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Syfte: Uppsatsens syfte dr att utifran den insamlade empirin och med hjdlp av valda teorier tolka
och forsta vilka utmaningar som svenska entreprenorer moter dd de etablerar sig pd utldindska
marknader.

Metod: Uppsatsen bygger pd en kvalitativ fallstudie och ansatsen dr abduktiv. Totalt har 15
personer intervjuats genom semistrukturerade intervjuer i Kopenhamn, Paris och Shanghai.

Teoretiska perspektiv: Den teoretiska basen i uppsatsen bestar av fyra huvudsakliga teorier
vilka handlar om internationellt entreprendrskap, den entreprendriella processen, Liability of
Foreignness och legitimitet.

Empiri: Det empiriska materialet bestar av totalt 15 intervjuer, varav fem dr utférda pa plats i
respektive land. Dessa tillsammans med de valda teorierna, ligger sedan till grund for uppsatsens
analys och resultat.

Resultat: Uppsatsen visar pd tre slutsatser. Den forsta dr att entreprenorer som prdglats av
internt stimulerad idéidentifiering tycks méta firre utmaningar, den andra visar att kognitiv
legitimitet och att forsta andra ldnders normer och virderingar dr en viktig parameter dd man
onskar fa forstaelse for begreppet utmaningar. Den sista och mest framtrddande slutsatsen dr att
entreprendrer som etablerar en vertikal affirsverksamhet kan identifiera Possibilities of
Foreignness snarare dn Liability of Foreignness.



Abstract

Title: International Entrepreneurship - What challenges experience Swedish entrepreneurs when
they establish companies abroad?
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Purpose: The purpose of this thesis is, based on the collected empirical data and with the help of
selected theories, to interpret and understand the challenges that Swedish entrepreneurs face
when they establish in foreign markets.

Methodology: The essay is based on a qualitative case study, and we apply an abductive
approach. A total of 15 people were interviewed through semi-structured interviews in
Copenhagen, Paris and Shanghai.

Theoretical perspectives: The theoretical basis of the thesis consists of four main theories which
are theories about international entrepreneurship, the entrepreneurial process, Liability of
Foreignness and legitimacy.

Empirical foundation: The empirical material consists of a total of 15 interviews, conducted in
Denmark, France and China. This is the basis for the thesis' analysis and result.

Conclusions: This thesis shows three conclusions. The first is that internally stimulated
opportunity recognitions seem to face fewer challenges, the second shows that cognitive
legitimacy and to understand other countries’ norms and values is an important parameter when
one wishes to understand the concept of challenges. The last and most prominent conclusion is
that entrepreneurs who establish a vertical business can identify Possibilities of Foreignness.
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Forord

“Denna uppsats dr en jamforande kvalitativ studie som baseras pd totalt tolv intervjuer med
svenska entreprenorer som har etablerat sig i Danmark, Frankrike och Kina. Vi vill rikta ett stort
tack till alla som tagit sig tid att trdffa oss pa plats och besvara vdra frdagor. Vi har dven
genomfort intervjuer med Business Sweden i respektive land, vilka vi vill tacka for deras

engagemang och att de bistdtt med vdrdefull information och material till uppsatsen”.



1. Introduktion
[ det inledande kapitlet beskrivs bakgrunden till det valda dmnet och vi redogér for varfor vi

anser uppsatsamnet aktuellt att studera. Ddrefter presenteras tidigare forskning och det
teoretiska gap som identifierats. Vidare redogér vi ddrefter for uppsatsens syfte och studiens

avgrdnsningar. Avslutningsvis forklarar vi uppsatsens disposition och definierar centrala

begrepp.

1.1 Bakgrund

“Sverige dr en liten, oppen ekonomi. Vart beroende av omvdrlden 6kar och det blir allt viktigare

for foretag att agera med hela virlden som marknad”. (Tillvaxtanalys, 2014)

Internationellt entreprendrskap ér ett omrade som anses bli allt viktigare och for att 6verleva
behover alla typer av foretag soka sig till en internationell kontext, sdvil stora som smé (Sommer,
2010). I takt med att varldsekonomin blir alltmer integrerad till f6ljd av eliminerade barridrer for
handel och mer avancerad teknologi forvéntas internationellt entreprendrskap vara ett fortsatt
véxande och aktuellt amne (Lu & Beamish, 2001). Internationellt entreprendrskap handlar kort
sagt om processen for en entreprendr att etablera sig utomlands eller gora affarer 6ver

nationsgrinser (Zahra, 2005).

Den globalisering som skett under 2000-talet har bidragit till 6ppnare marknader, ldgre
transaktionskostnader och dkad tillgang pa personal med internationell erfarenhet (Zahra, 2005).
Detta har 6ppnat upp for ménga nya mojligheter och till f61jd av detta har allt fler entreprendrer
avsiktligt etablerat sig pa andra marknader @n den inhemska dér de har sitt medborgarskap

(Madsen & Servais, 1997).

Pa olika geografiska marknader rader det skillnader i marknadsforutsittningar (Sommer, 2010).
Entreprendrer som etablerar sig pa utldindska marknader sdgs méta fler utmaningar dn inhemska
aktorer just pd grund av att de dr utléindska i sitt ssmmanhang (Lu & Beamish, 2001). I denna
uppsats dr det dessa utmaningar som kommer vara huvudfokus da vi &mnar skapa forstaelse for
hur dessa utmaningar tar sig i uttryck for de entreprenorer som etablerar sig i en internationell

kontext.



1.2 Tidigare forskning och teoretiskt gap

En av de mest citerade modellerna inom ekonomisk teori som forklarar hur fOretag
internationaliseras dr den sa kallade Uppsalamodellen. Nar modellen publicerades i borjan pé
1970-talet fick den stor genomslagskraft. Studien i Uppsalamodellen genomfdrdes pa stora
svenska industriforetag och baseras sadledes pa dessas internationaliseringsprocess.
Uppsalamodellens utgdngspunkt ar att foretags beslut om internationalisering grundar sig pa en
avvigning mellan vinst och potentiell risk. Modellen beskriver foretags internationalisering som
en stegvis process och hur foretag i den initiala fasen expanderar till nérliggande marknader och

dérefter stegvis till geografiskt mer avldgsna marknader (Johanson & Vahlne, 1977).

Manga av de studier vi har tagit del av har fokuserat pa internationalisering som just en process,
vilken har beskrivits av bland annat den ovanndmnda Uppsalamodellen (Johanson & Vahlne,
1977) och Natverksmodellen (Johanson & Vahlne, 2003). Ytterligare studier har fokuserat pa
Born Global teori, vilket dr en teori som beskriver foretag som frdn och med starten har som

huvudsyfte att verka i en multinationell kontext (McDougall et.al., 1991).

Det har blivit allt vanligare att foretag redan fran borjan verkar i en internationell kontext, utan att
forst ha varit etablerande pa den inhemska marknaden, nigot som av flera forskare beskrivs som
ett allt viktigare fenomen att studera (Oviatt & McDougall, 1994; Zahra, 2005). Skillnaden
mellan dessa och de ovannidmnda Born Global-foretagen, dr att Born Global-foretagen dven
etablerar sig pd den inhemska marknaden vid staren. Vi har i denna uppsats valt att titta pa den
efterfrigade gruppen av foretag som etablerat sig pd utlindska marknader utan att forst haft
foretaget etablerat pd den inhemska marknaden. Vi kommer att titta pd svenska entreprenorer
som frdn borjan startat pa tre olika marknader runtom i vérlden. Foljaktligen hamnar denna
uppsats inom ramen for internationellt entreprendrskap. Vi &mnar undersdka och skapa forstaelse
for vilka utmaningar som svenska entreprendrer upplevt vid sin utlandsetablering. Anledningen
att vi viljer denna infallsvinkel d4r mot bakgrunden som beskriver aktualiteten i &mnet och att det
ar av allt storre vikt att integreras i en internationell kontext for att skapa och bygga
konkurrenskraftiga foretag. Vi tror ddrmed att denna uppsats kan vara ett viardefullt bidrag for de

svenska entreprendrer som funderar pd att ge sig ut pa frimmande marknader.



D4 man talar om utmaningar for utlaindska aktorer dr det inom litteraturen som behandlar
internationellt entreprendrskap vanligt att begreppet “Liability of Foreignness” frekvent
forekommer. For att forklara begreppet, brukar man stélla det mot ett annat begrepp, bendmnt
Liability of Newness. Alla nya entreprendrer moter Liability of Newness oavsett vilken marknad
de etablerar sig pd. Begreppet Liability of Newness syftar pa de utmaningar som alla start-up
foretag moter och dessa kan bland annat besta av att hitta investerare, bygga upp affarsndtverk

och att hitta rétt personal med passande kvalifikationer for foretaget (Lu & Beamish, 2001).

Liability of Foreignness &r ett begrepp som inkluderar alla de utmaningar som utldndska foretag
moter, utover de som alla foretag moter sdvil inhemska som utldndska. Liability of Foreignness
bestar av utmaningar som grundar sig i skillnader 1 politiskt klimat, kulturella skillnader, rent
ekonomiska skillnader och skillnader i lagar och regler mellan olika l&nder (Lu & Beamish,
2001). Diarmed innefattar begreppet alla de kostnader som tillkommer for ett foretag just for att

de ar utlindska (Hymer, 1976; Zaheer, 1995).

De tillkommande kostnaderna brukar delas in i skilda kategorier som grundas péd fyra olika
faktorer: 1) det geografiska avstindet, med hénsyn till exempelvis transportkostnader och
kommunikationssvéarigheter; 2) foretagets avsaknad av ursprung i den lokala miljon, sdsom brist
pa kunskap och information om marknaden; 3) legitimitetsbegrinsningar som en foljd av det
aktuella foretagsklimatet, sdsom skepticism mot utlaindska foretag och ekonomisk nationalism; 4)
restriktioner 1 hemlandet, exempelvis begransningar av forsaljning av vissa varor till vissa lander

(Zaheer, 1995).

Hur stor betydelse dessa kostnader har och vilka dtgirder foretagen kan vidta for att hantera dem,
varierar beroende pa bransch, foretag, virdland och vilket land foretaget kommer frén. Oavsett
killan till kostnaden antyder Liability of Foreignness att utlindska foretag kommer att ha sdmre
lonsambhet én lokala foretag, och att mojligheterna darmed ar mindre att Gverleva (Zaheer, 1995).

Liability of Foreignness med ovanndmnda innebord, ségs, enligt litteraturen, leda till att foretag

uppnér begrinsad legitimitet nir de etablerar sig pd en utlindsk marknad (Edman, 2009 s.1).



Pa senare tid har undersokningar gjorts som pdvisat att Liability of Foreignness inte alltid
behover betyda en negativ pdverkan pad foretag som etablerar sig pd en utlindsk marknad.
Tvidrtom kan Liability of Foreignness ibland visa sig vara en tillgdng och vad som har en negativ
paverkan i ett land behover nodvéndigtvis inte ha det i ett annat land. I dessa studier har England,
sarskilt London, ndmnts som ett dynamiskt land med manga olika kulturer och nationaliteter dar
det inte dr nagra problem att agera som utldnning och allt &r mojligt for dven denna grupp. De
asiatiska ldnderna ddremot har dock angetts som mycket svéra att etablera sig i bland annat av

den anledning att statsmakterna dir ségs ha en hard kontroll (Nachum, 2009).

Mot bakgrund av ovan sagda, kommer vi att titta pd utmaningarna som svenska entreprenorer
mdter genom begreppet Liability of Foreignness. D vi dr medvetna om den tidigare forskningen,
bidrar detta till att vi kommer ha ett 6ppet forhallningssitt till att pdverkan kan innefatta bade
positiva och negativa aspekter, nir vi undersoker utmaningar for svenska entreprenorer i relation

till begreppet Liability of Foreignness.

1.3 Syfte och fragestillning
Syftet for denna uppsats formuleras med utgdngspunkt i ovan forda diskussion samt det teoretiska

gap vi identifierat utifran tidigare forskning, vilket ger oss foljande fragestéllning:

Vilka utmaningar upplever svenska entreprenorer da de etablerar sig utomlands?

Syftet med denna uppsats dr sélunda att redogdra och skapa fOrstdelse for vilka utmaningar
svenska entreprendrer upplever da de etablerar sig pa en utlindsk marknad. Ett nyckelbegrepp
genom uppsatsen kommer vara begreppet Liability of Foreignness och genom teorier kring detta

begrepp avser vi besvara uppsatsens syfte.

1.4 Avgransningar for studien

For att kunna utreda begreppet Liability of Foreigness har vi valt att studera svenska
entreprendrer som frdn forsta dag startat sitt foretag pd en annan marknad 4n den svenska. Vi
avser saledes att undersoka Liability of Foreignness genom att specifikt studera svenska

entreprendrer som kan betecknas som utlindska i sammanhanget. Vi har gjort en medveten
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avgransning for att undvika komplexiteten som skulle uppstd om vi valde att d&ven undersoka
andra utlaindska medborgare som etablerat sin verksamhet pd de aktuella marknaderna. Liability
of Foreignness ér till sin natur ett komplext &mne och begrepp dir olika kulturer, nationaliteter

och historia kan ge upphov till en stor spridning av hur man upplever innebdrden av begreppet.

Vidare har avgransningar gjorts till tre specifika marknader: den danska, franska och kinesiska
marknaden. En annan avsiktlig avgransning dr att vi endast undersokt entreprendrer som bedriver

tjansteverksambhet.

Utifran Zaheer’s (1995) teori om Liability of Foreignness har dven andra avgrinsningar gjorts.
Eftersom vi, som ovan angetts, endast kommer att fokusera pa tjénsteforetag som fran borjan
etablerat sig pa en utlindsk marknad i syfte att verka dér, bedomer vi punkterna 2 och 3 som mest
intressanta for hur Liability of foreignness paverkar svenska entreprendrer som etablerar sig pd en
utlindsk marknad. Anledningen till att punkt 1 och 4 inte undersokts nidrmare édr for att dessa
punkter fokuserar pa hur geografiska avstind och restriktioner for handel frdn hemlandet
paverkar foretag. Detta blir aktuellt for oss till f6ljd av att vara foretag inte exporterar sina
tjanster och inte paverkas av handelshinder och transportkostnader. Vi kommer i denna uppsats
istéllet behandla punkterna 2 och 3 nir vi utreder hur Liability of foreignness paverkar svenska
entreprendrer som etablerar sig pd en utlindsk marknad. D& denna uppsats kommer ha ett
tolkande perspektiv och utgd fran en kvalitativ metod, kan vi emellertid inte mita exakta
kostnader 1 dess ritta bemérkelse utan vi viljer istéllet att skapa en forstaelse for dessa eventuella

utmaningar som Liability of Foreignness kan bidra till.
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1.5 Disposition

Kapitel 1 introducerar uppsatsimnet genom bakgrund och tidigare
forskning inom omradet. Vi presenterar ocksé uppsatsens syfte och den

fragestéllning vi avser besvara.

Kapitel 2 behandlar uppsatsens metod och beskriver studiens design. Hir

redogors dven for hur vi gatt tillvdga vid insamling och tolkning av empiri.

Kapitel 3 presenterar studiens teoretiska referensram. Dérefter motiveras

teorival och dess relevans for uppsatsens syfte.

Kapitel 4 redogor for den insamlande empirin och delas in i rubriker efter

respektive land med varje teori som underrubrik.

Kapitel 5 analyserar den samlade empirin utifrdn uppsatsens valda teorier

och empirin frén de olika linderna jamfors.

Kapitel 6 summerar uppsatsens resultat i en slutsats. Dérefter fors en
kortare diskussion och utifrdn vart resultat ger vi forslag pd vidare

forskning inom &mnet.
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1.6 Definitionslista
Hir presenteras en diskussion over viktiga och centrala begrepp som genomgdende kommer

anvdndas i uppsatsen.

Entreprenor
Vi anvénder uttrycket “entreprendr” i uppsatsen med samma innebdrd som definitionen i
Nationalencyklopedin (2016): “entreprendr dr en uppfinningsrik och driftig person som startar

nya verksamheter, sdsom foretag, eller som utvecklar nya produkter”.

Liability of Foreignness

En allmint accepterad definition av “Liability of Foreignness”, &r att begreppet innefattar alla
kostnader som specifikt uppkommer for foretag som etablerar sig utomlands, d v s férutom de
kostnader som dven de inhemska foretagen har. Foljaktligen syftar begreppet pa alla de kostnader
som uppkommer pa grund av att foretaget dr utlaindskt (Hymer, 1976; Zaheer, 1995). Eftersom vi
inte funnit ndgon Overséttning i det svenska spraket som vi anser stimmer 6verens med denna
innebord av begreppet, har vi valt att genomgiende anvinda den engelska termen genom

uppsatsen.

Idéidentifiering

I uppsatsen har vi valt att versétta den engelska termen “Opportunity recognition” som Bhave
(1994) anvénder sig av, till idéidentifiering. Det engelska begreppet anvinds inom féltet for att
beskriva hur entreprendrer gar tillviga for att identifiera ursprungsidén som senare ligger till

grund for det affarskoncept som entreprendren startar.
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2. Metod

I metodavsnittet beskrivs och motiveras olika val och avvigningar som gjorts avseende studiens
design, datainsamling samt valet av vetenskapliga utgangspunkter. Diskussion fors kontinuerligt
om vilka fordelar och nackdelar olika val medfor samt hur vi som forfattare viljer att forhalla

oss till dessa. Avslutningsvis gors en vetenskaplig kvalitetsbedomning av hela avsnittet.

2.1 Val av fall och empiri

Utgdngspunkterna och bakgrunden till denna uppsats har presenterats under avsnitten inledning
och bakgrund. Hér beskrivs de bakomliggande orsakerna till varfor vi valde just detta &mne. For
att besvara studiens syfte har vi valt att genomfora en fallstudie for tre olika marknader dir
svenska entreprendrer verkar: Kopenhamn (nordisk), Paris (europeisk) och Shanghai
(utomeuropeisk). Vi ér intresserade av att belysa vissa unika drag hos varje fall for att sedan

kunna gora jimforelser dem emellan, och dérigenom uppné bittre forstielse for uppsatsens syfte.

Infallsvinkeln for vér studie omndmns som ett ideografiskt synsétt (Bryman & Bell, 2013). Enligt
Denzin & Stake (2005) finns det tre typer av fallstudier, och i denna uppsats viljs den tredje
varianten, fallstudier som rymmer multipla eller kollektiva fall. Fallen motiveras utifran
kopplingen till Zaheers (1995) forskning, dér intresset for studien dr entreprendrens avsaknad av
ursprung i den lokala miljon. Valen av de olika marknaderna motiveras siledes med att vi var
intresserade av att se hur vél knutet begreppet Liability of Foreignness var till utmaningar pé
marknader med olika geografiska avstind, vilket foranledde beslutet att granska en nordisk

marknad, en europeisk marknad samt en utomeuropeisk marknad.

Enligt Virldsbankens index, “ease of doing business”, finns det signifikanta skillnader mellan
linderna som utgor vara fall. Detta index rankar lander fran 1 till 189, dér forsta platsen innebdr
att det dr enklast att gora affédrer i landet. Indexet tar &ven hénsyn till regleringar for foretagande
pa respektive marknad. Enklast att gora affdrer &r i Danmark som kommer pé tredje plats.
Frankrike ligger enligt detta index pa plats 27. Av vara tre ldnder &r det svarast att gora afférer pa

den kinesiska marknaden, som kommer pé plats 83 (World Bank, 2016).
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Vid urvalet av lidnder strdvade vi efter linder med stora marknader dér svenskar har en frekvent
etablering. Genom Business Swedens hemsida inhdmtade vi information och motiverade dérefter
véra val genom denna information. Ddrmed motiveras valet av varje specifik marknad enligt
foljande: Danmark ligger geografiskt ndra och strategiskt bra till for svenskar och Business
Sweden beskriver landet som en bra marknad for svenska foretag som &r i uppstartsfasen av sin
internationalisering (Business Sweden, Danmark, 2016). Frankrike har en central position i
Europa och ér vérldens femte storsta ekonomi. Mgjligheterna for utlaindska aktorer att etablera
sig 1 landet beskrivs ocksé enligt Business Sweden som attraktiva. Svenska foretag har pa senare
tid Okat sina samarbeten med landet och svenskar beskrivs ha ett gott renommé (Business
Sweden, Frankrike, 2016). Kina ansdgs vara en intressant marknad genom att den Okar det
geografiska avstandet fran Sverige signifikant. Samtidigt &r det en intressant marknad for svenska
foretag da den kinesiska marknaden idag &dr en av vérldens storsta ekonomier. Business Sweden
beskriver ocksa att de ser en trend gillande svenska foretag som etablerar sig pd marknaden i
syfte att bedriva tjénsteforetag, ndgot som &dr en central del i denna uppsats (Business Sweden,

Kina, 2016).

Ett vanligt problem vid fallstudier med kvalitativ karaktir &r extern validitet och
generaliserbarhet. Vér uppsats gor inga ansprak pé att dra generella eller ldngtgdende slutsatser
for kategorier av foretag och entreprendrer utifran de fall som undersoks. Istéllet ligger fokus pé
att forstd Liability of Foreignness och undersoka vad entreprendrerna upplever vara utmaningar
med sin etablering. Fallstudierna utgdr pa sé vis inget urval som antas kunna representera en
storre helhet av foretag. Studien &r designad pa ett sadant sitt att generaliserbarhet, i den man det
uppnas, 1 sa fall blir rent begreppsligt kring Liability of Foreignness som koncept, dér forstaelse

for hur entreprendrer paverkas av detta battre kan forstas.

2.2 Insamling av data och killkritiska 6verviganden

Insamling av data har framforallt skett genom primérdata, men &ven sekundérdata forekommer i
uppsatsen. Primérdata utgdrs av intervjuer av semistrukturerad karaktir, for vilka vi pa forhand
har konstruerat fragor. Mer om hur processen for att generera primérdata gétt till aterfinns under
rubrik 2.5. Sekundirdata utgdr fran frimst vetenskapliga publikationer, men dven akademisk

kurslitteratur och publikationer av myndigheter (Tillvixtanalys, Europeiska Unionen, Business
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Sweden) forekommer. Kurslitteratur och vetenskapliga artiklar anvénds i litteraturgenomgéngen
for att undersoka tidigare forskning och identifiera relevanta teorier for studiens syfte och for att
a4 en bittre bild av hur forskningsomradet d&r sammansatt. I denna process anvinder vi oss av
tjansterna LUBsearch och Google Scholar. Soktermer som anvints dr frimst foljande; Liability of
Foreignness, Internationalization, International Entrepreneurship, Legitimacy och Entrepreneurial

Process.

Det ar viktigt att forhalla sig kritiskt till det insamlade materialet som ligger till grund for
uppsatsen for att nd bra kvalitet i analysen. Allt material har utvirderats och granskats sa att det
har forankring i1 forskning eller teorier som beddms vara trovirdiga. Vid datainsamlingen av
sekundirdata dr det mycket viktigt att materialet &r trovéirdigt och icke tesdrivande. Alla artiklar
som anvints dr citerade av ménga forskare enligt Google Scholar och Researchgate, och
artiklarna ar publicerade 1 tidskrifter som har hogt anseende, vilket gor att vi betraktar dem som
seridsa och trovdrdiga. Publikationer som inte ror akademiska teorier, sdsom publikationer fran
myndigheter, har granskats for att sdkerstdlla trovdrdigheten. Eftersom avséndaren ar just en
myndighet som har som uppdrag att objektivt informera och genomfora rapporter om diverse
fenomen har dessa rapporter bedomts som tillforlitliga. Dock ér det viktigt att vara medveten om
att syftet fran forfattarna i stor omfattning kan prégla den bild som lyfts fram i denna typ av
publikationer (Bryman & Bell, 2013). Dessutom kan information aktivt valts att uteldmnas. Dock

gor vi beddmningen att de sekundarkéllor vi anvént oss av har hog tillforlitlighet.

2.3 Analysniva & urval av respondenter

De primdra mét- och analysenheterna for studien &r individer, tillhdrande kategorin
“entreprendrer” (se definition av begrepp under punkt 1.6). Vi har dven intervjuat individer som
ar anstillda 1 en organisation, Business Sweden. Detta 4r en statlig organisation under
utrikesdepartementet som har till uppgift att stodja svenska foretag utomlands savdl som
utlindska foretag som vill etablera sig i Sverige (Business Sweden, 2016). En representant for
Business Sweden har intervjuats pa plats i respektive land. Intresset for studien &r deras
perspektiv som just individer, utifrdn erfarenheterna de bir med sig fran anstillningen fran

Business Sweden.
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Enligt Bryman och Bell ér det viktigt att ha ett selektivt urval av respondenter som svarar mot
uppsatsens syfte nir man genomfor en kvalitativ undersokning. Urvalet kan delas in tva

huvudsakliga moment, population och sample (Bryman & Bell, 2013).

Populationen utgdr den grupp vi valt att inhdmta information fran. Alla svenska entreprendrer,
verksamma i utlandet, har varit av intresse for oss i studien. Dock har avgrdnsningar gjorts
avseende geografisk marknad, och i urvalsprocessen har foljande kriterier for entreprendrerna

stallts upp:

e Entreprendren ska ha farre &n 50 anstéllda vid intervjutillfallet
e Entreprendren ska bedriva en verksamhet som é&r relaterad till tjéinsteverksamhet
e Entreprendren ska vara svensk medborgare och uppvuxen i Sverige

e Entreprendren ska ha etablerat sig pd marknaden efter ar 2000

I denna uppsats undersoks sma foretag i enlighet med EU:s definition; “Smaé foretag: foretag med
férre dn 50 anstillda och en drsomséttning eller balansomslutning som inte overstiger 10 miljoner

euro” (Europeiska Gemenskapernas Kommision, 2016).

Anledningen till att vi stillt upp kriterier i urvalet dr for att skapa en viss form av homogenitet i
urvalet, eftersom studien annars skulle behovt vara visentligt mycket mer omfattande for att
slutsatserna skall kunna uppvisa trovirdighet. Det finns forskning som antyder att entreprenorer
som kategori av individer inte uppvisar nagra generiska drag (Aldrich & Zimmer, 1990), vilket
medfor att vi bedomt det som mer relevant att skapa en urvalsram dér ett visst métt av
homogenitet finns. Ddrav dr det ocksd viktigt att podngtera att de slutsatser som gors i1 studien
inte nodvindigtvis kan Overforas till entreprendrer som helhet. Det dr dirfor viktigt att
understryka att ett eventuellt kunskapsbidrag skall betraktas i ljuset av de avgrinsningar som

gjorts.
Ett annat val vi gjort for att studien ska uppvisa homogenitet, dr att vi endast valt att undersoka

entreprendrer vars foretag relaterar till tjansteverksamhet. Anledningen till att detta val gjorts dr

for att producerande foretag kan mota andra typer av hinder én vad tjénsteforetag gor. Foretag
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som producerar varor kan vara i storre behov av leverantdrer och initialt kapital for att gora
nddvindiga inkdp av insatsvaror och maskiner én vad tjénsteforetag dr. Beroende pd om foretaget
ar ett tjdnste- eller tillverkningsforetag dr det troligt att miljon och drivkrafterna till att etablera ett
foretag pd en annan marknad &n den inhemska skiljer sig at. For att inte riskera att uppsatsens
omfing blir for stort samt for att skapa homogenitet i urvalet har vi dérfor valt att inrikta

uppsatsen mot tjansteforetag.

Fem kriterier har vi latit variera i urvalet av respondenter. Dessa faktorer &r:
e Kon
e Alder
e Utbildning
o Typ av tjansteforetag som entreprendren bedriver

e Tidigare erfarenhet av att driva foretag

Anledningen till att dessa faktorer tillatits variera beror pa att vi inte vill att urvalet ska bli for
sndvt. Eftersom syftet med uppsatsen ir att skapa bittre forstielse for utmaningar relaterade till
Liability of Foreignness anser vi att variation i ovanstdende fem faktorer kan bidra med en béttre

helhetsbild av vilka utmaningar entreprendrer mater.

Att ha tidigare erfarenhet av att driva foretag dr dock en parameter som kan pdverka hur
entreprendrerna resonerar och pratar om vilka utmaningar de upplever att de mott i sitt
entreprendrskap. En entreprendr som har erfarenhet sedan tidigare av att driva fOretag har
sannolikt lart sig mycket av de misstag som denne gjort, och troligtvis paverkar detta hur

personen svarar och ser pa olika utmaningar.
Pé nésta sida presenteras hur de fem faktorerna kon, alder, utbildning, typ av tjinsteforetag som

entreprendren bedriver samt tidigare erfarenhet av att driva foretag fordelas mellan de olika

landerna.
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Entreprendr Kon

Utbildning

Typ av tjansteforetag Tidigare

erfarenhet av
att driva
foretag

Elsa Kvinna 23 Universitetsexamen  Hunddagis & tjénster dértill Nej

Louise Kvinna 26 Universitetsexamen  Konsultforetag Nej
1 modebranschen

Henrik Man 30 Universitetsexamen Utbildning Nej

Bjorn Man 37 Universitetsexamen  Fastighetsuthyrning Nej

Joakim Man 30 Gymnasieexamen Socialmedia monitoring Nej

Carl Man 25 Universitetsexamen  Annonsering pd nétet Nej

Jonas Man 26 Universitetsexamen  Konsultforetag Nej
1 modebranschen

Alexander  Man 41 Universitetsexamen  Konsultforetag i film- Nej

och fotobranschen

Danmark

Johan Man 28 Universitetsexamen  Online-plattform for Ja
juridiska avtal

Carl Man 27 Universitetsexamen  Online-plattform Ja
for forséljningsstod

Jakob Man 32 Universitetsexamen  Verktyg for att médta Ja
“social impact”

Daniel Man 29 Universitetsexamen  App som gor det enklare att Ja

4 nya vanor




Sett till sample s& har vi anvént oss av olika strategier for att komma i1 kontakt med lampliga
respondenter. Vi har exempelvis haft kontakt via inkubatorerna MINC i Malmo och Think i
Helsingborg och for att pa sa vis fa kontakt med svenska entreprendrer som verkar i Képenhamn.
Via Facebookgrupper, sidsom Oresund Startups har dven relevanta entreprendrer identifierats
genom att soka pd inldgg 1 gruppen som ér gjorda av svenskar bosatta i Kopenhamn. I Kina
aterfanns entreprendrerna dels genom sokning pad Internet och dels via intervjuarens egna
kontakter. Business Sweden i Kina bistod ocksa med formedling till potentiella entreprendrer
som skulle kunna stélla upp pa intervju. Entreprendrerna i Frankrike hittades via personliga
kontakter, samt via Facebookgruppen "Svenskar i Paris". Business Sweden i Frankrike bistod

ocksa med formedling av kontakter.

Urvalet av respondenter kinnetecknas i studien av ett sndbollsurval. Genom de kontakter vi fatt
har vi fragat om ytterligare entreprendrer som uppfyller vara kriterier. Snobollsurval ér ett slags
bekvimlighetsurval, men vi anser att det har ldmpat sig vdl for denna studie. Snobollsurval har
slumpmassiga inslag da det inte pa forhand gér att veta vilken typ av respondent som kommer
intervjuas. Utmaningarna med sndbollsurval dr att respondenterna som tas fram kan vara fran

samma nitverk samt att de kan dela erfarenheter och vérderingar (Alvehus, 2013).

2.4 Perspektiv

I uppsatsen utgir vi fran hur entreprenérerna och Business Sweden upplever Liability of
Foreignness, och genom intervjuer med respondenterna vill vi forstd uppsatsens frigestillning ur
deras perspektiv. Intervjuobjektens egna, subjektiva bild och hur de resonerar &r dérfor av
intresse, och det dr detta som ligger till grund for hur empirin tolkas, analyseras, jamfors och
diskuteras. En viktig aspekt av trovirdighet for studien ar att vi medvetet forsokt fa
intervjuobjekten att kdnna sig s& bekvama som mdjligt, sé att de kan uttrycka sig fritt. Vara fragor
ar dock baserade pd valda teorier, men samtidigt har vi med varje intervjuobjekt stéllt Gppna
fragor som lett till diskussioner dér intervjuobjekten fatt mojlighet att styra samtalet. Syftet med

detta har varit att pa bédsta mdjliga vis se uppsatsens syfte ur respondenternas perspektiv.
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2.5 Intervjumetod och formulering av intervjufrigor

Intervjufragorna har sammanstillts utifran tidigare forskning, den teoretiska referensramen, samt
uppsatsens syfte, vilka tillsammans har véglett de avgrinsningar som gjorts. Intervjufragorna har
formulerats Oppet, och dr av semistrukturerad karaktir. Denna typ av metod bygger pa att
fragorna péd forhand har definierats och planerats, men att det ges utrymme till foljdfragor, vilket
innebdr att intervjuprocessen &r flexibel (Bryman & Bell, 2013). Specifika teman i intervjun, var
intervjuguide, knyter an till uppsatsens teoretiska ramverk, med specifika men 6ppna frdgor om
olika teorier. Vi dr dock ocksd intresserade av att fi entreprendrerna att berdtta mer om sina
specifika upplevelser av Liability of Foreignness. Vi vill darfor att entreprendrerna ska ha stor

frihet att utforma sina egna svar, utan att vi vigleder dem 1 allt for hog utstrackning.

Intervjufragorna ér initialt brett formulerade och gar mot slutet in pd konkreta héndelser dir
entreprendrerna far berétta hur de ser pa Liability of Foreignness, utan att begreppet nimns. I
denna senare del av intervjun ar frdgorna mer djupgéende och vi som forfattare har aktivt stéllt
foljdfragor for att f4 entreprendrerna att Oppet berdtta om sina upplevelser om att agera som
utlinning pd en annan marknad dn den svenska hemmamarknaden. Med fragor som “Nér har du
ként dig som mest annorlunda?” har vi kunnat fa forstielse for hur respondenterna ser pa vér

fragestdllning utan att explicit ta upp begreppet.

2.6 Utforande av intervjuer

Intervjuerna genomfords fysiskt genom personligt méte pa plats i respektive land hos foretagen.
Innan intervjun dgde rum skedde mailkontakt, dér vi inte redogjorde for studiens syfte utan enbart
berdttar att vi var intresserade av att intervjua svenska entreprendrer som uppfyller kriterierna
under rubrik 2.3. Vil pd plats presenterade oss sjélva och stillde nyfikna fragor om foretaget och
entreprendrens bakgrund, innan vi bdrjade spela in intervjun, och den officiellt paborjades. Syftet
med detta var att skapa en avslappnad relation mellan oss och intervjuobjekten (Bryman & Bell,
2013). Vi ville inte begrdnsa respondenterna i deras svar, och dérfor berittades inget om
huvudsyftet med uppsatsen. Alla entreprendrer har forfragats om det varit okej att svaren spelats
in, ndgot som ingen motsatt sig. I syfte att fi respondenterna att kdnna sig bekvdma och

avslappnade (Bryman & Bell, 2013) har vi dven frdgat om de vill framstd med sina riktiga namn 1
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uppsatsen eller om de 6nskar vara anonyma. Endast en av oss som forfattare har deltagit vid varje

intervju.

Sammanlagt har vi genomf6rt 5 intervjuer per person, vilket resulterat i totalt 15 intervjuer som

empirisk grund for uppsatsen.

Entreprenor Langd pa intervju
Elsa Kina 57 minuter
Louise Kina 45 minuter
Henrik Kina 70 minuter
Bjorn Kina 55 minuter
Joakim Frankrike 55 minuter
Carl Frankrike 41 minuter
Jonas Frankrike 35 minuter
Alexander Frankrike 45 minuter
Johan Danmark 50 minuter
Carl Danmark 44 minuter
Jakob Danmark 54 minuter
Daniel Danmark 38 minuter
Business Sweden Land Lingd pa intervju
Johan Wahlfors Kina 70 minuter
Robert Wentrup Frankrike 60 minuter
Klas Arvidsson Danmark 51 minuter

2.7 Databearbetning i form av kodning och analys av empiriskt material
Samtliga intervjuer har spelats in och transkriberats, och direfter har vi gatt igenom materialet

tillsammans. I denna process har vi analyserat intervjuernas innehall for att hitta relevanta
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teoretiska kopplingar och mdnster som inte forklaras av befintliga teorier. Efter att intervjuerna
hade slutforts genomfordes en transkribering, med syftet att f4 fram ett underlag som fungerade
som stdd under arbetet och analysen. Eftersom intervjuunderlaget var omfattande och vi ville
aterge intervjun pa ett korrekt sétt transkriberades samtliga intervjuer i ndra anslutning till sjdlva
intervjutillféllet. Dock angavs inte detaljerad information om hur respondenten betedde sig eller
reagerade pd frdgorna, utan istdllet fokuserades transkriberingen mot att aterge vad

intervjuobjekten svarade (Guest & MacQueen, 2007).

Utifrdn det transkriberade materialet gjordes dérefter en kategorisering dér avsikten var att fa
fram material som kan anvindas for att besvara studiens syfte och fragestéllning. Eftersom
intervjuunderlaget dr tdmligen omfattande har det varit viktigt att vi kunna ga tillbaka till
materialet flera gdnger och analysera det noggrant for att identifiera vad som &r mest relevant for

att besvara uppsatsens syfte. Denna process har legat till grund for hur analysen sedan lagts upp.

I analysen har vi valt att jimfora de svar vi fétt fran respondenterna for att pd sa vis fa en béttre
bild av vilka utmaningar som dr relaterade till Liability of Foreignness dér entreprendrer som
etablerar sig utomlands. Enligt Bryman och Bell (Bryman & Bell 2013) ska man efter sjdlva
transkriberingen och den forsta genomgéngen av materialet bearbeta de viktigaste iakttagelserna i
materialet. Denna del kan handla om olika typer av nyckelord som respondenterna ofta tar i
ansprdk men ocksa olika typer av teman som aterkommer. Avslutningsvis menar Bryman och
Bell ( Bryman & Bell 2013) att generella teorier ska genereras utifran de kopplingar som sker
mellan begrepp och kategorier. 1 denna fas bor man som forfattare noggrant undersdka hur
koderna och kopplingarna kan relateras till befintlig litteratur och teorier. Kopplingarna leder i
sin tur fram till olika typer av antaganden, vilka bekriftas eller forkastas mot bakgrund av

insamlade empiriska data. (Bryman & Bell, 2013)

2.8 Kvalitativ forskningsmetod

Eftersom intresset i studien dr att béttre forstd Liability of Foreignness och dess eventuellt
medfoljande utmaningar, har en kvalitativ metod valts for att besvara syftet. Alternativet dr en
kvantitativ metod, och detta har valts bort till fo6ljd av urvalsproblematik, se mer under

foregdende avsnitt i rubrik 2.3. Vi avser undersdka hur entreprendrer resonerar kring Liability of
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Foreignness och vad detta har for implikationer for dess legitimitet. Detta gor att en kvalitativ

undersdkning med ett mindre urval av respondenter dr mojlig att genomfora for att besvara syftet.

2.9 Ansats

Av de tre ansatserna deduktiv, abduktiv och induktiv, har en abduktiv ansats valts. Detta eftersom
den vanligtvis forekommer vid fallstudier och eftersom uppsatsens syfte dr att skapa béttre
forstaelse for Liability of Foreignness utifrdn befintlig teori (Bjorklund & Paulsson, 2010).
Bakgrunden till detta val diskuteras mer ingéende ldngre ned i detta stycke, och baseras pa att

varken induktiv eller deduktiv ansats enskilt anses vara &ndamalsenligt for syftet.

Induktiv ansats innebér att utan bakomliggande teoretisk kunskap genomfora observationer och
leta efter monster bland dessa observationer. I efterhand kopplas dessa sedan till olika teorier.
Detta dr sarskilt 1ampligt nér ett tidigare outforskat fenomen ska undersokas. Eftersom det redan
finns forskning inom savél den entreprendriella processen sdsom bland annat (Bhave (1994) och
Lounsbury & Glynn (2001)), som forskning som syftar till att beskriva utmaningarna med
internationalisering och utldndskhet (Uppsalaskolan (1977), Zaheer (1995) mfl), har inte induktiv

ansats varit andamalsenlig for syftet.

Entreprenorskap kan ocksa vara problematiskt att forska kring med renodlade deduktiva metoder
dé det finns bristande information (fa tillgéingliga finansiella rapporter som dr relevanta inom en
viss kategori entreprendrer exempelvis). Det finns pa sd vis svarigheter att nd ett 6nskvért urval
som kan betraktas som representativt for kategorin entreprendrer som helhet (Bryman & Bell,
2013). Dérav har dven ett en deduktiv metod ansetts vara ett trubbigt verktyg for uppsatsens
syfte, framforallt p grund av kraven som stills pa urval (Bryman & Bell, 2013). Istillet anvinder
sig denna uppsats av abduktiv ansats, eftersom tidigare forskning och teorier utgdr ramen for
uppsatsen och eftersom vi identifierat ett teoretiskt gap i var litteraturgenomgang. Denna typ av
ansats dr vanlig vid fallstudier och nér man som forfattare inte syftar till att skapa nya teorier utan
istdllet vill 6ka forstielsen for ett begrepp som Liability of Foreignness och legitimitet (Bjorklund

& Paulsson, 2010).
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2.10 Forskningsmetod och vetenskapliga utgingspunkter
Studien har en vetenskaplig utgangspunkt som grundar sig i konstruktionism och ett tolkande
perspektiv som utgér frdn fenomenologin (Bryman & Bell, 2013). Nedan redogérs for valet av

ontologisk och epistemologisk stdndpunkt.

2.10.1 Konstruktionistiskt syns:tt

Uppsatsen bygger pa den ontologiska stdndpunkten konstruktionism. Detta innebér att epitet, som
Liability of Foreignness, inte betraktas som given péd forhand. Enligt konstruktionismen skapas
denna typ av epitet i det vardagliga samspelet mellan ménniskor da Liability of Foreignness i sig
inte har ndgon sjdlvklar mening, enligt detta perspektiv. Enligt Bryman och Bell (2013) ar
huvudintresset utifrdn ett konstruktionistiskt perspektiv spréket som anvinds for att beskriva
kategorierna, eftersom kategorier uppkommer utifrdn hur ménniskor pratar om dem (Bryman &
Bell, 2013). Uppsatsens oOvergripande syfte, att undersdka och béttre forstd vilka utmaningar
svenska entreprendrer upplever da de gér in pa en utlindsk marknad, grundar sig pa sa vis i ett

konstruktionistiskt synsétt.

Nir ett konstruktionistiskt perspektiv anldggs menar bland andra Becker och Strauss att denna
standpunkt inte far drivas for 1dngt, och att “kulturen rymmer en verklighet som ar bestdende och
foregar den delaktighet som vissa ménniskor kan ha i den” (Bryman & Bell, 2013). En studie
som baseras pa konstruktionism behover darfor utformas pa ett sitt sa att det syfte som undersoks
inte domineras av en enskild individ som talar om fenomenet som undersdks. Samtidigt ar det
individerna som intervjuas som har en aktiv roll i att konstruera den verklighet det talas om, och
som forfattare dr det viktigt att hitta en avvdgning mellan enskilda individers sitt att tala och
summan av dessa individers sdtt att tala som konstituerar ett fenomen. Darfér bor vi som
forfattare gora avvégningar i vilken omfattning konstruktionismen tillimpas, vilket diskuteras i

nésta stycke (Bryman & Bell, 2013).

I denna studie har vi anvént oss av riktade, 6ppna fragor {for att mala upp en ram for vad Liability
of Foreignness innebér. Vi véljer att inte definiera begreppet mer é@n att de personer vi intervjuar
ar verksamma 1 ett annat land @n det de vuxit upp i. Genom att stilla fragor som kartldgger vid

vilka situationer entreprendrerna ként sig som mest annorlunda hoppas vi genom deras sprakliga
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uttryck fa en forstaelse for hur entreprendrerna ser pa Liability of Foreignness, dven om det inte
talas direkt om begreppet. En utforlig diskussion kring hur fragorna ar uppbyggda utifran det
konstruktionistiska synséttet och hur olika utmaningar med detta perspektiv paverkat studien

aterfinns 1 kommande avsnitt.

2.10.2 Tolkande perspektiv

Utover att studien bottnar i ett konstruktionistiskt sdtt att betrakta utlindskhet foljer dven en
epistemologisk ansats avseende tolkningsperspektiv. Denna uppsats baseras pa det
interpretativistiska synsittet fenomenologi, vars ansats bygger pa att fenomen kan forklaras
utifran hur ménniskor tolkar en social handling, och att denna tolkning i sin tur skiljer sig at

mellan individer (Bryman & Bell, 2013).

Taylor och Bogdan har uttryckt fenomenologi pa foljande sitt: “Fenomenologen betraktar
ménskligt beteende [...] som en produkt av hur ménniskor uppfattar och tolkar virlden. [...] For
att kunna fOrsta inneborden i en ménniskas beteende forsoker fenomenologen se saker och ting

utifran den personens perspektiv’ (Bogdan & Taylor, 1975 sid. 13-14).

Ovanstdende tolkningstradition tar sig uttryck i att man som forfattare kan observera samspel och
symboler individer emellan. D4 vi inte kunnat observera nér svenska entreprendrer genomfor
mdten eller pd annat sétt interagerar med sin omgivning, har fragorna vi stéllt utgatt fran att
entreprendrerna ska aterge sin uppfattning av denna typ av héndelser istéllet. Utmaningarna med
detta perspektiv dr att var tolkning blir en tolkning av entreprendrernas upplevelse av deras
utlindskhet (Bryman & Bell, 2013). For att komma runt denna problematik ar studien forankrad i
tidigare forskning inom omradet, dér bland annat Zaheer (1995) och Uppsalaskolan (Johansson &
Vahlne, 2013) byggt ett teoretiskt ramverk for att bemota de potentiella och/eller upplevda
utmaningarna med Liability of Foreignness. Denna uppsats dr forankrad i denna forskning och
saledes finns en forankring i begrepp och teorier inom omradet, vilket bor minska detta

eventuella problem.

Ytterligare ett sdtt som studien forankras i teorier och begrepp sker genom att vi ska samla in

externt perspektiv pd entreprendrernas upplevelse av Liability of Foreignness, genom intervjuer
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med Business Sweden. Forhoppningen dr att denna typ av intervju kan bidra till att nyansera och
bittre forstd hur entreprendrer upplever att dess utldndskhet paverkar dess respektive foretag.

Dock star vi med samma tolkningsproblem hir.

En annan utmaning med fenomenologi och konstruktionism é&r att det kan finnas incitament for
entreprendrer att paverka svaren for vara fragor. Att tala 6ppet om utmaningar, misslyckanden
eller problem kan vara svért for entreprenorer eftersom det sitter deras foretag i ett sammanhang
som kanske inte dr onskvért. Dessutom kan deras sitt att betrakta foretagets identitet spegla hur
de tolkar tidigare héndelser och upplevelser. Andra aspekter, sdsom personlighetsdrag, kan ocksé
spela in och kan potentiellt ge en missvisande bild. Dock rader det konsensus mellan flera
forskare om att entreprendrer inte uppvisar ndgra generiska personlighetsdrag eller
gemensambheter i erfarenheter, utan att sjidlva entreprendrskapet drivs av andra faktorer (Aldrich

& Zimmer, 1990).

2.10.3 Troviardighet och vetenskaplig kvalitetsbedomning

Utover faktorer som tidigare diskuterats i detta avsnitt, finns en rad dvriga overvidganden som bor
goras for att sékerstilla att en studie haller 6nskvird kvalitet och intellektuell och akademisk
hederlighet. Enligt Bryman och Bell kridvs medvetenhet hos forfattarna om bland annat deras
egna vérderingar och tolkningar (Bryman & Bell, 2013). Uppsatsens omrade har valts da vi har
ett stort intresse inom detta omrdde och ville undersdka svenska entreprendrer i ett annat land,
och detta har sannolikt préglat oss i intervjuerna. Vid framtagandet av intervjuguide har en
noggrann genomgang skett for att minimera att vdrderingar préglar intervjun i allt for stor

omfattning.

For kvantitativa studier dr reliabilitet och validitet essentiellt, for att avgora hur pass replikerbar
studien dr och huruvida man kan forvénta sig att fa likartat resultat oberoende av population,
kontext och vem som utfor studien. Eftersom studien avgrinsats till att exempelvis enbart
innefatta tjansteforetag och eftersom urvalet &r begrénsat, dr det troligt att dverforbarheten kan

skilja sig &t om urvalet varit storre eller om exempelvis producerande foretag undersokts.
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Validitet dr ett méatt pa hur framgangsrikt studien lyckas inrama det specifika omrade forfattarna
valt att undersoka, och i denna kategori ingar dven val av kéllor, teoretisk referensram samt

teoretiskt gap (Bryman & Bell, 2013).

Aven om dessa begrepp ir viktiga for denna studie, menar Guba och Lincoln (1994) att
autenticitet och trovirdighet védger tyngre i kvalitativ forskning, eftersom validitet och reliabilitet
ar objektiva méitt. D4 vi inte anvénder oss av en kvantitativ metod med deduktiv ansats dr detta

inte adekvata matt pa vetenskaplig kvalitetsbedomning.

Med trovirdighet menas hur pélitliga resultaten och slutsatserna dr. For att gora en beddmning ar
det nddvandigt med en reflektion kring de framforda slutsatserna. Den konfirmering som skett
baseras pd att vi som forfattare agerat i god tro. Det kan dock finnas inslag av vérderingar och
personliga egenskaper som paverkar detta. Som tidigare ndmnts har struktureringen av
intervjufragorna varit ett viktigt medel for att hantera detta, och ett sétt att minimera detta ar att vi
stdllt samma typ av frigor till entreprendrerna. Fragorna har varit utarbetade pé ett sa objektivt
och sakligt sitt som mojlighet for att komma runt denna problematik. Perspektivet i studien dr
individer som é&r entreprendrer, och egentligen ér det bara intervjuobjekten som kan dra slutsatser

kring hur trovirdig studien ér.

3. Teoretisk referensram
[ foljande kapitel presenteras den teoretiska referensramen for uppsatsen vilket innebdr att vi
motiverar vdra teorival och varfor vi anser dem vara relevanta for uppsatsens syfte och analys.

Darefter redogor vi for teorierna mer ingdende.

3.1 Motivering av teorival
Nedan redogors for de olika teoriernas relevans och bidrag till att forklara uppsatsens syfte.
Delavsnitten tar upp de olika teorierna med en kort motivering till varfor valda teorier utgor en

grund for studien.
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3.1.1 Internationellt Entreprenorskap

Internationellt entreprendrskap beskriver den process dd en entreprendr uppticker, identifierar
och utvecklar en mojlighet som denne upptéickt utanfor sin inhemska marknad. Internationellt
entreprendrskap handlar alltsd om hur en entreprendr hittar en mojlighet som denne bedomer som
fordelaktig (Zahra and George, 2002). Teorin om internationellt entreprendrskap lagger fokus vid
entreprendrens specifika egenskaper dd man talar om processen. Viktiga parametrar inom féltet
for internationellt entreprendrskap &r entreprendrers individuella karaktirsdrag och motivations
faktorer. Teorin tittar alltsd pd vad som driver entreprendrer att etablera sig pd andra marknader

dn dess inhemska och vad som paverkar dess prestationer (Sommer, 2010).

Teorierna som anvints genom denna uppsats kommer fran teorin och litteraturen som behandlar
internationellt entreprendrskap, och har valts specifikt efter denna. Den entreprendriella
processen har vi valt att ta med fOr att identifiera entreprendrernas val av marknad, da detta dr en
viktig parameter d4 man avser titta pa utmaningar. Liability of Foreignness &r ett begrepp som
direkt syftar pa de utmaningar som utlindska aktdrer moter dd de etablerar sig utomlands och
denna sdger dven att utlindska foretag moéter legitimitetsbegridnsningar, ddrav har vi dven tagit in

en teori om hur foretag uppnar legitimitet.

3.1.2 Den entreprenoriella processen

I huvudteorin om Liability of Foreignness har avgrinsning gjorts till foretagsspecifika
utmaningar och legitimitetsproblem. For att forsta begreppets betydelse for just entreprendrer har
vi valt att koppla detta till Bhaves (1994) teorier om den entreprendriella processen. Intresset av
att anvinda Bhave (1994) teori baseras pd tva huvudsakliga aspekter - idéidentifiering och
entreprendrers interaktion med sin omgivning. Eftersom uppsatsen fokuserar pa entreprenorer
som frén bdrjan etablerat sig pd en annan &n dess hemmamarknad anser vi denna teori viktig for
att kunna forstd och analysera varfor de sokte sig till sina respektive marknader och hur Liability

of Foreignness spelar in pé interaktionen med entreprendrernas omgivning.
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3.1.3 Liability of Foreignness

Teorier om begreppet Liability of Foreignness har anvints for att forstd vilka faktorer som
tillkommer péd grund av att entreprendren agerar som utldndsk aktor pd en marknad i ett land &n
dér denne inte har sitt medborgarskap, i detta fall pa en annan marknad &dn den svenska. Dessa
teorier bedoms som relevanta dd uppsatsen avser undersoka vilka utmaningar som svenska
entreprendrer upplever dd de etablerar sig pa internationella marknader. Vidare har denna
teoretiska infallsvinkel valts for att vi tror att den kan hjélpa till att analysera empirin och vara ett
stod till jimforelsen mellan olika ldnder, detta d& den bland annat beskriver hur Liability of

Foreignness uppstar samt hur utlindska aktorer kan 6vervinna Liability of Foreignness.

3.1.4 Legitimitetsteori

En vital del inom teorin kring begreppet Liability of Foreignness &r hur detta paverkar foretags
legitimitet. Da Liability of Foreignness inom litteraturen har omndmnts vara ett hinder {for foretag
att skapa legitimitet da det etablerar sig utomlands, har vi valt att inkludera denna parameter i var
uppsats. Vi avser ddrmed forsoka forstd hur de entreprendrer vi intervjuat arbetar med att skapa
legitimitet pa de aktuella marknader de har valt att verka pa, och vilka utmaningar de upplever att
de stillts infor ur detta perspektiv. Suchman (1995) har beskrivit att kulturskillnader kan spela
roll dé ett foretag skall skapa sig legitimitet i en ny kontext. Vi tror ddrmed att teorin kring
legitimitet kan hjdlpa oss att analysera vir empiri och genom teorin hoppas vi kunna skapa

forstaelse for hur Liability of Foreignness paverkat de svenska entreprendrernas legitimitet.

Vi har valt att komplettera legitimitetsteorin ytterligare genom att véva in resurser i diskussionen
om legitimitet. Bidraget fran detta teoretiska perspektiv till att besvara uppsatsen syfte ligger i hur
entreprendrer som etablerar sig utomlands anvdnt sig av sina resurser (s&vél
entreprendrsrelaterade som institutionella) for att uppnd legitimitet. Dérigenom finns en direkt
koppling till det som Zaheer (1995) bendmner som Liability of Foreignness, d& Lounsbury &
Glynn (2001) menar att legitimitet skapas utifrdn befintliga resurser. P4 sa vis kan denna teori
tillfora ytterligare ett perspektiv till om och hur entreprendrerna anvént sina resurser for att uppna

legitimitet pa sina respektive marknader.
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3.1.5 Sammanfattning av teorival

Kombinationen av dessa teorier tror vi kan hjélpa oss att besvara var fragestillning kring vilka
utmaningar svenska entreprendrer upplever dd de etablerar sig utomlands. Vidare tror vi att dessa
teorier kan ge oss ett bredare perspektiv och att hjélpa oss forstd begreppet Liability of
Foreignness ur flera synvinklar. Genom teorierna avser vi ddrmed skapa forstaelse for varfor
vissa svenska entreprendrer viéljer att etablera sig pa andra marknader dn den svenska fran start

och hur detta paverkar foretagens legitimitet.

3.2 Teori

Har presenteras och redogors for varje teori som ligger till grund for uppsatsen.

3.2.1 Internationellt Entreprenorskap

Internationellt entreprendrskap handlar kort sagt om hur entreprendrer etablerar sig utomlands.
Zarah och George (2002), definierar internationellt entreprendrskap som “the process of
creatively discovering and exploiting opportunities that lie outside a firm’s domestic markets in

the pursuit of competitive advantage” (Zahra and George 2002, p. 261).

Internationalisering kan betraktas som en del av ett entreprendrskap, eftersom det dr en strategi i
att soka efter mojligheter for ett foretag att vixa och expandera pa nya marknader. Andra teorier
beskriver internationalisering mer som en process eller ur ett resursperspektiv. Teorierna om
internationellt entreprendrskap gér emellertid ett steg ldngre och beskriver mer explicit
entreprendrens roll och hur denne kan ses som en avgoérande faktor for smé och medelstora
foretags internationalisering och hur internationellt orienterade dessa foretags aktiviteter dr
(Sommer, 2010). Madsen och Sevais (1997) . Typiska karaktarsdrag for framgéngsrika
entreprendrer som etablerar sig utomlands, &r internationell erfarenhet, ett globalt ndtverk och

kulturell kunskap, exempelvis sprakkunskaper (Madsen & Servais, 1997).

Entreprendrers egenskaper och drivkrafter har varit foremal for ett stort intresse vid forskningen
av internationellt entreprenorskap. Dessa egenskaper innefattar enskilda variabler, sdsom
demografiska och personlighetsrelaterade egenskaper eller situationsegenskaper, exempelvis

anstéllningsform. Entreprendrskapsforskningens prognosforméga har dock visat sig for svag nér

31



dessa variabler har undersokts for att mita inverkan pd entreprendrers beteende, och alternativa

metoder maste anvandas for detta. (Sommer, 2010).

Det finns bevis for att kognitiva konstruktioner, direkt eller indirekt, paverkar ett foretags
beteende. Det har dessutom foreslagits att en individs kognitiva stil paverkar hans eller hennes
uppfattningar och dérefter beslutsprocessen. For att kunna klarlégga vad ett internationellt
entreprendrskap dr, dr det darfor viktigt att forstd hur entreprendrer tdnker och hur de fattar beslut
i fragor om mojligheten att soka och exploatera utlindska marknader. Attityd dr en konstruktion
som manga forfattare anser spela en viktig roll. Dock dr det kognitiva perspektivet pd strategisk

ledning &r fortfarande relativt farsk. (Sommer, 2010).

3.2.2 Den entreprenoriella processen

Bhave (1994) har utvecklat en modell som beskriver den entreprendriella processen. Teorin tar
avstamp i tvd begrepp, dels idéidentifiering, ett koncept som Timmons et al (1987) utvecklat, och
dels processen att inta feedback (Lambkin, 1988). Utifran dessa tvé begrepp reder Bahve (1994)

ut hur entreprendrer kan ga till viga for att etablera sin verksambhet.

Den entreprendriella processen inleds med att entreprendrens uppticker en mojlighet som sedan
leder fram till att en affirsmodell konstrueras. Denna identifierade méjlighet menar Bhave (1994)
kan vara funnen externt respektive internt. Med externt stimulerad avses att mojligheten att géra
intrdde pd marknaden identifierades utifrdn den personliga milj0 som entreprendren vid
tidpunkten befann sig i. Den externt funna mojligheten tar dirmed fasta pd entreprendrens beslut
att starta egen verksamhet. Beslutet att starta foretag fattas alltsd innan entreprendren bestimde
den exakta affarsidén och foretagsinriktningen. Motsatsen dr den internt stimulerade mojligheten,
vilken beskriver entreprendrer som upplevde eller blev introducerade till behov som inte kunde
uppfyllas av existerande losningar pad marknaden. De entreprendrer som tillimpat den internt
stimulerade mojligheten har sdlunda forsokt att pa egen hand tillfredsstélla detta funna behov och

komma med losningar pa problemet (Bhave, 1994).

Vidare syftar Bhaves teori till att systematisera och skapa en process over de utmaningar en

entreprendr moter vid uppstarten av ett nytt foretag (Bhave, 1994). Efter att affdrsidén genererats
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genomgar entreprendren foljande steg: skapandet av en organisation och en
produktionsteknologi, som 1 sin tur leder fram till en produkt. Dérefter inleds en “utbytesfas”, dér
entreprendren samlar in feedback fran kunder. Feedbacken &r antingen operationell vilket innebar
att den &r knuten till produkten eller strategisk som syftar pd att den dr knuten till affarskonceptet
(Bhave, 1994). Sammanfattningsvis menar Bhave (1994) alltsa att den entreprendriella processen
borjar med en idéidentifiering som leder fram till en affirside och att en organisation samt
produktionsteknologi skapas. Processen fortsitter dérefter att drivas av feedback vilken

kulminerar nér produkten och tjdnsten borjar séljas till konsumenter pd marknaden.

Organization

Created & Supply & Demand Boundary,
Production .
Business Concept Technology Customer
Product
~~~~~~~~~~ »O » O »O » O » O
Externally or 1‘ T I‘ {
Internally i
. Market
Stimulated Commitment to Venture
Opportunity Creation
Recognition Operational
(See Figura 1) Feedback
-
Strategic
Feedback -
Technology Setup & Organization
Opportunity Stage Creation Stage Exchange Stage
+—— > <4 »P 4¢P

Figur 2 - The entrepreneurial process (Bhave, 1994)

3.2.3 Liability of Foreignness

Stephen Hymer (1934—-1974) har gjort stora insatser for tillkomsten av internationella affirer som
ett akademiskt @mne (Buckley, 2006). Hymer (1976) introducerade begreppet “Liability of
Foreignness™ till diskussionen om foretags internationalisering och hévdar att ’national firm have

the general advantage of better information about their country: its economy, its language, its
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laws, and its politics (...) In given countries, foreigners and nationals may receive very different

treatment.” (Schwens, 2008 s. 48).

Entreprendrer som etablerar sig pd en utlaindsk marknad kommer séledes per automatik att motas
av asymmetrisk information just pa grund av att de inte tillhdr den inhemska hemmamarknaden.
Aven om foretaget skulle erhdlla information skulle det inte befinna sig i en tillrickligt bra
position for att kunna tolka den. Detta dr nagot som géller alla multinationella foretag oberoende

av dess storlek (Hymer, 1976).

D4 man talar om utmaningar for utlaindska aktorer dr det inom litteraturen som behandlar
internationellt entreprendrskap vanligt att begreppet “Liability of Foreignness” frekvent
forekommer. For att forklara begreppet, brukar man stélla det mot ett annat begrepp, bendmnt
Liability of Newness. Alla nya entreprendrer moter Liability of Newness oavsett vilken marknad
de etablerar sig pd. Begreppet Liability of Newness syftar pa de utmaningar som alla start-up
foretag moter och dessa kan bland annat besta av att hitta investerare, bygga upp affarsndtverk

och att hitta rétt personal med passande kvalifikationer for foretaget (Lu & Beamish, 2001).

Liability of Foreignness &r ett begrepp som inkluderar alla de utmaningar som utldndska foretag
moter, utover de som alla foretag moter sdvil inhemska som utldndska. Liability of Foreignness
bestar av utmaningar som grundar sig i skillnader 1 politiskt klimat, kulturella skillnader, rent
ekonomiska skillnader och skillnader i lagar och regler mellan olika ldnder (Lu & Beamish,
2001). Diarmed innefattar begreppet alla de kostnader som tillkommer for ett foretag just for att
de ar utlindska (Hymer, 1976; Zaheer, 1995).

De tvd ovanndmnda nackdelarna blir i sin tur kostnader for foretaget. Zaheer (1995) har delat upp
kostnaderna i fyra kategorier utifrdn hur de kan uppkomma, vilka bestdr av; 1) den geografiska
distansen med hidnsyn till exempelvis transporter och tidszoner, 2) brist pd kunskap och
information om marknaden, 3) marknadens miljo som kan leda till exempelvis svérigheter att
uppnd legitimitet, 4) effekter frin hemmamarknaden sasom lagar och regler kring handel (Zaheer,

1995).
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Studien i denna uppsats kommer som tidigare ndmnt, att titta nirmare pa tva av Zaheers (1995)
punkter, 2) brist pd kunskap och information om marknaden, och 3) marknadens miljé6 som kan

leda till exempelvis svarigheter att uppnd legitimitet.

For att overleva pa en utlindsk marknad behover foretag kompensera for avsaknaden av
information genom ett konkurrenskraftigt och dverldgset varumérke pa sin produkt eller tjénst
(Hymer, 1976). Foretag forsoker dven undvika Liability of Foreignness genom att etablera sig pa
marknader som de har kunskap om och genom att etablera sig i ldander med liknande kultur och
sprak som hemlandet forsoker de minimera sitt risktagande och pressa ner sina kostnader (Sui,

2013).

Det har visat sig vara forekommande att utlindska foretag exkluderas frén viktiga nétverk vilket
leder till reducerad kunskapsspridning mellan inhemska och utldndska aktorer. Genom att tidigt
inkluderats i olika typer av nitverk kan Liability of Foreignness minskas. Aven att erhilla
internationell erfarenhet har hdvdats vara en central faktor for att reducera Liability of

Foreignness och dess negativa konsekvenser (Zahra, 2005).

Zaheer (1995) reder i sin artikel ut begreppet "overcoming the Liability of Foreignness" och
undersoker huruvida foretag ska ta med sin unika férmaga frén sin hemmamarknad eller kopiera
de framgéngsrika lokala foretagen for att pa s& sétt minska det utlindska gapet. Zaheer (1995)
redogor tva typer av multinationella foretag; horisontella och vertikala. De horisontella foretagen
distribuerar varor eller tjdnster som dr mer eller mindre kopior av varandra. De vertikala
foretagen ddremot sprider sina varor eller tjénster som steg i ett globalt integrerat vardeskapande
system som gor att de kan exploatera globala ekonomier. De horisontella foretagen upplever i
regel hogre niva av Liability of Foreignness dd de konkurrerar pa en lokal basis medan de
vertikala foretagen inte behover kdnna av Liability of Foreignness pa samma sitt da deras varor

och tjénster dr mer unika och differentierade pa den nya marknaden (Zaheer, 1995).
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3.2.4 Legitimitet

Legitimitet anses vara en forutsittning for att foretag som etablerar sig pa nya marknader ska
kunna minska eller helt eliminera dess liabilities of smallness, newness, and foreignness (Zahra,

2005).

Legitimitet ir ett begrepp som ldnge anvénts inom ekonomisk teori Suchman (1995) och Dart
(2004) for att forklara foretags agerande i olika situationer. Begreppet legitimitet kan definieras
som ett beteende eller en situation som enligt sociala normer och virderingar kan betecknas som
lampligt och korrekt (Dart, 2004). Suchman (1995) som har inriktat sig pd organisatorisk
legitimitet beskriver begreppet som “en generaliserad uppfattning eller antagande att en enhets
handlingar ar socialt onskvérda, korrekta och ldmpliga inom socialt konstruerade system av
normer, virderingar, overtygelser och definitioner” (Dart, 2004). Enligt (Dart 2004) anvénds
begreppet legitimitet for att forklara nér ett foretags agerande kan uppfattas som korrekt bedomt

utifran vilka normer och virderingar som géller i en given kontext.

Vidare kan legitimitet enligt Suchman (1995) delas in i tre olika kategorier, vilka bestar av:
pragmatisk, moralisk och kognitiv. Pragmatisk legitimitet utgdr frdn om foretaget vinner nagot pa
en handling eller inte. Om det forekommer en klar fordel for foretaget sa bedoms den darmed
som legitim. Den moraliska legitimiteten handlar mer om att utvirdera olika handlingsalternativ
och huruvida de kan bedomas som legitima ur ett externt perspektiv. Denna typ av legitimitet tar
ddrmed fasta pd i1 vilken utstrdckning fOretagets handlande gynnar dess externa omgivning.
Kognitiv legitimitet handlar om normer och vérderingar, vilken beskriver vad som kan tas for
givet och beskriver vad som kan ses som en sjdlvklarhet i en given kontext. Den kognitiva
legitimiteten omndmns ibland d@ven som den kulturella grenen, eftersom olika kulturskillnader

kan péaverka denna typ av legitimitet (Dart, 2004).

Foretag moter for det mesta en utmaning i att skapa legitimitet da de gar in pd en ny marknad.
Det beskrivs som viktigt att i ett tidigt skede anpassa sig till forekommande regler och
varderingar for att vinna legitimitet (Suchman, 1995). Vidare presenterar Suchman (1995) tre
strategier, vilka kan anvéndas av foretag for att skapa legitimitet. Dessa beskrivs vara sdrskilt

anvindbara dé foretag etablerar sig i en ny miljo eftersom de tar hinsyn till foretagets forhallande
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med dess omvérld. Den forsta av de tre strategierna for att skapa legitimitet dr att anpassa sig till
samhillets normer och virderingar. Den andra strategin gér ut pa att istdllet placera sig i en miljo
dér dess intressenter dr 1onsamma och positiva till foretagets affairsmodell. Den tredje och sista
strategin foreslar att foretaget kan manipulera sin omgivning sé att den virderar foretaget positivt

och pa sd sitt skinker det legitimitet (Suchman, 1995).

Lounsbury och Glynn (2001) har skapat ett ramverk som kan hjdlpa till att forklara legitimitet
genom den entreprendriella processen. Ingangsparametrarna i deras modell dr entreprendrens
egna resurser och institutionella resurser. Med entreprendrens egna resurser avses intellektuella
och kunskapsméssiga tillgdngar samt finansiella tillgdngar, men dven foOretagsteknologi och
kopplingar till ndtverk kan inkluderas. De institutionella resurserna en entreprendr kan inneha
utgors av institutionellt kapital, vilket innefattar foretagets forméga att tillgodgora sig branschens
industriella infrastruktur, samhéllsnormer och tillgdng pd arbetskraft. De entreprendrsrelaterade-
och institutionella resurserna dr alltsd tva parametrar som kan hjdlpa ett foretag att erhilla
legitimitet. Slutsatserna i teorin dr att entreprendrer behdver god och bred forankring i miljon och
den kontext entreprendren befinner sig i for att lyckas med sin affédrsidé. Enligt Lounsbury &

Glynn (2001) &r det forankringen som skapar legitimitet for entreprendren.
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4. Empiri

1 foljande kapitel kommer vi presentera de svar vi fatt fran de tolv intervjuer vi genomfort. Totalt
har det empiriska materialet utgjort 99 sidor transkriberad text och vi har dirmed valt ut de
delar som vi anser mest relevanta for uppsatsens syfte. Vidare har vi delat in intervjuerna under
respektive land som rubrik med den teoretiska referensramen som underrubrik, detta for att ge
ldsaren en tydlig oversikt over svaren frdn entreprenorerna i respektive land. Teorin om
internationellt entreprenorskap har ingen under rubrik utan denna avses lyftas kontinuerligt

under varje rubrik.

4.1 Danmark

4.1.1 Den entreprenoriella processen

Gemensamt for alla svenska entreprendrer som dr placerade i Kdpenhamn é&r att de etablerat sig
dar till foljd av att de sett fordelar med den danska marknaden, som végt tyngre &n
forutsdttningarna de sag pd den svenska. Alla foretag utom Daniels har drivits av externt
stimulerad idéidentifiering vilket innebér att de bestdmt sig for att starta verksamhet innan de
beslutade sig for vilken exakt marknad de skulle etablera sig pa (Bhave, 1994). Daniel bodde
redan i Kdpenhamn, och han hade bade studerat och arbetat ddr innan han etablerade sitt foretag.
Alla entreprendrer som deltog i intervjuerna har antingen anstéllt dansk personal eller haft med
danskar i uppstarten av bolaget. Alla bolag utmanar befintliga branscher med antingen ny
teknologi eller med nya tjénster, genom att effektivisera och fordndra den standard som andra

aktorer arbetat efter under en langre tid.

For alla entreprendrerna utom Daniel borjade sjélva idéidentifieringsprocessen i Sverige, ddr de
var bosatta innan de flyttade till Kopenhamn. Foretagen har frin start haft en tydlig idé om att
etablera sig pa den plats dér det finns bést forutsittningar for att utveckla sitt foretag, vilket 1
samtliga fall resulterade i just K&penhamn. Alla entreprendrer utom Daniel uppger att
etableringen egentligen likvél kunde skett i Sverige, och att det framforallt var tajmingen som
gjorde att de hamnade i just Képenhamn. Det fanns inga direkta strategiska dvervdganden som
talade mer for Danmark, utan det var mojligheten att f4 en plats i en inkubator eller att fi
riskkapital som avgjorde platsen att etablera sig pa. Johan, Carl och Jakob har fatt riskkapital,

vilket forklarar varfor de valde att etablera sig i just Kopenhamn. Entreprendrerna dr ocksa
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relativt eniga att start-up landskapet i Sverige och Danmark &r ganska snarlikt och att
forutsédttningarna att utveckla sin idé inte skiljer sig at pa ett betydande sitt. Att Kopenhamn ar
storre &n Malmo har dock varit en bidragande faktor till att entreprendrerna etablerade sig i

Danmark.

For Johan var anledningen att han hamnade 1 Képenhamn att han och hans medgrundare pitchade
sin idé for ett antal investerare, dir en av investerarna som visade intresse var en dansk
affarsdngel. Denne kunde erbjuda en kontorsplats samt ge tillgang till ett intressant néitverk, vilket
enligt Johan var precis vad de behdvde for att starta verksamheten. Dessutom mdjliggjorde
investeringen att de kunde anstélla en person fran Danmark. Den anstéilldes huvuduppgift blev att
arbeta med marknad och forséljning. Utan dessa forutséttningar skulle bolaget inte pé egen hand
sokt sig till Képenhamn enligt Johan: “Jag hade inte riktigt 6vervigt att etablera foretaget i
Kopenhamn forrdn vi fick kontakt med investeraren. Eftersom han kunde tillgodose oss med
kontorsplats och mdjlighet att anstdlla, sd sag helt enkelt forutsdttningarna riktigt attraktiva ut.
[...] i ovrigt var investeringen hdrt villkorad, men det var dnda tillrdckligt for att vi skulle dra

’

igang verksamheten i Képenhamn.’

Sjdlva idén till bolaget hade successivt vuxit fram under drygt ett ar, parallellt med att Johan
drivit ett annat foretag. I takt med att utmaningarna blev allt fler for detta foretag blev han mer

och mer intresserad av att starta igdng den nya idén istéllet.

For Jakob, Daniel och Carl var den viktigaste anledningen till att de etablerade sig i Danmark att
de fick kontakt med en inkubator. Jakob och hans medgrundare lyckades fa kontakt med en dansk
entreprendr, och via denne formedlades en mojlighet till att £ en plats i en inkubator i Danmark.
Det som fdllde avgorandet for Daniels del var ocksd att han fick erbjudande om en plats i en
inkubator, men hans nétverk var stort i Kopenhamn redan innan etableringen, eftersom han

tidigare bott i Kdpenhamn och studerat diar. Hans medgrundare bodde ockséa i Kopenhamn.

Carl kom precis som Johan i kontakt med en dansk inkubator efter en pitchtivling i Sverige. Det

blev dock ingen plats i denna eftersom idén inte uppfyllde alla kriterier, men kontakten blev en
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dorroppnare till den danska marknaden och ledde s smaningom fram till att en investering i

deras bolag gjordes.

Ett aterkommande tema for samtliga entreprendrer var att de inte drevs till Kdpenhamn for att
marknaden var som storst ddr, utan att det fanns ndgon typ av resurs s& som riskkapital,
humankapital eller kontorsplats som gav entreprendrerna ritt forutsittningar for att utveckla sina
idéer 1 ett tidigt skede. Forvisso har alla entreprendrer ndmnt att Kopenhamn ar en storre stad dn
Malmo, vilket gjort den mer intressant, men i Ovrigt framtrddde inga generiska drag pd den
danska marknaden som extra tilltalande. Tre av entreprendrerna fick riskkapital och alla
entreprendrer har anstéllt eller haft med en dansk i1 teamet. Utan dessa fOrutsittningar dr det

troligt att de istéllet skulle startat verksamheten i Sverige.

Klas pa Business Sweden uttryckte bland annat sig sa hir nér han fick frdgan om varfor foretag
etablerar sig i Kdpenhamn: “Min erfarenhet fran Business Sweden dr att intrddesbarridrerna, de
kulturella etc, dr jamnhoga for en entreprendr, oavsett om man viljer Oslo, Helsingfors eller
Kopenhamn. [...] det dr naturligt for manga foretag att séka sig till grannlinder, och skdlen kan
som sagt variera. Det dr oftast bolagsspecifika orsaker till att man hamnar i ett land, sa det

varierar fran foretag till foretag.”

4.1.2 Liability of Foreignness

Samtliga entreprendrer har anstéllt eller pa annat sétt haft danskar involverade vid uppstarten,
som ett sdtt att minska den informationsasymmetri eller det underldge de annars skulle uppleva.
Jakob berittar om betydelsen av deras rekrytering pa foljande vis: "Om vi inte skulle haft Steffens
ndtverk, och om han inte skulle varit ansiktet utdt for foretaget och ha den kontakten han har med
foretag, sa tror jag att det skulle det vara svdrt att befinna sig i Képenhamn. [...] det dr
framforallt spraket som dr utmanande for oss”. Just utmaningen med spraket dr aterkommande
for alla foretagen, och att ha en dansk med i foretaget dr ndgot som samtliga respondenter sdger

ar viktigt for att de ska kunna agera pa ett bra sitt och hélla ett hogt tempo 1 forséljningen.

Carl berittar foljande i intervjun: “Genom att ha hemsidan pa engelska sa tror jag att manga av

vdra kunder och anvindare utgdr frdan att vdra ambitioner dr internationella. [...] att dd
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dessutom ha en dansk som jobbar med forsdiljning i Danmark okar vdr seriositet. Vi har
dessutom nyligen oppnat kontor i USA, och det stirker den internationella framtoningen”.
Inslaget av en internationell framtoning &r ocksa ett gemensamt drag hos entreprendrerna. De gor

inte ansprdk pa att vara danska foretag, utan de ser och profilerar sig som internationella aktorer.

Sett till Zaheers (1995) kategorisering av vertikala och horisontella foretag, sd hor samtliga
foretag till den forstnimnda kategorin. Aven om foretagen pabdrjat sin verksamhet i Képenhamn,
sd har de haft som ambition att skala upp sin idé och dven om de inlett sin verksamhet i

Kopenhamn sé konkurrerar de inte pa den lokala marknaden.

Gemensamt for alla entreprendrer som etablerat sig i Kdpenhamn ar att samtliga understrukit att
ett stort nédtverk, med savél andra entreprendrer som foretag och potentiella kunder varit
avgorande for att lyckas med etableringen. Att bli en del av det ”entreprendrscommunity” som
finns 1 Kopenhamn har samtliga entreprendrer lyft fram i intervjuerna som mycket viktigt. Bland

annat séger Jakob foljande om nétverk och relationer:

“Relationer och ndtverk dr helt avgorande for att lyckas som IT-startup. Oavsett hur bra tjiinst
du har sa mdste du kunna testa den mot en relevant malgrupp, och detta krdiver kontakter som
kan presentera dig till relevanta kunder [...] eftersom vi dr en start-up som vill fordndra hur vdra
kunder anvdnder och tolkar data fran olika kanaler, sa mdste vi hdlla oss a jour med ny teknologi
och nya innovationer, och det gér man bdst genom att prata med entreprenorer inom olika

omrdden”.

Denna bild delas av de andra entreprendrerna. Eftersom alla entreprendrer utmanar befintliga
sektorer och traditionella sétt att gora affdrer pa, beskriver de att det dr viktigt att de har bra koll
pa trender och fordndringar for att erhdlla fortroende gentemot sina kunder. Vidare sdger de att

detta bland annat uppnas genom ett stort nétverk.
Avseende hur entreprendrerna upplever affarskulturen sa rader det ganska stor samstdmmighet

kring att det finns skillnader i hur man gor affdarer. Carl berdttar exempelvis att “Det dr skillnad

pd att gora affdarer i Danmark jamfort med Sverige. Det gdr mycket snabbare hdr, och det dr
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viktigt att man kan forhandla ordentligt pd plats, sa att man inte fdr kunden att tappa intresset for
att man sjdlv mdste ta det en vinda med sina kollegor.”

Daniel framhéver att Vi har ocksa fdtt ldra oss att vara beredda pa att dndra overenskommelser
[...] i en nystartad organisation kan det leda till att man far in exempelvis 3 avtal, som alla
skiljer sig dt mycket till foljd av att man fatt ta forhandling direkt for anpassa erbjudandet till
kunden. [ ...] detta dr utmanande och stdller hoga krav pa sjdilva leveransen, framforallt eftersom

’

vi har begrdnsat med resurser.’

Det finns vissa skillnader i hur entreprendrerna upplever affarskulturen. Jakob upplever att deras
foretag konkurrerar med kvalitet och pris och att det inte finns ndgra direkta barrifirer med
affarskulturen som skapat utmaningar for dem. Johan, som driver en plattform for juridiska avtal
online, menar ddremot att det bitvis har varit svért att sdlja in konceptet och att han upplevt att

affarskulturen varit en bidragande faktor till svarigheterna.

Johan bendmner detta som en utmaning som &r kopplad till affarskulturen: “Eftersom vdr tjdnst
bygger pa att vi utger oss for att besitta tillréicklig kunskap om det juridiska systemet i Danmark,
tror jag att det emellandt kan ha upplevts som att vi som svenskar inte har en ultimat bakgrund
for det vi sdljer, trots att vi har en dansk sdljare. [...] pa moten som jag dr med pa i Danmark far

Jjag ofta frdagor om jag ldst juridik i Danmark.”

Manga aspekter som entreprendrerna lyfter fram stimmer dverens med vad Klas pd Business
Sweden lyft fram under intervjun. Han understryker bland annat att en viktig del for att lyckas i
ett annat land dr att anstélla personer som har sitt ursprung i landet. Detta eftersom foretag, enligt
honom, ofta upplever utmaningar i séljprocessen. Det finns ocksd utmaningar géllande hur man
fattar beslut om kop och det kan timligen ofta ske fordndringar i ett muntligt avtal efter att det
ingatts. Enligt Klas finns det inga framtrddande landspecifika skillnader som generellt skulle gora
Danmark till ett béttre land att driva foretag i. Klas framhédver dédremot att det for foretagare i
sOdra Sverige kan finnas en poéng i att vélja Kopenhamn till foljd av storleken pé staden och att

nétverken potentiellt kan vara storre och ge mer.
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4.1.3 Legitimitet

Tva av entreprendrerna valde Képenhamn pa grund av att de fick en plats i en inkubator, och pé
grund av att en inkubator visade intresse for Carls idé¢, hamnade han i K&penhamn. Sévél Johan
som Carl fick en dansk investerare som understddde i utvecklingen av foretaget. Samtliga
intervjuobjekt har pa sa vis dragit nytta av resurser och nitverk som redan fanns pé den befintliga
marknaden. Gemensamt for respondenterna har ocksé varit att de under intervjuerna uppgivit att
de inte skulle etablerat sig i Danmark om det inte varit for att de haft denna forankring och de
forutsittningar de fick till foljd av inkubator eller investerare. Suchman (1995) beskriver att det 1
ett tidigt skede ar viktigt att anpassa sig till normer, vérderingar och regler for att uppnd
legitimitet. Genom att ha anstéllda som har en lokal forankring, samt genom riskkapital eller

inkubatorer, har den lokala forankringen stérkts.

Ett annat dterkommande inslag i intervjuerna &r forvirring gillande vilket sprak entreprendrerna
ska anvinda, dér valet statt mellan svenska respektive danska eller engelska. Detta har varit en
utmaning som alla entreprendrerna stott pa. Entreprenorerna har pa ndgot vis fatt en férankring i
den danska marknaden via anstéllda, investerare eller inkubatorer och denna forankring har alla
understrukit varit viktig ur denna synpunkt. Dessutom har alla entreprendrer kommunicerat en
bild av att deltagande pa evenemang, aktiviteter och tévlingar har varit avgorande for att bygga
upp foretagets namn och trovdrdighet. Just hur entreprendrerna talat om nédtverk ur detta
perspektiv, gar att koppla till Suchmans (1995) beskrivning av pragmatisk och moralisk
legitimitet. Genom att vara delaktiga i nitverk, delta pa olika typer av event, berdtta om sina egna
erfarenheter och dela med sig av kontakter skapas en miljo dar ett stort utbyte sker mellan
entreprendrerna. Det finns ett tydligt monster hos samtliga entreprendrer att vilja gynna sina

nétverk, eftersom utbytet da blir storre.

Carl uttryckte sig exempelvis sahér:

“Det (ndtverket) dr helt avgérande. Framforallt idag, ndr det dr sd otroligt mycket brus man

mdste nd igenom. Cold-calls eller liknande metoder hdller liksom inte. Alla vet att de bdsta

idéerna genereras fran sina ndtverk.”

43



Jakob uttryckte sig pa foljande sitt:
“"Man madste ha kontakter. Andra entreprenérer med dansk bakgrund har varit viktiga for att
oppna dorrar och formedla potentiella kunder, och det dr en otroligt stor skillnad att kontakta ett
foretag ddr man har en motivering till varfor man hér av sig. Gemensamma kontaktytor dr
Jjatteviktigt for att lyckas fd kunder. Pd sa vis har de kontakter vi byggt upp pa plats varit
avgorande for oss, och utan inkubatorns evenemang och utan de entreprenorer vi triffade dir,

skulle vi sannolikt inte haft samma framgang med att fd nya kunder”.

Ytterligare ett gemensamt drag hos de svenska entreprendrerna i Danmark, som gar att koppla till
legitimitet och resurser &r teorin av Lounsbury & Glynn (2001). Entreprendrerna &r alla
verksamma 1 branscher som dr under fordndring. Johan lyfte exempelvis fram fo6ljande i1 sin
intervju: Vi har kunnat visa pa att vi har kunskap om branschen, det dr var storsta fordel.
Eftersom vi har en digital plattform och jobbar inom en sektor som forvisso dr konservativ men
ddr det ocksa sker stora fordndringar mycket snabbt, sa efterfragar branschen innovation.
Nystartade foretag med en spdnnande berdttelse som existensberdttigande tror jag faktiskt har en
edge i denna bransch. Kunderna vill ha nya losningar, och var konstellation av att vi har
sammansatt olika spetskompetenser i teamet gor att var image dr helt rdtt for vad branschen som

helhet efterfrdgar. Atminstone dr det sd vi uppfattar att andra ser pd branschen, och pd oss”.

Pa samma tema séger dven Daniel:

“Kraven fran branschen dr ocksa en parameter som paverkar oss. Smarta klockor, appar som
mdter hur mdnga steg du tar, diet-appar och sa vidare goér att foretag som tillverkar
triningskldder och utrustning hela tiden vill ha nya verktyg for att uppmuntra kunderna att
konsumera mera. Denna trend goér att var app per automatik blir intressant och far

uppmdrksamhet.”
Gemensamt for alla entreprendrer dr att de har anvént sig av resurser kopplade till en inkubator,

riskkapital eller humankapital for att nd ut i sin respektive bransch och nétverk. Alla

entreprendrerna prioriterar att 14gga tid pa att fa en bred forankring i den milj6 de verkar i. Denna
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forankring uppger entreprendrerna har varit mycket viktig for att skapa trovérdighet kring deras

tjanster.

Klas talar ocksd om det som Suchman (1995) bendmner som kognitiv legitimitet, vilket innebar
att foretag 1 ett tidigt skede behdver anpassa sig efter normer och virderingar i samhillet.
Entreprendrerna i Danmark framhdvde vikten av att vara anpassningsbar och att de kulturella
normerna och vérderingarna dr ndgot man som utldndskt foretag mdste finna sig i. Sett till
Suchmans (1995) strategier for att uppnd legitimitet, sd &r den andra strategin mest framtrddande
hos entreprendrerna i Danmark. Detta stimmer vl 6verens med hur Klas pd Business Sweden

uttryckte sig:

“Jag tror ocksd att man far hogre legitimitet genom att vilja Képenhamn é6ver en annan stad i
Danmark. Miljon i Kopenhamn dr ganska oppen, och mdnga danskar vill gora affirer med
svenska foretag. Danska investeringar blir ocksa allt vanligare i mindre foretag, sd det finns en
oppenhet i Kopenhamn mot andra foretag. Det tror jag dr en fordel nér entreprendrer ska bygga
upp sin verksamhet. [...] ... om det danska foretaget bara upplever det svenska foretaget som

intressant sd dr det inget, i min erfarenhet, som hindrar det svenska fran att fd ordern.”

4.2 Frankrike

4.2.1 Den entreprenoriella processen

Samtliga fyra entreprendrer hade beslutat att starta ett eget foretag innan de hade bestdmt vilken
marknad de skulle verka pa. I tre av de fyra fallen valdes just Frankrike som marknad pd grund av
att det geografiska ldget var gynnsamt for entreprendrernas verksamhet. Flera av dem har
motiverat att Paris dr centralt beldget i Europa och att det dr létt att ta sig till olika delar av
vérlden darifran. Trots att det inte gjordes ndgra djupare analyser om marknaden var det ett
dirmed @nda ett strategiskt val. Carl berittade att det frimsta som de undersdkte innan

etableringen pa den franska marknaden var den franska skattelagstiftningen.

Enligt Bahve (1994) har tre av dessa fyra entreprendrers idéidentifiering varit externt stimulerad
vilket i detta fall innebér att entreprendrerna beslutat sig att starta sin verksamhet innan de

etablerade sig i Frankrike. Joakim hade under en tvaarsperiod vistats i Paris och valde Paris som
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bas for sin verksamhet for att han helt enkelt trivdes didr. Han har alltid velat driva ett eget
foretag. Under sin tvaarstid som anstilld kunde han konstatera att minga foretag hade problem
som han ville finna I6sningar pa. For Joakim har idéidentifieringen saledes varit bdde externt
stimulerad, da han alltid velat starta eget foretag, men ocksa internt stimulerad d& han pa plats

identifierade ett problem hos ménga foretag.

Under intervjun beréttade Joakim att han ett kort tag efter att han startat sitt foretag insag att hans
affarsmodell inte var 16nsam. Efter att ha pratat med olika sdljare i motsvarande position som han
sjdlv, dtervinde han till sin affirsmodell och reviderade den i grunden. Joakims agerande kan
relateras till vad Bahve (1994) omnédmner som utbytesfas, da han fick strategisk feedback frén

sdljare 1 motsvarande situation och utvecklade en ny strategi.

En annan entreprendr gick igenom samma process som Joakim. Jonas foretag gick inte alls bra i
borjan vilket fick honom att lyssna pd vad kunderna faktiskt vill ha och tog emot operationell
feedback (Bahve, 1994) som sedan fick honom att &ndra sin tjénst. De 0vriga tvd entreprendrerna
har inte gjort ndgon storre dndring av sina tjdnsteerbjudanden. Carl upplevde det svart att hitta bra
personer, ur ett svenskt perspektiv, som passade den svenska konsensusdrivna kulturen.
Frankrike har en hierarkisk kultur dar medarbetare vill bli tillsagda vad som ska goras. Alexander
upplever exakt samma svarigheter med kulturkrockar géllande hur verksamheten ska drivas. Den

storsta utmaningen enligt Alexander har varit att leda de franska medarbetarna.

Precis som att samtliga entreprendrer har varit externt stimulerade forklarar Business Sweden att
det oftast dr externa faktorer (Bhave, 1994) som avgor svenska entreprendrers flytt till Frankrike.
Robert fran Business Sweden forklarar att anledningen till att svenska entreprendrer soker sig till
Frankrike &r for att det &r Europas nist storsta ekonomi och virldens sjétte storsta ekonomi, vilket
betyder att den har en drivkraft och &r en viktig marknad. Det &r ockséd en ndrliggande marknad
till Sverige vilket ger ekonomiska fordelar. Det dr ingen speciell bransch som soker sig till landet
och de stora foretagen finns redan etablerade i Frankrike sedan ménga ar tillbaka. Idag &r det
mest sma till medelstora foretag som soker sig till Frankrike. Robert forklarade att idag ar
information sa pass léttillgdnglig att manga foretag klarar sig bra och att direktetablering blir

vanligare och vanligare. Daremot rdder det hdrdare konkurrens nu jaimfort med tidigare.
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4.2.2 Liability of Foreignness

For att underlitta etablering och integration har samtliga entreprendrer i Paris anstdllt franska
medarbetare. Jonas uppger att hans franska medarbetare har lart honom forstd hur den franska
marknaden fungerar och han har tvingats anpassa verksamheten dérefter trots att han inte tycker
att deras sdtt att arbeta pd dr det effektivaste. Vidare menade Jonas att genom att anstélla
fransktalande medborgare och att av dem ldra sig hur franska normer fungerar, minskar det
utlindska gapet. Detta kan relateras till tvd av Zaheers (1995) kostnadspunkter; 2) brist pa
kunskap och information om marknaden, och 3) marknadens miljé kan leda till svarigheter att
uppnd legitimitet. De foretag i Paris som vi har undersokt kan beskrivas som vertikala, vilket
betyder att foretagens tjdnster dr differentierade och i méinga fall skrdddarsydda. Detta gor det
lattare att exploatera och integreras i globala ekonomier, vilket minskar det upplevda Liability of

Foreignness (Zaheer, 1995).

Niér entreprendrerna fétt svara pa frdgan nir de ként sig som mest annorlunda, svarade Carl och
Alexander att de upplever att de juridiska aspekterna &r det mest problematiska eftersom
lagstiftning och annat regelverk medfort att de hamnat i kostsamma processer. Varken Joakim
eller Carl vill dra nagra slutsatser om fransmins karaktir och handlingssitt, utan bdda podngterar
att de ser olika personlighetsdrag i alla nationaliteter och att de nationella klyschorna inte héller.
Alla entreprendrer ér inne pé att mycket har att gora med hur man ar som person, man vet att man
ger sig in pa en annan marknad och &r mer anpassningsbar. Joakim pdpekar ocksé att han har bott
utomlands i ménga ar tidigare vilket kan ha bidragit till anpassning. Trots att de béda har sagt sig
vara anpassningsbara och att de dven har en del internationell erfarenhet i bagaget, har alla fastnat

pa Zaheers (1995) tva kostnadspunkter om informationsasymmetri och marknadsmiljo.

Till skillnad frdn Alexander, som behérskar franska spraket, har Joakim, Carl och Jonas upplevt
att spraket har varit en barridr. Jonas tycker att en stor skillnad med att gora affarer i Frankrike ar
att fransménnen studerar och analyserar noga innan de tar ett beslut medan han sjilv tar mer
risker och provar hellre direkt. Alexander har upplevt att spraket har hjalpt honom att skapa
legitimitet, men trots detta kdnner han sig véldigt annorlunda i ménga situationer. Det giller
framst den franska respekten for auktoriteter. Han beskriver att han som 4gare till foretaget darfor

har tvingats delta pa ménga sdljmoten dven fast han hellre hade skickat en agent som dr expert pa
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det omradet. Det &r viktigt i Frankrike att som VD nérvara vid mdten och triffa sina kunder ofta,
ndgot han inte hade gjort i Sverige pa samma sitt. Han forklarar samtidigt att denna skillnad var

ndgot han var medveten om innan etableringen i Frankrike.

Alexander beréttar ockséd om respekten for skriftliga avtal i Frankrike, vilket har lett till att han
har missat viktiga kunder nér avtalen, som ar utforliga och ska skrivas med advokat, frdn hans
sida inte varit klara. Det han insdg under tidens ging i Paris var att svenskar tycker sjélva att de
har en bra affarskultur, konsensuskulturen dér alla far komma till tals, medan fransménnen tycker
att det dr ett véldigt ineffektivt sitt att arbeta pd. Carl ser dock den konsensusdrivna kulturen som
en fordel att ta med sig till Frankrike men haller med om att ibland maste man bete sig mer
franskt fOr att f4 nagot gjort. “/...] kanske skrika och séga dt nagon ‘nu gor du det och ifrdgasditt
inte’, eller ‘far jag prata med din chef for hdar kommer vi ingen vart’. I Sverige funkar det aldrig
att sdga ‘far jag prata med din chef’, men i Frankrike dr det typ enda sdttet, speciellt i mer

traditionella organisationer.”

Samtliga entreprendr upplever Zaheers (1995) andra och tredje kostnadspunkter,
informationsasymmetri och marknadens milj6, som ett problem. Business Sweden forklarar att de
framst hjélper personer som redan bestdmt sig att starta sitt foretag i Frankrike. Robert lagger till
att han definitivt tror att Business Sweden skulle behdva gora mer nytta nidr det kommer till val
av marknad. Han menar att valet av marknad har ganska stor betydelse och att det &r viktigt att
vélja den som bist passar foretagets produkter och tjinster. Detta kan kopplas till Zaheers (1995)
tredje kostnadspunkt, att marknadens miljé kan vara en avgorande faktor till uppkommande

kostnader.

Business Sweden stimmer dven in pd att informationsasymmetri (Zaheer, 1995) kan bli kostsamt.
Robert haller med entreprendrerna om att det kan bli vdldigt svart ndr man inte kinner till den
franska juridiken och administrationen och han poéngterar ocksé att det dr viktigt att kunna tolka
och forstd den franska informationen. Robert talar &ven om vikten av personliga kontakter for att

minska informationsasymmetrin och menar att dessa ar mycket viktigare i Frankrike dn i Sverige.
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Tre av entreprendrerna har upplevt att deras svenska nationalitet har varit till deras fordel. Robert
stimmer in pa detta och tycker att det finns manga fordelar med att vara svensk i Frankrike. “/.../
Sverige har vildigt bra rykte. Om man kollar pa det svenska varumdrket sd star det for kvalitet,
trovdrdighet, modernt, modernt tdnkande, innovation och sd vidare. Vi ligger vildigt bra till dir

’

men det tror jag inte bara dr i Frankrike.’

4.2.3 Legitimitet

Tre av de fyra entreprendrerna i Paris har tagit hjélp av en organisation vid etableringen; det har
varit en fransk inkubator, Business Sweden och Svenska Handelskammaren i Paris. De
entreprendrer som tog hjélp av en fransk inkubator eller Business Sweden, har framst fatt bitride
med att starta foretagen, exempelvis radgivning om val av lamplig foretagsform, ekonomi,
administration och dylikt. Nétverkandet har de klarat pd egen hand. Entreprendren som tog hjélp
av Svenska Handelskammaren gjorde det framst for att utoka sitt ndtverk. Suchman (1995)
beskriver att det &r viktigt att i ett tidigt skede anpassa sig till forekommande regler och
véirderingar for att vinna legitimitet lokalt. Detta har entreprendrerna forstitt och dr mycket
tacksamma for den hjélp de fitt via organisationerna. Alexander uttrycker sig pa foljande sitt:
“[...] sen dr det fruktansvirt krangligt dndd, men det har inte varit vdrt krdangel utan det loser
Business Sweden dt oss. [...] vi skulle aldrig ta pa oss detta sjilva utan man mdste képa sig till

den expertisen. Det dr manga regler och sa som man helt enkelt inte forstdr, det bara dr sa."

Att anvédnda sig av en organisation som stod kan ga i linje Suchmans (1995) ena strategi; att
anpassa sig efter normer och vérderingar i samhéllet. Alexander beskriver Business Sweden som
en viktig faktor for att 14ra sig mer om rddande normer och vérderingar och att organisationen pé
sa sétt hjdlpt honom skapa legitimitet. Alexander forklarar att han exempelvis lért sig hur han
méste anpassa sin ledarskapsstil i Frankrike. I Frankrike vill medarbetarna ha en ledare som
bestimmer vad de ska gora och alla behdver inte alltid vara dverens. Det var mycket svart att
uppna legitimitet nir han inte anpassade sig till detta. Han har ocksa lért sig hur viktigt det &r med

skriftliga avtal 1 Frankrike.

Jonas upplever ocksé att det r viktigt att folja de franska normerna och menar att han har lért sig
mycket av sina franska medarbetare. Joakim kénner inte att han har behovt anpassa sig efter

normerna pa samma sitt utan har, tack vare sina kontakter fran sin tidigare arbetsplats, blivit
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bemott trevligt. Joakim lyfte d&ven fram under intervjun hur det kan vara en fordel att sticka ut

frén rddande normer och virderingar:

“Det kan ocksd vara en fordel att komma lite som utldnning med vdldigt bra engelska. I vissa

omrdden kan det ske som ‘ah en utomstdende expert’.”

Lounsbury & Glynn (2001) forklarar den entreprendriella processen genom tva
ingdngsparametrar; entreprendrens egna resurser och institutionella resurser. Dessa
ingangsparametrar leder till skapandet av legitimitet for entreprenéren. Alla entre-prendrerna ar
overens om att kontakter och att ndtverka dr bland det viktigaste for att bygga en lyckad
affarsverksamhet och de alla har ett betydligt stdrre ndtverk idag én vad de hade vid etablering.
Joakim och Carl tycker bdda att det dr det humana kapitalet inom foretaget som har hjilpt dem
mest och som lett till bra utveckling av teknik. Jonas och Alexander &r mer inne pa nitverkande
och att rétt kontakter har hjdlpt dem att uppnd legitimitet. Detta gar i linje med Lounsbury &
Glynns (2001) forsta ingédngs-parameter, entreprenorsrelaterade resurser som inkluderar socialt

och humant kapital.

Business Swedens hjélp giller fraimst Suchmans (1995) forsta strategi, anpassning till samhaéllets
normer och virderingar. Robert berdttar dock att han tror att Business Swedens hjélp skulle
behdvas mer innan personen har bestdmt sig for att etablera sig pa den franska marknaden. Detta
kopplas till Suchmans (1995) andra strategi, placering i en miljo dér dess intressenter &r
lonsamma och positiva till foretagets affairsmodell. Robert forklarar att om det gér déligt efter en
etablering kan vissa entreprendrer vilja byta marknad, men oftast vet de om det &r mer gynnsamt
att stanna kvar pd marknaden d& de ser att marknaden har potential. Robert forklarar att natverk
och kontakter dr oerhort viktigt i Frankrike och eftersom det rdder hierarki dr det mycket svarare
att fa tag pa ratt person jamfort i Sverige. Business Sweden hjélper manga svenska entreprenorer
1 Frankrike med just nédtverkande och att koppla ihop entreprendrerna med politiska kontakter
eller statliga aktorer, men organisationen hjilper ocksé till med praktiska saker som att bilda

bolag, rekrytering, administration dylikt.
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4.3 Kina

4.3.1 Den entreprenoriella processen

Det rader stor samstdmmighet i hur entreprenérer som etablerat sig i Kina har identifierat sin
affarsidé. Samtliga har befunnit sig pé plats 1 landet d& de upptickt och identifierat sina
affarsmojligheter. Elsa &r en av de entreprenorer som beskriver hur hon frén borjan kom till Kina
for att studera, men da hon upptéckte ett enormt gap i marknaden, kéinde hon att hon bara var
tvungen att fylla det. Flera av de andra entreprendrerna vittnar om samma sak och beskriver hur
de kom till Kina av helt andra anledningar &n att starta foretag. Bjorn kom ocks4 till landet for att
studera men dd han ocksa upptéckte en enorm marknad och potential, valde han istillet att hoppa

av studierna for att satsa pa ett foretag som kunde 19sa det problem han hade identifierat.

Det gar att urskilja ett monster i den entreprendriella processen over hur de intervjuade
entreprendrerna funnit sin idé om att etablera sig pd den kinesiska marknaden. De har helt enkelt
funnit ett gap eller en efterfraga pa denna marknad och ddarmed bestdmt sig for att bemota den.
Valen att starta pa den kinesiska marknaden har salunda foregatts av en internt funnen mojlighet
enligt Bhaves (1994) teori, dér valet att starta verksamhet inte har foregatts av nagon tydlig
planering utan som ett svar pd ett upplevt problem frdn entreprendrens sida. En av
entreprendrerna, Louise, svarade att hon alltid ténkt att hon nadgon ging skulle starta eget men
inte riktigt vetat vilken typ av verksamhet hon skulle bedriva. Hon beskrev vidare hur hon
upplevde allt som sa tillgdngligt da hon kom till Kina och att hon tyckte sig identifiera en méngd

mdjligheter nér hon befann sig pa plats i landet.

Da entreprendrerna till dvervdgande del svarat att deras fOretag inte var planerade innan de
anldnde till den kinesiska marknaden, har de emellertid inte heller lagt mycket tid pa att scanna
av marknaden eller genomfora research. Elsa dr en av de entreprendrer som svarat att hela
processen gick vildigt fort efter det att hon bestimt sig for att starta. Hon gjorde en mindre
research av marknaden och undersokte huruvida det fanns nigra konkurrenter eller redan
existerande l0sningar. Elsa beskrev att processen med att inta feedback till en borjan var en

utmaning da hon mestadels hade vidnner och kontakter som var utldnningar. Det var ddrmed svart
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att ta reda pd var de kinesiska konkurrenterna fanns i den stora miljonstaden Shanghai som hon

ville etablera sig pa.

Louise beskriver sin process att inta feedback som lite littare da hon var bekant med landet sedan
tidigare eftersom hon har roétter fran Kina. Hon behidrskar ddrmed spraket, ndgot som hon
beskriver gjort det littare for henne att forstd den kinesiska marknaden och kunna inta feedback
fran kinesiska partners och konsumenter. Alla entreprendrer har poédngterat vikten av att inta
feedback. Henrik menar dock att det inte gér att lyssna in allt frdn borjan och att Kina ar lite
“learning by doing”. Bjorn pekade dven pa liknande genom att siga att, “du kan inte ligga for
mycket tid pd research i forvdg, i Kina gar allt vdildigt snabbt och om du inte tar din chans sa gor

ndgon annan det”.

Entreprendrerna i Kina har frimst anvént sig av vad Lounsbury och Glynn (2001) omnédmner som
entreprendrsrelaterade resurser. De alla har poédngterat vikten av kunskap om den kinesiska
marknaden och att detta var ndgot de hade innan dess etablering. Samtliga av de intervjuade
entreprendrerna hade dven ett mindre ndtverk uppbyggt innan etableringen vilket de menat att de
haft stor nytta av. De institutionella resurserna har beskrivit som svartillgingliga av Bjorn och
Elsa. Bdda menade att det varit krangligt i uppstartsfasen da Kina &r vildigt byrékratiskt och det
kommer nya lagar och direktiv frén de statliga myndigheterna hela tiden. Henrik pekade ocksa pa
att Kina &r byrdkratiskt men poédngterade samtidigt att Kina &r ett smidigt land dé det alltid finns
en 16sning pa upplevda problem. Han menar vidare att man darmed aldrig behdver oroa sig for att

det ska bli ett bestdmt nej i1 en viktig fraga.

Johan pd Business Sweden i Shanghai sdger att det rdder en bredd och variation pa foretag som
kommer till Kina for att etablera sig. Han menar att det frimst ar tva drivkrafter som gor att
svenska foretag kommer till Kina for att etablera sig och det dr: 1) att foretagen ser en vixande
medelklass i Kina vilka konsumerar allt mer. Detta gor att foretagen ser en enorm mdjlighet i en
alltmer konsumtionsdriven marknad. 2) att Kina satsar alltmer pa R&D och att man vill se
utlindska foretag i landet som drivkrafter for innovation. Svenska foretag har dirmed mojlighet
att vara vadligt innovativa 1 Kina med en produkt eller tjinst som inte skulle vara fullt sd

innovativ i Sverige eller pA hemmamarknaden.
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D4 man talar om den entreprendriella processen menar Johan att det framst dr 1 borjan som sma
bolag behover rad och stdd fran Business Sweden. Framst hjdlper organisationen da till med att ta
det forsta steget in pad marknaden och att bistd med support i marknadspenetrationsfasen, men

Johan podngterar dven att de kan hjélpa till i en tillvixtfas om foretag onskar expandera.

4.3.2 Liability of Foreignness

Ett aterkommande tema for samtliga entreprendrer dr att de framhdvt skillnader mellan den
svenska och kinesiska affdrskulturen. Samtliga entreprendrer har svarat att de ofta kénner sig
annorlunda i det kinesiska samhaéllet. Nér Bjorn pratade om den kinesiska affarskulturen sade han

foljande:

“Man kinner ju sig ofta annorlunda. Trots att jag varit hdir sd linge. Det dr tvd helt olika
affdrskulturer som kolliderar. Den visterlindska affdrskulturen dr mycket mer ifrdgasdttande
och kritisk dn den kinesiska. Kineser tillimpar mer se och ldr metoden och tar efter de
egenskaper som de tror efterfrdagas inom foretaget. Det kan vara frustrerande som svensk, ibland
tycker jag att de saknar handlingsférmdga och eget tinkande. Jag tror att vissa dven till och med
kan uppfatta detta beteende som aningen osdkert och att kineserna dr oentusiastiska. Sd tror jag
dock inte att det dr.. utan detta foljande beteende har man ldrt sig.. Det har passat in i det

kinesiska samhdllet.”

Henrik svarade: “Man sticker ut hela tiden pad ndagot vis. Det som irriterar mig mest och som jag
tror att kineserna har svarast att forsta, Det dr den hdr vildigt langsamma beslutsprocessen fran
vdran sida. Om jag gdr pd ett méte och pratar om ett storre samarbete och vi har vdra
beslutsfattare pd plats och de har sina sa kan ju den kinesiska beslutsfattaren efter motet sdga
att; vi skriver ett kontrakt pa detta, medan vi mdste gd hem och kanske ha fem moten till och sdga
att vi kommer tillbaka om ett halvar. Jag kinner mig nog som mest annorlunda ndr kineserna

inte kan forsta hur det kan ta sd lang tid.”

Det rader konsensus hos samtliga intervjuade entreprendrer om att en stor skillnad mellan de

olika kulturerna &r sittet att se pa arbetstid. De har alla betonat vikten av att ga ut och éta
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middagar med sina olika partners och att det &r viktigt att kunna svara i telefonen dygnet runt.
Det ir ett helt annat sétt att se pa affarskontakter och det rdder en harfin grins mellan vad som dr
arbetstid och privatliv. Louise beskrev dven att det forvantas av henne att hon gér pd sina

affarskontakters alla event och att hon dven uppméarksammar deras fodelsedagar.

Johan pa Business Sweden sdger detsamma och menar att det som skiljer svensk och kinesisk
affarskultur at mest &r hastigheten. I Kina forvéntas man som foretagare vara anpassningsbar och
flexibel pd ett helt annat sétt an i Sverige. I Kina drivs allt mycket mer “off the clock™ som Johan
uttrycker det. Vidare menar han hdr detsamma som entreprendrerna dskadliggjort, att man som
affarskontakt forvintas gd med ut pd middagar pd kvillar och helger. “ I Sverige dr det det hir
med konsensus, att allting ska stdtas och blotas. S& &r det ju inte i Kina och hér forvéntas det att
allting ska g vildigt snabbt.” Johan applicerar resonemanget dven pa foretagets produkter och
tjanster och poédngterar vikten av att hela tiden uppdatera sig till det senaste. “/...] Sd om man
liksom tdinker tva drs cykel i Sverige kanske man far tinka ett ars cykler hdr. I Kina mdste man
vara mer anpassningsbar och kontinuerligt uppdatera produkter och tjinster. Hdr gar allt

snabbt.”

Entreprendrerna i Shanghai kan alla ségas vara grundare till vertikala foretag (Zaheer, 1995) da
deras tjdnsteerbjudande dr tydligt differentierade pd marknaden. Samtliga har sagt att detta bidrar
till att de inte konkurrerar pa en lokalbasis pd samma sitt. Mycket av differentieringen menar
entreprendrerna beror pd att de dr just visterlindska och didrmed kan marknadsfora sig
dédrigenom. Louise dr en av dem som pekar pa att genom att tjinsten kommer frén ett svenskt
foretag sa dr detta ndgot som gor att hon kan positionera ut foretaget och sticka ut fran
konkurrenterna. Kineserna har dven borjat efterfriga mer vésterlindska produkter och tjinster
ndgot som enligt Louise gor att hon vinner pa att agera som utldndsk aktdr pd den kinesiska

marknaden.
Louise sdger bland annat att “/.../Om man tdnker dterforsdiljning sa marknadsfors varumdrket

som svenskt, och skandinaviskt, och det dr en faktor som gor att man kan pusha ut det. Att mdrket

dr svenskt har en positiv klang”.
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Elsa och Bjorn har vittnat om detsamma och poéngterat att just for att de positionerar sig som
svenska och internationella foretag sa konkurrerar de inte pd en lokalbasis mot de kinesiska
foretagen, vilket de menar underlédttar mycket for dem. Elsa séger dven att hennes afférsidé
upplevs som vildigt innovativ i Shanghai, men sédger att den egentligen inte &r sa
revolutionerande. P4 andra stora marknader runtom i vérlden finns redan konceptet och dér skulle
nog denna idé ses som vildigt vanlig. Samtliga entreprenorer vinner dérmed legitimitet pa att

differentiera sig och genom att marknadsfora sitt varuméarke som utlandskt.

Johan pa Business Sweden i Shanghai stimmer in pa diskussionen ovan och menar att en
huvudorsak till varfor svenska entreprendrer viljer att etablera sig i just Kina dr for att de har
mdjlighet att vara innovativa i Kina med en produkt eller tjanst som inte alls hade varit fullt sa
innovativ pa den svenska hemmamarknaden. Johan menar att det vanligaste som svenska
sméforetag efterfragar ndr de kommer till Kina for att etablera verksamhet &r att hitta potentiella

partners och att fa hjdlp att hitta ett nidtverk och knyta kontakter.

4.3.3 Legitimitet

Elsa var en av de som svarade att hon hade upplevt problem med att uppnéd legitimitet och
beskriver att detta bland annat har berott pd att hon agerat som kvinnlig entreprendr i en

mansdominerande kultur:

“I borjan i den entreprendriella processen har det varit jobbigt att vinja sig vid affdrskulturen.
Spraket har ocksa ibland varit en utmaning, sdrskilt i borjan. Idag talar jag kinesiska flytande
vilket underldttar for mig mycket. I borjan ndr jag skulle hitta investerare, hade jag svart att
kdnna att jag blev bemott trovirdigt. Mycket av detta berodde pa att jag dr entreprenor och
kvinna. Det har varit en utmaning att vara kvinna bland kinesiska mdn. Kineser ser kvinnor mer

som objekt”.

Nétverk har beskrivits som en motivationsfaktor for att reducera Liability of Foreignness och
skapa legitimitet for foretaget (Zaheer, 1995). D4 vi stéllde fragan om entreprendrerna anvént sig
av nagot ndtverk eller tagit hjdlp av Business Sweden var det endast Henrik som svarade ja.

Henrik har sitt foretag beldget i samma lokaler som Business Sweden och beskriver att Business
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Sweden hjilpt foretaget mycket med rdd och stod, framforallt i bérjan av den entreprendriella
processen. Han beskriver Business Sweden som vildigt kunniga inom kinesisk byrékrati dér de
kunnat hjélpa till véldigt mycket. De kunde framforallt hjilpa till med att smidigt 16sa problem
angdende kvitton, avtal, visum och liknande. I 6vrigt har Henriks foretag inte tagit hjélp av ndgon
organisation utan 16st det mesta sjdlva. Henrik beskriver ocksd att de redan innan etableringen
hade ett mindre nétverk pé plats i Kina ndgot som gjorde att de kunde vinna en viss legitimitet da

de etablerade sig.

Bjorn menar pa att nétverket dr forhdllandevis litt att bygga upp i Kina eftersom kineserna ar

véldigt Oppna for att gora affdrer.

“Ndtverket mdste underhallas hela tiden hdr da man arbetar med kineser. Fran borjan hade jag
inga kontakter hdr, men det skulle jag sdga att man snabbt kan bygga upp det hdr. Folk hdr dr
vdldigt oppna och taggade pa att gora business, sdrskilt kineser, detta gor att de dr vildigt

’

villiga att lyssna pd dina idéer och vad du har att erbjuda.’

Louise papekar detsamma och siger att:

“Networking och sdttet att se pd kontakter skiljer sig mycket dt hdr. Det dr dock mycket ldittare
att skaffa kontakter hir om man jamfor med i Sverige. Mycket av det beror nog pd att det dr sd
viktigt héir.. Aven svenskar hér skulle jag nog siga dr mer 6ppna gentemot varandra, det kinns

lite som att alla hdr dr pa vdg nagonstans och att man forsoker hjdlpa varandra ™.

De Ovriga entreprendrerna som svarade att de inte hade anlitat ndgon hjilp eller deltagit i nagot
befintligt ndtverk menade att ndgot sddant dndd inte hade kunnat hjdlpa dem. Louise och Elsa
menade bada att de dr beroende av kinesiska kontakter och att de tror att dessa hade varit svara att
aterfinna 1 ett befintligt nétverk eller i en organisation. I borjan saknade deras foretag béade
nédtverk och legitimitet, men Louise pekar pa att allteftersom ndtverket véxer, sd véxer ocksa
foretagets legitimitet. Hon menade att det handlar om att gora sig synlig i Kina for att {4 folk att
prata om fOretaget. I Kina handlar allt om kontakter och man lyssnar girna pa vad vinner och

familj har for synpunkter. Bdde Elsa och Louise sade i sina respektive intervjuer att den vixande
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medelklassen dr ndgot som driver pd detta. De menade att allt eftersom kineserna blir mer
trendmedvetna sa fir de upp dgonen for visterldndska produkter och tjanster, vilket dr ndgot som
gynnar deras foretag. Genom att marknadsfora sig som utlindska foretag pd sociala medier i
landet och att delta pa olika events kan man fa en enorm respons och pa sé sitt vinna legitimitet

genom att folk hort talas om foretaget.

Av de intervjuade entreprendrerna i Kina verkar de flesta stimma in pa att de anpassat sig till den
rddande kulturen och samhaéllet pé plats. Enligt Suchman (1995) kan detta ses som den kognitiva
typen av legitimitet som handlar om normer och vérderingar. Entreprendrerna har samtliga
podngterat vikten av denna typ av anpassningsforméga och att i ett tidigt skede anpassa sitt
foretag till den kinesiska affdrskulturen. Elsa séger att det hjédlpt henne mycket att hon haft
kunskaper om landet innan sin etablering. Hon har dven ldst flera universitetskurser om kinesisk
kultur vilket hon tror gjort det ldttare for henne att anpassa sig dd hon forstatt kineserna bittre.
Béde Louise och Elsa pekar pa vikten av att inte bara umgds med utldnningar utan att forsoka
erhalla mycket kinesiska kontakter &ven om man har en affarsidé som kanske inte riktar sig dit i
forsta hand. Att umgas med kineser menar de gor att man lattare 14r sig om rddande normer och

vérderingar och det blir pa s sétt lattare att vinna legitimitet i landet.

Samtliga entreprendrer menar att det varit en uppenbar fordel att agera som svenska entreprendrer
och genom att betona att man just dr svensk i Kina sa har man vunnit legitimitet och erhallit klara
fordelar. Detta kan kopplas till teorin om legitimitet av Suchman (1995) och hans andra strategi
for hur entreprendrer kan skapa och vinna legitimitet, vilken séger att entreprendrer kan placera
sig 1 en miljo dir dess intressenter dr lonsamma och positiva till foretagets affarsmodell. P&
liknande satt menade Johan pa Business Sweden i Shanghai ocksa att det kan finnas fordelar att
agera som svensk i en kinesisk kontext. Han formedlade ocksa att det i Kina dr mycket viktigt

med ndtverkande for att vinna legitimitet.
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S. Analys

[ detta kapitel analyseras den insamlade empirin utifrdn uppsatsens valda teorier och vi jamfor
dven de svar vi erhdllit fran entreprendrerna i respektive land. Analysen dr indelad i tre
underrubriker med respektive teori som bas, ddr fokus ligger pa att forséka forsta de utmaningar

som de svenska entreprenorer upplever som grupp.

5.1 Den entreprendoriella processen

Idéindentifiering Daniel
Danmark

Internt stimulerad X
Externt stimulerad X X X

Idéidentifiering Alexander
Frankrike

Internt stimulerad X

Externt stimulerad X X X X

Idéindentifiering Kina Elsa Henrik Louise
Internt stimulerad X X X X
Externt stimulerad X

Alla entreprendrer har varit sakliga nédr de svarat pa frigor relaterade till den entreprendriella
processen. Entreprendrerna i Danmark har utgétt fran sin idé och sitt koncept och ser mojligheter
med foretaget snarare @n att de talar om mojligheter knutna specifikt till den danska marknaden.
Respondenterna har valt Danmark eftersom det &r just dér de fatt mojlighet att driva foretaget
med bast forutséttningar. 1 intervjuerna uppfattar vi det som att entreprendrerna talar om sitt
foretagande som att det inte dr av sérskild tonvikt att de befinner sig just i Kopenhamn.
Entreprenorerna i Kina och Frankrike ddremot talar ddremot mer om landspecifika mojligheter

som de ser pa den kinesiska respektive franska marknaden. I Kina har samtliga entreprenorer
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blivit introducerade till en mojlighet pa den kinesiska marknaden som lett fram till att de etablerat

sin verksamhet.

Entreprendrerna har haft olika drivkrafter bakom sina respektive affarsidéer och processer for att
generera idéer. For entreprenorerna i Frankrike och Danmark drevs alla utom Daniel (Danmark)
och Joakim (Frankrike) framforallt av extern idéidentifiering. Drivkraften har alltsa varit att bli
entreprendr, snarare dn att ett behov har identifierats som fort entreprendren till just det land den
valt att verka i. I Kina ddremot har relationen varit den omvénda, eftersom alla entreprendrer
utom Louise haft en internt stimulerad process. Entreprendrerna i Kina hade 1 hogre utstrackning
mer erfarenhet av sin marknad &n vad entreprendrerna pd Ovriga marknader hade, innan de
startade upp sitt foretag. Entreprendrerna i Kina upptickte mojligheter nédr de var pé plats, och de
kom inte till Kina med ett primért syfte att driva foretag. Pa sa vis hade de forankringar i den
lokala kontexten innan foretaget startades upp. P4 samma spar dr det intressant att notera att det
ocksa tycks finnas ett samband mellan att de entreprendrer som har en internt orienterad

idégenereringsprocess ocksd i mindre utstrickning tagit hjilp av externa parter, oavsett marknad.

Entreprendrerna tycks alltsd uppleva olika grader av kulturella barridrer beroende pa deras
tidigare forankring 1 marknaden. Det 4r intressant att notera att dven om
idéidentifieringsprocessen varit likartad och trots att entreprendrerna haft begrdansad erfarenhet av
landet sedan tidigare, sa skiljer sig entreprendrernas upplevelse av Liability of Foreignness &t
mellan Frankrike och Danmark. I Frankrike har entreprendrerna upplevt fler utmaningar dn vad
entreprendrerna som dr verksamma i Danmark har gjort, trots att det finns likheter i hur den

entreprendriella processen sett ut.

I Danmark och Frankrike var det tydligt att entreprendrerna ville komma igang med sitt foretag,
och forst direfter paborjades arbetet med att f4 kdinnedom om den lokala marknaden, ndgot som
entreprendrerna i Kina redan hade. Utifran idéidentifieringen har entreprendrerna valt olika
strategier for att utveckla sin affdrsidé. Entreprenorerna i Kina, som haft en hogre grad av lokal
forankring, har inte anvént sig av partnerskap som inkubatorer eller organisationer som Business

Sweden eller en inkubator pa samma sétt som entreprendrerna i Danmark och Frankrike gjort.
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Entreprendrerna har ocksé haft olika processer for ”Creation stage”. I Kina har entreprendrerna
haft en mer direkt koppling till de kontakter de byggt upp innan foretaget drogs igang, medan
foretagen 1 Danmark och Frankrike tagit in feedback pd bredare front och sokt sig till nya
kontaktytor for att ta in feedback. Entreprendrerna i Danmark har upplevt farre utmaningar med
denna del dn entreprenérerna i1 Frankrike. Det tycks alltsd finnas en koppling mellan
idéidentifieringsprocess och hur entreprendrerna sedan gér tillvdga for att inta feedback, dir
externt stimulerad idéidentifiering hinger ihop med strategin att soka feedback pé bredare front
och utanfdr befintliga nitverk. Aven sett till detta steg uppvisar Danmark och Frankrike likartade
processer, men entreprendrerna upplever dnda skillnader sett till de utmaningar de berittar att de

mott.

Trots olika processer for idéidentifiering finns det likheter mellan entreprendrerna i Kina och
Danmark gillande strategiska Overvdganden och val av marknad. Entreprendrerna pd dessa
marknader har generellt inte gjort nagon efterforskning kring strukturella faktorer for linderna de
verkar 1, sdsom arbetsloshet, BNP-tillvéxt, skattevillkor och s& vidare. For entreprenorerna i
Kopenhamn faststilldes marknaden utifrdn mojligheten att f4 riskkapital eller en plats i en
inkubator, men att det blev just Kopenhamn var relativt slumpartat. Detsamma géllde for
entreprendrerna i Kina som inte heller hade nagra pa forhand strategiska argument for att starta
verksamhet i landet. Detta &r en skillnad jamfort med entreprendrerna i Paris, som pé ett tydligare
sdtt etablerade sig just dir till foljd av landspecifika faktorer. Entreprendrerna som verkar i

Kopenhamn och Kina har pa sd vis en gemensamma ndmnare i detta avseende.

Det finns vissa aterkommande drag for entreprendrerna i Frankrike och Danmark gillande
idéidentifiering och hur entreprendrerna tog in feedback. Trots att processen varit snarlik har
entreprendrerna upplevt att det finns fler utmaningar i Frankrike &n Danmark. Detta kan sannolikt
forklaras av att de kulturella skillnaderna dr storre och att det dr svarare att gora affdrer i
Frankrike &n i Kopenhamn, som virldsbanken fastslar i indexet ”Ease of doing business” (World
Bank, 2016). Utmaningarna med Liability of Foreignness for svenska entreprendrer tycks alltsa
framtrdda som tydligast nir entreprendrer etablerar sig pa en marknad med storre kulturella
skillnader 1 kombination med att idéidentifieringsprocessen &r externt stimulerad och

entreprendren inte tidigare bott i landet.
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5.2 Liability of Foreignness

Gemensamt for de svenska entreprendrerna som har intervjuats i denna studie dr att de alla har
upplevt att de tva undersokta kostnadspunkterna i teorin om Liability of Foreignness,
informationsasymmetri och marknadens miljo, har varit utmaningar fér dem. Det som har skiljt
sig at dr 1 vilken grad entreprendrerna paverkats av dessa utmaningar. Generellt kan sidgas att
utmaningarna upplevts som storre hos entreprendrerna som etablerat sig i Frankrike respektive
Kina. Detta 6verensstimmer med vérldsbankens index “ease of doing business” som tidigare
ndmnts 1 denna uppsats, vilket visar pa att det dr betydligt svarare att gora affarer i bade Frankrike
och Kina &n i Danmark (World Bank, 2016). De flesta entreprenorer har podngterat vikten av att
lara sig om marknaden och att forsoka skaffa kunskap om den. For att minska det utlindska gapet
har samtliga entreprendrer anstéllt lokala medarbetare. Detta har i hog grad bidragit till att skapa
legitimitet, minska informationsasymmetri samt forvérva storre kunskap om marknaden. Trots
detta lyfter flera entreprendrer fram specifika hdndelser som medfort att de forlorat pengar pé att
inte ha haft tillrackligt med kunskap om marknaden. Hymer (1976) forklarar att detta kommer
hénda alla multinationella foretag, oberoende storlek, och oavsett om de erhéller information eller

inte.

Entreprendrerna i Kina poédngterar att affarskulturen ér vildigt annorlunda i Kina och att man
hela tiden kdnner att man sticker ut. En entreprendr forklarar hur den vésterldndska kulturen alltid
ifragasétter och ar kritisk medan kineser tillampar "l4r och se"-metoden och tar efter vad de tror
efterfragas. Entreprenorerna i Frankrike uttryckte sig pa motsvarande sdtt och uppgav att det ar
svart att anpassa sig till affarskulturen. Under intervjuerna lade de dock tyngre vikt vid de
svérigheter som lagar och regler samt byrakratin innebar. I Kina gar alla beslutsprocesser mycket
snabbare &n vad de gor i Sverige, ndgot som entreprendrerna i Kina inte dr vana vid och méste
anpassa sitt foretagande till. Entreprendrerna i Danmark har samma erfarenhet, att besluten fattas
snabbare dn 1 Sverige, vilket gor att man, exempelvis infér mdten, méste forbereda sig béttre for
att kunna ta omedelbara beslut. Entreprendrerna i Frankrike upplever déremot att det gér
betydligt langsammare att fatta beslut i Frankrike @n i Sverige och forklarar att detta beror pa den
franska byrékratin. Samtliga entreprendrer var 6verens om att det dr viktigt att anpassa sig efter
marknaden och inte férsoka manipulera den, sésom Suchmans (1995) tredje strategi for att uppna

legitimitet lyder. Istdllet kan entreprendrernas anpassningsbarhet kopplas till deras attityd, nagot
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som manga forfattare enligt Sommer (2010) anser spelar en viktig roll i internationellt
entreprendrskap. Samtliga entreprendrers svar stimmer dverens med Madsen och Sevais (1997),
att entreprendrers starka drivkrafter dr en viktigare faktor for en lyckad global etablering &n vad

konkurrenskraftiga produkter dr och podngterar vikten av ritt medarbetare.

Samtliga entreprendrer, i olika utstrackning, kan sigas ha vad Madsen & Servais (1997) beskriver
som typiska karaktdrsdrag for framgéngsrika entreprendrer som etablerar sig utomlands;

internationell erfarenhet, sprakkunskaper och/eller globalt nitverk.

Generellt utifrdn var insamlade empiri kan dven ségas att, trots de upplevda utmaningarna med
Liability of Foreignness, har de svenska entreprendrerna kommunicerat en delvis positiv bild av
att agera som svensk entreprendr i en internationell kontext. Detta dr ndgot som Business Sweden
i respektive land dven understrukit, att svenskar har ett gott rykte och att de som grupp dven dr
kidnda for kvalitet och trovdrdighet. Inslaget av en internationell framtoning &r ocksd ett
gemensamt drag hos entreprenodrerna. De gor inte ansprak pé att vara inhemska foretag, utan de

ser och profilerar sig som internationella aktorer.

Entreprendrerna kan till 6vervégande del sdgas vara grundare till vertikala foretag (Zaheer, 1995)
dé deras tjinsteerbjudande ér tydligt differentierade pd marknaden. I alla de tre ldnderna har
entreprendrer explicit uttryckt att de anser att de vunnit legitimitet pa att differentiera sig och att
positionera sig som utlindska foretag. En av entreprendrerna i Frankrike lyfte fram under
intervjun hur det kan vara en fordel att sticka ut fran rddande normer och vérderingar genom att
sdga: “Det kan ocksd vara en fordel att komma lite som utlanning med véldigt bra engelska. I
vissa omraden kan det ske som ‘ah en utomstdende expert’.”

Samtliga har sagt att detta bidrar till att de inte konkurrerar pa en lokalbasis pd samma sitt.

Mycket av differentieringen menar entreprendrerna beror pa att de dr just visterlindska och

ddrmed kan marknadsfora dem dédrigenom.
Da teorin som vi utgatt ifrdn om Liability of Foreignness (Zaher, 1995), sdger att Liability of

Foreignness medfor legitimitetsbegriansningar, dr det vildigt intressant att podngter att flera av de

entreprendrer vi intervjuat snarare séger sig vinna legitimitet pa att agera som utlédndskt foretag.
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5.3 Legitimitet

Gemensamt for alla entreprendrer pa de undersokta marknaderna dr att de har anpassat sig efter
den kognitiva legitimiteten, vilket innebér att de 1 ett tidigt skede anpassat sig efter normer och
véarderingar 1 samhillet (Suchman, 1995). Detta dr nadgot som av (Suchman, 1995) beskrivs som
viktigt for uppna legitimitet och denna &sikt verkar stimma 6verens med entreprendrernas tankar
kring begreppet. Entreprenérerna har kommunicerat att de kulturella normerna och vérderingarna
ar ndgot man som utlindskt foretag maste finna sig i och de har pépekat vikten av att vara

anpassningsbar.

Suchman (1995) beskriver i teorin om legitimitet dven att kulturskillnader kan spela roll dé ett
foretag ska skapa sig legitimitet i en ny kontext. Vi kan se att entreprenérerna i Danmark samt
Frankrike, med undantag for en av dem i Paris, har tagit hjdlp av en inkubator, investerare eller
organisation pd den lokala marknaden for att minska dessa kulturella skillnader. Entreprendrerna
i Paris trodde inte att de hade klarat sig utan aktorernas hjdlp da de upplevde de kulturella
skillnaderna som problematiska. Tre av entreprendrerna i Kina hade tvirtemot inte tagit hjélp av
ndgon utomstdende aktdr eller organisation. Detta skulle kunna bero pd att samtliga redan var
bosatta pd marknaden nér de valde att starta sina foretag och pé sé vis redan hade kunskap om

samhillets normer och virderingar som krévs for att skapa legitimitet enligt Suchman (1995).

De svenska entreprendrerna dr dverens om att ndtverk ér otroligt viktigt for att uppnd legitimitet
och att deras nétverk &r betydligt storre idag dn vad det var vid etablering. Det dr alltsd
Lounsbury & Glynns (2001) forsta ingangs-parameter, entreprendrsrelaterade resurser som
inkluderar socialt kapital, som har hjélp dem att uppna legitimitet. Alla entreprendrer har talat om
att natverk och kontakter dr essentiellt for att driva foretag och att det ar sdrskilt viktigt att bygga

upp goda relationer nir man etablerar sig pa en utlindsk marknad.

Legitimiteten for de svenska entreprendrernas foretag verkar sedermera var ndgot som véxer fram
med tiden och att lingden man varit pa marknaden verkar vara en faktor. Entreprendrerna har
ocksa formedlat en bild av att de vunnit legitimitet genom att positionera sig som internationella
foretag. Vi har dven tolkat entreprendrernas svar som att deras internationella profiler har stérkts

ytterligare av att de befunnit sig i pd utlindska marknader. Med detta avses att de erhallit en typ
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legitimitet som de inte skulle gjort om de haft sin bas pa den svenska marknaden, dven om de

bedrivit samma typ av multinationella business.

6. Studiens slutsatser

[ detta avsnitt presenteras studiens slutsatser utifrdn den analyserade empirin. Studiens slutsatser
kan delas in i tre 6vergripande delar, som tillsammans bidrar till att skapa bdittre forstdelse for
studiens syfte om vilka utmaningar svenska entreprenorer moter. Dessa tre delar presenteras
nedan ddr vi redogér implikationerna for dem i detalj och hur vi anser att de tillsammans kan
bidra till att skapa en helhetsbild av de utmaningar svenska entreprenérer méter dd de etablerar

sig pad utlindska marknader.

Slutsats 1 - Internt stimulerad idéidentifiering

Aven om intervjusvaren indikerar att entreprendrer méoter flera utmaningar utomlands, sa tycks
det finnas vissa monster i hur entreprendrerna gatt tillviga under uppstartsfasen. Den forsta
slutsatsen &r att utmaningarna med Liability of Foreignness for de svenska fallforetagen tycks
framtrdda som tydligast nir entreprendrer etablerar sig pa en marknad med storre kulturella
skillnader 1 kombination med att idéidentifieringsprocessen &r externt stimulerad och
entreprendren inte tidigare bott i landet. De entreprendrer som har en internt stimulerad
idéidentifiering tycks mota farre utmaningar och vara ndgot bittre utrustade for att hantera de

utmaningar som dyker upp i samband med etableringen utomlands.

Slutsats 2 - Vertikal affirsverksamhet och ”Possibility of Foreignness”

Den andra slutsatsen vi kan dra av denna studie dr att entreprendrer som bedriver en vertikal
verksamhet pd utlindska marknader snarare kan se begreppet Liability of Foreignnes som en
fordel och mojlighet for foretaget. Foljaktligen byter Liability of Foreignness innebord for denna
typ av foretag och begreppet bor snarare transformeras till Possibilities of Foreignness. Denna
studie visar saledes att begreppet "Possibility of Foreignness” sannolikt kan anvédndas for att
bittre forstd de utmaningar som de svenska entreprendrerna mdter, ndr foretagen har en
verksamhet som dr av vertikal karaktir. Genom att undersoka Foreignness &t andra héllet och titta
pa vilka mojligheter begreppet medfor kan ddrmed en mer trovirdig bild av foretagsspecifika

utmaningar erhéllas.
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Slutsats 3 - Kognitiv legitimitet

Suchman (1995) beskriver att kognitiv legitimitet och en effektiv strategi for att snabbt kunna
anpassa sig till lokala normer, vérderingar och regler &r ett framtrddande drag som
entreprendrerna ser som ett framgangsrikt sétt for att reducera kostnader som é&r relaterade till
Liability of Foreignness. En mgjlighet att snabbt vdxla om sin verksambhet &r ett satt for foretagen
att bdttre hantera de utmaningar som uppstir. Genom inkubatorer, riskkapital och nitverk okar
entreprendrernas mojligheter att hantera utmaningar som ar kopplade till kulturella barriérer.
Detta &r ett intressant fenomen som framkom da vi har tolkat entreprendrernas svar som att deras
internationella profiler har stérkts ytterligare av att de befunnit sig pd utldindska marknader. Med
detta avses att de erhdllit en typ legitimitet som de inte skulle gjort om de haft sin bas pa den

svenska marknaden, dven om de bedrivit samma typ av multinationella business.

Internt stimulerad
idéidentifiering
(Bahve, 1994)

Vertikal
affirsverksamhet och 3 T
"Possibility of Kognitiv legitimitet
foreigness" (Suchman, 1995)

(Zaheer, 1995)

Figur 3 - Egenutarbetad modell 6ver uppsatsens tre huvudslutsatser som visar pa vilka faktorer

som paverkar vilka utmaningar svenska entreprenérer moter da de etablerar sig utomlands.
Om vi ldgger ihop de tre slutsatserna sa utgor intersektionen mellan de tre faktorerna i bilden

ovan, de gemensamma drag en entreprendr kan anvinda sig av for att overkomma, eller

atminstone reducera Liability of Foreignness. Med denna bild gor vi inte ansprak att skapa en
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modell, utan det dr snarare ett sdtt att askddliggora var tolkning av det empiriska materialet, da vi
undersokt vilka utmaningar svenska entreprendrer mdoter dd de etablerar sig pd utlindska

marknader.

6.1 Forslag pa vidare forskning

I en alltmer globaliserad virld dér lédnders granser alltmer suddas ut s dr internationellt
entreprendrskap ett fortsatt viktigt fenomen att studera. Linder &r idag alltmer beroende av
handel med varandra och att undersdka dmnet dr dirmed essentiellt for att denna utveckling skall
kunna fortsdtta. En av de viktigaste slutsatserna i denna uppsats pekar pa att svenska
entreprendrer som &r tydligt differentierade pd en utlaindsk marknad kan vinna legitimitet och
fordelar genom att positionera sig som just svenska. Ett intressant fenomen att bedriva vidare
forskning pa skulle kunna vara att titta pd huruvida detta stimmer in pd andra utlindska
entreprendrer som etablerar sig i en internationell kontext. Spelar det ndgon roll vilket land
entreprendren kommer ifran for att den skall kunna dra nytta av sin utlindskhet? Eller kan det
sdgas vara generellt gdllande att marknader bejakar differentierade utlindska foretag? P&
ovanstéende tema vill vi dven ge forslag pé att vidare underska mer specifikt hur foretag kan dra

nytta av Liability of Foreignness och istdllet skapa Possibility of Foreignness.

Vi foresldr ocksd vidare forskning pa forhédllandet mellan tiden entreprendren har vistats pd den
utlindska marknaden och anpassning av normer och virderingar for att uppnd legitimitet, da detta
ar en parameter som inte undersokts i denna uppsats. D4 vi sett ett monster i att internt stimulerad
idéidentifiering tycks vara ett bra sitt for att 6verkomma Liability of Foreignness skulle det vara

intressant att undersoka detta mer noggrant och endast titta pa denna faktor.
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Bilaga 1 - Intervjuguide Entreprenorer
Den entreprenoriella processen enligt Bhave

1. Hur kom det sig att ni valde att starta just detta foretag?
2. Varfor valde ni att etablera Er pa just den Danska/Franska/Kinesiska marknaden?
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3.

4.

Har ni gjort ndgon research eller tillimpat nagon initial strategi innan ni etablerade er pa
Danska/Franska/Kinesiska marknaden?

Kan ni beskriva vilken del av den entreprendriella processen (t.ex. idé, val av marknad,
resurser, strategier) som varit den storsta utmaningen att implementera pa den marknad ni
verkar i? I sddana fall, vad tror ni sjélva har gjort just detta steg utmanande?

Liability of Foreignness

5. Vilka hinder eller problem har ni stott pa under Er utlandsetablering?

6. Nar kédnner ni er som mest annorlunda i affirssammanhang? Hur skulle ni beskriva att
sattet att gora afférer skiljer sig pa mellan Sverige och Danmark/Frankrike/Kina?

7. Finns det fordelar respektive nackdelar med att vara svensk i Danmark/Frankrike/Kina?

8. Ar det svart att anpassa sig till eventuella skillnader som svensk i en ny internationell
kontext? Om ja, kan ni beskriva dessa?

Legitimitet

9. Finns det partnerskap, institutioner, nidtverk eller kontakter som har underldttat er
etablering? Vid vilka fall har ni behdvt anvénda er av denna typ av partnerskap?

10. Hur ser ni pd vikten av relationer och nétverk for Ert foretagande i
Danmark/Frankrike/Kina?

11. Har ni ett stort ndtverk i Danmark/Frankrike/Kina? Hur stort var det innan foretaget
etablerade sig?

12. Har ni upplevt svarigheter att uppnd legitimitet och trovirdighet pa er marknad, gentemot
kunder, leverantorer, finansidrer eller andra intressenter?

13. Har era resurser (entreprendrsrelaterade resurser sasom foretagsteknologi, finansiella
resurser, egna nitverk) och (institutionella resurser sdsom normer och regler inom er
industri och tillgéng till arbetskraft) hjilpt er att skapa legitimitet? Vad har i sé fall varit
viktigast - entreprendrsrelaterade resurser eller institutionella resurser?

14. Har Ert foretags identitet (hur de anstéllda, ni sjélva, era kunder etc, ser pé ert foretag)

dndrats sedan etableringen?

Bilaga 2 - Intervjuguide Business Sweden

1. Varfor véljer entreprendrer att etablera sig i Danmark/Frankrike/Kina?

2. Ser ni nagon typ av trend géllande svenska foretag som vill etablera sig i
Danmark/Frankrike/Kina?
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3. Vilka svérigheter och problem moter de svenska entreprendrer som tar kontakt
med Er?

4. Pa vilket sétt hjélper ni de svenska entreprendrerna i Danmark/Frankrike/Kina?

5. Vad ér det vanligaste de svenska entreprendrerna behdver hjéalp med hér?

6. Hur skiljer sig sattet att gora afférer pd i Danmark/Frankrike/Kina jamfort med Sverige?

7. Finns det fordelar alternativt nackdelar med att vara svensk i Danmark/Frankrike/Kina?

8. Hur skulle ni beskriva vikten av nétverk, relationer och kontakter under entreprendrers
etableringsprocess? Ar det viktigt att ha byggt upp detta innan men etablerar sig i landet eller kan
det arbetas fram pé plats?

9. I vilken del av den entreprendriella processen gor ni storst insats for entreprendrerna?

10. Hur beddmer ni framtidsutsikterna for svenska entreprendrer som vill etablera sig i
Danmark/Frankrike/Kina? Vilka mdjligheter respektive ’hot” ser Ni for svenska entreprenorer

som vill etablera sigi Danmark/Frankrike/Kina?

12. Hur blir man en lyckad entreprendr i Danmark/Frankrike/Kina enligt dig?
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