
Kandidatuppsats 10p    
Företagsekonomi 
HT05 
 
 
Handledare: Renate Åkerhielm 
 Hans Zimmerlund 
 
 
 

 

[gūan xi] 
 

Kontakter på kinesiska 
 

Viktiga faktorer för svenska småföretag vid varuimport från Kina 
 
 
 
 
 
 
 
Författare: 
Mattias Ahlström 
Göran Bäckström  



 

Förord 
Arbetet med denna uppsats har emellanåt varit tungt, både känslo- och energimässigt. Men 

utan mörkret ser man inte ljuset, och många personer har hjälpt och stöttat oss när det känts 

som svårast. Först och främst vill vi tacka Elisabeth Karlsson och Sadia Lasfirare för all hjälp 

och konstruktiv kritik under de långa dagarna i biblioteket. Vi vill även tacka våra handledare, 

Hans Zimmerlund och Renate Åkerhielm, för deras handledning under uppsatsens tillkomst. 

Slutligen ska en stor eloge ges till våra respondenter som tog sig tid och var mycket 

tillmötesgående och intresserade under arbetets gång. 

Nacka, januari 2006 
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Kina är en sjuklig, sovande jätte. Men när hon vaknar kommer världen att skaka 

- Napoleon Bonaparte 

Sammanfattning 
Denna uppsats skall svara på vilka faktorer som är viktiga för en handelsrelation mellan ett 

litet svenskt importföretag och en kinesisk leverantör. Problemet grundar sig dels i teorier 

som visar på kulturella och organisatoriska skillnader mellan Sverige och Kina och dels 

aktuella exempel från svenska företag. För att få fram relevant data har vi intervjuat tre 

svenska småföretag som använder sig av leverantörer i Kina.  

Resultatet är att skillnaderna mellan länderna och organisationerna finns, men att det inte stör 

relationen företagen emellan. Slutsatsen blir därför att vårt resultat motsäger dom etablerade 

teorierna i ämnet, och att en mer omfattande undersökning är befogad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nyckelord:  Internationell handel, inköp, 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. 
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1 Inledning 
Det inledande kapitlet ger en bakgrundsbild och diskussion till problemområdet, samt 

uppsatsens syfte och avgränsningar. Avslutningsvis ges författarnas definitioner utav ord som 

kan feltolkas av läsaren eller inte är vanligt förekommande. 

1.1 Bakgrund 

Under de senaste femtio åren har många marknader och ekonomier runt om i världen 

expanderat kraftigt och blivit lönsamma alternativ för svenska företag.1 Men investeringar på 

nya marknader är både kostsamma och väldigt resurskrävande vilket inte underlättas av det 

ofta stora geografiska avståndet.2 De utlandsexpansioner som har genomförts under åren har 

mestadels bedrivits av storföretag med omfattande resurser, både kapital- och 

kunskapsberikade.3 

Fler och fler småföretag har känt sig tvingade att söka sig allt längre bort från Sverige för att 

hitta nya affärsmöjligheter och nå nya växande marknader4. Då man inte kan priskonkurrera 

med tillverkare och distributörer från lågprisländer tvingas man som liten företagare att hitta 

alternativa strategier.5 En av dessa strategier är att följa med marknaden och köpa in sina 

produkter från just dessa lågprisländer.6 I takt med att världshandeln och finansmarknaderna 

har liberaliserats och IT-branschen snabbt utvecklats har den ökade globaliseringen öppnat 

upp nya portar även för svenska småföretag.7  

I mitten på nittiotalet var det många svenska företag som sökte sig till marknader som Asien, 

Latinamerika och Östeuropa.8 De stora företagen med mer omfattande resurser kunde satsa på 

lågkostnadsländer då det geografiska och kulturella avståndet inte var en avskräckande 

faktor.9 Mindre företag, färre än 50 anställda, följde konstens alla regler med etableringar i 

länder som geografiskt sätt ligger närmar Sverige. Här kom främst länderna i Östeuropa in i 

bilden där lägre priser kunde erbjudas på importerande varor.10 

                                                 
1 TT Nyhetsbanken, 1984-08-16, Ekonomi  
2 Dagens Industri, 1995-10-11, Globalisering minskar storföretagens övertag 
3 Månadens Affärer. 1996-06-27, Företagens tre hetaste zoner 
4 Hugin 2005-11-21 – Svenska företag allt mer globala 
5 Svenska Dagbladet Näringsliv, 2005-05-31, Vart femte företag vill flytta utomlands 
6 Affärsvärlden 2005-09-14 – Nu drar vi till Kina! 
7 Dagens Industri, 1995-10-11, Globalisering minskar storföretagens övertag 
8 Månadens Affärer. 1996-06-27, Företagens tre hetaste zoner 
9 Månadens Affärer. 1996-06-27, Företagens tre hetaste zoner 
10 Månadens Affärer. 1996-06-27, Företagens tre hetaste zoner 
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Forskare, bland annat John B. Cullen vid Washington State University, beskriver hur mindre 

företag bör gå tillväga vid etableringar utomlands.11 Han trycker på att småföretag ofta söker 

sig till länder som geografiskt sätt ligger nära hemmamarknaden och har ett liknande 

företagsklimat vilket kan knytas an till svenska utvecklingen på nittiotalet.  

När de svenska småföretagen internationaliserar sig idag har det dock skett en förändring. Allt 

fler svenska småföretag söker sig till marknader som ligger allt längre bort från Sverige, både 

geografiskt och kulturellt.12 Ett tecken på detta är att den svenska importen från länder utanför 

Europa, och då främst Asien, har ökat kraftigt de senaste åren13. I och med att Kina gick med i 

WTO 2001 har detta land blivit ett mer åtråvärt handelscentrum då man har kunnat etablera 

stabila handelsvillkor med andra länder.14 Många svenska företag har ökat sin import från 

Kina bland annat på grund av landets medlemskap då det blivit enklare att ta kontakt med nya 

leverantörer.15  

Svenska företagare som kommer till Kina slås ofta av den fundamentala skillnaden mellan 

svensk och kinesisk syn på organisationer och hur de styrs16. Även om många företag 

upplever förhållandevis traditionella handelsbarriärer – exempelvis tullar, byråkrati och 

språk17 – som problematiska så anser vissa att den mest graverande skillnaden ligger i de 

organisatoriska strukturerna18.  

Enligt en artikel i Affärsvärlden19 menar Fredrik Hähnel, chef  på Exportrådet i östra Kina, att 

det är vanligt att svenska företags kinaetablering slår fel med resultat att de vänder hem till 

Sverige. Mindre företag är mycket beroende av att hitta rätt personal och samarbetspartners, 

annars är risken stor att dom organisatoriska skillnaderna blir för stora och får en negativ 

inverkan på verksamheten.19  

Ett konkret exempel på företag som har haft stora problem med att hitta bra samarbetspartners 

är uppsalaföretaget Le Sac of Sweden som letade i fem år efter de rätta leverantörerna i Kina 

för sin klädimport. Som de främsta hindren anger dom språkförbistringar, dålig kvalitet och 

                                                 
11 Cullen, 2005 
12 Hugin 2005-11-21 – Svenska företag allt mer globala 
13 Se bilaga 1 
14 Spence, 1990 s.583  
15 Kommerskollegium - enheten för global handel , 2003-03-12, Kerstin Lind 
16 Sverige i Asien, Ds 1998:33 
17 Erik Widman, Sveriges Ambassad i Peking, 2004-06-21 
18 Privata Affärer 2005-02-23 - Bli en framgångsrik importör, DN 05-06-17 – Relationen viktigast i Kinas 
affärsliv 
19 Affärsvärlden 2005-09-14 – Nu drar vi till Kina! 
 



Kandidatuppsats Företagsekonomi HT 2005 
Södertörns Högskola 

3 

informationsbrist20. Man lärde sig ganska snabbt att beslut tar mycket längre tid att få igenom 

i de kinesiska organisationerna, vilket innebär att man som svensk måste ha tålamod. Detta 

grundar sig i att Le Sac of Sweden var vana vid att jobba med företag som har en annan 

organisationsstruktur där besluten tas inom en kortare tidsram. 

1.2 Problemdiskussion 

Globaliseringen har under de senaste decennierna blivit ett allt mer betydande fenomen. Nya 

marknader har öppnats upp allt eftersom handelshinder mellan länder mildrats eller 

avskaffats. Detta har underlättats av den snabba IT-utvecklingen som ökar möjligheten för 

företag att kommunicera över nationsgränserna. För svenska småföretag har det medfört att 

det inte längre känns som ett avskräckande stort steg att etablera sig på marknader som ligger 

långt borta från hemmamarknaden.  

Den ökade konkurrensen har lett till att företagen tvingas sänka sina priser och därmed 

reducera sina kostnader. Detta har medfört att småföretagen tvingats söka sig till leverantörer 

som kan erbjuda lägre tillverkningskostnader. På senare tid har det inneburit att många sökt 

sig till Asien, och främst Kina, där man framförallt har betydligt lägre personalkostnader än i 

Europa och USA.  

När svenska företag ska importera varor från Kina uppkommer dock problem för många vid 

en etablering på denna nya marknad. Företagens internationaliseringsprocess är inte 

tillräckligt utvecklad och genomarbetad vilket gör att det dyker upp brister i 

kommunikationen mellan företagen. För att lindra effekterna av dessa brister måste företagen 

lära av varandra, kunskapen som finns inom organisationerna måste föras vidare för att 

effektivitet skall uppstå och felmarginalerna minska.  

Problemen som blir synliga har sin grund i de störningar som uppkommer mellan företagen. 

Dessa störningar visar sig bland annat vara skillnaderna mellan de olika organisations-

uppbyggnaderna i svenska respektive kinesiska företag. Detta förstärks också av att det finns 

stora skillnader mellan länderna i de så kallade mjuka värdena vilket medför att det blir 

svårare att anpassa verksamheten. Mjuka värden är ett brett begrepp, men kan i detta fall 

sammanfattas med följande termer;21 

• Språk 

                                                 
20 Uppsala Nya Tidning, 2005-10-24 – Lyckad kinasatsning för Uppsalaföretag 
21 Arvonen, 1989 
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• Kultur och sedvänjor 

• Personalkompetens 

• Lojalitet 

• Kontaktnät 

• Etik och moral 

Som visas ovan skiljer sig de olika sätten att styra organisationer i Sverige och Kina markant 

åt, och avvikelsen är även stor gällande de mjuka värdena vilket leder till att svårigheterna 

förstärks. Detta ger följande problemfrågeställning: 

Vilka faktorer är viktiga för en handelsrelation mellan ett litet svenskt importföretag och en 

kinesisk leverantör? 

 

1.3 Syfte 

Syftet med denna rapport är att genom fallstudier hos tre svenska småföretag undersöka deras 

internationaliseringsrutiner vid import från kinesiska leverantörer. Den ska även studera hur 

kulturella och organisatoriska störningar påverkar dessa rutiner. 

1.4 Avgränsningar 

Vi har valt att begränsa oss till att endast studera företag som är inriktade på import från Kina.  

Studien ska undersöka små företag då större aktörer ofta har tillräckligt med resurser för att 

klara av de problem en kinaetablering innebär. Detta gör att de större företagen inte är 

relevanta för undersökningen.  

Fokus ligger på hur de svenska företagen upplever situationen, och därför har vi inte gjort 

någon studie av hur de kinesiska företagen ser på förhållandet mellan länderna. Detta gör att 

vi inte heller tittat något på den geografiska fördelningen av företagen i Kina. 
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1.5 Definitioner 

Etablering  Med etablering menas att det svenska företaget har upprättat en 

affärskontakt med en kinesisk leverantör.  

Små företag  Företag med färre än 50 anställda22 

WTO Akronym för World Trade Organization, en internationell 

organisation som  överser lagar och regler för handel mellan 

nationer. Dess mål är att hjälpa exportörer, importörer & 

producenter att upprätta handel mellan varandra.23 

Code of Conduct Också känt som UN Global Conduct, ett internationellt initiativ 

som ska främja ansvarsfullt företagande. Är baserat på tio 

grundläggande principer som berör områdena mänskliga 

rättigheter, arbetskraft, miljö och motverkning av korruption.24  

Internationaliserings- Vår definition av internationaliseringsrutiner är företagens dagliga 

rutiner   arbete med sina utländska leverantörer. 

 

gūan xi Kinesiskt ord vars betydelse är ungefär ”kontakter”. Anses mycket 

viktigt för företag och affärsuppgörelser i Kina.25  

                                                 
22 http://www.ne.se/jsp/search/article.jsp?i_art_id=O32921, 2005-12-07 
23 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  
25 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 använts vid genomförandet av 

uppsatsen. 

Denna uppsats bygger på att undersöka vilka faktorer som är viktiga då svenska företag skall 

importera varor från Kina. För att få fram väsentlig fakta är uppsatsen byggd på en kvalitativ 

undersökning där ett antal djupintervjuer med erfarna personer ligger som grund för empirin. 

Anledningen är att den lämpar sig bäst i detta samanhang då undersökningen utförts inom 

vissa begränsningar.  

2.1 Angreppssätt 

Genom att ha en deduktiv ansats ska rapporten undersöka sambandet mellan fastslagna teorier 

och fenomenet som skall studeras. Alvesson och Sköldberg beskriver det mycket förenklat 

enligt formeln: 

om a händer så betyder det b  a händer  alltså b 26 

Alternativet till deduktion, det vill säga induktion, ska enligt samma källa studera ett större 

antal fenomen och utifrån dessa dra någon slags slutsats eller teori, och är alltså inte relevant 

för denna undersökning. 

2.2 Forskningsstrategi 

Uppsatsen bygger på intervjuer med småföretag som har hela eller delar av sitt varusortiment 

från Kina. Det viktiga är att företagen har en viss erfarenhet av vilka för- och nackdelar som 

internationaliserade inköp från Kina medför. Denna metod beskrivs som en fallstudie vilket är 

mycket vanligt vid undersökningar då man måste hålla sig inom begränsade resurser, så som 

tidsram eller budget.27 En fallstudie kännetecknas av att man undersöker ett mindre antal 

objekt men på ett djupare plan, något som lämpar sig i detta fall då undersökningen syftar att 

identifiera variabler som är svåra att kvantifiera. 

2.3 Urval 

Val av undersökningsobjekt har skett genom ett strategiskt urval, då detta gör det möjligt att 

studera företag med olika förutsättningar. Att göra en undersökning av den totala 

populationen var aldrig ett reellt alternativ då det är i princip omöjligt att få en överblick över 

                                                 
26 Alvesson, M. & K. Sköldberg, 1994 
27 Denscombe, 1998 
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alla svenska företag som har någon slags import från Kina. Av samma anledning föll det 

tredje alternativet, slumpmässigt urval28, bort.  

2.4 Dataanalys 

Undersökningen baseras på information insamlad under intervjutillfällen med Mattran AB, 

Trampolinspecialisten AB och Lukas & Co KB. Denna information kallas kvalitativ data29 

och lämpar sig för undersökningar som ska beskriva en gällande situation, i detta fall de 

svenska småföretagens. Ett viktigt kännetecken för kvalitativa data är att utgångspunkten är 

studieobjektets perspektiv, snarare än forskarens uppfattning om vilka idéer och koncept som 

ska stå i centrum34. 

Möjligheterna att göra en generalisering utifrån den insamlade informationen får ses som 

relativt små då inget större tvärsnitt har gjorts av populationen. Men de valda studieobjekten 

ger god insyn i mindre svenska importföretags situation i den mening att de har stor vana av 

utlandshandel och på något sätt varit verksamma internationellt under en längre tid (över tio 

år). Detta gör att de får anses ha goda förutsättningar för stabila handelsrelationer med sina 

kinesiska leverantörer, och genom att undersöka vilka problem de har med sina leverantörer 

kan en slutsats dras om mindre bemedlade företags situation. 

2.5 Validitet 

”Validitet handlar om i vilken utsträckning forskningsdata och metoderna för att erhålla data 

anses exakta, riktiga och träffsäkra.” 34  

För att denna uppsats skall uppnå en hög validitet är det vikigt att ett antal intervjuer 

genomförs samt att materialet ger mycket information. Tre intervjuer har genomförts med 

personer och företag som varit aktiva i branschen i ett stort antal år. Att antalet intervjuer är 

begränsat innebär att det blir svårt att dra några generella slutsatser om informationen täcker 

ett helt segment, det vill säga alla svenska företag som importerar från Kina, eller bara 

intervjuobjekten i sig. Men att respondenterna har jobbat i branschen i många år gör att deras 

information håller en hög validitet vilket höjer trovärdigheten på uppsatsen.  

Under uppsatsens gång har ett antal teorier använts som berör dels den organisatoriska 

uppbyggnaden samt de kulturella skillnader som existerar mellan olika länder. Även teorier 

som tar upp idéer angående internationaliseringsprocesser har använts, det vill säga hur 

företag skall gå tillväga vid etableringar utomlands samt hur kunskapsöverföring sker mellan 

                                                 
28 Esaiasson et al. 2005 
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dessa organisationer. Detta ger en bred bild av hur svenska företag kan bygga upp en 

leverantörsrelation med ett kinesiskt företag, vilket gör att validiteten på teorierna hamnar på 

en god nivå.  

Validiteten anses vara det svåraste och mest centrala problemet för en uppsats av detta slag.30 

Problemet är att man dels arbetar med teoretiska delar, men även gör egna undersökningar där 

teorierna sammanställs på en viss nivå och undersökningen görs på en annan. Denscombe 

säger att ett översättningsproblem uppstår mellan dessa områden, ”om vi empiriskt undersöker 

det som vi på den teoretiska nivån påstår att vi undersöker”?29 

2.6 Reliabilitet  

Intervjuerna har varit av så kallad semistrukturerad form där respondenten har haft relativt 

stor frihet att uttrycka sig, och där det har kunnat föras en diskussion kring några 

grundläggande frågor. Enligt Patel är det viktigt att man är påläst om ämnet då man vill få ut 

så mycket information som möjligt av intervjun.31 Så var fallet i denna undersökning då 

ämnet bearbetats under en lång tid innan genomförandet av intervjuerna. Detta gjorde att 

följdfrågor kunde ställas till respondenten och därmed få ut en stor mängd information. Även 

en digital ljudupptagning har använts vilket underlättat transkribering och bearbetning av 

materialet i efterhand. Respondenten har även fått läsa igenom och kommentera materialet i 

efterhand för att kontrollera att inga missförstånd har uppstått.  

2.7 Primär- och sekundärdata 

Primärdata innebär att man får informationen direkt från personen eller personerna som 

upplevt det man undersöker. Sekundärdata är alltså information som återberättas i andra eller 

till och med tredje hand. I denna rapport användes uteslutande primärdata i form av intervjuer 

på företagen som undersöks. 

2.8 Intervjuer 

I uppsatsens fallstudier används intervjuer med tre företag för att samla in detaljerad 

information. När man gör en intervju finns det tre huvudsakliga varianter att välja mellan;32  

• Strukturerade intervjuer 

• Semistrukturerade intervjuer 

                                                                                                                                                         
29 Denscombe, 1998 
30 Esaiasson et all, 2004  
31 Patel och Davidsson, 1991   
32 Denscombe, 1998 
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• Ostrukturerade intervjuer.  

I en strukturerad intervju har forskaren tagit fram ett frågeformulär som respondenten skall 

besvara. Frågeformuläret är utformat så att det finns en rad frågor med ett antal svarsalternativ 

att välja mellan vilket innebär att svaren blir relativt enkla och ligger på ett ytligt plan. 

Vid semistrukturerade intervjuer har forskaren tagit fram en lista med ämnen som skall 

diskuteras och frågor som skall besvaras. Här kan forskaren vara flexibel och låta 

respondenten tala fritt kring givna ämnen och komma med egna tankar och idéer. Denna 

intervjuform gör att svaren blir öppna och den intervjuade får utveckla sina åsikter om det 

givna ämnet. 

Ostrukturerade intervjuer är ännu ett steg längre mot respondentens möjlighet till att tala fritt. 

Här ingriper forskaren så lite som möjligt och låter den intervjuade prata obundet kring ett 

givet tema eller ämne. Denna intervjuform har mycket gemensamt med semistrukturerade 

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

I denna uppsats används semistrukturerade intervjuer. Denna intervjuform passar bäst i detta 

fall då den intervjuade får möjlighet att tala fritt kring ämnet. Intervjuerna styrs av forskarna 

så att den mest relevanta informationen kommit fram.  
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3 Teori 
Teorikapitlet ämnar att beskriva de gällande modellerna som används för att undersöka 

relationerna mellan små svenska importföretag och kinesiska leverantörer. Teorierna är 

hämtade från etablerad forskningslitteratur samt vetenskapliga artiklar.  

3.1 Teorislinga 
Denna uppsats ska besvara frågan vilka faktorer är viktiga för en handelsrelation mellan ett 

litet svenskt importföretag och en kinesisk leverantör? En snabb överblick av frågan ger 

väldigt många potentiella faktorer, men merparten av dessa kan härledas till två övergripande 

områden; etableringsstrategier och störningar i relationen.  

När det gäller etableringsstrategier så är företagets metod och motivation till internationell 

expansion skiftande, men en vanligt förekommande teori är den så kallade produktlivscykeln 

[PLC]. PLC beskriver hur företag successivt växer sig stora på sin hemmamarknad, för att 

efterhand som man uppnår stordriftsfördelar kan flytta produktion och försäljning till 

lågkostnadsländer. PLC är främst gällande för större företags internationalisering, och är inte 

direkt applicerbar på mindre företag som är fokus för denna uppsats studie. 

Uppsalaskolans internationaliseringsmodell för företag förklarar hur företagens 

internationalisering sker stegvis i en lärande process. Processen påverkas direkt av dels hur 

pass internationaliserat företaget redan är, och dels hur företagets internationalisering sker. 

Normalt sker denna process i mycket små steg, men tre undantag ges varav det främsta är att 

stora företag med mycket resurser kan ta längre steg än mindre företag som måste gå fram 

långsammare. Denna modell är bättre lämpad för denna studie än PLC då den speglar 

småföretagens internationaliserings- och inlärningsprocess. 

När ett företag väl tar steget att börja söka internationella samarbetspartners presenterar 

Dominguez och Walter en modell för att mäta en utländsk leverantörs potential. Denna 

potential går in i Uppsalaskolans teori om affärsnätverk och hur kunder och leverantörer 

genom involvering i relationen skapar lönsamhet för varandra. 

Kontakten mellan två företag beskriver Lumsden som fyra flöden, där informationsflödet 

företagen emellan ges den centrala rollen som samordnare för att de övriga flödena ska 

fungera korrekt. Informationsflödet blir extra viktigt när det är två organisationer med helt 

olika struktur som ska samarbeta. De två organisationsformer som är mest relevanta för 

svenska och kinesiska företag är den platta (svenska företag) och den hierarkiska (kinesiska 
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företag) organisationsstrukturen. Hur dessa former ser ut och styrs presenteras av Rao och 

Narayana respektive Max Weber.  

För att företag ska kunna fungera effektivt tillsammans är det viktigt att det sker en 

kunskapsöverföring mellan företagen, något som Johanson, Blomstermo och Pahlberg har 

beskrivit som enkel- och dubbel loopinlärning. Dom förklarar även hur företagen lär sig och 

att detta innebär att företag har lättast att samarbeta med företag som har snarlika 

marknadsförhållanden som dom själva. 

Detta leder till den andra delen av teoriavsnittet som beskriver vad som bidrar till att 

kommunikationsflödet mellan två organisationer störs. Hofstede beskriver först hur kulturer 

formas olika beroende på fyra grundläggande faktorer. Skillnaderna i dessa faktorer gör att 

det när människor eller organisationer från olika kulturer möts kan leda till vad Hofstede 

kallar kulturkrockar. Han förklarar även hur den moderna kommunikationsteknologin inte 

bidrar till att mildra dessa kulturkrockar, men däremot kan bidra till ett ökat lärande. 

Slutligen tas Hofstedes teori om interkulturella förhandlingar upp, där han beskriver fem olika 

parametrar som spelar in när två parter från olika kulturer möts. Två av dessa, maktdistans 

och kollektivism, beskrivs i närmare detalj då de demonstrerar skillnaderna mellan synen på 

ledning i Sverige och Kina på ett tydligt sätt. 

3.2 Etableringsstrategier 

 
3.2.1 Produktlivscykelmodellen [PLC] 

I produktlivscykelmodellen beskriver Vernon33 hur företag som växt sig stora på 

hemmamarknaden genom tvåvägskommunikation med konsumenterna utvecklar nya 

produkter för hemmamarknaden för att tillfredsställa nya behov. Efterhand som 

hemmamarknaden mättas så kan man öka produktionen och få till stånd stordriftsfördelar och 

på så sätt exportera och konkurrera med länder som har lägre inkomst- och kostnadsläge. Då 

efterfrågan i det nya landet växt sig så pass stor att det blir lönsamt med produktion där flyttas 

företagets tillverkning dit och man exporterar till den ursprungliga hemmamarknaden. 

PLC är gäller främst då det finns en stor hemmamarknad som företaget kan växa på innan 

utlandsetableringen sker och är därför inte relevant för denna studie. 

                                                 
33 Vernon, 1966 
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3.2.2 Uppsalaskolan - Företagets internationaliseringsprocessmodell 

Uppsalamodellen som formulerades av Johansson och Vahlne34 representerar en 

beteendevetenskaplig syn på företags internationaliseringsprocess, och beskriver den ur ett 

lärande perspektiv. Modellen innefattar fyra sammankopplade begrepp (se figur 1); 

engagemangsbeslut, löpande aktiviteter, marknadskunskap, samt marknadsengagemang. De 

två första beskriver hur företagets internationalisering sker, det vill säga förändringar i 

företagets internationalisering, medan de två andra beskriver till vilken grad företaget är 

internationaliserat.  

Författarna menar att företagens internationalisering sker gradvis, i olika stora eller små steg. 

Dessa steg påverkas av hur pass internationaliserat företaget redan är, och inverkar i sin tur på 

företagets internationalisering. Normalfallet, menar Johansson och Vahlne, är att 

internationaliseringen sker i små gradvis ökande steg, dock med tre undantag: 

1. Stora företag kan ta större steg då de har tillgång till mer resurser än små företag.  

2. Relevant marknadsinformation går att skaffa på andra sätt än erfarenhet om 

marknadssituationen är stabil och homogen. 

3. Om man som företag har omfattande erfarenhet av marknader med snarlika 

omständigheter är det möjligt att generalisera sina erfarenheter och applicera på den 

nya tilltänkta marknaden.  

Då teorin om internationaliseringsprocessen ger stöd för antagandet om att mindre företag 

behöver mer förberedelse och måste ta mindre steg än större företag i sin 

internationaliseringsprocess bekräftar den antagandet som görs i kapitel 1.1. Detta gör att den 

har en central betydelse för uppsatsen och är alltså mycket relevant. 

                                                 
34 Johanson & Vahlne, 1977 
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3.2.3 Att hitta utländska leverantörer 
Relationer med utländska leverantörer är svårare att hantera än med inhemska.35 Det fysiska 

avståndet kan vara stort (och därmed även tidsskillnaden), men även språk och kulturella 

skillnader kan skapa problem. Även hur man ser på affärsnormer och affärsutövning kan 

variera kraftigt. Ett sätt att minimera riskerna när man ska kontraktera en ny leverantör 

baserad utomlands är att välja företag som redan har etablerade nätverk för export. Detta för 

att de redan har löst många av de problem av teknisk och administrativ natur som företagen 

ställs inför vid exporter. 

En modell över hur man kan mäta en exportörs potential som leverantör ges av Dominguez 

och Walter (1994) där de presenterar tre huvudsakliga karaktärsdrag; 

- Organisatoriska karaktärsdrag och kompetenser 

- Uppfattade organisatoriska problem 

- Exportmarknadsföringsstrategier 

Författarna till artikeln konstaterar att en leverantörs viktigaste egenskap är dess villighet att 

exportera. Även dess inställning till och hantering av byråkrati, logistiska problem och 

kundrelationer ges stor vikt.  

                                                 
35 Dominguez & Walter, 1994 

Figur 1 Uppsalaskolans Internationaliseringsprocessmodell 
Four decades of Uppsala business research, s. 56 
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Många svenska företag säger sig ha bekymmer att hitta bra leverantörer i Kina. Genom att 

presentera en modell som mäter en utländsk leverantörs exportförmåga kan man göra en 

preliminär bedömning av dess potential som samarbetspartner. 

3.2.4 Affärsnätverk 
Nationalencyklopedin definierar nätverk som grupper av två eller flera kopplade utbytes-

relationer.36 Denna beskrivning stämmer bra överens på den beskrivning som ges i Four 

decades of Uppsala business research37 där företag agerar i relationsbaserade nätverk under 

förutsättning att båda parter har vinning av utbytet. 

En modell presenteras som visar hur affärsnätverk och en förståelse för relationen mellan 

företagen påverkar hur pass involverad (committed) man är i relationen. Involveringen har 

sedan en inverkan på hur pass lönsam relationen är för parterna. Så även om nätverket och 

förståelsen för relationen inte har någon direkt inverkan på lönsamheten så påverkar de 

indirekt genom involveringen38. 

Nätverksteori är högst relevant för ämnet, men då denna uppsats inte har ett 

nätverksperspektiv så finns ingen direkt relevans för undersökningen. 

3.2.5 Fyra typer av flöden 
Då ett företag utför en transport går det att urskilja fyra typer av flöden. Det man i första hand 

tänker på är flödet av själva varan, därför kallat varuflöde. Det finns många uttryck för detta 

flöde och kan även kallas material-, produkt-, eller fysiskt flöde. Inom detta segment ingår 

förflyttning av råmaterial, produkter i arbete, färdiga produkter inom eller mellan företag. Det 

andra flödet som ingår vid transporter är informationsflödet. Detta flöde är en mycket viktig 

förutsättning för att såväl varuflödet skall fungera på ett tillfredställande sätt som att olika 

funktioner inom företaget skall kunna fungera så bra och effektivt som möjligt. 

Informationsflödet mellan företaget och dess omvärld är också av stor vikt, som exempel har 

vi kunder, leverantörer, transportörer, myndigheter.  

Den tredje typen av flöde är allt som berör företagets resurser. Resursflödena kan bestå av allt 

från de kunskaper som personalen innehar till företagets lagerbyggnader eller lastbärare.  

                                                 
36 http://www.ne.se 2005-11-22 
37 Engwall (ed.), 1998, s.100 
38 Engwall (ed.), 1998, s.109 
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Fjärde och sista typen av flöde är det som berör den ekonomiska biten, kallat kapitalflöde. 

Kapitalflödet påverkas både negativt och positivt av hur de tidigare flödena används och 

utformas. Alla delar i flödet påverkas av varandra vilket gör att informationen och 

kommunikationen mellan dessa är av stor vikt.39  

Hur de olika flödena påverkar företagen och varandra är av central betydelse när man ska 

förstå hur internationell handel fungerar. I denna uppsats ligger fokus främst på att undersöka 

störningar på informationsflödet mellan företagen och vad som kan påverka det. Därför är 

modellen av förhållandevis liten relevans för just detta arbete. 

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

grund ligger i skrivna dokument och specialisering utav personalen.40 De olika delarna i 

verksamheten ska inte vara 

beroende av individuella personer, 

utan personalen ska under 

förutsättning att de har samma 

eller liknande utbildning vara 

utbytbar. Den fasta inkomsten och 

de utstakade karriärvägarna gör att 

man skapar lojalitet till 

                                                 
39 Lumsden, 1995 
40 Weber 1987, sid. 58-60   

Top management 

Middle management 
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Figur 3 Hierarkisk Organisation 
Rao & Narayana, 1987, sid 130 
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Figur 2 Transportekonomi: logistiska modeller för resursflöden 
(Lumsden 1995) 
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organisationen, trots att det saknas emotionella band. 

Byråkratin, som vi något förenklat har valt att kalla hierarkisk organisationsstruktur, avbildas 

ofta som en pyramid.41 Detta för att det högt upp i organisationen finns få positioner, men 

med mycket ansvar. Ansvaret fördelas sedan nedåt i pyramiden genom delegering, där varje 

underordnad position i organisationen har progressivt mindre eget ansvar och auktoritet. Den 

underordnade positionen förväntas lyda orders som kommer uppifrån utan att ifrågasätta dem. 

Antalet nivåer beror främst på organisationens storlek, ju större organisation desto fler nivåer. 

3.2.7 Platt organisation 
De som vi kallar ”platt organisation” kallas i litteraturen för organisk organisation.42 

Metaforen är ganska bred och svår att sätta in i en exakt modell, men Göran Ahrne 

sammanfattar dess huvuddrag i boken Organisationer och samhälle43 som; 

- Föränderlig omgivning 

- Helhetsperspektiv 

- Uppgifter snarare än regler 

- Horisontella relationer 

- Diskussioner 

- Sammansmältning människa/organisation 

I boken Organization Theory and Behaviour44 beskriver författarna strukturen hos den 

organiska organisationen som mindre komplex. I den platta organisationen försöker man 

bygga upp en harmonisk atmosfär där en effektivare kontroll av arbetet och individuellt 

ansvars- och initiativtagande bland medarbetarna är de dominerande särdragen. 

Kommunikationskanalerna är i dessa organisationer korta, direkta och enkla vilket snabbar på 

beslutsprocessen. Enligt författarna tenderar denna form av organisation, till skillnad från den 

toppstyrda, att höja moralen och tillfredställelsen bland de anställda och på så sätt öka 

effektiviteten.  

För att skapa en förståelse för hur olika organisationsformer styrs är det viktigt att beskriva de 

styrmekanismer som finns i platta och hierarkiska organisationer då dessa är de två vanligaste 

i Sverige respektive Kina. 

                                                 
41 Rao & Narayana, 1987, sid. 130 
42 Se ex. Morgan 1996 eller Hatch 1997 
43 Ahrne & Hedström, 1999, sid. 59 
44 Rao & Narayana, 1987 
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3.2.8 Kunskapsöverföring 
Författarna Johanson, Blomstermo och Pahlberg beskriver företags lärandeprocesser som hur 

de olika individernas erfarenheter i organisationen skapar rutiner.45 Genom att förändra och 

utveckla sina rutiner kallar författarna det för att ett företag lär sig. Hur de olika rutinerna 

fungerar tillsammans är det som brukar kallas företagets minne.  

Vidare beskriver författarna hur det vid handel med utlandsbaserade företag utvecklas rutiner 

för just utlandshandel. För att de existerande rutinerna ska kunna användas är det alltså lättare 

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

Inlärningsprocessen beskriver författarna i sin tur som enkel- och dubbel loop-lärande. Den 

enkla loopen fungerar genom att företaget genom sina handlingar på marknaden skapar nya 

rutiner för hur framtida handlingar ska ske. Den dubbla loopen fungerar på ett liknande sätt, 

men skapar eller ändrar samtidigt mer övergripande rutiner för hur agerandet ska styras. 

Författarna menar att dubbel loop-inlärandet ses av många som ett eftersträvansvärt mål, men 

är svårt att genomföra i praktiken. Den främsta orsaken som dom anger är att den mer 

övergripande inlärningsprocessen är långsam och oförutsägbar.   

Teorin om kunskapsöverföring är mycket viktig i denna uppsats då det är av stor betydelse att 

svenska och kinesiska företag lär sig av varandra vid internationell handel. Lärande är ett 

måste om man skall minska osäkerhetsfaktorn och på så sätt öka effektiviteten och 

lönsamheten.     

 

                                                 
45 Johanson, Blomstermo, Pahlberg, 2002 
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Figur 4 Den dubbla loopen i företags internationalisering 
Källa: Johanson, Blomstermo, Pahlberg (2002, s. 75) 
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3.3 Störningar 
3.3.1 Symboler, hjältar, ritualer och värderingar 
Olika kulturskillnader har sin grund inom många områden. Hofstede tar upp fyra områden46 

som ger en bild av vilka termer som har påverkat kulturers olika uppbyggnader och som även 

i framtiden kommer att styra kulturerna; symboler, hjältar, ritualer och värderingar. 

Symboler kan vara ord, gester, objekt eller bilder. Till detta segment hör flaggor, frisyrer, 

kläder, jargong eller orden i ett språk. Dessa symboler kan ha en viss betydelse i en kultur och 

en helt annan betydelse i en annan kultur. Dessa symboler är lätta att byta ut, gamla försvinner 

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

Hjältar beskrivs som personer - levande eller döda, påhittade eller verkliga, som har 

egenskaper som värderas högt inom en kultur. Här finns allt från Barbie till Mao.  

Ritualer är gemensamma aktiviteter som anses vara socialt viktiga inom en kultur. Olika sätta 

att hälsa, visa respekt och religiösa ritualer är exempel på detta. Affärsmöten och politiska 

möten som har som syfte att som exempel bättra på gruppsammanhållningen sker ofta av 

rituella skäl.   

Sedvänjor: de tre nämnda områdena kan sammanfattas med en persons eller kulturs 

sedvänjor. Dessa sedvänjor är ofta väldigt tydliga för utomstående men är mestadels osynliga 

för den invande personen. 

Till sist finns en persons värderingar. Dessa får man ofta tidigt i livet och byggs på allt mer 

under årens lopp. Symboler, hjältar och ritualer påverkar människan under livets gång och 

bygger på och utformar de värderingar som finns i olika kulturer. 

Att vi har olika kulturer i världen grundar sig enligt Hofstede i de fyra termerna som beskrivs 

här ovan. Mellan Sverige och Kina är det ett stort geografiskt avstånd vilket har gjort att de 

två kulturerna haft en mycket ringa inverkan på varandra genom åren. Skillnaderna är därför i 

dagsläget mycket stora inom många områden, något som visar sig när de två kulturerna möts i 

dagens mer globaliserade samhälle. Ett område då detta ställs på sin spets är vid handel 

mellan länderna, och därför har denna teori relevans för rapporten. 

                                                 
46 Hofstede, 2005 
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3.3.2 Kulturkrock och anpassning till en främmande kultur 
Hofstede beskriver olika interkulturella möten som uppstår då individer från en viss kultur 

möter en för dom ny kulturell miljö. Dessa interkulturella möten brukar beskrivas som 

kulturkrockar.47  

Grunden till att dessa krockar uppstår ligger i att alla människor har olika grundläggande 

värderingar. Då en person kommer till ett nytt land består omgivningen oftast av nya 

symboler och ritualer. Hofstede menar att människan i dessa fall går tillbaka till ett spädbarns 

mentala tillstånd, där han eller hon måste lära sig de enklaste saker från början. Många känner 

en form av hjälplöshet och allmänt obehagliga känslor gentemot nya miljöer. Han beskriver 

vidare att utlandsstationerad personal som gång på gång bytt miljö upplever att kulturkrockar 

vanligtvis är miljöspecifika. Kulturkrocksprocessen börjar alltså om igen vid varje möte med 

en ny kultur.  

Med dagens nya och revolutionerande kommunikationsteknologier tror många att de 

kulturella skillnaderna inte spelar någon roll. Men Hofstede menar att det bara är en illusion. 

Dagens kommunikationsteknologi kan tyckas vara globaliserad, men man kan inte säga det 

samma om de människor som använder denna teknik. Informationsteknologin kommer som 

sagt inte minska behovet av interkulturell förståelse, men används den rätt kan den vara ett 

bra verktyg till interkulturellt lärande. 

Denna teori har stor relevans för undersökningen då den förklarar fenomenet kulturkrockar 

och hur den moderna informationsteknologi påverkar dessa.  

3.3.3 Interkulturella förhandlingar 
Vid internationella förhandlingar visar det sig ofta att de olika parterna har olika värderingar 

och mål och nationella kulturer påverkar förhandlingsprocessen på flera olika sätt:48 

• Maktdistans påverkar graden av centralisering i kontroll- och beslutsfattarstrukturen, 

och betydelsen av förhandlarnas status. 

• Kollektivism påverkar behovet av stabila relationer mellan förhandlare från de olika 

sidorna. Att en person byts ut innebär i en kollektivistisk kultur att en ny relation 

måste byggas upp, vilket tar tid. Medlare (mellanhänder) har en betydelsefull roll när 

det gäller att upprätthålla ett fungerande relationsmönster som möjliggör framsteg. 

                                                 
47 Hofstede, 2005 
48 Hofstede, 2005 
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• Maskulinitet påverkar förhandlarnas och deras överordnades behov av att bete sig på 

ett sätt som stärker deras ego. Det påverkar hur mycket de sympatiserar med de starka 

och deras benägenhet att lösa konflikter genom styrkedemonstrationer. Feminina 

kulturer är mer benägna att lösa konflikter genom att kompromissa och sträva efter 

konsensus. 

• Osäkerhetsundvikande påverkar hur väl en person tolererar tvetydlighet och hur 

mycket man misstror motståndare som beter sig på ett obekant sätt, som behovet av 

struktur och ritualer i förhandlings förfarandet.  

• Långsiktig inriktning påverkar hur mycket resurser man är villig att lägga ned på en 

etablering för att nå de önskade målen.  

Vidare skriver Hofstede att vid interkulturella förhandlingar är det mycket viktigt att det finns 

en bred förståelse för de kulturella värderingar som man kan vänta sig vid möte med andra 

kulturer samt hur dessa förhåller sig till den egna personens värderingar. Det är också 

nödvändigt med gedigna språk- och kommunikationsfärdigheter för att budskapet inte skall 

försvinna eller misstolkas på vägen. Till sist krävs det en grad av organisationsförmåga för att 

planera och arrangera möten med alla inblandade parter, allt från medlare och tolkare till 

resten av omgivningen.  

Då människor söker sig över nationernas gränser uppstår mer eller mindre interkulturella 

möten. Hur stora dessa så kallade kulturkrockar är beror på hur avvikande den ena kulturen är 

från den andra. Alla har vi olika mål och värderingar som avspeglar sig i förhandlings-

processer. Jämför man Sverige och Kina kan man se att de kulturella skillnaderna är stora 

vilket kan ge störningar då organisationer möts.  

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

medlemmarna av organisationer och institutioner i ett land förväntar sig och accepterar att 

makten är ojämnt fördelad49. Maktdistans betyder med andra ord på vilken nivå 

organisationen styrs; toppstyrt där chefen tar alla beslut utan medarbetarnas medverkan, eller i 

form av platta organisationer där hela organisationen får vara med i beslutsfattandet. Detta 

kan skilja sig avsevärt mellan olika länder och kulturer. 

                                                 
49 Hofstede, 2005 
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- Individualism 

Individualism definieras av Hofstede som Individualism kännetecknar samhällen med svaga 

band mellan individer: alla människor förväntas ta hand om sig själva och den närmaste 

familjen.50 Individualism innebär att man mäter graden av självständighet. Inom dagens 

organisationer skiljer det sig avsevärt hur stor graden av individualism är. En del jobbar 

självständigt, frihet under eget 

ansvar, andra får order från 

överordnade om vad som skall 

göras. Individualismen skiljer 

sig även den avsevärt i 

organisationer mellan länder 

och kulturer. 

 

 

 
 

 

 

 

Hofstede diskuterar ovan att det kan skilja sig avsevärt hur organisationer styrs, vissa är 

hierarkisk, toppstyrda, och andra är platta. Han beskriver vidare att det finns en stor skillnad 

gällande individualism, graden av självständighet, i organisationer. 

Teorin illustrerar skillnader mellan olika kulturer, och främst för denna uppsats Sverige och 

Kina, på ett tydligt och enkelt sätt. Den förklarar även hur olika kulturer ser olika på hur 

organisationer ska styras, och är därför relevant för undersökningen. 

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

skilda vägar och format ett kulturellt gap mellan länderna som leder till problem vid en 

                                                 
50 Hofstede,  2005 

In
di

vi
du

al
is

m
 

Maktdistans
liten stor

in
di

vi
du

al
is

tis
kt

 
ko

lle
kt

iv
is

tis
kt

 

♦ Sverige 

♦ Kina

♦ Spanien

♦ USA 

♦ Frankrike

Maktdistans och indivudalism 

Figur 5 Organisationer och 
kulturer 
av Geert Hofstede, Lund 2005



Kandidatuppsats Företagsekonomi HT 2005 
Södertörns Högskola 

22 

etablering. Vidare används ett antal teorier som belyser hur man på bästa sätt genomför och 

upprätthåller en sådan etablering.  

Den teoretiska syntesen i uppsatsen skapas utifrån organisationsstruktur, 

internationaliseringsprocess och kunskapsöverföring. För att visa hur de olika 

organisationsformerna ser ut och används beskrivs hierarkisk och platt organisation var för sig 

så att likheter och skillnader lätt kan skådas. Även Hofstedes teori om maktdistans och 

individualism som beskriver hur människorna i de olika organisationsformerna förhåller sig 

till makt och självständighet används. Vidare beskrivs Uppsalaskolans tankar kring ett 

företags internationella etablering, vad skall man tänka på när man, som importör, tar sig an 

en helt ny leverantörsmarknad och hur företaget på bästa sätt underhåller en redan existerande 

etablering. Till sist belyser syntesen en teori som illustrerar överföringen av kunskap mellan 

organisationer. I denna undersökning är det mycket viktigt då de stora skillnaderna mellan 

svenska och kinesiska organisationer gör att man måste lära av varandra vid ett samarbete. 
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3.4.1 Störningar vid internationell kunskapsöverföring 
Modellen nedan visar sambanden mellan svenska och utländska företags 

internationaliseringsprocess (1). Sambandet påverkas av de olika organisationsformerna som 

är vanliga  i respektive land (2 & 4). Hur effektivt företagen samarbetar beror till stor del på 

hur pass lyckad kunskapsöverföringen mellan företagen är (5). Samarbetet påverkas dock av 

störningar, dels organisatoriska och dels kulturella (3). 

Då denna uppsats baseras på internationaliseringsprocessen och kunskapsöverföringen mellan 

det svenska småföretaget och den kinesiska leverantören går modellen inte in närmare på hur 

detta senare påverkar marknaden. Därför är denna del i figuren nedan gråmarkerad. 
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3.5 Teoretisk referensram 
Den teoretiska referensramen går igenom de olika variabler som har mätts och uppskattats 

under intervjuerna med de tre företagen.  

3.5.1 Grad av internationalisering 

Grad av internationalisering visar hur långt de svenska småföretagen har kommit i sin 

internationaliseringsprocess, det vill säga hur företagen på bästa sätt upprättar nya 

leverantörsrelationer och vårdar dom redan existerande relationerna. Detta har mätts genom 

att studera hur stor del av leverantörsbasen som består av utländska leverantörer samt hur 

aktivt företagen letar efter nya. Om över åttio procent av leverantörerna är utlandsbaserade så 

ger det en hög grad av internationalisering. Detta förstärks om företaget har ett aktivt sökande 

av nya leverantörer. 

Vidare undersöks hur tidigt i företagets historia man började arbeta med utländska 

leverantörer. Om ett företag har en hög grad av internationalisering har man arbetat med 

utländska leverantörer i tio år eller mer. Mindre än ett år får däremot ses som en mycket låg 

grad av internationalisering. 

3.5.2 Kulturkrock 

Kulturkrocken speglar hur företagen uppfattar att de kulturella skillnaderna stör deras 

samarbete med en kinesisk leverantör. De värden som mäts är dels hur pass stort 

störningsmoment språkförbistringar utgör, och dels till vilken grad skillnader i värderingar 

utgör ett problem för kontakten mellan företagen. Om respondenten anser att språket utgör ett 

stort problem får variabeln ett högt värde, och om det är ett ringa problem ett lågt. Samma sak 

gäller för värderingar. 

Utöver detta ställs en direkt fråga om företaget upplever kulturskillnaderna företagen emellan 

som ett problem.  
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3.5.3 Organisationsform 
De olika organisationsformerna påverkar samarbetet på olika sätt, men till vilken grad? Detta 

uppskattas genom att studera vilka skillnader i organisationsformer som finns och vad det har 

för effekt för kontakten företagen emellan. Antagandet baseras på som tidigare visats att 

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

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

värdet på variabeln. Stor inverkan är lika med stort värde på variabeln och vice versa. 

3.5.4 Kunskapsöverföring 

Kunskapsöverföring är ett sätt att se på hur bra och nära kontakt svenska företag har med sina 

leverantörer. Hur ofta dom har kontakt med sin leverantör och vilken kontaktmetod man 

använder sig av ger en varierande grad av kunskapsöverföring. Email, telefon, videokonferens 

och fysiska möten är dom fyra olika kontaktsätten, där email är den minst 

kunskapsöverförande och fysiska möten den mest. Vidare undersöks hur pass nära samarbete 

man har med sin viktigaste leverantör och hur väl kvalitetskontrollerna fungerar.  
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4 Introduktion till empirin 
För att ge läsaren en bättre förståelse för de bakomliggande faktorer som ligger till grund för 

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

ekonomiska och organisatoriska utveckling.  

Det ges även en kortare presentation av de intervjuade företagen. 

4.1 Kina och Sverige: Historisk presentation 
Ända sedan 1700-talet har Sverige haft handelskontakter med Kina51, och även om 

intensiteten har skiftat genom åren52 så är intresset för Kina som affärspartner i Sverige idag 

mycket stort.53 Låga tillverkningskostnader och mer utlandsvänlig politik lockar företag att 

öka sin handel med eller lägga över produktion till kinesiska företag, exempel på det är Ikea54, 

GM55 och Electrolux56.  Men de låga talens magi gör många företagare blinda för de nya 

svårigheter som uppstår när man ska inleda ett affärsförhållande med en leverantör från en 

främmande kultur. Sättet organisationer är uppbyggda och styrs på skiljer sig i många fall åt 

väsentligt57 vilket kan härledas till de olika historiska bakgrunder som byggt upp länderna. 

Den svenska organisationen dominerades länge utav industriella tankegångar, där styrningen 

var toppstyrd och hierarkisk58. I mitten av 80-talet satte Jan Carlzon en i Sverige ny standard 

för hur en organisation skulle struktureras.59 Baserad på idéer om att delegera ansvar och på 

så sätt minska avståndet mellan ledaren och medarbetarna fick hans nya organisationsstruktur 

ett enormt genomslag i Sverige och ett nytt modeord var fött; platt organisation.60 Den platta 

organisationen ansågs vara bättre på att ta hand om nya idéer och absorbera kunskap i 

företaget61, och medarbetare uppmuntrades att komma med egna idéer, ta initiativ och våga 

ifrågasätta chefen.62  

                                                 
51 Högberg, 1969 
52 Till exempel så var handeln obefintlig under perioden 1949 – 1978 (Ordförande Maos styre), eller 1989 – 
1992 (efter demonstrationerna vid himmelska fridens torg)  
53 Affärsvärlden 2005-09-14 – Nu drar vi till Kina! 
54 Dagens Industri 2002-06-25 – Ikea startar helägt inköpsbolag i Kina 
55 NyTeknik 2005-04-13 – GM råder leverantörer till Kinaflytt 
56 Nyhetsbyrån Direkt 2005-03-30 – Electrolux: Planerar öka inköp från Kina 
57 Privata Affärer 2005-02-23 – Bli en framgångsrik importör 
58 Lind, Johansson, Rock – Affärsstyrning, Svenskt Näringsliv, maj 2003 
59 Veckans Affärer 1985-02-07 – SAS Flygplansaffärer 
60 Carlzon, 1986 
61 Svenska Dagbladet, 1992-12-09 – Ensam är inte längre stark 
62 Dagens Industri, 2004-02-24 – I Kina förväntas chefen kunna allt  



Kandidatuppsats Företagsekonomi HT 2005 
Södertörns Högskola 

27 

Den kinesiska ekonomin har under de senaste sjuttio åren genomgått en närmast traumatisk 

förändring.63 Från det maoistiska Kina under femtio-, sextio- och sjuttiotalet då revolution 

gick före produktion64, till åttio-, nittio- och tvåtusentalet när ekonomisk utveckling har varit 

prioriterat före i princip allt annat.65 Ett exempel på den makalösa tillväxten är Kinas export 

som växt från att ligga strax under tio miljarder USD 1978 till att i slutet av 2004 vara uppe i 

strax över 593 miljarder USD, en ökning på nästan sexhundra procent.66 Trots denna extrema 

ekonomiska utveckling så har inte det grundläggande sättet som organisationerna styrs på 

förändrats nämnvärt. Företagen präglas av femtio års planekonomiskt styre där alla beslut 

som ska tas måste förankras hos högste chefen vilket gör att affärsprocesser lätt blir 

tidsödande och komplicerade67.  

4.2 Företagspresentation  
4.2.1 Mattran AB 
På respondentens begäran har det använts ett fiktivt namn på både intervjuperson och 

företag. I dagsläget finns det inget företag registrerat vid namnet Mattran AB och namnet på 

intervju-personen har valts utan någon baktanke från författarnas sida.    

Företaget har tjugotalet anställda i Stockholm och importerar mestadels skönhetsprodukter, 

främst hud- och hårvård, från Kina till Sverige. Företaget har varit verksamt på den kinesiska 

marknaden i ungefär femton år.  

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

Antalet anställda varierar beroende på arbetsbeläggning (högsäsongen är vår och sommar), 

men ligger då kring tio personer. Inom sitt marknadssegment, högkvalitativa trampoliner, är 

man i Sverige i princip utan konkurrenter. Till stor del beror detta på att man har en direkt 

kontakt med sina leverantörer och inte behöver gå via en agent vilket gör att man kan hålla 

lägre priser än potentiella konkurrenter. Verksamheten startade i liten skala i början på 90-

talet, och man har successivt ökat volymen till dagens nivåer. I dagsläget har man två 

leverantörer i Kina som man arbetat med sedan 2001. 

                                                 
63 Se ex. Shirk 2000 eller Spence 1990 
64 Chen 1995 
65 Som ex. miljö eller demokrati, se DS 2002:24 
66 http://www.wto.org/english/res_e/statis_e/statis_e.htm 2005-10-13 
67 Privata Affärer 2005-02-23 - Bli en framgångsrik importör 
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4.2.3 Lukas & Co. KB 
Företaget Lukas & Co startades 2004 genom att tidigare kunder till ett nu sålt familjeföretag 

ville återuppta kontakten för att få hjälp med inköp. Företaget som importerar allt från kläder 

till mjukisdjur drivs för tillfället enbart av Suzanne Richter. Sedan starten har man arbetat 

främst med kinesiska leverantörer.  

5 Empiri 
Uppsatsen baseras på information insamlad under intervjuer och vidareuppföljning från tre 

svenska småföretag. Informationen presenteras i sammanfattad form, ett företag i taget. 

5.1 Mattran AB 

5.1.1 Etablering - Upprätta kontakt med leverantör 
Enligt Johan Svensson68 hade företaget innan man började med import från Kina goda 

kontakter med leverantörer i Korea och Taiwan. Men då priserna steg i dessa länder flyttade 

leverantörerna till Kina och Mattran AB följde efter. För tio år sen fick företaget kontakt med 

sin största leverantör och har sedan dess utvecklat relationen gradvis. Idag har Mattran AB en 

form av partnerskapsrelation där företagen även tipsar varandra om andra aktörer som är 

etablerade i branschen. Nya leverantörer söks kontinuerligt, och hittas främst genom kataloger 

som ges ut till företag, olika mässor och utställningar, men även Internet. Enligt Johan har 

företaget inte många leverantörer kvar sedan starten, den största finns som sagt kvar men 

många mindre har fallit bort med tiden, det är en ständigt pågående process.  

Valet av leverantör är en mycket viktig ingrediens då Mattran AB måste tänka på kvalitet, pris 

och Code of Conduct [CoC]. Det sistnämnda är synnerligen viktigt där företaget bedömer hur 

leverantörerna hanterar sina anställda med hänsyn till lön, sjukersättning och övertids-

ersättning och så vidare. Johan menar att det är viktigt som svensk importör att man tittar på 

hela kedjan då varje underleverantör måste klara standarderna för CoC. Han säger att även 

priset är en viktig faktor då Mattran AB väljer leverantörer, men även kvalitet, 

produktionskapacitet och anpassningsbarhet är faktorer som är av stor betydelse för företaget. 

5.1.2 Etablering - Att vårda leverantörsrelationen 

Johan beskriver att de anställda på Mattran AB idag har daglig kontakt med leverantörerna i 

Kina. Detta sköts för det mesta med hjälp av email, men även videokonferenser är här ett 

mycket stort hjälpmedel. Med stöd av videokonferenser kan företaget lätt få fram sitt budskap 

då nya produkter skall visas och förklaras samt då studiebesök skall planeras. Utöver dessa 

                                                 
68 Intervju med Johan Svensson, VD Mattran AB, 2005-11-28 
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kommunikationsmedel ser Johan personliga möten som en mycket viktig del i relationsupp-

byggandet. Dessa möten försöker man på Mattran AB få till två till tre gånger per år, men är 

enligt Johan naturligt begränsade på grund av avståndet som skiljer länderna åt.  

Johan förklarar att Kina har under de senaste tjugo åren utvecklats i en rasande fart. Men då 

den kinesiska ekonomin har denna våldsamma utveckling märker de kinesiska företagen inte 

alltid då man förlorar kunder och om så är fallet anstränger företagen sig inte alltid nämnvärt 

för att återta kontakten. Som Johan ser det skiljer sig det väldigt från Sverige där man hela 

tiden jagar kunder som glider företaget ur händerna. Johan förklarar att kineserna är rädda för 

ärliga svar, man vill helt enkelt inte veta varför ett kundföretag har bytt leverantör.  

Idag jobbar Mattran AB kontinuerligt med kvalitetskontroller på de produkter som importeras 

till Sverige. Det finns fasta rutiner för hur detta skall skötas då företag från Hongkong gör 

kvalitetskontroller hos leverantörerna i Kina för att minska felmarginalen. Med hjälp av detta 

kontrollföretag har det under åren skett en stor kvalitetsförbättring, det uppstår fortfarande fel 

men det skiljer sig inte mot andra länder i världen förklarar Johan. 

5.1.3 Störningar - Organisatoriska  

Johan menar att företaget är mycket känsligt för leverantörsstörningar då just in time-

begreppet är något man dagligen jobbar efter. Marginalerna är små med strama tidtabeller 

som måste hållas, vilket innebär att den dagliga kontakten är ett måste.  

Vidare berättar han att många kineser har idag bristande språkkunskaper vilket visar sig i 

många företag där bara ett fåtal pratar engelska. Detta bildar ett stort kommunikationshinder 

mellan svenska och kinesiska företag och det är ibland svårt att veta vem som gör vad menar 

Johan.  

Vidare förklarar han att vissa kinesiska leverantörer inte godtar faktura som betalningsmedel 

utan allt måste betalas kontant. Bankerna i Kina har tidigare lånat ut väldigt stora summor 

pengar till förlustdrivande företag vilket gör att dom idag har skärpt kraven. Detta försvårar 

möjligheten att få tag på kapital, framförallt för kinesiska företag. Johan menar att detta kan 

vara ett stort problem då produktionen kan avstanna på grund av brist på råvaror. 

Johan förklarar att det idag inte finns några lagar som skyddar utländska företag i Kina, något 

som han jämför med Sverige som har ett väldigt välarbetat rättsystem. Ett annat stort problem 

menar han är att många företag idag i Kina inte har tillstånd att bedriva handel med utländska 
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företag vilket hämmar utvecklingen och försvårar för utländska företag att hitta bra 

samarbetspartners. Vidare beskriver Johan att företagen, så långt som möjligt, löser sina 

tvister utanför rättsväsendet då detta är mycket svagt uppbyggt. I Sverige är det tvärtom då 

svenska företag går direkt till domstol om en tvist uppstår. Det dåliga rättsväsendet i Kina 

ställer även till problem då medlemskapet i WTO sätter höga krav på ett fungerande legalt 

system.  

Enligt Johan är ett av det största problemen personalflödet i de kinesiska företagen som leder 

till att det blir svårt att bygga upp en relation med en partner. Eftersom kineserna alltid vill 

komma vidare och jobba sig uppåt i hierarkin blir personalomsättningen omfattande. Han 

förklarar även att en stor mängd personal idag har flyttat till IT-sektorn där lönen är upp till 

60 procent högre än i tillverkningssektorn. För Mattran AB har det inneburit att man förlorat 

en del kontakter hos sina leverantörsföretag och man har många gånger tvingats börja om från 

början med relationerna. I och med detta kraftiga personalflöde är det även vanligt att viktig 

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

En annan faktor för personalomsättningen förklarar Johan är att en stor mängd arbetskraft har 

försvunnit från storstäderna då den kinesiska traditionen gör att många kineser flyttar hem till 

inlandet vid giftermål. Det är vid östkusten, i storstäderna, som de flesta företagen ligger i 

dagsläget och det är där arbetskraften behövs.  

Att organisationsformerna i Sverige respektive Kina är så pass olika tycker Johan inte är 

något större hinder vid en etablering. I förhandlingarna är det viktigt att man får kontakt med 

rätt person i ett tidigt stadium då besluten måste tas ifrån högsta bestämmande position.  

5.1.4 Störningar - Kulturella 

Johan menar att en av de största störningarna uppkommer då det kinesiska nyåret, och många 

andra högtider, sätter in. Just det kinesiska nyåret pågår i tre veckor, under vilka en stor del av 

arbetsstyrkan försvinner inåt landet. Detta avbrott i produktionen förvärras ytterligare av att 

en del av personalen inte återvänder till arbetet efter uppehållet. Att återuppta produktionen 

blir därför mer tidsödande än väntat då ny personal ska hittas och läras upp. Dessa avbrott 

påverkar Mattrans import negativt, just in time-konceptet blir svårt att hålla vilket innebär att 

god framförhållning är ett måste.  

De kulturella skillnaderna anser Johan inte leder till några större problem. Han förklarar att 

kineserna är väldigt arbetsvilliga och visar en mycket positiv inställning till arbetet. Det är 



Kandidatuppsats Företagsekonomi HT 2005 
Södertörns Högskola 

31 

inte ett problem för en kines att jobba både lördag och söndag vilket skiljer sig från 

svenskarna som gärna vill vara lediga då man kan. Men då högtiderna kommer jobbar man 

inte alls, det är lite antingen eller menar Johan. I Kina har man en väldigt stark kulturell 

bakgrund men detta avspeglar sig inte nämnvärt i arbetslivet. Som arbetare strävar man hela 

tiden efter att jobba sig uppåt på karriärstegen, man vill hela tiden nå högre positioner.  

 

5.2 Trampolinspecialisten AB 

Enligt Christine69 så var den främsta anledningen till att Trampolinspecialisten började söka 

leverantörer i Kina helt enkelt att det endast var där man kunde klara av tillverkningen ”till ett 

vettigt pris”. Företaget har dock kvar en leverantör i Kanada som tillverkar en mer 

högkvalitativ produkt, dock till ett betydligt högre pris. Hon menar att anledningen är att det 

finns kunder som är villiga att betala extra för att få den extra kvalitén. 

5.2.1 Etablering – Upprätta kontakt med Leverantör 

Leverantörerna har Trampolinspecialisten främst hittat via Internet och intern 

marknadskunskap inom företaget. Christine nämner även att det finns mässor i bland annat 

Tyskland där nya leverantörer kan sökas. Det sker ett kontinuerligt sökande efter nya 

potentiella leverantörer då företaget inte vill hamna i ett allt för stort beroendeförhållande till 

sina nuvarande leverantörer. Det har dock varit problem med att hitta nya leverantörer som 

kan hålla en tillräckligt hög standard på produkterna. Andra faller bort då dessa företag inte 

uppfyller Code of Conduct med allt vad det innebär i form av arbetstider och minimilön. Det 

bidrar till att Trampolinspecialisten är mycket nöjd med sin kinesiske leverantör i dagsläget, 

och känner ingen större anledning att aktivt leta upp nya leverantörer för sina produkter. 

Christine menar att en anledning till att man är så pass nöjd med sin nuvarande leverantör är 

att de är mycket anpassningsbara och lyhörda för önskemål och förändringar. Detta gör att 

Trampolinspecialisten i dagsläget jobbar nära sin leverantör, framförallt gällande 

produktutveckling och förbättring. Det är något som företaget lägger stort värde i, då man 

kände sig negligerad av sin gamla leverantör från USA. Den amerikanska leverantören var 

inte alls lika villig att anpassa sitt produktutbud efter Trampolinspecialistens önskemål då de 

sågs som en relativt liten och oviktig kund jämfört med marknaden som helhet.  

                                                 
69 Intervju med Christine Eskilsson, VD Trampolinspecialisten AB, 2005-11-30  
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5.2.2 Etablering – Att vårda leverantörsrelationerna 

Vidare berättar Christine att kontakten med leverantören sker uteslutande via email. 

Anledningen uppges vara bristande kunskaper i talad engelska hos leverantören, något som 

företaget kommer runt genom att ta all korrespondens via email. Exaktheten blir större mellan 

det kinesiska och svenska företaget då man undviker missförstånd och osäkerhet som kan 

uppstå om man förlitar sig på muntlig kontakt menar Christine. Hur ofta man har kontakt 

varierar beroende på säsongen. När Trampolinspecialisten utvecklar en ny produkt eller 

lägger den årliga ordern i november så kan kontakten vara i princip daglig. Däremot så är 

kontakterna under lågsäsongen mer sporadiska. Något som dock poängteras är vikten av att 

träffa leverantören personligen med jämna mellanrum, vilket företaget försöker göra minst en 

gång om året. Anledningen till detta anges vara att både det svenska och kinesiska företaget är 

måna om att utveckla en långsiktig relation med varandra. Trampolinspecialisten har även 

som kund möjlighet att studera fabriken och arbetarnas villkor, samt göra kvalitetskontroller 

av existerande och nya produkter.  

5.2.3 Störningar – Organisatoriska 

Strukturen är överlag mycket hierarkisk i Kina, man måste, som respondenten uttrycker det, 

”peka med hela handen” när man delar ut uppgifter till personal. Beslutsordningen är överlag 

mer tydlig än i Sverige, där företagen mer får använda en mer lirkande metod för att få 

igenom beslut i företag förklarar Christine. Just den egna kinesiska leverantören anser 

respondenten dock vara relativt okonventionell med kinesiska mått mätt. Ledningen är 

förhållandevis ung, runt fyrtio år, och Trampolinspecialisten har under sina besök på fabriken 

inte upplevt att det är en särskilt stor distans mellan personal och ledning. En orsak till detta 

förutom ledningens ringa ålder kan vara att det är ett relativt litet familjeföretag, vilket kan 

bidra till att maktdistansen minskar. 

Christine förklarar att det personalmässigt i Kina skiljer sig något åt från den svenska 

attityden på företag. Arbetarna i Kina har inte några särskilt starka emotionella band till sitt 

arbete, utan arbetar under en begränsad tid (respondenten uppskattar det till cirka tre år) för att 

få ihop en viss summa pengar för att sedan gå vidare till ett annat arbete. Denna rörlighet är 

dock inget som företaget har störts nämnvärt av som kund. 
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5.2.4 Störningar – Kulturella 

Respondenten konstaterar att det finns stora kulturella skillnader mellan Sverige och Kina. 

Det är dock ingenting företaget störs av personligen i sin affärsverksamhet, och ser två 

anledningar till detta. Den första och främsta anledningen är att företaget 

Trampolinspecialisten samarbetar med har varit aktiv på den internationella marknaden en 

längre tid. Den andra anledningen är att företaget i sig har personal som varit aktiva på den 

internationella marknaden under lång tid och har stor vana av att arbeta med hierarkiskt styrda 

företag. Den enda egentliga skillnaden som företaget har märkt är att det generellt i Kina finns 

ett stort fokus kring lågpristänkande snarare än kvalitet. Christine menar att man har märkt av 

detta men inte haft några egentliga besvär av det själva.  

 

5.3 Lukas & Co KB 

5.3.1 Etablering – Upprätta kontakt med leverantör 

Många av de leverantörer som Suzanne70 jobbar med idag hade hennes föräldrar kontakt med 

tidigare då de importerade varor från Kina. Dessa kontakter hittade dom på mässor i 

Hongkong då de sökte leverantörer som kunde erbjuda lägre priser på sina varor. Tidigare 

importerade föräldrarna mycket från olika länder i Europa men efterhand som många företag 

började vända sig mot Kina för inköp blev man intresserad av denna relativt nya marknad. 

Kravet var då som nu att leverantörerna kan erbjuda låga priser men framförallt bra kvalitet 

och säkerhet förklarar Suzanne.  

Ett stort hjälpmedel för företag som vill ha kontakt med kinesiska leverantörer kan vara 

Hongkong Trade Center i Hong Kong. Även om Lukas & Co inte haft någon direkt hjälp av 

centret så kan dom erbjuda ett mycket stort kontaktnät i Kina. Det kan dock lätt bli ett 

överflöd av information att sålla bland för ett inte insatt företag då det finns ett myller av 

kataloger att hitta rätt i.   

5.3.2 Etablering – Att vårda leverantörsrelationen 

Idag använder företaget bara leverantörer som man jobbat med under en längre tid. Nätverket 

byggdes upp av hennes föräldrar vilket är en stor ömsesidig trygghet gällande leveranser och 

betalning. Det sker en långsam men kontinuerlig utbyggnad av nätverket, men bara med 

                                                 
70 Intervju med Suzanne Richter, VD Lukas & Co, 2005-12-13 
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företag som Lukas & Co fått rekommenderade av andra leverantörer eller kontakter. Detta ger 

en trygghet då företaget får en form av kvalitetsgaranti när rekommendationen kommer ifrån 

en etablerad kontakt. Lukas & Co har idag fyra större leverantörer varav en är dominerande, 

men det finns även exempel på leverantörer som kontaktar henne för att få hjälp med att 

etablera sig på den Europeiska marknaden.   

Kontakten med leverantörerna sker dagligen, mest med hjälp av email, men även över telefon. 

Suzanne poängterar dock att denna kontakt inte räcker till utan att företagen även måste 

träffas personligen. Denna personliga kontakt är viktig för att utveckla förhållandet med 

leverantörerna och för kvalitetskontroller av anläggningar. Att ha en bra relation till 

leverantörerna är mycket viktigt för att hela flödet skall flyta problemfritt. För Lukas & Co 

innebär detta inget egentligt problem då man känner sina leverantörer väl. Efter så många års 

samarbete (då är det tidigare familjeföretagets verksamhet inräknad) går mycket på rutin, och 

alla vet vad alla skall göra. Hon beskriver att det kan storma runt omkring företaget men hon 

står stadigt kvar med sina kontakter, dom är svåra att rubba. Att leverantörerna är stadiga och 

har ett långsiktigt tänkande är något som är högt värderat då det skapar en trygghet för 

kunden. 

Suzanne förklarar att vid eventuella problem hos leverantören i Kina eller med transporten till 

Sverige sker en omedelbar rapportering, och hon upplever det som att kineserna är duktiga på 

att hålla kunden uppdaterad. Något som dock kan vara ett problem är att kineserna tenderar att 

svara ja på förfrågningar utan att först tänka efter om det är genomförbart eller inte. Detta är 

något som inte är alldeles uppenbart som svensk företagare, utan något som man får lära sig 

efterhand som man arbetar med kinesiska leverantörer.  

Kvalitetskontroller är något som är av högsta prioritet i Lukas & Co då man säljer produkter 

till så pass sårbara människor som barn. Hon har idag bra förtroende för sina leverantörer som 

har egna laboratorier som testar produkterna, men även Suzanne och hennes kunder gör tester 

för att minimera risken att problem uppstår. Alla företag i kedjan måste fylla i formella 

rapporter som visar att produkterna är testade och godkända.  

5.3.3 Störningar – Organisatoriska  

Suzanne jobbar i princip uteslutande med leverantörer som är belägna i Hongkong. Dessa 

företag jobbar i stort sett enbart med utländska kunder vilket gör att det sällan uppstår några 
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dramatiska krockar då kinesiska och utländska organisationer möts. Hon tycker att 

leverantörerna i Hongkong har ett relativt modernt synsätt på ledarskap och organisations-

styrning men antar att det kan vara mycket besvärligare att jobba med företag från andra delar 

av Kina som inte har samma erfarenhet av utländska kunder. En annan anledning till det mer 

moderna tankesättet kan vara att det har börjat växa fram en ny generation av företagsledare 

som har tankar och idéer som inte är lika hårt rotade i det gamla hierarkiska systemet.  

Den största svårigheten då Lukas & Co jobbar med företag från Kina är att det geografiska 

avståndet är så pass stort, vilket innebär långa leveranstider och en stor tidsskillnad.  

5.3.4 Störningar – Kulturella 

Suzanne anser att de kulturella skillnaderna finns där men att dom inte är störande för 

verksamheten. En anledning till det anser hon är att hon har en bra relation till sina 

leverantörer och lärt känna dom väl.  

Organisationsstrukturen har anpassats åt det svenska hållet med ett plattare synsätt. Hon ger 

som exempel att det hos en av de kinesiska leverantörerna tas vissa beslut av de yngre med 

lägre befattning, inte av VDn. En orsak till detta kan vara att chefen har en mer öppet och 

modernt sätt att se på ledarskapet samt att han har bristande engelska kunskaper vilket inte de 

yngre har. Självklart finns det beslut som måste tas av högsta chefen men så är det på alla 

företag.  

De centrala skillnaderna anser hon vara att kineserna upplevs som flitigare än svenskar. 

Suzanne anser att man kan utan problem trycka på lite extra gällande arbetstempo, scheman 

och priser. Leverantörerna i Kina är helt enkelt mer flexibla och anpassningsbara efter 

kundens önskemål.   
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6 Analys  
I 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 företagen har en leverantörsbas som består av i princip uteslutande 

utländska leverantörer. Däremot så skiljer sig det aktiva sökandet av leverantörer något 

mellan företagen. Mattran AB har det mest aktiva sökandet efter leverantörer, samt även den 

största leverantörsbasen med sammanlagt cirka tio leverantörer. Lukas & Co. har en inte fullt 

så aktivt sökande, men detta beror till stor del på att företaget i sin nuvarande form fortfarande 

är relativt nystartat. Trampolinspecialisten har en tämligen statisk leverantörsbas, men har inte 

direkt ett akut behov av att aktivt söka nya leverantörer då man är mycket nöjd med hur de 

nuvarande leverantörerna sköter sina uppdrag.  

Alla företagen får anses ha agerat på den utländska marknaden i någon form under en längre 

tid, och alltså vara erfarna inom området. Mattran AB började handla med Kina i början av 

90-talet, och handlade innan dess med andra länder. Trampolinspecialisten startade sin 

verksamhet med import av produkterna från Kanada och USA. Det finns dessutom stor 

kompetens inom företaget då ledande personer har lång erfarenhet av att arbeta med andra 

länder och kulturer. Lukas & Co. är ett relativt ungt företag, men har ett väl etablerat 

kontaktnät som tagits över från den tidigare sålda verksamheten.  

6.2 Kulturkrock 

En gemensam uppfattning hos de tre respondenterna är att de kulturella skillnaderna inte stör 

affärsrelationerna nämnvärt. Mattran AB tycker att det största problem de upplever är de 

nationella högtiderna i Kina som stannar upp hela produktionsprocessen. Företaget är mycket 

beroende av just in time leveranser vilket inte kan uppfyllas om hela processen stannar upp. 

Det är därför viktigt att de planerar sina inköp i god tid och har bra framförhållning. 

Språkmässigt finner Mattran AB vissa problem då framförallt engelskkunskaperna hos de 

kinesiska företagen är av varierande nivå. Man har dock funnit att videokonferenser är ett 

mycket bra hjälpmedel då det ger en bättre kontakt och förståelse för båda parter.  

Trampolinspecialsten AB säger sig ha märkt att det finns stora kulturella skillnader mellan 

svenska och kinesiska organisationer men det påverkar inte deras relation negativt. En 

anledning kan vara att leverantören har varit aktiv på den internationella markanden under en 
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längre tid och har stor vana att arbeta med utländska företag. Språkligt tycker företaget att 

leverantörerna är mindre bra på talad engelska, men däremot mycket bra på skriftlig.  

Lukas & Co har en mycket nära relation till sina leverantörer och lärt känna dom väl vilket 

företaget anser kan vara anledning till varför man inte störs av de kulturella skillnaderna 

organisationerna emellan. Den centrala skillnaden anses dock vara att kineserna är mer 

flexibla och anpassningsbara efter kundens önskemål, man kan alltid som respondenten 

uttrycker det trycka på lite extra. Lukas & Co har inga större problem med språket då 

leverantörerna talar överlag god engelska. En anledning till det antas vara att företagen är 

uteslutande baserade i Hong Kong och har mycket stor erfarenhet av handel med övriga 

världen.  

6.3 Organisationsform 

Alla tre respondenter tycker att då de olika organisationsformerna möts innebär det inte några 

större hinder. Mattran AB anser att det finns en klar beslutordning i de kinesiska 

organisationerna. Då det oftast är mycket tydligt vem i organisationen man måste prata med 

för att få saker gjort ser man det snarare som fördelaktigt att jobba med hierarkiskt 

strukturerade företag. Det som dock ses som problem är att den hierarkiska 

organisationsformen leder till att man som anställd vill jobba sig uppåt i företaget vilket ger 

en hög personalomsättning. Detta gör det svårt att långsiktigt bygga upp relationer med ett 

företag då det är vanligt att de anställda på Mattran AB får börja om från början med nya 

kontaktpersoner. 

Trampolinspecialisten AB tycker även dom att det finns en klar beslutsordning i de kinesiska 

organisationerna. Företagets leverantörer består dock mestadels av familjeföretag där 

ledningen är relativt ung och öppen för förändringar, något som gör att företaget upplevs som 

mindre hierarkiskt. Även här har man märkt att personalomsättningen är hög i kinesiska 

organisationer då personalen inte känner något större emotionellt band till sitt företag, men 

detta är inget som företaget störts av nämnvärt.  

Lukas & Co importerar från leverantörer som har mycket lång erfarenhet av handel med 

utländska kunder. Detta kan vara orsaken till att dessa leverantörer har ett modernt synsätt på 

organisationsstyrning vilket gör dom anpassningsbara. Här poängterar man också att en ny 

generation ledare har kommit fram de senaste åren med ett mera öppet ledarskap. Detta nya 

ledarskap ger effekten av att organisationen inte upplevs som så strikt hierarkisk som har 
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antagits. Som kund har Lukas & Co därför inte märkt av några egentliga problem som kan 

kopplas till organisationsformen. 

6.4 Kunskapsöverföring  

Mattran AB använder sig dagligen av email, men ett par gånger i veckan har man även 

videokonferenser med sina två största leverantörer. Detta tycker företaget är ett stort 

hjälpmedel då man behöver visa upp och diskutera nya produkter. Det optimala är ändå att ha 

personliga möten där företagen träffas och diskuterar framtida projekt, något man försöker 

ordna två till fyra gånger per år. Mattran AB har idag ett mycket nära samarbete med 

framförallt sin största leverantör, nästintill partnerskap, vilket gör att kunskapsöverföringen är 

god dom emellan. Även med övriga leverantörer har företaget goda kontakter och samarbete, 

men det sker inte samma kunskapsutbyte då företagen inte arbetar lika nära varandra. 

Trampolinspecialisten AB använder sig i stort sett enbart av email då man tycker att denna 

kommunikationsform ger minst utrymme för missförstånd. Företaget har ett mycket nära 

samarbete med sin leverantör med gemensam produktutveckling, detta trots att man inte har 

haft en särskilt lång relation. Denna relation försöker man hela tiden utveckla, främst genom 

årliga personliga besök på fabriken i Kina. 

Lukas & Co använder sig av email och stundtals telefon. Även här ses personliga möten som 

ett mycket viktigt medel i relationsuppbyggnaden, och sådana möten försöker ordnas årligen. 

Detta har lett till att företaget idag har mycket väl utarbetade rutiner med sina leverantörer. De 

kinesiska leverantörerna har även ett långsiktigt tänkande vilket underlättar framtida planer 

och produktutveckling.  

Alla tre respondenter betonar behovet av kvalitetskontroller på produkterna. 

Kvalitetskontrollerna är ett sätt för företagen att minimera risken för kostsamma fel. Ett led i 

denna kontroll är att det sker en inlärningsprocess mellan företagen, detta för att förebygga 

framtida fel och missförstånd.  
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7 Resultat 
Syftet med denna rapport är att genom fallstudier hos tre svenska småföretag undersöka deras 

internationaliseringsrutiner vid import från kinesiska leverantörer. Den ska även studera hur 

kulturella och organisatoriska störningar påverkar dessa rutiner.  

0

10

20

30

40
Grad av internationalisering

Kulturkrock

Organisationsform

Kunskapsöverföring
Mattran
Trampolinspecialisten
Lukas & Co

 

 

Genomgående hos dom intervjuade företagen är att de har en hög grad av internationalisering 

och kunskapsöverföring. Skillnaderna som finns företagen emellan går att härleda direkt till 

företagsstorlek, då företaget som har mest utvecklade internationaliseringsrutiner är störst och 

arbetar med flest leverantörer. I fallet med Trampolinspecialisten finns i dagsläget inte lika 

stort behov av daglig kontroll av leverantörerna. Detta är kopplat till att deras verksamhet är 

mycket säsongsberoende, och att man placerar orders långt i förväg. I samband med 

produktutveckling har man dock ett närmare samarbete med mer frekventa kontakter. Lukas 

& Co är i dagsläget ett relativt nystartat företag, men har trots det en för sin storlek relativt 

hög grad av internationalisering. Detta beror till stor del på att företaget kunnat ta över ett 

redan etablerat leverantörsnätverk.   

1.3 Figur 7 
Sammanställning av insamlad data 
Se Bilaga 2 
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Det alla tre intervjuade företag hade gemensamt var att de inte alls upplevde skillnaderna i 

organisationsstruktur som något problem. Snarare kunde det vara lättare att arbeta med 

företag som har en mer hierarkisk struktur då beslutsprocessen är relativt snabb när företagen 

vet vem man måste prata med. Detta kan alltså vara tydligare i en hierarkisk organisation där 

ansvarsområden är mer definierade.  

När det gäller kulturkrockar så tycker de intervjuade företagen att det inte är något större 

problem. Det som återigen är tydligt är det största företaget, Mattran AB som upplever flest, 

om än relativt få, kulturella krockar. Detta beror mycket på att man är mer beroende av 

snabba leveranser och täta kontakter än de övriga två. Det som Trampolinspecialisten har 

märkt är att det hos kinesiska företag finns ett fokus kring att producera till så lågt pris som 

möjligt, snarare än till så hög kvalitet som möjligt. Lukas & Co och Trampolinspecialisten 

poängterar att det finns kulturella skillnader men inget som stör relationen med leverantörerna 

nämnvärt. Företagen anser att kineserna föredrar en öppen och flexibel relation vilket är en 

fördel vid handel då det ökar ett potentiellt kunskapsutbyte.  
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8 Slutsats 
Denna uppsats ska svara på frågan vilka faktorer är viktiga för en handelsrelation mellan ett 

litet svenskt importföretag och en kinesisk leverantör? För att svara på detta har vi genomfört 

fallstudier hos tre svenska småföretag som har i dagsläget en direkt handel med kinesiska 

leverantörer.  

Sammanfattningsvis finns det tre övergripande faktorer som är viktiga för ett svenskt 

småföretag som ska importera produkter från Kina; 

• Utveckla en långsiktig relation med leverantören 

• Leverantören bör ha tidigare, helst lång, erfarenhet av utlandshandel 

• Se till att ha personal inom företaget som har erfarenhet och kunskap om 

utlandshandel 

Det som är väldigt tydligt hos alla tre företagen är vikten av att hitta en leverantörskontakt 

som de kan utveckla en långsiktig relation med. Det är dock lättare sagt än gjort då det finns 

ett överflöd av information att tillgå i form av mässor, kataloger och handelscenter. Processen 

att hitta rätt leverantör kan med andra ord vara mycket resurskrävande i form av både tid och 

pengar. Då företaget väl har hittat en leverantör med bra potential så finns det ofta goda 

möjligheter att börja bygga upp ett leverantörsnätverk. Detta är något som alla intervju-

objekten poängterar då de fått mycket hjälp av sina leverantörer att få kontakt med nya 

tänkbara samarbetsföretag. Det är även viktigt att leverantören, man ska samarbeta med, redan 

har etablerade rutiner för handel med övriga världen. På så sätt kan problem undvikas som 

kan kopplas till att organisatoriska skillnader inverkar negativt på handeln. Även det legala 

systemet med exportlicenser kan innebära ett problem om leverantören inte har dom 

nödvändiga kontakter för att få tillstånd för export.  

För det svenska företagets del är det en stor fördel om de har personal som har god vana av att 

arbeta internationellt. Företaget är då generellt bättre på att hantera och förstå kulturkrockar 

och organisatoriska skillnader som internationell handel medför.  

Det intressanta är att tvärtemot vad dom etablerade teorierna säger om 

internationaliseringsprocessen för mindre företag så har de undersökta respondentföretagen 

inte behövt göra en gradvis internationalisering. Kulturkrockar och organisatoriska krockar 

upplevs inte som några egentliga problem, snarare uppfattas de skillnader som finns som 
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något positivt för de svenska företagen. Kinesiska företag ses allmänt som något mer flexibla 

och den hierarkiska organisationsformen tydliggör beslutsordningen vilket gör det lättare att 

veta vem man ska tala med för att få någonting gjort.  

Detta tyder på att det finns mycket forskning att göra inom området, och att de teorier som var 

applicerbara för tio år sedan inte längre har lika stor relevans för företagen. En stor anledning 

till detta anser vi vara den snabba tekniska utvecklingen, och då framförallt inom 

kommunikationsteknologin. För bara fem år sedan var till exempel videokonferenser om än 

inte en omöjlighet så i alla fall en så pass dyr lösning att det inte var ett reellt alternativ för 

merparten av de mindre företagen. Dessutom så var infrastrukturen i främst Kina, men även 

Sverige, med bredband och telefoni inte tillräckligt utbyggd för att möjliggöra effektiv 

kommunikation. Idag så är dels infrastrukturen om än inte perfekt så i alla fall kraftigt 

utbyggd, och dom tekniska kommunikationslösningarna ligger på en prisnivå som är 

acceptabel för företagen.  

Avslutningsvis har vår studie visat att steget för ett litet företag att börja importera varor från 

utlandet inte är så stort som många kan befara. Under förutsättningen att företaget är väl 

förberett så finns det mycket att vinna med utländska samarbetspartners. 

 



Kandidatuppsats Företagsekonomi HT 2005 
Södertörns Högskola 

43 

9 Kritisk granskning och diskussion  
Globaliseringen är idag ett faktum, och med den har det inneburit att svenska företag på grund 

av ökad konkurrens mer eller mindre tvingas börja handla med länder som har en mycket 

lägre pris- och lönebild än Sverige. Detta gäller i högsta grad även mindre företag som 

tidigare skulle ha ansetts sakna resurser för internationellt inköp.  

Det denna undersökning har visat är att det inte alltid behöver vara så komplicerat trots att 

leverantören ligger långt bort från Sverige i ett både fysiskt och kulturellt perspektiv. Förutsatt 

att man som företagare är villig att lägga ned tid och resurser på söka nya leverantörer och 

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

Det skall dock poängteras att denna uppsats inte är en heltäckande undersökning, och det är 

viktigt att vi granskar den kritiskt.  

9.1 Generaliserbarhet 

Då vi i denna uppsats endast intervjuat tre företag så är generaliserbarheten tämligen låg. Det 

man dock kan konstatera är att företagen som undersökts är mycket olika varandra i fråga om 

organisationsstruktur, ålder, storlek och bransch. Företagen är även helt oberoende från 

varandra. Trots detta är svaren vi fått under intervjuerna påfallande snarlika varandra, något 

som kan ses som anmärkningsvärt. Men då vi inte haft tillgång till ett större empiriskt 

material så ska inte några större slutsatser dras av detta. Det är fullt möjligt att andra företag i 

andra situationer hade gett helt andra svar. 

9.2 Validitet och reliabilitet 

Uppsatsens validitet hade givetvis blivit högre om det hade gjorts en större empirisk 

undersökning. Detta var dock svårt att genomföra i praktiken då det dels var knappt med 

resurser och dels var svårt att få tag i villiga respondenter. Vi anser ändå att vi uppnått god 

validitet då de intervjuade företagen agerar i vitt skilda branscher och med helt olika 

förutsättningar. Det har gett oss en bred bild av hur företagen uppfattar situationen. 

Reliabiliteten i uppsatsen får anses som god. Respondenterna har fått ta del av 

intervjumaterialet i efterhand och komma med synpunkter och kommentarer för att undvika 

att författarna har missuppfattat något. Intervjuerna spelades in på digital media och 

transkriberades i efterhand för att försäkra oss om att inget av intervjumaterialet gick till 

spillo. Inför intervjuerna var vi väl pålästa i både ämnet och företagen som intervjuades, något 
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som gjorde att vi under intervjuerna kunde utveckla frågorna och föra en diskussion med 

respondenterna.  

9.3 Metod 

En allvarlig kritik som kan riktas mot uppsatsen är att den är baserad på intervjuer vars svar 

kan ses som tämligen subjektiva. Detta späs på av det faktum att alla tre intervjuobjekt 

innehar motsvarande VD-position i sitt företag och kan tänkas att vilja framställa sitt företag i 

så god dager som möjligt. Det som talar emot det är främst att ämnet som undersöks inte har 

någon egentlig inverkan på de svenska företagens image. Respondenterna var även mycket 

intresserade och hjälpsamma, och vårat intryck är att vi fick under omständigheterna raka och 

ärliga svar.  

Ett annat alternativ hade varit att dessutom göra en enkätundersökning hos fler företag för att 

få möjlighet att triangulera svaren för att på så sätt öka validiteten. Då informationen vi 

eftersökte är av en bred och svårkvantifierbar karaktär anser vi att personliga intervjuer är det 

som passar denna undersökning bäst då de ger oss möjlighet att gå in djupare på relativt 

allmänt ställda frågor. Därför var en enkätundersökning aldrig ett reellt alternativ. 

9.4 Förslag till framtida forskning 

Import från Kina är i skrivande stund synnerligen aktuellt och intressant med tanke på dagens 

ökade konkurrens. Vi har under uppsatsens gång stött på flera andra tänkbara uppsatsämnen 

som vi tyvärr inte kunnat gå in på djupare på grund av behovet av avgränsning. 

Som vi tar upp i slutsatsen finns det ett stort behov av en mer omfattande undersökning av 

svenska importföretag och deras relationer med utländska leverantörer. Detta för att mer 

ingående kontrollera huruvida dom etablerade teorierna fortfarande är applicerbara eller om 

de behöver uppdateras för att ta hänsyn till den förändrade teknologin. 

Ett annat ämne skulle kunna vara att undersöka hur de kinesiska leverantörerna uppfattar 

situationen med dels den explosionsartade ekonomiska tillväxten i kombination med ökat 

intresse från utländska kundföretag. Studier kan även göras av den kinesiska marknadens 

potential för svenska export- och producentföretag. Ett annat uppslag är att studera hur 

situationen ser ut i andra tänkbara producentländer, som till exempel Indien.  
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Det finns även en rad icke-ekonomiska frågor som skulle kunna studeras närmare, så som 

juridiska problem i samband med import och export till Kina. Även mänskliga rättigheter och 

demokrati är ämnen som behöver studeras närmare vid handel med Kina. 
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11 Bilagor 
11.1 Bilaga 1 

 

Förändring av svensk import 
Mellan åren 1998 och 2004 

Statistik för 251 länder 

Region 
Procentuell 
 förändring 

Värde- 
förändring kkr 

USA -19,54% -6 235 375 

Scandinavia 60,63% 64 668 807 

South America 76,96% 4 622 590 

Rest of World 41,09% 1 548 957 

Non EU 40,12% 4 847 261 

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 

Värdena är uppskattade av författarna och baseras på svaren från intervjuerna  som sammanställs i kapitel fyra 

 Mattran Trampolin Lukas   

Grad av internationalisering      

Leverantörsbas 10 10 10  10 = 100% 

Aktivt sökande 8 3 5  10 = Söker konstant, 1 = söker aldrig 

Tidig start 10 10 2*  10 = mer än 10 år 

Summa 28 23 15  * = kontakten med leverantörerna från tidigare etablerat ftg 

      

      

Kulturkrock      

Språk är störning 6 5 2  10 = Förstår ingenting, 1 = Inget problem alls 

Kulturskillnader 4 2 2  10 = Ger extremt stora problem, 1 = Märker ingenting 

Summa 10 7 4   

      

Organisationsform      

Innebär problem? 1 1 1  10 = Ja stora problem, 1 = Nej inga problem 

      

Kunskapsöverföring      

Kunskapsöverföring - frekvens 10 4 9  10 = Varje dag, 1 = Aldrig 

Kunskapsöverföring - metod 10 5 7  1 = Email, 2 = Telefon, 3 = Videokonferens, 4 = Personliga möten (Adderas)

Grad av samarbete 9 8 7  10 = Partnerskap, 1 = Konstant leverantörsbyte 

Kvalitetskontroll 9 7 9  10 = Extremt hög kontroll, 1 = Extremt låg kontroll 

Summa 38 24 32   
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11.3 Bilaga 3 

Samma frågeformulär användes i samtliga intervjuer 

Frågor till intervju  

 Berätta lite kort om din och företagets bakgrund. 

Etablering 

1. Hur kommer det sig att ni började med inköp från Kina? 

2. Hur har ni sökt leverantörerna? 

3. Letar ni fortlöpande efter alternativa leverantörer? 

4. Hur ofta sker kontakten med leverantörerna? 

5. Hur känsliga är ni för leverantörsstörningar, problem på leverantörsmarknaden? 

6. Till hur stor grad jobbar ni tillsammans med leverantörer gällande kvalitet och 

leveranser? 

7. Omvänt, hur beroende är era leverantörer av er? 

8. Vilka transportmedel använder ni och vilken rutt är vanligast till Sverige? 

Störningar 

1. Vad anser du vara det största svårigheten med att arbeta med kinesiska leverantörer? 

2. Hur ser du på de kulturella skillnaderna som antas finnas mellan Sverige och Kina och 

hur påverkar det ert arbete? 

3. Vad anser du vara de tre största problemen idag med era leverantörsrelationer? 

• Kapitalflöde 

• Matrialflöde 

• Informationsflöde 

• Resursflöden (Båtar, containers) 

4. Har kineserna anpassat sin organisation efter ert synsätt eller har ni anpassat er efter 

deras organisationsstruktur? (toppstyrd- eller platt organisation) 

5. Vad anser du vara den centrala skillnaden mellan svensk och kinesisk organisation? 

 

 


