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relationsmarknadsforing.

Syfte: Syftet med uppsatsen &r att ta reda pa varfor det ar viktigt att natverka, vilka motiv
natverksmedlemmen har och hur dessa motiv ser ut i jamforelse med vad

Marknadsféreningen vill att natverket ska ge medlemmen.

Fragestéllningar: Varfor natverkar medlemmen?
Hur natverkar medlemmen pa Marknadsforeningen i Helsingborgs
Frukostklubb?
Pa vilket satt anvander medlemmarna i Marknadsforeningen i
Helsingborg kontakterna i natverket?

Vad vill Marknadsféreningen att natverket skall ge medlemmen?

Metod: Webbaserad enk&tundersokning med medlemmarna i Marknadsforeningen i

Helsingborg, en intervju med ansvarig for natverket samt intervjuer med tva aktiva deltagare.



Sammanfattning: Ett natverk kan vara uppbyggt pa manga olika satt dar lankar binder
samman noder och relationer uppstar genom kontaktskapande. Detta enkla men anda
komplexa fenomen gjorde oss nyfikna pa och intresserade av att undersoka varfor och hur
individen natverkar. Uppsatsens utgangspunkt ar organiserade natverk och fokus ligger pa
Marknadsforeningen i Helsingborg och dess medlemmar. Efter att ha lagt en grund utifran
natverksteori kompletterat med kommunikationsteori, relationsmarknadsféring och
larandeprocessen gjordes en webbaserad enkatundersokning bland medlemmarna for att ta
reda pa varfor och hur medlemmarna agerar pa Frukostklubben. Analysen visar att manga
medlemmar ser till helheten med Frukostklubben och att kontaktskapandet &r en essentiell del
av minglet. Vi menar darfor i var slutsats att det ar viktigt att natverkaren uppmuntrar till

kontaktskapande genom mangfald sé att medlemmarna pa sa vis far inspiration och kunskap.

Slutsats: Medlemmar i organiserade nétverk likt Marknadsforeningen i Helsingborg
natverkar for att skaffa sig kontakter i yrkeslivet och for att marknadsféra sitt foretag eller sin
organisation. Sjalva natverkandet &r Ad-hoc-betonat men de flesta kontakter foljs upp for att
senare kunna utvecklas till eventuella relationer. Att fa nya perspektiv och infallsvinklar
menar de som star bakom natverket ar en viktig anledning till att natverka. Denna attityd ser
vi inte bland medlemmarna. Medlemmarna har mycket att utbyta och lara av varandra vilket

vi anser fa for lite fokus i detta ssmmanhang.
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1. Inledning

Inledningsvis presenterar vi natverk som fenomen for att satta in l1&asaren i @mnet. Déarefter
kommer vi att beskriva det problem som uppsatsen behandlar. Fortsattningsvis presenterar vi
vart syfte och vara fragestéllningar. Inledningen avslutas med att vi avgréansar amnet och

presenterar dispositionen av uppsatsen.

1.1 Natverk som fenomen och Frukostklubb

Nar relationerna rymmer fler an tva manniskor eller foretag uppstar ett komplext monster som
kallas for natverk." Teoretiker som behandlat natverk menar att ingen verksamhet eller
manniska handlar isolerat fran sin omvarld. Man paverkar och paverkas av allt i sin
omgivning. Manniskan knyter band till andra manniskor, relationer skapas, och paverkar
manniskors beteende. Formen pa natverk skiftar fran fall till fall och ar helt beroende av hur
relationen mellan aktorerna ser ut. Natverk forser bade manniskor och foretag med kunskap,
resurser, marknader och teknologier. Upprepade och ihallande relationer i ett natverk ses som

en kalla for resursskapande i sin helhet.?

Marknadsféreningen i Helsingborg (bendmns senare i uppsatsen som MIH) &r ett regionalt
natverk som har dver tusen medlemmar. Verksamheten startades 1933 och ar idag ett av de
mest framgangsrika organiserade marknadsforeningarna i Sverige. Marknadsféreningen ar en
oppen arena som lockar manga olika medlemsgrupper som till exempel egenforetagare,
entreprendrer, ledningsgrupper inom olika omraden och studenter. Natverkets huvudsakliga
motesplats ar Frukostklubben som halls pa Dunkers kulturhus i Helsingborg. Varje helgfri
fredagsmorgon 06:45 mots medlemmar och géster for att dta frukost, prata med varandra, ta
del av foretagsinformation och ga pa forelasning. Marknadsforeningens natverk ger en
mojlighet att traffa manniskor inom olika branscher, att knyta nya kontakter samt ta del av

andra medlemmars erfarenheter och kunskaper.

Ovanstaende fakta skapade for oss ett intresse att djupare undersoka fenomenet natverk med
MIH som undersokningsobjekt. | nasta stycke presenteras syfte och fragestallning,

! Gummesson. (2004) s. 14
2 Hopner (2002) se Nygaard & Bengtsson (2002) s. 217
¥ MIH:s hemsida 2007-04-04



avgransning och disposition som framstéllts i avsikt att skapa en saval larande som intressant

uppsats.

1.2 Problembeskrivning

Néatverkande har blivit en del av var vardag, ett fenomen i tiden som genomsyrar bade
nérings- & privatlivet. Natverk, i dess renaste form, beskrivs som noder eller enheter
sammanbundna med lankar till en viss struktur (Se figur 1). I sociala natverk utgérs noderna
av manniskor och lankarna &r relationer individerna emellan. Det &r monstret av relationer

som utgdr natverket.*

Figur 1: Relations- och natverksuppbyggnad

relation natverk

Kalla: Nygaard, C och Bengtsson, L. (2002) s. 221

Att skapa natverk och anvanda sig av dem bade i privat och affarsmassigt syfte, ar inte
ovanligt. Ett exempel pa det ar Sveriges Marknadsfoérbund som innefattar cirka 900 foretag
och organisationer samt 30 lokala marknadsféreningar, med totalt omkring 7500 individuella
medlemmar.® Ar 2006 utsdg Sveriges Marknadsforbund MIH till drets marknadsférening
mycket pa grund av en ny styrelse som satsat pa att strategiskt utveckla konceptet och har
genom det arbetet bland annat lyckats uttkat antalet medlemmar. Aret 2005-2006 6kade

foreningen sitt medlemsantal med 75 procent.®

Att aktivt arbeta med sitt sociala natverk ar ndgot som blivit mer patagligt den senaste tiden’.
De flesta manniskor anser det som sjélvklart och bra. Vi menar att de flesta ménniskor som &r
med i ett natverk har ett syfte med sitt medlemskap och vill fa ut nagot av det. Det kan till

exempel vara att traffa nya manniskor och genom det knyta nya kontakter, bade for personlig

* Borell & Johansson (1996) s. 14

> Sveriges marknadsférbunds hemsida 2007-04-03
® MIH:s hemsida 2007-04-04

" Nygaard & Bengtsson (2002) s. 220



men aven affarsmassig vinning. Vi menar pa att det i forekommande fall inte ar tillrackligt
med enbart kvantitativa variabler utan att de kvalitativa faktorerna kommunikation och

larande, ska finnas med i ett natverk och dess arbete. Vi finner i huvudsak fyra intressanta
teoretiska falt i MIH:s vision; natverksteori, relationsmarknadsforing, kommunikation och

larandeprocess. MIH:s vision lyder:

”Marknadsforeningen ska vara en prestigelds motesplats préglad av entreprendrskap, dar

kontakter knyts, erfarenheter byts och inspiration flodar.”

Med visionen som bakgrund och empiriskt underlag vill vi ta reda pa hur och varfor individen
natverkar i ett organiserat natverk sa som MIH. Vi vill forklara varfér man klockan kvart i sju
pa morgonen vill &ta frukost med andra natverkare? Samt hur gar medlemmarna tillvaga nar
de nétverkar? Skapas nya och vardefulla relationer for och av varje enskild individ eller inte?
Vi vill ifragasatta detta fenomen och undersoka varfér man anvander sig av natverk och vad

de &r bra till.

1.3 Syfte och fragestéllning

Organiserade natverk skapas oftast i syfte att l6sa problem, fanga intresseomraden, skapa
samt utveckla méjligheter och idéer®. Darfor ar vart syfte med uppsatsen att ta reda pa varfor
det ar viktigt att natverka, vilka motiv natverksmedlemmen har och hur dessa motiv ser ut i
jamforelse med vad Marknadsféreningen vill att natverket ska ge medlemmen.

Med utgangspunkt fran medlemmarna i MIH och utifran detta syfte soker vi med hjélp av
valda teorier och insamlad empiri svar pa féljande fragestéllningar:

e Varfor natverkar medlemmen?

e Hur natverkar medlemmen pa Marknadsféreningen i Helsingborgs frukostklubb?

e Pavilket satt anvander medlemmarna i Marknadsféreningen i Helsingborg
kontakterna i natverket?

e Vad vill Marknadsftreningen att natverket skall ge medlemmen?

& Arsredovisning (2006) Marknadsféreningen i Helsingborg
° Alm (1995) s. 165



1.4 Avgransning

Da natverksteori kan appliceras inom flera vitt skilda teoretiska omraden vill vi fortydliga att
uppsatsen endast kommer att behandla organiserade natverk méanniskor emellan med
undantag av affarsnétverk. Vi kommer inte att behandla elektroniska natverk (till exempel
Internet) eller rena personliga natverk (till exempel slékttréad). Nér vi anvander oss av ordet
organiserade natverk menar vi féreningar som verkar som en arena dar manniskor kan knyta
kontakter med andra ménniskor. Dessa foreningar kan till exempel vara handelsféreningar,

marknadsforeningar eller rotaryklubbar.

Istallet for att fokusera pa natverkets struktur och gora en traditionell analys Gver antal
relationer och deras struktur i natverket, har vi valt att undersoka vad som ligger till grund for
strukturen och vad relationer ger for medlemmen. Vi anser oss inte kunna bedéma om en
individ natverkar eller inte, da det i var mening inte finns nagra givna ramar for det. Vi utgar
darfor i var uppsats ifran att alla medlemmar, pa ett eller annat sétt, natverkar. Anledningen
till att vi har valt att undersoka de personer som ar med i organiserade natverk och inte fragat
dem som inte & med i dessa, ar fOr att vi vill undersoka attityder inom faltet.

1.5 Disposition

| uppsatsen andra del beskrivs de metoder som vi anvant oss av i arbetet med undersékningen.
Vidare beskriver vi pa vilket satt vi utformat den empiriska undersokningen och de intervjuer
vi genomfort. | denna del kommer det material vi utgatt ifran att presenteras, liksom kritik. |
uppsatsen tredje del presenteras en historisk bakgrund till MIH, det studieobjekt som vi har

valt att utféra var undersokning pa.

Var teoretiska grund presenteras i uppsatsens fjarde del. De mest grundlaggande
nétverksteorierna behandlas i forsta avsnittet. Vidare kommer olika typer av sociala och
organiserade natverk att behandlas samt dértill relevanta begrepp. Relationsmarknadsforing,
kommunikation och larande beskrivs och behandlas som en del av det organiserade natverket

men i separata avsnitt. Det teoretiska avsnittet avslutas med en summering.

Den femte delen av uppsatsen presenterar resultatet fran enkatundersokningen. Analysen av
undersokningen knyter samman vara valda teorier och det empiriska materialet i uppsatsens

sjatte del. Har presenteras ocksa svaren pa vara fragestallningar.



Den sista delen i uppsatsen agnas at slutsatser, diskussion och avslutning dér vi sammanfattar
vad var undersokning har gett oss och dar vi reflekterar dver resultat av undersokningen och
satter det i ett vidare natverksperspektiv. | avslutningen presenteras forslag pa andra

undersokningsomraden i ramen for sociala- och organiserade natverk.



2. Metod

Metodavsnittet forklarar och fortydligar hur vi har arbetat och tankt i var arbetsprocess med
uppsatsen. Vi vill med detta avsnitt aven ge lasaren en storre forstaelse och mojlighet att

bedéma och utvardera relevansen av var undersokning.

2.1 Introduktion

Inledningsvis utformades fragestallningen och syftet utifran teorier och har sedan i en standig
process omarbetats under uppsatsarbetet. Vissa ursprungliga kallor har under arbetets gang
tagits bort medan andra tillforts i den teoretiska delen. | bérjan av uppsatsarbetet hade vi en
teoretisk utgangspunkt for att klargora grunderna i natverksteori och for att formulera fragor
till var enkéat. Denna metod kallas for den deduktiva ansatsen och anvands nar man vill pavisa
och ha grund till pastéenden’®. Under skrivandets gang har vi d4ven anvant oss av en induktiv
ansats, vilken vi utgick ifran i var analys dar vi hade vart insamlade empiriska material som
grund och som vi sedan sammanlankade med vAr teori.* I inledningsskedet av uppsatsarbetet
fordes flera olika organiserade natverk pa tal som studieobjekt men efter noga 6vervagande
foll slutligen valet pa MIH i Helsingborg och det av flera olika anledningar. Féreningen blev
2006 utsedd till arets marknadsforening i Sverige vilket har gjort att den blivit
uppmarksammad i staden och den har i dagsléget drygt 1000 medlemmar, vilket vi hoppades
skulle ge ett stort antal respondenter till var enkatundersokning. Vidare ar en i
skribentgruppen tidigare medlem i féreningen och har besokt flertalet frukostklubbsmoten pa
fredagsmorgnar under ett och ett halvt ars tid och har darigenom en viss kunskap om hur
frukostmotena fungerar. Vi anser darfor att MIH:s frukostklubbsmoten ar en [amplig arena att
utga ifran i var undersokning. Vi menar att arenan kan ge oss svar pa vart syfte att ta reda pa
varfor det ar viktigt att natverka, vilka motiv natverksmedlemmen har och hur dessa motiv ser
ut i jamforelse med vad MIH vill att natverket ska ge medlemmen, da det &r ett 6ppet forum
som alla typer av manniskor har méjlighet att ta del av. Vara fragestallningar har specificerats
och formulerats efter MIH, innehallet i frukostklubbsmotena samt utifran var valda teori.

Foérutom enkatundersokningen som vi genomférde bland MIH:s medlemmar har vi dven gjort
tre intervjuer. Vi valde att gora tre intervjuer tillsammans med en enkétundersokning for att fa
en sa bred empirisk utgangspunkt som mojligt. Detta for att battre kunna diskutera resultatet

pa enkatundersékningen i var analys. Tva av intervjuerna gjordes i syfte att fa en djupare

9 Holme & Solvang (1996) s. 51
™ bid



forstaelse dver hur enskilda medlemmar tanker och agerar pa Marknadsféreningens
frukostklubb samt att préva huruvida enkéatens fragor var lattforstaeliga. Den tredje, och mest
omfattande intervjun, gjordes for att fa en bild av och inblick i hur MIH:s styrelse har tankt
och tanker kring utformningen av frukostmétena samt vad de har for mal och tankar kring
foreningens framtid och utveckling. Intervjun skulle &ven pavisa vad MIH vill att natverket
ska ge sina medlemmar. Detta for att ge en tydligare kontrast till vad natverkande gar ut pa,

sett ur bade medlemmens och natverkets (MIH) synvinkel.

2.2 Enkatundersdkningen

Trost forklarar att det finns olika typer av enkatundersokningar och skiljer pa kvalitativ
enkatundersokning och kvantitativ enk&tundersokning. Enligt Trost anvands en kvantitativ
metod da man vill ha fram kvantitativa svar pa sina fragor, i vart fall till exempel svar pa
frgan; hur manga génger besoker du frukostklubben i manaden®. Den kvalitativa metoden
syftar istallet till att forsta eller hitta monster™® samt till att se strukturen pé& nagot™*. For att fa
en sa bra bild som majligt 6ver medlemmarna och deras tankar kring natverkande och
agerande valde vi att formulera fragorna i enkaten pa ett sadant satt som innebar att bada
angreppssatten anvandes. Vi vill papeka att vi i var enkatundersokning inte har varit paverkad
av nagon tidigare, av MIH eller annan part, utford undersokning.

Uppsatsens fragestallningar syftar till att ta reda pa hur, varfor och pa vilket satt
medlemmarna néatverkar samt vad MIH vill att natverket ska ge medlemmen. Vi valde att gora
en enkatundersokning for att fa sa manga medlemmars uppfattning och attityd till natverkande
som majligt. Den kvantitativa metoden stéller krav pa forfattarna och fordrar kontroll och
overblick dver arbetet som helhet da fragor och svar fran undersékningen ska stimma 6verens
med vald metod, teori, syfte och fragestallning for att kunna fa fram den information som
soks.™ Vi utgick primart fr&n var valda teori nar vi utformade fragorna for att p& basta majliga
satt fa svar pa vara fragestallningar samt for att kunna anvanda oss av svaren i analysen. Vi la
aven till nagra fragor som Hans Nelson, ordférande i MIH, ville att vi skulle analysera at
foreningen. For att battre forsakra oss om innehallet i och forstaelsen av fragorna bad vi vara
handledare, samtliga intervjupersoner samt fem slumpvis utvalda personer pa ett frukostmote
att kommentera fragorna och komma med synpunkter. Efter att ha bearbetat och omformulerat

vissa fragor skickades enkatundersokningen ut som e-post via ett webbverktyg den tredje maj

2 Trost (1994) s. 22
3 Trost (1994) s. 22
Y Kvale (1997) s. 67
> Holme & Solvang (1996) s. 14



2007 och sista enkatsvaret inkom den tolfte maj samma ar. Daremellan hade en paminnelse
gatt ut till dem som inte svarat. Da enkaten skickades ut via MIH ville de att endast en

paminnelse skulle ga ut da de inte vill skicka for mycket e-post till sina medlemmar.

2.2.1 Population, Urval och Bortfall

Da populationen av var undersokning ar medlemmarna i MIH har vi gjort en
totalundersokning pé dessa'®. Vi har inte gjort ndgot urval av respondenterna utan tillfragade
samtliga medlemmar. Anledningen till att vi kunde gora detta var att vi hade tillgang till ett
webbaserat enkatverktyg, som Marknadsféreningen sjélva anvander sig av i sina egna
undersokningar, samt féreningens medlemsregister. Enkaten mailades ut till samtliga
medlemmar vilket gav dem mojlighet att svara ndr och var de hade mojlighet. Detta kan dock
ha paverkat hur de svarat, da man i en sadan har undersokning inte kan ha samma sociala
forutsattningar for samtliga respondenter eftersom de inte befinner sig pa samma stalle och i
samma situation nar de svarar pa fragorna’’. Vi &r darigenom medvetna om att den omgivande

miljon kan ha paverkat hur respondenterna har svarat.

Tabell 1: Respondentsammanstéllning fran var undersokning av medlemmarna i MIH

Frekvensens procenttal i tabellen &r avrundade till ndrmsta heltal. Dérav blir summeringen av Yrke 98 procent
och antal besokta frukostar 99 procent.

Variabel Antal Frekvens
Total population 1042 100%
Urval 1042 100%
Respondenter 313 30%
Bortfall 729 70%
Antal kvinnor 130 42%
Antal mén 183 58%
Yrke

VD 47 15%
Egen foretagare 74 24%
Forsaljare/

Marknadsforare 89 28%
Informator 12 4%
Konsult 32 10%
Inom data/It 9 3%
Inom kommun/ 13 4%

16 Trost (1994) s. 35
7 bid s. 54



landsting/stat
Studerande 31 10%

Antal besokta

frukostar

0-1ggr/manad 161 51%
1-2ggr/manad 88 28%
2-3ggr/manad 41 13%
3-4ggr/manad 23 %

Trost menar att en svarsfrekvens pa mellan 50-70 procent ar att foredra nar man gor en
enkatundersokning for att kunna dra slutsatser av sin empiri*®, varfor var pa 30 procent kan
anses vara lag. Vi anser dock att enkatundersokningen tillsammans med de tre kvalitativa
intervjuerna som vi har gjort gor att vi anda kan dra generella slutsatser for att se om det finns
attitydmonster om hur medlemmarna anvander sig av néatverket. Vi anser vidare att vi i viss
utstrackning aven kan dra generella slutsatser angaende varfor och pa vilket satt MIH anvands
da det i tabell 1 framgar att flera olika typer av medlemmar har svarat pa enkaten. Dock bor
lasaren ha en viss distans till mer specifika resonemang i analys och resultat da det inte ar
sakert att respondenterna &r representativa for den totala populationen™®. Vi har diskuterat
bortfallet, och vilka det egentligen &r som har svarat pa enkaten. Ar det de som &r positiva till
MIH och frekvent besoker Frukostklubben eller &r det enbart de medlemmar som &r kritiska
till foreningen och som vill paverka verksamheten? Vart bortfall var 70 procent vilket ar en
stor del av populationen. Vi forsokte givetvis att i mesta mojliga man att fa in s& manga svar
som méjligt for att bortfallet skulle bli s& litet som méjligt.”° Detta gjordes dels genom att vi
fick mojligheten att presentera var undersokning pa ett frukostméte och dels genom
paminnelsemailet som gick ut. Det externa bortfallet ar 47 procent och det interna bortfallet ar
23 procent av den totala populationen. Av det interna bortfallet ar det 29 procent som foll bort
innan fraga ett, det vill séga att de bara 6ppnade lanken till enkéaten i mailet. Pa forsta fragan
foll 26 procent av det interna bortfallet bort. Att manga avbrutit undersokningen i inledningen
av enkaten tror vi kan bero pa att de &r trétta pa att fylla i enkatundersokningar och att de helt
enkelt inte har lust att ge sig tid till var undersokning. Vi har dessutom sett en 6kning av
avbrott pa sista fragan. Har ar det 20 procent som har fallit bort. Orsaken till avbrotten i slutet
tror vi kan bero pa tekniska problem, da en respondent har papekat detta. Samtidigt har

'8 Trost (1994) s. 113
¥ Holme & Solvang (1996) s. 155
% Magne Holme & Krohn Solvang (1996) s. 199



flertalet medlemmar beréttat att de inte har haft nagra som helst problem med att svara pa

enkaten. Ovrigt internt bortfall ar jamt utspritt Gver resten av fragorna i enkaten.

2.2.2 Utformning och distribution av enkéaten
Enkaten bestod av 33 frdgor med en kombination av sak- och attitydfragor. Sakfragorna

behandlade faktiska forhallanden bland medlemmarna till exempel pa vilket sétt de kommit i
kontakt med MIH, vad deras huvudsakliga syssla ar och hur lange de varit medlemmar i
MIH?. Vi valde att inleda med dessa fragor da vi ansag att respondenten skulle fa en
introduktion till natverkande, som enkéten behandlade. Huvuddelen av enkéten bestod av

attitydfragor i fyra olika teman:

Varfor gar du till Marknadsforeningens frukostklubb?
Sa héar agerar jag pa Marknadsforeningens frukostklubb.
Jag anvander mig ofta av kontaktnatet inom Marknadsforeningen for att...

M w0 D P

Sa har hanterar jag de NYA kontakter som jag tar pa Marknadsforeningens
frukostklubb...

Attitydfragorna hade hog strukturering (se bilaga 1). Respondenterna tillats inte skriva egna
svar utan fick ta stéllning till pastienden genom att valja mellan olika givna alternativ.??
Enké&tundersokningen utformades efter en femgradig skala med alternativen; instammer helt,
instammer delvis, instammer inte, instammer inte alls samt har ingen asikt. Dock fanns tva
fragor dar respondenterna hade mojlighet att lagga till egna svar da de ber6rde yrkeskategori
samt hur respondenten kom i kontakt med MIH. Var tanke med den femgradiga skalan var att
pa basta mojliga satt ge respondenterna flera skilda svarsalternativ att valja mellan. Inom
skribentgruppen diskuterade vi huruvida vi kunde pasta om det finns en skillnad mellan att
inte instamma pa ett pastaende och inte instimma alls pa ett pastaende. Det fanns
meningsskiljaktigheter om detta men vi valde att behalla skalan da ingen av
forundersokningens testpersoner (se Reliabilitet och Validitet) anmarkte pa svarsalternativen.
Forundersokningens testpersoner ansag dessutom att skalan var bra i forhallande till fragorna
och den behdlls tills undersokningen var avslutad. Vi menar att respondenterna forstar

skillnaden i negation mellan instdmmer inte och instammer inte alls nér de ser

21 Trost, (1994) s. 60
2 |hid s. 54
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svarsalternativen tillsammans. For att ytterliggare 16sa problemet valde vi i manga fall att
tolka berdrda alternativ tillsammans och pa sa sétt har vi, i var mening, kunnat fora ett sa
rattvisande och klart resonemang som majligt. Attitydfragorna utformade vi efter de
teoretiska falt var uppsats berér samt de fragestéllningar vi kommer att svara pa. Vi valde
denna typ av enkat eftersom vi ansdg att det skulle bli lattare att bearbeta materialet samt dra
slutsatser 6ver hur medlemmarna agerar pa frukostklubben. Samtliga respondenter har fatt
samma undersokning for att vi pa basta satt ska kunna bedéma och dra allmanna slutsatser av

medlemmarnas beteende pa frukostklubbarna.?®

Vi anvéande oss av webbvertyget www.worldwideresearch.se som MIH sjalva anvénder sig av

nar de gor undersokningar. Det gav oss mojligheten att fraga alla medlemmar via

e-mail, likt en traditionell postenk&t®*. Webbverktyget &r uppbyggt s att alla respondenter &r
anonyma for fragestallaren. Trots att vi papekade i mailet att det inte & MIH som gor
undersokningen star de anda som avsandare vilket delvis kan ha lett till att respondenterna
svarar utifran vad marknadsforeningen vill hora eller att de ville visa sig duktiga, vilket kallas
prestigebias® (behandlas aven i avsnitt 2.5). Verktyget ar ocksé konstruerat s att man kan
skicka ut en paminnelse till de respondenter som inte svarat pa enkatundersokningen, vilket vi
valde att gora efter att enkaten varit ute i en veckas tid. Aven om alla medlemmar inte svarade

har vi atminstone gett alla en mojlighet vid tva olika tillfallen.

Som nédmnts ovan gjordes dven tre personliga intervjuer innan vi skickade ut
enkatundersokningen. En av personerna, Hans Nelson, valdes ut pa grund av att han vid
undersokningstillféallet, var och fortfarande ar, ordférande i MIH och fornyare av konceptet
frukostklubben i MIH:s regi. Han bidrog i undersékningen till hur ledningen av ett organiserat
natverk tanker i utformningen av arenan for natverkande samt vad de har for visioner for
MIH. De tva andra intervjupersonerna valdes ut genom att vi gick igenom anmalningslistorna
till frukostklubbsmotena och hittade tva personer som frekvent besokt Frukostklubben. Néar
dessa tva intervjupersoner valdes ut sokte vi medvetet upp en student och en yrkesverksam
medlem. Detta for att fa olika infallsvinklar rérande vara fragor. Sjalvklart var vi medvetna
om att dessa tva intervjupersoner inte pa nagra vis sjalvstandigt representerar dessa tva

medlemsgrupper.

% patel & Davidson (2003) s. 72
# Trost (1994) s. 10
% Korner & Wahlgren (1998) s. 14
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2.3 Intervjuer

Vart syfte med vara kvalitativa intervjuer var att genom dessa fa en djupare forstaelse for och
en bredare bild av kontexten i det studerade amnet?®. Samtliga intervjuer var s& kallade
respondentintervjuer, det vill sdga en intervju med en person som &r delaktig i det vi ska
studera, i detta fall MIH?’. Intervjun med Hans Nelson genomfordes, férutom ovan namnda
anledningar, ocksa for att pa basta satt kunna presentera och behandla hur och varfor MIH
arbetar sa som de gor idag.

Vi valde att gora halvstrukturerade intervjuer vilket innebar att vissa fragor ar forberedda men
att det dven fanns utrymme for forandringar®®. Vi valde det tillvagagangssattet dé vi hade klart
for oss vad vi ville ha svar pa men samtidigt ville vi i storsta mojliga man lata
intervjupersonens &sikter styra intervjun®. Vart syfte har inte varit att f& fram ett specifikt och
karaktariserat svar, utan att fa en nyanserad bild och kunna se olika variationer och
forklaringar som uttrycks i den kvalitativa undersokningen. Vi har under intervjuerna haft i
atanke att det ar viktigt att intervjuaren ar nyfiken och lyhord, att han/hon &r kritisk mot sig
sjalv och sina forutsattningar for att pa sa satt kunna samla in basta méjliga beskrivningar fran
intervjupersonen.®® Ytterligare en anledning till att vi har valt att genomfora négra
kompletterande intervjuer &r att en intervju, jamfort med en enkat, &r mer flexibel. Med det
menas att man till exempel under intervjuns gang kan lagga till eller &ndra formuleringen pa
fragorna, bade sprakligt och dess ordningsfoljd vilket vi gjorde under samtliga intervjuer.
Detta kan innebara att man far fram ny kunskap och en annan forstaelse for amnet, men aven
att informationen vi far in fran till exempel olika intervjuer kan bli svar att jamfoéra om man
under intervjuns géng har andrat i frdgorna.®* Vi anser dock att de tre intervjuer vi genomfort
har hjalpt oss i arbetet med saval utformningen av fragorna i enkaten, som till analysen i

uppsatsen.

% Holme & Solvang (1996) s. 14

77 Ibid s. 104

% Kvale (1997) s. 117, se dven Holme & Solvang (1996) s. 100
# Holme & Solvang (1996) s. 100-101

¥ Kvale (1997) s. 37

*! Holme & Solvang (1996) s. 80

12



2.4 Reliabilitet och Validitet

Reliabiliteten var svar att kontrollera da vi anvande oss av attitydfragor. Vi anser att man inte
heller kan garantera att en métning vid ett tillfalle ska ge exakt samma resultat vid en annan
tidpunkt.*? Natverkande handlar om interaktionsprocesser mellan manniskor och darav
forvantar vi oss olika resultat vid olika tillfallen. Man sarskiljer dock reliabiliteten i fyra
komponenter (kongruens, precision, objektivitet och konstans)®®. Samtliga fragor i enkéten
behandlade hur och varfor medlemmarna nétverkar vilket gor att vi har kunnat dra slutsatser
utifran resultatet av flera fragor tillsammans, det vill sédga, kongruensen i undersékningen &r
rimlig®*. Frdgorna i enkaten bearbetades med handledare och genom en férundersékning
testades de darefter pa intervjupersonerna samt fem slumpvis utvalda pa ett frukostmote. De
fick prova pa att fylla i enkaten och sedan ge sina synpunkter pa fragornas utformning,
svarsalternativen samt komma med férslag till andringar for att vi skulle fa sa stor precision i
undersékningen som mojligt.*® Vi menar darfor att validiteten i undersékningen ar mer
tillforlitlig an reliabiliteten. D& webbverktyget utforde instansningen at oss har inte den
sekvensen i arbetet gett utrymme for eventuella egna tolkningar vid instansningen av
enkaterna. Det gav oss storre objektivitet &n om vi sjélva stansat in enkaterna. Eftersom
enkatundersokningen skickades ut till samtliga medlemmar i MIH togs ingen hansyn till hur
lange respektive medlem varit med i foreningen. Det var darfor svart att garantera for att
enkétundersokningen mater férhallanden pa Iang sikt, det som ror konstansen®. Det &r svart
att forutspa om undersokningen kan forandra medlemmarnas beteenden pa frukostklubben

men vi hoppas att den kan véacka nya tankar och idéer kring nédtverkande.

Vi forfattare menar vidare att de fragor som har ett pastaende som beror bade privat- och
yrkeslivet kan ha lett till viss forvirring hos respondenterna da sakert flera anvander samma
kontakter till att 16sa privata som yrkesmassiga problem. Syftet med dessa fragor var att
jamfora i vilket syfte kontakterna pa MIH anvandes. Denna skillnad har vi kunnat se bland

svaren. Fragorna nedan ar exempel pa detta:

* Trost (1994) s. 57

* |bid s. 58

* Ibid s. 58 samt s. 129
% |bid s. 58

% Trost (1994) s. 58

13



Sa har hanterar jag de NYA kontakter som jag tar pa Marknadsforeningens frukostklubb

e Jag har vid flertalet tillfallen anvant mig av dem i mitt yrke

e Jag har vid flertalet tillfallen anvant mig av dem privat

2.5 Analys av understkningen

Da vart webbverktyg sammanstéllt all data at oss har vi med enkla knapptryckningar fatt ut
tabeller dver svaren pa var enkatundersokning. Utifran dessa tabeller har vi tolkat
respondenternas attityder till MIH och hur de nétverkar pa Frukostklubben. Vi har varit
forsiktiga med att dra for specifika slutsatser av materialet da kvantitativ data ger valdigt
precis information men en banal sddan®’. Den kvantitativa undersékningen har varit stommen
i analysen, om an ytlig. For att forsta den information som den kvantitativa metoden gett oss
har vi tagit hjalp av vara kvalitativa intervjuer for att kunna satta svaren pa
enkatundersokningen i ett ssmmanhang. For att vi pa basta mojliga satt skulle kunna jamfora
och analysera enkéatsvaren valde vi att dela upp analysen i de tre delarna; Marknadsforing,
Kommunikation och Larande. Detta for att de ledorden sammanfattar essensen i vad vi anser
vara viktigast inom natverkande samt for att analysen i mojligaste man skulle avspegla hur
och varfor vara respondenter agerar pa Frukostklubben. Vi har dock varit medvetna om att
respondenterna kan ha svarat sasom de vill agera och inte hur de egentligen gor, det som i

teorin benamns prestigebias®®.

¥ Holme & Solvang (1996) s. 83
% Korner & Wahlgren (1998) s. 14

14



3. Marknadsfdreningen i Helsingborg — En historisk

overblick

Foljande avsnitt ger en historisk dverblick av MIH. Syftet ar att ge lasaren en djupare
forstaelse for vart undersokningsobjekt samt motivera natverkets relevans for

undersokningens helhet.

MIH startades i mars 1933 och hette da Halsingborgs reklamférening. Vid ett forsta mote i
borjan av 1933 samlades cirka 300 personer i centrala Helsingborg. Av dessa 300 personer
tecknade 24 medlemskap i féreningen och innan aret var slut hade Marknadsféreningen totalt
41 medlemmar. Under krigsaren lag féreningen lagt och hade endast ett fatal méten och
foredrag. Aren forflot och medlemsantalet dkade successivt. Ar 1955 var medlemsantalet dver
400 personer och fredagsmotena en gang i manaden hade blivit rutin. Flera storre handelser
har under &ren arrangerats av MIH, bland annat invigningen av Kullagatan &r 1961. Aven om
mycket dokumentation har forsvunnit fran 60-talet beskrivs det som en bekymmerslds epok.
Aven 1970-talen har dalig dokumentation men i borjan av 1980-talet star det beskrivet att
man brottas med ett sjunkande medlemsantal. Ar 2003 firade MIH 70 &r och festen hélls pa
Hotell Marina Plaza. MIH:s nuvarande ordférande Hans Nelson tilltrader i november 2004
och han genomfor flera fordndringar i foreningen. MIH Academy och MIH Future startas
2005 och antalet medlemmar i MIH 6kar fran 340 till 623 stycken. Frukostklubben blir kdrnan
i MIH:s verksamhet med besdksgenomsnitt pa 133 personer varje fredag och forra aret valdes

MIH till drets Marknadsfdrening av Sveriges Marknadsférbund.*

Anda sedan 1966 har MIH bel6nat personer som pa ett eller annat satt gjort ndgot positivt for
staden. Fran borjan hette priset Mans-Bock stipendiet men sedan 1999 heter det Guldkarnan
och bestar av fyra olika kategorier; arets designer, arets marknadsforare, arets personlighet
och drets evenemang. Idag har Marknadsforeningen ett nytt tema varje manad och
frukostmotena halls pa Dunkers kulturhus varje helgfri fredag med ett langre foredrag, en
hemlig gést och utlottning av priser. Hosten avslutas i Mariakyrkan med luciafirande och i

bérjan av juni hélls varje ar en sommarfest, de senaste aren pa Tropical beach.*°

39 MIH:s hemsida 2007-05-08
0 |bid
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4. Teori

Nedan forklaras grunderna i natverksteori, till exempel natverkets uppbyggnad. Avsnittet
behandlar aven relationsmarknadsféring, kommunikation och larandeprocess som ar viktiga

delar i organiserade natverk.

4.1 Natverksteori

Natverkstankande, att ingen verksamhet agerar isolerat fran sin omvarld, tog fart under
oljekrisen pa 1970-talet eftersom det da blev sa patagligt att en handelse i en del av varlden
paverkade manniskor dver hela jordklotet*. Castells framh&ller att uppkomsten av
natverkssamhallet bland annat beror pa en informationsteknologisk revolution dar ekonomier
varlden 6ver blivit beroende av varandra. Kalla krigets slut och ddrmed den kommunistiska
rorelsens fall har gjort att kapitalismen numera star ohotad. Dessutom har kapitalismen
genomgatt stora forandringar vilket bland annat lett till flexiblare foretagsledning,
decentralisering och 6kad global konkurrens och néatverkssamarbete inom och mellan
foretag.** Anledningen till dessa forandringar beror dels p& den tekniska utvecklingen som
mojliggjorde snabbare och mer varierad produktion, och dels pa att kunderna nu bytte
produkter oftare &n tidigare. Flexibilitet blev, under 1980-talet, ledord for produktion vilket
stallde hogre krav pa foretagens skicklighet att skapa relationer. Forskningen inom natverk
okade under 1990-talet men dess fokus andrades till att koncentreras mer pa kunskap.
Begreppet kunskapssamhallet myntades och snabb 6verforing av kunskap majliggjordes med
Internets intag i samhallet. Kunskap betraktas idag som de flesta foretags mest kritiska resurs.
For att skaffa sig ny kunskap anser man att verksamheter ar beroende av att skapa relationer.*?
Vi menar att det bland annat ar darfor som natverkande blivit en kritisk aktivitet i manga av

dagens foretag.

| fortsattningen av den teoretiska delen i uppsatsen kommer vi att beskriva hur ett natverk &r
uppbyggt for att lasaren ska fa forstaelse av de begrepp som anvands i natverksteorier. Vi
kommer att behandla olika sorters sociala natverk, privata, professionella och framfér allt den
sort som studien ar uppbyggd kring; organiserade natverk. Vidare har vi identifierat tre
teoretiska omraden som vi vill lyfta fram som viktiga delar i organiserade natverk. Dessa

*! Hopner (2002) se Nygaard & Bengtsson (2002) s. 217
%2 Castells (2000) s. 15
** Hopner (2002) se Nygaard & Bengtsson (2002) s. 219-220
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omraden kommer att behandlas var for sig under rubrikerna: Relationsmarknadsforing,

Kommunikation samt Larande.

4.1.1 Ett natverks uppbyggnad

Ett natverk definieras av noder som ar sammanbundna med lankar. Nétverket uppstar nar
noderna och lankarna tillsammans bildar ett monster. | ett natverk bestaende av manniskor
kallas noderna aktorer och lankarna som binder aktérerna samman &r relationerna. (se Figur
2A dar varje punkt &r en nod/aktér och strecken lankar/relationer mellan dem).** Definitionen
av ett natverk ar enkel att beskriva. Det ar svarare att avgransa det. Det finns i huvudsak tva
satt att angripa ett natverk. Det forsta utgar fran en av aktorerna, en egocentrisk ansats. Har
kan ett socialt natverk beskrivas som de ménniskor en viss aktor réknar som sina vanner. Det
andra utgdr fran natverket som helhet, en sociocentrisk ansats. Har drar man upp natverkets
granser med utgangspunkt ur nagot annat an en aktor, exempelvis alla manniskor som varit

inblandade i ett projekt eller som i vart fall, alla medlemmar i MIH.*®

Figur 2A och 2B: Natverk; noder sammankopplade i lankar som bildar olika monster.

A) B)

b c b c

Kalla: Borell K & Johansson R (1996) s. 17

Olika natverk har olika form och formen pa ett natverk handlar om hur aktorerna i natverket
forhaller sig till varandra, alltsa monstret av relationerna aktorerna emellan. | de flesta natverk
ar inte alla aktorer ssmmanlankade med varandra och darfor blir ocksa formen eller strukturen
pa natverk valdigt varierande (se Figur 2B dér nod b och ¢ inte &r lankade med varandra
tillskillnad frdn Figur 2A).%°

* Borell & Johansson (1996) s. 14
* bid s. 15
“® |bid s. 16
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4.1.2 Sociala och organiserade natverk

Enkelt kan man dela in en individs personliga natverk i privat och professionellt natverk. Det
privata bestar av familj, vanner, slakt, grannar etcetera. Det privata natverket borjar byggas i
tidiga ar och foljer livets utveckling och tenderar att vara stabilt Gver tiden. Det privata
natverket blir ofta en bas for resurser, bade for det professionella och det privata livet. Har
soker man stod i med- och motgangar. Det professionella natverket utgors av de aktorer som
en individ har behov av for att kunna utfdra sitt arbete. De kan vara kunder, leveranttrer och
medarbetare. Till skillnad fran det privata natverket och andra sociala natverk finns det olika
hierarkiska positioner inom det professionella natverket. Det professionella natverket
forandras snabbare an det privata vid byte av foretag eller position inom foretag. Storleken,
formen och karaktéaren pa aktorer inom det professionella natverket &r ofta relaterat till vilken
position man besitter inom ett foretag. Natverkets form och karaktar bestams ofta beroende pa
vilken utbildning individen har, vilket foretag man arbetar for och i vilken bransch man
verkar. Det professionella natverket kan ocksa delas in i externt och internt. Det externa
handlar bland annat om kunder och leverantorer, aktorer utanfor foretaget och det interna

professionella natverket ar sdledes arbetskamrater inom foretaget.*’

Ett organiserat natverk kan definieras som: ”En uppsattning relationer mellan ménniskor som
praglas av en intressegemenskap.”*® Det karaktariseras av att ha formella grunder for
medlemskap*®. Organiserade natverk bygger pa principen att informella kontakter ar grunden
for natverkets syfte. Medlemmarnas privata syfte och mal maste stimma éverens med det
organiserade natverket for att det skall vara bérkraftigt. FOr att natverket skall vara intressant
for medlemmarna, maste daven de majligheter som natverket erbjuder vara tillfredstallande.
Medlemskap i organiserade natverk kan grunda sig i en méngd syften bland annat att skaffa
sig uppmarksamhet®, utoka sitt kontaktnat samt kompetensutveckling genom till exempel
mentorskap *%. I natverk kan socialt kapital beskrivas som aktdrens forméga att skaffa sig
fordelar genom sitt medlemskap i natverketet®® (socialt kapital kommer att behandlas
ytterligare i avsnittet om Tillit). Alm havdar att ett natverk har flera funktioner som en individ

kan ha nytta av. Han formulerar fem omraden dar man kan finna varde av organiserade

T Alm (1995) s. 48-50

“® Ibid s. 164

* Ibid s. 31

%0 |bid s. 159-160

5! |bid s. 179-180

%2 Inkpen & Tsang (2005) s. 150
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natverk. Dessa fem dar kompetensutveckling, resursutveckling, karriarutveckling,
informationséverforing och marknadsplats.>® Ménga ser organiserade natverk som en

marknadsplats, dar relationer knyts och kundkontakter skapas.

4.1.3 Strukturella hal

Flera forskare har undersokt huruvida det &r olika vérde i olika relationer inom ett natverk.
Granovetter havdar att ett nara avstand i relationen inte alltid ar att foredra. Han pavisar de
svaga bandens styrka” genom undersdkningar om hur manniskor far information om jobb.
Oftast &r det inte alls nara sléktingar och/eller vanner som kommer med denna typ av
information, utan det ar genom kontakter i arbetet. Granovetter menar att det forhaller sig pa
det har viset eftersom de relationer man har dagligen med familjen, vanner, arbetskamrater
etcetera, ofta har dverlappande relationer med varandra. Darfor har man samma information
och f&r inte nya intryck som man hittar i de mer ytliga relationerna.>* I linje med ”de svaga
bandens styrka” och centralitet pa grund av mellankommanden, finner man Burts resonemang
kring Strukturella hal. Teorin om strukturella hal inom natverksteori beskriver hur socialt
kapital verkar som en maklare av mojligheter inom natverk. En individ som fyller ett
strukturellt hal far ett informationsovertag och kontroll av informationsflodet genom att agera
som en relationsméklare mellan individer. Utan individen som fyller funktionen som méklare
hade de andra statt pa var sin sida om ett hal i en social struktur.”® Ett strukturellt hal mellan
tva kluster inom ett natverk behdver inte innebara att individerna inte & medvetna om
varandra. Det ar ofta sa att de &r sd upptagna med sysslor inom sitt kluster att de inte har tid
att deltaga i aktiviteter i andra kluster. Darfor blir personer som fyller dessa strukturella hal
viktiga resurser inom natverket. Ju fler strukturella hal som 6verbryggs desto vardefullare blir

informationsflodet i natverket.>®

Lat oss forklara Burts resonemang genom att beskriva ett litet fiktivt natverk. Nedan visar
figur tre ett exempel pa ett organiserat natverk. Samtliga individer ar medlemmar i natverket
och traffas en gang i veckan. Alla kanner till varandra men det finns tre tydliga grupperingar
inom natverket (inringat). Ester, Lisa och Kalle fyller viktiga funktioner genom att verka som

navet i varje Kluster inom natverket. Lika viktiga som Ester, Lisa och Kalle ar Harald och

% Alm (1995) s. 129

> Granovetter (1983) s. 205
% Burt (1997) s. 340

% |bid s. 341
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Jorgen. Harald och Jorgen fyller de strukturella halen mellan klustren inom nétverket. Utan
Harald och Jérgen hade informationsflddet varit valdigt likvardigt inom varje kluster, samma
sorts information hade snurrat inom klustren utan férnyelse. Harald och Jérgen agerar inom
tva kluster vilket gor att informationsflodet blir mer diversifierat. De kan ocksa agera som

kontaktmaklare mellan klustren i ett natverk.®’

Figur 3: Natverk; olika grupperingar som &r viktiga att sammanlénka sa att inte
strukturella hal uppstar

€/ Gustav €/ Sven
Ak \/J.h

o

o

Kalla: Fritt tolkad efter Borell K & Johansson R (1996) s.21

Ovan har svaga och starka relationsband behandlats inom det som vi uttrycker som
organiserade natverk. Strukturella hal har beskrivits for att lasaren ska fa en forstaelse for hur

olika grupper inom natverket far del av varandras information.

" Fér liknande resonemang se: Burt (1997) s. 341-2
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4.1.4 Tillit

Sociala natverk handlar om manniskors interaktion med varandra och en viktig bestandsdel &r
hur information férdelas mellan aktorerna i natverket.*® Spridning av information ligger nara
beslaktat med det som inom natverksteori bendmns som tillit, som ndmnt ovan. Personer som
ges stor tillit tenderar ocksa att vara de personer som man valjer att lyssna till och tro pa.
Tilliten gar hand i hand med de relationer dar kénslor ar inblandade. Det ar vanligare att lita
mer pa nara vanner, slakt och arbetskamrater som man har daglig kontakt med, &n med
flyktiga bekantskaper.*® Resonemanget ovan kan jamforas med Alms argumentering kring
natverks rackvidd och intimitet. Dar argumenterar Alm for att det personliga natverket kan
liknas vid en maltavla, dar mitten ar individen och ringarna narmast ar de mest primara
relationerna en individ har. Ju langre ut i cirklarna man kommer, desto mer flyktiga blir
relationerna och darmed ocksa tilliten.®® Om en aktor bryter tilliten genom att fara med
osanning, blir konsekvenserna kanslomassigt valdigt stora. Aktdrer inom ett natverk tenderar
att ”investera i sitt rykte”, med andra ord vill de 0ka sitt tillitskapital. Borell och Johansson
havdar att tillit och socialt kapital &r nara kopplade till varandra inom natverk.®! Socialt
kapital kannetecknas av det, i sociala relationer, som gor att manniskors samverkan baseras pa
tillit. Foljden av socialt kapital ar att individer msesidigt litar pa varandra. Relationer som
bygger pa hogt socialt kapital astadkoms idag ofta genom deltagande i sociala aktiviteter, som
medlemskap i olika typer av foreningar.®” Socialt kapital beror inte enbart p& en persons
intelligens, utbildning och erfarenhet utan dven pa vart personen befinner sig i den sociala
samhallsstrukturen®. | uppsatsen definierar vi, likt Inkpen och Tsang, socialt kapital som
summan av resurser en individ eller organisation besitter som &r invéavda i, tillgdngliga genom
och som kan harledas till relationer i ett natverk®. Fér att f& en battre forstaelse for hur
relationer skapas mellan foretag och kund samt hur dessa bibehalls behandlas

relationsmarknadsforing i nasta avsnitt.

*% Gummesson (1995) s. 17

*° Borell & Johansson (1996) s. 80
6 Alm (1995) s. 52-54

® Borell & Johansson (1996) s. 81
%2 Nationalencyklopedins hemsida
% Burt (1997) s. 339-365

% Inkpen & Tsang (2005) s. 150
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4.2 Relationsmarknadsforing

I inledningen av teoriavsnittet framhévde vi relationsskapandet som en viktig aktivitet for
foretag. Det ar i relationer som foretag skaffar sig kunskap, vilket har konstaterats vara en
mycket viktig resurs for att na framgang. Relationsmarknadsforing handlar om att finna
potentiella lojala kunder. Foretaget ska kunna identifiera och skapa relationer med kunder och
denna relation ska utmynna i lojalitet till foretaget. Relationsmarknadsforing baseras pa
styrkan hos relationer och lagger grund fér marknadskommunikation.®® Det &r raka motsatsen
till den mer klassiska marknadsforingsmixen, 4P som syftar till att finna vad kunden

efterfragar och har behov av®.

Inom relationsmarknadsforing finns det tre nyckelbegrepp: relationer, natverk och
interaktion. Relationer kan ses som lankar som sammankopplar manniskor eller
organisationer pa tillfallig eller langsiktig basis. En vanlig definition av
relationsmarknadsforing &r att skapa langsiktiga relationer till lojala kunder. Gummesson
definierar relationsmarknadsforing pa ett satt som inbegriper de tre nyckelbegreppen:

Relationsmarknadsféring ar interaktion i natverk av relationer.®’

Ett av kraven for att ett tjansteforetag skall kunna lyckas med sin relationsmarknadsféring ar
att det kan erbjuda kunden ett fullstandigt tjansteerbjudande, vilket innebar att de uppratthaller
tjanstekonkurrensen genom att erbjuda kunden de tjanster som denne efterfragar. Enligt
Gronroos inbillar sig manga marknadsforare att de arbetar med relationsmarknadsforing. De
tror att en relation ar skapad men manga har egentligen ingen kunskap om kunden &r av
samma uppfattning.®® Det 4r med andra ord kunden och inte foretaget eller marknadsféraren
som konstaterar nar en relation har skapats eller inte®. Ett mojligt scenario skulle kunna vara
att foretaget skickar skraddarsydda mailutskick och skapar formanliga kundklubbar. Givetvis

kan detta ses som en fordel fér kunden, men en relation &r knappast skapad.”

¢ Kotler (2003) s. 390

% 1bid s. 10

8" Gummesson (2004) s. 13-14
%8 Gronroos (2002). s 45-46

% Ibid
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Det finns en rad bindningar som en kund kan ha till ett foretag utan att kunden direkt anser att
det finns en relation. Bindningar kan till exempel vara kunskapsbaserade och geografiska.
Dessa bindningar ar A och O for foretaget, om de forsvinner sa forloras med storsta
sannolikhet kunden. Det galler med andra ord for foretag och dess marknadsforare att de har
en tydlig forestallning om vad en relation verkligen &r. Gronroos menar att oavsett vad det ar
for nagot som foretaget anvander for att binda kunden till sig sa far inte detta vara nagot som
latt kan l6sas upp. | detta sammanhang handlar det ofta om instéllning och attityd till
relationer. Gronroos menar att foretag maste arbeta med sin relationsmarknadsforing for att
fortjana en relation till kunden. Darav bor foretag som vill arbeta med marknadsforing pa
detta s4tt skapa samarbete och kommunikation som underlattar relationer.”* Kotler menar
ocksa att ett foretag eller en saljare maste vara selektiv i sitt relationsskapande. For att
foretaget ska kunna méta kundernas behov pa ett produktivare satt an konkurrenterna bor de
identifiera de mest vardefulla kunderna och lagga energi p& dem."

Genom att skapa relationer till sina kunder kan foretag reducera sina
marknadsforingskostnader. Foretagets relationer till sina kunder lagger en bra grund for
spridning av positiv word of mouth som i detta fall utgar fran den lojala kunden, vilket skapar
mojligheter att rekrytera nya kunder. Detta kan till viss del minska behovet av till exempel
direktmarknadsféring.”® Natverk har mest behandlats inom omradet B2B (business to
business). Men &ven medborgare, konsumenter och anstéllda lever i natverk’®. Relationen
B2B och B2C (business to customer) ar tydliga ingredienser i marknadsforing inom natverk.
Men det dr inte bara relationen B2B och B2C som é&r av vikt inom natverk. Det finns ocksa ett
vaxande intresse for hur kunder integrerar sinsemellan i natverk, C2C (customer to customer)
marknadsféring.” | alla relationer B2B, B2C och C2C férs kommunikationen pé flera satt. |

nésta stycke kommunicerar vi de vanligaste kommunikationsformerna i organiserade natverk.

™ Grénroos (2002)s 45-46
2 Kotler (2003) s. 393

3 |bid s. 394

™ Gummesson (2004) s. 19
" Ibid s. 20
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4.3 Kommunikation i organiserade natverk

| organisationer eller foretag skapas kontakt- och kommunikationsmaonster, bade informella
och formella. Nar dessa monster blir reguljara &r en form av natverk skapat.”® I denna uppsats
kommer kommunikation att studeras med utgangspunkt i fyra kommunikationsformer. Dessa
ar verbal och icke-verbal kommunikation samt formell och informell kommunikation. Dessa
olika former skall belysa kommunikationsflodet som sker i det natverk vi underséker och som

en av grundstenarna i uppsatsen satter grund for analysen av vad som dr ett "bra” natverk.

Ordet kommunikation kommer fran latinets communica’tio som betyder émsesidigt utbyte’’.
Syftet med kommunikation kan delas i tva delar; kommunikation for att sprida och forvarva
information samt kommunikation for att skapa kontakt och sammanhallning. Méanniskor
kommunicerar enkelt uttryckt i syfte att skaffa sig information och for att skapa mening i
tillvaron.” Informationsutbytet kan ta former som till exempel tal, skrift, ickeverbalt sprak,

musik, film och bild.”

4.3.1 Verbal och icke-verbal kommunikation

Verbal kommunikation kommuniceras genom tal eller skrift. Icke-verbal kommunikation &r
kommunikation utan ord som till exempel kroppssprak. Enkelt uttryckt benamns de bada som
avsiktlig respektive oavsiktlig kommunikation. En ménniska kan till exempel anvénda verbala
medel och yttra till en annan person: ”Jag skdms”, men samma upplysning kan utsandas med
icke-verbala medel om personen rodnar.2’ Genom att paverka en annan persons syn, hérsel,
kéansel, lukt eller smak utan hjélp av talat eller skrivet sprak formedlas information till en
andra part omedvetet®’. Den icke-verbala kommunikationen &r den dominerande. Den utgor
en stor del av féretag och organisationers beteendemonster.®? Larsson séger att den icke-
verbala kommunikationen i foretag och organisationer kan ge den sanna bilden, medan den
verbala kommunikationen kan vara konstruerad och ge tvetydiga budskap. Icke-verbal
kommunikation kan bland annat vara utseende, upptradande, kroppssprak, 6gonkontakt, tid

och rumsbeteende samt de attribut som man bér och omger sig med. Detta kan exemplifieras

" Larsson (2001) s. 71

" Nationalencyklopedins hemsida
"8 Larsson (2001) s. 11-12

" Falkheimer (2001) s. 21

& Nationalencyklopedins hemsida
& Allwood (1979) s. 2

8 | arsson (2001) s. 68
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genom en lyssnares tolkningar av vad denne hor och jamfor med sina personliga
referensramar, (exempel vad man anser om personens utseende) kunskapen om talaren och

dess avsikter.®

4.3.2 Formell och informell kommunikation

Formell kommunikation & kommunikation som &r konstruerad av grundkommunikattren
(exempelvis en foretagsledning) och som utgar fran att den blir utrattad. 1 dessa former av
kommunikation kan det handla om savél verbal som icke-verbal kommunikation. Den
formella och den informella kommunikationen har klara samband. Till exempel da den
formella kommunikationen oftast inte &r tillracklig och skapar utrymme och behov fér den
informella kommunikationen. Kreps forklarar att ju mindre den formella kommunikationen
tillgodoser manniskor med relevant information, desto mer utvecklas den informella.
Kommunikation som &r informell skapas vid sidan av den formella kommunikationen och
uppkommer vid interaktion mellan till exempel medarbetare inom ett foretag.2* Den
informella kommunikationen satter ocksa grund for sociala relationer och kunskapsspridning
mellan till exempel personalen i ett foretag.*® Den informella kommunikationen, eller
djungeltelegrafen som den ocksa kallas, anses vara en valdigt kraftfull och effektiv
spridningsform. Detta kan utnyttjas av till exempel ledningen, da kontakter kan knytas med

informella ledare bland personalen och sprida information via den kanalen.®

Kommunikation ar av storsta vikt for foretag, natverk och andra organisationer. Inte endast
for att man internt skall ha ett gemensamt sprak eller goda sociala relationer utan ocksa
externt dar det kan leda till kunskapsutvidgning hos bade foretag och den enskilde individen.
Kommunikation &r for foretag och organisationer inte bara en nddvandighet utan ocksa ett bra

organisatoriskt verktyg eller som Goldhaber (1993) uttrycker sig:

”Communication is the process of creating and exchanging messages within a network of

interdependent relationship to cope with environmental uncertainty”®’

8 arsson (2001) s. 69

® Ibid s. 68

® Kraut R E, Fish R S, Root R W & Chalfonte B L (2002) s. 1-56
% Ibid s. 68

8 Larsson (2001) s. 66

25



Kommunikation kan i ett natverk ses som ett hjalpmedel for att aktorerna ska fa kunskap som
denne inte kan fa pa egen hand. Darfor kan det organiserade natverket ses som en arena dar

kommunikation &r en central del i larandeprocessen.

4.4 Larande

Informationsflddet i ett organiserat natverk kan ses som ett satt att sprida och dka
kompetensen hos dem som interagerar. Kommunikation mellan manniskor kan ses som en
tvavagsprocess vars avsikt ar att utbyta och férmedla kunskap samt att bygga upp en
omsesidig uppfattning.®® Kunskapséverforing ar den process nar en natverksmedlem ar
paverkad av en annan medlems erfarenhet och kunskap®. | denna tvavéagsprocess skiljs
information och kunskap at. Information anses vara ett flode av meddelanden medan kunskap
baseras pa flode av information. P& individniva ar kunskap forankrat i individens atagande
och Overtygande av dess innehavare. Nar manniskor interagerar med varandra, byts och
forkovras kunskap. Nonaka anser det vara sjalvklart att innovationer och idéer uppstar hos
den enskilde individen. Dock spelar interaktionen och kommunikationsprocessen en viktig
roll for att utveckla och konkretisera idéerna och innovationerna ytterligare. Detta kallas en
ontologisk dimension av kunskapsskapandet.” I denna larandeprocess r det substansen och
vardet av informationen som sétter grund for hur betydelsefull kunskapen &r, inte volymen
eller formen pa den information som sprids®. Det viktiga & med andra ord vad som ségs och
inte hur mycket eller pa vilket satt det kommuniceras. Har kan ett organiserat natverk ses som
en arena for interaktion mellan manniskor. Interaktionsarenorna bidrar till utveckling av
befintlig kunskap samt spridning av ny kunskap.*> Genom medlemskap i organiserade natverk
och relationerna inom dem kan féretag och individer forvarva kunskap. Forskning har visat att
socialt kapital ar direkt relaterat till och den viktigaste resursen for att fa tillgang till ny

kunskap.*

Vi kan ovan se ett klart samband mellan kommunikation och larande. Detta pastar dven

Schein och Senge galler gruppers larande. De menar att kommunikation &r en forutsattning

% Nonaka (1994) s. 16

% Inkpen & Tsang (2005) s. 149
% Nonaka (1994) s. 15

! 1bid s. 16

%2 bid s. 15

% Inkpen & Tsang (2005) s. 146
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for larande vilket kan leda till utveckling utéver det rutinmassiga.** I en organiserad
grupprocess, som ett organiserat natverk kan tankas vara, ska dialogen foras i syfte att skapa
kreativt tdankande inom gruppen. Dialogen och kommunikationen gynnar det kollektiva
tankandet som &r betydelsefulla for det kollektiva larandet.”> Dessutom kan organisatoriska
fordelar uppsta genom kunskapséverféringen mellan natverksmedlemmarna®. Dialogen &r en
avgorande del av en grupps eller organisationens kommunikationsprocess eftersom den ger ett

gemensamt tankesétt eller forstaelse for respektive parters ord, formuleringar eller begrepp.

4.5 Teoretisk summering

| den teoretiska delen har vi beskrivit hur ett natverk ar uppbyggt med noder sammanbundna
med lankar eller individer ssmmanbundna med relationer. Organiserade natverk bygger pa en
formell grund foér medlemskap samt att medlemmarna skall ha nagot gemensamt. Teorier om
strukturella hal har vi knutit samman med organiserade natverk da detta &r en viktig del inom
natverksteori. Tillit avhandlades, tillsammans med socialt kapital, som en del av
natverksprocessen eftersom det &r centralt i individers interaktion med varandra. Eftersom
natverksteori, inom organisationsteori, handlar om att skapa relationer till sin omvarld menar
vi att relationsmarknadsféring ar vasentligt att behandla i uppsatsen. Natverkande handlar
dessutom om att kommunicera for att skaffa sig kunskap, varfor vi valde att behandla teorier

inom kommunikation och larande.

% Granberg & Ohlsson (2000) s. 49
% Ibid

% Inkpen & Tsang (2005) s. 149

°" Granberg & Ohlsson (2000) s .49
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5. Enkatundersdkningen

| den féljande delen kommer vi kort att redovisa resultatet av de fragor som besvarades i

enkatundersokningen. Detta gors for att lasaren béattre ska kunna forsta resonemanget som

fors i analysen. Enkatundersokningen finns att tillga i bilaga 1.

5.1 Inledning

| metodavsnittet beskrevs hur enkaten var uppbyggd, med en inledande del bestaende av

allmanna fragor om medlemmens forhallande till MIH. Enkéten fortsatte sedan med

attitydfragor fordelade pa fyra tema:

1.

2
3.
4

Varfor ga du till Marknadsféreningens frukostklubb?

Sa har agerar jag pa Marknadsforeningens frukostklubb.

Jag anvander mig ofta av kontaktnatet inom Marknadsféreningen for att...
Sa har hanterar jag de NYA kontakter som jag tar pa Marknadsforeningens
frukostklubb...

Undersokningen avslutades med fragor om medlemmarnas sysselsattning och kénsfordelning

i foreningen. Vi kommer att redovisa undersokningen, till stor del, efter samma struktur dock

med undantaget att vi valt att redovisa fordelningen mellan olika grupper inom MIH som

svarat samt konsfordelningen inledningsvis istéllet for avslutningsvis. Vi kommer att redovisa

resultaten i procent och da &r det viktigt att lasaren har i dtanke att var undersokning hade

totalt 313 respondenter av en population pa 1042. Vi har valt att avrunda procenttalen till

narmsta heltal och darfor kan det i vissa fall vara sa att totalen inte alltid uppnar 100 procent

och i vissa fall dverstiger den samma.
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5.2 Medlemmarna och deras forhallande till MIH

Den storsta delen av respondenterna pa var undersokning svarade att de arbetade som
verkstéllande direktorer, egenforetagare eller férséljare/marknadsforare. De grupper som &r
minst representerade i var undersokning ar informatorer, de som arbetar med data/it samt

offentligt anstéllda. Av de som besvarade var enkét var 42 procent kvinnor och 58 procent

man.
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Diagram 1: Grupper inom MIH
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En utmarkande majoritet av vara respondenter har kommit i kontakt med MiH genom sitt
arbete eller via vanner. Mycket liten del av respondenterna sager sig ha kommit i kontakt med

foreningen via media eller Internet. De flesta av respondenterna har blivit medlemmar i MIH

Diagram 2: Kénsfoérdelningen i MIH
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Majoriteten av respondenterna gar till Frukostklubben noll till tva ganger per manad och
endast sju procent havdar att de gar till frukostklubben tre till fyra ganger per manad.
Respondenterna pekar ut tre utmarkande aktiviteter som lockar dem till Frukostklubben;
Frukostminglet, foredragen och helheten. Frukosten, utstallarna, hemliga gasten och
utlottningen valde ingen av respondenterna ut som en enskild aktivitet som lockar dem till att
ga pa Frukostklubben. Cirka halften av respondenterna svarade att de instammer delvis pa

pastaendet att de deltar i MIH:s arrangemang utover frukostklubben.

Diagram 4: Hur ofta medlemmarna gar pa frukostklubben
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5.3 Varfor gar du till Marknadsforeningens Frukostklubb?

For att ge en sa dverskadlig bild 6ver varfor respondenterna gar till MIH:s frukostklubb valde
vi att redovisa svaren pa samtliga pastaende inom denna fraga i ett diagram. Respondenternas
svar visar att de ar éverens om att de gar till MIH:s frukostklubb i yrkessyfte. Om man slar
ihop instammer helt och instiammer delvis pa dessa pastaenden instammer éver 80 procent pa
dessa pastaenden. Gor man samma hopslagning pa de privata pastaendena instammer 6ver 55
procent pa detta. Respondenterna svarar ocksa att de gar till Frukostklubben i personligt
egenintresse vilket kan tolkas som bade privat- och yrkessyfte. Avslutningsvis instammer 81

procent helt eller delvis pa pastaendet for att det ar viktigt att synas i den har typen av

sammanhang.
Diagram 6: Anledningar till att g& pa MIH: frukostklubb
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5.4 Sa har agerar jag pa Marknadsforeningens Frukostklubb

Den del som behandlar hur medlemmarna i MIH agerar pa frukostklubben var den storsta
delen i enkatundersokningen. For att pa ett sa pedagogiskt satt som majligt redovisa
respondenternas svar pa denna del valde vi att gora detta i tva diagram. De flesta av
respondenterna menar att de helt eller framfor allt delvis instammer pa pastaendet jag
presenterar mig for nya manniskor varje gang. Fa respondenter menar att de fokuserar pa
frukosten eller enbart samtalar med kollegor och vanner. Vildigt fa respondenter havdar att de

enbart samtalar med manniskor i samma bransch som de sjélva.

Diagram 7: Agerande pa MIH:s frukostklubb 1
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P& pastaendet om respondenterna planerar sina kontaktskapanden svarar cirka en fjardedel att
de instdmmer delvis och endast 2 procent att de instammer helt. Detta stammer Gverens med
hur respondenterna svarar pa pastaendet om de tar slumpmassigt kontakt med nya personer pa

Frukostklubben dar hela 88 procent instimmer helt eller delvis pa detta pastaende.

Diagram 8: Agerande p& Marknadsféreningens frukostklubb 2
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5.5 Jag anvander mig ofta av kontaktnatet inom

Marknadsforeningen

| svaren pa fragorna kring hur respondenterna anvéander sig av kontaktnatet inom MIH fick vi

blandade svar. Dock anser fler respondenter att de anvander kontaktnatet inom MIH i yrkes-

och utbildningssammanhang &n i privata sasmmanhang. Detta ses tydligast svaren pa

pastaendet angaende huruvida respondenterna anvander kontaktnatet for att utoka min privata

umgangeskrets, dar 68 procent inte instdimmer eller inte alls instdmmer. Trots att fler av
respondenterna tenderar att anvanda kontaktnatet inom MIH i yrkessammanhang svarar
endast 12 procent att de instammer helt eller delvis pa pastaendet angaende
personalrekrytering.

Diagram 9: S& har anvands kontaktnatet inom MIH
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5.6 Sa har hanterar jag de NYA kontakter som jag tar pa

Marknadsforeningens frukostklubb

Respondenterna véljer att hantera de nya kontakter som skapats pa MIH:s frukostklubb
genom att félja upp dem vid ett senare tillfalle. 13 procent instammer helt och 60 procent
instammer delvis pa detta pastaende. Nastan 80 procent instammer inte eller inte alls pa
pastdendet att de vid fleratalet tillfallen anvént sig av nya kontakter inom MIH privat. |

kontrast till detta instammer 63 procent helt eller delvis pa samma pastaende fast i

yrkessammanhang.
Diagram 10: Sa har hanteras nya kontakter inom MIH
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6. Analys

| analysen knyts valda teoretiska falt samman med resultatet av var undersokning.

Dispositionen foljer tre teman; Marknadsforing, Kommunikation och Larande. Efter analysen

kommer vi att summera de viktigaste resultaten i slutsatsen.

6.1 Inledning

Natverksteori handlar om att manniskan inte ar isolerad fran sin omvarld. Man har och skapar

relationer vilket paverkar sitt eget och andra manniskors beteende.*® Ett organiserat natverk
skulle kunna kallas for en arena dar relationer startas och olika dimensioner korsas. Detta

askadliggor MIH’s ordférande, Hans Nelson, med en glassmetafor:

”Lét saga att du har en glasstillverkare som tillverkar glass, GB-glass. Vissa glassar ar goda
och vissa &r dckliga och sa va. Men I3t oss korsa den hér glasstillverkaren med Lars Vilks
som ar en kand konstnar, det &r han som gjort Nimis. Om man da i skarningspunkten
mellan glasstillverkaren och Lars Vilks, hur ser glassen ut da? En sak &r ju saker att glassen
ser ju inte ut som den gor idag. Det kanske blir det en krokig pinne eller nétt annat
annorlunda som inte finns idag. Om man dessutom lagger den dimension att vi har en tjej
eller kille som ar multimediautvecklare och korsar glasstillverkaren, Lars Vilks och

multimedieutvecklaren. Hur ser glassen ut i den skarningspunkten da? Helt olika

infallsvinklar pd ett problem. Det enda vi vet da &r att den glassen skulle jag vilja k('jpa."99

Detta ar en viktig anledning till varfor han gjorde frukostklubben till det koncept som det &r
idag. Han ville skapa en arena dar inspiration flodar och dar manniskor fran hela samhallet
kan samlas for att utbyta tankar och idéer. *® Kontaktskapande &r en viktig anledning till
varfor manga medlemmar véljer att komma till Frukostklubben och framst i syfte for att

anvanda dem i sitt arbete.

% Gummesson (1995) s. 17
% Hans Nelson, ordférande i MIH
100 hid
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6.2 Marknadsforing

Resultatet av undersdkningen visar att MIH anvands som, och i huvudsak ar, ett professionellt
natverk’™. De medlemmar som svarat pa enkatundersokningen bestar dessutom till stérsta del
av personer som i nagon form har intresse av att salja eller kommunicera sitt foretags eller sin

organisations budskap. Vi anser darfor att man skulle kunna se MIH som séljarnas arena.

6.2.1 MIH — sdljarnas arena
Det visar sig i undersékningen att respondenterna till stor del narvarar pa Frukostklubben for

att knyta kontakter som de kan anvanda sig av i sitt yrke. Merparten instammer helt

(47 procent) eller delvis (46 procent) pa detta pastaende. Dessutom instammer drygt hélften
helt (14 procent) eller delvis (44 procent) pa pastaendet att de anvander sig av kontaktnatet
inom MIH for att skapa nya kundkontakter. Att merparten av de medlemmar som svarat pa
undersokningen har intresse av att marknadsfdra sig och/eller sitt foretag eller sin organisation
ar tydligt ndr vi studerar resultatet av enkatundersokningen. Néastan tre fjardedelar av
respondenterna instammer helt (13 procent) eller delvis (59 procent) pa att de utnyttjar
mingeltiden till att sélja in sitt foretag eller organisation. Forsaljaren som vi intervjuade
bekréftar att hennes foretag anvander marknadsforeningen till att &ven bevaka konkurrenter.
Hon tillagger &ven att de inte specifikt dndrat sin verksamhet efter iakttagelser eller
information pa frukostklubben. Dock fortsatter hon med att beskriva att man kan anvanda
marknadsforeningen till att fa ingangar i hur man kan marknadsfora sig och synas i samband

med olika events som hander i Helsingborg.**2

Utdver minglet finns varje fredag ett antal utstallare att besoka och prata med. Var
undersokning visar att de flesta av de frukostbesokarna som svarat pa undersékningen tar del
av det som utstallarna erbjuder. Det &r dock ingen av respondenterna som anger att utstéllarna
ar en viktig anledning till att de gar pa Frukostklubben. Den student som vi intervjuade
menade dessutom att han ofta blir besviken pa dem. Han anser att de flesta inte tar tillfallet i
akt att gora nagot speciellt av deras utstallning.'®® Den forsaljare vi intervjuade ar av en annan
asikt. Hon menar att utstallarna med olika medel, till exempel genom att bjuda pa nagot, spela
musik eller visa bilder, har en uppgift att fa besokarna att fortsatta forbi frukosten till
mingelytan utanfor férelasningssalen.'® Hon fortsétter resonemanget med att det hade varit

100 Alm (1995) s. 49-50

102 v rkesverksam medlem i MIH
103 studerandemedlem i MIH

104 v rkesverksam medlem i MIH
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tomt utan dem, vilket vi ar beredda att halla med om men samtidigt instammer vi med
studenten att engagemanget ar hdgst varierande bland utstéllarna. Vi menar vidare att ju mer
ett foretag satsar pa att gora annorlunda saker for besokarna, desto storre chans har de att de

och deras varumarke blir ihdgkomna.

Vi hévdar att MIH och framfor allt Frukostklubben kan ses som en marknadsplats dar
medlemmarna forsoker salja produkter eller tjanster. Vi staller oss dock fragande till hur
manga affarer som astadkoms genom detta forum. Att det finns medlemmar som vill sélja
anser vi inte att det rader nagra tvivel om men finns det nagra kopare i foreningen? Det &r en
fraga som foreningen och dess medlemmar bor tanka 6ver. Oavsett svaret finns det en poéang i

att ocksa stalla sig fragan om det ar for stort fokus pa forsaljning i MIH.

6.2.2 Marknadsforing genom att skapa relationer

Vi menar att istallet for att fokusera pa forsaljning och marknadsforing ar det dven viktigt att
se MIH som ett forum d&r kontakter kan tas som ett led i att skapa nya men framfor allt for att
underhalla befintliga relationer till kunder. Nastan tre fjardedelar av respondenterna
instammer helt (13 procent) eller delvis (60 procent) pa att de foljer upp kontakterna som de
tagit pa frukostklubben. Vi ser detta som ett tecken pa att det finns en vilja i att skapa

relationer till potentiella kunder.

Bade studenten och forséljaren som intervjuats hade asikter om hur man féljer upp kontakter
pa Frukostklubben. Studenten menade att det inte var helt sjalvklart att kontakta en person
som man pratat med pa frukostklubben. Han tillagger aven att om kontakten inte leder till en
langre relation har man i alla fall tagit ett samtal med nagon. Dessutom har studenten gjort det
till en vana att forsoka halsa pa dem han pratat med fredagen innan, for att pa sa satt gora sig
ihagkommen bland medlemmarna. Studenten uttrycker det som att han gérna aterupptar
kontakten med personer som han kommit lite n&rmare, eller som han uttrycker det ”...de som

man kommit till base two™®°, Studentens resonemang bekraftas av affarskvinnan som séger:

”Jag triffade en kille som jobbade pa ett tryckeri, det var snarare han, vi bytte kort sen senare

pa dagen fick jag ett mail med att vi kan erbjuda er dessa tjanster etc. Det 4r viktigt att man

105 studerandemedlem i MIH
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byter kort och sen foljer upp. Nar man har haft den kontakten s blir det lattare nasta gang

man ses.” %

Resonemanget som intervjuarespondenterna for kan knytas till det teoretiska avsnittet om
Tillit. Genom att ateruppta kontakten med personerna man tréffat intensifieras relationen och
tilliten till varandra blir stérre. Kontaktuppf6ljning ar ocksa en inledning till att skapa en
relation till potentiella nya kunder. Dock ar det alltid kunden som konstaterar nér en relation
uppstatt.’®” Borell och Johansson menar att aktorer i natverk tenderar att investera i sitt
tillitskapital. Ovanstaende resonemang &r ett tydligt tecken pa att &ven medlemmarna i MIH
gor sa. Men vi vill i detta sammanhang tillagga att vi anser det gammalmodigt och framfor allt
otaktiskt att enbart skicka ivag saljare och marknadsférare pa den har typen av natverkstraffar.
Vi anser att foretagen istéllet borde se MIH:s frukostklubb som ett forum dér flera typer av
anstallda ska nérvara. En grupp som vi anser skulle kunna passa in i detta sammanhang &r
personal som arbetar med supportverksamhet. De skulle kunna komma i direktkontakt med
kunder och fa feedback frdn dem och pa sé& ha en storre mojlighet att skapa en narmare
relation till dem. | teoriavsnittet ndmner vi de tre nyckelbegreppen inom
relationsmarknadsforing; relationer, natverk och interaktion. Vi anser att ovan exempel,
tydligt visar hur detta skulle kunna fungera i ett organiserat natverk som MIH. Grénroos
menar att mycket av relationsskapandet &r beroende av attityd och instéllning. MIH kan ses
som en komponent i ett foretags relationsmarknadsforing dar frukostklubben blir en

gemensam namnare mellan foretag och kund, en bindning dem emellan.*®

6.3 Kommunikation
Manniskor kommunicerar enkelt uttryckt i syfte att skaffa sig information och for att skapa

mening i tillvaron'®

. Genom kontaktskapande och informationsutbyte i samband med minglet
ges medlemmarna mojlighet att knyta nya kontakter och darfér menar vi att det ar en central

del av Frukostklubben.

6.3.1 Minglet — k&rnan i interaktionen

| undersékningen stack féredragen (43 procent), helheten (39 procent) och minglet

(18 procent) ut bland de alternativ som ansags viktigast for att ga pa MIH:s Frukostklubb. Vi

196 v rkesverksam medlem i MIH
197 Gronroos (2002) s. 45-46

198 Gronroos (2002) s. 45-46

109 arsson (2001) s. 11-12
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menar att det ar ett tecken pa att manga verkligen uppskattar mingeltiden och ser det som en
mojlighet att till exempel knyta nya kontakter. Att medlemmarna utnyttjar minglet far vi dven
bekraftelse pa i pastaende om medlemmarna bara kommer till féredraget dar de svarade
instdmde inte (41 procent) eller inte instdmde alls (43 procent). Den intervjuade studenten
tycker att den basta tiden att mingla &r precis nér de har 6ppnat, innan det blir for mycket folk.
Han menar vidare att ga fram och presentera sig for ndgon som star ensam, ar "hela saken”.
Som vi tolkar det menar studenten att det ar interaktionen mellan tva individer som ar det
centrala i ndtverkandet, en interaktion dar samspelet mellan individerna spelar stor roll.

Han menar vidare att minglet ar direkt kontaktskapande och kan hjdlpa medlemmen i savél
karridren som privat. Studenten menar att det ges en mojlighet att prata lite ndrmare med
andra medlemmar, vilket han forklarar som nédvandigt annars “kunde man lika gérna ha gatt pa en
fotbollsmatch**°. En annan intressant siffra i sammanhanget ar att 8 procent av respondenterna
instammer helt och 48 procent instammer delvis pa pastaendet att de gar pa Frukostklubben
for att fa traffa och prata med sina vanner. Samtidigt som 59 procent instammer delvis och 23
procent instammer helt med att de presenterar sig for nya méanniskor varje gang. Denna
distinktion, tillsammans med vad intervjuerna till viss del bekraftar, anser vi kan vara ett
tecken pa prestigebias. Dock &r vi medvetna om att det finns de som gar dit bade for att traffa
vanner och kollegor och for att ta nya kontakter. Vi formodar dnda att medlemmar avser att ta
fler nya kontakter &n vad de egentligen gér och som vi ser det uppskattas minglet men
utnyttjas inte enbart till att knyta nya kontakter utan lika ofta till att smaprata med vanner och

kollegor.

Da flertalet medlemmar har for avsikt att ga till Frukostklubben for att marknadsfdra och
representera sitt foretag och inte bara ata frukostbulle med vannerna blir ocksa minglet en
arena dar ett foretags formella kommunikation kommuniceras pa ett informellt satt, vilket
Alm menar ar syftet med ett organiserat natverk™. Detta sétt att sprida kommunikation menar

112 "v/i anser darfor att Frukostklubben blir en informell arena for

Kraut ar valdigt effektivt
formellt kontaktskapande. Har ser vi en parallell till att respondenterna instammer helt

(34 procent) eller delvis (47 procent) pa att det ar viktigt att synas i ett ssmmanhang sasom
Frukostklubben. Men hur vill man synas och hur anvands kontakterna? Detta diskuteras i

nésta stycke.

119 styderandemedlem i MIH
1 Alm (1995) s. 159
12 Kraut Et al. (2002) s. 68
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6.3.2 Kontakterna — ett satt att skapa mojligheter

Enkéatundersdkningen gav inte helt sjalvklara svar 6ver hur medlemmarna anvénder sig av
kontakterna som skapats under ett frukostmaéte. Anvandningsomradet skiljer sig mycket, fran
de medlemmar som instammer helt pa pastaenden om hur de anvander sig av natverket och de
som inte instammer alls pa samma fragor. Som vi tidigare namnt ar respondenterna daremot
eniga om att MIH till storsta del anvéands i yrkessyfte. Av respondenterna instimmer

37 procent helt och 48 procent delvis pa att de gar till Frukostklubben av personligt
egenintresse. Studenten uttrycker sin positivism till MIH:s frukostklubb genom att beskriva
den som ett bra exempel pa en informell kanal, ett slags forum dar man far méjlighet att prata
med och lara kdnna andra manniskor. Detta menar han &r av storsta vikt, da kontakter ar

nyckeln till allt.**®

Mindre positivt ar dock att alla medlemmars mal och syfte med sitt medlemskap inte verkar
uppfyllas. I intervjuerna med den yrkesverksamma respektive studenten kom det fram att
manga studerandemedlemmar i MIH ser natverket som ett forum for jobbmajligheter.
Undersokningen visar dock att respondenterna fran naringslivet inte rekryterar pa detta sétt.
Endast 17 procent instammer delvis och endast 1 procent instammer helt med péstaendet att
det anvander kontaktnatet inom MIH till att rekrytera personal. | intervjuerna framgar det i
detta sammanhang dessutom att studenterna tanker mer pa hur de klar sig nar de besoker
Frukostklubben an évriga medlemmar. Har ser vi en koppling till att man gentemot
naringslivet vill representera utbildningen men framfarallt sig sjalv. Detta gors genom bade
verbal och icke-verbal kommunikation. Den icke-verbala kommunikationen visar sig i detta
fall i valet av kladsel.*** Den student vi intervjuade menar att manga studenter lagger for
mycket vikt vid att anvénda Frukostklubben som en arena for att skaffa sig arbete och karriar.

Han menar att natverket kan ge s& mycket mer an bara anstallningar. **°

Vi ser att olika grupper har olika syften med natverket. Det ena &r att bland de studenter som
ar medlemmar i foreningen, ses Frukostklubben som arena dér kontakter skapas som
eventuellt leder till framtida arbete. Medlemmarna som representerar néringslivet ser daremot
inte Frukostklubben pa detta vis. Detta kan leda till problem for MIH da natverket inte kan
tillfredsstélla studenterna i detta fall. VVad vi menar hér &r att studenterna kanske séger upp sitt

113 studerandemedlem i MIH
14 arsson (2001) s. 69
115 Studerandemedlem i MIH
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medlemskap i féreningen for att de inte far ut det de vill och da forsvinner en pusselbit i, den
for foreningen sa viktiga, mangfalden. Vi vill tilldgga att vi inte menar att alla maste ha
samma syfte med sitt medlemskap i MIH for att natverket ska vara framgangsrikt men det ar
viktigt att natverket kan tillfredstélla sina medlemmars mal med deltagandet**®.

Natverkande handlar om manga olika individer med divergerande syften, vilket gor att sjalva
natverksprocessen blir komplicerad. Har spelar ocksa volymen av medlemmar in. Fler

17 men det 6kar ocksa

medlemmar ger stérre mojlighet till nya vérdefulla kontakter
komplexiteten av det organiserade natverket. Darfor menar vi att eftersom studenterna ar
viktiga for MIH, som Hans Nelson hdvdar, bor foreningen jobba med deras attityd till den.
Istéllet for att se vad féreningen kan ge studenten, bor studenterna istéllet tdnka efter vad de
kan tillfora féreningen. Vi menar vidare att detta resonemang generellt kan galla alla
medlemmar och varfor denna filosofi &r viktig kommer vi att behandla under rubriken

Larande nedan. Har kommer ocksa foredragens roll i Frukostklubben att diskuteras.

6.4 Larande

Interaktionsarenorna bidrar till utveckling av befintlig kunskap samt spridning av ny

118 MIH ger medlemmarna méjlighet att bade ge och ta emot kunskap genom

kunskap
foredrag och mingel. For att detta ska bli sa vardefullt som majligt anser vi dock att

mangfalden ar viktig.

6.4.1 Foredraget —en kélla till ny kunskap

MIH:s syfte med foredragen beskrivs pa foljande vis: ”/.../ Férelasarens syfte 4r att inspirera att ge
ifran sig ndgon form av tanke eller kunskap. /---/Foredraget ska ge en infallsvinklar som man inte far

dagligen.”*® Har kan vi se hur MIH som organiserat natverk arbetar for att bredda sina
medlemmars kunskap och faktum &r att 43 procent av respondenterna identifierar féredragen
som den viktigaste anledningen till att man gér pa Frukostklubben. For att organiserade
natverk ska locka medlemmar menar vi att &mnena och kvaliteten pa foredragen ar av stor

vikt. Den yrkesverksamme medlemmen som vi intervjuade beskrev foljande scenario for oss:

”En kompis till mig som jobbar pa ett byggféretag, hon maste kunna motivera varfor hon

ska ga dit, alltsd nagot som har relevans for hennes arbete. Det 4r en annan sak om man som

18 Alm (1995) s. 159-160

17 studerande- och yrkesverksam medlem i MIH
18 Nonaka (1994) s. 15

19 Hans Nelson, ordférande i MIH
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jag arbetar som séljare, minglet uppskattas ju av mitt féretag medan hennes féretag
uppskattar om hon lar sig av forelasningarna. Natdejting va en sak som hon inte fick

tillstand att ga pa, medan hon tyckte det kunde vara bra for hennes personliga

utveckling.”*?

P& MIH:s Frukostklubb finns det olika moment som sprider kunskap. Tva av de intervjuade
medlemmarna identifierar forelasningarna som viktiga ur larandesynpunkt, men ser ocksa

121

minglet som en stor kunskapsspridare.”* Minglandet ar ett utmarkt exempel pa hur kunskap

sprids och utvecklas, da Nonaka definierar kommunikation mellan manniskor som en

122 \/i menar att

tvavagsprocess med avseende att bade utbyta och formedla kunskap
foredragen &r viktiga for att locka medlemmar men minglet, integration medlemmarna

emellan, &r en val sa viktig dimension av kunskapsskapande i natverkssammanhang*%.

6.4.2 Minglet — dar idéer utvecklas

Enligt ordféranden i MIH handlar néatverk i stort sett om att manniskor ska borja prata med
varandra. Han menar ocksa att medlemmarna genom natverket kan mobiliseras for att hjdlpas
at. Det kravs kort och gott interaktioner och det satter natverket ramar for. Interaktionen sker
dock inte endast i syfte att knyta kontakter, utan ocksa for att ge medlemmarna majlighet att
fa en inblick i och kunskap om n&got som de inte visste om innan.** For att 6ka chansen till
en bred interaktion och kunskapsspridning ar det viktigt med en 6ppen motesplats som ger
utrymme for mangfald. Marknadsforeningens styrelse har en tanke att Frukostklubben ska
vara en prestigel6s motesplats som ar 6ppen for alla, vilket ska generera en jamn blandning av
kvinnor och man samt ge en kulturell mangfald. Malet &r att det ska leda till storre Gppenhet
och nyfikenhet for andra synvinklar. MIH har som mal att driva ett mangkulturellt natverk
som ska spegla alla delar av dagens Helsingborg. Dock skulle ledningen gérna se ett storre

inslag av medlemmar med utlandsk bakgrund.*®

120 yrkesverksam medlem i MIH

12! studerande- och yrkesverksam medlem i MIH
122 Nonaka (1994) s. 16

12 1hid s. 15

124 Hans Nelson, ordférande i MIH
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Samtidigt som MIH efterstravar en mangfald bland medlemmarna menar ordféranden att den
primara malgruppen ar ledningsgrupper i medelstora och stora foretag. Han utvecklar
resonemanget med att; “kommer de s& kommer alla de andra. Man méste rétta sig efter demn.1%8

Tidiga fredagsmorgnar valdes som trafftid eftersom den namnda malgruppen oftast har tid da.
En mangfald av manniskor som tidigt pa morgonkvisten ska ge varandra ny inspiration och
kunskap. Vi staller oss fragande till detta resonemang och tycker det ar motséagelsefullt. Att
samtidigt prata om mangfald men rikta in sig pa en malgrupp och séga att de lockar dit 6vriga
tycker vi kanns konstigt. Om ett organiserat natverk som MIH vill att féreningen ska spegla
samhallet anser vi att man maste satta sig ner och hitta nagra gemensamma namnare som
tillsammans lockar mangfalden. Man bor dessutom arbeta aktivt med att locka de grupper i

samhallet som idag inte ar representerade i natverket.

Att alla personer i ett ndtverk inte har kopplingar till varandra ar sjalvklart. Ett natverk &ar
snarare uppbyggt av olika aktorer med en blandning av tydliga, otydliga eller inga kopplingar

till varandra'?’

. Under intervjuerna har det dessutom framkommit att medlemmarna ofta
hamnar i grupperingar med personer som de redan kénner. Ordférande for MIH beréttar att
detta forekommer mer pa Marknadsforeningen i Goteborg. Medlemmar koar utanfor for att fa
sitta vid sitt speciella bord med sin vanliga grupp med ménniskor vilket leder till att
interaktionen mellan olika ménniskor vid olika tillfallen motverkas och syftet med natverkets
mangfald elimineras. Det blir ett problem da man identifierar sig med en grupp i natverket
och att gruppen alltid forsoker att finna gemensamma nédmnare. Det blir inte bara ett problem
for de inom gruppen, utan kompisandan kan ocksa leda till att 6vriga medlemmar inte kanner
sig valkomna.'?® | de exempel som namnts ovan isoleras individerna och skapar direkta hinder
for att interaktionen skall leda till nya relationer. Som tidigare skrivet har MIH identifierat

detta problem och har tagit bort sittplatserna for att motverka goteborgseffekten.*?

Nésta steg i processen for att motverka goteborgseffekten &r att en projektgrupp ska utbildas i
mingel och bli s& kallade connectors™. I teorin kan de beskrivas som medlare eller maklare
for att fylla strukturella hal. De har kontroll 6ver informationen individerna emellan och kan
pa sa vis hjalpa till att formedla den. Med hjélp av dessa aktorer 6kar chansen for

128 | pid

127 Gronroos (2002) s. 45-46

128 Hans Nelson, ordférande i MIH
129 | pid

130 1hid
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marknadsforing via word of mouth medlemmarna emellan, det vill sdga C2C. | praktiken ska
dessa tjugotalet personer ga runt pa frukostklubben och knyta samman nya personer. En idé
som har blivit verklighet. Forsta steget togs fredag den 11 maj da ett antal personer slumpvis
valde ut och presenterades for varandra i en avskild del av mingelrummet. Man kan se det
som ett satt att uppmuntra folk till kontaktskapande och kan i slutdndan leda till att
medlemmarna pa egen hand tar kontakter utanfor de normala grupperingarna och darigenom

bidrar till att 6ka informationsflodet i natverket. ™!

Ett exempel pa hur detta kan se ut i praktiken pavisar studenten nar han beréattar hur han
formedlat kontakter mellan personer. Han utrycker det som att han har medlat mellan
natverk.*? Har agerar han som en maklare mellan grupper, ett tydligt tecken pa att han
dverbryggt ett strukturellt hal*®, P4 frdgan vad verbet natverka betyder for honom forklarade

studenten det pa foljande sétt:

”Da tanker man ju pa spindeln och sa vidare. Nétet hjalper dig att komma runt pa den har
ytan. Det kanske hade varit svarare utan natet. Man kommer runt i natet pa ett annat sétt,
snabbare. For mig ar det val mycket att kontakterna ger majligheter till ndgot mer, nagot annat
och forhoppningsvis ocksa battre. De ger nagra shortcuts, forhoppningsvis, till personer och

tjanster och vad man nu séker, som man kanske inte haft annars.”**

Har menar ordféranden att mangfald ar viktig, att fa in flera olika infallsvinklar dkar djupet av
informationsutbytet. En grupp som dr viktig i detta avseende ar studenterna. Han sager att
studenterna fornyar motesplatsen och att utan dem hade man latt Iasts fast i gamla tankebanor.
Han menar vidare att iden med Frukostklubben var bland annat att skapa en motesplats i

granssnittet mellan studenter och naringslivet'®

. Vi menar att det i detta sammanhang ar av
storsta vikt att det finns bryggor mellan grupperna i natverket sa att strukturella hal i natverket

minimeras.

Har askadliggor ordféranden av MIH att han tror att den ontologiska dimensionen av

kunskapsskapande &r viktig. Vi ser det som att studenterna kan komma med infallsvinklar

11 Burt (1997) s. 340

132 studerandemedlem i MIH

133 Burt (1997) s. 340

134 Studerandemedlem i MIH

135 Hans Nelson, ordforande MIH
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som kan utveckla och konkretisera idéer som finns bland entreprendrerna i natverket. Fran
studentens perspektiv framhéver han vid intervjun att han finner bekréftelse i Frukostklubben.
Han tycker det ar roligt att han kan relatera sin teoretiska kunskap, fran universitetet, med

upplevelser p& Frukostklubben.**®

Detta stimmer dverens med Nonakas resonemang om att informationsflodet i ett organiserat
natverk kan dka och sprida sakkunskap hos de medlemmar som pa nagot sétt integrerar.
Kommunikationen som sprids i natverket avser att utbyta och formedla kunskap.**’ Att
medlemmarna lar sig av varandra har tidigare namnts men forséljaren ser ocksa sjalva
minglandet som en larandeprocess i sig. Hon menar att man lar sig att mingla, att ta kontakt
och forklarar det med att den sociala kompetensen tranas for att man har pressen pa sig att
vara aktiv, man blir sa illa tvungen att géra nagot, annars ser det illa ut. Forsaljaren menar
vidare att man i natverkandet med nya manniskor ofta pratar om sitt arbete i och med att man
genom namnlapparna far ser vilket foretag alla kommer ifran. Det blir ofta fokus pa
foretagsprat och att man forsoker salja in sitt foretag, vilket tydligt ses i enkétundersékningen.
Dock anser vi att de istallet bor fokusera pa att dela med sig av kunskap for att framja
larandeprocessen. Vilket skulle kunna underléttas med hjalp av connectors som kan ta
initiativ till diskussion. Vi menar att fokus i den hér typen av organiserade natverk bor flyttas

fran forsaljning till kunskapsspridning.

6.5 Summering av analys

For att summera analysen pa ett karnfullt satt samt aterkoppla lasaren till den fragestéllning

som avhandlades i inledningen kommer vi att kort svara pa fragorna nedan:

e Varfor natverkar medlemmen?

e Hur natverkar medlemmen pa Marknadsforeningens frukostklubb?

e Pavilket satt anvander medlemmarna i Marknadsféreningen i Helsingborg
kontakterna i natverket?

e Vad vill Marknadsféreningen att natverket ska ge medlemmen?

De storsta anledningarna till att medlemmarna (respondenterna) véljer att natverka &r for att

de vill skaffa sig kontakter som de kan anvénda sig av i sitt yrke. Medlemmarna nétverkar

1% studerandemedlem i MIH
37 Nonaka (1994) s. 16
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ocksa for att marknadsfora sitt foretag eller sin organisation, da de dven ser natverket som en

arena dar man kan skapa nya kundkontakter.

Natverkande inom MIH gar till stérsta del ut pa att medlemmarna tar kontakt med nya
manniskor under mingelstunden. Medlemmarna (respondenterna) har dock inte sa mycket
tanke bakom vem man ska ta kontakt med och det &r inte s& manga som planerar sitt
kontakttagande. Manga av dem uttrycker dock att man brukar folja upp kontakter som tagits

med kunder under minglet. Detta bekraftas ocksa av intervjurespondenter.

Enligt var undersokning anvander respondenterna kontakterna inom MIH nastan enbart i
yrkessyfte. Det ar inte manga som havdar att de utnyttjar natverket i privat syfte. Bade
studerandemedlemmen och den yrkesverksamma medlemmen uttryckte i intervjun att manga
studenter troligen ser natverket som ett satt att knyta kontakter som efter studierna kan leda
till anstallning. Det ar dock valdigt fa inom natverket som havdar att de anvander det som en

arena for rekrytering.
MIH vill till exempel formedla kunskap, inspiration, informationsutbyte och nytankande

genom natverket till sina medlemmar. De anvander frukostklubben som en arena for mingel,

forelasningar och utstallare i syfte om att formedla det till sina medlemmar.
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7. Slutsats och Diskussion

| denna del diskuteras och presenteras undersokningen och de slutsatser som vi gjort.
Undersokningens syfte lyfts till ett vidare natverksperspektiv &n som tidigare gjorts i

uppsatsen.

Syfte med uppsatsen var att ta reda pa varfor det ar viktigt att natverka, vilka motiv
natverksmedlemmen har och hur dessa motiv ser ut i jamforelse med vad
Marknadsféreningen vill att natverket ska ge medlemmen. Medlemmen har som vi namnt ett
tydligt foretagsekonomiskt syfte med natverkande. Han eller hon ser hur medlemskapet i
natverket kan ge fordelar for det foretag som medlemmen representerar. Medlemmarna vill fa
ut nagot av natverket. MIH ser mer natverket som en kalla av kunskap. De menar att méten
kan ge nya infallsvinklar till medlemmarna som kan utveckla entreprendrskap. Vi anser att
ovan olika synfalt pa natverket kan kombineras och darmed ocksa utveckla natverkandet. Fler
medlemmar med olika motiv eller syfte med medlemskapet skulle enligt oss kunna skapa en
storre mangfald inom saval kunskap som informationsspridning, vilket ar en del av
natverksteorin.’*® Vi menar att ett organiserat natverk maste aktivt arbeta med sina
medlemmar sa att natverket verkligen uppmuntrar till méten medlemmarna emellan. For att
kunskap ska spridas och kommunikationen cirkulera i hela natverket ar det viktigt att bjuda in
en mangfald av manniskor. Vi menar ocksa att det ar viktigt i detta sammanhang att
identifiera grupperingar inom nétverket for att sedan bygga broar dem emellan. Detta kan
goras pa flera vis. Vi ser idag hur MIH arbetar med Connectors for att, under minglet,
organisera méten mellan medlemmarna. Detta for att framja till exempel nytdnkande, kunskap
och informationsspridning viket ar exempel pa vad MIH vill att natverket skall ge sina
medlemmar. Frukostklubbsmotena blir da en arena dar detta formedlas. Vi skulle garna se att
Connectors ocksa aktivt arbetar med att organisera méten mellan medlemmar som annars inte
skulle borja tala med varandra, till exempel studenter och egenforetagare eller forsaljare och
supportpersonal. Detta for att manga grupper inom natverket har mycket lara ut och lara av
andra.’® Denna typ av méte kan organiseras till exempel genom att ha ett diskussionsamne
varje fredag och bilda grupper av medlemmar som annars inte skulle tréffas. Detta for att
tydliggora larande genom interaktion fér medlemmarna och visa dem att natverket inte bara ar

saljarnas arena utan ocksa en kalla av kunskap. Vi anser att de foretag som ar medlemmar i

138 Inkpen & Tsang (2005) s. 149
139 Granberg & Ohlsson (2000) s. 49
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den har typen av natverk bor tanka efter varfor man ar medlem och vilka som skall
representera foretaget i dessa sammanhang. Enligt undersékningen dominerar forsaljare och
marknadsforare vilket vi anser vara en nackdel. Som tidigare namnts skulle manga foretag fa
ut mycket av att skicka andra typer av anstallda till organiserade natverk. Vi har med stod av
Gronroos tidigare ndmnt att mycket av relationsskapandet &r beroende av attityd och
installning™. Foretagares instalining till kundkontakter ar sakerligen i mdnga sammanhang
att det ar séljare och marknadsforare som ska ta hand om dessa, nér det i sjalva verket kan
vara helt andra typer av anstallda som har mest kundkontakt. N&r denna typ av anstalld far
majlighet att skapa relation till kund genom organiserade nétverk har relationsmarknadsféring

och natverkandet kommit ett stort steg framat.

Intressant ar ocksa att trots att natverkande handlar om att traffas i ett informellt forum sa ar
mycket av den kommunikation som fors inom natverket av formell karaktér. Vi lagger inga
varderingar i detta fenomen men det &r viktigt, bade for medlemmen och natverksskaparen, att
ha detta i atanke nar man deltar i organiserade natverk. Detta for att man inte som enskild
person tydligare ska finna sin specifika anledning till varfér man sjalv vill, bor eller ska vara

medlem i det organiserade natverket.

Traditionella natverksanalyser gar i huvudsak ut pa att identifiera natverkets struktur och
relationerna inom det. Vi menar pa att de slutsatser som vi kommit fram till sétter
néatverkandet i ett sammanhang dar man tydligare kan se ndtverksskaparen och
natverksaktorens roll i samspel. Var undersokning tydliggor och tillfor aspekterna
kommunikation, relation och larande vilket vi anser leder till en mer transparent syn pa varfor
och hur néatverkandet skapas och i vilket/vilka syften det anvénds. | detta sammanhang vill vi
tillagga att alla vara slutsatser inte kan Oversattas till alla typer av organiserade natverk da
inget natverk kan pastas vara det andra likt. Vi anser dock att vara slutsatser kan frambringa
tankar och idéer kring hur natverksaktéren kan anvanda sig av ett natverk men ocksa hur

natverksskaparen kan arbeta med sina medlemmar for att framja natverkandet.

140 Gronroos s. 45-46
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8. Avslutning

Har avslutas uppsatsen med en reflektion éver arbetsprocessen. Vi presenteras alternativa

undersokningsmetoder och ger forslag till framtida forskning inom amnet natverk

Den teoretiska delen som ligger till grund for uppsatsen innehaller de centrala begreppen;
kommunikation, larandeprocess, tillit, interaktion, socialt kapital och
relationsmarknadsforing. Begreppen ar inte bara genomgaende i uppsatsen utan har aven varit
tongivande i utformandet av saval intervjuerna som enkatundersokningen. Intervjuerna lag till
grund for utformandet och tolkningar av enkatundersokningen som gjordes pa medlemmarna i
nétverket dar 313 svarade. Vi vill gora lasaren medveten om att vi har dragit relativt starka
slutsatser av var undersokning. Detta gor vi pa grund av att vi med uppsatsen vill skapa en
debatt rérande organiserade natverk och dess inneb6rd for berdrda parter. Darfor ar det upp
till lasaren sjalv att vardera huruvida svarsfrekvensen, var diskussion och vara
undersokningsmetoder lagger en réttvisande grund och relevans for uppsatsens relativt starka

slutsatser.

Vi anser att vi med hjalp av analysen har svarat pa fragestallningen och med slutsats och
diskussion redovisat vart syfte. Det som till en borjan var komplicerat var utformningen av
fragor till enkéaten och intervjuerna. Vi anser att sattet man natverkar pa ar specifikt for varje
enskilt natverk. Det finns alltsa inget ratt eller fel men vi anser att vara teoriomraden ar

generella for de flesta typer av organiserade natverk.

Ett alternativ pa var undersokningsmetod hade kunnat vara att anvanda sig av fokusgrupper.
Detta hade kunnat ge en djupdiskussion vilket mojligen kunnat leda till att medlemmarna
gemensamt kommit fram till saker de pa egen hand inte tankt pa men har en asikt kring. Vi
anser att natverk ar ett mycket intressant omrade och att det finns ytterligare fragor att
undersoka. Det skulle vara intressant att folja upp kontakter som skapas i natverket for att se
hur langt relationen gar samt vad som kravs for att relationen rent yrkesmassigt skapar varde
for medlemmen. Vidare menar vi att det skulle vara intressant att jamféra hur olika typer av
organiserade natverk fungerar och stélla dessa mot varandra. Vi rekommenderar aven till
vidare forskning om hur och vad olika grupper inom ett organiserat natverk kan lara av

varandra.
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Kérnan i resultat av var undersokning r, likt MIH:s ledord, att organiserade natverk handlar
om mycket kontakter, mycket inspiration och lite roligt. Vi vill darfor avsluta med att

natverkande handlar om bé&de bulle och business.
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Figurer

Figur 1: Relations- och natverksuppbyggnad.

Kélla: Nygaard C & Bengtsson L (2002) Strategizing- en kontextuell organisationsteori.
Lund, Studentlitteratur AB

Figur 2A och 2B: Natverk; noder sammankopplade i lankar som bildar olika ménster. Kélla:

Borell, K & Johansson, R. (1996) Samhallet som natverk. Lund, Studentlitteratur AB

Figur 3: Natverk; olika grupperingar som ar viktiga att sammanléanka sa att inte strukturella
hal uppstar.

Kélla: Fritt tolkad efter Borell, K & Johansson, R. (1996) Samhéllet som néatverk. Lund,
Studentlitteratur AB

Bilagor

Bilaga 1. Utfall av enkatundersokningen

Bilaga 2. Intervjuguide till intervju med studerandemedlem i Marknadsféreningen i
Helsingborg, 2007-04-25, Helsingborg

Bilaga 3. Intervjuguide till intervju med yrkesverksam medlem i Marknadsforeningen i
Helsingborg, 2007-04-25, Helsingborg

Bilaga 4. Intervjuguide till intervju med ordférande i Marknadsféreningen i Helsingborg,
2007-05-02, Helsingborg

53



10. Bilaga 1: Enkatundersokningen

1

Hur kom du i kontakt med Marknadsféreningen?
Svarsalternativ
Genom arbetet
Genom vanner
Genom Internet
Genom media
Genom utbildning
Hobby

Ovrigt

Hur lange har du varit medlem i
Marknadsféreningen?
Svarsalternativ

0-1ar
1-2 ar
2-3 &r
3 ar eller mer

Hur ofta gar du pa Marknadsforeningens
frukostklubb?
Svarsalternativ

0-1ggr/manad
1-2ggr/manad
2-3ggr/manad
3-4ggr/manad

Den viktigaste anledningen till att jag gar pa
Marknadsforeningens frukostklubb &r...
Svarsalternativ

Frukostminglet
Frukosten
Ustallarna
Foredragen
Hemliga gasten
Utlottningen
Helheten
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Jag deltar i Marknadsféreningens ovriga
arrangemang
Svarsalternativ

Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

Har kommer att par snabba pastdende att ta
stéllning till inom amnet:
Varfor gar du till Marknadsféreningens frukostklubb?

For att representera det
ft’)oretag/organisation/utbiIdning jag arbetar/studerar
pa

Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

For att knyta nya kontakter som jag kan anvanda
mig av i mitt yrke

Varfor gar du till Marknadsféreningens frukostklubb?
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

For att knyta kontakter som jag kan anvanda mig av
privat

Varfor gar du till Marknadsforeningens frukostklubb?
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt
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10

11

12

For att tréffa och prata med mina vanner

Varfor gar du till Marknadsforeningens frukostklubb?
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

For att marknadsféra den
organisation/féretag/utbildning jag arbetar/studerar

a
{)/arf('jr gar du till Marknadsforeningens frukostklubb?
Svarsalternativ
Instdmmer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instdmmer inte alls
Har ingen asikt

For mitt personliga egenintresse

Varfor gar du till Marknadsforeningens frukostklubb?
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instdmmer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

For att det ar viktigt att synas i den hér typen av
sammanhang

Varfor gar du till Marknadsforeningens frukostklubb?
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

56



13

14

15

16

Har kommer att par snabba pastaende att ta
stallning till inom amnet:

Sa har agerar jag pa Marknadsfoéreningens frukostklubb
Jag fokuserar pa kaffet och smérgasarna
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instdmmer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

Jag samtalar med bara med mina kollegor/vanner
Sa har agerar jag pa Marknadsforeningens frukostklubb
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

Jag soker bara upp méanniskor som arbetar i samma
bransch som jag sjalv

Sa har agerar jag pa Marknadsforeningens frukostklubb
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

Jag presenterar mig fér nya manniskor varje gang
Sa har agerar jag pa Marknadsforeningens frukostklubb
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen &sikt
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17

18

19

20

Jag planerar mina kontaktskapanden

Sa har agerar jag pa Marknadsforeningens frukostklubb
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instdmmer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

Jag tar slumpmassig kontakt med nya personer

Sa har agerar jag pa Marknadsforeningens frukostklubb
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

Jag besdker alltid utstallarna

Sa har agerar jag pa Marknadsforeningens frukostklubb
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen &sikt

Jag klar mig annorlunda nar jag ska till
Marknadsféreningens frukostklubb &n nar jag gar
direkt till jobbet/utbildningen

Sa har agerar jag pa Marknadsforeningens frukostklubb
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen &sikt
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21

22

23

24

Jag utnyttjar mingeltiden till att salja in mitt
foretag/organisation/utbildning

Sa har agerar jag pa Marknadsfoéreningens frukostklubb
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

Jag kommer enbart till férelasningen 07.30

Sa har agerar jag pa Marknadsforeningens frukostklubb
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instdmmer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

Har kommer att par snabba pastaende att ta
stallning till inom amnet:

Jag anvander mig ofta av kontaktnatet inom
Marknadsféreningen

For att I6sa problem/fragor i mitt arbets-/studentliv
Svarsalternativ
Instammer helt
Instammer delvis
Instdmmer inte
Instammer inte alls

Har ingen asikt

For att skapa nya kundkontakter

Jag anvander mig ofta av kontaktnatet inom
Marknadsféreningen
Svarsalternativ

Instdmmer helt
Instammer delvis
Instammer inte
Instdmmer inte alls
Har ingen asikt
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25

26

27

28

For att skapa nya karriarsmaéjligheter
Jag anvander mig ofta av kontaktnatet inom
Marknadsféreningen

Svarsalternativ

Instammer helt

Instammer delvis

Instammer inte

Instammer inte alls

Har ingen asikt

For att rekrytera personal

Jag anvander mig ofta av kontaktnatet inom
Marknadsféreningen

Svarsalternativ

Instammer helt

Instammer delvis

Instammer inte

Instammer inte alls

Har ingen asikt

For att utdka min privata umgangeskrets
Jag anvander mig ofta av kontaktnatet inom
Marknadsféreningen

Svarsalternativ

Instammer helt

Instammer delvis

Instammer inte

Instammer inte alls

Har ingen asikt

Har kommer att par snabba pastaende att ta stallning till

inom amnet:

Sa har hanterar jag de NYA kontakter som jag tar pa

Marknadsforeningens frukostklubb
Jag foljer upp dem

Svarsalternativ

Instammer helt

Instammer delvis

Instammer inte

Instammer inte alls

Har ingen &sikt
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29

30

31

32

Jag har vid flertalet tillfallen anvant mig av dem
privat

Sa har hanterar jag de NYA kontakter som jag tar pa
Marknadsforeningens frukostklubb

Svarsalternativ

Instammer helt
Instdmmer delvis
Instammer inte
Instammer inte alls
Har ingen &sikt

Jag har vid flertalet tillfallen anvant mig av dem i
mitt yrke

Sa har hanterar jag de NYA kontakter som jag tar pa
Marknadsféreningens frukostklubb

Svarsalternativ

Instammer helt
Instammer delvis
Instdmmer inte
Instammer inte alls
Har ingen asikt

Jag ar:
Svarsalternativ
Man

Kvinna

Min huvudsakliga syssla ar
Svarsalternativ

VD

Egen féretagare
Forséaljare/Marknadsforare
Informator

Konsult

Inom data/It

Inom Kommun/landsting/stat
Studerande
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11. Bilaga 2: Intervjuguide till intervju med studerandemedlem i

Marknadsforeningen i Helsingborg, 2007-04-25, Helsingborg

1.

© 0o N o g bk~ w DN

Kan du beratta lite om dig sjéalv?

Hur kom du i kontakt med Marknadsféreningen i Helsingborg?
Hur ofta gar du pa Frukostklubben?

Deltar du i Marknadsféreningens évriga arrangemang?

Varfor gar till Marknadsféreningens frukostklubb?

Hur agerar du nar du ar dar? Tanker du pa natt speciellt satt?
Hur anvénder du kontakterna inom Marknadsforeningen?
Besoker du utstallarna?

Vad lar du dig nar du ar pa Marknadsfareningens frukostklubb?

10. Anvander du Marknadsforeningen for att skapa karriarsvégar?

11. Ar forelasningarna viktiga?

12. Tycker du Marknadsforeningen uppmuntrar till Natverkande?
13. Vad betyder verbet att natverka?
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12. Bilaga 3: Intervjuguide till intervju med yrkesverksam medlem

I Marknadsféreningen i Helsingborg, 2007-04-25, Helsingborg

1.

© 0o N o g bk~ w DN

e o e =
A W N P O

Kan du beratta lite om dig sjéalv?

Hur kom du i kontakt med Marknadsféreningen i Helsingborg?

Hur ofta gar du pa Frukostklubben?

Deltar du i Marknadsféreningens évriga arrangemang?

Varfor gar till Marknadsféreningens frukostklubb?

Hur agerar du nar du ar dar? Tanker du pa natt speciellt satt?

Kénner du att du marknadsfor det foretag du arbetar pa nar du ar dar?
Besoker du utstallarna?

Vad lar du dig nar du ar pa Marknadsfareningens frukostklubb?

. Anvander du Marknadsforeningen for att skapa karriarsvagar?
. Hur anvéander du kontakterna inom Marknadsforeningen?

. Tycker du Marknadsféreningen uppmuntrar till Natverkande?
. Ar forelasningarna viktiga?

. Betalar du eller din arbetsgivare dit medlemskap i Marknadsforeningen?
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13. Bilaga 4: Intervjuguide till intervju med ordférande i

Marknadsforeningen i Helsingborg, 2007-05-02, Helsingborg

1
2
3.
4

~

10.
11.

12.
13.
14.
15.
16.

17.
18.

19.
20.

21.
22.

Kan du beratta lite om dig sjéalv?

. Vilket ar drog du igang har?

Vad har du gjort for att forandra eller forbattra markandsféreningen?

Har du nat konkret exempel pa hur ni i styrelsen jobbar for att skapa en storre
Oppenhet?

Det har med natverk har ju blivit och varit, kanske blivit panyttftt. Det anses ju
nastan som ett maste. Vad tror du det beror pa?

Har du satt nagra tendenser till att det blir olika grupper och indelningar pa
frukostklubben?

Vad &r er tanke med att ha utstéllare pa frukostklubben och hur populart ar det?

Har du markt nagon skillnad pa hur besokarna upplever att utstallarna ar pa ett horn
och frukosten ar p ett annat? Ar det nagon skillnad 6ver hur ménga det &r som
minglar eller om ni fatt natt gensvar fran dem att det ar farre som besoker dem for att
besokarna fokuserar pa mingel och frukost istéllet for att besdka montrarna?

Vi pratade lite tidigare om det har med icke-verbal kommunikation. Vi har funderat
lite pa om du tror att man klar sig pa ett annat satt om man skall pa frukostklubbsmote
an om man gar direkt till jobbet?

Ni har ju forel&sare efter frukosten. Vad dr sjalva tanken med det?

Men &r tanken att de ska fungera som nagon form av lockelse for att dra till sig mer
medlemmar eller mer frukostbesokare?

Du namnde att malgruppen eller erat fokus var ledningsgruppen for stora och
medelstora foretag , var det alltsa innan det har innan frukostklubben kom igang eller?
Okej, den malgruppen ligger ju inte kvar idag vad jag har forstatt utan nu ar nu ju?
Precis, allt ifran studenter till VD till..?

Skulle du kunna ndmna ett par grundstenar som du tror kravs for att ett natverk ska
fungera?

Jag tolkar, du pratar om eldsjalar, manga manniskor ar engagerade men varfor tror du
det har rullar, varfor tror du?

Tror du att ni formedlar den bilden till era medlemmar?

Vi har fatt mycket svar. Ar det ndgot mer du vill tillagga, ndgot du vill framféra om
Marknadsféreningen?

Jag tankte just pa det dar med kvantiteten, ni har satt upp det har malet med 2000
medlemmar 2010, vad ligger bakom tanken med kvantitetstankandet sa att saga?

Det &r ingen risk att det kan bli for stort? For stora frukostmoten till exempel?

Nytt mal, ny vision, ar fortfarande malgruppen den samma?

Eller kanner du att mangfalden ar representativ pa motena? Hur ar tanken dar?
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