa forandring. Viktigt att
pdpeka ar da att likval som stabilitet skapas, kan dven en moérkare sida med maktkamp
och konflikter som grundpelare skapas.”

72 Hakansson, Hakan. (1993) Teknikutveckling i foretaget, Studentlitteratur
" bid

36



Svenska nétverksagentens funktion vid intréde p& den kinesiska marknaden

AKTORER

-pa olika nivaer fran individer till

grupper av foretag
-avser att dka sin kontroll av

0 ivi Y
Aktorer utformar aktiviteter Aktorer utformar aktiviteter

Aktorer kontrollerar resurser,

vissa enkelt, andra gemensamt Aktdrer har specifika kunskaper

om aktiviteter

A

v

RESURSER NATVERK 1\ AKTIVITETER
Heterogena / -transformationsaktiviteter
-humana och fysiska -transaktionsaktiviteter
-beroende av varandra

Aktiviteter binder resurser till
varandra.

Aktiviteter forandrar eller utbyter
resurser genom anvandning av
andra resurser

Figur 4.1.1: En natverksmodell”’

Ytterligare sa har tillitens betydelse for nétverket beskrivits som en viktig faktor i
byggandet av nétverk och hur man ska behdlla den &r viktigt att bemastra nar man ingar
i detta byggande, Méanga understkningar pekar pa att natverkens stabilitet och
fortlevnad paverkas av hangivenhet, dmsesidigt beroende och tillit. | synnerhet nér

kulturella granser 6verskrids vilket foretagen i de undersoktafallen gor.”

4.2 Natverksmodell for etablering pa en frammande marknad

Modellerna, Foreign Market Entry model och Matching in International Business
Operations & framtagna av Ghauri & Holstius (1996)" utifran de nétverksteorier som

" Hakansson, Hakan. (1993) Teknikutveckling i foretaget, Studentlitteratur, .15

® Das T.K., Instabilities of strategic alliances,Journal: Organization Science (2000) Mohr Jakki,
Spekman Robert, Characteristics of partnership success, Strategic Management Journal (1994)

™ Ghauri & Holstius (1996) The role of matching in Foreign Market Entry process in Baltic states,
European Journal of Marketing Vol 30 No 2

37



Svenska nétverksagentens funktion vid intréde p& den kinesiska marknaden

Blankenburg & Johanson (1992), Ghauri & Henriksen (1994) och Hakansson (1987)
tidigare lagt fram. De presenterar dem i sin artikel som heter ” The role of matching in
Foreign Market Entry process in Baltic states” , dér de studerar hur nagra skandinaviska
foretag framgangsrikt etablerat ett fungerande nétverk i baltiska stater.

Forfattarna kommer fram till att tillvagagangsséttet for vasterlandska foretag att etablera
ett natverk i utvecklingslander och dvergangslander, som de baltiska landerna eller
Kina, skiljer sig fran det forfarande som normalt tillampas vid etablering i lander med
liknande kontext. Det kan forekomma skillnader i ekonomisk omgivning, som till
exempel infrastruktur och niva pa teknologin eller annorlunda struktur i den politiska,
legala och kulturella omgivningen. Alla dessa faktorer kan bidra till problem vid
etablering och det &r darfor av storsta vikt att man identifierar tankbara svarigheter som
man kan stéta pa&.  Genom att genomfdra en sa kallad " matchning”, det vill siga vidta
vissa specifika atgarder, gar det att skapa en gemensam anpassning och pa sa st

overbrygga de skillnader som finns mellan lénderna.

Modellerna baseras pa natverkstankandet och & utvecklade for att forklara hur en
etableringsprocess framgangsrikt kan genomfoéras pa en frammande marknad som &r
under utveckling. Da uppsatsen syfte & att undersoka den svenska natverksagentens

funktion anser vi att modellen &r val |ampad for var studie.

4.2.1 Foreign Market Entry Model

Denna modell bygger pa nétverkstankandet, som innebér att foretag pa industriella
marknader utvecklar och bygger upp varaktiga relationer med varandra. Enligt modell
ar det mojligt att dela in etableringsprocessen i tre faser; sokfas, projektfas och
etableringsfas. | var och en av dessa faser & tre nédtverksvariabler viktiga: aktorer,

aktiviteter och resurser.
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Figur 4.2.1: A Model for a Foreign Market Entry proces™

Under sokfasen forsoker foretaget framst skaffa sig relevant information om sin nya
marknad. Att genomféra marknadsundersokningar kan vara mycket svart i emerging
markets, som kanske saknar uppgifter om till exempel demografi. Fa tillgang till
marknadsinformation fran lokala konkurrenter kan ocksa innebéra svarigheter, detta

understryker vikten av att etablerarelationer och inbérdes foértroende.

Né&r foretaget skapat en generell bild av marknaden kommer de in i projektfasen och
borjar analysera sina mojligheter att genomfora afféarer. Tonvikten ligger pa att knyta
kundkontakter och att utveckla relationer inom natverket. | denna fas férsoker foretagen

ocksa utveckla sin marknadsstrategi och forfina sina etableringsplaner.

| etableringsfasen tror sig foretaget ha skapat sig en god kunskap om marknaden och
den 6vriga omgivningen. Foretagen har etablerat ett brett kontaktnd och borjar
efterhand genomfora fler och fler affarer. Vid en etablering pa en frammande marknad
spelar @ven den i landet rédande omgivningen en stor roll, exempel pa sadana faktorer
som kan paverka ar den politiska, legala och ekonomiska situationen, men &ven sadana
saker som infrastruktur, teknologisk utveckling och kulturella skillnader. Alla dessa

8 Ghauri & Holstius (1996) The role of matching in Foreign Market Entry process in Baltic states,
European Journal of Marketing Vol 30 No 2, s. 77
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faktorer kan paverka aktOrernas beteende och aktiviteter, saval som tillgéngligheten och
utbytet av resurser i ett néverk. Hur framgangsrik och inflytelserik foretaget blir i
natverket beror pa den nya marknaden och pa vilken position foretaget innehar. Detta
har stort samband med i hur stor utstréckning foretagen agerar nér de genomgér faserna
och hur de genom att skapa relationer kan lyckas 6verbrygga hinder som de stéter pai
den nya omgivningen. Ett foretags position i ett nétverk definieras utifran dess roll, vad
detillfér och hur starka relationer de skapat till vriga aktorer i nétverket.

4.2.2 Matchningskonceptet

Matchning ar ett nyckelord for att forsta hur utvecklandet av fungerande affarsrelationer
kan astadkommas, genom lamplig inbordes anpassning, mellan tva lander som &
kulturellt, politiskt, legalt och ekonomiskt olika som t.ex. Sverige och Kina. Matchning
kan definieras som alla de atgarder man foretar pa mikro-, makro- och globalniva som

syftar till att skapa en fungerande relation mellan foretag fran lander med helt olika
uppbyggnad.

Western . Transition
market M i:TtGhlr-lg at three levels eConomy
ECONaITYyY
Cultural Cultural
environment | Global Global | environment
Paolitical Pclitical
environment environment
lacro acr
Leg-ﬂl r".-]ﬂ' I'C rvllal I Legal
environment environment
Economic Micro Micro | Economic
environment |[———* — | environment

Figur 4.2.2: Matching in international business operations™

Pa global niva handlar matchning om internationella (multilaterala) Gverenskommelser
sasom exempelvis WTO-avtalet, avtal med IMF och V &rldsbanken, Kyoto-avtalet.

Matchning pa makroniva bestar av handlingar utférda mellan tva landers regeringar
(bilaterala) med syfte att framja affarsrelationer pa foretagsnivd. Exempel pa sadan

matchning kan vara Overenskommelser om att undvika dubbelbeskattning eller

81 Ghauri & Holstius (1996) The role of matching in Foreign Market Entry process in Baltic states,
European Journal of Marketing Vol 30 No 2, s. 79
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anordning av handel sdel egationer pa myndighetsnivad. Medan matchning pa makro- och
globalniva refererar till skapandet av forutséttningar for marknadsetablering, innebar
matchning pa mikroniva att man vidtar atgarder, pa foretagsniva, for att rent praktiskt
kunna genomfdra en etableringsprocess. Matchning av produktionen kan innebéra att
foretag forsoker reducera skillnader i teknologisk utveckling eller anpassar sin teknol ogi
till de radande lokala forutséttningarna i landet. Att skaffa sig bakgrundskunskap om
den nya afférspartners kultur och anvénda infédda medarbetare & matchning av
personal pd mikroniva Att utveckla relationer och inbordes fortroende genom till

exempel foretagsbesok & andra exempel pa matchning pa mikroniva.

4.2.3 Matchningensroll vid etablering pa en frammande marknad

Eftersom matchning sker patre nivéaer, finns det dven tre sorters matchningsaktorer som
framforallt pa mikro- och makroniva hjalper foretaget att etablera kontakter och bilda
rel ationer med savé foretag som myndigheter.

The Foreign Market Entry model och the matching model & kombinerade i figur 4.2.3.
Den framsta fortjansten med att gora denna sammankoppling &r att identifiera utbyten
av aktorer, aktiviteter och resurser pa tre olika nivaer men dven for att kunna urskilja

lampliga matchningsmetoder under olika faser i etableringsprocessen.

Western - Transition
market Matching econamy
BCONOMY [
i i S |
- o ! ~ d
Cultural | Strategy ' | Cultural
environment | Global Global | emvironment
g TE Actors | o T e
Paolitical : : Folitical
environment ! [Resources | Achivities | ! environment
|_eg;._'|| M 1 Search phase .‘@"I_u Legal
e ! 7 1 1
enviranment ! |2 Project phase : anvironment
Economic H! : | Mic Economic
; Vicro ; icro ]
environment [——— % EsEblishmEntphse environment

Figur 4.2.3. The role of matching and the network in the Foreign Market Entry process™

8 Ghauri & Holstius (1996) The role of matching in Foreign Market Entry process in Baltic states,
European Journal of Marketing Vol 30 No 2, s. 80
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4.3 Forenklad matchning- och Foreign Market Entry modell

For att analysera syftet med denna uppsats, att undersoka vilken funktion en svensk
natverksagent kan ha vid afférsetablering i Kina, har vi anpassat Ghauri & Holstius
modell The Role of Matching and the Network in the Foreign Market Entry process
enligt figur 4.3. Figuren visar hur olika aktorer med svenska respektive kinesiska
forutsattningar motsi ett nétverk.

Matchning vid affarsetablering

| Kina

ft‘)ru?:;tl:r?iknagar: | _Global '___ ¢ Global | fﬁrllftlgéet?:irljaglar:
-politiska Makro i Aktorer  Makro -politiska
-kulturella i | Resurser |—| Aktiviteter | -kulturella
-ekonomiska Mikro i < Mikro | -ekonomiska
-juridiska i 1 Sokfas -juridiska

I 2 Projektfas |

________________ 3 Etableringsfas __

Natverksagentens funktion

Figur 4.3: Affarsetablering i Kina (Egen modell)
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5. Empiri

| detta kapitel presenteras den empiri som ligger till grund fér analysen. Empirin
baseras pa su semi-strukturerade djupinterviuer och sekundardata. En kort
foretagspresentation samt resultatet fran intervjuerna presenteras i detta kapitel. Vi
borjar med att presentera tre organisationer med en natverksagentsroll for att sedan ga
vidare med att presentera resultatet av tre genomforda intervjuer med foretag som
samtliga & medlemmar i Sustainable Business Hubs natverk, varav tva har
erfarenheter fran den kinesiska marknaden. Avslutningsvis presenterar vi resultatet av
en intervju med en kinesisk affarsman med manga ars erfarenhet av den svenska och

kinesiska marknaden.

5.1 Natverksagenterna

Nedan presenterar vi den viktigaste informationen som framkom vid intervjuerna med
de tre svenska nétverksagenterna Sustainable Business Hub, Lars Weibull AB samt
Exportradet.

5.1.1 Intervju 2004-05-04 och 2004-05-28 med Karl-Erik Grevendahl

Respondenten p& Sustainable Business Hub & Karl-Erik Grevendahl, vars position &r
VD. Sustainable Business Hub kallar sig géva for "en ledande aktor for miljodriven
naringslivsutveckling” och & nagot av en blandning mellan ideell forening, myndighet
och vinstdrivande foretag. De finansieras till stérsta del av pengar fran olika
myndigheter sdsom Region Skane, Utrikesdepartementet, Lansstyrelsen och
Miljodepartementet. Deras malséittning & att hjdlpa andra foretag som arbetar med
varor eller tjanster inom miljosektorn att lyckas béttre och att fa en positiv tillvaxt, det
vill siga en stabil och serios utveckling av verksamheten genom att ekonomi, ekologi

och socialt verkar i symbios. For att med kraft kunna marknadsféra sina féretags
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miljoorienterade produkter och idéer bygger Sustainable Business Hub nétverk mellan
olika foretag och organisationer.

En av foretagets viktigaste tillgangar & kopplingen med regionens offentliga sektor
vilket underléttar genomférandet av storre projekt. Bland samarbetspartnerna finns
bland annat Region Skane, flertalet skanska kommuner, foretag, universitet och
hogskolor. De syftar till att fa fler foretag och organisationer att utnyttja sin

miljopotential.

Anledningen till att Sustainable Business Hub blev intresserade av den kinesiska
marknaden var att respondenten kande till ett samarbetsavtal mellan Region Skane och
Guangdongprovinsen i Kina. De gjorde en inledande visit i Guangdong tillsammans
med Region Skanes néringslivsdirektor. Déarefter har de &ven deltagit i en svensk
delegation till Kina, ledd av den svenska miljoministern. Pa sa sétt fick Sustainable
Business Hub in sin forsta fot pa den kinesiska marknaden. ” Eftersom politisk
uppbackning ar en viktig faktor for att komma in pd den kinesiska marknaden,

under| attade ministerns medverkande vart intrade avsevért.”

Sustainable Business Hub kan tack vare denna politiska kontakt erbjuda foretag en
mojlighet att fa ett speciellt uppmarksammande av de kinesiska myndigheterna vilket
"inte & mojligt om foretaget endast skulle forsoka penetrera marknaden” och det &r
"guld vart att ha kontakter med dem som sitter ovanfor i hierarkin.”. Vidare siger
respondenten att ” Sustai nable Business Hub skall anvandas som en konsult som Gppnar
dorrar for andra foretag genom att marknadsfora foretagen, ordna méten med
potentiella kunder samt bista foretagen med sin kunskap om den kinesiska marknaden” .
De viktigaste kontakterna som hittills knutits & med Foreign Affairs Office, vilka ingétt
vanortsavtalet med Region Skane. Foreign Affairs Office vidarebefordrade sedan
Sustainable Business Hub till mer milj6orienterade organisationer och foretag. Dessa ar
Guangdong Environmental Protection Bureau, vilken narmast kan liknas vid
Lansstyrelsen samt Environmental Industrial Association vilket & en organisation for
miljofdretag som liknar Sustainable Business Hub.

En speciell egenskap hos Sustainable Business Hub &r att de kallar sig generalister
vilket de anser vara motsatsen till specialister. De upplever sig ha en béttre dverblick
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over natverken och formagan att kunna se sambanden mellan de olika aktorerna i
natverken. Detta finner de vara svart att astadkomma fér konkurrenterna pa marknaden.
En fortjanst av deras goda kontakt med myndigheter och éverblick av nétverken ar att
de kan erbjuda foretag hjalp med att soka upp finansiarer for olika projekt. Det har visat
sig vara svart for foretag att genomfora detta pa egen hand, da inte besitter den kunskap
som kréavs for att soka bistand och liknande finansiella medel. Exempel pa finansiarer &r

Europeiska Unionen, SIDA ochi vissafall aven Utrikesdepartementet.

Region Skane

Svenska
miljoforetag

Foreign Affairs
Office

Sustainable
Business
Hub

Guangdong
Environmental
Protection
Bureau

Eco-Industrial
Parc

Environmental
Industrial
Association

Figur 5.1.1: Sustainable Business Hub

Angéende de storsta problemen med affarsetablering séger respondenten ” det svaraste
med etablering i Kina ar att skydda sitt patent”. Problem med kopiering av varor &r
storai hela Asien och naturligtvis @&en i Kina. Andra problem som respondenten anser
speciellt besvarliga vid afféarsetablering i Kina &r att veta huruvida foretaget tréffar rétt
personer, hur de bor forhalla sig och hantera representation och mutor, samt kinesernas
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fokus pa att inte importera produkter. De vill istéllet importera kunskap for att kunna
producera §&lv med lokal arbetskraft.

Betréffande affarsrel ationerna med kineserna papekar respondenten att det mest centrala
I Kina & vanskapen och att man bor akta sig for att prata affarer altfor tidigt i
relationen. Vidare ar det viktigt att varda och bibehdlla ett 1angsiktigt tankande och en
god relation med de kinesiska affarsparterna genom att forsoka tréffas ofta bade pa plats
i Kina och hé&r hemma i Sverige. Sustainable Business Hubs erfarenhet visar att
" regelbunden kontakt med de kinesiska aktorerna tar tid, da alla fragor verkar behéva

skickas hogt upp i hierarkin for att besvaras”

Sustainable Business Hub har etablerat god kontakt med Exportrédet efter en tids
misstanksamhet mellan organisationerna. Respondenten podngterar att ” det enda sattet
att lyckas for lilla Sverige & att samarbeta inom landet”. Avslutningsvis tror
respondenten angaende konkurrensen, att Kinas storlek gor att det finns utrymme for
manga svenska aktorer och kanner sig sdledes inte hotad av andra svenska

natverksagenter pa marknaden.

5.1.2 Intervju 2004-05-19 med Sabrina Jun och Yunyan Guo

Intervjupersonerna fran Weibulls & Sabrina Jun samt Yunyan Guo, Project Manager

respektive Sales Consultant bada med rétter i Kina.

Lars Weibull AB har tvd huvudsakliga afféarsomréden, det ena & att utveckla
uppdragsgivarnas forsaljning och det andra & att som méaklare assistera vid kop och
forsdjning av foretag. De har under &en hjapt hundratal foretag med att oka
marknadsutveckling for att Oka fOretagens omséttning eller vinst i huvudsakligen
Europa, men nu &ven i Asien och USA.®#® Antalet féretag som & medlemmar och
knutna till Weibulls & i dagslaget mer an 4 000. Av dessa & merparten svenska, men

aven en del kinesiska foretag & representerade.®

8 www.weibull.se , 04-05-26
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Pa frdgan hur deras verksamhet borjade och ser ut i dagslaget i Kina svarade
respondenterna att foretaget har arbetat pa den kinesiska marknaden ungefar under ett
ars tid. 1dén fick de nar de traffade en representant fran Kina vid en delegation i
Kopenhamn och det bestamdes da att de skulle arbeta for att fanga svenska foretags
intresse for den kinesiska marknaden samt anordna afférsresor till Kina. Deras vision &r:
"vi vill bli professionella experter och kunna erbjuda alla tjanster som kravs for att
framgangsrikt kunna etablera eller integreras i ett natverk i Kina’. Respondenterna
klargor att det finns manga som kallar sig for experter efter att ha arbetat ett eller ett par
ar i Kina, men menar att det inte gar att kalla sig for expert efter sa kort tid. "Man lar
sig hela tiden, vilket ar viktigt nar man integrerar pa den kinesiska marknaden”

Weibulls forsta resa till Kina var en delegation till Shanghai och dér redan etablerade
svenska foretag besoktes. Natverk med bank, advokatbyrd, patentbyra och speditor
startades. Weibulls arrangerar med jdmna mellanrum en kinesisk utbildningsdag. Dagen
innehaller besbk av kinaexperter med manniskor fran foretagets natverk som beréttar
om hur man gor affarer i Kina. Weibulls arbetar ocksd med etableringsanalys pa
svenska foretag som & i etableringsfasen av sin integrering pa den kinesiska
marknaden. Foretaget Overvéger &ven att integrera tolkar och Overséttning, detta for att

kunna underl &ta for de svenska foretagen nér de tar emot delegationer fran Kina

De kontakter som Weibull har i Kina utgdrs av myndigheter och inte av andra
natverksagenter, framst for att Weibulls ser andra agenter som konkurrenter. Det
framkom i intervjun att foretaget vill skapa nya kontakter vilket sker genom sokning pa
Internet, och harigenom kommer de i kontakt med nya foretag. Detta anser
respondenterna ar en ganska latt uppgift da foretagen i Kina ar vadigt intresserade av
att knyta kontakter med utlandska foretag.

Respondenterna menar att Weibulls styrka & formagan att ta kontakt med de olika
regionerna, fér narvarande arbetar de i sex provinser i 6stra Kina och tre i vastra, och
informera kunden om geografiska faktorer vilka ocksa & viktiga vid en etablering. De
kan aven ge insikt i de kulturella skillnaderna och ge kunden en vagledning nér det
gdler dessa. Weibulls ser sig som en mellanhand vid etablering p& den kinesiska

marknaden.
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En annan faktor som framkommer i intervjun &r vikten av att skapa ett brett kontaktnét.
Det namns &ven att goda kontakter med myndighetspersoner i en region &r irrelevant for

relationernai en annan.

Ett problem som Weibulls har noterat & upphovsrétten i Kina. Piratkopiering & vida
utspridd och darfor har en del svenska, och andra utlandska foretag, problem med just
detta fenomen. Welbulls menar att det & ett almant ként problem, men sedan
patryckningar fran WTO tillkommit har det blivit betydligt hardare kontroll.
Respondenterna hévdar att regeringen i Kina & tvingad att Oppna sig och bli mer
flexibla an tidigare om Kinas tillvéxt skall kunna fortsétta 6ka. En negativ del av denna
mer Oppna politik & att fler statliga foretag gar i konkurs med hog arbetslGshet som
foljd.

Né&r Weibulls far frdgan om guanxi &r viktig, menar de att gunaxi spelar stor roll i det
kinesiska affarstankandet. Mycket tilltro och kanslor & inblandade i affarerna, pa ett
helt annat sétt @an vad vi svenskar &r vana vid. Guanxi menar respondenterna & en sorts
natverk av forhdllande. "Det ar ett natverk av relationer. Guanxi ar nastan som ett
spindelnét skulle jag vilja saga. Man skapar ett natverk med olika syfte Om jag har ett
foretag sa vill jag skapa relation med leverantdr, kunder, regeringen, personal.” Dessa
forhdllanden maste hela tiden bevaras och underhdllas for att affarerna skall kunna

fortsatta i framtiden.

Att forbereda sig val anser Weibulls & en viktig faktor nar foretag skall etablera sig pa
den kinesiska marknaden. De maste sétta sig in i hur affarssystemen fungerar mellan
foretagen och hur natverken som finns idag ar strukturerade. Problem som Weibulls kan
se hos svenska foretag &r att anpassningsforméagan &r for dalig. | intervjun ndmns att
man kan inte ta med sig ett managementsystem och applicera pa den kinesiska
marknaden hur som helst, utan det maste utarbetas och omarbetas for att kunna

anvandas.
For narvarande arbetar de med olika svenska foretag varav en del skulle kunna vara

konkurrenter, men istéllet har en vag vats som leder till samarbete istdllet for

konkurrens. Respondenterna hévdar att en anledning till att foretagen véljer att arbeta
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tillsammans, och pa sa sétt kunna integrera pa den kinesiska marknaden, & framst att de
ser marknadspotentialen och den goda tillvaxttakten.

5.1.3 Intervju 2004-05-25 med Dick Levin

Dick Levin arbetar som Area Manager China vid Exportradets kontor i Guangzhou.

Exportrédets konsultverksamhet & specialiserad pa att hjalpa svenska foretag att véaxa
internationellt. For att klara av det finns de etablerade pa strategiskt utvalda marknader
dér de byggt upp lokal marknadskdnnedom och etablerat natverk foér sina kunders
rakning.®

Respondenten beréttar att Exportradet har sammanlagt 6ver 20 anstéllda, bade svenskar
och kineser, pa totalt sex kontor i Kina, varav tva i Shanghai, tva i Peking, ett i
Hongkong samt ett kontor i Kanton. Exportradet i Kina & inforstétt och val fortrogna
med kinesiska forhallanden och har en bred néringdivserfarenhet. Deras kompetens
innefattar omréden som infrastruktur, 1T & telekom, energi, bilindustri, stil- och
metallindustri, suk- och hasovard, byggnadsindustri, konsumentvaror, miljovard,
bankvasende och finansiering. Exportrédet verkar inom ett omfattande och omsorgsfullt
uppbyggt kontaktndt som stracker sig fran regerings- och ministerieniva i Peking, via
provinsiella myndigheter och organ ned till individuella foretag. Kontoren leds av en

utsand svensk men dvriga medarbetare & mestadel s |okalanstallda kineser.

Pa fragan hur Exportradet praktiskt gar tillvaga for att hjalpa svenska foretag som vill in
pa den kinesiska marknaden svarar respondenten att det inte gar att generalisera och att
det & viktigt att se till varje foretags behov och forutséttningar. Déarfor skraddarsyr de
uppdragen for varje enskild kund.

” Det kan handla om att ett foretag vill exportera produkter fran Sverige till Kina. Det
kan ocksd handla om att ett svenskt inkopsforetag som vill hitta en tillverkare till sina

produkter i Kina for avsittning pa en tredje marknad. Det kan ocksa handla om en

& www.swedishtrade.se, 2004-05-24
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svensk underleverantdr som Onskar sétta upp tillverkning i Kina for avsattning av sina
produkter pa den kinesiska marknaden. Listan kan goras lang. Det & helt klart att
tillverkning dominerar. De extremt laga produktionskostnaderna i Kina gor att allt fler
foretag véaljer att satta upp produktion lokalt i landet. De flesta foretag har i forsta hand
satt upp produktion for att kunna sdlja till mer konkurrenskraftiga priser pa den
kinesiska marknaden och andra asiatiska marknader.”

Exportradet har utvecklat en modell for att enkelt beskriva de olika faserna och for att
visa hur de kan stodja foretagen i internationaliseringsprocessen. | modellen ingar fyra
affarsutvecklande E: Evaluate, Enter, Establish, Expand. Exportrédet kan vara
behjaplig i nagon av faserna, eller genom alla.

Evaluate: En inledande utvérdering dar man utfor en bedémning av kundunderlaget,
konkurrensbilden, prisnivaer samt legala krav for att bedoma om marknaden &r rétt for

en affarssatsning.

Enter: Ger det forsta steget ett positivt resultat kan Exportrédet hjdlpa med att
formulera foretagets mal och strategi.

Establish: Efter valet av etableringsform kan foretaget behdva hjap med att verkstélla
planen. De erbjuder ocksa foretagen att under en Gvergangsperiod hyra in sig i deras
lokaler.

Expand: Slutligen kan Exportrddet hjadpa foretaget pa den nya marknaden att

expandera.

Né&gra faktorer for att framgangsrikt gora affarer i Kina ar enligt respondenten;

- Haen god lokal narvaro, det gér inte att skéta affarerna pa distans.

- Genomfora en utforlig marknadsanalys for att se vilken potential produkten har i
Kina.

- Seover de olika etableringsformerna noggrant.

- Anlitaen svensk eller vasterlandsk manager, atminstone i uppbyggnadsfasen.

- S&krabetalningarna och f6lj snabbt upp utestdende fordringar.
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- Tahjdlp av dem som har erfarenhet av marknaden..

Vidare beréttar respondenten att det & vadigt viktigt med goda relationer till
myndigheternai Kina. D& Exportrédet utgor den kommersiella enheten pa ambassaden
och jobbar under diplomatisk flagg underléttar det kontakten med de kinesiska
myndigheterna.

" Exportradet liksom alla andra foretag i Kina ar mana om sina relationer med
kineserna. Vi bestker med jdmna mellanrum olika myndigheter och bedlutsfattare for
att varda vara relationer. Det &r viktigt att halla oss ajour med den snabba utvecklingen
och alla de forandringar den for med sig sanmtidigt som vi formedlar vad svenska

foretag kan bidra med pa den kinesiska marknaden. Det ar viktigt med bra relationer.”

En vanligt forekommande missuppfattning bland svenska foretag & att man tror att det
inte gar att tjana pengar i Kina. ” En majoritet av de svenska foretag som etablerat sig
under de senaste fem aren gjorde break-even eller gick med vinst redan inom 1-2 ar
efter det att de etablerat bolag i Kina.”

Avslutningsvis sager respondenten att sa lange man ar artig och anvander sig av sunt

fornuft och god moral sd brukar det mesta I6sa sig och att man bor ta hjap av ndgon

med god kannedom och erfarenhet av marknaden.

5.2 Medlemsféretag

For att kunna skapa en béttre bild av vilka svarigheter ett svenskt foretag kan stéta pa
vid afférsetablering i Kina har vi genomfort tre intervjuer med tre medlemsféretag i
Sustainable Business Hubs nétverk. Tva har redan genomfort affarer pa den kinesiska

marknaden.
5.2.1 Intervju 2004-05-07 med Per Malmberg

Intervjun genomfordes med Per Mamberg, VD pa Malmberg Water.
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Mamberg Water &r ett foretag som levererar kvalificerade system, utrustningar och
service for att sakra rent vatten och ren energi. Med hdg teknisk kompetens och en
djupare, humanistisk syn pa resultatet i sin verksamhet skapar Mamberg |Gsningar som

tar hansyn till manniskor och miljo.%

Malmbergs forsta kontakter med den kinesiska marknaden skedde i borjan av 80-talet,
nar kinesiska affarsman besokte deras anlaggning. Motet anordnades genom ett
vanortsutbyte mellan davarande Kristianstad 1an och en kinesisk provins. Det dréjde
dock tills 1992 innan man genomfdrde sitt forsta av de §u genomforda projektarbeten i
Kina.

Respondenten beskriver tre svarigheter vid ett intrade pa den kinesi ska marknaden.

- Hitta rétt kontakter som kan fungera som dorroppnare for afféarer med kinesiska
aktorer.

- Att gora affarer i Kina kan ta vadigt lang tid och kréver stor uthdlighet och
talamod.

- Forstadet kinesiska séttet att gora affarer.

Nér det gdler att hitta rétt kontakter anser respondenten att detta ar av yttersta vikt for
lyckade affarer i Kina. ” Har du inte de réatta kontakterna sa kommer du inte fram, visst
kan du n& kunden men har du inte dom rétta ingangarna sa kan du stanga dig blodig.”
Det stora problemet & att hitta agenter som har de rétta kontakterna for foretaget. |
Mambergs fall skedde detta lite av en tillféllighet. De blev kontaktade av en kinesisk
agent som |last om foretagets verksamhet i en av Exportradets broschyrer, och pastod sig
kunna hjalpa till att fa ett antal projekt. Detta samarbete blev lyckosamt och resulterade
i tva genomforda affarer for Malmberg. Efter det har man varit i kontakt med ytterligare
tva agenter, som ocksa lett till framgangsrika projektarbeten. Respondenten tror att man
maste vaga chansa, Malmberg har dock haft tur och samarbetat med agenter som har
hjalpt dem att vinna projekt. Men han hgjer ett varningens finger for att alla agenter inte
ar lika seribsa: ” Efter forsta jobbet blir du nerringd av agenter som ar mer eller mindre
seriosa, alla tror att de har varldens kontakter men det géller att se upp da du kan ga

pa véarldens nitar.”

& \www.mal mberg.se, 04-05-07
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Nér foretaget val kommit i kontakt med en lamplig agent och denne har hjalpt till med
att komma i kontakt med kunder och andra aktdrer uppstar nasta svarighet, att bygga
upp en relation och skapa fortroende. Det & en langsam process och kréver stor
uthdllighet. Kineserna & valdigt mana om att man ska lara kénna varandra innan man
gor afférer detta uttrycker respondenten sa har: "En forhandling i Kina &r réatt sa lang,
ett par manader. Man skall lara kanna varandra. Det var inte s latt i borjan da de inte
hade Internet. Vid forsta tillfallet hade de inte ens en telefon.” Agenten har darfor en
funktion nar det gdller att underhdlla och véarda relationer som byggts upp anser

respondenten.

Skillnaden i synen pa hur affarer gors & ocksa ndgot att hamed i berékningarna.

" Du maste ocksa kunna det kinesiska sittet att silja. Hade vi bara skickat ivag var
offert sd hade vi aldrig varit med, &ven om vi hade gatt ut med det |1agsta priset fran
borjan. | Kina sa ar det férhandling som galler och du maste vara med i det spelet.
Ibland &r det dubbelt pris och t.o.m. tredubbelt prisi forsta offerten. Till slut kommer du
till en punkt da du maste vara med pa att de prutar. Kineserna vill hela tiden pruta.”

Respondenten beskriver kineserna som hérda forhandlare:
" Forhandlingarna kér man dygnet runt, de byter ut sitt folk men vi far sitta dar med
samma personer. De anvander utnotning och utmattningstaktiken. Det galler verkligen

att vara skarpt nar man gar igenom det finstilta.”

Respondenten kommer ocksd med en del rad nar det galler strategi for att vinna projekt:

" Det handlar mycket om att vanta ut de andra konkurrenterna och hoppas att nagon
inte har tid och pengar att stanna kvar. Du maste ha méanniskor som jobbar bara med
Kina, det gar inte att jobba parallellt med Sverige. Lamnar du kineserna sa &r du inte
med langre och da ar det foretaget som &r kvar som far jobbet. Nar varakillar &r ute sa
har de en klar linje att hit men inte langre far de ga i pris, vi ar stentuffa och foljer inte
alltid vad agenten siger, annars tar de hela handen ifran dig. Ofta Slutar det just pa
den niva vi satt, det ar latt for en séljare att hamna i prutsvangen. Kineserna ar sa

trevliga och séger att det ordnar sig sen bara de far som de vill.”
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Respondentens tankar kring svenska natverksagenter som Sustainable Business Hub
och Exportradet handlar mest om deras funktion som kontaktformedlare men ocksa att

man i slutéandan f&r gora det storsta jobbet av.

" De kan hjalpa till att vara dorroppnare, kontakten med miljoministern och svenska
myndigheter som Sustainable Business Hub har &r valdigt bra darfér att du kommer
upp pa den hoéga nivan. Genom att vi syns pa den nivan sa har vi lattare att fa nys om
nya projekt och att géra affarer med vara kunder. Man far den 6vergripande kontakten
men i mangt och mycket handlar det sen om att man maste gora jobbet salv.”

Han poangterar dock att for andra féretag som kanske inte varit lika lyckosamma i sina
kontakter med den kinesiska marknaden som Mamberg, kan en svensk natverksagent
vara vardefull. ” Sustainable Business Hub &r en valdig mojlighet for de foretag som
inte kan vara med att ta egna jobb i Kina, men har starka produkter. De kan fa en chans

att vara med tack vare natverket som Sustainable Business Hub har.”

Respondenten tror att féretagen, for att i framtiden vara med och tampas om
marknadsandelar i Kina, maste forlagga sin produktion i landet och anvanda inhemsk
arbetskraft. Men tror inte i nul&get att de 5jalva kommer att géra en sdan satsning da de
systemlosningar som de levererar troligtvis kommer att tillhandahdllas av kinesiska
aktorer inom kort. Inom biogasomrédet ser respondenten dock Kina som en framtida
marknad. Eftersom fOretaget sitter inne med spjutspetsteknologi inom detta omrade

utesluter han inte, att nar tiden &r rétt, mojligheterna att ater vanda blickarna mot Kina.

5.2.2 Intervju 2004-05-18 med Pia Welander .

Pia Welander har sina rétter i Kina och & teknisk doktor samt marknadsansvarig Kina

p& ANOX, ett miljoteknikforetag som sysslar med vattenrening.®’

87 Wwww.anox.se 04-05-27
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Till en borjan koncentrerade sig foretaget pa att forse skogsindustrin med
vattenreningsanlaggningar till skogsbruken. Foretaget konstruerar inte reningsverken
gédva utan levererar teknik och ett koncept till bade den kommunala och privata
sektorn. | dagslaget har de salt Gver 300 anl&ggningar till totalt 43 lander varav en
anlaggning har blivit sdd till ett foretag inom lékemedelsindustrin i
Guangdongprovinsen.

Foretaget har under de senaste nio aren haft som maséttning att komma in pa den
kinesiska marknaden men det har inte haft ndgon hogre prioritet forréan senare ar.
Respondenten har tillsammans med en anstélld vid foretagets dotterbolag i Norge, som
ocksa han har sina rétter i Kina, sokt efter tillfalen att fain en fot pa den kinesiska

marknaden men som en sidoaktivitet till deras"riktiga” tjanst.

Innan den forsta affaren har foretaget |amnat offerter till kinesiska foretag som de
kommit i kontakt med via Guangdong Environmental Protection Agency men de har
altid fallit pa vad respondenten menar ar antingen omajligt hga kravspecifikationer pa
olika reningsparametrar eller pa prisnivaer. Ett exempel respondenten presenterade var
nér ett av varldens storsta skogsbruk skulle bygga ett reningsverk hamnade afféaren hos
en kinesisk konkurrent som erbj6d att bygga hela reningsverket for en summa som inte
tackte kostnaden for att ens bygga en pipeline ner till havet hos de inblandade
europei ska foretagen.

Det var tack vare den tekniska attachén vid kinesiska ambassaden i Stockholm som
ANOX fick kontakt med Guangdongs Commission for Science and Technology.
Kommissionen formedlade sedan ANOX vidare till Guangzhous Environmental
Research Institute med ett vattenreningsdotterbolag som dlutligen parade ihop ANOX
med det kinesiska lakemedelsforetaget. Foretaget har nu tva & efter att affaren
genomforts  fortfarande en mycket god och kontinuerlig kontakt med
|akemedel sforetaget. Vi illustrerar detta samarbetei figur 5.2.2.
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Figur 5.2.2: ANOXs Kina projekt

Foretaget hdller nu pa med att soka efter en agent men har ingen direkt plan for hur de
skall ga till vaga for att finna en lamplig partner med god inskt i

vattenreningsbranschen. Da de vill vara” seritsa och langsiktiga” .

De kulturella problemen som uppstar ser inte respondenten som nagot stort hot mot
foretagets etablering i Kina da bade hon och mannen i Norge & uppvuxnai Kina och
har god insyn i den kinesiska kulturen, déaremot saknar hon kunskap om de praktiska
rutinerna vad betréffar natverkande i Kina

Samarbetet med Sustainable Business Hub borjade med att Sustainable Business Hub
beréttade att de skulle satsa mer i Kina och frégade om ANOX var intresserade att
samarbeta. Samarbetet har inte gett nagra konkreta resultat och fastén Sustainable
Business Hub & koncentrerade pa miljofragor ar det storsta problemet med deras
tjanster som Pia ser det den breda definitionen pa miljobegreppet. Pia skulle 6nska att
natverket specialiserade sig ytterligare men tror anda att samarbetet i nuvarande form
kan hjdlpa dem att fa gora affarer med Kina genom att Sustainable Business Hub okar
medvetenheten om ANOXs produkter pa den kinesiska marknaden. Avslutningsvis
sager respondenten att hon tror att guanxi och langsiktighet & de viktigaste faktorerna
for en lyckad etablering av ett nétverk i Kina.
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5.2.3 Intervju 2004-05-18 med Bengt Per sson

Intervjun genomfordes med Bengt Persson, utvecklingsingenjér och projektansvarig

Kina, Trivector System.

Trivector system goOr informationssystem for kollektivirafiken, dels bussystem;
information till forare och passagerare pa bussen, dels trafikledningssystem; man kan
folja hur bussarna gar pa linjerna, dels informationssystem pa hallplatser som kan félja

forseningar.®

Trivector System har inte bedrivit nagon verksamhet i Kina &nnu. Tanken &r att de i
framtiden skall &ka till Kina och arbeta pa plats. De fick en forfrégan, for cirka tva
manader sedan att hjalpa till med att bygga ett system i Peking av ett annat svenskt
foretag som redan har etablerat sig i Kina. Det foretaget verkar som Trivectors agent i
Kina. " Man har insett att man maste pa ndgot vis vara representerad i landet for att
kunna salja in projekt.” Vidare séger respondenten att ” Infrastrukturen i Kina ar for
tillfallet inte speciellt bra men &r pa gang att forbattras da de gor en storsatsning infor
de olympiska spelen 2008. Da skall allt vara klart.”

Respondenten ser dock ett antal hinder for att kommain pa den kinesi ska marknaden:

" Arbetskraft & mycket billigare i Kina. De har val varnat oss att de garna vill tillverka
sa mycket som majligt alv. S det handlar nog mycket om att flytta 6ver kunskap.” Ett
annat problem &r att man & radd for att man kommer kopiera deras produkter. Dock
inte deras kunskap: " Vi har 20 ars tank bakom vara saker. Det ser man pa foretag som
forsoker. De har misslyckats gang pa gang. De saknar hela den har kunskapen om hur
man tanker nar man kor buss och s vidare, Vi har Gverlevt tack vare vi har var
erfarenhet.” En annan viktig sak att tanka pa & langsiktighet ” Man skall inte stirra sig
blind pa att ga med vinst vid forsta affaren.”

8 www . trivector.com 04-05-19
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5.3 Expertintervju 2004-05-17 med Jon Loi

Jon Loi arbetar for nérvarande som marknadsansvarig fér Kina pa Bona Kemi i
Singapore och flyttar snart tillbaka till Shanghai dér han har jobbat med kinesiska
foretag, bade privata och statligt &gda, under sju ar. Jon Loi anser att de viktigaste
faktorerna for att etablera sig pa den kinesiska marknaden och bygga upp nétverk i Kina

for sma eller medelstora svenska foretag &r:

« DaKina ar ett vadigt stort land maste foretaget borja med att veta var de vill
komma in. "1 vilken stad eller region finns det en marknad for just deras
produkter?” Olika industrier & mycket olika utvecklade i de kinesiska
regionerna. Fokusera pa en region och dess omgivning och studera regionens
kultur, inkopsvilja etc. Nasta fraga man bor stdlla sig & ”Ar foretaget
valkommet av den lokala regeringen?” Om inte sa kommer det bli omgjligt att
sdlja sina produkter.

» Setill att marknaden &r intressant och att det finns goda fortjanstmajligheter.

* Vilken etableringsform & aktuell? Representationskontor, loka produktion,
anvandandet av agenter och distributdrer, joint-venture etc. Vidare betonar han
vikten av att ha utarbetat 1angsiktiga strategier och planer.

» Vilka personer ska foretaget anstalla? Endast utlanningar, bade utlanningar och
kineser eller endast kineser, lokala partners, agenter och hur ser deras nétverk,
utbildning och erfarenhet ut.

e Noggrant se dver patent- och varuméarkesregler pa sina produkter, kinesiska
foretag kan snabbt kopiera valdigt manga olika sorters produkter och sélja de
billigare.

Pa fragan vad respondenten tror att en svensk natverksagent kan gora for att underlétta
affarsetablering i Kina for ett svenskt foretag och vilka krav foretaget bor stélla pa
natverksagenten svarar han att forst och framst ar det viktigt att natverksagenten har ett
vidstrackt natverk inom det berdrda verksamhetsomradet. De bor ocksa vara mycket vél

bevandrade med lagar, regler, den lokala kulturen och myndigheter samt ha seritsa

8 |ntervjun genomfordes med hjalp av e-post och all kommunikation var pé& engelska vilket vi séva
sedan Oversatt.
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lokala samarbetspartners for att snabbt kunna komma igang. Utifall natverksagenten har
en bra relation med de kinesiska myndigheterna hjalper det till att skynda pa
etableringsprocessen men man bor ocksa komma ihag att fréga sig vilket pris man far

betala for den goda relationen och vad far man i gengald?

For att en svensk natverksagent skall kunna upprétthalla en god kontakt med sina
partners, & det viktigt med tillit men man behdver inte altid vara 100 % arlig.
Regelbunden kontakt och uppdateringar om utvecklingen helst genom att tréffa sina
samarbetspartners, lokala myndigheterna och kunder i egen person sa ofta som mgjligt
&r krav paen god relation.

Till sist fragade vi vilka aspekter av den kinesiska marknaden respondenten tror att
svenska studenter har storst chans att missbedéma. Svaret som gavs var att han trodde
manga missuppfattar marknadens storlek i Kina, ” You can never make 1 SEK each from
1.4 billion Chinese.” och konsumenternas inkopsbeteende da det andras altfor fort.
Vidare trodde respondenten att manga riskerar Overskatta kvaliteten pa kinesiska
produkter samt betydelsen av marknadsandelar medan de kinesiska arbetarnas duglighet
och att marknaden fér lyxprodukter, ” just 0,1 % of the super rich can contribute a lot,
they can spend” ofta underskattas.
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6. Diskussion

| detta kapitel diskuterar vi det som framkommit ur vart empiriska material utifran var
valda teori. Vi inleder med att presentera stkfasens och projektfasens problem utifran
medlemsforetagens perspektiv samt identifierar dess bakomliggande orsaker sdsom
kulturskillnader mellan Sverige och Kina. Efter varje fas diskutera vilken funktion en
svensk nétverksagent skulle kunna spela for att underlatta for sma och medelstora
foretag vid sin etablering pa den kinesiska marknaden. Avdutningsvis presenterar vi en
enkel dversikt pa den svenska natverksagentens funktion som matchare pa mikro- och

makroniva.

6.1 Foreign Market Entry processen

| de olika faserna kan det uppkomma problem av varierande natur. Den svenska
natverksagenten kan hjalpatill med att finna en 16sning pa ndgra av dessa problem samt
skapa en medvetenhet om andra vanligt forekommande problem. Vi kommer att féra en

diskussion utifrén var Matchning vid affarsetablering i Kina modell (se figur 6.1).

Matchning vid affarsetablering

| Kina
Kinesiska
Svenska — :
Global Global 6 4 :
forutsattningar: et _ 2202 forutsattningar:
i i Aktorer _nalit
-politiska Makro : | Mako politiska
i <
-kulturella
-kulturella E | Resurser |—| Aktiviteter |
. Mikro H Mikro - i
—ekonomiska > ! < ekonomiska
C : -juridiska
-juridiska ! 1 Sékfas 1
1
2 Projektfas |
L, 3 Etableringsfas __ i

gy =

Natverksagentens funktion
Figur 6.1: Affarsetablering i Kina (Egen modell)
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6.2 Sokfasen

Sokfasen &r den forsta etappen for ett foretag bestdmt sig for att titta nérmare och
utforska méjligheterna pa en frammande marknad tills att foretaget bestamt sig for att

satsa p& marknaden samt knutit de forsta kontakterna med lokala aktorer.*

6.2.1 Identifierade problem under sokfasen

Det forsta problemet vid en etablering pa den kinesiska marknaden ar hur man samlar in
och bearbetar relevant data. Information angaende faktorer sdsom marknadens rédande
konsumtionsmonster, nagot som snabbt kan andras i en emerging market likt Kina, den
regionala kulturen och geografins betydelse. Denna information kan foretaget fa genom
att bland annat studera litteratur, anlita konsulter och lyssna pa individer med mycket
erfarenhet fran marknaden. Att hitta aktuell och relevant information kan vara en svar
och tidskravande process for ala marknader men i synnerhet p& den standigt

foranderliga kinesiska marknaden.

Utover att undersoka marknadssituationen for just sitt foretags produkter och tjanster
maste man ocksa undersoka huruvida man & vakomnad av den styrande makten i
regionen i det centraliserade och byrakratiska Kina. Kina & inte en enda gigantisk
marknad, utan bestdr av flera delmarknader. Sérskilda bestéammelser kan variera stort
mellan olika regioner. Bestammer foretaget sig for att arbeta med en agent som arbetar i
Shanghai, finns det en risk att foretaget kan missa andra mer lukrativa marknader i
andra delar av Kina. Jon Loi understrok vikten av att forst skaffa en god forstéelse om
de olikaregionernai Kina, och sedan satsa pa den marknad som lampar sig bést for just

Sitt foretag.

Kinas storlek, gor det &en problematiskt att hitta den ratta kontakten och méjliga
affarspartner kan vara mycket problematisk vilket framkommit i flera av
foretagsintervjuerna. Det finns ett stort antal aktorer inblandade i sokfasen som &

% Ghauri & Holstius (1996) The role of matching in Foreign Market Entry process in Baltic states,
European Journal of Marketing Vol 30 No 2, s. 79
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intresserade av att stélla sina tjanster till forfogande. Svarigheterna ligger i att bedoma
sanningshalten i informationen samt de pastadda kontakter till viktiga beslutsfattare som

manga av alla dessa sokfasaktorer utger sig for att ha.

Da den kinesiska forhandlingstekniken och syn pa nétverk skiljer sig mot den svenska,
vilket stdds bland annat av de stora skillnaderna i synen pa tidsorienteringen samt
individualistiska dimensionen, & det viktigt for foretaget att redan under sokfasen bilda
sig en god kunskap om denna. Det framkom bland annat vid intervjun med Pia
Welander, som & uppvuxen i Kina, att hon tyckte det saknades de rétta kunskaperna om
hur det praktiskt gar till vaga att bygga affarsrelationer i Kina.

6.2.2 Natverksagentens magjliga roll under sokfasen

For att kommatill rétta med en del av de problem som uppkommer under sokfasen kan

foretagen ta hjalp av en svensk natverksagent.

Den svenska natverksagenten kan hjélpa foretagen att skapa en okad forstaelse for den
kinesiska marknaden, till exempel genom anordnande av ”Kina-dagar” och
frukosttraffar, dar personer mots och delar med sig av sina erfarenheter fran den
kinesiska marknaden. Technical visits & en annan mdjlighet for foretagen att skaffa
kunskap, genom att kinesiska delegationer bjuds in for att fa se vad de svenska
foretagen har att erbjuda. Med kunskap som hamtas utifran liknande evenemang,
marknadsundersokningar tillhandahdlina av natverksagenter, olika svensk-kinesiska
natverk och foretagets eventuella tidigare erfarenheter av etablering pa frammande
marknader, bor detta kunna resultera i en god generell uppfattning om den kinesiska

marknaden. Detta far sedan sté som grund fér beslut angaende vidare utforskning.

Genom en natverksagents tidigare etablerade kontakter med myndigheter bor foretagen
kunna uppfattas som mer legitima av de kinesiska myndigheterna utifall till exempel
foretaget har deltagit, eller blivit representerat av en néatverksagent under en delegation
med politiska fortecken. Ett samarbete mellan foretaget och exempelvis Exportrédet,
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som jobbar under diplomatisk flagg, 1& minska friktionen mellan det svenska foretaget
och de kinesiska myndigheterna.

6.3 Projektfasen

Néar foretag har skaffat sig en generell bild 6ver den kinesiska marknaden och borjat
knyta kontakter med nagra av aktorerna pa den kinesiska marknaden har de Gvergétt
fran sokfasen till projektfasen. De centrala delarna i projektfasen &r: den fortsatta
utvecklingen av de relationer man knutit i sokfasen, samt sokandet efter ytterliggare
kontakter for att hitta den mest lampade affarspartnern. Syftet med projektfasen &r att
skapa sig legitimitet bade hos myndigheter och hos de aktorer i natverket som senare
kan utvecklas till framtida affarspartners. For att astadkomma detta & det viktigt med
att varda och kultivera sina relationer med de kinesiska aktorerna. Har & det altsa
viktigt for de svenska foretagen att ha en god kunskap om hur afféarer genomforsi Kina

och den storavikten av starkarelationer vid affarsverksamheten i Kina.

6.3.1 Identifierade problem under projektfasen

Efter att foretaget genomgétt sin sokfas och bestamt sig for att ta steget in pa den
kinesiska marknaden ©kar kraven pa anpassning och uppkomsten av problem av

varierande utstréckning och orsak.

Under intervjuerna angav flera av respondenterna att det framsta problemet med att géra
affarer med Kina & skyddet av patent och upphovsrétter. Kinesiska foretag kan snabbt
kopiera och plagiera manga olika sorter av produkter och sdlja de billigare an det
utlandska foretaget da det juridiska skyddet ofta & bristfalligt och man forlitar sig pa
Sitt personliga nétverk mer an réttsvasendet. Detta problem a mycket uppmarksammat
hos de kinesiska myndigheterna och lagstiftningen skarps mer och mer, bland annat tack
vare patryckningar fran WTO.
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D& det kinesiska perspektivet visavi tid skiljer sig kraftigt mot det vasterlandska
perspektivet upplevs mycket i relationerna med kineserna som véldigt tidskravande.
Exemplet med Mamberg Water som haft kontakter med den kinesiska marknaden allt
sedan borjan av dttiotalet men inte fatt avslut i nagon affar forran cirka tio & senare
visar ocksa &ven det att affarer tar 1ang tid. De svenska foretagens uppfattning om att
det & extremt tidskravande att gora afférer 1&r dock inte enbart bero pa skillnader i syn
patid utan har sannolikt sitt ursprung i en kombination av olika faktorer i den kinesiska
kulturen. Exempel pa detta & den starkt hierarkiska organisationsstrukturen i Kina,
synséttet att man skall bli vanner forst, gora affarer sedan, radslan for att bega fel och
straffas vilket medfor att det kan kdnnas béttre att avvakta eller helt enkelt inte gora
négonting & nagra av de faktorer som téankas forlanga interaktionsprocessen mellan

svenska foretaget och de kinesiska aktorerna.

Ett problem som & relaterat till de skillnader som finns mellan det svenska och
kinesiska perspektivet pa tid préglar ocksa forhandlingarna med kineserna, en
forhandling med kineser & en lang process som kan ta flera manader. Malmberg
beskrev kinesernas forhandlingsteknik som en utndtnings- och utmattningsteknik.
Andra aspekter pa forhandlingsproceduren med kineser & deras tendens till att endast
fokusera pa priset. Svenskarna upplever ofta att det & den som har lagst pris som tar

hem afféren och att kinesernainte tar hansyn till kvalitet och forvantat resultat.

Da en forhandling kan ta flera manader &r det viktigt med en lokal narvaro vilket kan
medfora stora kostnader for en forhandling utifall foretaget blir tvunget att ha personal
pa plats under hela proceduren. Aker du hem, om s bara for en kort period, kan du

forloraalachanser till att ta hem afféren.

Aven under projektfasen kan de svenska foretagen uppleva relationerna med
myndigheterna som ett orosmoment da det & svart genomfora affarer utan ett

godkannande av rétt person vid rétt myndighet.

Slutligen varnades foretagen for att det kan krévas mycket arbete med att f6lja upp och
drivain betalningsfodringar efter att affaren har gétt i hamn.
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6.3.2 Natverksagentensroll under projektfasen

Fran att under sokfasen varit mer radgivare och kunskapsformedlare & den svenska
natverksagenten under projektfasen mer fokusera pa att spela rollen som dérréppnare.
Manga av problemen som upplevts av foretag under sokfasen &terkommer under
projektfasen. Det tillkommer &en nya problem av mer relationsartad karaktér.
Kunskapstverféringen under den tidigare fasen bér ha givit det svenska foretaget en

god kunskapsgrund om det kinesiska séttet att gora affarer.

For att kunna hjdlpa ett foretag fran Sverige med affarsetableringen i Kina bor en
svensk natverksagent ha en god relation med en kunnig och pdlitlig advokatbyra vilken
pa basta sétt kan forklara de radande legala forutsdttningarna angdende patent- och
varumérkesregler for det svenska foretagets produkter i den tilltéankta regionen.

Négot som har framkommit vid flera tillfdlen tidigare i uppsatsen, & att
relationsbyggandet i Kina uppfattas som en langsam och utdragen procedur vilket
kréver stort tAlamod av de svenska aktorerna. Foljaktligen kan en svensk natverksagent
korta ner detta forfarande genom sin redan etablerade relation med myndigheter och
organisationer och pa det sitt skapa mer legitimitet & det svenska foretaget. En 6kad
legitimitet gor det |&ttare for parterna att bygga upp tillit mellan varandra.

6.4 Matchning

| teoriavsnittet definierades matchning som de atergarder som foretas for att skapa en
fungerande relation mellan foretag fran lander med helt olika uppbyggnad.

En av de svenska natverksagenternas mest betydelsefulla egenskaper ar dess forméaga
att matcha foretag med rétt kontakt om det s & en affarsman som &r ute efter foretagets
produkter eller en person med politisk makt, det vill sdga: natverksagenten kan hjélpa
till med att matcha foretaget pa bade mikro- respektive makroniva. Det rader ingen
tvekan om att matchningen som sker pa den globala nivan & mycket betydelsefull for
svenska foretag och Kinas intrade i WTO har medfort stora forandringar i det kinesiska
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affardlivet samt gjort det |&ttare for utldndska foretag etablera sig i Kina. Vi har dock
valt att koncentrera oss pa matchningen pa lagre nivaer da en natverksagent inte har
mojligheter att paverka en global organisation sdsom WTO, Vérldsbanken eller IMF.

Overstatliga

organisationer

Globalniva

Makroniva e .

Svenska
myndigheter

Kinesiska
myndigheter

Svensk
Natverks-
agent

Mikroniva Kinesiska

organisationer

Svenska
foretag

———————————— Kinesiska foretag

Figur 6.4: Oversiktligt natverk for den svenska nétverksagenten (egen modell)

Ytterligare en faktor som framkommit under intervjuerna & att vissa natverksagenter
ibland kan hjélpa foretaget med att hitta medfinansiarer till vissa projekt. Det kan varai
form av bidrag eller exportstod fran exempelvis svenska myndigheter, EU och
V &rldsbanken.

En av néatverksagentens framsta fortjanster & att kunna marknadsfora foretag vid

massor, seminarier och delegationer. Da de dven kan representera flera foretag samtidigt
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kan kostnaderna hdllas lagre an utifall varje enskilt foretag vore tvungna att ha en egen
representant pa plats. Utdver detta kan natverksagenten finna lampliga projekt till sina

medlemsforetag och andra potentiella svenska samarbetspartners.

Matchningen pad makroniva bestdr av de politiska relationerna som existerar mellan
Kina och Sverige. Ett exempel pa matchning & vanortsavtalet som finns mellan Region
Skéne och Guangdongprovinsen i sydostra Kina. Det var tack vare Region Skanes
vanortsavtal som Sustainable Business Hub kom i kontakt med den kinesiska
marknaden och kunde knyta kontakter med politiska makthavare i regionen. Deras
relationsbyggande med kinesiska aktorer startade nér de foljde med en politisk
delegation ledd av den svenska miljoministern. Dar kom de i kontakt med bland annat
regionens vice guverndr, dess miljominister, Environmental Protection Agency (EPA),
som & regionens "miljodepartement” och en foretagspark med enbart milj6foretag.
Tack vare dessa, sedan tidigare etablerade kontakterna kan Sustainable Business Hub fa
reda pa vilka projekt som & pa gang via de politiska kontakterna. Utover detta kan
Sustainable Business Hub hjdpa till att hitta kunder genom deras kontakter med

kinesiska foretagsnatverk, det vill sdga matchning pa mikroniva

Lars Weibull AB har kontakter med de kinesiska myndigheterna da flera anstdllda &r
kineser med breda personliga kontaktnét pa bland annat myndighetsniva, advokatbyraer
banker, logistikforetag, leverantorer, underleverantorer och potentiella kundforetag.
Utdver dessa kontaktnét anvander sig Lars Weibull AB sig av sokmotorer pa Internet
for att identifiera lampliga partners till de svenska foretagen. Att knyta kontakter med
de kinesiska foretagen havdar de att ar 1&tt, da de & mycket intresserade av att arbeta
med utlandska foretag.

Exportrédet som delvis & statligt &gt kan sdgas arbeta pa makronivan. Hur de gar
konkret till vaga for att hjalpa foretag hitta partner svarade de att man inte kan
generalisera. Detta beror pa att Exportradet har alla méjliga sorters svenska foretag,

stora som Sma.
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7. Slutdiskussion

| slutdiskussionen summerar vi var studie och presenterar vara slutsatser angaende
natverksagentens funktion genom att diskutera natverksagentens tre identifierade
huvudfunktioner. Utdver detta vill vi dven bidra med nagra praktiska rad att ha i

bakhuvudet vid ett eventuellt intrade pa den kinesiska marknaden.

Syftet med den hér studien var att understka vilken funktion en svensk natverksagent
kan ha for sma eller medelstora svenska foretag som &r intresserade av att tréda in pa
den kinesiska marknaden. Genom att intervjua olika natverksagenter, dess
medlemsforetag samt en kinesisk affarsman, har vi fétt en bild av hur en natverksagent
kan hjdpa till vid ett intrade och vilka vanligt forekommande problem som dyker upp

nér ett svenskt foretag vill in pa den kinesiska marknaden.

7.1 Natverksagentenstre funktioner

Vi har identifierat tre huvudsakliga roller som néatverksagenterna kan anta vid olika
tidpunkter i "Foreign  Market  Entry-processen”: kunskapsformedlare,

mar knadsforingskanal och dorréppnare.
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Nétverksagentens tre funktioner

Marknadsféringskanal

Kunskapsférmedlare Dorréppnare

Figur 7.1: Natverksagentens olika funktioner (egen modell)

7.1.1 Kunskapsférmedlare

Rollen som kunskapsformedlare & mycket viktig i borjan av foretagens relation med
den kinesiska marknaden da det & av storsta vikt att skaffa sig god kunskap och
forstdelse for de radande forutsdttningarna i Kina. Natverksagenten skall ha goda
kontakter och kunskaper med hjélp av vilka de kan undersbka hur stor potential det
svenska foretaget kan ténkas ha pa nagon av Kinas alla delmarknader. Dessutom sa
kommer foretaget att behdva forbereda sig val infér métet med den frammande
kinesiska kulturen. Exempel pa nodvandig kunskap vid intrade pa den kinesiska
marknaden & sprak, juridiska, politiska och kulturella aspekter.

7.1.2 Marknadsforingskanal

Rollen som marknadsféringkanal fyller natverksagenten genom att kunna representera

foretaget pa plats i Kina samt har hemmai Sverige vid olika typer av svensk-kinesiska
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evenemang. Natverksagenten skall profilera det svenska foretaget pa den kinesiska
marknaden och skapa en béttre medvetenhet om deras produkter och tjanster.

7.1.3 DOorrOppnare

Genom sina kontakter med bade de svenska och kinesiska myndigheterna kan
natverksagenten anta en roll som liknas vid dorroppnare till de rétta personerna och ge
mojlighet att synas i de radtta sasmmanhangen. Rollen som dérréppnare har &ven en
funktion vid kontakt mellan svenska och kinesiska foretag. Foljaktligen fyller dennaroll
en funktion bade pa makro- och mikroniva. Pa detta sétt hjalper natverksagenten sina
medlemsforetag att fa en okad legitimitet i de kinesiska akttrernas 6gon, vilket i sin tur
bidrar till att det blir enklare for medlemsforetagen att fa de projekt de soker.

7.2 Praktiska rad till natverksagenten

Under intervjuerna har foretagen lagt fram synpunkter pa hur en svensk natverksagent

kan forbéttra sin verksamhet:

»  Secialisering, foretagen behover kontakter med branschspecifika aktorer pa
bade politisk och féretagsniva

+ Identifiera beslutsfattare, det har framkommit att det kan vara svart att vetavem
som fattar besluten pa respektive nivainom myndigheter och foretag i Kina.

e Tydligare marknadsforing, under intervjuerna har det framkommit att
natverksagenterna har ibland varit alt for diffusa i kommunikationen med
medlemsforetagen om vad de gor, vet och kan erbjuda.

» Juridiska kunskaper, en natverksagent bor ha kunskap om hur ett foretag skall
gatill vagafor att skynda pa etabl eringsprocessen.
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7.3 Fordlagtill vidare studier

Under studiens gang har det uppkommit ett antal fragor som denna studie g amnar
besvara. Fordlag till vidare studier & att undersoka vilken roll en svensk natverksagent
kan hai ett senare skede i etableringsprocessen nar foretaget vill starta en mer konkret
verksamhet pa plats i Kina samt en komparativ studie mellan anvandandet av en
kinesisk och svensk nétverksagent. Vidare foredas, en djupare studie med syfte att
understka hur stor roll ett svenskt natverkssamarbete har vid en affarsetablering pa den

kinesiska marknaden.
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Bilaga 1. I ntervjuguide for mediemsforetagen

Beskriv dig och din befattning pa foretaget.

Vad & foretagets affarsidée?

Vad har ni for tidigare erfarenhet av att etablera er pa frammande marknader?
Varfor bestamde ni er for att satsa pa en verksamhet i Kina?

Vilka kontakter var vardefullast nér ni bestémde er for att etableraer i Kina?
Vad &r det for typ av kontakter ni har i Kina?

Hur gor ni for att varda och bibehalla en god relation (guanxi) med era kinesiska

kontakter och affarspartners?

Pa vilket sétt tror ni ett svenskt nétverk kan underléta vid foretagsetablering pa den

Kinesiska marknaden?
Vad har ni for forvantningar pa samarbetet med en natverksagent?

Vilkatips skulle du ge till foretag som forsoker etablera ett natverk i Kina?
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Bilaga 2. I ntervjuguide for till natverksagenterna

Beskriv dig och din befattning pa foretaget.

Vad ér foretagets affarside?

Vad har ni for tidigare erfarenhet av att etablera er pa frammande marknader?
Kan ni beskriva er verksamhet i Kina?

Hur gér ni till vagafor att skaffa nya kontakter med Kina?
Vilkamyndigheter har ni kontakt med?

Hur gor ni for att varda och bibehalla en god relation med era kinesiska affarspartners
och de kontakter som ni har?

Vad kan ni erbjuda svenska foretag som skall etablera sig pa den kinesiska marknaden?

Vad anser ni vara de mest kritiska faktorerna for att lyckas bygga ett fungerande nétverk
i Kina?

Vilkaar de viktigaste aspekterna for foretagsetablering i Kina? Var kommer eratjanster
storst till nytta?

Ar det viktigt att vara bekant med begreppet guanxi vid etablering p& den kinesiska
marknaden?

Vilkatips ger ni till foretag som vill etablera sig pa den kinesiska marknaden och arbeta
I natverk dar?
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Bilaga 3. Intervjuguide fér Jon Loi

What would you say are the most important factors to successfully
enter the Chinese market and establish areliable network and
what are the biggest challenges?

What do you think are the most common mistakes made by Swedish firms

when entering the Chinese market?

What do you think a Swedish “network-broker” could do to facilitate
the market entry process for a Swedish SME in China?

To which extent do you think it is possible for a Swedish “network-broker” to
strengthen a rel ationship between a Chinese and a Swedish actor?

What aspects of entering the Chinese market do you think a Swedish
student may have a big chance of misinterpreting, overrate or

underrate?

What do you think the Swedish " network-broker” should do to maintain

agood relationship with a Chinese partner?
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