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Brist pd marknadskunskap vid utlandsetableringar leder till att
svenska foretag ménga ganger véljer att ge 1 uppdrag till utlaindska
aktorer att representera dem pa frimmande marknader.
Uppdragsrelationer dr komplexa foreteelser och leder ofta till
motséttningar, frimst pa grund av skiljda malsattningar, osikerhet
och brist pa fortroende mellan de inblandade. Vilka faktorer
paverkar den utlindska uppdragstagaren beteendemdnster och hur
ska den svenska uppdragsgivaren forsdkra sig om att denne agerar

1 foretagets intresse?

Syftet med uppsatsen dr att ur ett agent — principal teoretiskt
perspektiv  beskriva, analysera och slutligen generera ny
kunskap kring uppdragsrelationer mellan svenska foretag och

deras samarbetspartner pé utlindska marknader.

Hur kan uppdragsrelationen mellan fallféretaget Oscar Jacobson
och deras aterforsdljare pa utlindska marknader beskrivas ur ett

agent — principalteoretiskt perspektiv?



Metod

Slutsatser

Nyckelord

Vilka begrinsningar kan urskiljas i relationen mellan en svensk
uppdragsgivare och en utlindsk samarbetspartner?

P& vilket sitt kan relationsmarknadsforing tillimpas som ett
strategiskt verktyg for att forbéttra relationen mellan en svensk

uppdragsgivare och en utlindsk samarbetspartner?

Uppsatsens forfattare har tillimpat ett abduktivt tillvigagdngssatt
och har genom kvalitativa intervjuer samlat in empiriskt material
genom en fallstudie pa Oscar Jacobson och genom intervjuer med
Exportrddet och  Svenska Handelskammaren. For  att
problematisera och nyansera det empiriska materialet har
uppsatsens ~ behandlat  organisationsteorier,  teorier = om
relationsmarknadsforing samt utvalda aspekter kring teorier om

internationalisering.

Studien har visat att parternas skilda intressen kan utgoéra ett
patagligt problem vid en uppdragsrelation i en internationell
kontext. Utifrdn studien kan det konstateras att genom ett aktivt
arbete med verktyg och metoder som stirker relationer mellan en
svensk uppdragsgivare och en utlindsk samarbetspartner, samt dka
medvetenheten om orsakerna till problematiken kan detta leda till

en vinstgivande relation for bada parter.

Agent — principal teori, relationsmarknadsforing, Uppsalaskolan

marknadskunskap, uppdragsrelation,
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1. Inledning

Uppsatsens inledande kapitel introducerar uppsatsens dmnesval for att vidare presentera

problembeskrivning, syfte samt fragestillningar

1.1 Introduktion

”No man is an Island” (John Donne i Aberg 2005). Genom detta citat vill forfattarna till
uppsatsen illustrera att foretag aldrig kan verka isolerade fran andra aktorer pa marknaden.
Evert Gummesson, professor i Service Management och Marknadsforing vid Stockholms
universitet, definierar affdrsvirlden som ett enda stort nédtverk dér foretag stindigt byter
information och samspelar med varandra (Gummesson 2006, sid 293). Vidare menar han att
starka forbindelser och ett dmsesidigt givande samarbete skapar relationer som genererar
konkurrensfordelar. Med goda relationer foljer ett minskat behov av kontroll, vilket leder till
att foretag kan sinka sina utgifter (Gummesson 2006, sid 16-18).

Parallellt med en utbredd globalisering vixer antalet aktdrer pd marknaden, vilket
resulterar i ett 6kat beroende av vilfungerande afférsrelationer. Michael C. Jensen, professor
vid Harvard University, och William H. Meckling, professor vid University of Rochester
Simon School (1976) beskriver skapandet och uppritthdllandet av goda afférsrelationer som
en synnerligen komplicerad process. De menar att relationer inom affarsvérlden, i sévil
nationell som internationell kontext, inrymmer en komplexitet som ofta leder till
motséttningar pad grund av skilda mélséttningar och brist pa fortroende mellan inblandade
parter (Jensen & Meckling 1976).

For manga svenska foretag dr det idag en sjédlvklarhet att expandera sin verksamhet
utanfor de svenska granserna. Forutom att en utlandsetablering erbjuder tillgang till ett
bredare kundsegment innebér den dven stora risktaganden, framfor allt da kunskapen om den
frimmande marknaden ofta dr begriansad. Brist pd marknadskunskap kan leda till att svenska
foretag véljer att ge i uppdrag till utlindska aktorer att representera dem pa frimmande
marknader. Hur ska den svenska uppdragsgivaren forsédkra sig om att den utldndska
samarbetspartnern agerar i foretagets intresse? Vilka faktorer paverkar den utlindska
samarbetspartners beteendemdnster?

Uppdragsrelationer med utlindska representanter kan foljaktligen beskrivas som en
kritisk framgéngsfaktor for ménga svenska foretag under sin internationaliseringsprocess.

Uppsatsens forfattare utgar fran en Overtygelse att ju mer foretag kinner till om vad som



paverkar deras utlindska representanters beteendemonster i olika situationer, desto béttre kan
foretagen 1 forebyggande syfte utforma kontrakt samt etablera langsiktiga och Oomsesidigt
vinstdrivande uppdragsrelationer. Baserat pa detta &mnar uppsatsen belysa orsakerna till den
problematik som kan uppkomma i uppdragsrelationer mellan ett svenskt foretag och dess

utlandska samarbetspartner och dven fora en diskussion kring hur problemen kan évervinnas.

1.2 Amnesvalets fédelse

Uppsatsens dmnesval uppkom efter att en av forfattarna stiftat bekantskap med Henrik
Schneider, marknadsdirektor for Oscar Jacobson. Schneider beréttade att Oscar Jacobson ofta
moter motgingar 1 sina affarsmissiga relationer med utlindska samarbetspartner under sin
pagaende internationaliseringsprocess. Forutom att samtliga gruppmedlemmar ansiag detta
vara ett mycket intressant fenomen, sdgs dven vardet i att f4 mojlighet att arbeta nidra Oscar
Jacobson, da Schneider visade ett stort intresse for forskningen och ansag sig behodva
akademiska kunskaper kring problematiken. En relation mellan Schneider och uppsatsens
forfattare etablerades, dir parternas mal 14g ndra varandra och ett givande utbyte kunde ske.
Forfattarna far sin kandidatuppsats berikad av en fallstudie pd Oscar Jacobson och
fallforetaget far 1 gengild kunskaper kring ett omrade diar de konstaterat att en brist pa
specifik kunskap rader. Forfattarna véljer att beskriva denna relation d& den speglar ett

Omsesidigt givande samarbete mellan parterna, vilket ligger inom ramen for &mnesvalet.

1.3 Problembeskrivning

Forfattarna har valt att undersdka uppdragsrelationens karaktdr genom en tillimpning av agent
- principal teorin. Teorin presenterar ett systematiskt sitt att studera uppdragsrelationer mellan
tva parter och fokuserar pa antaganden om orsaker till individens handlingsmonster. For att se
fenomenet ur ett mer relationsinriktat perspektiv, med fokus pa relationens virde for
foretaget, kompletteras principal — agent teorin med teorier kring relationsmarknadsforing. De
tvd teoretiska omrddena breddas dven med wutvalda aspekter fran teorier om
internationalisering for att klarligga och analysera uppdragsrelationens forutséttningar i en
internationell kontext. Forfattarna har sokt pa nyckelord som uppdragsrelationer, relationer,
internationalisering, agent — principal teorin och relationsmarknadsforing i uppsatsdatabaser
och via ELIN, Lunds universitets elektroniska nitverk, och funnit att forskningsféltet gidllande
relationsproblematiken i en internationell kontext dar dessa perspektiv tilldmpas ar relativt

tunn, i jdmforelse med forskning om begreppen enskilt som fenomen. Den forskning som



finns 1 nuldget ar frimst fokuserad péd nationella kulturella skillnader mellan individer i en
internationaliseringsprocess.

Det som skiljer uppsatsen frén tidigare forskning &r att forfattarna ser fenomenet 1 ett nytt
samband och viljer att inte ldgga fokus pa de nationella kulturella skillnaderna mellan
parterna i relationen. Forfattarnas forhoppning ar att uppsatsen ska vicka intresse inom filtet
for service management, dér relationsmarknadsforing i synnerhet ar en stark insikt, samt att
bredda medvetenheten och forstaelsen kring den problematik som kan wurskiljas i
internationella samarbeten mellan en svensk uppdragsgivare och en utlindsk

samarbetspartner.

1.4 Syfte

Syftet med uppsatsen dr att ur ett agent — principalteoretiskt perspektiv beskriva, analysera
och slutligen generera ny kunskap kring uppdragsrelationer mellan svenska foretag och deras

samarbetspartner pa utlindska marknader.

1.5 Fragestallningar
Uppsatsen dmnar besvara foljande fragestéllningar:

e Hur kan uppdragsrelationen mellan fallféretaget Oscar Jacobson och deras
aterforsdljare pa utlindska marknader beskrivas ur ett agent — principalteoretiskt
perspektiv?

e Vilka begriansningar kan urskiljas i en relation mellan en svensk uppdragsgivare och
en utlandsk samarbetspartner?

e P4 vilket sitt kan relationsmarknadsforing tillimpas som ett strategiskt verktyg for att
forbéttra relationen mellan en svensk uppdragsgivare och en utlindsk

samarbetspartner?

1.6 Disposition

I kapitel 2 presenteras uppsatsens teoretiska referensram. Kapitlet inleds med utvalda
resonemang ur internationaliseringsteorier med fokus pa marknadskunskap och
uppsalaskolans teori om svenska foretags internationaliseringsstrategier. Vidare behandlas
och tolkas agent- principal teorin, vilken &mnas tillimpas som ett analysverktyg i1 uppsatsen.
Slutligen forstirks relationsaspekten av ett avsnitt om teorier kring relationsmarknadsféring

for att belysa hur relationer kan anvéndas som ett strategiskt verktyg.



I kapitel 3 forklaras och motiveras uppsatsens metodologiska struktur samt forskarnas
tillvdgagangssitt vid insamling av teoretiskt och empiriskt material. Val av metod diskuteras

med hénsyn till uppsatsens syfte och fragestéllningar.

I kapitel 4 redogors for uppsatsens analys dir insamlad empiri redovisas och stélls 1 relation
till valda teorier. Kapitlet utgdr fran f6ljande teman; Uppdragsrelationen 1 en
internationaliseringskontext, Individens egenintresse, Individens riskovillighet, Relationens

reglering och Relationsmarknadsforing.

I kapitel 5 sammanfattas de slutsatser som framkommit ur analysen av vald teori och empiri.

I kapitel 6 resoneras kring studiens slutsatser och reflekteras 6ver huruvida studien paverkats

av valda metoder. Slutligen ges forslag till vidare forskning inom omradet.



2. Teoretisk referensram

I detta kapitel presenteras uppsatsens teoretiska referensram. Kapitlet avslutas med en

illustration over sambandet mellan teorierna.

2.1 Internationalisering

2.1.1 Introduktion

For att klarligga fOrutsittningarna for en uppdragsrelation i en internationell kontext
presenteras hér kortfattat utvalda aspekter ur teorier som behandlar betydelsen av
marknadskunskap vid en internationalisering. Det argumenteras dven kring fOretagens
internationaliseringsstrategier, da detta paverkar uppsatsens valda problematik. Avsnittet
innehdller dven utvalda resonemang ur transaktionskostnadsteorin for att belysa de kostnader
som kan uppkomma i en uppdragsrelation.

Czinkota och Ronkainen (1995) menar att det blir alltmer sjalvklart for foretag att knyta
band till aktorer pd internationella marknader. Foretag expanderar sin verksamhet mot nya
marknader fOr att védxa sig starka i takt med den rédande globaliseringen (Czinkota &
Ronkainen 1995). En forutséttning for att lyckas med genomforandet av en utlandsetablering
ar anskaffning av marknadskunskap (Czinkota & Ronkainen 1995). Vid avsaknad av lokal
marknadskunskap kan foretag till fordel samarbeta med aktorer pd den nya marknaden till
dess att de tilldgnat sig tillrackligt mycket kunskap att kunna agera sjélvstindigt. Reid (2007)
hévdar att relationsbyggande under internationaliseringsprocessen dr bekréftat som en kritisk

framgangsfaktor for foretags etablering och tillvixt (Reid 2007, sid 45).

2.1.3 Konsekvenser av brist pa marknadskunskap

Lundberg (1995), professor i1 nationalekonomi, resonerar kring de problem som foretag kan
mota vid inhdmtandet av kunskap om nya marknader. Han understryker svarigheten att fa
overblick over de ekonomiska, sociala och politiska sammanhangen pd en ny marknad.
Lundberg (1995) menar att foretagets brist pd marknadskunskap begrinsar det geografiska
omrade dir foretaget har mdjlighet att agera. I takt med att foretaget skaffar kunskap om den
nya marknaden breddas ocksa detta omrade. Vid en utlandsetablering dir ett foretag inte kan
agera sjdlvstindigt, pd grund av brist pa kunskap, tillkommer kostnader for de

affarsuppgorelser som uppkommer med externa samarbetspartners (Lundberg 1995, sid 24).
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Ur ett transaktionskostnadsperspektiv kan det ifrdgasittas huruvida det mest effektiva och
lonsamma for foretag vore att sjdlva utfora sin etablering pa en ny marknad (Hollensen 2007,
sid 62). Hallgren (2006) menar att transaktionskostnader uppkommer vid alla uppgorelser
oavsett storlek. Nér foretag exempelvis byter ut en relation mot en annan skapas alltid
kostnader, om s& endast i form av tidsforlust. Hallgren (2006) belyser tre forekommande
transaktionskostnader vilka ar kostnaden for att finna en relation, kostnaden for att avtala en
relation och kostnaden for att kontrollera om relationen uppfyller kontraktet som avtalats
(Hallgren 2006, sid 109-110).

En mojlighet for foretag att fa tillgang till marknadsspecifik kunskap &r
skapandet och upprétthéllandet av relationer med lokala samarbetspartners pa den frimmande
marknaden. Fordelen med att samarbeta med en utlindsk aktor ar att foretaget d& far snabb
tillgang till marknadsspecifik kunskap, som annars tar ldng tid att inhdmta (Lundberg 1995,
sid 24-25). Uppsalaskolan, en av de frimsta teorierna inom internationaliseringsfaltet, belyser
vikten av att mojliggora till kunskapsutbyte mellan samarbetsparter under en
utlandsetablering. Uppsalaskolan papekar att marknadskunskap dr en utgangspunkt for att
lyckas och tillgangen till den skapar vérdefulla resurser for foretaget. Denna kunskap hiamtas
genom foretagets erfarenhet pd den nya marknaden och genom etablerade relationer med
samarbetspartners (Hollensen 2007, sid 63). Eriksson et al. (1997) diskuterar de konsekvenser
som foljer om foretag saknar detta kunskapsutbyte. Brist pa marknadskunskap kan resultera i
hoga kostnader eftersom foretaget dd kan tvingas ldgga ut arbete pa externa aktorer (Eriksson

etal. 1997, sid 338-339).

2.1.4 Uppsalaskolans etableringskedja

Uppsalaskolan ér ett forskningsprogram som grundades i Uppsala pd 1970-talet. De utforde
bland annat en omfattande undersokning om svenska foretags internationaliseringsstrategier
som resulterade i en erkénd modell, vilken de ndmner som etableringskedjan. Kedjan visar att
en utlandsetablering kan liknas vid en process, i vilken erfarenheter och stindigt ldrande om
den nya marknaden &ar av stor vikt och relationer mellan foretag och aktorer pa den aktuella
marknaden dr det centrala (Hollensen 2007, sid 63-64). Etableringskedjan utgor ett antal steg
ett foretag kan folja vid sin internationalisering. Vid varje steg inhdmtar foretaget ny kunskap
som for dem framét mot nésta steg. Etableringskedjan borjar med att foretag bedriver export
till den nya marknaden och direfter anlitar en extern samarbetspartner som kan representera
dem. Det tredje steget dr att foretaget Oppnar en egen forséljningsfilial pa den nya marknaden.

Det slutliga steget dr skapandet av ett eget dotterbolag pa den nya marknaden som é&r lika
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sjalvstandigt som det ursprungliga i hemlandet, vilket betyder att de dé inte lingre har behov
av sina utldndska samarbetspartners. Enligt Uppsalaskolans etableringskedja dkar foljaktligen
foretagets risktagande pd en ny marknad allteftersom de tillignar sig mer specifik
marknadskunskap (Johansson et al. 2002, sid 47-48).

Kritik mot Uppsalaskolans etableringskedja menar att den inte alltid
overensstimmer med dagens foretag. De vill framhéva att den tekniska utvecklingen och en
okad globalisering bidrar till att marknadskunskap har blivit mer tillginglig och att foretag
foljaktligen kan hoppa over steg i kedjan (Hollensen 2007, sid 66). Trots kritiken &r
Uppsalaskolan ~ vdlrenommerad och  ménga  forskare baserar sina  utdkade
internationaliseringsstudier utifran denna (Hollensen 2007, sid 67). Uppsatsens forfattare
anser Uppsalaskolan och deras etableringskedja vara relevant att tillimpa da den belyser
vikten av god kdnnedom om den nya marknaden, vilket i sin tur skapar ett behov av relationer

med utldndska aktorer.

2.2 Agent - Principal teorin

2.2.1 Introduktion

Forfattarna har valt att tillimpa agent — principal teorin som ett analysverktyg for att angripa
relationen mellan en svensk uppdragsgivare och dess utlindska samarbetspartner.
Redogorelsen behandlar séledes inte alla aspekter utan fokuserar pd utvalda element ur teorin.
Eneroth (1984) menar att det valda teoretiska perspektivet har stor inverkan pa vilken data
som ges mest uppmirksamhet och anvinds i studie (Eneroth 1984, sid 123). Teorin kommer
16pande kompletteras med utvalda resonemang fran transaktionskostnadsteorin.

Hatch (1997), professor 1 organisationsteori vid Cranfield School of
Management i England, menar att fOretag och organisationer stindigt stélls infor en
problematik att se till att individernas skilda intressen inte forhindrar organisationens syften
och mal. Forskningsfiltet kring organisationsteorier, som behandlar individens beteende och
handlingsmonster, dr idag ett vil analyserat fédlt. De moderna teorierna kring styrning och
kontroll belyser fraimst aspekter for hur det kan sikerstéllas att de skilda intressena minimeras
och att organisationens intresse dr det centrala. En av de framsta teorierna inom detta omrade
ar agent- principal teorin (Hatch 1997, sid 358-359).

Agent — principal teorin problematiserar och nyanserar uppdragsrelationer
mellan individer externt och internt inom en verksamhet. Nygaard och Bengtsson beskriver att

teorin bygger péd ett grundantagande om att bade uppdragsgivaren och uppdragstagaren
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handlar i egenintresse (Nygaard & Bengtsson 2002, sid 82-84). Norrman menar att teorin
frimst dmnar framhalla risken av for hog grad av decentralisering utan central kontroll
(Norrman 2005, sid 18).

Agent - principal teorins grundliggande resonemang anvindes redan av
nationalekonomins fader Adam Smith i den erkénda studien Wealth of The Nation frén 1776.
Hér diskuterar Smith skillnader i instdllning till ansvarstagande Over ekonomiska medel
mellan dgare och ledning beroende pd om de forfogar dver andras ekonomi eller sin egen.
Han framhéller att det aldrig kan forvintas att en foretagsledning ska forvalta de ekonomiska
medel som de tillhandahalls av 4garna med samma varsamhet som om foretagsledaren dgde
dessa ekonomiska medel sjdlva (Smith i Jensen & Meckling 1976, sid 305). Agent — principal
teorins tankegdngar, som ursprungligen foljaktligen dmnade belysa relationen mellan dgare
och ledning, har sedermera utvecklats och framstillts av flera teoretiker.

Jensen och Meckling (1976) beskriver agent — principal teorins utgangslige
genom foljande uppstillning; En principal, dven kallad uppdragsgivare, dnskar fa en uppgift
utford av en agent, dven kallad uppdragstagare, mot en beloning. Principalen decentraliserar
da beslutsritten for uppgiften till agenten och forvintar sig att denne skall utrédtta uppdraget i
principalens intresse (Jensen & Meckling 1976, sid 308). Utifran detta perspektiv pa
relationer belyser teorin skiljda mélsittningar, huruvida dessa paverkar relationens karaktér
samt hur relationen kan regleras. Nygaard och Bengtsson (2002) menar att denna uppstéllning
kan appliceras pa alla sorters relationer, d& de menar att alla relationer utgér fran att den ena
parten vill ha ndgot utfort av den andra (Nygaard & Bengtsson 2002, sid 80). Husted (2007)
menar emellertid att agent — principal teorins synsitt enbart kan appliceras pa relationer dar
den ena parten forsoker motivera den andra parten att géra nagot i dennes intresse, vilket han
anser inte kan generaliseras over alla typer av relationer (Husted 2007, sid 179).

Transaktionskostnadsteorin, som formulerades forsta gangen &r 1975 av Oliver
E. Williamson verksam vid University of Pennsylvania, bygger pd samma beteendemissiga
grundantaganden som agent — principal teorin och har foljaktligen liknande perspektiv pa
problematiken. Transaktionskostnadsteorin fokuserar dock i synnerhet pd de kostnader som
uppkommer som en konsekvens av dessa beteenden vid samarbeten med externa parter
(Williamson 1981). Transaktionskostnadsteorins kompletterande resonemang ger ett utokat
teoretiskt bidrag till uppsatsens vidare analys av vald problematik da forfattarna till uppsatsen
dven &r intresserade av att belysa vilka kostnadsdrivare som kan urskiljas i relationen mellan

en svensk uppdragsgivare och en utlindsk samarbetspartner.
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Efter att nu ha gett en grundlidggande introduktion av agent — principal teorin har uppsatsens
forfattare valt att strukturera teoriavsnittet om agent — principal teorin efter fyra ledande
antaganden och begrepp ur teoribildningen, vilka &r relevanta for uppsatsens syfte. Dessa ér
foljande; Individens egenintresse, Individens riskovillighet, Asymmetrisk information och
Relationens reglering. Utifran valda begrepp ur teorin har forfattarna konstruerat en modell

som illustrerar de utvalda aspekterna.

Individens Egeniniresse Information Individens Egenintresse
Riskovillighet AGENT ” > PRINCIPAL| riskovillighet

REGLERING Cﬂ

EFFEKTER

Modell 1. Illustration dver utvalda aspekter ur agent - principalteorin

2.2.2 Individens egenintresse

Norrman (2005) beskriver agent - principal relationen med att bada parter é&r
nyttomaximerande, vilket betyder att de handlar utefter sitt egenintresse. Detta antagande
utgar frdn att bada parter strdvar efter att maximera sin egen vinst och ser inte till
affarspartens intressen (Norrman 2005 sid 16). Enligt Nygaard och Bengtsson (2002) skapas
det ddrmed en malkonflikt vilken grundar sig i att principalen strivar efter att fa ett s& stort
bidrag som mgjligt i utbyte mot en sé liten beloning som mojligt, medan agenten naturligtvis
siktar pd ett motsatt scenario (Nygaard & Bengtsson 2002, sid 82-83).

Jensen och Meckling (1976) menar att dessa mélskillnader kan leda till
konflikter mellan parterna och salunda resultera i vad de ndmner som agentkostnader vilka
reducerar viarden for foretaget (Jensen & Meckling 1976, sid 208-310). Husted (2007)
hinvisar till Milgrom och Roberts (1992) som menar att principalen maste fa agenten att
agera 1 en annan individs intresse istéllet for 1 sitt eget, vilket dr en mycket svar uppgift da
individen alltid ser till sitt eget bésta (Husted 2007, sid 179).

Antagandet om individens egenintresse ar relevant for en vidare diskussion och
analys av relationen mellan en svensk uppdragsgivare och en utlindsk samarbetspartner, da

malkonflikter dr en vanlig foreteelse 1 dessa former av samarbeten.
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2.2.3 Individens riskovillighet

Nygaard och Bengtsson (2002) menar att principalen och agenten har skilda attityder till
risktagande och deras riskovillighet ar direkt relaterat till huruvida deras egen ekonomi
paverkas. De namner denna problematik som riskproblemet (Nygaard & Bengtsson 2002, sid
84-86). Norrman (2005) klarlagger resonemanget genom att beskriva den ena parten som
riskavert medan den andra &r risktagare. Dessa roller kan véxla mellan parterna beroende av
uppdragets karaktir (Norrman 2005, sid 16).

Agentens instillning till risker varierar beroende pa om risktagandet géller egen
eller principalens ekonomi. Vidare menar Nygaard och Bengtsson (2002) att agenten
foljaktligen ar riskovillig om det kan paverkar dennes beloning, men kan rent av vara
risksokande om det géller principalens ekonomi. Ovanstdende problem resulterar i att det &r
omgjligt for den ene parten att 6ka sin nytta utan att samtidigt reducera den andres nytta
(Nygaard & Bengtsson 2002, sid 82).

Uppsatsens forfattare anser att parternas instillning till risktagande &r intressant
for uppsatsens dmnesval for att se hur risktagandet kan péaverka relationen mellan en svensk

uppdragsgivare och en utlindsk samarbetspartner.

2.2.4 Asymmetrisk information

Norrman (2005) framhiver problematiken kring hur principalen skall kunna forsikra sig om
att agenten utfor uppdraget efter basta formaga som ett av teorins storsta dilemma. Inom
relationen kan bada parter undanhalla information eller forvrdanga den till sin férdel (Norrman
2005, sid 16). Husted (2007) utvecklar resonemanget och hdvdar att agenten dr den parten
som innehar mest information om uppdraget. Vidare pdpekas dven principalen ha svarigheter
att Overvaka agentens faktiska bidrag da det dels dr kostsamt och dels grundar sig i
ofullstidndig information (Husted 2007, sid 181 och sid 184).

Ovanstaende argument fir medhall av transaktionskostnadsteorin som belyser
att transaktionskostnader okar med graden av osdkerhet mellan parterna, da ett bristfalligt
informationsunderlag leder till fler omfoérhandlingar och kontinuerliga justeringar av kontrakt
(Williamson 1981, sid 553-554). Ett sa kallat observerbart bidrag fran agenten skapas av en
symmetri 1 informationen mellan principalen och agenten. Detta betyder att principalen aldrig
kan vara sédker pé kvaliteten pa agentens bidrag, da han inte haft full insyn i arbetet utan maste
forlita sig pa den information agenten ger honom. Informationsférhallandet mellan parterna
utsdtts stidndigt av storningar som rubbar balansen och resulterar i en asymmetriskt

information (Husted 2007, sid 181).
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For att beskriva asymmetriproblematiken nidrmare anvidnder Husted (2007) tvd malande
begrepp; moral hazard och adverse selection. Moral Hazard innebér att agenten anpassar sitt
handlingsmoénster efter vad principalen krdaver av agenten. Detta betyder att agenten endast
arbetar for att uppfylla principalens krav, men inte gér mer dn exakt vad som krédvs. Detta
handlingsmonster kan relateras till agentens egenintresse. Adverse selection beskrivs som det
informationsovertag av dold kunskap som en av parterna kan besitta i forhallande till den
andra, vilket kan anvindas for att utnyttja situationen till egen vinning (Husted 2007, sid 181-
186). Nygaard och Bengtsson (2002) framhiver agentens begrinsade rationalitet vid
informationsdelgivningen inom relationen. Agentens begransade rationalitet far framfor allt
stor betydelse vid utformandet av kontrakt mellan parterna, dd dessa aldrig kan bli
fullstdndiga eftersom de grundar sig pd otillrdcklig information (Nygaard & Bengtsson 2002,
sid 82-84). Norrman (2005) menar att agentens begrinsade rationalitet kan orsaka problem i
relationen som i sin tur kan leda till 6kade kostnader for foretaget (Norrman 2005, sid 16-17).
Problematiken kring det asymmetriska informationsforhallandet kan tinkas vixa
1 en internationaliseringskontext, varfor ovanstdende resonemang ar relevanta for uppsatsen.
Forfattarna till uppsatsen pépekar att d4& den svenska uppdragsgivaren dr beroende av sin
utldndska samarbetspartners marknadskénnedom har denne ett underldge i jamforelse med sin

utlandska samarbetspartner, vilket r intressant att belysa i uppsatsen analys.

2.2.5 Relationens reglering

I syfte att styra parternas egenintresse, riskovillighet samt den asymmetriska informationen 1i
relation till uppdraget maste relationen regleras. Hatch (1997) gor gillande att det krévs ndgon
form av kontrakt for att sdkerstélla att bdda parter blir ndjda med relationen och saledes
undvika ovanstdende problematik (Hatch 1997, sid 366-367). Transaktionskostnadsteorin
understryker vikten av kontrakt och betonar sérskilt naiviteten att lita pA muntliga avtal da
uppdragstagaren troligen handlar opportunistiskt och bidrar med mindre &n vad som
ursprungligen forhandlats fram (Nygaard & Bengtsson 2002, sid 104).

Agent — principal teorin beskriver tva ytterligheter av kontrakt;
produktionskontrakt och beteendekontrakt. 1 ett produktionskontrakt &r agentens beloning
direkt kopplad till hans uppfyllande av kontraktets minimikrav. Nackdelen med ett
produktionskontrakt dr att det inte uppmanar till extra anstringningar fran agentens sida efter
det att minimikraven dr uppfyllda. Kontraktet &r dven svart att infria hos den riskovillige
agenten da chansen dr stor att han skall forlora sin beloning om han inte lyckas uppfylla

minimikraven (Norrman 2005, sid 17).
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Ett beteendekontrakt star inte i direkt proportion till agentens bidrag da beloningen utgar
oavsett den verkliga prestationen. Denna form av kontrakt gor det mojligt for agenten att
utnyttja situationen, dd principalen inte kan kontrollera agentens verkliga bidrag. Eftersom
agenten &r riskovillig dr chansen stdrre att han accepterar ett beteendekontrakt &n ett
produktionskontrakt (Nygaard & Bengtsson 2002, sid 89).

Anthony et al. (2004) underbygger resonemanget om relationens reglering och
menar att forutom att kontrollera uppdragets utfall genom olika typer av kontrakt kan
principalen dven minska den asymmetriska informationen genom évervakning. Anthony et al.
(2004) poangterar att Overvakning r ett brett begrepp och kan behandla allt fran direkt tillsyn
till kvalitetskontroller. Denna form av kontroll kan emellertid ifragaséttas pa grund av dess
komplexitet och krav pa resurser i form av personal som utfér kontrollerna. Komplexiteten
innebdr att det uppenbaras en ny agent -principalrelation mellan uppdragsgivaren och den
anstéllda kontrollanten, dér principalen inte kan vara sdker péd att kontrollanten handlar i
dennes intresse (Anthony et al. 2004, sid 582-583). Enligt transaktionskostnadsteorin kan
kostnader for overvakning och bindning avskiljas fran verksamhetens dvriga produktion och
driftskostnader. Williamson (1981) forknippar transaktionskostnader med aktiviteter sdsom
forberedelser, anpassning och dvervakning (Williamson 1981, sid 552-553).

Uppsatsens forfattare avser i analysavsnittet, utifrdn agentteorin, placera
regleringsaspekten 1 en internationaliseringskontext for att belysa och ifragasitta
regleringsproblematiken i relationen mellan en svensk uppdragsgivare och en utldndsk

samarbetspartner.

2.2.6 Kritik mot applicering av agent — principal teorin

Husted (2007) redogor for kritik som riktats mot anvéndandet av agent — principalteorins
modell som analysverktyg. Han hénvisar bland andra till Dee (1992) och belyser en rad
faktorer som talar emot appliceringen av modellen. Bland annat hédvdar kritikerna att
modellen 1 manga avseenden ignorerar principalens obligationer mot agenten och att den
skildrar agenten pé ett negativt sitt (Husted 2007, sid 181).

Husted (2007) replikerar pa denna kritik genom att framhdva att det finns
ingenting som hévdar att det 1 en given relation alltid 4r den ena parten som &r agent och den
andra som &r principal, utan detta kan variera i olika situationer. (Husted 2007, sid 182).
Forfattarna till uppsatsen, som instimmer med Husteds (2007) argument, &mnar tillimpa
agent — principalmodellen som ett analysverktyg for att undersoka den valda

uppdragsrelationens struktur. Forfattarna anser att teorin har ett intressant perspektiv och
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belyser relevanta aspekter som pé ett strukturerat sitt kan jamforas med empiriska exempel.
Forfattarna dr inte ute efter att belysa agentens negativa sidor utan anser att de utvalda
begreppen ur teorin kan anvindas for att problematisera bada parters beteende. Forfattarna vill
avsluta med att papeka att en teori alltid &r en forenkling av verkligheten och den kan
foljaktligen inte passa in pa alla enskilda individer. Darfor maste vissa generaliseringar och

antaganden om verkligheten goras.

2.3 Relationsmarknadsforing som ett strategiskt verktyg

2.3.1 Introduktion

Forfattarna till uppsatsen har wvalt att tillimpa utvalda aspekter frdn teorier om
relationsmarknadsforing i1 syfte att framhdva tendenser av relationsskapande i det empiriska
underlaget. Czinkota och Roinkanen (1995) diskuterar kring faktumet att i samma takt som
allt fler foretag viljer att internationalisera sig, intensifieras ocksa relationsmarknadsforingens
roll, di den fysiska distansen 1 relationen mellan aktdrerna 6kar vikten av goda och hallbara
relationer (Czinkota &  Ronkainen 1995). Det Overgripande syftet med
relationsmarknadsforing &r att 6ka foretagets vinst genom att skapa och bibehalla 1angsiktiga
relationer istéllet for att ha flera mindre, kortsiktiga transaktioner (Andersen 2001, sid 93).

Gummesson (2006) definierar relationsmarknadsforing som:
”/.../marknadsforing som sdtter relationer, ndtverk och interaktion i centrum” (Gummesson
2006, sid 16). I detta avseende innefattar relationer minst tva parter. Ndtverk beskrivs som ett
utvidgat relationsperspektiv vari ett flertal parter ingar. Hir innefattas foretags andra
interrelationer; de till konkurrenter, kunder, distributérer och samarbetsparters med flera.
Interaktion anvinds for att forklara samspelet 1 de aktiviteter som utférs mellan de olika
parterna i relationen (Gummesson 2006, sid 16-18) Gummesson (2006) har listat viktiga
egenskaper 1 affdrsrelationer diar fenomen sasom samarbete mellan parterna, engagemang
och fortroende utgér basen (Gummesson 2006, sid 37-38).

Teoriavsnittet om relationsmarknadsforing kommer vidare att vara strukturerat
efter utvalda aspekter ur Gummessons lista, vilka ar; 1, Samarbete mellan parterna, 2,

Engagemang och Fortroende.

2.3.2 Samarbete mellan parterna

Ett bra samarbete inom relationer kan leda till att parterna kénner storre delaktighet vilket

bland annat kan resultera i ett hogre engagemang och upprétthallande av fortroende for den
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andra parten. Vidare resonerar Gummesson (2006) kring samarbetets betydelse for skapandet
av langsiktiga relationer och att ett 6msesidigt samarbete genererar ndjda parter (Gummesson
2006, sid 37-38 och sid 43). Zinkhan (2002) understryker vikten av samarbetet i relationen
och poidngterar att bada parter méste vinna nigot pa relationen for att samarbetet ska fungera
och for att relationen ska bli langsiktig (Zinkhan 2003, sid 85). En viss fysisk nérhet
underléttar skapandet av en langsiktig relation (Gummesson 2006, sid 41). Vid sidan av
Gummesson (2006) uttrycker forfattarna Czinkota och Roinkanen (1995) vikten av att
relationsmarknadsforing tillimpas i de relationer dér ett fysiskt avstdnd rader, for att en
langsiktig relation ska kunna uppritthallas (Czinkota & Roinkanen 1995). Dessa antaganden
kring relationsmarknadsforing uppbygger resonemang kring aspekter ur den internationella

kontextens inverkan péd uppdragsrelationer.

2.3.3 Engagemang och Fortroende

Gronroos (1996), professor med inriktning mot tjidnste- och relationsmarknadsféring vid
Svenska handelshdgskolan i Helsingfors, menar att relationsmarknadsforing &r ett strategiskt
synsétt och papekar att foretagets ledning bor std for implementering av denna strategi
(Gronroos 1996, sid 7). Relationsmarknadsforingen bor genomtrianga alla forbindelser med
externa aktorer, d4 de dr en del av foretagets marknadsforing (Gronroos 2002, sid 51-54).

Foretag bor ldgga stor vikt vid att mana om sina externa relationer da dessa
agerar som foretagets ansikte utit i manga sammanhang. Gummesson (2006) utvecklar detta
resonemang genom att beskriva de anstillda pa foretags marknadskontor som marknadsforare
pd heltid, medan Ovriga anstillda &r marknadsforare pad deltid. En forutsittning for
relationsmarknadsforing dr att alla i organisationen engagerar sig och tar ansvar i uppvisandet
av foretaget och didrmed formedlar ritt signaler i varje interaktion med en extern
part(Gummesson 2006, sid 29). "/.../ mdnskliga relationer dr problemfyllda, samtidigt som
de kan fungera pa ett fantastiskt sdtt. Vi kan inte vara utan dem.”’(Gummesson 2006, sid 33).
Citatet belyser att relationer ofta genererar motgéngar. Sddana motgangar skulle kunna
relateras till den maénskliga aspekten av affdrsrelationer dér sociala aspekter spelar in
(Ossiansson 2006, sid 141).

Individen maste inneha ett engagemang i relationen 1 syfte att striva efter en
standig utveckling i relationen och inte bryta relationen vid minsta lilla problem (Gummesson
2006, sid 33-34). Desto viktigare motparten anser relationen vara, ju storre engagemang ar
parten beredd att satsa pa utvecklandet av en langsiktig relation (Gummesson 2006, sid 38).

Gronroos (2002) poédngterar vikten av att ge den andra parten i relationen ett bra upplevt vérde
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som 1 sin tur ger mdjlighet till att relationen genererar en hogre utvecklingsintensitet och
lojalitet (Gronroos 2002, sid 164-165). Gummesson (2006) menar vidare att relationerna bor
ses som langsiktiga samt att de olika parterna méste vara 6ppna och anpassa sig efter varandra
(Gummesson 2006, sid 37-44). Ossiansson (2006) diskuterar 6ppenhet och érlighet och menar
att fortroende skapas utifran dessa begrepp. Vidare menar hon att utgdngspunkter for en
fortroendeingivande relation dr att den information som foretaget formedlar till sina
samarbetspartners maste vara sanningsenlig samtidigt som de madste leva upp till det de

formedlar (Ossiansson 2006, sid 138 & sid 145).

2.4 Sammandrag av den teoretiska ramen

Uppsatsen dmnar undersoka en uppdragsrelation i en internationell kontext ur ett agent-
principal teoretiskt perspektiv kompletterat med teorier om relationsmarknadsforing och
internationalisering. Forfattarna har i detta kapitel identifierat utvalda aspekter ur teorierna
som dr intressanta att tillimpa pé insamlad empiri.

Agent — principal teorin problematiserar uppdragsrelationer mellan individer
och belyser frimst skilda personliga malséttningar, huruvida dessa paverkar relationens
karaktér, vilka konsekvenser det ger samt hur de kan regleras. Forfattarna till uppsatsen har
valt att lyfta fram teorins antaganden om individens egenintresse, individens riskovillighet,
parternas asymmetriska informationsforhillande samt relationens reglering. Begreppen
kommer att utgora ett ramverk genom vilka den valda problematiken undersoks. Teorier om
relationsmarknadsforing lyfter upp vérdet av en stark och langsiktig relation och vilka
mojligheter som didrmed kan skapas. Forfattarna har valt att belysa utvalda teoretiska
resonemang kring fortroende, samarbete och engagemang. I analysen kommer det att urskiljas
hur dessa fenomen ter sig pa fallforetaget.

Utvalda aspekter om internationalisering behandlar vikten av marknadskunskap
och internationaliseringsstrategier och d&mnar ge en helhetsbild 6ver de forutsédttningar som
underbygger en uppdragsrelation vid en utlandsetablering. Forfattarna avser inte interagera
perspektiven, utan istillet komplettera dem med varandra for att fi ett bredare perspektiv pa
problematiken. 1 en kombination av agent — principal teorin och teorier om
relationsmarknadsforing skapas en komplex ansats for att strukturera och analysera
relationsproblematiken mellan en svensk uppdragsgivare och en utlindsk samarbetspartner.
Detta illustreras i modellen nedan. For att 6ka den teoretiska validiteten och forsdkra att
uppsatsen presenterar de viktigaste bidragen ur teorierna har forfattarna haft ett kritiskt

forhallningssatt till studerade artiklar och texter.
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Modell 2. Tllustration dver sambandet mellan uppsatsens teoretiska falt.
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3. Metod

I detta avsnitt redogors for val av metod med hénsyn till litteraturinsamling, fallstudier och
insamling av empiriskt material. Genom att redogora for dessa val kan ldsaren bdttre bedéma

resultatet utifran fragestdllningarna och forfattarnas val teoretisk ram.

3.1 Val av vetenskaplig inriktning

Uppsatsen syftar till att undersdka, beskriva och f& forstielse for faktorer som paverkar
uppdragsrelationer i en internationell kontext. Utifrdn syftet bedomer uppsatsens forfattare att
den vetenskapliga inriktningen som hermeneutiken foresprakar &dr mest lampligt.
Hermeneutiken tillhdr en av de mest centrala orienteringarna inom den vetenskapliga
forskningen och representerar en relativistisk forstdelse av verkligheten, vilket betyder att
fenomen kan tolkas pa olika sdtt av olika individer och att allt inte kan forklaras genom
logiska analyser (Thurén 1991, sid 14). Thurén (1991) forklarar att hermeneutiken med att den
grundar sig i faktumet att ménniskor stindigt tolkar varandra, vilket resulterar i en bred
forstaelse for fenomen. Kritiska roster mot hermeneutiken hidvdar att tolkning av andra
ménniskors upplevelser fargas alltfér mycket av individens egna kénslor och blir dédrfor inte
en trovardig kélla (Thurén 1991, sid 47-48).

Vidare vill forfattarna framhéva sitt subjektivistiska angreppssitt da de
behandlat uppsatsens teoretiska och empiriska underlag. Subjektivism &r, likt hermeneutiken,
ett grundantagande som styr hur forskaren uppfattar sitt studieobjekt. Subjektivism innebair att
sociala aktorers existens, uppfattningar och forstdelse dr vdsentligt for att kunna begripa deras
garningar. Detta betyder att en forskare med ett subjektivistiskt perspektiv pa sociala ting
maste organisera nagon form av interaktion med aktorerna for att till fullo forsta deras bild av
verkligheten (Aspers 2007, sid 27). De forklaringar och beskrivningar av &mnesvalet som ges
1 teorierna dr endast forenklingar av realiteten. I syfte att forstd problematiken kring hur
uppdragsrelationer ter sig i realiteten, kompletterar uppsatsens forfattare den teoretiska
referensramen med information frdn verkligheten. Insamlad teori och empiri har tolkats med
viss subjektivitet och sedan atergivits i1 uppsatsen. Eftersom hermeneutiken forklarar att det
finns mer en ett sétt att tolka en foreteelse stodjer den saledes uppsatsen inslag av forfattarnas

subjektiva tolkningar.
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3.2 Val av vetenskapligt angreppssatt

I uppsatsen tillimpas ett abduktivt tillvigagingssitt for att stdlla befintliga teorier i relation till
det insamlade empiriska materialet. Det abduktiva angreppssittet dr en kombination av den
deduktiva och den induktiva modellen. Med en abduktiv ansats kan teori och empiri varvas
under hela processen (Alvesson & Skoldberg 2008, sid 55-56). I uppsatsen forsta skede
undersoktes vilka teorier som var relevanta for uppsatsens syfte och forfattarna valde ut ett
antal teoretiska omraden i syfte att undersoka vald problematik. Under processens ging har
uppsatsens forfattare samlat in ny teori allteftersom de fatt in nytt empiriskt material. Innan
den forsta intervjun med Henrik Schneider, marknadsdirektor for Oscar Jacobson Golf, hade
uppsatsens forfattare endast sin egen forstaelse for den valda problematiken. Under intervjun
tillignade de sig ny kunskap som sedan pédverkade resterande intervjuer och som dven
resulterade i en utvidgad teoretisk ram. Liknande scenarion intrdffade flera ganger under

uppsatsprocessen da nya infallsvinklar uppticktes.

3.3 Val av insamlingsmetod och undersokningsdesign

Forfattarna till uppsatsen har, genom en kvalitativ metod, kompletterat de forenklingar av
fenomenet som beskrivs i teorierna med information fran verkligheten i syfte att f en bredare
forstaelse for fenomenet. Uppsatsens forfattare har, genom framst djupintervjuer, tilldgnat sig
djupgéende kunskap om hur ett svenskt foretag upplever och uppfattar uppdragsrelationer
med utlindska samarbetspartners. Detta krdver en nirhet till studieobjekten samt ett
tillvigagéngssitt som tillater ingdende forklaringar. Studiens insamlingsmetod talar om hur en
forskare samlar in, behandlar och undersoker sitt material. En kvalitativ insamlingsmetod
tillimpar sig frimst av verbala analysmetoder, sdsom intervjuer, i syfte att besvara studiens
fragestillningar (Patel & Davidsson 1994, sid 12). En kvalitativ metod okar vérdet pa
informationen och skapar en grund for en mer djupgéende forstaelse av det som undersoks
(Kvale 1997, sid 16).

Studiens undersokningsdesign dr en beteckning for hur forskaren lagger upp sin
undersokning, genom att exempelvis bestimma vilka individer som ska ingé eller péd vilket
satt material skall samlas in (Patel & Davidsson 1994, sid 43). Den problematik som rader
inom relationer mellan svenska uppdragsgivare och utlindska samarbetspartners kan tyckas
vara komplex och besvérlig att bilda sig en uppfattning om. Uppsatsens forfattare har valt att
genomfora en enfallstudie pa foretaget Oscar Jacobson. En fallstudie mdjliggér en nérmare
inblick 1 de problem som finns hos aktorer vilka &r aktiva inom omradet. Backman (1998)

menar att fallstudier lampar sig till undersdkningar som avser att forklara, beskriva eller forsta
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fenomen som dr svara att undersoka med annan metodik (Backman 1998, sid 48-49).
Fallstudier anvinds till fordel d& forskaren avser testa erkénda teorier (Yin 2003, sid 40).

Forfattarnas val att anvénda enfallsstudie som metod grundar sig i att de 6nskar
dra generella antaganden utifrdn en uppdragsrelation mellan ett svenskt foretag och en
utlindsk samarbetspartner, satt i forhdllande till erkdnda teorier inom dmnet. Oscar Jacobson
utgor ett typexempel pd ett svenskt foretag som anlitar utlindska samarbetspartners att
representera dem pa utlindska marknader. Utifrdn exemplet lyfts problematik fram kring
uppdragsrelationer i en internationell kontext varefter denna analyseras utifran erkénda teorier
inom dmnet. Detta dverensstimmer med uppsatsens syfte som soker en beskrivning for den
valda problematiken. Detta medfor, enligt Yin, att viss analytisk generaliserbarhet &r mdjlig,
dé en enfallsstudie kan kopplas till ett bredare perspektiv (Yin 2003, sid 37).

Patel och Davidsson (1994) understryker att den generella bild som kan uttolkas
ur fallstudier maste anvidndas med varsamhet, da ett specifikt fall aldrig kan representera
verkligheten till fullo (Patel & Davidsson 1994, sid 44). Yin (2003) underbygger detta
resonemang och péapekar att generaliserbarheten dr knapp vid enfallsstudier di ett fenomen
kan variera stort frdn ett fall till ett annat. Han papekar dock att problematiken kring
generaliserbarhet vid fallstudier alltid kommer att existera oavsett hur ménga olika fallstudier
som utfors inom ett amne (Yin 2003, sid 38).

Studiens generaliserbarhet kan relateras till uppsatsens validitet. Med validitet
menas om studien lyckats méta det som var &mnat att méta samt om den empiriska grunden
kan klarlagga uppsatsens fragestdllningar. Reliabilitetsmattet, som dven det, ligger ndra
validitetsbegreppet, innebédr huruvida studien kan uppfattas som trovérdig och om resultatet
skulle bli detsamma om en annan forskare utforde den (Repstad 2007, sid 151-152).
Forfattarna har genomgaende haft ett kritiskt forhallningssétt till det insamlade materialet och

forsokt att inte paverkats for mycket av sina tidigare kunskaper och forstielse for &mnet.

3.4 Empiriskt urval

Fallforetaget, Oscar Jacobson, utgor ett typexempel for uppsatsens dmnesval da de anvénder
sig av utlindska samarbetspartners 1 sin internationaliseringsprocess. Forfattarna har dven valt
att intervjua representanter fran Exportradet och Svenska Handelskammaren i syfte att fa
objektiv information kring &mnesvalet. Det sekundédra materialet som uppsatsen tilldgnat sig

bestar av en marknadsundersokning fran 2006, utférd av Exportradet for Oscar Jacobson.
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3.4.1 Presentation av fallforetaget Oscar Jacobson

Oscar Jacobson (OJ) é&r, ett svenskt familjeforetag, som varit verksamt inom
konfektionsbranschen sedan 1903. OJ ingér 1 koncernen Oscar Jacobson och Stenstrom
Holding AB och finns representerade over hela vérlden. Fallforetaget har valt att etablera sitt
varumérke pé utlaindska marknader via lokala dterforséljare som i sin tur lanserar produkterna
via butiker och varuhus. De utldndska aterforséljarna dr inte anstillda av OJ utan belonas efter
provision baserat pa sin forséljning.

Intervjuer har genomforts med Magnus Bengtsson, VD och deldgare, Ulf
Rudhag, Koncernchef samt Henrik Schneider, marknadsdirektdr. Det skall beaktas att
uppsatsens reliabilitet kan péverkas dd respondenterna endast utgér ett urval av
organisationens anstillda. Samtliga respondenter innehar ledningspositioner varfor de kan
antas ge en generell bild av foretagets stdllningstaganden, samtidigt som de kan formodas

inneha viljan av att ge en sd positiv bild av foretaget som mojligt.

3.4.2 Presentation av Exportradet och Svenska Handelskammaren

Exportrddet, som dgs av staten och niringslivet, har som frimsta uppgift att underlétta for
svensk exportindustri. Exportrddet har gedigen erfarenhet av regler, lagar samt andra
forutséttning vid utlandsetableringar. Uppsatsens fOrfattare har varit i1 telefon- samt e-
postkontakt med anstdllda pa Exportrddet. Svenska Handelskammaren, regionalt baserade
néringslivsorganisationer, har likt Exportradet i huvuduppgift att fraimja svensk handel inom
och utom Sverige. Forfattarna till uppsatsen dr medvetna om att respondenterna dr paverkade
av sina organisationer och personliga erfarenheter nédr de besvarat fraigorna och har séledes

haft ett kritiskt forhallningssétt till deras svar.

3.5 Intervjuer

Kvale (1997) betonar vikten av forskarens forberedelser infor intervjun och rekommenderar
att gora en intervjuguide som Oversiktligt beskriver vilka &mnen intervjun avser behandla
(Kvale 1997, sid 68 & sid 85). Samtliga intervjuer utfordes efter intervjuguider som
respondenterna fick tillgang till i forvdg for att de skulle f4 mojlighet till foreberedelse.
Intervjuns reliabilitet kan forsdmras av ledande fragor dir intervjuarna styr informantens svar
genom frdgornas utformning (Kvale 1997, sid 146 & sid 213). Frdgorna under intervjun var
av Oppen karaktir och intervjuarna fick mdjlighet att stilla foljdfragor for att fordjupa
samtalen. Intervjuguiden nyttjades som mall och samtalen pendlade mellan &mnena.

Intervjuaren forsokte i mojligaste mén lata respondenten styra samtalet och anvénde sig
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foljaktligen av en l4g standardisering vid alla muntliga intervjuer, vilket innebér att
intervjuaren stéller frdgorna i den ordningsfoljd som passade de enskilda respondenterna.
Detta gav intervjuarna ett stort variationsutrymme och en flexibilitet (Trost 2001, sid 47-49).

Uppsatsens forfattare har begrinsad erfarenhet av intervjuer och befinner sig i
en laroprocess. Intervjuernas resultat kan ha paverkats av deras ovana, och resultaten skulle
kunna fa ett annat utfall om en intervjuare med storre erfarenhet hade utfort intervjuerna. Vid
kvalitativa studier finns inga regler for hur bearbetning av insamlat material ska ga till viga.
Trost (2001) menar att det dr upp till intervjuarna att avgdra hur denna ska genomforas.
Analysarbetet bor ske kontinuerligt, under sjidlva intervjuerna och fram till dess att
intervjuarbetet dr avslutat. Det skall beaktas att tolkning av intervjumaterialet dr beroende av
den individ som utfor arbetet (Trost 2001, sid 112-113).

Intervjuer med fallforetaget utfordes till storsta delen pd OJ:s huvudkontor i
Boras. Platsen for intervjun bor vara ostord och inge trygghet for respondenten for att de
lattare ska kunna besvara fragorna pa ett utforligt sitt (Trost 2001, sid 41-42). Respondenterna
var samarbetsvilliga och professionella vid intervjutillfillena och de stingde av sina
mobiltelefoner och tog inte emot nagra besok. Detta dkar reliabiliteten pa svaren da de inte
fanns storningsmoment under samtalen (Trost 2001, sid 41-42). Samtliga intervjuer spelades
in varefter transkribering utférdes. En utskrift maste inte vara fullstindig utan det finns flera
varianter pa hur en forskare véljer att transkribera sitt material (Trost 2001, sid 52).

Forfattarna har valt att bortse fran information som ej &r relevant for uppsatsens syfte.

3.6 Ett planmassigt famlande i en komplicerad varld

Karl Friedrich Gauss (1777-1855), tysk matematiker och astronom, menar ”Upptdckter dr
resultatet av planmdssigt famlande” (Aberg 2005). Forfattarna till uppsatsen anser att hans
visdom stdmmer 6verens med denna studie, d& forfattarna ursprungligen hade vissa bestimda
syften och mal med studien som under processens gang #indrades och intog nya former. Aven
om forfattarna ansag sig vara vilplanerade s& famlade de &ndock, dd vidrlden inte &r sé
rationell som den ibland Onskas vara. Thurén (1991) diskuterar kring vérldens komplexitet
och papekar att tillvaron kanske ér alldeles for komplicerad for att ens den mest avancerade
vetenskap skall kunna forstd sig pa den (Thurén 1991, sid 8). Forfattarna till denna uppsats
anser att det ligger mycket i denna hypotes dd en forskare aldrig egentligen kan vara helt
sdker pa resultaten av sina studier. Trots detta dr uppsatsens forfattare Gverens om att samtliga
tappra forsok och reliabla bidrag till minsklighetens gemensamma strdvan att forstd sig pa

virlden omkring dr vérda att hyllas.
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4. Redovisning och analys

1 detta avsnitt redogérs empirin och stdlls i relation till den teoretiska referensramen. Detta

utmynnar i en analys av uppdragsrelationen i en internationell kontext.

4.1 Introduktion

Forfattarna till uppsatsen har valt att tillimpa agent — principal teorin pa fallféretaget Oscar
Jacobson, som ett analysverktyg for att undersdka och angripa relationen mellan en svensk
uppdragsgivare och en utlandsk samarbetspartner i syfte att urskilja orsaker till de problem
som kan uppkomma i relationen. I analysen som foljer stills den insamlade empiri i
forhallande till uppsatsens teoretiska ram. Avsnittet inleds med en utredning av
uppdragsrelationens forutséttningar 1 en internationell kontext, vilka ligger till grund for
analysens resterande delar. Analysen dr sedan strukturerad efter fyra ledande antaganden och
begrepp utifrdn valda teorier vilka anses relevanta fOr uppsatsens syfte; Individens

egenintresse, Individens riskovillighet, Relationens reglering samt Relationsmarknadsforing.

4.2 Uppdragsrelationen i en internationell kontext
Uppsalaskolan, en av de framsta teorierna inom internationaliseringsfiltet, belyser vikten av
att mojliggdra ett kunskapsutbyte mellan samarbetsparter under en utlandsetablering.
Uppsalaskolan pdpekar att foretagets tillgdng marknadskunskap ar en utgdngspunkt for att
lyckas med en utlandsetablering, d4 den utgdr en virdefull resurs (Hollensen 2007, sid 63).
Vidare menar Uppsalaskolan att anvindandet av externa aktdrer pd utlindska marknader
baseras pé ofullstdndig information om denna marknad hos uppdragsgivaren och foljaktligen
finner det enklare att anlita en uppdragstagare som innehar kunskapen, dn att sjdlv utféra
arbetet (Johanson et al. 2002, sid 47-48). Exportradet hdvdar att det dr vanligt att svenska
foretag forlitar sig pd utlindska samarbetspartners att representera dem, innan foretaget sjdlva
hunnit tilldgna sig tillrdckligt mycket lokal marknadskunskap. De utlédndska representanterna
ar oftast inte anstillda av de svenska foretagen utan skoter endast dess affirer mot en
provision och samarbetsformerna kan variera beroende av uppgiften (Hackl 2008).

Utifrén dessa resonemang kan det antas att agenten fyller en viktig funktion 1
foretags internationalisering. Da foretagen inte sjdlva innehar marknadskunskap som fordras
for en sjélvstindig etablering, krdvs en kompetent samarbetspartner och ett samarbete byggt

pa fortroende och informationsdelgivande. OJ anvinder sig av utldndska aterforséljare 1 sin
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lansering av sina produkter pad nya marknader vilka erhéller en provisionsbaserad beloning
som grundas pa deras forsiljning av OJ:s produkter (Schneider 2008).

Uppsalaskolans etableringskedja beskriver en internationalisering stegvis dér ett
foretags utlandsetablering liknas vid en process, i vilken erfarenheter och stindigt larande om
den nya marknaden &r av stor vikt och relationer mellan foretag och aktorer pa den aktuella
marknaden ar det centrala (Hollensen 2007, sid 63-64). Problematiken vid skapandet av ett
fortroendeingivande samarbete med utlindska partners &r inte dr ovanlig i svenska foretags
internationaliseringsprocess och foretag soker ofta hjélp och radgivning hos Exportradet och
Handelskammaren for att reda ut problem, reducera osékerhet och undvika att bli lurade pa en
utlindsk marknad (Hackl 2008 & Dieroff 2008).

Exportradet, beskriver den vanligaste internationaliseringsprocessen som de valt
att kalla for Exportstegen (Hackl 2008). I likhet med Uppsalaskolans etableringskedja
beskrivs internationaliseringen hér som en process déir de forsta stegen innebér att foretag
anlitar en samarbetspartner for att skaffa lokal marknadskunskap. “Att rusa in i en
exportsatsning for tidigt, eller av fel skdl, kan vara ett lika stort misstag som att avstd helt”
(www.swedishtrade.se). Med citatet belyser Exportrddet att den inledande delen av
internationaliseringsprocessen dr av stor vikt och att svenska foretag hdr bor vara mycket
varsamma, da ett enda felsteg kan avgora framgangen pa en ny marknad. Aven OJ poingterar
vikten av ritt positionering vid starten av en etablering och podngterar dirmed vikten av att
finna rétt samarbetspartner (Bengtsson 2008) (Se bilaga 1). Utifran dessa resonemang kan ett
antagande goras om att den inledande delen av internationaliseringsprocessen dr avgdrande
for foretagets fortsatta etablering pa den nya marknaden. Detta antagande kan dven kopplas
till transaktionskostnadsperspektivet och darmed ifrdgasétta huruvida det mest effektiva och
lonsamma for foretag vore att sjélva, frin start, std for internationaliseringen. Detta styrks av
Hallgren (2006) som menar att transaktionskostnader uppkommer vid alla affarsuppgorelser,
déribland da foretag byter ut en relation mot en annan (Hallgren 2006, sid 109-110).

Uppdragsrelationens forutséttningar, som kan urskiljas utifrin resonemangen
ovan, dr framst uppdragsgivarens saknad av lokal marknadskunskap vilket leder till att foretag
anlitar utlindska representanter. Podngteras bor ocksd vikten av en gynnsam inledning i
foretagets internationaliseringsprocess, vilket Okar mojligheterna till en fortsatt lyckad
etablering. Dessa utgangspunkter ligger som grund for uppdragsrelationens karaktir da
uppdragsgivaren tvingas fOrlita sig pa att en utldndsk aktor agerar 1 foretagets intresse pa en

frimmande marknad.
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4.2 Individens egenintresse

Enligt agent — principal teorin styrs en uppdragsrelation till stor del av antagandet om
individens handlande efter sitt egenintresse. Detta betyder att parternas beteenden influeras av
deras personliga preferenser, vilket skapar en naturlig mélkonflikt (Norrman 2005, sid 16).
Exportradet betonar vikten av att svenska foretag reflekterar grundligt 6ver vad de vill uppna
med samarbetet innan ett samarbete med en extern part inleds (Hackl 2008). OJ:s primdra mél
med att anlita utldndska aterforséljare pa frimmande marknader &r att, genom en extern part
med tillgéng till lokal marknadskunskap, langsiktigt etablera sitt varumirke for en framtida
sjalvstiandig etablering pa marknaden (Bengtsson 2008). OJ:s operativa mal fran ar 2006 &r att
inom fem ar dga eller kontrollera hélften av sin distribution (OJ:s Varumarkesstrategi 2006).
Detta styrker foretagets vilja att agera sjélvstandigt pa marknaden. Nér aterforsdljaren vél har
etablerat varuméirket och forséljningen okar parallellt med att OJ har inhdmtat tillrickligt
mycket marknadskunskap, far de ddrmed mojlighet att Gverge samarbetet med aterforséljaren
och kan istdllet 6ppna en egen distribution pa marknaden (Schneider 2008).

For att OJ, genom sina externa aterforséljare, skall kunna uppna sina mal har de
grundldggande krav pa de utlindska aterforsdljarna som maste uppfyllas innan ett samarbete
ar intressant. OJ kraver att de inte far sélja direkt konkurrerande varumarken da OJ tror att det
kan leda till lojalitetsproblem och befarar forlora aterforsiljarens fokus. Aterforsiljaren ska
dven representera OJ:s varumérkesidentitet genom sin karaktér, vilket betyder att han ska vara
presentabel och vara medveten om OlJ:s vérderingar. Slutligen skall samarbetspartnern vara
finansiellt stabil (Schneider 2008).

OJ hévdar att det som driver den utlindska aterforséljaren att utfora uppdraget ar
att tjana sd mycket pengar som mdjligt genom att silja manga enheter, eftersom detta 6kar
aterforsiljarens provisionsandel (Schneider 2008). Aterforsiljaren har tillsynes ett mer
kortsiktigt mal dn OJ, di de drivs av en finansiell beloning istéllet for att langsiktigt etablera
varumirket OJ pd den aktuella marknaden. Hér syns en tydlig agent — principal problematik
relaterat till hur parterna uppfattar uppdragets karaktdr och till uppdragstagaren prestation.
Detta kan liknas vid vad agent — principal teorin bendmner som moral hazard, vilket betyder
att agenten inte presterar mer dn vad som gynnar honom (Husted 2007, sid 181-186).
Aterforsiljarens incitament till att dka sin prestation kan uppfattas inte helt dverensstimma
med OJ:s mdl da OJ foljaktligen, forutom hog forsdljning, dven Onskar uppnd en ldngsiktig
etablering av varumirket vilket kan medféra okat arbete av aterforséljaren. Aterforsiljarens
framgang med forsdljningen av OJ:s kollektioner behdver emellertid inte vara jamforbar med

en langsiktig etablering av varumérket da OJ exempelvis papekar, 1 samband med
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varumérkets langsiktiga etablering, vikten av att deras varumérke siljs i “’rdtf” sammanhang
(Schneider 2008).

Ett tydligt exempel pa detta, relaterat till parternas egenintressen, ar nér dterforséljarna riktar
sig till butiker som inte stimmer 6verens med OJ:s varumérkesidentitet, i syfte att 6ka sin
forsdljning. Om aterforsiljaren exempelvis séljer in varumérket till en ldgpriskedja, dd OJ
helst ser att de séljs pa varuhus med hog klass vilka kan jamforas med Nordiska Kompaniet 1
Sverige, kan detta resultera 1 en snedvriden positionering pa den nya marknaden, vilket
paverkar den langsiktiga etableringen negativt dd kunderna kan fa fel uppfattning om
varumérket. OJ har emellertid inga mdjligheter att pa juridiskt vis bestimma &ver till vilka
butiker aterforsdljarna séljer in varumaérket, utan kan endast styra dem genom
overenskommelser (Schneider 2008). D& komplett juridisk reglering av OJ:s krav inte kan ske
spelar relationen till synes en avgorande roll for ett lyckat samarbete. Enligt
transaktionskostnadsteorin &r det dock naivt att lita pd muntliga avtal och belyser istillet
vikten av att upprétthalla kontrakt (Nygaard & Bengtsson 2002, sid 104).

Parternas skiljda egenintressen framhéller foljaktligen en problematik da OlJ,
savitt uppsatsens forfattare kan konstatera, delegerar ett stort ansvar pa den utldndska parten
ndr denne far i uppdrag att, forutom maximera forsdljningen av deras kollektioner, dven
positionera varumirket efter OJ:s intressen (Se bilaga 2). Detta kan liknas vid vad
Gummesson (2006) bendmner som deltidsmarknadsféring, dar han anser att samtliga som pa
nagot sétt arbetar for foretaget dven automatiskt har ett marknadsforingsansvar, d& deras
handlingar och beteenden sénder ut signaler som kopplas till varumérket (Gummesson 2006,
sid 29). Exportradet stodjer detta resonemang nér de papekar att ett misstag i de forsta faserna
av en utlandsetablering kan leda till negativa konsekvenser for foretaget, da det &r mycket
svart att positionera om ett redan etablerat varumirke (www.swedishtrade.se).

Agent — principal teorin menar att uppdragsgivaren strivar efter att ge sé lite
beloning som mojligt for s& mycket utfort arbete som mojligt och att agenten foljaktligen
stravar efter det motsatta (Nygaard & Bengtsson 2002, sid 82-83). OJ hédvdar att nir man
arbetar med utldndska &terforséljare, som blir belonade efter sin forsdljning, dr grunden att
dessa alltid vill ha bdde mer och hogre provision (Schneider 2008). OJ anvinder sig av en
medveten provisionsstrategi i syfte att undvika de aterforséljare som endast har kortsiktiga
och intdktsdrivna mal med samarbetet. Strategin gér ut pd att ligga sig pd en ldgre
provisionsniva dn vad marknaden normalt erbjuder. Genom detta tror sig OJ kunna urskilja de
aterforsdljare som tar hdnsyn till OJ:s kdrnvérden; stil, kvalitet, och personlighet i sin

forséljning av Ol:s kollektioner, frin de aterforsdljare som endast vill tjina pengar pa kort
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sikt. OJ menar att den laga provisionen kan inge trygghet for aterforsidljarna genom att
foretaget pavisar att de onskar ett 1angsiktigt samarbete (Schneider 2008). Detta resonemang
kan kopplas till Gronroos (2002) som poédngterar vikten av att ge den andra parten i relationen
ett bra upplevt virde. Det upplevda virdet motiverar den andra parten och ger darmed
relationen mojlighet att generera en hogre utvecklingsintensitet och lojalitet (Gronroos 2002,
sid 164-165). Det ar foljaktligen essentiellt att ge den andra parten incitament till att
maximera sin prestation for att relationen skall bli 1dngsiktig. Gummesson (2006) tilldgger att
ju viktigare motparten anser att relationen &r, desto storre engagemang dr parten beredd att
satsa pa utvecklandet av en langsiktig relation (Gummesson 2006, sid 38).

Denna argumentering kan séttas i samband till hur bada parter uppfattar
uppdragsrelationens dndamal d& det blir ett motstridigt tinkande hos de bdda relaterat till
tidsaspekten. OJ vill att aterforsdljaren skall striva efter en langsiktighet i sitt arbete medan
aterforsdljaren tenderar att arbeta mot ett mer kortsiktigt mal, da han snarare antas motiveras
av att tilligna sig sin provision én att strdva efter en langsiktig framgéng for OJ pd den nya

marknaden, 1 vilken det inte ar sjdlvklart att dterforsdljaren ar involverad 1.

4.3 Individens riskovillighet

Vad agent — principal teorin bendmner som riskproblemet i en uppdragsrelation behandlar den
riskovillighet som kan uppstd hos parterna i olika situationer. Obenégenheten att ta risker
bottnar sig i ovilligheten att riskera sin egen ekonomi for den andre partens vinning (Nygaard
& Bengtsson 2002, sid 84-86). En utlandsetablering medfor vanligen stora risker for ett
foretag pd grund av saknaden av marknadskunskap samt hoga kapitalsatsningar. Svenska
foretags anlitande av utlindska samarbetspartners bottnar sig i att foretagets risktagande avtar,
da osdkerheten istéllet 14ggs pa samarbetspartnern, samt att foretagets kapitalinvesteringar inte
blir lika hoga som det vore ifall foretaget sjdlva genomgatt processen. Johanson et al. (2002)
menar att fOretagets risktagande Okar pd den nya marknaden allteftersom ny och mer
marknadskunskap inhdmtas (Johansson et al. 2002, sid 47-48).

OJ ér ett litet familjeforetag och har en tradition av att gora affarer med mindre
riskvillighet (Schneider 2008). OJ:s riskovillighet kan antas utgéra en grundldggande faktor
till varfor utlindska aterforsiljare anvinds vid foretagets utlandsetableringar. Aterforséljaren
arbetar, som redan ndmnts, efter provision och OJ slipper darfor fasta lonekostnader. Risker
for OJ behover emellertid inte bara vara av direkt finansiell karaktér, viktigast att beakta dr
risker kring varumérket. OJ har vid ett tidigare tillfille samarbetat med en aterforséljare i

Spanien som misskotte sig till den grad att OJ ville avsluta samarbetet. D4 OJ brot relationen
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spred terforsiljaren ut rykten mot slutkund att OJ:s fabrik var nedlagd och att varumairket
inte langre fanns tillgédngligt p4 marknaden (Schneider 2008).

Riskproblemet dr ndra sammankopplat med individens egenintresse och agenten ér, i enlighet
med teorin, inte bendgen att utféra handlingar som inte gynnar dennes intressen (Nygaard &
Bengtsson 2002, sid 84-86). D& OJ:s aterforséljare inte dr anstillda av foretaget, utan avldnas
pa provision, motiveras de inte att utfora mer arbete dn vad OJ belonar for. Att ta risker for
foretagets vinning kan ddrmed antas vara ointressant for aterforsédljaren da denne kan sitta sin
provision i fara. Detta kan kopplas till tidigare resonemang om &terforséiljare som riktar sig till
butiker som inte speglar OJ:s varumérkesidentitet i syfte att kortsiktigt 6ka sin provision. Det
kan antas att aterforsdljaren, péd ett langsiktigt plan, skulle vinna pé att introducera OJ 1 de
hogklassiga varuhusen, eftersom det kan antas leda till att varumérket skulle bli mer
efterfrdgat pa marknaden, vilket skulle gynna aterforsdljarens provision. Detta kan dock dven
kopplas till agentens riskovillighet d4 denne kan férmodas vara mindre benédgen att riskera sin
provision for att investera tid i att positionera OJ:s varumirke i de rétta butikerna samt

etablera langsiktiga kontakter.

4.4 Relationens reglering
For att kontrollera och sidkerstélla relationens 16nsamhet for bada parter krivs det ofta att
parterna tecknar nidgon form av kontrakt. Detta kontrakt finns som en garanti for att bada
parter ska halla vad de lovar och for att de ska bli ndjda med affarsrelationen. Exportradet
podngterar vikten av relationsbyggande i internationella affirer, men understryker sirskilt
betydelsen av kontrakt for en reglering av uppdraget (Hackl 2008). For att sékerstilla att deras
utlindska éaterforsiljare verkstiller sin del av relationen anvénder OJ sig delvis av en
standardiserad form av provisionskontrakt. OJ lyfter upp kontrakterandet som en vital del av
uppdragsrelationen dé dessa sdkerstiller att utlindska samarbetspartners agerar utifran OJ:s
intresse och att de héller vad de lovar (Schneider 2008). I OJ:s fall kan ett antagande goras att
kontraktet dr av extra stor betydelse, da de stravar efter att utveckla ldngsiktiga relationer utan
att agera som en risktagande part. OJ betonar att detta &r en viktig utgdngspunkt i deras arbete
da det ar ett familjeforetag som préglas av tradition och kvalitet men ocksd av begriansade
resurser (Schneider 2008).

Agent — principal teorin beskriver tvéd typer av kontrakt, produktionskontrakt
och beteendekontrakt (Norrman 2005, sid 17). I ett produktionskontrakt betalar principalen ut
en beloning efter att agenten har uppfyllt kontraktets minimikrav, vilket medfor att risken

ligger pa agenten. Utifran teorin kan OJ:s provisionskontrakt liknas vid ett
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produktionskontrakt. En nackdel med produktionskontrakt som innebér att det inte motiverar
samarbetspartnern att prestera mer dn vad principalen ger beloning for (Norrman 2005, sid
17). Utifran resonemanget kring produktionskontrakt kan det antas att problematiken trappas
upp d& OJ anvénder sig av en utarbetad internationaliseringsstrategi diar de forst skapar en
relation med en agent som ska representera OJ pd den nya marknaden. Utifrdn sin
internationaliseringsstrategi dmnar sedan OJ satsa pd en sjdlvstidndig distribution (Schneider
2008). Utifran denna strategi och i kombination med teorins resonemang kring individens
egenintresse, vixer ett antagande fram om att agenten inte ser eget vinstintresse i skapandet av
en langsiktig grund och etablera varumérket OJ framgangsrikt. Enligt antagandet ar det
mojligt att aterforsédljaren istéllet agerar utifran att uppfylla de mal som kontraktet avser och
ger beloning for, det vill séga att de vill vinstmaximera.

En ytterligare nackdel med produktionskontrakt dr de svarigheter som uppstar
vid rekrytering av rétt agent eftersom det kan vara svart att finna en agent som é&r villig att ta
risker genom denna form av kontrakt (Norrman 2005, sid 17). Utifran agent — principal
teorins pastdende kan ett antagande kring att rekryteringen av aterforsdljare kan péverkas
negativt av tillimpning av produktionskontrakt. OJ vittnar om svarigheter att hitta
samarbetspartners pd nya marknader och att de tidigare exempelvis anlitat Exportrddet for
framstillning av en rapport vilken presenterar fem potentiella samarbetspartners. (Exportradet
2006). Trots anviandandet av rapporten har OJ inte lyckats etablera en relation med nagon av
de foreslagna samarbetspartnerna pd den spanska marknaden (Schneider 2008). Detta
forklarar OJ med att de forslag som rapporten innehdll inte var intressanta da de presenterade
aterforsiljarna inte uppfyllde OJ:s tidigare ndmnda krav (Schneider 2008).

Det som 1 teorin bendmns beteendekontrakt stir inte 1 direkt proportion till
agentens bidrag d& beloningen utgér oavsett den utforda prestationen. Genom denna form av
kontrakt ldggs risken pd principalen och det blir dirmed mgjligt for agenten att utnyttja
situationen da denne kan ha svart att kontrollera agentens arbete (Nygaard & Bengtsson 2002,
sid 89). Exportradet framhéver att kontraktets utformning ar av stor betydelse vid etableringar
av internationella relationer. Nér Exportradet i sin roll som radgivare bistar foretag vid dess
utlandsetableringar poédngterar de vikten av relationsskapande samt betydelsen av ett korrekt
utformat kontrakt. Exportradet berdttar att vid sokandet efter utlindska samarbetspartners gér
de tillsammans med det svenska foretaget igenom vad kontraktet bor innehélla och hur viktigt
det ar att reflekterar 6ver vad de vill uppnd med samarbetet (Hackl 2008). Utifrdn detta
resonemang kan det antas att ett opassande val av kontrakt i forhallande till uppdraget kan fa

en negativ effekt for foretagets internationaliseringsprocess.
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OJ onskar skapa uppdragsrelationer vilka mdjliggor 1angsiktiga etableringar pa
de utldndska marknaderna (Schneider 2008). Gummesson (2006) for resonemang om att
relationer bor ses som ldngsiktiga samt att de olika parterna bor vara 6ppna och anpassa sig
till den andra parten (Gummesson 2006, sid 37-44). Detta resonemang stirks av Gronroos
(2002) som podngterar att det ar viktigt att ge den andra parten ett bra upplevt virde som i sin
tur ger mojlighet till att relationen genererar en hogre lojalitet. Lojaliteten kan ocksa bidra till
en mer langsiktig relation samt vara en bidragande faktor till sénkta transaktionskostnader
(Gronroos 2002, sid 164-165). Da samarbetspartnern befinner sig pa ett langt fysiskt avstdnd
fran sin uppdragsgivare kan det antas att problematiken rorande kontrollering av att den
information samarbetspartnern delgivit stimmer med verkligheten okar.

Anledningen till att OJ anvénder sig av utldndska aterforsiljare bottnar sig 1 brist
pa marknadskunskap. OJ har séledes inte tillgang till den information som behdvs for att
sjdlva kunna utfora arbetet och blir beroende av den lokala kunskap samarbetspartnern
besitter. I enlighet med agent — principal teorin kan detta liknas med att aterforsiljaren inte
ger ett sa kallat observerbart bidrag till sin uppdragsgivare vilket betyder att OJ, pa grund av
brist pa insyn och kunskap om den frimmande marknaden, inte heller kan ha full kontroll
over hur uppdraget utfors. Agent — principal teorin klarldgger att det aldrig rader en perfekt
symmetri i informationen mellan parterna i en uppdragsrelation. Detta betyder att principalen
aldrig kan vara sidker pa kvaliteten pa agentens bidrag, da han inte haft full insyn 1 arbetet,
utan maste forlita sig pa den information agenten ger honom (Husted 2007, sid 181-186).

OJ kontrollerar att aterforsédljaren uppfyller kontraktet genom att upprétthalla en
l6pande kontakt och regelbundna besok. OJ pastér att det fysiska avstandet inte dr avgdrande i
detta avseende och att de har mojlighet att erhélla fullstindig information fran de utldndska
aterforsdljarna via e-post, telefon, besék samt via de sdljkonferenser som OJ anordnar
(Schneider 2008). Enligt agent — principal teorin dr bade agenten och principalen begrénsat
rationella vid informationsutbytet inom uppdragsrelationen. Teorin framhaller begreppet
adverse selection, vilket innebir att agenten ofta besitter en stor del dold kunskap som denne
kan anvinda for att utnyttja situationen for egen vinning (Husted 2007, sid 181-186). Det
bristfélliga informationsutbytet paverkar uppdragsrelationen d& det resulterar i vad teorin
kallar ett asymmetriskt informationsforhallande (Nygaard & Bengtsson 2002, sid 82-84).
Utifrén detta resonemang kan det ifragasittas om OJ har tillgang till all information eller inte.
Problem som kan urskiljas utifrdn resonemangen kring uppdragsrelationens reglering kan

sammanfattas i antaganden om att kontraktet utgor en viktig del av relationens ordnande,
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kontroll och styrning, darfor podngterar detta antagande vikten av att kontraktet utformas pé

ett korrekt och genomténkt sétt for att undvika konflikter och onddiga transaktionskostnader.

4.5 Relationsmarknadsforing

Gummesson (2006) och Gronroos (1996) framhéller att relationsskapande ar en strategi som
bor genomsyra hela organisationen och dess samarbetspartners (Gummesson 2006, sid 29 &
Gronroos 1996, sid 7). OJ hivdar att foretaget ldgger stor vikt vid relationer i samarbetet med
sina utlindska aterforséiljare dd de tror att en stark relation leder till ett framgangsrikt
samarbete. Ur ett internationaliseringsperspektiv kan relationsskapandet med utldndska
samarbetspartners ses som basen till foretagets inhdmtande av marknadskunskap (Lundberg
1995, sid 24-25). Exportradet understryker ocksa att goda relationer fridmjar ett foretags
internationalisering (Danielsson 2008).

Gummesson (2006) beskriver natverk som ett utvidgat relationsperspektiv med
flera interrelationer (Gummesson 2006, sid 16). Det kan urskiljas att OJ ldgger stor vikt vid
dessa nétverk da det avsitter stora resurser pé att nirvara vid méssor och evenemang i syfte
att skapa och underhélla relationer med aterforsiljare. Genom sitt ndtverk kan OJ dven skapa
kontakt med éterforsiljare frdn nya potentiella marknader (Bengtsson 2008 & Rudhag 2008).

For att etablera langsiktiga relationer &r fysisk nédrhet mellan parterna en
gynnsam faktor (Gummesson 2006, sid 41). Utifran detta kan det antas att det fysiska
avstdndet som existerar mellan OJ och deras aterforséljare pa andra nationella marknader
forsvérar etableringen av en langsiktig relation. Detta kan kopplas till att OJ framhéver att
deras uppdragsrelationer inte 1 hog grad pdverkas av skiljd mentalitet eller nationell kultur,
utan snarare pa fysisk distans till marknaden. OJ exemplifierar genom att papeka att de har
erfarenhet av att ju ldngre bort en faktura dr poststimplad desto mindre bendgna ar de
internationella kunderna att betala (Bengtsson 2008). Czinkota och Roinkanen (2005) menar
att goda relationer, dér ett betydande fysiskt avstind mellan parterna rdder, kan ge upphov till
att avstandet inte inverkar i lika hog grad (Czinkota & Roinkanen 2005).

Ossiansson  (2006) podngterar att god information till foretagets
samarbetspartners dr grundldggande for att de ska kénna fortroende for foretaget (Ossiansson i
red. Johansson 2006, sid 138 och sid 145). Svenska Handelskammaren menar att
uppdragsgivaren bor ldgga stor vikt vid delgivandet av information till representanterna for att
dessa framgéngsrikt ska kunna utfora sitt uppdrag (Dierroff 2008). Pa organiserade
sdljkonferenser informerar OJ sina utlindska aterforsdljare om uppdragets innebord. OJ

framhaller vikten av att alla parter ska vara delaktiga i framarbetandet av de ramverk som
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aterforsdljarna ska arbeta utefter. Gummesson (2006) framhiver samarbetsaspekten som
viardeskapande for genererandet av en langsiktig relation (Gummesson 2006, sid 37-28 och
sid 43).

Affarsméssiga relationer innehar manga likheter med personliga relationer (Ossiansson 2006,
sid 141). Exportradet menar att “det viktiga dr ju det inte dr tva foretag som jobbar med
varandra utan det dr tva individer” (Hackl 2008). OJ betonar dock vikten av att inte skapa
alltfor personliga relationer till sina aterforsdljare. OJ menar att en alltfor personlig relation
kan medfora risker. Aterforsiljare skulle kunna anviinda personlig information mot OJ i ett
annat sammanhang (Schneider 2008). Med citatet: “7Ta en eftermiddag hemma med familjen”
(Hackl 2008) framhédver Exportrddet vikten av att foretag inbjuder sina utldndska aktorer till
Sverige och menar ddrmed, 1 motsats till OJ, att det kan vara fordelaktigt att umgds i1 privata
sammanhang (Hackl 2008). Detta resonemang kan emellertid till viss del urskiljas hos OJ da
Schneider (2008) medger att en anvéndbar relationsstrategi ar att ge sken av att en personlig
relation skapas, men att den i realiteten dr en mer professionell an vad han later den andre
parten tro. OJ:s strategiska val kan relateras till med Gronroos (2002), som betonar vikten av
att ge motparten ett hdgt upplevt virde av den langsiktiga relationen, vilket i sin tur genererar

hogre lojalitet (Gronroos 2002, sid 164-165 ).
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5. Slutsats

I detta kapitel redogors for de slutsatser som dragits utifran analysen. Slutsatserna dr

strukturerade utefter uppsatsens fragestdllningar.

Hur kan uppdragsrelationen mellan Oscar Jacobson och deras aterforsiljare pa
utliindska marknader beskrivas ur ett agent — principal teoretiskt perspektiv?

OJ kan, utifrén agent — principal teorin, uppfattas som principal och aterforsiljaren som agent
da OJ ger i uppdrag till aterforséljaren att representera foretaget pa en ny marknad. Det kan
urskiljas att parterna har skilda uppfattningar om uppdragets karaktér, vilket kan hérledas till
teorins antaganden om individens egenintresse. OJ har ett mer langsiktigt mal da de, férutom
en hog forséljning, dven efterstrivar en strategisk positionering av varumarket for att sedan
sjalvstindigt verka pad marknaden. Aterforsiljaren drivs snarare av sin kortsiktiga
provisionsbaserade beloning, eftersom OJ endast dr beroende av aterforséljaren sa ldnge de
sjdlva inte innehar lokal marknadskunskap. Bristen pd marknadskunskap samt aterforsdljarens
tidsbegrinsade nérvaro 1 internationaliseringsprocessen kan ses som de frdmsta
utgdngspunkterna for uppdragsrelationens karaktir, da OJ tvingas forlita sig pa en utldndsk
aktdr som inte har samma malsittning. Aterforsiljaren visar tendenser pa riskovillighet i de
avseenden dir det kan paverka dennes beloning, eftersom denne belonas efter vad teorin
bendmner ett produktionskontrakt. Hir uppmidrksammas en tydlig motséttning i
uppdragsrelationen relaterat till parternas skilda mal, da det kan antas att en langsiktig
positionering kraver en annan typ av agerande dn vad OJ belonar och ger aterforséljaren
incitament for.

Forfattarna till uppsatsen anser att ett beteendekontrakt alternativt en
kombination av produktions och beteendekontrakt lampar sig béttre for OJ. Teorin menar att
beteendekontrakt kan uppfattas som riskfullt. Uppsatsens forfattare vill pépeka att
inledningsfasen i en utlandsetablering kan vara avgorande dir risktagande kan kopplas till
kreativitet och innovation, varfor OJ bor investera resurser 1 denna fas for att na en ldngsiktig

avkastning.

Vilka begrinsningar kan urskiljas i relationen mellan en svensk uppdragsgivare och en
utliindsk samarbetspartner?
De faktorer som begrinsar uppdragsrelationen orsakas av; individens egenintresse,

riskovillighet samt individens begrinsade rationalitet vid informationsutbytet. Dessa kan
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inskridnka pa uppdragsrelationen i den mening att parternas skilda mélséttningar bidrar till att
parterna har olika uppfattningar om uppdragets innebérd och resultera 1 en
fortroendeproblematik, vilket kan medfora hogre transaktionskostnader. Det kan konstateras
att ju storre insikt och forstdelse principalen har om agentens agerande och malsittningar,
desto tidigare och béttre kan problematik forutses. Vidare vill forfattarna belysa vikten av att
principalen vid sidan av det egna intresset dven begrundar agentens drivkrafter och med dessa
tvd intressen som utgangspunkt utformar ett kontrakt. Utifran resonemanget i analysen kan

forfattarna dra slutsatsen att val av kontraktsform dr en viktig forutséttning for relationen.

Pa vilket siitt kan relationsmarknadsforing som strategi tillimpas for att forbéttra
relationen mellan en svensk uppdragsgivare och en utliindsk samarbetspartner?
Goda relationer &r av stor vikt om ett foretag véljer att etablera sig genom utlindska
samarbetspartners. Det kan urskiljas att OJ till viss del anvinder sig av
relationsmarknadsforing i samarbetet med sina utldndska aterforsdljare. Vidare konstaterar
forfattarna att goda relationer kan Overbygga det fysiska avstindet 1 en
internationaliseringsprocess. En dmsesidigt god relation kan leda till ett 6kat fortroende som
reducerar osdkerhet mellan parterna. Detta kan i sin tur resultera i principalens minskade
kontrollbehov av agenten. Reglering av en uppdragsrelation sker framst genom kontrakt som
emellertid inte av juridiska skél kan reglera alla aspekter, vilket betyder att foretag méanga
ginger maste forlita sig pd muntliga 6verenskommelser. Detta ger relationen en stor betydelse
dé fortroende maste vara en grundliggande faktor. Relationsmarknadsforing lyfter fram
vikten av att bada parter bor se uppdraget utifran den andres perspektiv. Om uppdragsgivaren
utgar fran detta synsétt kan relationen regleras utifran bada parters vinstintresse.

Uppsatsens forfattare utgar fran en overtygelse att ju mer foretag kénner till om
vad som paverkar deras utldndska representanters beteendemdnster i olika situationer, desto
battre kan foretagen i forebyggande syfte utforma kontrakt samt etablera langsiktiga och

omsesidigt vinstdrivande uppdragsrelationer.
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6. Reflektioner

I detta kapitlet avrundas uppsatsen med en diskussion kring slutsatserna samt om hur vald

metod kan ha paverkat uppsatsens resultat. Avslutningsvis ges forslag till vidare studier.

Uppsatsen har bidragit till ny kunskap kring uppdragsrelationer mellan svenska foretag och
deras utlindska samarbetspartners. Forfattarna till uppsatsen har genom att beskriva och
analysera uppdragsrelationen ur ett agent — principal teoretiskt perspektiv och med
tillimpning av teorier kring relationsmarknadsforing, utrett och utvirderat uppdragsrelationer
hos fallforetaget Oscar Jacobson. Uppsatsen utreder uppdragsrelationen som fenomen i ett
nytt samband dia en hybrid av agent — principal teorin, relationsmarknadsféring och
internationalisering har anvénts for att problematisera uppdragsrelationen. Forfattarna till
uppsatsen anser sig ha uppfyllt studiens syfte och besvarat fragestéllningarna. Utifrdn studien
kan fOrfattarna till uppsatsen konstatera att genom att arbeta aktivt med verktyg och metoder
som starker relationen, mellan en svensk uppdragsgivare och en utlindsk samarbetspartner,
samt Oka medvetenheten om orsakerna till problematiken kan detta reducera
transaktionskostnader och leda till en vinstgivande relation for bada parter. Forfattarna till
uppsatsen vill hir pavisa kontraktet som en reglering och en dverensstimmelse av parternas
mélsittning med relationen och kan dérmed utgdéra en Overenskommelse mellan de
individuella mélsittningarna. Uppsatsens forfattare till uppsatsen tror att denna kunskap kan
vara av stor nytta vid uppdragsrelationer.

Forfattarna dr medvetna om att studien innehdller en del begridnsningar. Da
studien baseras pa och representerar ett empiriskt underlag frén ett fallforetag, kan det anses
svart att generalisera resultatet. Dock representerar den empiriska informationen fran
Exportradet och Handelskammaren, tvd forehavande instanser med hog kdnnedom och en
betydande sakkunskap inom internationalisering av svenska foretag vilket dirmed Sppnar upp
for uppsatsens generaliserbarhet. Forfattarna &r medvetna om att uppsatsens syfte och resultat
hade kunnat generaliseras bittre om forfattarna aberopat fler fallforetag som kunde
exemplifiera och appliceras de utvalda teorierna. Poédngteras skall att om en annan teori &n
agent - principal teorin hade anvints som utgdngspunkt for analys av uppdragsrelationen hade
troligen en annan problematik uppméarksammats. Som forslag till vidare forskning hade det
varit intressant att undersoka uppdragsrelationen utifrdn uppdragstagarens perspektiv. Med
uppdragsrelationens malsittning som utgéngspunkt vill uppsatsens forfattare foresld vidare

forskning kring olika typer av reglering, tuppréttande av kontrakt och kontroll.

39



7. Kallforteckning

7.1 Bocker
Alvesson, Mats och Skoldberg, Kaj. (2008). Tolkning och Reflektion, vetenskapsfilosofi och

kvalitativ metod. Lund: Studentlitteratur.

Anthony, Robert & Govindarajan, Vijay. (2004). Management Control systems. New Y ork:
McGraw Hill — Irwin. 11:e upplagan.

Aspers, Patrik. (2007). Etnografiska metoder. Malmo: Liber AB.
Backman, Jarl. (1998). Rapporter och uppsatser. Lund: Studentlitteratur.

Czinkota M.R. & Ronkainen L.A. (1995). International Marketing Orlando: Drydell Press,
Harcourt Brace & Company.

Eneroth, B. (1984). Hur mdter man "vackert”? Grundbok i kvalitativ modell. Stockholm:

Akademilitteratur.

Gronroos, Christian. (2002). Service Management och marknadsforing. En CRM ansats.
Malmo: Liber.

Gummesson, E. (2006). Relationsmarknadsforing: Frdan 4 P till 30 R. Malmo: Liber AB.
Hallgren, Orjan. (2006). Handelns relationer. Lund: KSF

Hatch, Mary Jo. (2002). Organisationsteori moderna symboliska och postmoderna perspektiv.
Lund: Studentlitteratur.

Hollensen, Sven. (2007). Global Marketing: A Decision-Oriented Approach. Prentice Hall.
4:e upplagan.

Johansson, Jan, Blomstermo, Anders & Pahlberg, Cecilia. (2002). Foretagets

internationaliseringsprocess. Ldrande i ndtverk. Lund: Studentlitteratur.

40



Kvale, Steinar. (1997). Den kvalitativa forskningsintervjun. Lund: Studentlitteratur.

Lundberg, Lars. (1995). Internationell handel och industristruktur. Malmo: Liber — Hermods
AB.

Nygaard, Claus (red) och Bengtsson, Lars. (2002). Strategizing — en kontextuell

organisationsteori. Lund: Studentlitteratur.
Ossiansson, Eva. (2006). ”Forsék inte lura mig gosse — jag inga konster tal!”. 1 Johansson,
Inga-Lill, Jonsson, Sten & Solli, Rolf (red.). Virdet av fortroende. Sid. 135-151. Lund:

Studentlitteratur.

Patel, Runa och Davidsson, Bo. (1994). Forskningsmetodikens grunder, Att planera,

genomfora och rapportera en undersokning. Lund: Studentlitteratur.

Repstad, Pal. (2007). Ndrhet och distans. Kvalitativa metoder i samhdllsvetenskap. Poland:
Pozkal.

Thurén, Torsten. (1991). Vetenskapsteori for nyborjare. Malmo:Liber

Trost, Jan. (1997). Kvalitativa intervjuer. Lund: Studentlitteratur

Yin, Robert K. (2003). Case study research, Design and Method. USA: Sage Publications Inc
Upplaga 3

Aberg, Gosta. (2005). Stora citatboken: Citat fidn hela viirlden. Wahlstrém & Widstrand.

7.2 Artiklar
Andersen, Poul Houman. (2002). 4 Foot in the Door: Relationship Marketing Efforts

Towards Transaction-Oriented Customers. Journal of Market-Focused Management. Vol. 5.

sid. 99-108

41



Eriksson, Kent, Johansson, Jan, Majkgird, A & Scharma, D. Deo. (1997). Experiential
knowledge and cost in the internationalization process. Journal of international business

studies. Vol. 28, nr. 2. Sid 337-360.

Gronroos, Christian. (1996). Relationship marketing: strategic and tactical implication.

Management decision. Vol. 34 nr. 3. Sid. 4-14.

Husted, W. Bryan. (2007). Agency, Information, and the Structure of Moral Problems in
Business. Organization studies. Vol. 28. nr. 2. sid. 177-195.

Jensen, Michael C. & Meckling, William H. (1976). Theory of the Firm: Managerial
Behavior, Agency Costs and Ownership Structure. Journal of financial economics. Vol. 3. Sid.

305-360.

Norrman, Andreas. (2005). Agentteori okar forstaelse for kontraktens roll som

riskdelningsverktyg i forsorjningskedjor. Bittre produktivitet. Vol. 3. Sid 16-18.

Reid, Stan. (2007). Firm internationalization, transactions costs and strategic choice.

Esmerald Backfiles. Sid. 44-57.

Williamson, Oliver E. (1981). The Economics of Organization: The Transaction Cost
Approach.The American Journal of Sociology. Vol. 87, nr. 3. Sid. 548-577.

Zinkhan, George M. (2002). Relationship Marketing: Theory and Implementation. Journal of
Market-Focused Management. Vol. 5. Sid. 83-89.

7.3 Elektroniska kallor
www.oscarjacobson.com (Last: 2008-04-01)
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7.4 Intervjuer

Intervju med Henrik Schneider. Marknadsdirektor Oscar Jacobson. 2008-04-03.
Intervju med Ulf Rudhag. Koncernchef, Oscar Jacobsson. 2008-04-25.
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Intervju med Magnus Bengtsson. VD & Deldgare Oscar Jacobson. 2008-04-25.
Intervju med Henrik Schneider. Marknadsdirektor Oscar Jacobson. 2008-04-25.
Intervju med Astrid Hackl. Exportréddet. 2008-05-09.

Intervju med Ulrika Dieroff. Svenska Handelskammaren. 2008-05-12.

Intervju med Alexandra Danielsson. Exportradet. 2008-05-13.

Intervju med Henrik Schneider. Marknadsdirektor Oscar Jacobson. 2008-05-13.

7.5 Sekundardata

Identification of Potential distributors for Oscar Jacobson Swedish Trade Council Spain July

2006. Marknadundersokning utférd av Exportrédet.

8. Bilageforteckning

Bilaga 1. Oscar Jacobsons Positioneringskarta

Bilaga 2. Oscar Jacobsons Formler for Framtida Framgéngar
Bilaga 3. Intervjuguide 1

Bilaga 4. Intervjuguide 2

Bilaga 5. Intervjuguide 3
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Bilaga 2. Oscar Jacobsons Formler for Framtida Framgangar
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VAR FORMEL FOR
FRAMTIDA FRAMGANGAR

Cscar |acobson skall kinnetecknas av ett djupt och trovirdigt foarhllande mellan vira
produltarn vir vardegrund, var organisation ach vir kommunikation. Samtliga delar dr bygg-
stenar som tillsammans bildar vart varumirke. N den hir formeln fungerar lkommer virt
foretag att uppfattas som ett unikt foretag med en egen gdl. Kansekvensen dr att gdra en
ompositionering pa marknaden dar vara produkter fir ett higre pris och hégre modegrad,
Yarumdrket skall direfrer drivas maot var vision av orden "When clothes tallk people listen™,




Bilaga 3 Intervjuguide 1

Infor intervjuer med Henrik Schneider, Ulf Rudhag och Magnus Bengtsson, Oscar Jacobson

Intervjun avser behandla nedanstiende teman:

1. Respondenten

Arbetsuppgifter

2. Oscar Jacobson

Historia

Koncernens struktur

3. Internationaliseringsstrategi

Motiv
Utformning
Metod
Framtidsvision

Marknadskunskap

4. Utlindska samarbetspartners

Rekrytering

Urval

Uppdragets innebord
Kommunikation

Krav

Ansvar och befogenheter

Kontrakt och reglering

Uppritthallande av relationer

Nationella kulturella skillnaden
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Bilaga 4 Intervjuguide 2

Infor intervju med Astrid Hackl, Exportrddet

b=

Vilka dr dina arbetsuppgifter pa Exportradet?

Bistar ni foretaget under hela internationaliseringsprocessen, dven i utlandet?

Ar det vanligt att svenska foretag samarbetar med utléindska aterforsiljare?

Ar det vanligt att svenska foretag soker hjilp hos Exportridet nir det har problem
med sina relationer till utlindska samarbetspartners?

Om en svensk uppdragsgivare har problem avseende relationsaspekten till en
utldndsk samarbetspartner hur kan Exportradet hjilpa?

Hur stor vikt anser ni bor ldggas vid relationsbyggande 1
internationaliseringsprocessen?

Tror ni att problematiken kring affdrsrelationer blir mer pataglig i en internationell
kontext &n i en nationell?

Hur kan det svenska foretaget forsédkra sig om att den utlindska samarbetspartnern

handlar i foretagets intresse och fullgér uppdraget?
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Bilaga 5 Intervjuguide 3
Infor intervjiu med Ulrika Dieroff, Svenska Handelskammaren och Alexandra Danielsson,

Exportradet.

1. Ar det vanligt att svenska foretag samarbetar med utlindska aterforsiljare?

2. Ar det vanligt att svenska foretag soker hjilp hos Handelskammaren/Exportradet nir de
har problem med sina relationer till utlindska samarbetspartners?

3. Vad kan det vara for typ av problem? Vad beror de pa?

4. Om en svensk uppdragsgivare har problem avseende relationsaspekten till en utldndsk
agent, hur kan ni pd Handelskammaren/Exportradet hjélpa?

5. Hur stor vikt anser ni bor ldggas vid relationsbyggande  inom
internationaliseringsprocessen?

6. Tror ni att problematiken kring affarsrelationer blir mer pétaglig i en internationell kontext
dn 1 en nationell?

7. Hur kan det svenska foretaget forsikra sig om att den utlindska samarbetspartnern handlar
1 foretagets intresse och fullgér uppdraget?

8. Utarbetar ni standardkontrakt som svenska foretag kan ta del av?

9. Hur tror ni att svenska foretags brist pd marknadskdnnedom om den utlaindska marknaden

kan leda till 6kat beroende av den utldndska samarbetspartner?
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