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Forord

Arbetet med denna uppsats har emellanat varit tungt, bade kanslo- och energiméassigt. Men
utan morkret ser man inte ljuset, och manga personer har hjélpt och stéttat oss nar det kants
som svarast. Forst och framst vill vi tacka Elisabeth Karlsson och Sadia Lasfirare for all hjalp
och konstruktiv kritik under de langa dagarna i biblioteket. Vi vill aven tacka vara handledare,
Hans Zimmerlund och Renate Akerhielm, fér deras handledning under uppsatsens tillkomst.
Slutligen ska en stor eloge ges till vara respondenter som tog sig tid och var mycket
tillmotesgaende och intresserade under arbetets gang.

Nacka, januari 2006

Mattias Ahlstréom Goran Béackstrom



Kina dr en sjuklig, sovande jdtte. Men ndr hon vaknar kommer virlden att skaka

- Napoleon Bonaparte

Sammanfattning

Denna uppsats skall svara pa vilka faktorer som &r viktiga for en handelsrelation mellan ett
litet svenskt importforetag och en kinesisk leverantor. Problemet grundar sig dels i teorier
som visar pa kulturella och organisatoriska skillnader mellan Sverige och Kina och dels
aktuella exempel fran svenska foretag. For att fa fram relevant data har vi intervjuat tre

svenska smaforetag som anvander sig av leverantorer i Kina.

Resultatet &r att skillnaderna mellan landerna och organisationerna finns, men att det inte stor
relationen foretagen emellan. Slutsatsen blir darfor att vart resultat motsager dom etablerade

teorierna i &mnet, och att en mer omfattande undersokning &ar befogad.

Nyckelord: Internationell handel, inkdp, kulturkrock, organisation, Kina



China is a sickly, sleeping giant. But when she awakes the world will tremble

- Napoleon Bonaparte

Abstract

This paper will answer which factors are important for the business relation between a small
Swedish import company and a Chinese contractor. The problem is based partly in theories
that points to cultural and organizational differences between Sweden and China, and partly in
current examples from Swedish companies. The relevant data has been collected by
interviews with three small Swedish companies that are currently using Chinese contractors.

The result is that the differences between the countries and organizations exist, but that they
do not interfere with the inter-company relations. The conclusion is that our result contradicts

the established theories in the field, and that a more comprehensive investigation is warranted.

Key words: International trade, purchasing, cultural clash, organization, China
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1 Inledning
Det inledande kapitlet ger en bakgrundsbild och diskussion till problemomradet, samt
uppsatsens syfte och avgrdansningar. Avslutningsvis ges forfattarnas definitioner utav ord som

kan feltolkas av ldsaren eller inte dr vanligt forekommande.

1.1 Bakgrund

Under de senaste femtio aren har manga marknader och ekonomier runt om i varlden
expanderat kraftigt och blivit Idnsamma alternativ for svenska féretag." Men investeringar pa
nya marknader ar bade kostsamma och valdigt resurskravande vilket inte underlattas av det
ofta stora geografiska avstandet.? De utlandsexpansioner som har genomférts under aren har
mestadels bedrivits av storforetag med omfattande resurser, bade kapital- och

kunskapsberikade.?

Fler och fler smaforetag har kant sig tvingade att soka sig allt langre bort fran Sverige for att
hitta nya affarsméjligheter och n& nya vaxande marknader®. D& man inte kan priskonkurrera
med tillverkare och distributérer fran lagprislander tvingas man som liten foretagare att hitta
alternativa strategier.” En av dessa strategier &r att f6lja med marknaden och kopa in sina
produkter fran just dessa lagprislander.® I takt med att varldshandeln och finansmarknaderna
har liberaliserats och IT-branschen snabbt utvecklats har den 6kade globaliseringen 6ppnat

upp nya portar dven for svenska smaféretag.’

| mitten pa nittiotalet var det manga svenska foretag som sokte sig till marknader som Asien,
Latinamerika och Osteuropa.? De stora foretagen med mer omfattande resurser kunde satsa pa
lagkostnadslander da det geografiska och kulturella avstandet inte var en avskrackande
faktor.” Mindre féretag, farre 4n 50 anstallda, féljde konstens alla regler med etableringar i
lander som geografiskt sétt ligger narmar Sverige. Har kom framst landerna i Osteuropa in i

bilden dar lagre priser kunde erbjudas p& importerande varor.*

L TT Nyhetsbanken, 1984-08-16, Ekonomi

2 Dagens Industri, 1995-10-11, Globalisering minskar storféretagens évertag

% Ménadens Affarer. 1996-06-27, Foretagens tre hetaste zoner

* Hugin 2005-11-21 — Svenska féretag allt mer globala

> Svenska Dagbladet Néringsliv, 2005-05-31, Vart femte féretag vill flytta utomlands
® Affarsvarlden 2005-09-14 — Nu drar vi till Kina!

” Dagens Industri, 1995-10-11, Globalisering minskar storféretagens évertag

® Manadens Affarer. 1996-06-27, Foretagens tre hetaste zoner

® Manadens Affarer. 1996-06-27, Foretagens tre hetaste zoner

10 Manadens Affarer. 1996-06-27, Féretagens tre hetaste zoner
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Forskare, bland annat John B. Cullen vid Washington State University, beskriver hur mindre
foretag bor ga tillvaga vid etableringar utomlands.™ Han trycker pa att smaféretag ofta soker
sig till lander som geografiskt satt ligger ndra hemmamarknaden och har ett liknande

foretagsklimat vilket kan knytas an till svenska utvecklingen pa nittiotalet.

Nar de svenska smafdretagen internationaliserar sig idag har det dock skett en forandring. Allt
fler svenska smaforetag soker sig till marknader som ligger allt langre bort fran Sverige, bade
geografiskt och kulturellt.'? Ett tecken p& detta ar att den svenska importen fran lander utanfor
Europa, och d& framst Asien, har 6kat kraftigt de senaste aren®>. | och med att Kina gick med i
WTO 2001 har detta land blivit ett mer atravart handelscentrum da man har kunnat etablera
stabila handelsvillkor med andra lander.** Manga svenska féretag har 6kat sin import fran
Kina bland annat pa grund av landets medlemskap da det blivit enklare att ta kontakt med nya

leverantorer.®®

Svenska foretagare som kommer till Kina slas ofta av den fundamentala skillnaden mellan
svensk och kinesisk syn pd organisationer och hur de styrs*®. Aven om manga foretag
upplever forhallandevis traditionella handelsbarriarer — exempelvis tullar, byrakrati och
sprak’’ — som problematiska s& anser vissa att den mest graverande skillnaden ligger i de

organisatoriska strukturerna®®.

Enligt en artikel i Affarsvarlden'® menar Fredrik Hahnel, chef p& Exportradet i dstra Kina, att
det ar vanligt att svenska foretags kinaetablering slar fel med resultat att de vander hem till
Sverige. Mindre foretag ar mycket beroende av att hitta rétt personal och samarbetspartners,
annars ar risken stor att dom organisatoriska skillnaderna blir for stora och far en negativ

inverkan pa verksamheten.™

Ett konkret exempel pa foretag som har haft stora problem med att hitta bra samarbetspartners
ar uppsalaforetaget Le Sac of Sweden som letade i fem ar efter de ratta leverantorerna i Kina
for sin kladimport. Som de framsta hindren anger dom sprakforbistringar, dalig kvalitet och

' Cullen, 2005

12 Hugin 2005-11-21 — Svenska foretag allt mer globala

13 Se bilaga 1

% Spence, 1990 5.583

15 Kommerskollegium - enheten fér global handel , 2003-03-12, Kerstin Lind

16 Sverige i Asien, Ds 1998:33

" Erik Widman, Sveriges Ambassad i Peking, 2004-06-21

18 Privata Affarer 2005-02-23 - Bli en framgangsrik importér, DN 05-06-17 — Relationen viktigast i Kinas
affarsliv

19 Affarsvarlden 2005-09-14 — Nu drar vi till Kina!
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informationsbrist®. Man larde sig ganska snabbt att beslut tar mycket langre tid att f& igenom
i de kinesiska organisationerna, vilket innebar att man som svensk maste ha talamod. Detta
grundar sig i att Le Sac of Sweden var vana vid att jobba med féretag som har en annan

organisationsstruktur dar besluten tas inom en kortare tidsram.

1.2 Problemdiskussion

Globaliseringen har under de senaste decennierna blivit ett allt mer betydande fenomen. Nya
marknader har Oppnats upp allt eftersom handelshinder mellan lander mildrats eller
avskaffats. Detta har underlattats av den snabba IT-utvecklingen som 6kar mojligheten for
foretag att kommunicera dver nationsgranserna. For svenska smaforetag har det medfort att
det inte langre kdnns som ett avskrackande stort steg att etablera sig pa marknader som ligger

langt borta fran hemmamarknaden.

Den oOkade konkurrensen har lett till att foretagen tvingas sanka sina priser och darmed
reducera sina kostnader. Detta har medfért att smaféretagen tvingats séka sig till leverantorer
som kan erbjuda lagre tillverkningskostnader. Pa senare tid har det inneburit att manga sokt
sig till Asien, och framst Kina, dar man framforallt har betydligt lagre personalkostnader an i
Europa och USA.

Nar svenska foretag ska importera varor fran Kina uppkommer dock problem fér manga vid
en etablering pd denna nya marknad. Foretagens internationaliseringsprocess ar inte
tillrackligt utvecklad och genomarbetad vilket gor att det dyker upp brister i
kommunikationen mellan foretagen. For att lindra effekterna av dessa brister maste foretagen
lara av varandra, kunskapen som finns inom organisationerna maste féras vidare for att

effektivitet skall uppsta och felmarginalerna minska.

Problemen som blir synliga har sin grund i de stérningar som uppkommer mellan foretagen.
Dessa storningar visar sig bland annat vara skillnaderna mellan de olika organisations-
uppbyggnaderna i svenska respektive kinesiska foretag. Detta forstarks ocksa av att det finns
stora skillnader mellan landerna i de sa kallade mjuka vardena vilket medfor att det blir
svarare att anpassa verksamheten. Mjuka varden ar ett brett begrepp, men kan i detta fall

sammanfattas med féljande termer; %

e Sprak

20 Uppsala Nya Tidning, 2005-10-24 — Lyckad kinasatsning fér Uppsalaféretag
2 Arvonen, 1989
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e Kultur och sedvéanjor
e Personalkompetens

e Lojalitet

e Kontaktnat

e Etik och moral

Som visas ovan skiljer sig de olika sétten att styra organisationer i Sverige och Kina markant
at, och avvikelsen ar aven stor gallande de mjuka vérdena vilket leder till att svarigheterna

forstarks. Detta ger foljande problemfragestallning:

Vilka faktorer dr viktiga for en handelsrelation mellan ett litet svenskt importféretag och en

kinesisk leverantor?

1.3  Syfte
Syftet med denna rapport ar att genom fallstudier hos tre svenska smaféretag undersoka deras
internationaliseringsrutiner vid import fran kinesiska leverantorer. Den ska &ven studera hur

kulturella och organisatoriska storningar paverkar dessa rutiner.

1.4 Avgrinsningar

Vi har valt att begréansa oss till att endast studera foretag som ar inriktade pa import fran Kina.
Studien ska undersoka sma foretag da storre aktorer ofta har tillrackligt med resurser for att
klara av de problem en kinaetablering innebér. Detta gor att de storre foretagen inte ar

relevanta for undersokningen.

Fokus ligger pa hur de svenska foretagen upplever situationen, och darfor har vi inte gjort
nagon studie av hur de kinesiska foretagen ser pa forhallandet mellan landerna. Detta gor att

vi inte heller tittat ndgot pa den geografiska fordelningen av foretagen i Kina.
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1.5 Definitioner

Etablering

Smd foretag

WwTO

Code of Conduct

Internationaliserings-

rutiner

guan xi

Med etablering menas att det svenska foretaget har uppréttat en

affarskontakt med en kinesisk leverantor.
Foretag med farre 4n 50 anstallda®

Akronym for World Trade Organization, en internationell
organisation som Overser lagar och regler fér handel mellan
nationer. Dess mal &r att hjalpa exportérer, importorer &

producenter att uppratta handel mellan varandra.?®

Ocksa kant som UN Global Conduct, ett internationellt initiativ
som ska framja ansvarsfullt foretagande. Ar baserat pd tio
grundldggande principer som beror omradena manskliga

rattigheter, arbetskraft, miljo och motverkning av korruption.?

Var definition av internationaliseringsrutiner ar foretagens dagliga

arbete med sina utlandska leverantorer.

Kinesiskt ord vars betydelse ar ungefér “kontakter”. Anses mycket

viktigt for foretag och affarsuppgorelser i Kina.”®

22 http://www.ne.se/jsp/search/article.jsp?i_art_id=032921, 2005-12-07

2 http://www.wto.org/english/thewto_e/whatis_e/whatis_e.htm, 2005-12-07

24 http://www.unglobalcompact.org/Portal/Default.asp? 2005-12-14

%5 http://www.ebfonline.com/main_feat/in_depth/in_depth.asp?id=554 2006-01-14
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2 Metod

I metodkapitlet presenteras och motiveras de metoder som anvdnts vid genomforandet av

uppsatsen.

Denna uppsats bygger pa att undersoka vilka faktorer som ar viktiga da svenska foretag skall
importera varor fran Kina. For att fa fram vésentlig fakta &r uppsatsen byggd pa en kvalitativ
undersokning dar ett antal djupintervjuer med erfarna personer ligger som grund for empirin.
Anledningen &r att den lampar sig bast i detta samanhang da undersokningen utforts inom

vissa begrénsningar.

2.1 Angreppssitt
Genom att ha en deduktiv ansats ska rapporten understka sambandet mellan fastslagna teorier
och fenomenet som skall studeras. Alvesson och Skéldberg beskriver det mycket forenklat

enligt formeln:
om a hander sé betyder det 5 = ¢ hander > alltsd » %

Alternativet till deduktion, det vill sdga induktion, ska enligt samma kélla studera ett storre
antal fenomen och utifran dessa dra nagon slags slutsats eller teori, och ar alltsa inte relevant

for denna undersokning.

2.2 Forskningsstrategi

Uppsatsen bygger pa intervjuer med smaféretag som har hela eller delar av sitt varusortiment
fran Kina. Det viktiga ar att foretagen har en viss erfarenhet av vilka for- och nackdelar som
internationaliserade inkdp fran Kina medfér. Denna metod beskrivs som en fallstudie vilket ar
mycket vanligt vid undersokningar da man maste halla sig inom begransade resurser, sa som
tidsram eller budget.?” En fallstudie kannetecknas av att man undersoker ett mindre antal
objekt men pa ett djupare plan, nadgot som lampar sig i detta fall da undersdkningen syftar att

identifiera variabler som &r svéra att kvantifiera.

2.3 Urval
Val av undersokningsobjekt har skett genom ett strategiskt urval, da detta gor det mojligt att
studera foretag med olika forutsattningar. Att gora en undersokning av den totala

populationen var aldrig ett reellt alternativ da det &r i princip omojligt att fa en dverblick dver

%6 Alvesson, M. & K. Skéldberg, 1994
2" Denscombe, 1998
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alla svenska foretag som har ndgon slags import fran Kina. Av samma anledning foll det

tredje alternativet, slumpmassigt urval®®, bort.

2.4 Dataanalys

Understkningen baseras pa information insamlad under intervjutillfallen med Mattran AB,
Trampolinspecialisten AB och Lukas & Co KB. Denna information kallas kvalitativ data®
och lampar sig for undersokningar som ska beskriva en gallande situation, i detta fall de
svenska smaforetagens. Ett viktigt kannetecken for kvalitativa data ar att utgangspunkten ar
studieobjektets perspektiv, snarare an forskarens uppfattning om vilka idéer och koncept som

ska std i centrum®*

Mojligheterna att géra en generalisering utifran den insamlade informationen far ses som
relativt sma da inget storre tvarsnitt har gjorts av populationen. Men de valda studieobjekten
ger god insyn i mindre svenska importforetags situation i den mening att de har stor vana av
utlandshandel och pa nagot satt varit verksamma internationellt under en langre tid (6ver tio
ar). Detta gor att de far anses ha goda forutsattningar for stabila handelsrelationer med sina
kinesiska leverantdrer, och genom att undersoka vilka problem de har med sina leverantérer

kan en slutsats dras om mindre bemedlade foretags situation.

2.5 Validitet

"Validitet handlar om i vilken utstréiickning forskningsdata och metoderna for att erhdlla data
anses exakta, riktiga och triffsikra.” *

For att denna uppsats skall uppna en hog validitet ar det vikigt att ett antal intervjuer
genomfors samt att materialet ger mycket information. Tre intervjuer har genomforts med
personer och foretag som varit aktiva i branschen i ett stort antal ar. Att antalet intervjuer ar
begransat innebér att det blir svart att dra nagra generella slutsatser om informationen tacker
ett helt segment, det vill saga alla svenska foretag som importerar fran Kina, eller bara
intervjuobjekten i sig. Men att respondenterna har jobbat i branschen i manga ar gor att deras

information haller en hog validitet vilket hojer trovardigheten pa uppsatsen.

Under uppsatsens gang har ett antal teorier anvants som ber6r dels den organisatoriska
uppbyggnaden samt de kulturella skillnader som existerar mellan olika lander. Aven teorier
som tar upp idéer angaende internationaliseringsprocesser har anvants, det vill sdga hur

foretag skall ga tillvaga vid etableringar utomlands samt hur kunskapsoverforing sker mellan

28 Esaiasson et al. 2005
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dessa organisationer. Detta ger en bred bild av hur svenska foretag kan bygga upp en
leverantorsrelation med ett kinesiskt foretag, vilket gor att validiteten pa teorierna hamnar pa

en god niva.

Validiteten anses vara det svaraste och mest centrala problemet for en uppsats av detta slag.®
Problemet &r att man dels arbetar med teoretiska delar, men &ven gor egna undersokningar dar
teorierna sammanstalls pa en viss niva och undersokningen gors pd en annan. Denscombe
sager att ett Oversattningsproblem uppstar mellan dessa omraden, “om vi empiriskt underscker

. o . . o o o . . 29
det som vi pa den teoretiska nivdn pastar att vi undersoker”?

2.6 Reliabilitet

Intervjuerna har varit av sa kallad semistrukturerad form dar respondenten har haft relativt
stor frihet att uttrycka sig, och dar det har kunnat foras en diskussion kring nagra
grundlaggande fragor. Enligt Patel ar det viktigt att man &r palast om amnet da man vill fa ut
s& mycket information som méjligt av intervjun.®* S& var fallet i denna undersékning da
amnet bearbetats under en lang tid innan genomfdrandet av intervjuerna. Detta gjorde att
foljdfragor kunde stallas till respondenten och darmed fa ut en stor mangd information. Aven
en digital ljudupptagning har anvénts vilket underlattat transkribering och bearbetning av
materialet i efterhand. Respondenten har dven fatt lasa igenom och kommentera materialet i

efterhand for att kontrollera att inga missforstand har uppstatt.

2.7 Primir- och sekundirdata

Primérdata innebar att man far informationen direkt fran personen eller personerna som
upplevt det man undersoker. Sekundardata &r alltsa information som aterberattas i andra eller
till och med tredje hand. | denna rapport anvéndes uteslutande primérdata i form av intervjuer

pa foretagen som undersoks.

2.8 Intervjuer
| uppsatsens fallstudier anvénds intervjuer med tre foretag for att samla in detaljerad
information. N&r man gor en intervju finns det tre huvudsakliga varianter att vélja mellan;*

e Strukturerade intervjuer

e Semistrukturerade intervjuer

2% Denscombe, 1998

%0 Esaiasson et all, 2004

31 patel och Davidsson, 1991
%2 Denscombe, 1998
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e Ostrukturerade intervjuer.

I en strukturerad intervju har forskaren tagit fram ett frageformular som respondenten skall
besvara. Frageformularet ar utformat sa att det finns en rad fragor med ett antal svarsalternativ

att valja mellan vilket innebér att svaren blir relativt enkla och ligger pa ett ytligt plan.

Vid semistrukturerade intervjuer har forskaren tagit fram en lista med dmnen som skall
diskuteras och fragor som skall besvaras. Har kan forskaren vara flexibel och lata
respondenten tala fritt kring givna @mnen och komma med egna tankar och idéer. Denna
intervjuform gor att svaren blir 6ppna och den intervjuade far utveckla sina asikter om det

givna @mnet.

Ostrukturerade intervjuer ar &nnu ett steg langre mot respondentens mojlighet till att tala fritt.
Har ingriper forskaren sa lite som majligt och later den intervjuade prata obundet kring ett
givet tema eller amne. Denna intervjuform har mycket gemensamt med semistrukturerade

intervjuer men skillnaden ligger i graden av frihet hos den intervjuade.

I denna uppsats anvands semistrukturerade intervjuer. Denna intervjuform passar bast i detta
fall da den intervjuade far mojlighet att tala fritt kring &mnet. Intervjuerna styrs av forskarna

s& att den mest relevanta informationen kommit fram.
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3 Teori

Teorikapitlet dmnar att beskriva de gdillande modellerna som anvinds for att underséka
relationerna mellan sma svenska importforetag och kinesiska leverantorer. Teorierna dr

hdamtade fran etablerad forskningslitteratur samt vetenskapliga artiklar.

3.1 Teorislinga
Denna uppsats ska besvara fragan vilka faktorer ar viktiga for en handelsrelation mellan ett

litet svenskt importforetag och en kinesisk leverantér? En snabb overblick av fragan ger
valdigt manga potentiella faktorer, men merparten av dessa kan harledas till tva dvergripande

omraden; etableringsstrategier och stérningar i relationen.

Nar det galler etableringsstrategier sa ar foretagets metod och motivation till internationell
expansion skiftande, men en vanligt férekommande teori ar den sa kallade produktlivscykeln
[PLC]. PLC beskriver hur foretag successivt vaxer sig stora pa sin hemmamarknad, for att
efterhand som man uppnar stordriftsfordelar kan flytta produktion och forsaljning till
lagkostnadslander. PLC ar framst gallande for storre foretags internationalisering, och &r inte
direkt applicerbar pa mindre foretag som ar fokus for denna uppsats studie.

Uppsalaskolans internationaliseringsmodell  for  foretag forklarar hur  foretagens
internationalisering sker stegvis i en larande process. Processen paverkas direkt av dels hur
pass internationaliserat foretaget redan ar, och dels hur foretagets internationalisering sker.
Normalt sker denna process i mycket sma steg, men tre undantag ges varav det framsta &r att
stora foretag med mycket resurser kan ta langre steg an mindre foretag som maste ga fram
ldngsammare. Denna modell ar battre lampad for denna studie an PLC da den speglar

smaforetagens internationaliserings- och inlarningsprocess.

Né&r ett foretag vél tar steget att borja sOka internationella samarbetspartners presenterar
Dominguez och Walter en modell for att mata en utlandsk leverantdrs potential. Denna
potential gar in i Uppsalaskolans teori om affarsnatverk och hur kunder och leverantorer

genom involvering i relationen skapar l6nsamhet for varandra.

Kontakten mellan tva foretag beskriver Lumsden som fyra floden, dér informationsflodet
foretagen emellan ges den centrala rollen som samordnare for att de dvriga flédena ska
fungera korrekt. Informationsflodet blir extra viktigt nar det ar tvad organisationer med helt
olika struktur som ska samarbeta. De tva organisationsformer som &ar mest relevanta for

svenska och kinesiska foretag &r den platta (svenska foretag) och den hierarkiska (kinesiska

10
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foretag) organisationsstrukturen. Hur dessa former ser ut och styrs presenteras av Rao och

Narayana respektive Max Weber.

For att foretag ska kunna fungera effektivt tillsammans ar det viktigt att det sker en
kunskapsoverforing mellan foretagen, nagot som Johanson, Blomstermo och Pahlberg har
beskrivit som enkel- och dubbel loopinlérning. Dom férklarar &ven hur foretagen lar sig och
att detta innebar att foretag har lattast att samarbeta med féretag som har snarlika

marknadsforhallanden som dom sjalva.

Detta leder till den andra delen av teoriavsnittet som beskriver vad som bidrar till att
kommunikationsflodet mellan tva organisationer stérs. Hofstede beskriver forst hur kulturer
formas olika beroende pa fyra grundlaggande faktorer. Skillnaderna i dessa faktorer gor att
det nar manniskor eller organisationer fran olika kulturer méts kan leda till vad Hofstede
kallar kulturkrockar. Han forklarar &ven hur den moderna kommunikationsteknologin inte
bidrar till att mildra dessa kulturkrockar, men daremot kan bidra till ett 6kat l&rande.

Slutligen tas Hofstedes teori om interkulturella forhandlingar upp, dér han beskriver fem olika
parametrar som spelar in nar tva parter fran olika kulturer méts. Tva av dessa, maktdistans
och kollektivism, beskrivs i narmare detalj da de demonstrerar skillnaderna mellan synen pa
ledning i Sverige och Kina pa ett tydligt satt.

3.2 Etableringsstrategier

3.2.1 Produktlivscykelmodellen [PLC]

| produktlivscykelmodellen beskriver Vernon®®* hur féretag som véaxt sig stora pa
hemmamarknaden genom tvavagskommunikation med konsumenterna utvecklar nya
produkter for hemmamarknaden for att tillfredsstalla nya behov. Efterhand som
hemmamarknaden maéttas sa kan man 6ka produktionen och fa till stand stordriftsfordelar och
pa sa satt exportera och konkurrera med lander som har lagre inkomst- och kostnadslage. Da
efterfragan i det nya landet véxt sig sa pass stor att det blir Ionsamt med produktion dar flyttas

foretagets tillverkning dit och man exporterar till den ursprungliga hemmamarknaden.

PLC &r galler framst da det finns en stor hemmamarknad som foretaget kan véxa pa innan

utlandsetableringen sker och &r darfor inte relevant for denna studie.

% \ernon, 1966
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3.2.2 Uppsalaskolan - Foretagets internationaliseringsprocessmodell

Uppsalamodellen som formulerades av Johansson och Vahine** representerar en
beteendevetenskaplig syn pa foretags internationaliseringsprocess, och beskriver den ur ett
larande perspektiv. Modellen innefattar fyra sammankopplade begrepp (se figur 1);
engagemangsbeslut, l16pande aktiviteter, marknadskunskap, samt marknadsengagemang. De
tvd forsta beskriver hur foretagets internationalisering sker, det vill sdga forandringar i
foretagets internationalisering, medan de tva andra beskriver till vilken grad foretaget ar

internationaliserat.

Forfattarna menar att foretagens internationalisering sker gradvis, i olika stora eller sma steg.
Dessa steg paverkas av hur pass internationaliserat foretaget redan ar, och inverkar i sin tur pa
foretagets internationalisering. Normalfallet, menar Johansson och Vahlne, &r att

internationaliseringen sker i sma gradvis okande steg, dock med tre undantag:
1. Stora foretag kan ta storre steg da de har tillgang till mer resurser an sma foretag.

2. Relevant marknadsinformation gar att skaffa pa andra satt an erfarenhet om

marknadssituationen &r stabil och homogen.

3. Om man som foretag har omfattande erfarenhet av marknader med snarlika
omstandigheter ar det majligt att generalisera sina erfarenheter och applicera pa den

nya tilltdnkta marknaden.

Da teorin om internationaliseringsprocessen ger stod for antagandet om att mindre foretag
behover mer forberedelse och maste ta mindre steg &an storre foretag i sin
internationaliseringsprocess bekraftar den antagandet som gors i kapitel 1.1. Detta gor att den

har en central betydelse for uppsatsen och ar alltsa mycket relevant.

% Johanson & Vahlne, 1977
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Tillstindsaspekter Forindringsaspekter
Marknads- Engagemangs-
—»
kunskap beslut
Marknads- Lo_pgnde
engagemang aktiviteter

Figur 1 Uppsalaskolans Internationaliseringsprocessmodell
Four decades of Uppsala business research, s. 56

3.2.3 Att hitta utlindska leverantorer
Relationer med utlédndska leverantorer &r svarare att hantera an med inhemska.* Det fysiska

avstandet kan vara stort (och darmed aven tidsskillnaden), men &ven sprak och kulturella
skillnader kan skapa problem. Aven hur man ser pa affarsnormer och affarsutévning kan
variera kraftigt. Ett satt att minimera riskerna nar man ska kontraktera en ny leverantor
baserad utomlands &r att vélja foretag som redan har etablerade natverk for export. Detta for
att de redan har 16st manga av de problem av teknisk och administrativ natur som foretagen

stélls infor vid exporter.

En modell 6ver hur man kan méta en exportdrs potential som leverantér ges av Dominguez

och Walter (1994) dar de presenterar tre huvudsakliga karaktarsdrag;
- Organisatoriska karaktérsdrag och kompetenser
- Uppfattade organisatoriska problem
- Exportmarknadsforingsstrategier

Forfattarna till artikeln konstaterar att en leverantors viktigaste egenskap ar dess villighet att
exportera. Aven dess installning till och hantering av byrakrati, logistiska problem och

kundrelationer ges stor vikt.

% Dominguez & Walter, 1994
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Manga svenska foretag sager sig ha bekymmer att hitta bra leverantorer i Kina. Genom att
presentera en modell som méter en utlandsk leverantdrs exportformaga kan man gora en

prelimindr bedémning av dess potential som samarbetspartner.

3.2.4 Affarsnitverk
Nationalencyklopedin definierar natverk som grupper av tvd eller flera kopplade utbytes-

relationer.®® Denna beskrivning stimmer bra 6verens pd den beskrivning som ges i Four
decades of Uppsala business research®” dar foretag agerar i relationsbaserade natverk under

forutsattning att bada parter har vinning av utbytet.

En modell presenteras som visar hur affarsnatverk och en forstaelse for relationen mellan
foretagen paverkar hur pass involverad (committed) man ar i relationen. Involveringen har
sedan en inverkan pa hur pass lonsam relationen ar for parterna. Sa dven om natverket och
forstaelsen for relationen inte har nagon direkt inverkan pa lénsamheten sa paverkar de

indirekt genom involveringen®®.

Natverksteori &r hogst relevant for amnet, men da denna uppsats inte har ett

natverksperspektiv sa finns ingen direkt relevans fér undersékningen.

3.2.5 Fyra typer av floden
Da ett foretag utfor en transport gar det att urskilja fyra typer av floden. Det man i forsta hand

tanker pa ar flodet av sjalva varan, darfor kallat varuflode. Det finns manga uttryck for detta
flode och kan dven kallas material-, produkt-, eller fysiskt flode. Inom detta segment ingar
forflyttning av ramaterial, produkter i arbete, fardiga produkter inom eller mellan foretag. Det
andra flodet som ingdr vid transporter ar informationsflodet. Detta flode &r en mycket viktig
forutsattning for att saval varuflodet skall fungera pa ett tillfredstallande sétt som att olika
funktioner inom foretaget skall kunna fungera sa bra och effektivt som mojligt.
Informationsflodet mellan foretaget och dess omvarld &r ocksa av stor vikt, som exempel har

vi kunder, leverantérer, transportorer, myndigheter.

Den tredje typen av flode ar allt som beror foretagets resurser. Resursflodena kan besta av allt

fran de kunskaper som personalen innehar till foretagets lagerbyggnader eller lastbérare.

% http://www.ne.se 2005-11-22
3 Engwall (ed.), 1998, 5.100
% Engwall (ed.), 1998, 5.109
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Fjarde och sista typen av flode &r det som berér den ekonomiska biten, kallat kapitalflode.
Kapitalflodet paverkas bade negativt och positivt av hur de tidigare flodena anvéands och
utformas. Alla delar i flodet paverkas av varandra vilket gor att informationen och

kommunikationen mellan dessa ar av stor vikt.*°

Foretaget
4 Kapitalflode >
? —P  Fysiskt flode
@ ' Informationsflode °-’
= =
%;4___1____4____:____» =
o
k= | | s — > Horisontell
g Materialflode . i = information
< , > =
[}
[}
Resursflode ' 4 Vertikal
\ 4 | ) .
4 > ! information

Figur 2 Transportekonomi: logistiska modeller for resursfloden
(Lumsden 1995)

Hur de olika flodena paverkar foretagen och varandra ar av central betydelse nar man ska
forsta hur internationell handel fungerar. | denna uppsats ligger fokus framst pa att undersoka
storningar pa informationsflodet mellan foretagen och vad som kan paverka det. Darfor ar

modellen av forhallandevis liten relevans for just detta arbete.

3.2.6 Hierarkisk organisation
Max Weber definierar byrakratin som en hierarkiskt ordnad regelstyrd organisation vars

grund ligger i skrivna dokument och specialisering utav personalen.*® De olika delarna i

verksamheten ska inte vara

beroende av individuella personer,
Top management

utan  personalen ska under

forutsattning att de har samma
Middle management

eller liknande utbildning vara /

utbytbar. Den fasta inkomsten och /

de utstakade karridrvagarna gor att / \S“per"isory management
man skapar lojalitet till / \

Figur 3 Hierarkisk Organisation
Rao & Narayana, 1987, sid 130

% |_umsden, 1995
40 \Weber 1987, sid. 58-60
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organisationen, trots att det saknas emotionella band.

Byrakratin, som vi nagot forenklat har valt att kalla hierarkisk organisationsstruktur, avbildas
ofta som en pyramid.** Detta for att det hégt upp i organisationen finns f& positioner, men
med mycket ansvar. Ansvaret fordelas sedan nedat i pyramiden genom delegering, dar varje
underordnad position i organisationen har progressivt mindre eget ansvar och auktoritet. Den
underordnade positionen forvantas lyda orders som kommer uppifran utan att ifragasatta dem.

Antalet nivaer beror framst pa organisationens storlek, ju storre organisation desto fler nivaer.

3.2.7 Platt organisation
De som vi kallar platt organisation” kallas i litteraturen for organisk organisation.*

Metaforen ar ganska bred och svar att sitta in i en exakt modell, men Géran Ahrne
sammanfattar dess huvuddrag i boken Organisationer och samhdlle® som;

- Foranderlig omgivning

- Helhetsperspektiv

- Uppgifter snarare an regler

- Horisontella relationer

- Diskussioner

- Sammansméltning manniska/organisation

| boken Organization Theory and Behaviour” beskriver forfattarna strukturen hos den
organiska organisationen som mindre komplex. | den platta organisationen forsoker man
bygga upp en harmonisk atmosfar dar en effektivare kontroll av arbetet och individuellt
ansvars- och initiativtagande bland medarbetarna &r de dominerande sérdragen.
Kommunikationskanalerna ar i dessa organisationer korta, direkta och enkla vilket snabbar pa
beslutsprocessen. Enligt forfattarna tenderar denna form av organisation, till skillnad fran den
toppstyrda, att héja moralen och tillfredstallelsen bland de anstallda och pa sa satt oka

effektiviteten.

For att skapa en forstaelse for hur olika organisationsformer styrs ar det viktigt att beskriva de
styrmekanismer som finns i platta och hierarkiska organisationer da dessa ar de tva vanligaste
I Sverige respektive Kina.

*! Rao & Narayana, 1987, sid. 130

*2 Se ex. Morgan 1996 eller Hatch 1997
** Ahrne & Hedstrém, 1999, sid. 59

* Rao & Narayana, 1987
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3.2.8 Kunskapsoverforing
Forfattarna Johanson, Blomstermo och Pahlberg beskriver foretags larandeprocesser som hur

de olika individernas erfarenheter i organisationen skapar rutiner.* Genom att férandra och
utveckla sina rutiner kallar forfattarna det for att ett foretag lar sig. Hur de olika rutinerna

fungerar tillsammans &r det som brukar kallas féretagets minne.

Vidare beskriver forfattarna hur det vid handel med utlandsbaserade foretag utvecklas rutiner
for just utlandshandel. For att de existerande rutinerna ska kunna anvandas ar det alltsa lattare

om man handlar med foretag som har en snarlik hemmamarknad som ens egen.

Internationali- Marknads- Konsekvenser
—p| seringsrutiner rutiner L >
Dubbel loop-lirande Enkel loop-liarande

Figur 4 Den dubbla loopen i foretags internationalisering
Kdlla: Johanson, Blomstermo, Pahlberg (2002, s. 75)

Inlérningsprocessen beskriver forfattarna i sin tur som enkel- och dubbel loop-larande. Den
enkla loopen fungerar genom att foretaget genom sina handlingar pa marknaden skapar nya
rutiner for hur framtida handlingar ska ske. Den dubbla loopen fungerar pa ett liknande sétt,
men skapar eller dndrar samtidigt mer Overgripande rutiner for hur agerandet ska styras.
Forfattarna menar att dubbel loop-inlarandet ses av manga som ett efterstravansvart mal, men
ar svart att genomfora i praktiken. Den framsta orsaken som dom anger ar att den mer

évergripande inlarningsprocessen ar langsam och oforutséagbar.

Teorin om kunskapséverforing ar mycket viktig i denna uppsats da det ar av stor betydelse att
svenska och kinesiska foretag lar sig av varandra vid internationell handel. Larande &r ett
maste om man skall minska osakerhetsfaktorn och pa sa satt Oka effektiviteten och

Idnsamheten.

*® Johanson, Blomstermo, Pahlberg, 2002
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3.3 Storningar
3.3.1 Symboler, hjiltar, ritualer och virderingar
Olika kulturskillnader har sin grund inom manga omréden. Hofstede tar upp fyra omréden*

som ger en bild av vilka termer som har paverkat kulturers olika uppbyggnader och som aven

I framtiden kommer att styra kulturerna; symboler, hjaltar, ritualer och varderingar.

Symboler kan vara ord, gester, objekt eller bilder. Till detta segment hor flaggor, frisyrer,
klader, jargong eller orden i ett sprak. Dessa symboler kan ha en viss betydelse i en kultur och
en helt annan betydelse i en annan kultur. Dessa symboler &r latta att byta ut, gamla forsvinner

och nya symboler kommer till. Ofta kopieras dessa symboler mellan vérldens olika kulturer.

Hjiltar beskrivs som personer - levande eller doda, pahittade eller verkliga, som har
egenskaper som varderas hogt inom en kultur. Har finns allt fran Barbie till Mao.

Ritualer & gemensamma aktiviteter som anses vara socialt viktiga inom en kultur. Olika satta
att halsa, visa respekt och religidsa ritualer &r exempel pa detta. Affarsméten och politiska
moten som har som syfte att som exempel battra pa gruppsammanhallningen sker ofta av

rituella skal.

Sedvinjor: de tre namnda omradena kan sammanfattas med en persons eller kulturs
sedvanjor. Dessa sedvanjor &r ofta valdigt tydliga for utomstdende men ar mestadels osynliga

for den invande personen.

Till sist finns en persons véirderingar. Dessa far man ofta tidigt i livet och byggs pa allt mer
under arens lopp. Symboler, hjaltar och ritualer paverkar manniskan under livets gang och

bygger pa och utformar de varderingar som finns i olika kulturer.

Att vi har olika kulturer i varlden grundar sig enligt Hofstede i de fyra termerna som beskrivs
har ovan. Mellan Sverige och Kina &r det ett stort geografiskt avstand vilket har gjort att de
tva kulturerna haft en mycket ringa inverkan pa varandra genom aren. Skillnaderna &r darfor i
dagslaget mycket stora inom manga omraden, ndgot som visar sig nar de tva kulturerna mots i
dagens mer globaliserade samhélle. Ett omrade da detta stélls pa sin spets ar vid handel

mellan l&nderna, och darfor har denna teori relevans for rapporten.

6 Hofstede, 2005
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3.3.2 Kulturkrock och anpassning till en frimmande kultur
Hofstede beskriver olika interkulturella méten som uppstar da individer fran en viss kultur

moter en for dom ny kulturell miljo. Dessa interkulturella méten brukar beskrivas som

kulturkrockar.*’

Grunden till att dessa krockar uppstar ligger i att alla manniskor har olika grundlaggande
varderingar. Da en person kommer till ett nytt land bestar omgivningen oftast av nya
symboler och ritualer. Hofstede menar att manniskan i dessa fall gar tillbaka till ett spadbarns
mentala tillstand, dar han eller hon maste léra sig de enklaste saker fran bérjan. Manga kanner
en form av hjélpléshet och allmént obehagliga kanslor gentemot nya miljéer. Han beskriver
vidare att utlandsstationerad personal som gang pa gang bytt miljo upplever att kulturkrockar
vanligtvis ar miljospecifika. Kulturkrocksprocessen borjar alltsa om igen vid varje mote med

en ny kultur.

Med dagens nya och revolutionerande kommunikationsteknologier tror manga att de
kulturella skillnaderna inte spelar nadgon roll. Men Hofstede menar att det bara ar en illusion.
Dagens kommunikationsteknologi kan tyckas vara globaliserad, men man kan inte séga det
samma om de manniskor som anvander denna teknik. Informationsteknologin kommer som
sagt inte minska behovet av interkulturell forstaelse, men anvéands den rétt kan den vara ett

bra verktyg till interkulturellt larande.

Denna teori har stor relevans for undersokningen da den forklarar fenomenet kulturkrockar

och hur den moderna informationsteknologi paverkar dessa.

3.3.3 Interkulturella forhandlingar
Vid internationella forhandlingar visar det sig ofta att de olika parterna har olika varderingar

och mél och nationella kulturer paverkar férhandlingsprocessen pa flera olika satt:*®

e Maktdistans paverkar graden av centralisering i kontroll- och beslutsfattarstrukturen,

och betydelsen av forhandlarnas status.

e Kollektivism paverkar behovet av stabila relationer mellan férhandlare fran de olika
sidorna. Att en person byts ut innebar i en kollektivistisk kultur att en ny relation
maste byggas upp, vilket tar tid. Medlare (mellanhander) har en betydelsefull roll nar

det galler att uppratthalla ett fungerande relationsmonster som majliggor framsteg.

4" Hofstede, 2005
8 Hofstede, 2005
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e Maskulinitet paverkar férhandlarnas och deras 6verordnades behov av att bete sig pa
ett satt som starker deras ego. Det paverkar hur mycket de sympatiserar med de starka
och deras bendgenhet att l6sa konflikter genom styrkedemonstrationer. Feminina
kulturer & mer benédgna att 16sa konflikter genom att kompromissa och strava efter

konsensus.

o Oséakerhetsundvikande paverkar hur val en person tolererar tvetydlighet och hur
mycket man misstror motstandare som beter sig pa ett obekant satt, som behovet av
struktur och ritualer i forhandlings forfarandet.

e Langsiktig inriktning paverkar hur mycket resurser man &r villig att lagga ned pa en
etablering for att na de 6nskade malen.

Vidare skriver Hofstede att vid interkulturella férhandlingar &r det mycket viktigt att det finns
en bred forstaelse for de kulturella varderingar som man kan vanta sig vid mote med andra
kulturer samt hur dessa forhaller sig till den egna personens varderingar. Det &r ocksa
nodvandigt med gedigna sprak- och kommunikationsfardigheter for att budskapet inte skall
forsvinna eller misstolkas pa vagen. Till sist kravs det en grad av organisationsformaga for att
planera och arrangera moten med alla inblandade parter, allt frdn medlare och tolkare till

resten av omgivningen.

D& manniskor soker sig 6ver nationernas granser uppstar mer eller mindre interkulturella
moten. Hur stora dessa sa kallade kulturkrockar &r beror pa hur avvikande den ena kulturen ar
fran den andra. Alla har vi olika mal och varderingar som avspeglar sig i forhandlings-
processer. JAmfér man Sverige och Kina kan man se att de kulturella skillnaderna &r stora
vilket kan ge stérningar da organisationer mots.

- Maktdistans
Hofstede definierar maktdistans som den utstrickning i vilken de mindre inflytelserika

medlemmarna av organisationer och institutioner i ett land forvdntar sig och accepterar att
makten dr ojimnt fordelad”. Maktdistans betyder med andra ord pa vilken niva
organisationen styrs; toppstyrt dar chefen tar alla beslut utan medarbetarnas medverkan, eller i
form av platta organisationer dar hela organisationen far vara med i beslutsfattandet. Detta
kan skilja sig avsevért mellan olika l&nder och kulturer.

9 Hofstede, 2005
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- Individualism
Individualism definieras av Hofstede som Individualism kédnnetecknar samhdllen med svaga
band mellan individer: alla mdnniskor forvintas ta hand om sig sjilva och den ndrmaste
familjen”” Individualism innebdr att man méter graden av sjalvstandighet. Inom dagens
organisationer skiljer det sig avsevart hur stor graden av individualism ar. En del jobbar

Maktdistans och indivudalism SjéIVSténdigt, frinet under eget

ansvar, andra far order fran

<
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Hofstede diskuterar ovan att det kan skilja sig avsevart hur organisationer styrs, vissa ar
hierarkisk, toppstyrda, och andra &ar platta. Han beskriver vidare att det finns en stor skillnad

géllande individualism, graden av sjalvstandighet, i organisationer.

Teorin illustrerar skillnader mellan olika kulturer, och framst for denna uppsats Sverige och
Kina, pa ett tydligt och enkelt satt. Den forklarar dven hur olika kulturer ser olika pa hur

organisationer ska styras, och ar darfor relevant for undersékningen.

3.4 Teoretisk syntes
I bakgrunden beskrivs hur Sveriges och Kinas organisatoriska och kulturella utveckling gatt

skilda véagar och format ett kulturellt gap mellan landerna som leder till problem vid en

% Hofstede, 2005
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etablering. Vidare anvands ett antal teorier som belyser hur man pa basta satt genomfor och

uppratthaller en sadan etablering.

Den teoretiska syntesen i uppsatsen skapas utifran  organisationsstruktur,
internationaliseringsprocess och kunskapsoverforing. FOr att visa hur de olika
organisationsformerna ser ut och anvands beskrivs hierarkisk och platt organisation var for sig
sa att likheter och skillnader latt kan skadas. Aven Hofstedes teori om maktdistans och
individualism som beskriver hur manniskorna i de olika organisationsformerna forhaller sig
till makt och sjalvstdndighet anvénds. Vidare beskrivs Uppsalaskolans tankar kring ett
foretags internationella etablering, vad skall man tanka pa nar man, som importor, tar sig an
en helt ny leverantdrsmarknad och hur foretaget pa basta sétt underhaller en redan existerande
etablering. Till sist belyser syntesen en teori som illustrerar éverforingen av kunskap mellan
organisationer. | denna undersokning ar det mycket viktigt da de stora skillnaderna mellan

svenska och kinesiska organisationer gor att man maste lara av varandra vid ett samarbete.

22



Kandidatuppsats Foretagsekonomi HT 2005
Sddertérns Hogskola

3.4.1 Storningar vid internationell kunskapsoverforing
Modellen nedan visar sambanden mellan svenska och utlandska foretags

internationaliseringsprocess (1). Sambandet paverkas av de olika organisationsformerna som
ar vanliga i respektive land (2 & 4). Hur effektivt foretagen samarbetar beror till stor del pa
hur pass lyckad kunskapsoverforingen mellan foretagen ar (5). Samarbetet paverkas dock av

storningar, dels organisatoriska och dels kulturella (3).

Da denna uppsats baseras pa internationaliseringsprocessen och kunskapsoverféringen mellan
det svenska smaforetaget och den kinesiska leverantéren gar modellen inte in narmare pa hur

detta senare paverkar marknaden. Darfor ar denna del i figuren nedan gramarkerad.

1. Internationali-
seringsprocess »| 2.Svensk
organisation
o - Platt
£ .
£ B
Bt [} |
L T
2| -3.Storningar
3| -Kultrella
]| Organisaloriska
= L
"’ \ A
4. Utlindsk
L p{ organisation
- Hierarkisk

Figur 6 — Storningar vid internationell kunskapsoverforing
(egen)
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3.5 Teoretisk referensram
Den teoretiska referensramen gdr igenom de olika variabler som har mdtts och uppskattats

under intervjuerna med de tre foretagen.

3.5.1 Grad av internationalisering

Grad av internationalisering visar hur langt de svenska smaféretagen har kommit i sin
internationaliseringsprocess, det vill sidga hur foretagen pa basta satt upprattar nya
leverantorsrelationer och vardar dom redan existerande relationerna. Detta har matts genom
att studera hur stor del av leverantorshasen som bestar av utlandska leverantorer samt hur
aktivt foretagen letar efter nya. Om Gver attio procent av leverantorerna ar utlandsbaserade sa
ger det en hog grad av internationalisering. Detta forstarks om foretaget har ett aktivt sbkande

av nya leverantorer.

Vidare undersoks hur tidigt i foretagets historia man borjade arbeta med utldndska
leverantérer. Om ett foretag har en hog grad av internationalisering har man arbetat med
utlandska leverantorer i tio ar eller mer. Mindre &n ett ar far daremot ses som en mycket lag

grad av internationalisering.

3.5.2 Kulturkrock

Kulturkrocken speglar hur foretagen uppfattar att de kulturella skillnaderna stér deras
samarbete med en Kkinesisk leverantér. De varden som maéts ar dels hur pass stort
storningsmoment sprakforbistringar utgor, och dels till vilken grad skillnader i vérderingar
utgor ett problem for kontakten mellan foretagen. Om respondenten anser att spraket utgor ett
stort problem far variabeln ett hogt varde, och om det &r ett ringa problem ett lagt. Samma sak

géller for varderingar.

Utdver detta stalls en direkt fraga om foretaget upplever kulturskillnaderna foretagen emellan

som ett problem.
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3.5.3 Organisationsform
De olika organisationsformerna paverkar samarbetet pa olika satt, men till vilken grad? Detta

uppskattas genom att studera vilka skillnader i organisationsformer som finns och vad det har
for effekt for kontakten foretagen emellan. Antagandet baseras pa som tidigare visats att

svenska foretag har en relativt platt organisationsstruktur och kinesiska en hierarkisk.

Foretagens uppfattning om hur pass stor inverkan skillnaderna i organisationsform har ger

vardet pa variabeln. Stor inverkan ar lika med stort varde pa variabeln och vice versa.

3.5.4 Kunskapsoverforing

Kunskapsoverforing ar ett sétt att se pa hur bra och néra kontakt svenska foretag har med sina
leverantorer. Hur ofta dom har kontakt med sin leverantdr och vilken kontaktmetod man
anvander sig av ger en varierande grad av kunskapsoverforing. Email, telefon, videokonferens
och fysiska moten d dom fyra olika kontaktsatten, dar email & den minst
kunskapsoverforande och fysiska méten den mest. Vidare undersoks hur pass nara samarbete

man har med sin viktigaste leverantdr och hur val kvalitetskontrollerna fungerar.
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4 Introduktion till empirin
For att ge ldsaren en biittre forstaelse for de bakomliggande faktorer som ligger till grund for

problemet som denna uppsats avhandlar ges en kortare beskrivning av Sveriges och Kinas

ekonomiska och organisatoriska utveckling.
Det ges dven en kortare presentation av de intervjuade foretagen.

4.1 Kina och Sverige: Historisk presentation
Anda sedan 1700-talet har Sverige haft handelskontakter med Kina>, och &aven om

intensiteten har skiftat genom ren® s &r intresset for Kina som affarspartner i Sverige idag
mycket stort.>® L&ga tillverkningskostnader och mer utlandsvanlig politik lockar foretag att
oka sin handel med eller lagga 6ver produktion till kinesiska foretag, exempel pa det &r Ikea™,
GM®> och Electrolux®. Men de l&ga talens magi gér manga foretagare blinda for de nya
svarigheter som uppstar nar man ska inleda ett affarsforhallande med en leverantor fran en
frammande kultur. Sattet organisationer &r uppbyggda och styrs pa skiljer sig i manga fall at

vasentligt®” vilket kan harledas till de olika historiska bakgrunder som byggt upp landerna.

Den svenska organisationen dominerades lange utav industriella tankegangar, dar styrningen
var toppstyrd och hierarkisk®®. I mitten av 80-talet satte Jan Carlzon en i Sverige ny standard
for hur en organisation skulle struktureras.>® Baserad pa idéer om att delegera ansvar och pa
sa satt minska avstandet mellan ledaren och medarbetarna fick hans nya organisationsstruktur
ett enormt genomslag i Sverige och ett nytt modeord var fott; platt organisation.®® Den platta
organisationen ansags vara battre pa att ta hand om nya idéer och absorbera kunskap i
foretaget®, och medarbetare uppmuntrades att komma med egna idéer, ta initiativ och vaga

ifragasatta chefen.®?

>l Hogberg, 1969

52 Till exempel sa var handeln obefintlig under perioden 1949 — 1978 (Ordférande Maos styre), eller 1989 —
1992 (efter demonstrationerna vid himmelska fridens torg)

53 Affarsvérlden 2005-09-14 — Nu drar vi till Kina!

> Dagens Industri 2002-06-25 — lkea startar hel4gt inképsbolag i Kina

% NyTeknik 2005-04-13 — GM réder leverantorer till Kinaflytt

°® Nyhetsbyran Direkt 2005-03-30 — Electrolux: Planerar dka inkop frén Kina
> Privata Affarer 2005-02-23 — Bli en framgéngsrik importor

%8 Lind, Johansson, Rock — Affarsstyrning, Svenskt Naringsliv, maj 2003

%9 Veckans Affarer 1985-02-07 — SAS Flygplansaffarer

% Carlzon, 1986

61 Svenska Dagbladet, 1992-12-09 — Ensam &r inte langre stark

62 Dagens Industri, 2004-02-24 — | Kina forvantas chefen kunna allt

26



Kandidatuppsats Foretagsekonomi HT 2005
Sddertérns Hogskola

Den kinesiska ekonomin har under de senaste sjuttio aren genomgatt en narmast traumatisk
forandring.®® Fran det maoistiska Kina under femtio-, sextio- och sjuttiotalet d& revolution
gick fore produktion®, till Attio-, nittio- och tvatusentalet nar ekonomisk utveckling har varit
prioriterat fore i princip allt annat.” Ett exempel pa den makalésa tillvéxten &r Kinas export
som vaxt fran att ligga strax under tio miljarder USD 1978 till att i slutet av 2004 vara uppe i
strax 6ver 593 miljarder USD, en ékning p& nastan sexhundra procent.?® Trots denna extrema
ekonomiska utveckling sa har inte det grundlaggande sattet som organisationerna styrs pa
forandrats namnvart. Foretagen préaglas av femtio ars planekonomiskt styre dar alla beslut
som ska tas maste forankras hos hogste chefen vilket gor att affarsprocesser latt blir

tidsédande och komplicerade®’.

4.2 Foretagspresentation
4.2.1 Mattran AB
Pa respondentens begdran har det anvints ett fiktivt namn pd bdde intervjuperson och

foretag. I dagsldiget finns det inget foretag registrerat vid namnet Mattran AB och namnet pd

intervju-personen har valts utan nagon baktanke fran forfattarnas sida.

Foretaget har tjugotalet anstéllda i Stockholm och importerar mestadels skonhetsprodukter,
framst hud- och harvard, fran Kina till Sverige. Foretaget har varit verksamt pa den kinesiska

marknaden i ungefar femton ar.

4.2.2 Trampolinspecialisten AB
Trampolinspecialisten importerar som namnet antyder trampoliner fran Kanada och Kina.

Antalet anstéllda varierar beroende pa arbetsbelaggning (hdgsésongen &r var och sommar),
men ligger da kring tio personer. Inom sitt marknadssegment, hogkvalitativa trampoliner, ar
man i Sverige i princip utan konkurrenter. Till stor del beror detta pa att man har en direkt
kontakt med sina leverantorer och inte behdver ga via en agent vilket gor att man kan halla
lagre priser &n potentiella konkurrenter. Verksamheten startade i liten skala i borjan pa 90-
talet, och man har successivt okat volymen till dagens nivaer. I dagslaget har man tva

leverantorer i Kina som man arbetat med sedan 2001.

%3 Se ex. Shirk 2000 eller Spence 1990

% Chen 1995

% Som ex. miljo eller demokrati, se DS 2002:24

% http://www.wto.org/english/res_e/statis_e/statis_e.htm 2005-10-13
%7 Privata Affarer 2005-02-23 - Bli en framgangsrik importor
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4.2.3 Lukas & Co. KB
Foretaget Lukas & Co startades 2004 genom att tidigare kunder till ett nu salt familjeforetag

ville ateruppta kontakten for att fa hjalp med inkop. Foretaget som importerar allt fran klader
till mjukisdjur drivs for tillfallet enbart av Suzanne Richter. Sedan starten har man arbetat

framst med kinesiska leverantorer.

5 Empiri

Uppsatsen baseras pd information insamlad under intervjuer och vidareuppfoljning frdn tre

svenska smaforetag. Informationen presenteras i sammanfattad form, ett foretag i taget.

5.1 Mattran AB

5.1.1 Etablering - Uppriitta kontakt med leverantor
Enligt Johan Svensson®® hade foretaget innan man borjade med import frdn Kina goda

kontakter med leverantorer i Korea och Taiwan. Men da priserna steg i dessa lander flyttade
leverantorerna till Kina och Mattran AB foljde efter. For tio ar sen fick foretaget kontakt med
sin storsta leverantOr och har sedan dess utvecklat relationen gradvis. Idag har Mattran AB en
form av partnerskapsrelation dar foretagen dven tipsar varandra om andra aktérer som ar
etablerade i branschen. Nya leverantorer soks kontinuerligt, och hittas framst genom kataloger
som ges ut till foretag, olika massor och utstallningar, men dven Internet. Enligt Johan har
foretaget inte manga leverantorer kvar sedan starten, den storsta finns som sagt kvar men

manga mindre har fallit bort med tiden, det &r en standigt pagaende process.

Valet av leverantor ar en mycket viktig ingrediens da Mattran AB maste téanka pa kvalitet, pris
och Code of Conduct [CoC]. Det sistnamnda ar synnerligen viktigt dér foretaget bedémer hur
leverantérerna hanterar sina anstdllda med hénsyn till 16n, sjukerséttning och &vertids-
ersattning och sa vidare. Johan menar att det ar viktigt som svensk importor att man tittar pa
hela kedjan da varje underleverantér maste klara standarderna fér CoC. Han séger att dven
priset ar en viktig faktor dad Mattran AB viljer leverantérer, men &ven kvalitet,

produktionskapacitet och anpassningsbarhet &r faktorer som ar av stor betydelse for foretaget.

5.1.2 [Etablering - Att viarda leverantorsrelationen

Johan beskriver att de anstéllda pa Mattran AB idag har daglig kontakt med leverantérerna i
Kina. Detta skots for det mesta med hjélp av email, men daven videokonferenser ar har ett
mycket stort hjalpmedel. Med stod av videokonferenser kan foretaget latt fa fram sitt budskap

da nya produkter skall visas och forklaras samt da studiebesok skall planeras. Utéver dessa

% Intervju med Johan Svensson, VD Mattran AB, 2005-11-28
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kommunikationsmedel ser Johan personliga méten som en mycket viktig del i relationsupp-
byggandet. Dessa maéten forsoker man pa Mattran AB fa till tva till tre ganger per ar, men ar

enligt Johan naturligt begransade pa grund av avstandet som skiljer landerna at.

Johan forklarar att Kina har under de senaste tjugo aren utvecklats i en rasande fart. Men da
den kinesiska ekonomin har denna valdsamma utveckling marker de kinesiska foretagen inte
alltid da man forlorar kunder och om sa ar fallet anstranger foretagen sig inte alltid namnvart
for att aterta kontakten. Som Johan ser det skiljer sig det véldigt fran Sverige dar man hela
tiden jagar kunder som glider foretaget ur hdnderna. Johan forklarar att kineserna ar radda for

arliga svar, man vill helt enkelt inte veta varfor ett kundforetag har bytt leverantor.

Idag jobbar Mattran AB kontinuerligt med kvalitetskontroller pa de produkter som importeras
till Sverige. Det finns fasta rutiner for hur detta skall skotas da foretag fran Hongkong gor
kvalitetskontroller hos leverantorerna i Kina for att minska felmarginalen. Med hjalp av detta
kontrollféretag har det under aren skett en stor kvalitetsforbattring, det uppstar fortfarande fel

men det skiljer sig inte mot andra lander i varlden forklarar Johan.

5.1.3 Storningar - Organisatoriska
Johan menar att foretaget ar mycket kansligt for leverantorsstorningar da just in time-
begreppet ar ndgot man dagligen jobbar efter. Marginalerna &r sma med strama tidtabeller

som maste hallas, vilket innebar att den dagliga kontakten &r ett maste.

Vidare berattar han att manga kineser har idag bristande sprakkunskaper vilket visar sig i
manga foretag dar bara ett fatal pratar engelska. Detta bildar ett stort kommunikationshinder
mellan svenska och kinesiska foretag och det ar ibland svart att veta vem som gor vad menar

Johan.

Vidare forklarar han att vissa kinesiska leverantdrer inte godtar faktura som betalningsmedel
utan allt maste betalas kontant. Bankerna i Kina har tidigare lanat ut valdigt stora summor
pengar till forlustdrivande foretag vilket gor att dom idag har skarpt kraven. Detta forsvarar
mojligheten att fa tag pa kapital, framforallt for kinesiska foretag. Johan menar att detta kan

vara ett stort problem da produktionen kan avstanna pa grund av brist pa ravaror.

Johan forklarar att det idag inte finns nagra lagar som skyddar utlandska foretag i Kina, nagot
som han jamfor med Sverige som har ett véldigt vélarbetat rattsystem. Ett annat stort problem

menar han ar att manga foretag idag i Kina inte har tillstdnd att bedriva handel med utlandska
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foretag vilket hammar utvecklingen och forsvarar for utlandska foretag att hitta bra
samarbetspartners. Vidare beskriver Johan att foretagen, sa langt som majligt, loser sina
tvister utanfor rattsvasendet da detta ar mycket svagt uppbyggt. | Sverige ar det tvartom da
svenska foretag gar direkt till domstol om en tvist uppstar. Det daliga rattsvasendet i Kina
staller dven till problem da medlemskapet i WTO sétter hoga krav pa ett fungerande legalt

system.

Enligt Johan ar ett av det storsta problemen personalflddet i de kinesiska foretagen som leder
till att det blir svart att bygga upp en relation med en partner. Eftersom kineserna alltid vill
komma vidare och jobba sig uppat i hierarkin blir personalomséttningen omfattande. Han
forklarar dven att en stor mangd personal idag har flyttat till 1T-sektorn déar 16nen &ar upp till
60 procent hogre an i tillverkningssektorn. For Mattran AB har det inneburit att man forlorat
en del kontakter hos sina leverantorsforetag och man har manga ganger tvingats borja om fran
borjan med relationerna. 1 och med detta kraftiga personalflode &r det &ven vanligt att viktig

information och material forsvinner i samband med att personal byts ut.

En annan faktor for personalomsattningen forklarar Johan &r att en stor mangd arbetskraft har
forsvunnit fran storstaderna da den kinesiska traditionen gor att manga kineser flyttar hem till
inlandet vid giftermal. Det ar vid Ostkusten, i storstaderna, som de flesta foretagen ligger i

dagsléaget och det ar dar arbetskraften behdvs.

Att organisationsformerna i Sverige respektive Kina ar sd pass olika tycker Johan inte &r
nagot storre hinder vid en etablering. | forhandlingarna ar det viktigt att man far kontakt med
ratt person i ett tidigt stadium da besluten maste tas ifran hogsta bestimmande position.

5.1.4 Storningar - Kulturella

Johan menar att en av de storsta storningarna uppkommer da det kinesiska nyaret, och manga
andra hogtider, satter in. Just det kinesiska nyaret pagar i tre veckor, under vilka en stor del av
arbetsstyrkan forsvinner inat landet. Detta avbrott i produktionen forvarras ytterligare av att
en del av personalen inte atervander till arbetet efter uppehallet. Att ateruppta produktionen
blir darfor mer tidsédande &n vantat da ny personal ska hittas och laras upp. Dessa avbrott
paverkar Mattrans import negativt, just in time-konceptet blir svart att halla vilket innebér att
god framforhallning &r ett maste.

De kulturella skillnaderna anser Johan inte leder till nagra storre problem. Han forklarar att

kineserna ar valdigt arbetsvilliga och visar en mycket positiv instéllning till arbetet. Det ar
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inte ett problem for en kines att jobba bade lérdag och sondag vilket skiljer sig fran
svenskarna som garna vill vara lediga da man kan. Men da hogtiderna kommer jobbar man
inte alls, det ar lite antingen eller menar Johan. | Kina har man en véldigt stark kulturell
bakgrund men detta avspeglar sig inte namnvart i arbetslivet. Som arbetare strévar man hela

tiden efter att jobba sig uppat pa karriarstegen, man vill hela tiden na hogre positioner.

5.2 Trampolinspecialisten AB

Enligt Christine®® s3 var den framsta anledningen till att Trampolinspecialisten borjade stka
leverantorer i Kina helt enkelt att det endast var dar man kunde klara av tillverkningen “till ett
vettigt pris”. FoOretaget har dock kvar en leverantdr i Kanada som tillverkar en mer
hdgkvalitativ produkt, dock till ett betydligt hdgre pris. Hon menar att anledningen ar att det
finns kunder som &r villiga att betala extra for att fa den extra kvalitén.

5.2.1 Etablering — Uppritta kontakt med Leverantor

Leverantorerna har Trampolinspecialisten frdmst hittat wvia Internet och intern
marknadskunskap inom foretaget. Christine namner &ven att det finns méssor i bland annat
Tyskland dér nya leverantorer kan sokas. Det sker ett kontinuerligt sokande efter nya
potentiella leverant6rer da foretaget inte vill hamna i ett allt for stort beroendeforhallande till
sina nuvarande leverantdrer. Det har dock varit problem med att hitta nya leverantdrer som
kan halla en tillrackligt hog standard pa produkterna. Andra faller bort da dessa foretag inte
uppfyller Code of Conduct med allt vad det innebdr i form av arbetstider och minimilén. Det
bidrar till att Trampolinspecialisten & mycket n6jd med sin kinesiske leverantor i dagsléaget,

och kanner ingen storre anledning att aktivt leta upp nya leverantérer for sina produkter.

Christine menar att en anledning till att man &r sa pass nojd med sin nuvarande leverantor ar
att de ar mycket anpassningsbara och lyhorda for dnskemal och forandringar. Detta gor att
Trampolinspecialisten 1 dagsldget jobbar ndra sin leverantor, framforallt géallande
produktutveckling och forbattring. Det ar nagot som foretaget lagger stort varde i, da man
kénde sig negligerad av sin gamla leverantor fran USA. Den amerikanska leverantéren var
inte alls lika villig att anpassa sitt produktutbud efter Trampolinspecialistens énskemal da de
sags som en relativt liten och oviktig kund jamfort med marknaden som helhet.

% Intervju med Christine Eskilsson, VD Trampolinspecialisten AB, 2005-11-30
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5.2.2 [Etablering — Att virda leverantorsrelationerna

Vidare beréttar Christine att kontakten med leverantdren sker uteslutande via email.
Anledningen uppges vara bristande kunskaper i talad engelska hos leverantéren, nagot som
foretaget kommer runt genom att ta all korrespondens via email. Exaktheten blir storre mellan
det kinesiska och svenska foretaget da man undviker missforstand och osékerhet som kan
uppsta om man forlitar sig pa muntlig kontakt menar Christine. Hur ofta man har kontakt
varierar beroende pa sasongen. Nar Trampolinspecialisten utvecklar en ny produkt eller
lagger den arliga ordern i november sa kan kontakten vara i princip daglig. Daremot sa &r
kontakterna under lagsasongen mer sporadiska. Nagot som dock poéngteras ar vikten av att
traffa leverantdren personligen med jamna mellanrum, vilket foretaget forsoker gora minst en
gang om aret. Anledningen till detta anges vara att bade det svenska och kinesiska foretaget ar
mana om att utveckla en langsiktig relation med varandra. Trampolinspecialisten har dven
som kund mojlighet att studera fabriken och arbetarnas villkor, samt gora kvalitetskontroller

av existerande och nya produkter.

5.2.3 Storningar — Organisatoriska

Strukturen ar 6verlag mycket hierarkisk i Kina, man maste, som respondenten uttrycker det,
“peka med hela handen” nér man delar ut uppgifter till personal. Beslutsordningen ar verlag
mer tydlig an i Sverige, dar foretagen mer far anvanda en mer lirkande metod for att fa
igenom beslut i foretag forklarar Christine. Just den egna kinesiska leverantdren anser
respondenten dock vara relativt okonventionell med kinesiska matt matt. Ledningen &r
forhallandevis ung, runt fyrtio ar, och Trampolinspecialisten har under sina besok pa fabriken
inte upplevt att det &r en sarskilt stor distans mellan personal och ledning. En orsak till detta
forutom ledningens ringa alder kan vara att det ar ett relativt litet familjeforetag, vilket kan

bidra till att maktdistansen minskar.

Christine forklarar att det personalméssigt i Kina skiljer sig nagot at fran den svenska
attityden pa foretag. Arbetarna i Kina har inte nagra sarskilt starka emotionella band till sitt
arbete, utan arbetar under en begransad tid (respondenten uppskattar det till cirka tre ar) for att
fa ihop en viss summa pengar for att sedan ga vidare till ett annat arbete. Denna rorlighet ar
dock inget som foretaget har storts ndmnvért av som kund.
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5.2.4 Storningar — Kulturella

Respondenten konstaterar att det finns stora kulturella skillnader mellan Sverige och Kina.
Det ar dock ingenting foretaget stors av personligen i sin affarsverksamhet, och ser tva
anledningar till detta. Den forsta och framsta anledningen 4&r att foretaget
Trampolinspecialisten samarbetar med har varit aktiv pa den internationella marknaden en
langre tid. Den andra anledningen é&r att foretaget i sig har personal som varit aktiva pa den
internationella marknaden under lang tid och har stor vana av att arbeta med hierarkiskt styrda
foretag. Den enda egentliga skillnaden som foretaget har mérkt &r att det generellt i Kina finns
ett stort fokus kring lagpristankande snarare an kvalitet. Christine menar att man har markt av

detta men inte haft nagra egentliga besvar av det sjélva.

5.3 Lukas & Co KB

5.3.1 Etablering — Uppritta kontakt med leverantor

Manga av de leverantorer som Suzanne’ jobbar med idag hade hennes foraldrar kontakt med
tidigare dd de importerade varor fran Kina. Dessa kontakter hittade dom pa massor i
Hongkong da de sokte leverantdrer som kunde erbjuda lagre priser pa sina varor. Tidigare
importerade foraldrarna mycket fran olika lander i Europa men efterhand som manga foretag
boérjade vanda sig mot Kina for inkdp blev man intresserad av denna relativt nya marknad.
Kravet var da som nu att leverantorerna kan erbjuda laga priser men framforallt bra kvalitet

och sdkerhet forklarar Suzanne.

Ett stort hjalpmedel for foretag som vill ha kontakt med kinesiska leverantorer kan vara
Hongkong Trade Center i Hong Kong. Aven om Lukas & Co inte haft ndgon direkt hjalp av
centret s& kan dom erbjuda ett mycket stort kontaktnat i Kina. Det kan dock latt bli ett
overflod av information att salla bland for ett inte insatt foretag da det finns ett myller av
kataloger att hitta ratt i.

5.3.2 Etablering — Att virda leverantorsrelationen

Idag anvénder foretaget bara leverantérer som man jobbat med under en langre tid. Natverket
byggdes upp av hennes foraldrar vilket ar en stor émsesidig trygghet géllande leveranser och
betalning. Det sker en langsam men kontinuerlig utbyggnad av natverket, men bara med

" |ntervju med Suzanne Richter, VD Lukas & Co, 2005-12-13
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foretag som Lukas & Co fatt rekommenderade av andra leverantorer eller kontakter. Detta ger
en trygghet da foretaget far en form av kvalitetsgaranti nar rekommendationen kommer ifran
en etablerad kontakt. Lukas & Co har idag fyra storre leverantOrer varav en dr dominerande,
men det finns dven exempel pa leverantérer som kontaktar henne for att fa hjalp med att

etablera sig pa den Europeiska marknaden.

Kontakten med leverantorerna sker dagligen, mest med hjéalp av email, men aven over telefon.
Suzanne poangterar dock att denna kontakt inte racker till utan att foretagen dven maste
traffas personligen. Denna personliga kontakt ar viktig for att utveckla forhallandet med
leverantorerna och for kvalitetskontroller av anléggningar. Att ha en bra relation till
leverantérerna &r mycket viktigt for att hela flodet skall flyta problemfritt. For Lukas & Co
innebar detta inget egentligt problem da man kanner sina leverantorer val. Efter s& manga ars
samarbete (da ar det tidigare familjeforetagets verksamhet inraknad) gar mycket pa rutin, och
alla vet vad alla skall gora. Hon beskriver att det kan storma runt omkring foretaget men hon
star stadigt kvar med sina kontakter, dom &r svara att rubba. Att leverantérerna ar stadiga och
har ett langsiktigt tdnkande &r ndgot som ar hogt vérderat da det skapar en trygghet for

kunden.

Suzanne forklarar att vid eventuella problem hos leverantdren i Kina eller med transporten till
Sverige sker en omedelbar rapportering, och hon upplever det som att kineserna &ar duktiga pa
att halla kunden uppdaterad. Nagot som dock kan vara ett problem &r att kineserna tenderar att
svara ja pa forfragningar utan att forst tanka efter om det ar genomforbart eller inte. Detta ar
nagot som inte ar alldeles uppenbart som svensk foretagare, utan nagot som man far lara sig

efterhand som man arbetar med kinesiska leverantorer.

Kvalitetskontroller &r nagot som ar av hogsta prioritet i Lukas & Co da man saljer produkter
till sa pass sarbara manniskor som barn. Hon har idag bra fortroende for sina leverantérer som
har egna laboratorier som testar produkterna, men aven Suzanne och hennes kunder gor tester
for att minimera risken att problem uppstar. Alla foretag i kedjan maste fylla i formella

rapporter som visar att produkterna &r testade och godkanda.

5.3.3 Storningar — Organisatoriska
Suzanne jobbar i princip uteslutande med leverantdrer som &r beldgna i Hongkong. Dessa

foretag jobbar i stort sett enbart med utlandska kunder vilket gor att det séllan uppstar nagra
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dramatiska krockar da kinesiska och utlandska organisationer mots. Hon tycker att
leverantorerna i Hongkong har ett relativt modernt synsatt pa ledarskap och organisations-
styrning men antar att det kan vara mycket besvarligare att jobba med foretag fran andra delar
av Kina som inte har samma erfarenhet av utlandska kunder. En annan anledning till det mer
moderna tankeséattet kan vara att det har borjat vaxa fram en ny generation av foretagsledare

som har tankar och idéer som inte ar lika hart rotade i det gamla hierarkiska systemet.

Den storsta svarigheten da Lukas & Co jobbar med foretag fran Kina ar att det geografiska

avstandet dr sa pass stort, vilket innebar langa leveranstider och en stor tidsskillnad.

5.3.4 Storningar — Kulturella
Suzanne anser att de kulturella skillnaderna finns dar men att dom inte &r stérande for
verksamheten. En anledning till det anser hon &r att hon har en bra relation till sina

leverantorer och lart kdnna dom val.

Organisationsstrukturen har anpassats at det svenska hallet med ett plattare synsatt. Hon ger
som exempel att det hos en av de kinesiska leverantorerna tas vissa beslut av de yngre med
lagre befattning, inte av VVDn. En orsak till detta kan vara att chefen har en mer 6ppet och
modernt satt att se pa ledarskapet samt att han har bristande engelska kunskaper vilket inte de
yngre har. Sjalvklart finns det beslut som maste tas av hogsta chefen men sa ar det pa alla

foretag.

De centrala skillnaderna anser hon vara att kineserna upplevs som flitigare an svenskar.
Suzanne anser att man kan utan problem trycka pa lite extra gallande arbetstempo, scheman
och priser. Leverantérerna i Kina ar helt enkelt mer flexibla och anpassningsbara efter

kundens onskemal.
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6 Analys

1 detta kapitel analyseras informationen som kommit fram i empirin efter dom variabler som

ges av den teoretiska referensramen.

6.1 Grad av internationalisering

Samtliga av de intervjuade foretagen har en leverant6rsbhas som bestar av i princip uteslutande
utlandska leverantorer. Daremot sa skiljer sig det aktiva sokandet av leverantorer nagot
mellan foretagen. Mattran AB har det mest aktiva sokandet efter leverantorer, samt dven den
storsta leverantdrsbasen med sammanlagt cirka tio leveranttrer. Lukas & Co. har en inte fullt
sa aktivt sokande, men detta beror till stor del pa att foretaget i sin nuvarande form fortfarande
ar relativt nystartat. Trampolinspecialisten har en tdmligen statisk leverantérsbas, men har inte
direkt ett akut behov av att aktivt séka nya leverantdrer da man ar mycket nojd med hur de

nuvarande leverantdrerna skoter sina uppdrag.

Alla foretagen far anses ha agerat pa den utlandska marknaden i nagon form under en langre
tid, och alltsa vara erfarna inom omradet. Mattran AB borjade handla med Kina i borjan av
90-talet, och handlade innan dess med andra lander. Trampolinspecialisten startade sin
verksamhet med import av produkterna fran Kanada och USA. Det finns dessutom stor
kompetens inom foretaget da ledande personer har lang erfarenhet av att arbeta med andra
lander och kulturer. Lukas & Co. ar ett relativt ungt foretag, men har ett val etablerat

kontaktnat som tagits 6ver fran den tidigare salda verksamheten.

6.2 Kulturkrock

En gemensam uppfattning hos de tre respondenterna ar att de kulturella skillnaderna inte stor
affarsrelationerna namnvart. Mattran AB tycker att det storsta problem de upplever &r de
nationella hogtiderna i Kina som stannar upp hela produktionsprocessen. Foretaget &r mycket
beroende av just in time leveranser vilket inte kan uppfyllas om hela processen stannar upp.
Det ar darfor viktigt att de planerar sina inkop i god tid och har bra framforhallning.
Sprakmassigt finner Mattran AB vissa problem da framforallt engelskkunskaperna hos de
kinesiska foretagen ar av varierande niva. Man har dock funnit att videokonferenser ar ett

mycket bra hjalpmedel da det ger en battre kontakt och forstaelse for bada parter.

Trampolinspecialsten AB sdger sig ha markt att det finns stora kulturella skillnader mellan
svenska och kinesiska organisationer men det paverkar inte deras relation negativt. En

anledning kan vara att leverantéren har varit aktiv pa den internationella markanden under en
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langre tid och har stor vana att arbeta med utlandska foretag. Sprakligt tycker foretaget att

leverantorerna &r mindre bra pa talad engelska, men daremot mycket bra pa skriftlig.

Lukas & Co har en mycket ndra relation till sina leverantérer och lart kdnna dom vél vilket
foretaget anser kan vara anledning till varfér man inte stors av de kulturella skillnaderna
organisationerna emellan. Den centrala skillnaden anses dock vara att kineserna &r mer
flexibla och anpassningsbara efter kundens énskemal, man kan alltid som respondenten
uttrycker det trycka pd lite extra. Lukas & Co har inga storre problem med spraket da
leverantorerna talar 6verlag god engelska. En anledning till det antas vara att foretagen ar
uteslutande baserade i Hong Kong och har mycket stor erfarenhet av handel med &Gvriga

varlden.

6.3 Organisationsform

Alla tre respondenter tycker att da de olika organisationsformerna mots innebar det inte nagra
storre hinder. Mattran AB anser att det finns en klar beslutordning i de kinesiska
organisationerna. Da det oftast & mycket tydligt vem i organisationen man maste prata med
for att fa saker gjort ser man det snarare som fordelaktigt att jobba med hierarkiskt
strukturerade foretag. Det som dock ses som problem &r att den hierarkiska
organisationsformen leder till att man som anstalld vill jobba sig uppat i foretaget vilket ger
en hog personalomsattning. Detta gor det svart att langsiktigt bygga upp relationer med ett
foretag da det ar vanligt att de anstallda pd Mattran AB far borja om fran borjan med nya

kontaktpersoner.

Trampolinspecialisten AB tycker &ven dom att det finns en klar beslutsordning i de kinesiska
organisationerna. Foretagets leverantorer bestdr dock mestadels av familjeforetag dar
ledningen &r relativt ung och 6ppen for forandringar, ndgot som gor att foretaget upplevs som
mindre hierarkiskt. Aven har har man markt att personalomsattningen &r hog i kinesiska
organisationer da personalen inte kanner nagot stérre emotionellt band till sitt foretag, men

detta ar inget som foretaget storts av namnvart.

Lukas & Co importerar fran leverantorer som har mycket lang erfarenhet av handel med
utlandska kunder. Detta kan vara orsaken till att dessa leverantorer har ett modernt synsétt pa
organisationsstyrning vilket gor dom anpassningsbara. Héar poangterar man ocksa att en ny
generation ledare har kommit fram de senaste aren med ett mera Gppet ledarskap. Detta nya

ledarskap ger effekten av att organisationen inte upplevs som sa strikt hierarkisk som har
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antagits. Som kund har Lukas & Co darfor inte markt av nagra egentliga problem som kan

kopplas till organisationsformen.

6.4 Kunskapsoverforing

Mattran AB anvénder sig dagligen av email, men ett par ganger i veckan har man &ven
videokonferenser med sina tva storsta leverantorer. Detta tycker foretaget ar ett stort
hjalpmedel d& man behover visa upp och diskutera nya produkter. Det optimala &r dnda att ha
personliga méten dar foretagen traffas och diskuterar framtida projekt, nagot man forsoker
ordna tva till fyra ganger per ar. Mattran AB har idag ett mycket ndra samarbete med
framforallt sin storsta leverantdr, nastintill partnerskap, vilket gor att kunskapsoverforingen ar
god dom emellan. Aven med Gvriga leverantérer har foretaget goda kontakter och samarbete,

men det sker inte samma kunskapsutbyte da foretagen inte arbetar lika nara varandra.

Trampolinspecialisten AB anvander sig i stort sett enbart av email da man tycker att denna
kommunikationsform ger minst utrymme for missforstand. Foretaget har ett mycket nara
samarbete med sin leverantér med gemensam produktutveckling, detta trots att man inte har
haft en sarskilt lang relation. Denna relation forsoker man hela tiden utveckla, framst genom

arliga personliga besok pa fabriken i Kina.

Lukas & Co anvander sig av email och stundtals telefon. Aven hér ses personliga méten som
ett mycket viktigt medel i relationsuppbyggnaden, och sadana moten forsoker ordnas arligen.
Detta har lett till att foretaget idag har mycket vél utarbetade rutiner med sina leverantérer. De
kinesiska leverantérerna har dven ett langsiktigt tankande vilket underlattar framtida planer
och produktutveckling.

Alla tre respondenter betonar behovet av kvalitetskontroller pa produkterna.
Kvalitetskontrollerna &r ett satt for foretagen att minimera risken for kostsamma fel. Ett led i
denna kontroll &r att det sker en inlérningsprocess mellan foretagen, detta for att férebygga
framtida fel och missférstand.
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7 Resultat

Syftet med denna rapport &r att genom fallstudier hos tre svenska smaforetag undersoka deras

internationaliseringsrutiner vid import fran kinesiska leverantérer. Den ska dven studera hur

kulturella och organisatoriska storningar paverkar dessa rutiner.

Kunskapsoverforing

Grad av internationalisering
40

Organisationsform

Kulturkrock

e Mattran
e====Trampolinspecialisten
Lukas & Co

1.3 Figur7

Sammanstdllning av insamlad data

Se Bilaga 2

Genomgaende hos dom intervjuade foretagen ar att de har en hog grad av internationalisering

och kunskapsoverforing. Skillnaderna som finns foretagen emellan gar att harleda direkt till

foretagsstorlek, da foretaget som har mest utvecklade internationaliseringsrutiner ar storst och

arbetar med flest leverantorer. | fallet med Trampolinspecialisten finns i dagslaget inte lika

stort behov av daglig kontroll av leverantrerna. Detta &r kopplat till att deras verksamhet ar

mycket sasongsberoende, och att man placerar orders langt i forvdg. | samband med

produktutveckling har man dock ett nd&rmare samarbete med mer frekventa kontakter. Lukas

& Co ar i dagslaget ett relativt nystartat féretag, men har trots det en for sin storlek relativt

hog grad av internationalisering. Detta beror till stor del pa att foretaget kunnat ta dver ett

redan etablerat leverantorsnatverk.
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Det alla tre intervjuade foretag hade gemensamt var att de inte alls upplevde skillnaderna i
organisationsstruktur som nagot problem. Snarare kunde det vara lattare att arbeta med
foretag som har en mer hierarkisk struktur da beslutsprocessen ar relativt snabb nar féretagen
vet vem man maste prata med. Detta kan alltsa vara tydligare i en hierarkisk organisation dar

ansvarsomraden ar mer definierade.

Nar det géller kulturkrockar sa tycker de intervjuade foretagen att det inte &r nagot storre
problem. Det som aterigen ar tydligt ar det storsta foretaget, Mattran AB som upplever flest,
om an relativt fa, kulturella krockar. Detta beror mycket pa att man & mer beroende av
snabba leveranser och tita kontakter &n de ovriga tva. Det som Trampolinspecialisten har
markt &r att det hos kinesiska foretag finns ett fokus kring att producera till sa lagt pris som
mojligt, snarare an till sd hog kvalitet som majligt. Lukas & Co och Trampolinspecialisten
poangterar att det finns kulturella skillnader men inget som stor relationen med leverantérerna
ndmnvart. Foretagen anser att kineserna foredrar en dppen och flexibel relation vilket &r en

fordel vid handel da det 6kar ett potentiellt kunskapsutbyte.
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8 Slutsats

Denna uppsats ska svara pa fragan vilka faktorer dir viktiga for en handelsrelation mellan ett
litet svenskt importforetag och en kinesisk leverantér? FOr att svara pa detta har vi genomfort
fallstudier hos tre svenska smaforetag som har i dagslaget en direkt handel med kinesiska

leverantorer.

Sammanfattningsvis finns det tre Overgripande faktorer som &r viktiga for ett svenskt

smaforetag som ska importera produkter fran Kina;

e Utveckla en langsiktig relation med leverantéren
e Leverantoren bor ha tidigare, helst lang, erfarenhet av utlandshandel
e Se till att ha personal inom foretaget som har erfarenhet och kunskap om

utlandshandel

Det som &r valdigt tydligt hos alla tre fretagen ar vikten av att hitta en leverantérskontakt
som de kan utveckla en langsiktig relation med. Det ar dock lattare sagt dn gjort da det finns
ett 6verflod av information att tillga i form av massor, kataloger och handelscenter. Processen
att hitta ratt leverantér kan med andra ord vara mycket resurskravande i form av bade tid och
pengar. Da foretaget val har hittat en leverantér med bra potential sa finns det ofta goda
mojligheter att borja bygga upp ett leverantdrsnatverk. Detta ar nagot som alla intervju-
objekten poangterar da de fatt mycket hjalp av sina leverantorer att fa kontakt med nya
tdnkbara samarbetsforetag. Det ar &ven viktigt att leverantéren, man ska samarbeta med, redan
har etablerade rutiner for handel med 6vriga varlden. Pa sa satt kan problem undvikas som
kan kopplas till att organisatoriska skillnader inverkar negativt pa handeln. Aven det legala
systemet med exportlicenser kan innebdra ett problem om leverantéren inte har dom

nodvandiga kontakter for att fa tillstand for export.

For det svenska foretagets del ar det en stor fordel om de har personal som har god vana av att
arbeta internationellt. Foretaget ar da generellt battre pa att hantera och forsta kulturkrockar

och organisatoriska skillnader som internationell handel medfér.

Det intressanta &r att tvartemot vad dom etablerade teorierna sdger om
internationaliseringsprocessen for mindre foretag sa har de undersokta respondentforetagen
inte behdvt gora en gradvis internationalisering. Kulturkrockar och organisatoriska krockar

upplevs inte som nagra egentliga problem, snarare uppfattas de skillnader som finns som
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nagot positivt for de svenska foretagen. Kinesiska foretag ses allmant som nagot mer flexibla
och den hierarkiska organisationsformen tydliggor beslutsordningen vilket gor det lattare att

veta vem man ska tala med for att fa ndgonting gjort.

Detta tyder pa att det finns mycket forskning att gora inom omradet, och att de teorier som var
applicerbara for tio ar sedan inte langre har lika stor relevans for foretagen. En stor anledning
till detta anser vi vara den snabba tekniska utvecklingen, och da framférallt inom
kommunikationsteknologin. For bara fem ar sedan var till exempel videokonferenser om &n
inte en omajlighet sa i alla fall en sa pass dyr I6sning att det inte var ett reellt alternativ for
merparten av de mindre foretagen. Dessutom sa var infrastrukturen i framst Kina, men &ven
Sverige, med bredband och telefoni inte tillrackligt utbyggd foér att mojliggora effektiv
kommunikation. Idag sa ar dels infrastrukturen om &n inte perfekt sa i alla fall kraftigt
utbyggd, och dom tekniska kommunikationslosningarna ligger pa en prisnivd som &r

acceptabel for foretagen.

Avslutningsvis har var studie visat att steget for ett litet foretag att borja importera varor fran
utlandet inte &r sa stort som manga kan befara. Under forutsattningen att foretaget ar val

forberett sa finns det mycket att vinna med utlandska samarbetspartners.
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9 Kiritisk granskning och diskussion

Globaliseringen &r idag ett faktum, och med den har det inneburit att svenska foretag pa grund
av Okad konkurrens mer eller mindre tvingas borja handla med ldnder som har en mycket
lagre pris- och I6nebild &n Sverige. Detta géller i hogsta grad d&ven mindre foretag som

tidigare skulle ha ansetts sakna resurser for internationellt inkop.

Det denna undersokning har visat &r att det inte alltid behdver vara sa komplicerat trots att
leverantoren ligger langt bort fran Sverige i ett bade fysiskt och kulturellt perspektiv. Forutsatt
att man som foretagare ar villig att lagga ned tid och resurser pa soka nya leverantorer och

sedan utveckla relationerna med dessa finns det goda mojligheter att lyckas.

Det skall dock poéngteras att denna uppsats inte &r en heltdckande undersékning, och det ar

viktigt att vi granskar den kritiskt.

9.1 Generaliserbarhet

Da vi i denna uppsats endast intervjuat tre foretag sa ar generaliserbarheten tamligen 1ag. Det
man dock kan konstatera dr att foretagen som undersokts ar mycket olika varandra i fraga om
organisationsstruktur, alder, storlek och bransch. Foretagen ar dven helt oberoende fran
varandra. Trots detta ar svaren vi fatt under intervjuerna pafallande snarlika varandra, nagot
som kan ses som anmarkningsvart. Men da vi inte haft tillgang till ett storre empiriskt
material sa ska inte nagra storre slutsatser dras av detta. Det ar fullt mojligt att andra foretag i
andra situationer hade gett helt andra svar.

9.2 Validitet och reliabilitet

Uppsatsens validitet hade givetvis blivit hogre om det hade gjorts en storre empirisk
undersokning. Detta var dock svart att genomfora i praktiken da det dels var knappt med
resurser och dels var svart att fa tag i villiga respondenter. Vi anser anda att vi uppnatt god
validitet da de intervjuade foretagen agerar i vitt skilda branscher och med helt olika

forutsattningar. Det har gett oss en bred bild av hur féretagen uppfattar situationen.

Reliabiliteten i uppsatsen far anses som god. Respondenterna har fatt ta del av
intervjumaterialet i efterhand och komma med synpunkter och kommentarer for att undvika
att forfattarna har missuppfattat nagot. Intervjuerna spelades in pa digital media och
transkriberades i efterhand for att forsdakra oss om att inget av intervjumaterialet gick till

spillo. Infor intervjuerna var vi vl palasta i bade @mnet och foretagen som intervjuades, nagot
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som gjorde att vi under intervjuerna kunde utveckla fragorna och féra en diskussion med

respondenterna.

9.3 Metod

En allvarlig kritik som kan riktas mot uppsatsen &r att den &r baserad pa intervjuer vars svar
kan ses som tamligen subjektiva. Detta spas pa av det faktum att alla tre intervjuobjekt
innehar motsvarande VD-position i sitt foretag och kan tankas att vilja framstalla sitt foretag i
sa god dager som majligt. Det som talar emot det ar framst att &mnet som undersoks inte har
nagon egentlig inverkan pa de svenska foretagens image. Respondenterna var dven mycket
intresserade och hjdlpsamma, och varat intryck &r att vi fick under omstandigheterna raka och

arliga svar.

Ett annat alternativ hade varit att dessutom goéra en enkatundersokning hos fler foretag for att
fa mojlighet att triangulera svaren for att pa sa satt oka validiteten. Da informationen vi
eftersokte ar av en bred och svarkvantifierbar karaktar anser vi att personliga intervjuer ar det
som passar denna undersokning bast da de ger oss mojlighet att ga in djupare pa relativt

allmant stallda fragor. Darfor var en enkatundersokning aldrig ett reellt alternativ.

9.4 Forslag till framtida forskning
Import fran Kina &r i skrivande stund synnerligen aktuellt och intressant med tanke pa dagens
okade konkurrens. Vi har under uppsatsens gang stott pa flera andra tankbara uppsatsamnen

som vi tyvarr inte kunnat ga in pa djupare pa grund av behovet av avgransning.

Som vi tar upp i slutsatsen finns det ett stort behov av en mer omfattande undersokning av
svenska importforetag och deras relationer med utlandska leverantorer. Detta fOr att mer
ingaende kontrollera huruvida dom etablerade teorierna fortfarande ar applicerbara eller om

de behdver uppdateras for att ta hansyn till den férandrade teknologin.

Ett annat &mne skulle kunna vara att undersoka hur de kinesiska leverantdrerna uppfattar
situationen med dels den explosionsartade ekonomiska tillvéxten i kombination med Okat
intresse fran utlandska kundforetag. Studier kan &ven goras av den kinesiska marknadens
potential for svenska export- och producentforetag. Ett annat uppslag ar att studera hur

situationen ser ut i andra tankbara producentlander, som till exempel Indien.
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Det finns dven en rad icke-ekonomiska fragor som skulle kunna studeras narmare, sa som
juridiska problem i samband med import och export till Kina. Aven manskliga rattigheter och

demokerati & &mnen som behover studeras narmare vid handel med Kina.
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11 Bilagor
11.1 Bilaga 1

Forandring av svensk import

Mellan aren 1998 och 2004
Statistik for 251 lander

Procentuell Varde-

Region forandring forandring kkr
USA -19,54% -6 235 375
Scandinavia 60,63% 64 668 807
South America  76,96% 4622 590
Rest of World ~ 41,09% 1548 957
Non EU 40,12% 4847 261
EU 26,10% 87 567 539
Asia 78,39% 36 295 289
Africa -5,70% -154 188
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11.2 Bilaga 2

Virdena ir uppskattade av forfattarna och baseras pa svaren fran intervjuerna som sammanstills i kapitel fyra

Mattran Trampolin [Lukas
Grad av internationalisering
Leveranttrsbas 10 10 10 10 = 100%
Aktivt sokande 8 3 5 10 = Soker konstant, 1 = sdker aldrig
Tidig start 10 10 2% 10 = mer an 10 ar
Summa 28 23 15 * = kontakten med leverantorerna fran tidigare etablerat ftg
Kulturkrock
Sprak ar storning 6 5 2 10 = Forstar ingenting, 1 = Inget problem alls
Kulturskillnader 4 2 2 10 = Ger extremt stora problem, 1 = Marker ingenting
Summa| 10 7 4
Organisationsform
Innebér problem? 1 1 1 10 = Ja stora problem, 1 = Nej inga problem
Kunskapsoéverforing
Kunskapsoéverforing - frekvens 10 4 9 10 = Varje dag, 1 = Aldrig
Kunskapsoéverforing - metod 10 5 7 1 = Email, 2 = Telefon, 3 = Videokonferens, 4 = Personliga méten (Adderas)
Grad av samarbete 9 8 7 10 = Partnerskap, 1 = Konstant leverantorsbyte
Kvalitetskontroll 9 7 9 10 = Extremt hog kontroll, 1 = Extremt lag kontroll
Summa| 38 24 32
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11.3 Bilaga 3

Samma frageformuldr anvindes i samtliga intervjuer

Fragor till intervju

Berétta lite kort om din och foretagets bakgrund.

Etablering

1.

o g w D

8.

Hur kommer det sig att ni borjade med inkop fran Kina?

Hur har ni sokt leverantdrerna?

Letar ni fortldpande efter alternativa leverantorer?

Hur ofta sker kontakten med leverantGrerna?

Hur kansliga ar ni for leverantorsstérningar, problem pa leverantérsmarknaden?
Till hur stor grad jobbar ni tillsammans med leveranttrer géllande kvalitet och
leveranser?

Omvaént, hur beroende &r era leverantorer av er?

Vilka transportmedel anvénder ni och vilken rutt &r vanligast till Sverige?

Storningar

1.
2.

Vad anser du vara det storsta svarigheten med att arbeta med kinesiska leverantorer?
Hur ser du pa de kulturella skillnaderna som antas finnas mellan Sverige och Kina och
hur paverkar det ert arbete?
Vad anser du vara de tre storsta problemen idag med era leverantorsrelationer?

e Kapitalflode

e Matrialflode

e Informationsflode

e Resursfloden (Batar, containers)
Har kineserna anpassat sin organisation efter ert synsatt eller har ni anpassat er efter
deras organisationsstruktur? (toppstyrd- eller platt organisation)
Vad anser du vara den centrala skillnaden mellan svensk och kinesisk organisation?
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