
 1

Södertörns högskola 

Kurs: C-uppsats  

Version 6.2 

 

 

 

 

 

 

 

 

Svenska Lantchips 

 
� och deras internationaliseringsprocess � 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Uppsats HT 2006 

Författare: Carl Berglund 

Handledare: Karl Gratzer & Besrat Tesfaye 



 2

Förord 

Jag vill tacka Svenska Lantchips för deras fina samarbete, speciellt Michael Hansen, 

varigenom jag fick tillgång till information som gjorde denna uppsats möjlig. Vidare vill jag 

tacka mina handledare Karl Gratzer samt Besrat Tesfaye för vägledning. Även Södertörns 

Högskola förtjänar ett stort tack för deras fina informationstillgång och bibliotek. 

 

Carl Berglund 

070110 

 



 3

Abstract 

Svenska Lantchips is a Swedish SME sized snack manufacturer. Being a small, medium 

sized, family-owned business with branches throughout the world, they make an interesting 

company for a case study. The case study I have conducted focuses on the internationalisation 

process of this family owned company � how they, despite their size, find ways to keep up an 

unique business structure, designed for internationalisation. 

The aim of this essay is to compare Svenska Lantchips� internationalisation process with tra-

ditional internationalisation theories and see if these are compatible with this company. The 

theories used are The Uppsala Model, The Network Model, and The Born Global Theory, with 

The Born Global Theory representing the younger generation of models.  

After undertaking an in-depth interview with Michael Hansen, business developer at Svenska 

Lantchips, I collated a substantial amount of material, which I have used as the basis of this 

essay. Theories of storytelling have been used to interpret the information I got from Michael 

Hansen. Michael Hansen was chosen not only for his role as a business developer, but he is 

also the co-founder of the company, together with his wife, and brother in law. Previous re-

search was studied to get information about attitudes within this research field today. The re-

sult from this thesis is that Svenska Lantchips have forged their own distinctive route out on 

the global market. Despite being a relatively small, family-owned company, with a low de-

pendency on sophisticated technologies, they have managed to expand and internationalise at 

an impressive rate. By opening factories on foreign markets, sometimes even before exporting 

to them, they have produced a unique competitive advantage. Their internationalisation proc-

ess at times more closely resembles that of a high-tech, innovative company, than a small, 

family-owned firm. The driving force behind them is their personal determination, and the 

philosophy that the world is one big market; they refuse to see cultural and geographical dif-

ferences as an obstacle. 

Keywords; Internationalisering, Svenska Lantchips, IKEA, SME, Uppsala Model, Network 

Model, Born Global 
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 �Jag brukar se på oss själva som någon som är ute och 

simmar, det som gäller är att, i nästa simtag ta sig framåt. 

Stannar man upp � så sjunker man.� 
Michael Hansen, Affärsutvecklare hos Svenska lantchips. 
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1 Inledning 

�Det är länge sedan marknaden för svenska företag begränsades till nationsgränserna.  

I dag gör de affärer med hela Europa och ofta med övriga världen�. (NUTEK 2006a) 

 

1.1 Bakgrund 

Globalisering samt internationalisering är båda beprövade begrepp inom företagsekonomin. 

Att världen för länge sedan lämnade de gamla nationalstaterna och gick in i en ny era är det 

väl knappast någon som bestrider idag. För oss konsumenter innebär denna nya värld en rad 

möjligheter, lättare att resa, att jämföra priser, att utforska delar av världen som förut varit 

stängda p.g.a. ekonomiska eller politiska skäl. 

Hela länders ekonomier har blivit internationella, och det är de multinationella företagen som 

fungerar som accelerator för denna internationalisering. Utbyten av resurser mellan länder 

sker genom dessa instanser. Forskning har visat att upp till 90 procent av teknologiutbytet 

länder emellan tar denna väg(Thomas Andersson et.al 2000) 

Större bolag har länge haft den fördel att de kan ta sin verksamhet utomlands. Men nu har det 

även blivit uppenbart att mindre företag som vill expandera måste se sig om på 

världsmarknaden. Istället för att verka enbart på sina begränsade hemmamarknader finns nu 

möjligheter att ändvända hela världen som verksamhetsområde. Handels hinder som förr 

omöjliggjorde export och samarbete över gränserna för mindre företag är idag bara en skugga 

av sitt forna jag.  Fördelarna med att internationalisera är inget som denna uppsats skall behandla primärt men 

värt att nämnas är att genom internationalisering kan avsevärde fördelar i marknadsföring, 

produktion och know-how ges. Genom att göra sig mindre beroende av en specifik marknad 

kan företag agera med större självtillit � och planera för längre horisonter. Detta genom att 

balansera marknader mot varandra. Om en marknad går ner kan man ta resurser från en annan 

för att stävja denna utveckling. (Thomas Anderson et.al 2000) 
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Men även själva internationaliseringsprocessen som sådan kan göra att ett företag utvecklas � 

forskning har på senare tid visat att det i många fall kan vara själva 

internationaliseringsprocessen som gör att företag effektiviseras enligt simpler metoden. 

(NUTEK 2006b)  
Men det är i slutändan förstås möjligheten att tjäna mer pengar och ta större marknadsandelar 

som fungerar som det viktigaste incitamentet för internationalisering. (Hollensen A). Detta 

kan te sig självklart sedan detta är vad som berättigar dessa företag deras existens 

ursprungligen. Nu måste en företagsledning och hela dess organisation vara förberedd, och ha 

en klar strategi om hur deras internationaliseringsstrategi skall se ut. För frågan om man skall 

internationalisera har raderats till fördel för¸ när man skall internationalisera. (Mcdougall and 

Oviatt 1996). 

Som påvisat finns det ett stort intresse av denna typ av forskning ikring internationalisering. 

Men den har i många fall bevisats vara bristfällig. Utvecklingen har helt enkelt sprungit ifrån 

forskningen. Nya termer som till exempel internationellt entreprenörskap söker förklara 

internationaliseringen av mindre SME:s. (Acs et.al 2003) Nya vetenskapliga tidskrifter har 

tom startats inom ämnet. (Se Journal of international entrepreneurship). Även huruvida 

familjeägda bolag kan internationaliseras på samma sätt som deras större gelikar har 

forskningen utvecklat många teorier om. Båda dessa grenar är överens om att det behövs mer 

forskning inom respektive område innan man kan börja få en klar bild av 

internationaliseringsprocessen för Sme:s och familjeägda företag.(Okoroafo 1999). 

Trenden för stora redan internationella företag och SME:s, även familjeägda sådana är tydlig. 

Internationalisering är inget man längre har lyxen att välja för sitt företag. Har man visionen 

att växa och behålla sin konkurrenskraft krävs det idag att man ser till den globala arenan.  

1.1.1 Svenska Lantchips  

I Svenska lantchips årsredovisning står det att läsa; 

�Verksamhet; Beredning och hållbarhetsbehandling av potatis� 

Detta tycker jag på ett bra sätt summerar i vilken bransch och vilken typ av företag Svenska 

lantchips egentligen är. Att bereda och hållbarhetsbehandla potatis är knappast en 

högteknologisk bransch. Det som gör detta case intressant är just hur ett så pass låg 

teknologiskt företag internationaliserar på det speciella sätt som denna uppsats kommer att 
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beskriva. Även andra faktorer gör att Svenska lantchips är säregna � som t ex deras incitament 

till att ta steget mot att driva företag. 

Svenska lantchips tillverkar chips � deras nisch, det faktum att de lämnar skal och stärkelse 

kvar för att sedan fritera dem möjliggör konkurrens gentemot de större aktörerna med 

naturliga chips.  

 

Företaget Svenska lantchips föddes 1991 i Dalsland Makarna Michael och Signhild Hansen 

bestämde sig för att de ville ha mer tid över för familjen och livet. År1992 kom de igång med 

chipsproduktionen. De ansåg sig ha funnit en nisch på livsmedelsmarknaden där det fanns 

plats att lansera en ny produkt. Med sina Naturliga chips där skal och stärkelse behålls under 

tillverkningen ansåg man att man kunde ha en god chans gentemot de större etablerade 

konkurrenterna. Konkurrensstrategin skulle inriktas på begrepp såsom miljömedvetenhet, 

småskalighet samt nyttighet, även om det kan vara svårt att se hur nyttighet kan förknippas 

med chips. 

1994 flyttade Svenska lantchips ut ur det äldre mejeri som var bas i Dalsland, och flyttade till 

bättre och uppdaterade lokaler i Åmål. I och med EU inträdet 1994 internationaliserades 

verksamheten och framgångarna fortsatte såväl utom- som inomlands. För att kunna uppnås 

sina miljömål och kunna upprätthålla tillräcklig produktion var man tvungen att flytta 

produktion och bas till Södertälje 1998. 

Svenska lantchips har alltid haft ett nära samarbete med IKEA som prioritet under deras 

internationaliseringsfas, de är deras enskilt största kund idag. De finns idag distribuerade på 

IKEA varuhus världen över.  

Vägen mot framgång har varit riskfylld (tunga lån, samt stora kostnader vid 

internationalisering) � men genom att bibehålla sin offensiva strategi och att ständigt utveckla 

sina produkter har Svenska lantchips nu etablerat sig som en standardprodukt i många 

svenska och utländska hem.  

Svenska lantchips har som denna uppsats skall påvisa, en speciell konkurrensstrategi med 

internationalisering som fokus.(www.Svenskalantchips.se, Respondent A) 

 



 10

Svenska lantchips omsatte verksamhetsåret 2005 (svenska företaget) 47 293 000 detta skall 

jämföras med 2004 då omsättningen var 35 393 000. Resultaten har varit vikande för att 

stabiliseras under 2005. 2002 var resultatet � 1 024 000. 2002 var dock året då 

akrylamidlarmet(Bilaga 3) var på tapeten.  

 

1.1.2 Problemdiskussion 

Av ovan framgår att internationalisering är en ständigt essentiell fråga för expansiva företag. 

Svenska lantchips måste klassas som ett sådant med hänsyn till deras aggressiva  

internationaliseringsstrategi.(Se vidare i empiriavsnittet) Tidigare forskning har visat hur 

begränsad och inaktuell underlaget är för familjeägda SME:s som internationaliserar 

verkligen är. Den forskning som är mest omtalad är den om större internationella företag där 

modellerna är välarbetade och traditionella. Många försök har gjorts att applicera dessa 

modeller på mindre företag men området lämnar fortfarande mycket att önska (Acs etal 2003. 

Okoroafo 1999). Deras internationaliseringsstrategi har varit expansiv och intensiv � men kan 

den egentligen tolkas med de modeller som finns inom området? Svenska lantchips strategier 

och utveckling är i mångt och mycket styrda av visioner om utveckling. Kanske har de inte 

samma incitament för internationalisering som större och äldre företag har. 

1.2 Problem 

Hur internationaliserar Svenska lantchips � i vilken omfattning kan Svenska lantchips 

internationaliseringsstrategi liknas vid traditionella internationaliseringsstrategier. 

 

1.2.1 Frågeställning  

• Kan man applicera traditionella internationaliseringsstrategier på Svenska lantchips 

internationaliserigsprocess?  
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1.3 Syfte  

Jag vill med hjälp av denna fallstudie beskriva hur Svenska lantchips har internationaliserat 

och fortsätter göra så. Syftet med denna uppsats är att granska Svenska lantchips 

internationaliseringsprocess och de motiv låg bakom den, vad som fått dem att bege sig ut på 

den globala marknaden. Vidare att beskriva hur ett innovativt, familjestyrt och entreprenöriellt 

företag som internationaliserar ser på sina möjligheter. 

1.4 Avgränsningar  

Detta är en fallstudie av Svenska lantchips och dess internationaliseringsprocess. Jag skall 

undersöka dem som det familjeföretag det är. Michael Hansen med familj har en rad andra 

bolag som är till för att stödja Svenska Lantchips i deras verksamhet eller helt egna fristående 

bolag. Ett av dessa är ett företag som säljer nyckelfärdiga projekt producerade i Kina, 

mestadels till Svenska lantchips egna produktionsanläggningar, men har även levererat till 

andra tillverkare.(Se punkten nedan) Men jag väljer att inte beskriva detta i större detalj. För 

det är ju inte Michael eller Signhild Hansen jag önskar göra en affärsbiografi om. Så fokus 

kommer ligga på Svenska lantchips i Sverige och utomlands. En fallstudie av svenska 

lantchips kräver ingen jämförelse med konkurrenter, och jag bedömer att jag inte har resurser 

att beskriva företagets konkurrens situation i alla länder de verkar i.  

Att de verkar i andra länder med flertalet projekt ställer till definitionen för Svenska lantchips. 

Vad ska vi kalla dem? Små eller stora? Det råder ingen tvekan om att i Sverige där man har 

runt tio anställda och omsätter 60 miljoner är ett litet företag. Men då vi inte har några siffror 

från deras utlandsäventyr har vi inte heller underlag att bedöma om denna definition gäller för 

företaget i stort. Jag väljer att kalla företaget mediumstort � men detta är som sagt inget jag 

kan styrka. 

1.4.1 Nyckelfärdiga projekt 

Som stöd för sin verksamhet använder sig Svenska lantchips av flertalet företag, även dessa 

ägda och styrda av ägarna till Svenska Lantchips. Dessa är bl a involverade i marknadsföring 

och försäljning. Men Michael Hansen beskrev hur ett av dessa �sidoprojekt� utvecklades till 

en affärsidé. När Svenska lantchips initialt behövde bygga sina fabriker utomlands fann man 
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att bygga så kallade nyckelfärdiga fabriker i Kina var kostnadseffektivt. Man byggde helt 

enkelt fabriker som sedan skeppades över i delar till det aktuella landet. Efter en tid såg man 

att det fanns en marknad för denna typ av projekt och beslöt sig för att bygga upp ett företag 

som sysslade enbart med detta. Man sålde dessa produkter (fabriker, 

produktionsanläggningar) till konkurrerande företag som befann sig i situationer liknande 

Svenska lantchips. Numera är detta företag mest involverat i att bygga anläggningar åt det 

egna företaget (Svenska lantchips). (Respondent) Anledningen att jag avgränsat mig från 

denna aspekt av verksamheten är egentligen enbart brist på information. När jag kontaktade 

Michael Hansen och genomförde intervjun med denne var det på premisserna att vi enbart 

skulle prata om Svenska lantchips internationaliseringsprocess. 
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2 Metod  

2.1 Angreppssätt  

En intervju med Michael Hansen står som grund för denna uppsats. Svenska lantchips är ett 

företag som är ganska komplext att beskriva i detalj. Enda sättet att kunna återberätta Svenska 

lantchips internationaliseringsförfarande är egentligen prata med dem som är ansvariga för 

denna utveckling, då främst Michael Hansen. Men detta scenario sätter uppsatsen i en prekär 

situation. Även om intervjun med Hansen kan likställas med en kvalitativ till strukturen 

(Tufte et.al 2002) så kan man inte anta att alla uppgifter en privatföretagare är sanna � 

speciellt så många av dessa uppgifter inte går att kontrollera. Michael Hansen är en mycket 

karismatisk person som gärna lägger fram egna teorier om situationer som vedertagna 

sanningar.  

2.1.1 The life story interview 

Svenska lantchips är ett bolag utan absolut insyn. Vi kan inte få reda på någonting om 

företaget (annat än siffror och finanser) utan att egentligen få tillgång till information genom 

personer som arbetar aktivt med företaget. Andrahandsinformationen som finns i form av t ex 

tidningsartiklar och källor på internet är oftast dem också från representanter från företaget. 

De personer som syns mest i press och media är Michael och Signhild Hansen, grundarna av 

företaget.  

Jag insåg tidigt att det skulle vara svårt att få tillgång till objektiv information om Svenska 

lantchips. Om en sådan information överhuvudtaget existerar någonstans om något oavsett 

ämne. Men jag insåg i alla fall att genom att bara få informationen ifrån representanter från 

företaget och endast använda mig av ett enda företag skulle ställa till problem vad gällande 

reabiliteten för uppsatsen.  

Om man ser till Michael Hansens (som är mitt intervjuobjekt) personliga egenskaper utan att 

ge sig in på psykologin som område, så kan man genom hans bakgrund som diplomat anta att 
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han är van vid intervjuer och är mycket kompetent inom informationsutbyte. Jag ville därför 

försöka få honom att berätta sin historia om Svenska lantchips i form av en historia som jag 

sedan kunde tolka. Hur intervjun än skulle vara strukturerad, skulle svaren jag fick vara 

personliga och subjektiva. 

Robert Atkinson Skriver i sin bok The life story interview hur man kan låta sitt intervjuobjekt 

i en berättande form förklara händelser i dennes liv. Atkinsons metod riktar sig främst till 

författare och forskare som vill få fram fakta om ett helt liv. T ex då man skall skriva en 

biografi. Men det ter sig ganska uppenbart att man kan använda sig av denna teknik även för 

enskilda händelser i en persons liv.  

Genom denna teknik får man reda på intervjuobjektets verklighet, då Michael Hansen är 

grundaren och ansvarig över Svenska Lantchips internationaliserig så är det främst hans 

uppfattning av verkligheten som bestämmer hur denna internationalisering sker. 

 

�This is what constitutes the teller�s reality of his or her world. The storytellers are the first 

interpreters of the stories told. It is through the personal construction of reality, and the story 

told about it, that we, as researchers, learn what we want from our subjects. (Atkinson 1998) 

 

Genom att i berättande form återge en historia kan man urskilja det viktigaste som hänt en 

person, eller som i detta fall, ett företag. 

 

�A life story is a fairly complete narrating of one�s entire experience of life as a whole, high-

lighting the most important aspects.(Atkinson 1998) 

 

Man måste förstå att intervju av denna form inte är någon konversion utan det är intervjuaren 

som styr och som ställer frågorna. Men som Atkinson skriver kan denna gräns te sig ganska 

vag. Och man måste vara på sin vakt så att intervjun förvandlas till ett samtal. 

 

�An interview is like a conversation, but is not a conversation. An interview should be infor-

mal and loose, like a conversation, but in an interview, the other person is the one doing the 

talking.�(Atkinson 1998) 

 

Även Denscombe har exempel på intervjuer som försöker utröna liknande fakta som Atkinson 

eftersträvar. 
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��betoningen ligger på den intervjuade  som utvecklar sina synpunkter� (Denscombe 

2000, om semistrukturerade intervjuer) 

 

Inom Denscombe�s terminologi valde att använda mig av en semistrukturerad/Ostrukturerad 

metod för att genomföra dessa intervjuer. Då denna fallstudie kräver mer av en diskussions 

artad empiri för att undersöka Svenska lantchips attityder och tillvägagångssätt. (Denscombe 

2000) 

För att ta hänsyn till Atkinsons teorier för hur man intervjuar någon i berättandeform 

användes frågor av en art som uppmanar till berättelse, �vad är dina åsikter om?�, �hur skulle 

du beskriva?� samt �Vilka är dina attityder till?�(Atkinson 1998) 

Läsaren måste ha denna metod och dessa omständigheter när de läser denna uppsats. Det finns 

inga egentliga bevis på att Michael Hansen beskiver sanningen när han beskriver Svenska 

Lantchips internationaliseringsprocess. Men vad som är intressant är hans attityder samt hans 

bild av den. Då det är detta som i slutändan kommer styra processen så han är ansvarig för 

den. 

Författaren måste tolka den information som kommer ut av berättelsen till vad som är relevant 

för uppsatsen. Detta är en av de största utmaningarna med Atkinsons sätt.  

I empirin som innehåller mycket information som framkommit i intervjun med Michael 

Hansen har jag försökt tolka. Denna information har jag försökt sätta i relation till teorier och 

företaget i stort. De citat som jag tagit upp som exempel på vad Michael säger har jag försökt 

förklara samt utveckla. Jag har försökt se lite under ytan för att erinra vad som döljer sig 

bakom berättelsen om Svenska lantchips. 

2.1.2 Fallstudiemotivering 

Uppsatsen behandlar Svenska lantchips ur ett fallstudieperspektiv. Fallstudiemetoden gynnade 

mina incitament för denna uppsats på bästa sätt. Mina krav var att kunna rikta min 

uppmärksamhet på ett enda objekt, en undersökningsenhet. Att kunna studera denna på 

djupet, med fokus på relationer och processer. Då Svenska lantchips är ett familjeföretag och 

drivs av ett fåtal beslutfattande personer kan man inte bortse från de attityder dessa 
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förhållanden skapar i fråga om internationalisering. Att kunna använda olika metoder samt 

källor var också viktigt, speciellt för att kunna väga den ganska ensidiga empirin emot tryckta 

och elektroniska källor. 

Fallstudien skall kunna utröna det speciella i fallet Svenska lantchips. Det skall i viss mån gå 

att väga fallet mot vissa traditionella internationaliseringsteorier. Dessa två faktorer fick mig 

att inse att just en fallstudie av företaget var den mest lämpliga metoden.(Denscombe 2000) 

2.2 Källor 

Källor för denna undersökning var den intervju som utförts med Svenska lantchips. Intervjun 

var kvalitativ, detta var ett krav då jag ansåg mig behöva detaljerad information. Intervjun 

ägde rum på Svenska lantchips kontor I Segeltorp 2006 10 12,efter överenskommelse med 

Michael Hansen, affärsutvecklare på Svenska lantchips. Intervjun varande i ungefär två och 

en halv timme. Michael Hansen är en person som är relativt lätt att intervjua och han känner 

sig bekväm i liknande situationer. Hans bakgrund som diplomat spelar nog in, samt hans roll 

som affärsutvecklare. 

Intervjumallen som användes var utformad som en rad tematiska frågor, där initialt ett ganska 

koncist svar avlades varvid en ganska omfattande diskussion tog vid. Jag ansåg att med 

hänsyn tagen till min knappa resurser var detta det mest effektiva sättet för att erhålla en så 

djup samt detaljerad information som möjligt. 

Till källor måste även de artiklar jag läst inom dessa ämnen (familjeföretag, entreprenörskap, 

internationalisering) Dessa  av dem kommer tas upp i teoridelen/tidigare forskning som följer. 

En kontinuerlig telefonkontakt samt E-postkorrespondens med Michael Hansen har vid behov 

fyllt eventuella luckor i det material som intervjuerna gav. 

Källor är förstås även de böcker jag använt mig av för att härleda de teorier jag använt  i 

teoriavsnittet för att utreda huruvida Svenska lantchips använder sig av traditionella teorier 

eller inte.  
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2.2.1 Val av respondenter 

Jag bestämde mig tidigt om att Michael Hansen var rätt person att inrikta sig på. Han har varit 

med och drivit företaget sedan start. Han är även i sin roll som affärsutvecklare, den som har 

det yttersta ansvaret för Svenska Lantchips internationella affärer. 

2.2.2 Elektroniska källor 

Under denna titel sorterar jag in de källor jag tagit från internet, likt de jag har använt för att 

stödja mitt bakgrundsresonemang. Tidningsartiklar t ex de som är tagna från Dagens industri 

samt Financhial times, Svenska lantchips årsredovisning samt generell information från deras 

hemsida måste också räknas in. Då källor tagna enbart från företaget är ganska ensidiga och 

subjektiva tyckte jag att dessa skulle vara vitala för att denna uppsats att få mer objektivitet. 
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3 Teori 

3.1 Tidigare forskning 

3.1.1 Svenska Lantchips � lathund 

För att ge en klarare bild av huruvida Svenska lantchips kan läggas in under något av 

nedanstående forskningsområde kan det här vara på sin plats med en påminnelse om 

bolagsstrukturen. Svenska Lantchips är ett litet och familjeägt företag där besluten inte tas av 

någon separat och fristående styrelse. Att tillverka chips kan knappast ses som varken 

kunskapsintensiv- eller någon innovationskrävande produktion. Värderingar, samt visioner 

hos ägarna är vad som främst formar Svenska lantchips internationaliseringsprocess. 

 

3.1.2 Internationalisering av SME:s 

Här presenteras tidigare känd forskning om SMEs internationalisering och t ex huruvida det 

skiljer sig mellan entreprenöriella SMEs och familjeägda. Det ter sig knappast som någon 

överraskning att resultaten skiljer sig markant åt. Men vissa mönster kan också utrönas, 

punkter där dessa forskare är överens.  

3.1.3 Entreprenörskap 

Entreprenörskapet som begrepp är flitigt debatterat, även inom internationalisering där 

begreppet har modifierats till internationellt entreprenörskap. Acs, Dana & Jones (2003) 

beskriver i den inledande artikeln till en nystartad tidning (2003) hur detta fält är vitalt för att 

förstå små firmors internationalisering. Man anser likt Young, Dimitratos & Dana (2003) att 

detta fält har negligerats inom forskningen. Rollen som entreprenören spelat i 

internationaliseringsprocessen måste utvecklas och förklaras vidare. Traditionella 

forskningsstrategier fokuserar mestadels på redan etablerade företag som redan verkar 

internationellt.  
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Hela marknadsföringsteorin kan utvecklas med forskning om entreprenören och dennes roll 

inom internationaliseringen. Grundläggande forskning för att definiera forskningsområden 

måste till. Att som tidigare forskare använda sig av nätverksmodeller och resursmodeller för 

att påvisa internationalisering och entreprenörskap räcker inte längre. (Styles & Seymour 

2006) 

Traditionell entreprenörskaps forskning har hittills fokuserat på incitament till 

entreprenörskap samt försökt definierat entreprenörskap som sådant ( Delmar & Davissson 

2000). Detta är alltså något som till exempel Acs et. al 2003 ser som något ointressant i denna 

tid av internationalisering. Man vill helt enkelt se empiri på hur entreprenörskap gynnar 

internationaliseringen av SMEs. 

3.1.4 Traditionella teorier utmanas 

Studier har visat hur moderna företag idag utmanar de traditionella 

internationaliseringsstrategierna. Som traditionella strategier tas bland andra Uppsala 

modellen, nätverksmodellen och den innovationsrelaterade modellen upp. Se tex ( Yuping Du 

2003). Att företag strider mot dessa modeller i sin internationaliserings strategi slår bland 

andra Ian fillis (2001) fast. I denna studie ställs en rad företag inför dessa modeller � 

resultaten påvisar att andra faktorer än de som de traditionella teorierna tar upp spelar in. 

Fillis menar t ex hur entreprenörskapet kan vara en viktigt med negligerad faktor och att 

undersöka dess påverkan på internationalisering är viktigt. Han menar vidare att kreativitet 

samt innovativitet är något som även större etablerade firmor tjänar på. Som många andra 

undersökningar så manar Fillis till en mer utbredd forskning inom området.  

Men andra menar att internationaliseringen kanske ändå förstås bäst genom att applicera stora 

och teoritunga modeller på dessa processer. Coviello & McAuley (1999) vill även i framtiden 

se teoretiska ramar men manar forskare till ett mer holistiskt närmande till detta 

forskningsområde.  

Kandasiaami & Huang (2000) påvisar hur mindre firmor med mindre projekt utmanar de 

existerade internationaliseringsstrategierna. Denna traditionella forskning kan precis som 

ovanstående forskare är överens om användas till större och etablerade företag. Men det finns 

bättre teorier inom entreprenörskapsforskningen anser Kandasiaami et.al. T ex så kan Global 

startups användas för att försöka förstå dessa mindre firmor aspirationer. 
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3.1.5 Innovativa vs. Traditionella företag 

Internationaliseringsprocesserna skiljer sig mellan företag som producerar på traditionellt sätt 

gentemot de som har en innovationsintensiv produktion. Företag som har en innovationstung 

produktion har det generellt sätt lättare att internationalisera (Boter & Holmquist 1996). 

Skillnader i hur dessa två olika typer av företag internationaliserar kan även finnas i 

affärstraditioner hos ägarna och management. Tillsammans med ägande och management kan 

huruvida ett företag är traditionellt eller innovativt helt styra hur ett företag agerar 

internationellt. (Bell, Brick & Yong 2004) 

3.1.6 Globala vs regionala företag 

Att ett företag stannar som ett regionalt företag och inte tar språnget ut till att bli en global 

organisation beror på val rörande strategi, produkt och marknad. Detta är en helt medveten 

process som avslöjar företagets intentioner. Att avtrycket som beslutsfattaren sätter vad 

gällande de ovanstående faktorerna är enormt råder det inga tvivel om menar Chetty & 

Campell-Hunt 2003. Men annan forskning menar helt enkelt att mindre företag misslyckas 

oftare med sin internationalisering på grund av bristande resurser. (Compagno & Pittino 

2005) 

3.1.7 Familjeägda företag 

Familjeägda bolag har oftast svårt att agera på grund av bristande resurser likt Compagno & 

Pittino (2005) menar Fernandez & Nieto (2005) att detta också är det största problemet för 

familjeägda företag. Man lyckas i denna undersökning konfirmera detta förhållande. I 

samförstånd med Fernandez & Nieto menar också Okoroafo (1999) att 

generationsproblematiken måste tas med i beräkningen. Fernandez et.al menar att 

generationsskifte kan motverka den negativa influens som bristande resurser har 

internationaliseringsprocessen och Okoroafo vill mena att om inte den första generationen i 

ett företag har drivit igenom någon internationalisering så kommer troligen inte heller 

kommande generationer göra så heller. Okoroafo menar att generellt sett har inte 

familjeföretag några som helst internationella relationer. 
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3.2 Internationaliseringsstrategier 

De teorier som nedan presenteras har jag valt ut helt enkelt då de är de mest omtalade i 

tidigare forskning, möjligtvis med undantag för Born Globals. 

 

3.2.1 Uppsalamodellen  

Uppsalamodellen (Johansson & Vahle 1977) tillhör något som ofta kallas för stegmodeller, 

där man menar att internationalisering sker stegvis och är en jämförelsevis trögrörlig process. 

Företag tenderar att starta sina internationella operationer på närliggande marknader, för att 

sedan gradvis penetrera mera distanserade marknader. Det stod också klart att man gick in i 

de marknader man gjorde p.g.a. export till dessa. Att själva initialt starta upp produktion och 

försäljning i främmande land var ytterst ovanligt. Detta skedde som regel i ett senare skede 

när export hade pågått i ett antal år. Forskarna kom fram till fyra steg som på ett bra sätt visar 

hur ett företag internationaliserar i steg. 

• Steg 1: Ingen standardiserad export  

• Steg2: Export via fristående representanter 

• Steg3: Etablerande av en utländsk �säljmellanhand� 

• Steg4: Utländsk produktion/tillverkning  

Processen av internationalisering sker i form av ökande involvering, en involvering som 

mestadels sker i form av investering i utlandet. I och med att mer kapital investeras blir 

företagen mer och mer beroende av dessa marknader. Desto mer marknader som man blir 

beroende av, desto mer internationaliserad företagen.  

Slutsatsen av denna teori kan alltså sägas vara att internationaliseringen är en trög process 

som sker i små incrementella steg. 

Kritiken mot Uppsala modellen är att den är för deterministisk, att den inte tar upp skillnader 

länder emellan (kultur etc.), att den inte kan appliceras på tjänstesektorn och att den inte kan 

beskriva den senaste tiden med företag som internationaliserar med hjälp av ny teknik. 
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3.2.2 Nätverksmodellen 

Enligt ren marknadsteori har företag ingen speciell koppling till varandra, de fungerar och 

verkar helt utifrån pris mekanismen. De relationer som finns är hierarkier och modeller för 

handlande.  

Nätverksmodellen (Hollensen 2001) menar att aktörerna är kopplade till varandra genom en 

utbytesrelation där behov och egenskaper genom samspelet i nätverket kommer till sin rätt. 

Nätverk är mer löst sammansatta än hierarkier, resultatet är att de är lättare att förändra. Då 

nätverken lättare kan förändra sin struktur kan de lättare svara på de ständigt föränderliga 

villkoren inom alla affärsområden. 

Nätverk är en komplex form av struktur där koordination mellan aktörer är ett måste. Istället 

för marknadsteorin som ser firman som en enhet som genomför transaktioner med andra 

firmor ur prismekanismens funktioner ser nätverksteorin utbytet mellan firmor som sin 

tyngdpunkt. Utbytesrelationerna är de som i själva verket skapar mervärde, det är de som 

utgör ett företags egentliga struktur. Grundantagandet i nätverksmodellen är att företag är 

beroende av resurser som kontrolleras av andra firmor.  

Dessa nätverk kan fungera över landsgränser och de nätverk som uppstår över nationsgränser 

har initialt sitt ursprung i ett liknande nätverk på hemmamarknaden. Denna väg till 

internationalisering genom nätverk tar form genom det nationella nätverket. Det är i detta 

nationella nätverk som man först kommer över de kontakter och tillfällen som leder företaget 

utomlands.  
Hur exakt ett nätverk (ekonomiskt, tekniskt osv.) ser ut beror helt och hållet på firmorna som 

är involverade i dess aktiviteter agerar. (Bilaga 1) Men även de personer som är inblandade i 

dessa relationer genom sociala och kognitiva samspel är även dessa med om att utforma dessa 

nätverk. De mänskliga relationerna är viktigast initialt i nätverket sedan tar processer och 

rutiner över allt mer. Hur fort denna utveckling går beror som sagt på personerna och 

företagen i nätverken, men forskningen visar att t ex högteknologiska branscher 

internationaliserar fortare p.g.a. ett effektivare nätverk. 

Johanson et. al 2002 redovisar för hur det är oerhört viktigt med kunskaper om sina kunder 

och deras handlingar. Det enda sättet att införskaffa sig denna information är att genom 

interaktion tvinga dessa till handling. Vidare beskriver de begreppet kundföljare, där ett 
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företag kan dras ut på marknaden av t ex en stor kund. Och på så vis bli introducerad i nya 

och okända nätverk. Kundföljarföretag kan genom detta förfarande minska sina kostnader och 

få hjälp att upptäcka nya affärsmöjligheter. 

3.2.3 Born Globals 

Den senare tiden har firmor som bryter de gamla mönstren tagit sig ut på marknaden. Företag 

som tidigt, eller på en gång, internationaliserar. Dessa Born Globals (Hollensen 2001) brukar 

definieras som SMEs med mindre än 500 anställda och en omsättning under 100 miljoner US 

dollar. Born Globals förlitar sig fullt ut på ny teknologi och innovation.  

Vad skiljer Born Globals mest från sina mer traditionella gelikar är det faktum att dessa 

företag oftast styrs av entreprenöriella karaktärer. Personer som ser världen som en enhet, ser 

världen som en enda marknad.  Man antar att Born Globals internationalisering influeras till 

en stor utsträckning beroende av beslutsfattarnas bakgrund.(Rasmussen & Madsen 2002) 

Personligt närverk, entreprenöriella färdigheter, internationella kontakter, utbildning, allt detta 

är faktorer som kan reflekteras över på en liten firmas internationalisering. Speciellt 

erfarenheter från att t ex bo utomlands, internationella anställningar kan minska det mentala 

avståndet till internationella marknader. Born Globals med sina begränsade resurser arbetar 

ofta med specialiserade nätverk där sälj- och marknadsföringsaktiviteter kompletterar 

varandra. Det finns såklart begränsningar för Born Globals, de kan inte för samma 

skalfördelar över hela världen som större företag � vilket gör dem mer sårbara för konkurrens. 

Då de oftast har en enda produkt som de måste få in på sina bästa marknader. De måste gå för 

en homogen marknad med så få skillnader i sin marknads mix som möjligt, de kan inte 

anpassa erbjudanden utefter olika marknader. Det finns en rad olika förklarning till hur Born 

Globals blivit vanligare och hur de framgångsrikt kan ta sig in på marknader. 

• Ökande roll av nischmarknader  

• Utveckling av process och teknologi produktion 

• Ökande flexibilitet för SMEs/Born Globals 

• Globala Nätverk  

• Utveckling av Informationsteknologi  
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3.3 Teoretisk överblick 
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resurser som 
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Sociala 
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branscher kan ofta 

internationalisera 
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Born 

Globals 

Initialt Man ser marknaden som 

en enhet och tar ingen 

hänsyn till geografiska 
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Sårbara pga. 
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global företag 

Som man kan se i tabellen ovan så har de olika teorierna olika tyngdpunkter. Men vid mer 

grundlig läsning kan man ganska snart se hur nätverktänkande från nätverksmodellen kommer 

tillbaka i Born globals teori. Även om Born Global teorin ser ut att vara svårapplicerbar på ett 

enkelt produktionsbolag som Svenska lantchips så finns det ändå vissa likheter som analysen 

senare belyser   
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4 Empiri                                                           

4.1 Intervju 

 Med Michael Hansen, Svenska lantchips, samt intervju i dagens industri med Sigrid Hansen. 

 

4.1.1 Bakgrund  

Svenska lantchips var från början ett hobbyföretag, som startades av anledningar som inte hör 

till den generella teorin om varför småföretag kommer till(krav om egenanställning, frihet 

osv).  

 

�� jo det var ett stort steg att ta men inget svårt. För vår äldste son är 

handikappad och vi behövde mer tid med honom. Så därför var det ett lätt steg att 

ta.�  

Få är väl de som startar bolag för att få mer tid över för familjen, men redan här lyser Michael 

Hansens oliktänkande igenom.  

 

Både Michael och hans fru (Sigrid Hansen) behöll sina vanliga jobb i begynnelsen av Svenska 

Lantchips. Michael var diplomat och hans fru var anställd inom försäkringsbranschen, båda 

således som tjänstemän. Men så småningom var lånen för bolaget för tunga kunna bäras av ett 

hobbybolag och man var tvungen att bli kommersiella. 1994 lämnade Michael sitt jobb och 

började arbeta heltid med Svenska Lantchips.  

4.1.2 Incitament för internationalisering 

Michael berättar hur Svenska Lantchips när Sverige gick med i EU 1995 direkt började se sig 

om efter nya marknader. Då den Svenska marknaden inte gynnade den potentiella tillväxt som 

Svenska Lantchips ansåg sig avnjuta. 
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�Man kan säga att livsmedelsmarknaden (i Sverige, författares anm.) som i de flesta 

andra länder är väldigt konservativ. Den styrs alltså av ett fåtal större bolag och det har 

inte startats något nytt på lång tid och det är inte vanligt att det gör det heller. Då detta 

inte är någon tillväxtbransch.� 

 

Michael Hansen anser att chipsmarknaden i Sverige styrdes av de fåtal stora bolag som fanns 

med Estrella som genom Axfood ägs av Phillip Morris i spetsen, tätt följda av OLW som ägs 

av en norsk storkoncern. De kände sig alltså väldigt trängda. 

Men det var inte bara konkurrenterna som var skrämmande, Michael och Sigrid hade vid 

starten förbisett ett problem. 

 

�Att komma in på den Svenska marknaden var väldigt svårt,  för att snacks branschen 

fungerade på  det sättet att man först sålde eller gjorde ett centralt avtal med kedjan. 

Eftersom det bara fanns tre kedjor så fanns det bara tre tillfällen att lyckas�. 

 

Även efter att man hade tagit sig in på dessa tre stora mat distributörer dök det upp ytterligare 

problem för ett litet och nystartat bolag, där resurserna var begränsade. 

 

�Så först såldes produkten en gång, alltså centralt, sen såldes den till varje butik. 

Således var man tvungen att åka ut till varje butik och sälja in varan, och där var 

villkoren annorlunda jämfört med att sälja till kedjan�. 

 

Att åka ut till varje enskild handlare var inte möjligt för ett företag i den storlek som Svenska 

Lantchips var då. Dessutom vill varje handlare ha ytterligare rabatter än vad som 

överenskommits under förhandlingar med centralen. Det var verkligen handlarnas marknad, 

de krävde även att man skulle distribuera varorna ända från fabriken till hyllan i affären. Att 

handlarna på så sätt sparade en tredjedel i lönekostnad var förstås skälet till detta. På så sätt 

vart det en besvikelse när de så småningom fick avtal med handlarna och upptäckte alla dessa 

problem som uppstod. 

Man anar lätt en viss bitterhet över denna svenska modellen (de centrala inköp och insäljning 

till varje handlare som krävdes) i Michael Hansens ord. Även det faktum att de hade förbisett 

att detta skulle bli ett problem kan man tänka sig var en nagel i ögat på grundarna. 
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�Detta har effektivt stoppat upp alla möjligheter för småföretag  att etablera sig i 

Sverige, speciellt då marginalerna är ganska små och riskerna blir stora och 

konkurrensen är så pass hög, nästan oligopol.� 

 

För skaparna av Svenska Lantchips var det riktigt frustrerande att inte kunna expandera i den 

takt som man möjligen hade haft potential till om det inte vore för dessa handelshinder(De 

faktorer vad gällande inköp som gjorde livet surt för Svenska lantchips).  

 

��de här faktorerna var de som gjorde att vi först började se oss om efter bättre sätt 

att komma in på marknaden, eftersom vi bara tilläts leka runt med 4-5 procent av 

marknaden här i Sverige. Så vi bestämde oss för att gå utomlands och EU-medlemskapet 

hjälpte oss med detta.� 

 

Fördelarna med EU-medlemskapet för Svenska Lantchips var förstås att de tullar som förut 

togs ut på handel mellan länder, togs bort, eller sänktes drastiskt. Michael Hansen tar upp ett 

exempel med Norge där Svenska Lantchips utsätts för en hundraprocentig tull, även om det 

egentligen gör så mycket då Norge är en ganska bra marknad för Svenska Lantchips, 

norrmännen är helt enkelt vana med att betala så pass mycket för en påse chips. Samt att 

Norge inte har någon egen chipsproduktion utan man konkurrerar främst gentemot brittiska 

bolag. 
Man kan dra slutsatsen att Svenska Lantchips aktivt har valt att etablera sig på marknader som 

till stor utsträckning skiljer sig gentemot den Svenska. Kanske som ett direkt reaktion på att 

de ställde sig ogillande till det system som gjorde marknadsföringen av deras produkt omöjlig 

på hemmamarknaden. 

 

�Och strukturen utomlands har varit mer modern än den har varit hemma i Sverige. 

Där gör man så att man säljer in till den centrala enheten, sen tar de vid och säljer 

produkten ut till sina handlare.� 

 

�Modern� kan också tolkas som olik enligt min åsikt � detta system passade väl Svenska 

lantchips bättre. Det finns väl ingen definition inom detta område som beskriver ett så diffust 

begrepp som ett �modernt system�? 
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Kedjorna utomlands har blivit vad man kallar integrerade kedjor, där kedjorna äger sina 

handlare, vilket underlättar enormt för Svenska Lantchips. Michael vidhåller att detta 

möjligtvis har inneburit en försämring för konsumenten men att det gör livet lättare för 

Svenska lantchips. 

 

�Ja, att försöka jobba på det Svenska sättet var allt för kostsamt för oss. Och det klart att den 

som i betalar det i slutändan är konsumenten.� 

 

Med det svenska sättet menar Michael att Svenska lantchips var tvungna att själva sälja in 

varan till varje handlare i de kedjor som de redan skrivit avtal med centralt. 

4.1.3 Samarbete med IKEA 

 

�De första exportmarknaderna var Italien och England.� 

 

Dessa två marknader var svenska lantchips första, primärt för att följa IKEA på dess segertåg 

världen runt. Redan från början har Svenska lantchips haft en strävan att kunna distribuera sig 

genom IKEA. De startade samarbeta med IKEA 1994, i just Italien och England. 1996 tog 

Estrella över men Svenska lantchips fick en ny chans några år senare och har behållit denna 

plats sedan dess. IKEA är idag Svenska lantchips i särklass största kund, och Svenska 

lantchips finns representerade på alla deras varuhus över hela planeten. 

 

�Så på den tiden började vi med Europa, för IKEA är ju en framgångssaga, och alla 

som tillverkar något som kan säljas på IKEA vill in dit. Och vi kom in som fast produkt 

1999, och sedan dess har vi ju ökat väldigt kraftigt, tror det är ikring 50 procent per år 

eller något sånt. Sen dess har det gått väldigt snabbt.� 

 

Det framstår som helt klart att IKEA används som och har använts som draghjälp ut i världen 

för Svenska lantchips. Vilket understryks av Sigrid Hansen säger i Dagens Industri 2006 11 

10, 

 

�Vi säljer våra chips i hela USA och Kanada, främst genom samarbetet med IKEA-

varuhusen men också via våra egna kunder.� 
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Man anar när man diskuterar med Michael Hansen att IKEA�s storlek och 

marknadsföringskraft har varit en mycket större tillgång för Svenska lantships än vad man vill 

ge sken av. Kanske vill man inte att de egna ansträngningarna skall ställas i skuggan av ett 

annat företags storlek? Michael vidhåller i och för sig att IKEA är deras ohotade största kund, 

men det var överhuvudtaget svårt att få någon vidare information om detta förhållande.  

4.1.4 Internationaliseringshistorik 

Att det var ren export de första åren till marknaderna av intresse såsom Italien och England är 

något som Michael Hansen håller med om. Men det är vad som sedan utvecklade sig som gör 

Svenska lantchips internationalisering intressant. Vi har redan slagit fast att Italien och 

England var Svenska Lantchips första exportmarknader. På frågan varför till exempel 

England var en intressant marknad är svaret ganska enkel. 

 

�England har den högsta efter frågan, de ligger på 4-5 kilo per capita per år.� 

 

��jag skulle kunna tro att vi lyckas där för att produkt typen är så pass godkänd. Och 

de gillar vår produkt framför andras, de är experter på chips och de köper vår produkt.� 

 

Michael Hansen nämner även att Norge faktiskt har den näst högsta i Europa. Tillsammans 

med England ligger dessa två i topp. Huruvida de valde England p.g.a. liknande 

marknadsförhållanden med den Svenska hemmamarknaden nekar Hansen till skulle vara ett 

skäl. De säljer till sina marknader främst p.g.a. gillade av deras produkt. 

Svenska lantchips finns nu representerade i hela Europa, med stor hjälp av det faktum att de 

finns i alla IKEA varuhus. Expansionen gentemot Nordamerika går som tidigare nämnts som 

på räls och de finns representerade hos såväl IKEA som egna kunder. Expansionen i Japan 

och Belgien motiverar Micael Hansen såhär. 

 

�Du får tänka såhär. I Sverige är vi 9 miljoner, fabriken i Belgien som täcker samma 

radie som den i Södertälje, på samma radie så har Belgien 350 miljoner. Du förstår att 

det är ett annat perspektiv. Då förstår man att det Svenska bolaget minskar i betydelse för 

oss. I Japan där vi har fått ett väldigt bra mottagande har vi också 100 miljoner. 
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4.1.5 Bolagsform inriktad på internationalisering 

Det är här som Svenska Lantchips skiljer sig markant från andra SMEs i liknande situationer. 

Svenska Lantchips har alltid haft som filosofi att bygga ut produktion till de länder som se 

säljer sina produkter i. Michael Hansen tror inte på att ha en stor fabrik lokalt i Sverige för att 

sedan exportera sina produkter över hela världen.  

Att föröka få sig en bild av Svenska lantchips storlek genom att studera siffror och 

årsredovisningar från Svenska lantchips Svenska gren tjänar inget till. Det är bara den 

Svenska grenen av Svenska lantchips som finns redovisad i Sverige � att försöka bygga en 

bild av Svenska lantchips finansiella situation genom att enbart använda sig av Svenska 

siffror är omöjligt. Vilket Michael Hansen ser som en taktisk fördel. 

 

�Ja, det finns inga totala siffror vi är försiktiga och lämnar inte ut några sådana. Nu 

omsätter vi 60 miljoner i Sverige, men vi vill inte redovisa vilka planer vi har, eller 

planerna kan vi redovisa men inte vad vi uppnår.� 

 

Detta är ett genomgående problem när man försöker intervjua Michael Hansen. Det finns inga 

siffror från utlandet och man tillåts ingen tillgång till några heller. Att försöka utröna Svenska 

lantchips situation utomlands skulle underlättas av tillgång till sådant material. Men 

genomgående för intervjun var att Hansen berättade mycket om områden som han hade 

mycket personliga åsikter om � siffror låg inte inom detta område. Att siffrorna är så 

svårtillgängliga beror på att Svenska lantchips består av självständiga bolag med en enda 

gemensam nämnare förutom produkten, nämligen ägarna. (Se Bilaga 2) Michael Hansen 

beskriver alla dessa bolag som systerbolag. Där inget paraply eller koncern existerar. På 

frågan hur organisationen ser ut svarar Michael Hansen. 

 

�Jo, den består utav ägarna, det är min fru, jag och min svåger. Min svåger är VD för 

det Svenska bolaget. Så har vi till exempel ett annat bolag i USA, ett tredje i USA, 

Produktionsbolag i Belgien. I England har vi haft men sålt. Vi bygger som sagt i Japan. 

Och som du ser är inte detta någon koncern, varje enskilt bolag är självständigt. Så det 

enda de har gemensamt är ägarna. Många skulle nog vilja ha det som en koncern, det har 

sina fördelar såväl som nackdelar. Vi är mitt i en uppbyggnadsfas..�  
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Alla dessa bolag är alltså Amerikanska, Belagiska, Japanska osv. Skälen för denna speciella 

bolagsform är att som Michael Hansen utrycker det, att skydda sina fabriker från andras 

misstag. Även om Sigrid uttrycker det lite annorlunda (Dagens Industri 2006-10-11) 

 

�Vi vill inte riskera produktionen i Sverige med våra utländska äventyr�. 

 

Michael Hansen säger att de redan från början varit på det klara med att deras verksamhet 

utomlands skulle se ut just såhär. Men han medger att det är en väldigt dyr form av bolag, för 

det är tunga lån som skall tas i varje nytt land och bankerna där vill gärna se någon form av 

koncern de kan vända sig till om de märker att det är en dålig affär. Men det är ju som sagt 

just detta som Svenska Lantchips vill undvika med denna form.  

På frågan om detta var det sätt som man försåg England (deras allra första exportland) med 

varor är svaret nej. Dit sålde man på ren export. Svenska Lantchips började inte med denna 

form av bolag förrän i slutet av nittiotalet. Det var första då man började bygga fabriker åt sig 

själva utomlands. Innan dess hade man återförsäljare i landet som vilket exporterande företag 

som helst. 

Att de blir bundna till de marknader som de ger sig in på håller Michael Hansen med om. När 

lånen blir så pass tunga betyder det alltid ett stort risktagande i början.  

Michaels roll som affärsutvecklare är att resa runt och genomföra de affärer som är 

nödvändiga för bolagen. Medan produktionsbolagen mestadels producerar och är inte så 

involverade i förhandlingar. Administration och service har lagts ut på andra företag 

(outsourcing) så att det inte skall komplicera för produktionsbolagen. All marknadsföring går 

således också genom den ägartrio bakom Svenska lantchips �men främst genom Michael 

Hansen. 
Något som man reagerar när man hör Michael Hansens berättelse är, hur lyckas de få banklån 

till att starta hela fabriker i andra länder? Det är lätt att misstänka att detta sker genom 

personliga kontakter som Michael eller någon annan inom företaget har. Även om denna 

information inte är tillgänglig skall den tagas i beaktande. En person som har många företag i 

många länder, får väl oftast inte ett stort lån utan att sätta något som säkerhet?  
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4.1.6 Attityder ikring Internationalisering och affärsklimat 

Där Svenska Lantchips ser de största möjligheterna idag är inte i Europa, utan i Nordamerika 

och Japan.  

 

�Europa som kontinent förvaltar inte sitt pund på bästa sätt, vi tar inte vara på våran 

konkurrenskraft. Man säger ju redan idag att Kina är världens verkstad, Indien det är 

världens kontor och USA är väldigt produktivt. Det som är sorgligt, det är att Europa är 

världens museum!�  

 

Michael motiverar detta uttalande med att Européerna motarbetar sig själva, det existerar 

fortfarande (om än begränsade) handelshinder, Språkbarriärer och självhävdande. Michael 

som själv talar flytande franska menar att Frankrike är ett ypperligt exempel på detta. De 

arbetar mer mot sin egen storhet istället för att hjälpas åt att ena Europa till en kraft att räkna 

med.  

Michael målar upp ett exempel om hur mottagningen är när de startar produktion i USA. 

Hansen�s engagemang inom handel lyser här igenom, han kommer med en rad påståenden 

som visar hans personliga uppfattningar om hur länder och regioner behandlar företag olika. 

Något som har fått betydelse för Svenska lantchips internationalisering. Om Michael har 

uppfattningen att Europa ligger långt efter USA när det kommer till företagande, så kommer 

han såklart söka sig dit med sina nya idéer. 

 

 

�I USA så ringer vi upp och säger att vi vill starta ett bolag, OK säger de och 

instruerar oss vilka blanketter vi skall fylla i osv. Det är precis samma procedur som i 

Europa men attityden är helt annorlunda. Samma förutsättningar, samma regler, men 

attityden är den stora skillnaden. Visst skall vi hjälpa, vi kommer på en gång, de inser 

värdet med det hela, det ligger inbakat i kulturen. Medan här ser man företag som ett 

besvär.�  

Michael tar upp en rad exempel med liknande erfarenheter till exempel i Japan. Och beskriver 

sedan hur de faktiskt har öppnat fabriker i till exempel Kina men fått stänga p.g.a. den 

politiska instabiliteten. Och att i ryssland vågar de helt enkelt inte ge sig in i än p.g.a. 

korruptionen och de tråkigheter som kan följa utav denna. Svenska lantchips håller sig under 
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denna uppbyggnadsfas till mer mogna marknader. Man måste komma ihåg att Michaels 

uttalanden � om företags klimat osv. inte bygger på någon statistik utan på egen uppfattning. 

Svenska lantchips tror inte på den långsiktiga planering som förespråkas i modern 

universitetslitteratur. Michael Hansen tror att långsiktiga planer och även kortsiktiga är till för 

som han utrycker det. 

 

�Stora fartyg som är svåra att vända�. 

 

Vidare beskriver han att Svenska lantchips är väldigt tacksamma om de har information om 

vad som händer om en vecka.  

 

�Vi är glada om vi vet vad som händer nästa vecka� 

Att veta vad som händer nästa vecka är kanske något som man säger om man inte har resurser 

och personal att kunna planera för framtiden. Svenska lantchips storlek är vad som möjliggör 

denna attityd. De är små och marknadsför sig inte som marknads ledare.  

Att plötsliga externa faktorer kan kasta omkull det stabilaste företag är något som Svenska 

Lantchips bittert har fått erfara. I och med Akrylamidlarmet 2002 (Se bilaga 3) gick 

försäljningen i Sverige ner 25%. 

 

�Om du kommer ihåg akrylamidlarmet för några år sedan? Under en dag, under 

några timmar så förstördes hela branschens marknad. Vi sjönk med 25% och hade det 

inte haft de utländska bolagen så hade vi förmodligen gått omkull. Det visade sig senare 

att om de här rapporterna skulle stämma var man tvungen att äta omänskliga mängder 

chips, kaffe och bröd.�  

 

Man anar en uppriktig upprördhet i Michael Hansens ord här. Han är förbannad på de 

personer som offentliggjorde denna rapport. Han anklagar dem faktiskt för att förstöra 

branschens marknad. Men det kännetecknar väl en företagare att bli blinda för sin produkt. 

Det hade inte spelat någon större roll om produkten verkligen var farlig för allmänheten � att 

marknaden vart förstörd hade varit prio ett i alla fall. Något som jag tror gäller i alla 

branscher.  
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Michael Hansen kan inte svara på min fråga om huruvida han tycker att företaget har växt i 

stora omvälvande steg. Han ser det mer som en kontinuerligt process och där den aktuella 

dagen är den största utmaningen. 

 

�Jag brukar se på oss själva som någon som är ute och simmar, det som gäller är att, i 

nästa simtag ta sig framåt. Stannar man upp � så sjunker man.� 

 

En ständig utveckling är väl snarare vad han föreskriver. Man kan inte slappna av och låta 

saker hända ikring sig. Man måste svara på förändringar på marknaden. Den dagen man inte 

längre utvecklar sig går man till under. 

Här kan man se anledningar till Svenska lantchips relativt höga internationaliseringstakt. Om 

ansvariga inom bolaget ser ett behov av ständig rörelse kan man väl anse detta en anledning 

till snabb utveckling. 

4.1.7 Syn på världsmarknaden 

Svenska lantchips ser världen som en enda stor marknad, om än med vissa regler. De leverera 

som känt sina chips till stora delar av världen och detta är förstås fantastiskt. T ex så nämner 

Michael Hansen att kostnadsstrukturen kan jämföras och kan vara likvärdig på många platser i 

världen, som exempel nämner han deras fabrik i Sydafrika där kostnadsstrukturen visade sig 

vara den samma som i Sverige.  

Jag nämner Frankrike som Michael tidigare tog upp som exempel på ett land som hade svårt 

att samarbeta, om man där gör några speciella åtgärder för att underlätta de kulturella 

skillnader som finns.  

 

�Nej, vi har faktiskt gjort så att vi jobbar mest med kedjor. De små kunderna har vi inte råd 

att jobba med, det tar lika lång tid att jobba med en liten kund som en väldigt stor kund.  

 

Svenska Lantchips gör affärer på samma sätt överallt, eller snarare så ser uppstarten likadan ut 

i alla länder, senare får bolagen sköta sig själva. Som nämnts tidigare är det Michael själv som 

reser och står för det mesta av förhandlandet.   
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4.1.8 Tillväxtprocess 

Vid frågan om hur Svenska Lantchips ser på sin egen tillväxtprocess syns återigen bevis på 

detta företags oliktänkande och entreprenörskap. 

 

�Vår tes är att små företag hittills har växt genom uppköp osv. Sen har de blivit till 

konglomerat och stora spelare på marknaden. Så rationaliserar de, och koncentrerar sig 

och centraliserar sig. Det är nog framtidens melodi för dem ett tag till, men vi har valt en 

annan väg. Vi tänker såhär, världen accelererar väldigt snabbt. Det finns ett stort hot och 

det är miljöfrågan, klimatet. (�) i Europa har vi flera stora aktörer. De har oftast ett 

ställe de producerar sina produkter (på) och sedan så litar de på transporter till sina 

distributionskanaler för att vara effektiva och erbjuda bästa priserna. Om man tar 

Sverige som exempel, 25% av alla chips som säljs kommer från Belgien � alltså långa 

transporter. (�) Efterhand tror jag att transport/bränsle kostnaderna kommer att stiga 

och konkurrenskraften för de långa avstånden sjunka. 

 Svenska lantchips har alltså valt att skapa mindre bolag på olika marknader för att kunna 

erbjuda sina kunder en närhet som få andra kan. Svenska lantchips vill inte jobba med stor 

geografisk spridning på sina transporter.  

Detta kan ses som ett steg i ledet med samarbetet med IKEA, som betyder att Svenska 

Lantchips kan leverera till mindre kostnad. 

 

�Vi kan leverera till dem på plats, medan IKEA måste frakta andra producenters produkter 

överallt. En stor merkostnad för IKEA.� 

 

Svenska lantchips kan genom att begränsa sin geografiska spridning öka sitt 

förhandlingstryck gentemot sina kunder. 

 

�Small is beautiful � det är det konceptet som vi försöker arbeta utifrån. 

 

Man kan även uppfatta en stor miljömedvetenhet hos Michael Hansen, han ser inte den 

utveckling som pågår idag mot mer och mer transporter som hållbar. Det finns inte nog med 

resurser för detta. Han tror att det realistiska är steg mot ett mindre energiberoende. 
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5 Analys 

Svenska lantchips har i många fall helt klart valt en speciell väg mot internationalisering. Den 

teori som kan förklara Svenska Lantchips internationaliseringsprocess från början till slut 

existerar inte. Men vissa aspekter som vis en första anblick kan te sig främmande för alla 

existerande modeller och teorier kan visa sig vara ganska vedertagna. 

Att Michael Hansen bakgrund som diplomat spelar in ger hela företaget en ny dimension, här 

är en person som känner sig hemma i världen och ser som han själv säger världen som en 

marknad. Både Born Global och nätverksteorin bygger i grunden på den sociala interaktionen 

mellan människor � där en social och kognitiv förmåga är mycket viktig. Entreprenöriella 

kunskaper är vad som formar och driver organisationerna framåt. Michael har många 

uppfattningar om hur världen fungerar, ibland låter han nästan filosofisk. Han presenterar sig 

som den person som har hela ansvaret för svenska lantchips internationalisering. 

Nätverksmodellen menar att nätverk är utbytesrelationer mellan företag, de utbytesrelationer 

som Svenska lantchips saknade i Sverige bestämde de sig för att gå utomlands för att hitta. 

När problemet med den centrala inhandlingen till kedjorna vs. den separata förhandlingen 

med varje enskild handlare uppdagades såg man sig genast om efter en mer lättarbetad 

marknad. Att ha ett välgenomarbetat nätverk hemma som man sedan kan ta med sig 

utomlands (som nätverksmodellen förespråkar) var nog ingen väg Svenska lantchips tog.  

När problemet med de separata handlarna uppdagades, ansåg sig Svenska lantchips inte ha råd 

med den separata marknads mix som detta upplägg skulle kräva i form av individuella 

rabatter olika prissättning osv. Born Global teori hänvisar till det faktum att mindre firmor är 

sårbara just på grund av bristande resurser. De har inte råd att ändra sin marknads mix 

individuellt till många små kunder. De arbetar ofta med en ganska homogen produkt eller 

åtminstone en ganska homogen marknad. Vad är då en homogen marknad? Detta är ett ytterst 

subjektivt begrepp � om man anser att världen är en enda stor marknad och vägrar se några 

som helt geografiska eller kulturella skillnader så blir den väl homogen. Michael Hansen 

säger sig se världen som en marknad, men samtidigt tar han upp exempel på hur vissa 
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marknader skrämmer honom (Ryssland, Kina). Något entydigt svar kan väl knappast lämnas 

mer än att precis som enligt Born Global teorin så är det inställningen och attityderna hos 

beslutsfattarna/grundarna som genomlyser hela organisationens dito. 

IKEA är en mycket viktig kund för Svenska Lantchips samtidigt som IKEA fungerar som en 

katalysator för Svenska lantchips internationalisering. Om man modifierar 

nätverksperspektivets begrepp kundföljare kan man se hur Svenska lantchips skulle kunna 

vara en planerad kundföljare. De såg redan från början IKEA som en potentiell kund och de 

startade produktion i vissa fall enbart för att marknadsföra sig mot IKEA. Att dras ut på nya 

marknader på detta sätt kan öppna nya horisonter för mindre företag. Att Svenska lantchips 

öppnade fabriker I USA initialt berodde t ex mycket på det faktum att man då kunde erbjuda 

IKEA en snabbare och mindre kostsam leverans till deras varuhus i Nordamerika. Svenska 

lantchips planerade sin kundföljning i Italien och England för att där primärt kunna sälja mot 

IKEA. 
När Svenska lantchips började sälja sina chips utomlands var det som ren export, i fallet 

Uppsalaskolan menas att det är precis hur ett företag böjar internationalisera. Ett företag 

börjar med sin internationalisering incrementelt. Att bygga fabriker och 

produktionsanläggningar är något som kommer först långt senare. Men Svenska lantchips tids 

linje visar hur de ifrån sin första export (1995 i och med EU inträdet) började bygga sina egna 

produktionsanläggningar I slutet av 1990 talet. En femårsperiod � något som knappast kan 

förklaras med hjälp av Uppsalamodellen. Även det faktum att Uppsalamodellen påstår hur 

företag statar export till marknader som ligger när geografiskt/kulturellt går ej att applicera på 

Svenska Lantchips � orsaken till att svenska lantchips började exportera till (de relativt 

närliggande marknaderna) England och Italien var helt enkelt pga. att de är stora 

chipskonsumenter (Norge är näst störst per capita, men inte med i EU). På frågan om Michael 

Hansen tyckte att deras internationalisering hade skett i stora omvälvande steg eller om det 

hade skett i små så var svaret att han ansåg det hela vara en kontinuerlig process som en jämn 

utveckling. 
Nätverksmodellen säger egentligen inte så mycket om I vilken takt som internationaliseringen 

sker, och som känt anser Born globalteorin att den är omedelbar och total. 

 

Den största skillnaden (gentemot vedertagna teorier) i Svenska lantchips utveckling kommer i 

och med deras ganska unika bolagsform. Som egentligen har sitt ursprung I form av en 
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ny/ovanlig sorts riskspridning där bolag sätts upp i aktuella länder och står helt fristående utan 

en paraplyorganisation som gäldenärer kan vända sig till och kräva pengar av. Sigrid Hansen 

berättade hur de äventyr de hade på andra marknader inte får påverka varandra. Om ett bolag 

inte presterar tillräckligt bra så ska inte det inte påverka dess gelikar på andra marknader 

negativt. Detta skapar en till synes snabb internationaliseringstakt när man ständigt planerar 

för nya fabriker och samarbeten.  

Ett personligt engagemang lyser igenom när man pratar med Michael Hansen om varför man 

har denna struktur. Precis som Nätverksmodellen och Born globalteorin beskriver så kan 

beslutsfattarens personliga preferenser påverka vilken riktning ett företag tar. Michael Hansen 

tror inte på långa transporter och tror att dessa kommer minska i framtiden. Då sitter Svenska 

lantchips i en mycket eftertraktad sits där de kan erbjuda i stort sett lokal distribution till sina 

kunder, inte minst IKEA. 

Uppsalaskolan beskriver hur företag efter en tids inblandning i andra marknader blir bundna 

till dessa i och med tunga investeringar. Svenska lantchips blir detta men inte på samma 

avgörande sätt som modellen beskriver � lånen på de olika marknaderna blir efter en tid 

ganska tunga. Men det kan fortfarande inte binda Svenska lantchips till denna marknad, den 

fristående grenen av Svenska lantchips  verkar i det aktuella landet kan tvingas lägga ner men 

det finns ingen riska att andra fristående Svenska lantchips påverkas, så som sagt ingen 

paraplyorganisation existerar. 

Svenska lantchips gör som de säger affärer på samma sätt världen över. Upplägget vid en ny 

fabriksplanering ser ut på samma sätt överallt. Det finns inga egentliga skillnader i förfarande 

� återigen skiner Born global tänkandet igenom. 

Vad ingen av dessa tre teorier lyckas inkapsla är egentligen det faktum att Svenska lantchips 

är ett låg teknologiskt och inte kräver någon innovation på produktionssidan. Här är det fråga 

om ren massproduktion. Born global teorin förutsätter att det är högteknologiska företag med 

innovation som trumfkort som agerar på en enhetlig marknad. Nätverksperspektivet säger 

också det att högteknologiska företag är de som internationaliserar snabbast. 

 

Nedan ses tabellen från teorikapitlet kompletterad med Svenska lantchips attribut inom de 

aktuella områdena. 
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 Uppstart av 

internationaliseri

ng 

Internationaliserings-

takt 

Incitament för 

ökad 

internationalisering 

Ledande personers 

roll i processen 

Kunskapsintensiv 

vs. Traditionell 

produkt 

Uppsala-

Modellen 

Export till 

närliggande 

marknader 

Incrementel, 

utveckling i små steg 

Ökad involvering. 

Investeringar 

Ingen hänsyn till 

dessa 

Både och, 

teknikföretag och 

verkstads företag 

Nätverks-

modellen 

Internationellt 

sammarbete 

härstammar ofta 

från ett liknande 

nätverk på 

hemmamarknaden. 

Även kundföljare 

är vanligt, där 

företaget dras ut 

på marknaden av 

en stor kund. 

Beror mycket på hur 

utbyggt det nationella 

nätverket är, hur 

komplext. Man kan 

utvecklas fort om man 

får snålskjuts med en 

kund 

Företag är beroende 

av resurser som 

kontrolleras av andra 

firmor,  

Sociala och kognitiva 

samspel är oerhört 

viktiga, mänskliga 

relationer är centralt 

Högteknologiska 

branscher kan ofta 

internationalisera 

oftare pga. Mer 

effektiva nätverk 

Born 

Globals 

Initialt Man ser marknaden som 

en enhet och tar ingen 

hänsyn till geografiska 

gränser 

Sårbara pga. 

ensidighet hos 

produktutbudet � 

måste nå hela 

marknaden. Kan inte 

ändra sin 

marknadsmix 

Helt centralt med 

entreprenörskap, 

nätverk och 

beslutsfattarnas 

bakgrund är viktigt 

Högteknologi och 

innovation är 

grunden för ett 

Born global 

företag 

Svenska 

Lantchips 

Export, men sedan 

snabb uppstart av 

egna anläggningar, 

kundföljande 

Snabb, beslut om 

fabriksstart kommer 

ofta innan export. 

Orädda för nya 

marknader 

Vara nära sina 

kunder, 

riskspridning, bli 

regionala 

producenter 

Stark, ägarna  styr 

utveckling och 

internationaliseringen 

Traditionell 

produkt, låg 

teknologisk. 
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6 Resultat 

Svenska lantchips internationaliseringsprocess har visat sig var mycket komplext och motiven 

bakom inte alltid glasklara. 

Svenska lantchips är ett familjeägt bolag som går sina egna vägar, mycket på grund av 

karismatiska och effektiva beslutfattare. När Michael och Sigrid Hansen bestämde sig för att 

starta detta bolag hade de inga tankar på att exportera, inte från början åtminstone. Men I och 

med att det svenska systemet men otaliga förhandlingar och att det var i det närmaste en oli-

gopol situation såg man sig om efter nya marknader. Med sin erfarenhet som diplomat och sin 

politiska kännedom visste Michael Hansen att när Sverige gick med i EU skulle man ge sig ut 

och prova lyckan ute i Europa. Där systemen var lättare att arbeta med och inga lokala 

förhandlingar med enskilda handlare krävdes. Att man började med Italien och England var 

ingen slump, det var helt enkelt för att chipskonsumtionen i dessa länder ansåg hög. Och man 

trodde att produkterna skulle fungera hos dessa konsumenter. Att sedan kunna sälja in sig på 

IKEA I ett land med hög konsumtion av chips var förståeligt nog något att eftersträva.  

Det som utmärker Svenska lantchips mest är som sagt den ovanliga bolagsformen. Denna 

existerar pga. en rad orsaker, riskspridningen är förstås viktig � man vill kunna agera i många 

länder utan ett t ex externa faktorer inom ett land skall dra de andra med sig i fallet. Men även 

frågan om den lokala distributionen är förstås viktigt � om inte nu så kommer den nog bli en 

viktig konkurrensfördel I framtiden för Svenska lantchips om transportkostnaderna ökar 

såsom Michael Hansen förutspår. Inte minst gentemot IKEA vill man kunna leverera utan att 

IKEA själva måste betala frakt från Sverige till sina varuhus runtom i världen. 

Personliga åsikter och engagemang är vad som jag tror genomsyrar Svenska lantchips 

internationaliseringsprocess. Om man skall vara krass så kan man se detta ovanliga och 

internationaliseringsinnovativa företag som en rebell som har hittat sin egen väg och är 

övertygad om att den är den rätta. Som drivs initialt drevs av en reaktion på dåliga 

förhållanden på hemmamarknaden. Här tas ingen hänsyn till modeller eller planer � man går 

på intuition. 
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7 Slutsats 

• Kan man applicera traditionella internationaliseringsstrategier på Svenska lantchips 

internationaliseringsprocess? 

 

Ingen av de redovisade teorierna kan förklara Svenska lantchips internationaliseringsprocess. 

 

Att vissa aspekter från olika internationaliseringsmodeller råder det inget tvivel om. De 

modeller som här tagits upp är dock alla inadekvata för att på egen hand beskriva Svenska 

lantchips internationaliseringsprocess. Born global teorin är som känt inte framtagen för 

denna typ av företag. Men vissa faktorer som betydelsen av ledargestalten och synen på 

världsmarknaden måste anses kunna korrelera ganska bra med Svenska Lantchips. 

Uppsalamodellen kan med lite vilja kopplas till fallet med inte utan att bli långsökt. 

Nätverkmodellen stämmer bra under vissa förhållanden men vissa förutsättningar som ett 

stark hemmanätverk gör att resonemanget hakar upp sig. Kund följar aspekten är väl 

egentligen det som kan appliceras bäst på Svenska lantchips, i fallet IKEA. 
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8 Slutdiskussion  

Svenska Lantchips är ett litet företag och informationsunderlaget var extremt begränsat. 

Majoriteten av informationen om företaget i fråga i denna uppsats kommer från Michael 

Hansen - en av grundarna till Svenska lantchips. Hur mycket man än försöker undvika det så 

blir informationen väldigt subjektiv. I empirin finns att skåda ett flertal olika uttalanden från 

Michael Hansen som kan ses som icke underbyggda. Men det här är hans högst personliga 

åsikter och som i allt intervju material måste det med. En rekommendation till läsaren av 

denna uppsats är att ha detta i åtanke. Det är en företagsrepresentant jag har intervjuat, hans 

åsikter skall alltså inte misstas för dem från en forskare inom området. 

Problemet med information sträcker sig också in på området finanser. I Sverige finns alla 

Svenska lantchips siffror redovisade i register. Men då de fristående Svenska lantchips 

fabrikerna och bolagen utomlands inte redovisas i Sverige är det svårt att få någon bild eller 

uppfattning om hur stor och komplext Svenska lantchips egentligen är. Och finanser är något 

man gärna håller tyst om � Svenska lantchips ser det som en konkurrensfördel att inte 

konkurrenterna vet exakt vem de har att göra med. 

Jag funderade på om det hade varit på sin plats med en ytterligare intervju med Svenska 

lantchips. Ett problem i och med deras ringa storlek finns dock. Michael Hansen är 

affärsutvecklare, han har egenhändigt hand om alla företagets internationella eskapader. Det 

är han och ingen annan man skall intervjua i fråga om internationalisering. 

Resultatet och slutsatsen i denna uppsats ser väldigt konsekventa ut. Men läsaren måste ha i 

åtanke att empirin är tolkningar av Michael Hansens svar. De är tolkningar av en berättelse, 

det är inte samma som verkligheten. Men i denna uppsats är det kanske inte främst resultat 

och slutsats som är intressanta. Här är själva berättelsen det intressanta. 
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8.1 Förslag till fortsatt forskning 

Uppslagen för fortsatt forskning om mindre företag som bryter de forna 

internationaliseringsmönstren råder det ingen brist på. Att följa upp spåret med IKEA och 

Svenska lantchips skulle vara intressant � exakt hur mycket styrs Svenska lantchips av IKEA? 

Var det kanske redan från början den enda anledningen till att de började exportera? Kanske 

finns det liknande fall där mindre företag har dragits ut i världen av någon stor aktör.  

Riskspridningsaspekten finner jag mycket intressant, t ex hur får Svenska lantchips (eller 

rättare sagt ägarna) låna så mycket pengar I varje land utan någon egentlig säkerhet. Banker 

måste väl föredra att ha någon slags paraplyorganisation att vända sig till om Svenska 

lantships inte skulle leva upp till förväntningarna?  

Tidigare forskning har nästan uteslutande vänt sig mot högteknologiska företag när det talas 

om snabb internationaliseringstakt, Svenska lantchips producerar chips � och det kan 

knappast beskrivas som en innovationsrik process. 
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10 Bilagor 

Bilaga 1 
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Bilaga 2 � Exempel, det existerar många mer bolag i realiteten. Men som man ser finns ingen 

koncern. Bolagen har ingen som helst koppling sinsemellan förutom att de är gemensamt 

ägda.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ägarna 

Belgiskt  

Bolag 

Japanskt

Bolag 

Amerikanskt  

Bolag 
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Bilaga 3 � Rubrik utklippt från tidningen Aftonbladet. 

 

Vågar vi äta chips nu? 

Efter larmrapporten - experterna svarar på vanligaste frågorna 

Är det farligt att äta chips nu? Varför släpptes cancervarningen så sent? Och sprids giftet med 

bröstmjölken? Här svarar experterna på de vanligaste frågorna dagen efter giftlarmet om 

akrylamid. 
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