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Sammanfattning

Allt fler svenska fOretag och organisationer véljer att etablera sig utomlands och Turkiet &r en
av de viktigaste marknaden for dessa framforallt for att det &r ett billigare land &n Sverige nér
det géller arbetskraft, levnadskostnader samt det &r billigare produktionskostnader dar .

For att bli framgangsrik pa en frammande marknad &r det viktigt att besitta kunskap om
affarskultur i det nya landet. Den turkiska marknaden ar idag hogintressant for den
internationella industrin. Det sker stdndigt nya etableringar i landet. | denna uppsats beskriver
vi hur svenska foretag lyckats med etableringen i Turkiet och vilka svarigheter de stoter pa
samt Turkiets roll for svenska foretag i marknadsexpandering.

Handeln mellan Sverige och Turkiet stracker sig ut éver en lang tid. Turkiet & genom sin
hdga tillvéxt och det strategiska ldget mellan Europa och Asien mycket intressant for den
svenska industrin.

Vi har intervjuat sju svenska dotterbolag etablerade i Turkiet, samtliga var ndjda med att
finnas dar. Alla foretag som vi intervjuat har valt att etablera sig i Turkiet dels for att det ar
billigt dar och dels for att 6ka sina marknadsandelar. Billig, kompetent och engelsk
sprakkunnig arbetskraft ar andra viktiga faktorer.

Inledningsvis lyfter vi fram lite fakta om Turkiet och dess handel med Sverige. | teorin
beskriver vi de kulturella effekterna pa en internationell etablering med hjalp av Hofstede
modell samt den turkiska kulturens effekt pa affarer. | uppsatsen presenteras de tre olika
sdtten att gora investeringar; Greenfield, Brownfield och David Ricardos teori om
komparativa fordelar. 1 empirin framgar intervjuundersokningarna.

Samtliga intervjuer genomforde vi genom elektronisk post.
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1. Inledning

| detta kapitel presenteras bakgrunden till val av amnesomrade, problemformulering samt dess
syfte och avgransningar.

1.1 Historisk bakgrund

Handel mellan manniskor och olika kulturer har funnits i flera artusenden, tariffara
handelshinder och handel har nastan alltid gatt hand i hand. Forr i tiden var tull en viktig
inkomstkalla for stader, speciellt upptagandet av en tull vid intradet i staden. Idag fungerar
tullen som en avgift som staten i ett land kan lagga pa en vara (Lundberg 1995).

Genom utrikeshandeln, har flera svenska foretag trots den lilla hemmamarknaden véxt och ar
nu stora, internationella och globala foretag, sdsom Electrolux, VVolvo och Ericsson m fl.
(Svenskt naringsliv 2002).

Sveriges medlemskap i EU, har inneburit att svenskt import som inte kommer fran ett EU
land, eller ett land som EU inte har ett frihandelsavtal med, har belagts med stérre tullar &n de
var fore Sveriges medlemskap. Vid en tullunion som t.ex. EU, dar medlemslénderna inte har
nagra tullar gentemot varandra, men tullar mot lander som inte ingar i tullunionen, borde
enligt ekonomiskt teori leda till, ett 6kat handelsutbyte mellan medlemslanderna pa bekostnad
av utomstaende lander (Lundberg 1995).

Export Import

MUSD % MUSD %
EU-lander 49.048 | 42.2%

Ovriga europeiska lander R 12,0% | 23.784 | 20,4%

Nord- och Sydamerika 5.937 8,1% 7.800 6,7%

Mellandstern 10.113 13,8% | 7.956 6,8%

Ovriga 10.095 13,8% | 27.764 | 23,9%

TOTALT 73.275 |100,0%(116.352| 100,0%

Ett tullunionsavtal formades mellan Turkiet och EU1996. Turkiet liberaliserade sedan sitt
handelssystem for att kunna folja EU-regleringen och fa tullfri handel med Europa. Turkiet ar
det enda land som har ett tullunions avtal med EU utan att vara medlem i unionen. Frdémsta
syftet med tullunion &r att varor, utan att utsattas for tullavgifter skall kunna réra sig fritt
mellan olika EU-lander. Turkiet kan for fri cirkulation av varor skapa en gemensam
handelsstrategi. Turkiets handel med EU-lander 6kade under de senaste atta aren tack vare
medlemskapet i Tullunionen.(exportradet). Under 2005 steg Turkiets export med 16,0% och
importen med 19,3%. Turkiet handlar fraimst med EU- landerna: Import och export statistik
2005

Turkiet importerar framst bransle och industrimaskiner. Textil, fordon samt jarn och stal &r
de mest exportorienterade branscherna. ("Varldens mojligheter” en presentation av
Exportradet)



1.1.2 Bakgrund

Allt fler svenska foretag och organisationer valjer att etablera sig utomlands. Idag laggs fokus
pé& Osteuropa daribland den turkiska marknaden som ar hogintressant for den internationella
industrin, dels tackvare den hoga tillvaxten och dels tackvare det geografiska laget pa gransen
mellan Europa och Asien.

Sverige och Turkiet har handlat med varandra i arhundraden. Ericsson fanns representerat i
Turkiet redan i slutet av 1800-talet och VVolvo och Scania kom 1993. Idag finns det cirka 72
svenska dotterbolag och dver 350 svenska foretag representerade i Turkiet.

Vid etableringen pa en internationell marknad ar det viktigt att inneha kunskap om landets
affarskultur och dess medborgare. Grunden for att lyckas pa den nya marknaden utgar ifran att
foretag anpassar sig till den kultur och dess forutsattningar inom vilken de befinner sig.

1.2 Problemdiskussion

Ett stort problem idag det land man etablera sig &r att foretagare inte har tillrackligt med
kunskap om affarskulturen och méanniskorna. De kulturella skillnaderna kan utgdra an barriér
for relationsskapande, och darmed utgora hinder mellan foretagen. Vid etablering pa okand
marknad med nya kunder och nya forvantningar ar det viktigt med uppbyggandet av natverk
och relationer.

1 Turkiet &r att obekant land, vilka fordomar finns om landet?
2 Turkiet &r en stor marknad och ar stor mojlighet for svenska foretag.
3 Turkiets vég till EU, hur ser den ut ?

1.3 Syfte och fragestallning

Syftet med uppsatsen &r att undersoka framgangsfaktorerna for svenska foretag med sina
etableringar i Turkiet.

1.4 Avgransning

Denna studie behandlar endast svenska bolag som verkar i Istanbul. Vi kommer inte att
begréansa oss till en sarskild bransch.

Kontrasterna mellan stad och landsbygd &r stora i Turkiet, och det &r i Istanbul som de flesta
foretagen ar etablerade. Det kan dven finnas kulturella skillnader mellan stad och landsbygd.
Men vi skall beskriva vilka problem, mgjligheter svenska foretag haft vid etablering i
Istanbul. Vi skall beskriva hur utlandsetableringen paverkas av flera faktorer som tex. politik,
ekonomi och kultur.



1.5 Om Turkiet
Politisk struktur

Dagens Turkiet ar ett demokratiskt land som grundades 1923 av Mustafa Kemal Atatiirk.
Under de féljande aren genomforde Atatiirk med fast hand en rad reformer med inriktning pa
att modernisera Turkiet. Turkiet har en president som valjs vart sjunde ar, och en
premiarminister som véljs vart fjarde ar. Lagstiftande forsamling ar Turkiets
Nationalférsamling (TGNA) som bestar av 550 deputerade. Riksdagsval halls vart femte ar
(exportradet). Militaren har en inofficiell roll i Turkiets politik och har en del att séga till om.
Eftersom Turkiet ar kandidat for EU- medlemskap anstranger sig regeringen for att avskaffa
korruptionen, som &r utbredd, men har &nnu inte lyckats. Det nuvarande regeringspartiet ar
Rattvise och utvecklingspartiet.( http://sv.wikipedia.org/wiki/Turkiet). Militaren fungerar som
en sjalvstandig politisk aktdr som kan operera utanfér den valda regeringens konstitutionella
auktoritet. Den turkiska militaren

accepterar den valda regeringens och demokratins riktighet, men har anda makten att paverka
regeringen bade direkt och indirekt i enlighet med de egna idealen och grundreglerna.
(Semere,R, Semiotik)

Ekonomi

Turkiets daliga ekonomi har utvecklats under de senaste aren. Man har gjort enorma framsteg
inom ekonomin, vilket har inneburit forandringar till det béattre av det dagliga livet for landets
72 miljoner invanare. Den starka ekonomin har medfort en kraftigt okad handel med Sverige.
Den totala handelsvolymen mellan Sverige och Turkiet uppgar till SEK 11 miljarder. Turkiets
BNP o6kade med 7,8 %, industri samt jordbruks produktionen steg med 9,4% och 7,1%
respektive, och tjanstesektorn 6kade med 7,2% under 2002 (exportradet) .

Framgangarna har avlost varandra, och Turkiet siktar nu mot ett EU medlemskap. Efter att
1999 blivit accepterad till EU-kandidat status har datumet for paborjarn av Turkiets EU
medlemskaps forhandlingar antligen blivit satt. Forhandlingarna borjade den 3 Oktober 2005.
Utlandska direktinvesteringar ses som en vag att uppna béttre siffror i betalningsbalansen,
som nu uppvisar ett underskott motsvarande drygt 4 % av BNP. Man hoppas nu pa storre
utldndska investeringar i den privata sektorn efter EU:s beslut att inleda
medlemskapsforhandlingar med Turkiet. Genom utforséaljning av bland annat Turk Telekom
och spelmonopolet hyser man férhoppningar om ett tillfléde av utlandskt kapital.
(exportradet).

| samband med den ekonomiska utvecklingen forvantas nya investeringar goras i Turkiet
vilket forhoppningsvis kommer att frambringa nya arbetstillfallen. Den nuvarande regeringens
ambition till en finans politik som ska hélla inflationen under kontroll har lett till ett 6kat
fortroende hos investerare, vilket i sin tur bidragit till den turkiska ekonomins positiva
utveckling (exportradet).

Turkiets utrikeshandel & omfattande och den starkast vaxande sektorn av ekonomin. Under
2004 steg exporten och importen med 32,8 % och 40,1 % respektive. Den totala exporten



uppgick till 62,8 miljarder dollar medan importen uppgick till 97,2 miljarder dollar. Olika
naringsgrenars andel av BNP bestar av jordbruk 14 procent, industri 26 procent och tjanster
61 procent. Utover detta sa ar Turkiet EU:s sjétte storsta exportmarknad och Sveriges 20: e. (
exportradet).

1.5.1 Regionala skillnader

Det finns stora skillnader mellan olika delar av landet, det mest utvecklade omradet ar
Marmararegionen i nordvast inklusive Istanbul. Andra ekonomiska centra &r 1zmir i vaster,
huvudstaden Ankara i inlandet och triangeln mellan Adana, Mersin och Iskenderun i sdder.

Minst utvecklade &r dstra och framforallt sydostra Turkiet. Sydostra delen harjades svart av
inbordeskriget 1984- 1999 mellan staten och PKK, kurdiska arbetarpartiet som grundades
1978 men &r forbjudet i Turkiet (Lander i fickformat, 2000)

Olika regioner i landet har olikartade inkomstférdelningar, nagot som EU uppmarksammat
som problematiskt. 12,6 miljoner méanniskor i Turkiet lever under fattigdomsgréansen enligt
offentliga uppgifter. Den mest vélbestallda femtedelen av befolkningen erhaller 50 % av den
nationella inkomsten, och den fattigaste femtedelen ca 5 % procent (exportradet).

1.6 Turkiet och EU

Ar 1959 sokte Turkiet medlemskap i den europeiska gemenskapen. Ansékan avvisades men
1963 uppréttades ett sarskilt avtal dar ett framtida medlemskap inte uteslots. Ytterligare en
ansokan kom 1987, nagot som ledde till att tullavtal etablerades 1995. EU: s regeringschefer i
Helsingfors beslot att Turkiet skulle betraktas som ett kandidatland. Loftet om medlemskap
kom i Képenhamn 2002 och da man beslutade att utvardera situationen i Turkiet ( med
avseende pa Képenhamns kriterierna) i slutet pa 2004 for att da eventuellt besluta inleda
forhandlingar (folkpartiet.se en artikel av Cecilia Malmstrom) . Képenhamnskriterierna kallas
de villkor som EU:s kandidatlander maste uppfylla for att bli medlemslander i EU. | korthet
innebar kriterierna att ett land maste uppfylla vissa politiska, ekonomiska och administrativa
krav. Kraven stalls for att det nya medlemslandet ska respektera EU:s gemensamma
demokratiska principer, klara av konkurrensen pa EU:s gemensamma marknad samt kunna
hantera och tillampa EU:s gemensamma regelverk. Kopenhamnskriterierna galler for ett
kandidatland tills landet har blivit medlem i EU ( eu-upplysningen.se).

Turkiet blir en symbolisk bro mellan Europa och Asien vilket gynnar utldndska investerare
som da kan na ut till lander som Iran, Azerbadjan, Egypten m.fl..

Turkiet i EU skulle kunna spela en strategisk roll som fredlig brobyggare mot landerna dsterut
och norrut och utgéra en forebild for hur islam och demokrati kan forenas. Det skulle kunna
starka Europas roll och uppgift for fred, demokrati, valstand och fackliga rattigheter i
regionen.

Maojligheten till EU-medlemskap utgor en stark drivkraft for ett land att stdrka demokratin och
de ménskliga rattigheterna. Det méarks inte minst genom de reformer som Turkiet hittills har



genomfort for att kunna bdrja sin forhandling med EU. Men efter att foérhandlingarna inleddes
har tyvarr takten pa reformarbetet saktats ner och till och med helt avstannat i vissa delar. Det
kanske fortfarande forekommer tortyr och 6vergrepp i turkiska fangelser. Overgreppen sker
inte systematiskt och de ar inte sanktionerade, men likval férekommer de. Turkiets
premidarminister Erdogan talade for en manad sedan infor hundratals ahorare pa World Forum
for Democracy i Istanbul. Han sade att det finns mycket kvar att dnska nér det géller det
praktiska genomforandet av de lagar man stiftat (folkbladet.se).

Det framsta hindret for att Turkiet ska kunna bli en fullvardig medlem i EU &r nog att landets
rattsvasen inte fungerar som i en modern demokrati. &nda har parlamentet, med stod av EU,
genomfort genomgripande reformer i lagstiftningen. Mycket har blivit battre de senaste aren.
Men rattssakerheten forblir bristfallig. annu kan aklagare godtyckligt vacka atal mot
medborgare vars asikter de ogillar (utrikes politiska institutet, ui.se).

EU kan stodja arbetarklassen i Turkiet med att utveckla deras rattigheter.

Facken ar inte sérskilt starka, det ar svart att fa till stand kollektivavtal. EU: s regler kan bidra
till nya, valgorande villkor for Turkiets arbetare att fa starkare ratt att sluta avtal pa
arbetsplatserna.

1.7 Férdomar om Turkiet

Det finns manga férdomar om Turkiet. Att landet var undangémt, militirmaktens plagsamma
dubbla roll och att &ven utrikesturkar haft kritik mot sitt eget land &r anledningarna till olika
landers fordomar.

’Martin Luther myntade redan pa 1500-talet begreppet bevara mig for djavulen och turken.
Turkarna har sedan dess personifierats som fienden, ondskan, barbaren, hdmndlystna och
icke-européer. Om vi idag laser de artiklar som skrivs i media om Turkiet och turkar kommer
vi snabbt att marka att en mycket dévervagande del av dessa ar negativa. Vid en kritisk
granskning av de manga vasterlandska forfattare och forskare som beskriver Turkiets historia
ges en mycket ensidig och fordomsfull bild. Hjaltarna ar alltid de kristna och fienden ar alltid
de muslimska turkarna. Partiskheten rattfardigar tyvarr de historiska fordomar som har
byggts upp under arhundradena, vilket underlattar diskussionerna och debatterna inom det
egna landet.

Det bor idag narmare 4 000 000 miljoner europeér med turkisk bakgrund inom EU som
standigt lever med dessa fordomar. En stor del av den turkiska gruppen ar val integrerade i
Europa. Det kanns darfér oerhort krankande och betungande att varje dag bearbeta de
fordomar som har malats upp under flera hundra ar. For att motverka detta ar det viktigt att
alla i ett samhélle tar ansvar for att helheten beréttas, inte endast den ena partens historia.”
(turkiska ungdomsférbundet)

Regeringspartiet AKP har sina rotter i islam och vill ha 6kade religiosa rattigheter i Turkiet
men samtidigt ar de positivt installda till EU-medlemskap. Men bara en femtedel av landets
valjare vill ha en islamisk stat. Majoriteten ar for sekularism (svd).



Det finns ett hart antiturkiskt motstand att bryta ned inom EU, inte minst bland tyska
kristdemokrater, franska gaullister och starka krafter i Osterrike. Sveriges generalkonsul i
Istanbul, Ingmar Karlsson, tror att det motstand mot ett turkiskt EU-medlemskap som frodas
bland franska gaullister och tyska kristdemokrater kommer att lagga sig innan det blir dags for
Turkiet att ga in i unionen, tidigast 2015. Karlsson ser en rad motségelser i de tyska
kristdemokraternas och franska gaullisternas motstand till ett turkiskt EU-medlemskap.

— Har i Turkiet ser manga EU-medlemskapet som en garanti for muslimernas religionsfrihet i
ett samhalle praglat av sekuldr fundamentalism. De grundldggande vérderingarna i AKP
skiljer sig inte fran europeiska kristdemokraters. Det faktum att motstandet mot Turkiet &r
stort just dar &r paradoxalt (svd).

1.8 Skattelagstiftning i Turkiet

Landet har inriktat sig pa att genomfora strukturella reformer inom fem olika omraden:
bankvésendet, socialférsakringsvéasendet, lantbruket, beskattningen och arbetsmarknaden.
Forandringstakten ar dock langsam. Darfor brottas Turkiet fortsattningsvis med en lag
investeringsniva, underskott i bytesbalansen, stor skuldborda, hdg ranteniva, och smal
skattebas.

Foretag koper ravaror utanfor bokforingen, betalar I6ner svart och séljer varor utanfor
bokforingen. Foretagsbeskattningen har forenklats och ar nu 33 procent (vasabladet).

Utlandska foretag har haft svart att etablera sig i Turkiet eftersom protektionism och tekniska
handelshinder &r vardag. Turkiets premiarminister Recep Tayyip Erdogan presenterade forra
aret i november en rad skattesankningar. De &r ett forsok att dra in mer utlandskt kapital.
Foretagsskatten sanks fran 30 till 20 procent och taket for inkomstskatt fran 40 till 35 procent.
Den totala skattebdrdan pa utlandska investeringar minskas fran 37 till 28 procent.

Turkiet har de basta ekonomiska utsikterna pa tio ar (svt.se).

De ekonomiska kriterierna for Turkiets EU-medlemskap innebér; att avskaffa tekniska och
administrativa handelshinder, sakerstalla ett effektivt kontrollsystem pa den inhemska
marknaden och fri rorlighet for varor. Att undanréja alla restriktioner som paverkar utlandska
direktinvesteringar (fran EU) inom samtliga ekonomiska sektorer i Turkiet. Dessutom att
fortsatta med anpassningen av punktskatter och mervérdesskatt, sarskilt i fraga om
skattesatser, omfattningen av befriade transaktioner och skatternas struktur, och avskaffa
skatteregler som kan innebéra diskriminerande behandling (google.se/ansokarlénder).

Utlandska foretag skall fram till slutet av maj varje ar redovisa en noggrann beskrivning av
verksamheten, arsredovisningen samt en intaktsrapport for statssekreterarens utlandska
foretags generaldirektor (aksam.com.tr)

Ett komplext och orattvist skattesystem har inverkat negativt pa den privata sektorn och
investeringshenagenheten. Darfor togs i borjan av ar 2002 i bruk ett nytt skattesystem for att
bredda skattebasen och strémlinjeforma skattenivan (Vasabladet 2005,11,13).
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1.9 Handeln mellan Turkiet och Sverige

Turkiet, med sina 72 miljoner invanare, erbjuder omfattande mojligheter for svenska foretag.
Inte mindre dn 20% av befolkningen har normal kopkraft enligt vasterlandska matt matt och
ca 8 miljoner har stark kopkraft. I Turkiet pagar dessutom en klar forandring av befolkningens
kosumtionsvanor. Under 2004 hade Turkiet den nast storsta 6kningen av den privata
konsumtionen av alla OECD lander. Enligt FNs uppskattning sa kommer Turkiets befolkning
att vara 85,8 miljoner ar 2025.

Turkiet ar idag Sveriges 20:e storsta exportmarknad - och pa stark tillvaxt. Sveriges export till
Turkiet uppgick 2004 till 7,2 miljarder SEK, en 6kning pa 18 %. Sverige har samtidigt en
okande import fran Turkiet (+30 %) och den uppgick 2004 till 2,9 miljarder SEK.

Turkiet har den kraftigaste ekonomiska utvecklingen inom hela OECD idag. Under ar 1981
borjade den turkiska tillvéxten att ta fart och den har sedan dess 6kat med en genomsnittstakt
pa 4,5% per ar. Om den nuvarande tillvéxttakten fortsatter kommer Turkiet att ar 2025 vara
den 16:e storsta ekonomin i vérlden istallet for den 23:e storsta, vilket idag &r fallet. Turkiet &r
genom sin hoga tillvéxt och det strategiska laget mellan Europa och Asien mycket intressant
for den svenska industrin.

Sverige ar representerat i Turkiet med savéal ambassad i Ankara som generalkonsulat och
handelssekreterare i Istanbul. Inom generalkonsulatets ram bedrivs verksamhet med
seminarier, besoksutbyte etc. bl.a i syfte att underlatta den turkiska anpassningen till EU.

Sverige importerar varor, till stor del klader fran Turkiet for knappt 3 miljarder. |
sammanhanget kan noteras att foretag som Ikea och kladkedjor kdper varor i Turkiet for
export till tredje land.

Under 1990-talet 6kade exporten fran Sverige till Turkiet systematiskt Det kan hanvisas till
nastan alla varugrupper. Detta kan ses som ett tecken pa att det inte bara &r de stora foretagen
som kan gora bra affarer i Turkiet utan &ven de sma och medelstora.(exportradet)

| oktober 2005 beslét EU att starta medlemsforhandlingar med Turkiet, vilket & mycket
positivt for svenska och utldndska investerare. Den allménna férvéantan &r att Turkiets
narmande till EU kommer att leda till ett forbattrat affarsklimat och en anpassning av Turkiets
regler till det europeiska regelverket. (tbrconsulting.se)

Handeln mellan Sverige och Turkiet har vuxit stadigt de senaste aren. Forsta halvaret i ar 1ag
den svenska exporten till Turkiet pa 4,4 miljarder kronor, en uppgang med 29 procent jamfort
med samma period i fjol.

En stor del av den turkiska exporten bestar av klader. Saval H&M som Lindex och Kapp-Ahl
har inkopskontor i landet. Aven den turkiska elektronikexporten till Sverige véxer.( Aysen
Savci)

Det finns goda affarsmojligheter for svenska exportérer och investerare, speciellt inom
telekommunikation, medicinska och lakemedels relaterade produkter, fordon, energi-
genererande utrustning, industriell utrustning, kontors maskiner, annan transport utrustning
samt kemikalier och relaterade produkter. Produkt kvalitet och efterfragan pa foretagets
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produkter ar tva av de viktigaste faktorerna for foretag som funderar pa att sla sig in och
behalla en position pa den turkiska marknaden. Svenska exportorer kan inte automatiskt anta
att det som saljer bra i Sverige kommer att ga bra i Turkiet. Men med omsorgsfull
undersokning, utveckling, en professionell framtoning samt rétt partner kan foretag forvanta
sig goda resultat.

Sverige exporterar bl.a. maskiner for tillverknings-, byggnads- och gruvindustrin till Turkiet.
Sverige har dven okat sin export andel inom telekommunikationsutrustning och
telekommunikationsprodukter pa senare tid. Turkiets export till Sverige bestar av gronsaker,
frukt och alla slags textilprodukter.

Genom Turkiet kan svenska foretag ocksa na till marknaderna i Centralasien, framforallt
Azerbadijan, Turkmenistan, Tadzjikistan, Georgien och Kazakstan. Turkiet har dels kulturella
och dels sprakliga band med dessa lander. Turkiska foretag har lange varit aktiva och lyckats
etablera sig vél i dessa lander och svenska foretag kan med fordel ta del av de turkiska
foretagens erfarenheter vid etableringar pa dessa marknader (exportradet).

1.10 Tidigare Forskning

Exportradet har tidigare gjort en liknande undersokning som vi gor nu.

Syftet med deras undersdkning var att ge svenska foretag en god inblick i det
Turkiska affarsklimatet.

En webbaserad enkét skickades ut till 40 svenskrelaterade foretag verksamma i
Turkiet. 46 procent besvarade enkaten.

Narmare 90 procent av de deltagande foretagen &r dotterbolag.

Néstan 70 procent av de deltagande foretagen ar verksamma inom handel.

Turkiet star inte for den storsta delen i den totala omséttningen for manga foretag
Ca 30 procent anser att Ildnsamheten i Turkiet &r relativt god, jamfért med andra marknader
Manga av foretagen anser att det finns goda tillvaxtmojligheter i Turkiet.

En majoritet av de tillfragade foretagen anser att lagstiftningen i Turkiet ar fordelaktig for
deras verksamhet.

Mindre an en femtedel av de tillfragade foretagen anser att frekventa forandringar i lagarna
orsakar problem for deras verksamhet.

Bara en fjarde del av de tillfragade foretagen tycker att aterbetalningen av moms fungerar bra
Betalningsformagan uppfattas inte som tillfredstallande.

Lika manga anser att skillnader mellan turkiska och svenska bokforingssystem orsakar nagra
problem.

Manga foretag anser att vinstbeskattningen inte ar formanlig.

Kortfristiga samt langfristiga krediter ar relativt svara att fa medan interna samt
internationella transaktioner fungerar béttre.

Samtidigt anses rantorna vara relativt hdga.
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Inflationen paverkar mer an halften av de deltagande foretagen. Relativprisandringar sker hela
tiden i en ekonomi och ar ganska enkla att urskilja om inflationen &r lag. Om inflationen
daremot dr hog ar det svart att veta om en prisékning pa en enstaka vara ar en
relativprisandring eller en del av en allmén prisuppgang. Da kan féretag och hushall fatta
beslut pa felaktiga grunder. Genom att halla inflationen lag och stabil fungerar
prismekanismen bést och resursanvandningen blir effektiv. Den nya turkiska liran som
inférdes 2005, med sex nollor férre &n den gamla, &r ett uttryck for framstegen i arbetet med
att stabilisera inflationen.

Etableringsprocessen anses vara relativt okomplicerad.

Svenska foretagare bemots valdigt positivt i Turkiet.

De med erfarenhet anser att det ar okomplicerat att hyra/képa kontor.
Fortullningsprocessen ar bristfallig och kan forbéttras.

Halften av de tillfragade foretagen anser att produktcertifieringsprocessen ar bristfallig,
medan den resterande delen anser att den &r godtagbar.

Pa fragan om i vilken utstrackning de bedémer att ingangna avtal efterlevs har de
flesta svarat att avtalsratten efterlevs till stor del.

Tillgangen pa kompetent personal inom management, inom forsaljning,
inom produkt utveckling, inom administration och personal inom
verkstad, ar stort i Turkiet.

Ett starkt argument for att flytta produktionen till Turkiet ar 16nenivan
men skattesystemet ar inte ett starkt argument for att flytta hit. Aven
tillgangen pa kvalificerad personal och den ekonomiska tillvaxten ar ett
starkt argument for att flytta produktionen hit. Det geografiska laget ar
forstas ett mycket starkt argument for foretagen att flytta hit och dven
marknadspotentialen.

Manga anser att det inte &r ndgra problem att hitta palitliga samarbetspartners.
Affarsmannen besitter oftast sprakkunskaper, vilket underlattar samarbetet.

Det kan vara relativt svart att fa information om andra foretag i Turkiet.
En femtedel anser att det kan vara komplicerat att fa information av myndigheter, manga har
ingen erfarenhet av hur det gar till.

Byrakrati paverkar foretagen i deras dagliga arbete. Den sags vara mer oforutsagbar och den
paverkar affarsverksamheten i en hel del avseenden och tar mycket tid, inspektioner av
inkommande gods leder till kostnader som drar ner bruttomarginalen for manga foretag.
Importlicenser leder ofta till forseningar inom olika led av verksamheten.

Arbetstillstand till anstallda kan vara mycket krangligt att fa.

"Regler andras och det finns flera svar pa samma fraga, det ar ett
svartolkat regelverk”.
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Betalningsvillkoren i Turkiet ar oftast lite 1angre an i Sverige, ofta géller det att ha goda
relationer till din kund/partner och detta underlattar att de som star i skuld till foretaget haller
tiden till den bestdmda betalnings dagen.

| genomsnitt ar det ca 45 dagar som géller for att betala sin skuld i Turkiet.

”Langre betalningsvillkor har eftersom de ibland har ont om pengar, dock
ar det ej speciellt unikt for Turkiet.”

”Bra relation kan ofta leda till betalningar i tid. Det finns bankgarantier och
olika sékerheter i varsta fall.”

Manga av de utlandska cheferna uppfattar sin situation som mycket positiv, da de blir mycket
val mottagna. Det ar viktigt att skapa natverk, klarar man av det blir man dnnu battre
mottagen av den turkiska affarsvarlden.

Turkiet &r mycket positivt, man far en annan typ av respekt hér, sjalvklart
ar saker och ting inte som i Sverige och ibland kan det vara svart att
anpassa sig till t ex sprak, kultur, arbetssatt, och framforallt
hierarkin.”

Pa grund av sitt strategiska lage har Turkiet lange varit en bro till den arabiska varlden. Turkiska
foretag har sedan lange etablerat sig i den delen av varlden och har goda kontakter och kdnnedom av
regionen. Manga internationella foretag anvander Turkiet som en bro dver till en ”ny” region i en
annan del av vérlden.

”Istanbul &r ett av vara centrala kontor, harifran nér vi ut till Turkmenistan,
Kazakstan, och omradet kring Ryssland. Synergin ar viktig. Landet
kommer att bli &nnu viktigare i framtiden.”

”Det geografiska laget &r en av anledningarna till varfor H&M ligger i
Turkiet. Det billigaste landet narmast Europa”

”Sandvik Turkiet, har MiddleEast och North African Region fran
Turkiet. Istanbul &r bra med utgangslage till Egypten, Yemen,
Saudiarabien, Tunisien. Bra kommunikationer, logistik,
flygforbindelser™

Ja, Asienregionen, Nordafrika, Malta och Cypern. Volvo nar sammanlagt 6
marknader fran Turkiet. Flygkommunikationen ar bra och
affarsklimaten ar relativt lika.”

Kaukasus, Georgien, Iran, Egypten fungerar fran Turkiet. Turkiet ar
Tetra Paks produktionsbas. Business Development for hela
mellandstern skots fran Turkiet.”
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Annu har Turkiet inte paverkats i stor utstrackning av EU-utvidgningen dock &r det
framforallt en positiv uppfattning om vad EU kommer att innebéara for Turkiet.

Manga anser att kdpkraften hos befolkningen kommer att 6ka, att imagen kommer att
forbéttras, vilket leder till att investeringarna och handeln kommer att 6ka och intensifieras.
Dock anser man att det kan leda till att landet blir dyrare.

Manga anser ocksa att det ar viktigt att vara representerad i landet innan EU-anslutningen da
aven konkurrensen kommer att 6ka.

’Sjalvklart kommer EU att ha en positiv paverkan pa Turkiet, enklare
processer vid importer, tullar och handelsrelationer. Komplexa TSE
(Turkish Standardisation Institute), andra myndigheter och

regeringen kan bli EU-anpassade, vilket kommer att underlatta for
utlandska investerare”
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2. Metod

Med detta kapitel vill vi beskriva och motivera hur vi har gatt tillvaga for att besvara syftet med var
uppsats. Innehallet i kapitlet ar till for att ge lasaren en forstaelse for den metod vi anvént oss av.
Denna forstaelse ar till for att hjalpa lasaren att bilda sig en sanningsenlig bild av resultatet i var
undersokning.

2.1 Kvantitativa metoder

En kvantitativ undersokning utgar i forsta hand fran siffror och att kunna mata data med hog
precision. Denna undersokning kravs att vara strukturell och formell sa att den ser likadan for
samtliga respondenter. Undersokningen skapar ocksa ett battre statistikunderlag &n den
kvalitativa. Den kvantitativa forskningen har analytisk inriktning och stravar efter att fokusera
pa vissa specifika faktorer och den studerar hur olika foreteelser forhaller sig till varandra.
Poangen med kvantitativ forskning ar att ta fram numeriska data som &r ” objektiva” i den
bemarkelsen att de existerar oberoende av forskarens och ar inte ett resultat av inverkan fran
forskaren (Halvorsen, 1992).

2.1.2 Kvalitativ metod

Vi har anvant oss av en kvalitativ metod i uppsatsen. Jan Hartman h&vdar att den karakteriseras av att
man forsoker na forstaelse for livsvarden hos en individ eller en grupp av individer. Ordet kvalitativ
kommer fran latinets qualites, vilket betyder egenskap eller beskaffenhet. Foljaktligen vill den
kvalitativa forskningen identifiera egenskaperna hos ett fenomen. Kvalitativa data kallas ocksa for
mjukdata eftersom de inte direkt kan omskrivas till siffror. De manskliga egenskaper som manga idag
menar &r nyckeln till foéretagens véardeskapande — arbetstillfredsstallelse, kreativitet, kunskapsgivande,
lojalitet etc. — &r typiska representanter for mjukdata ( Hartman, 1998).

2.2 Induktion

Induktion bygger pa upptackande, observationer och datainsamling som bidrar till en generell
slutsats och sammanfattning till regelbundenhet till teorierna. Alltsa har dessa forskare
empirin som utgangspunkt och sina observationer. Men dock ar det viktigt att observationerna
inte ar styrda av nagon forutfattad mening eller teori. Upplaggningen vid induktion &r flexibel,
det ar viktigt att inte lasa sig till en bestamd datainsamlingsmetod (Halvorsen, 1992).

2.2.1 Deduktion

Deduktion innebar att forskare kommer fram till slutledning utifran allmanna principer och
befintliga teorier. Vilket innebér att hypoteser harleds utifran teori som prévas empiriskt med
vetenskapliga metoder. Det finns tvd metoder inom deduktion, det forsta ar
hypotetiskdeduktiv metod som innebér att hypoteser formas och styr vilka observationer som
gors och det andra ar deduktiv nomologisk forklaringsmodell vilket innebér att det som ska
forklaras hérleds genom hanvisa till lagar och initialvillkor. (Hartman, 1998)
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2.2.2 Validitet

Det ar viktigt att de uppgifter vi samlar in fran respektive respondent skall vara relevanta for
den problemstallning vi arbetar med (halvorsen). De data och metod vi anvander skall vara
korrekta och exakta. Validiteten innebar att data ska stdmma Overens med vad vi avser att
undersoka och att den skall avspegla verkligheten ( Denscombe martin).

2.2.3 Reliabilitet

Reliabiliteten ar ett matt hur palitliga dem data vi anvander oss av i var undersokning ar. For
att testa reliabiliteten kan man upprepa undersokningen pa samma urval. Ett tecken pa att de
data man anvant sig av har hog reliabilitet &r om det visar sig att man far samma resultat. (
Johannessen & Tufte)

2.2.4 Urval

En urvals ram &r ett register som ska innehalla hela populationen for undersékningen
(Denscombe). Den totala populationen i var undersokning &ar de svenska foretag som genom
olika tillvagagangssatt etablerat sig i Turkiet. | vart urval fokuserar vi endast pa svenska
dotterbolag som finns pa Exportradets hemsida. Vi skickade enkatundersokningen med e-post
till samtliga pa listan men det var endast sju som svarade.

2.3 Val av amne

Vi har valt att i denna uppsats anvanda oss av en kvalitativ ansats darfor att vi vill fa insikt
och forstaelse inom det studerande omradet. Detta grundar vi pa att vi vill ga in pa djupet
istallet for pa bredden. Var studie &r induktiv da den omfattar observationer och
upptéckanden. Undersokningen borjar vi med att samla empirisk fakta utan att sammanbinda
den i en teori. Genom den induktiva metoden vill vi upptédcka samband mellan Turkiet och
Sverige och inte dra generella slutsatser.

2.4 Intervjuer

En intervju &r en dialog mellan intervjuare och den som intervjuas. Intervjuer anvands
vanligen nar det avses att erhalla information, kunskap eller egenskaper en grupp eller en
individ besitter. Det finns olika typer av intervjuer; strukturerad intervju, ostrukturerad
intervju, personlig intervju, gruppintervju och fokusgrupper ( Denscombe). Vid kvantitativa
undersokningar anvandas framst standardiserade intervjuer, frageformular och enkéter, da ar
alltsa fragorna faststallda och ordningsféljden mellan fragorna ar bestamd i forhand.
Kvalitativt inriktade intervjuer kallas for djupintervjuer, vilket gar pa djupet och inte avser
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mata nagot. En djupintervju ar informell och sker inte pa ett standardiserad satt,
formuleringen &r 6ppen och styrs inte av forutbestamd ordning ( Halvorsen).

2.4.1 intervjuareffekter

vid anvéandning av intervjuer vid informationsinsamling finns det bade for och nackdelar. Det
finns tre olika grupper av intervjueffekter;

1 Uppmarksamhetseffekter: | en undersokning finns det alltid risk for att de
intervjuade personerna inte agerar som de brukar gora. Detta gar att forhindra genom
att intervju n dger rum pa en plats dar respondenten kanner sig trygg.

2 Forforstaelseeffekter: Intervjuaren kan ofta vara omedveten om utgangen av
intervjun, fragorna kan stéllas pa ett visst sétt for att fa specifikt svar som skulle passa
in med den bild som utfragaren fatt pa férhand. Svaren pa fragorna kan i vissa fall
aterges for att blidka eller manipulera intervjuaren (Svenning).

3 Respondens effekter: detta innebar att den person som blir intervjuad av nagon
anledning véljer att inte svara eller medvetet svara fel. Felkallan kan bero pa manga
faktorer. Fragorna kan vara exempelvis uppfattas som stéttande eller for intima. Det
kan ocksa handa att respondenten har otillrackligt med kunskap om d&mnet, men trots
det utger sig for att vara kompetent ( Eriksson, W- P).

2.4.2 Val av intervjuteknik

Vi valde att géra en enk&tundersokning via e-post som syftade till att ge en samlad bild av hur
foretag som etablerat sig i Turkiet anser att etableringen resulterat och &ven till att stodja med
information om varfor de valde att etablera sig i Turkiet. | enkétens fragor gavs utrymme for
de svarande foretagen att ge uttryck for egna synpunkter och dven formulera egna svar men
det var mest specifika svar. FOr att forhindra att respondenterna inte ar uppriktiga i sina svar,
respondens effekter, forsokte vi formulera fragorna i enkatundersokningen sa att de inte blir
svara att besvara.

2.5 Metodkritik

Intervju tekniken som vi genomfdérde var inte personlig och darfor kan det upplevts som icke
nddvandigt att besvara eller ej prioriterats.

Det tog mycket tid i ansprak att genomfora eftersom vissa respondenter var bortresta och
andra ville fa fragorna 6versatta till turkiska.
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3. Teori

3.1 Etableringsstrategier

Vid en etablering pa en ny marknad utomlands ar det viktigt for foretaget att forutom att ha en
noggrant upplagd etableringsstrategi dven inga i ett valfungerande natverk. Man betonar
framforallt foljande bindningar i natverk: sociala, tekniska, teknologiska, kunskapsmassiga,
planeringsmassiga, ekonomiska och juridiska. Natverket verkar for langsiktiga och stabila
relationer (Gummesson, E 1998).

Problem som kulturella skillnader, annorlunda regelverk, ekonomiska férhallanden och
allménna handelshinder kan resultera i att etableringen inte lyckas. Syftet med etableringen
kan variera, den kan grunda sig antingen i tillvéxtbehov eller éverlevnadsbehov.
Tillvaxtbehovet innefattar att skaffa nya kunder pa en ny marknad och expandering av
foretaget i sig. D& hemmamarknaden ar mattad finns det ingen annan vag att ga an att etablera
sig pa nya marknader déar efterfragan finns. Detta ar ett vanligt motiv och ett sétt for foretagen
att nd framgang. Overlevnadsbehovet kan exempelvis vara det lilla foretaget som tillverkar en
komponent till ett storre bolag och da det stora bolaget véljer att flytta maste det lilla folja
med for att 6verhuvudtaget dverleva. Darfor blir etableringen ett deltagande i ett redan
befintligt natverk.

Vi kommer att mata vikten av etableringsteorin genom att analysera de svar vi fatt genom
intervjuer med de olika foretagen. En fraga vi valt att stalla var varfor de valt att etablera sig
just i Turkiet och om de kulturella skillnaderna forsvarar deras arbete eller paverkar
forsaljningen negativt.

3.2 Brownfield och Greenfield

Industrigeografer skiljer mellan ”brownfield foretag” och ”greenfield foretag”. Ett brownfield
foretag karakteriseras bl. a. av en viss foretags/organisationskultur, vilken kan ses som ”frusna
ideologier”, dvs. varderingar och forhallningssatt, vilka ligger inkapslade i foretaget och som
endast langsamt forandras over tid. | kontrast ar greenfield foretaget nyetablerat pa det "gréna
faltet”, i nya byggnader med hdg andel nyanstélld personal, och dar motsvarande historiska
koppling till foretagets tidigare historia inte finns. Greenfield foretag framstélls darfor som
mer lampliga for olika reformeringsprojekt. ( Team som l&r strategi, Henrik Kock)
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3.2.1 Greenfield

Foretaget skapar en helt ny organisation fran grunden. All arbetskraft anstalls pa plats och ett
eget leverantdrs- och distributionsnat byggs upp. De anstéllda introduceras in i foretagets
ledningsstil for att pa sa satt kunna bygga in den foretagsstruktur som foretaget dven har i
Sverige. Nackdelen ar att det &r tidskravande, perioden for att hitta ratt arbetskraft och utbilda
denna &r lang. Dessutom finns risken att det inte gar att fa tag pa arbetskraft med réatt
kompetens med en gang. Det ar dven en bade langsam och kostsam process att hitta nya
leverantorer, distributérer och kunder. (Kahlin, Jeanette och Piechal, Laura, Motiv till
utlandsetableringar, svenska foretag i Polen)

3.2.2 Brownfield

Existerande foretag forvarvas, men struktureras om sa att det uppkopta foretaget passar det
svenska foretagets struktur. Omstrukturering kan ske genom att till exempel byta ut
ledningen, arbetskraften, maskinparken eller till och med sjalva produkten. En viktig del av en
Brownfield investering &r att moderbolagets varderingar och strategier fors over till det
forvarvade foretaget. Detta alternativ tar nagot langre tid an ett vanligt forvéarv, men det okar
chansen for att samspelet med det svenska foretaget kommer att fungera smidigare samtidigt
som det forvarvande foretaget har fatt tillgang till en marknad och eventuellt dven ett
varumarke.(Kahlin, Jeanette och Piechal, Laura, Motiv till utlandsetableringar, svenska
foretag i Polen)

3.3 Ricardos teori

Den gamla forestallningen att export ar bra och import daligt forkastades for nastan tvahundra
ar sedan da David Ricardo framlade sin teori om de komparativa fordelarna. Ricardo havdade
att internationell frihandel skulle vara lonsam for alla inblandade parter och att det hela sa
smaningom skulle leda till att varje land skulle producera den produkt landet var bast pa.
Ricardo utvecklade teorin genom att pasta att &ven om ett land &r bast pa att tillverka allt s&
tjanar det landet anda pa att lata bli att tillverka vissa produkter. Exemplet som Ricardo ger
visar att handel kan vara till fordel for bagge parter &ven om ett land ar bast pa allt. Om till
exempel Portugal ar dubbelt sa bra som England pa att tillverka angmaskiner, men tre ganger
sa bra pa att odla vin, borde England &nda exportera angmaskiner och Portugal vin. Portugal
har visserligen en absolut fordel i angmaskinsproduktionen, men England har en komparativ
fordel i denna

Ricardos teori har senare kompletterats med den sé& kallade Heckscher/Ohlin-teorin som,
starkt forenklat, havdar att lander med rika naturtillgangar exporterar ramaterial och lander

20



med stor arbetsstyrka men lite kapital exporterar arbetskrdvande varor och importerar
kapitalkravande produkter.

Ricardos teorier &r naturligtvis starkt forenklade och man skulle kunna havda att de inte ar
applicerbara pa for fattiga lander eftersom de forutsatter en formaga att kunna anpassa sig till
varldsmarknaden vilket manga fattiga lander saknar. Att ett land &r rikt pa naturtillgangar ar
inte nagon garanti for att landets ekonomi ar i god ordning, manga afrikanska lander har
fantastiska naturtillgangar utan att landets ekonomi ar lika fantastisk. Det omvénda
forhallandet galler inte heller, ett land behdver inte nddvandigtvis stora naturtillgangar for att
ha en starkt vaxande ekonomi, manga exempel pa detta finns, tex kan man knappast havda att
det ar pa grund av sina naturtillgangar som Schweiz har en sa stark ekonomi, detta beror pa
andra faktorer. ( Ericsson, David Internationellhandel ur ett u-lands perspektiv)

3.4 Begreppet kultur

Enligt Hofstede (1991) ar en tdnkbar definition av begreppet kultur en organisations inre liv.
Det kan galla sattet att fatta beslut vid en férhandlig eller hur man befordrar respektive
bestraffar medarbetare och avser framst kommunikationen inom en organisation.

En mer affarsnéra precision av en foretagskultur ar faktorer som arbetets betydelse for
affarsmassig framgang, beloning, bestraffning, handlingskraft, initiativtagare osv. och de
anstalldas betydelse for affarsmassig framgang i synnerhet, kunder och kunders behov som
utgangspunkt for affarsverksamheten.

Medan det som kallas for foretagskultur vanligen avser attityder, asikter, handlingsmanster,
varderingar som paverkar t.ex. organisationsutformningen och valet av manniskor (Hofstede).

3.4.1 Hofstedes modell

Kulturfenomen och framforallt foretagskultur har av stor betydelse for hur framgangsrikt ett
foretag ar jamfort med sina konkurrenter. Foretag forsoker medvetet att implementera sina
egna kulturella sardrag i samverkan med sin omgivning, vilket i sin tur skall bidra till
foretagets framgang och att framgangsrika foretag har starka kulturer har framforallt forskare
som Hofstede (1991) kommit fram till. Hofstede menar att ett medvetet arbete med
kulturutveckling i organisationer &r av godo for alla inblandade parter vilket bidrar till ett
foretags framgang.

Vidare har Hofstede arbetat fram en modell som bestar av fyra olika kulturdimensioner,
individualistiskt eller kollektivistiskt, maktdistans, osékerhetsundvikande samt maskulint eller
feminint vilken forklaras nedan. Modellen bygger pa Hofstedes undersékning gjord pa ett
multinationellt foretag IBM, dar denne har fatt fram olika karaktaristiska sardrag pa IBM-
anstallda i respektive kultur.

1. Maktdistans: fokuserar pa relationen mellan manniskor med olika status i
arbetsklivet, dvs. mellan chefer och medarbetare. Det innefattar &ven till vilken grad
de anstéllda accepterar chefens styrelse och bestdammande ratt. | kulturer med stora
maktdistans beslutar dem 6verordnade patriarkiskt eller autokratiskt, alltsa &r
medarbetarna beroende av sina chefer. | kulturer med en lag makt distans ar makten
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oftast decentraliserat och en konsultation foredras, dvs. dmsesidigt beroende mellan
chef och medarbetare.

2. Kollektivism/individualism: omfattar huruvida ménniskan ser sig sjalv som en
individ eller som en del av en kollektiv gemenskap. Kollektivism star for ett samhélle
i vilket manniskorna fran fodseln och framat &r integrerat i starkt sammanhallna
grupper. Arbetsmal for den kollektivistiska ytterligheten associeras starkt till
utbildning och fysiska arbetsforhallanden.

3. Maskulint/feminint:. star for skillnaden mellan organisationer angaende
varderingar. Hog grad av maskulinitet &r ett samhalle som prioriterar vinst, fysiska
bevis pa framgang, pengar osv. medan ett feminint samhalle star for god livskvalitet,
trivsel, vinst pa lang tidsperspektiv osv.

4. Osakerhetsundvikande: hur méanniskor upplever osékra eller okanda situationer som
ett hot, alltsa en subjektiv och kulturell betingad upplevelse. Den beskriver typiska
reaktioner till det som &r annorlunda och riskabelt. Men ocksa att individen forsoker
undvika osékerhet genom att hanvisa till lagar, planera och anvanda experter osv.
(Hofstede)

Styrkor och svagheter med Hofstedes kulturmodell:

* Styrkor:

- baserad pa ett stort urval

- urvalet &r kontrollerat mellan lander vilket gor det lattare att jamfora

- innehallet i varje dimension &r relevant

- ingen annan studie jamfor sa manga olika nationella kulturer med s manga detaljer

* Svagheter:

- antar att de nationella gréanserna 6verensstdmmer med de kulturella granserna

- Hofstedes urval arbetade inom en enda industri och ett enda foretag

- det kan finnas tekniska svarigheter i Hofstedes forskning p.g.a. en 6verlappning av
de fyra dimensionerna

- definitionen av de olika dimensionerna kan variera mellan olika kulturer
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3.4.2 Turkiets och Sveriges Placering i Hofstedes modell

Forklarning av parametrarna

Power Distance Index (PDI) = Maktdistans

Individualism (IDV) = Individualism

Masculinity (MAS) = Maskulint

Uncertainty Avoidance Index (UAI) = Osakerhetsundvikande

Sweden

=2007 SigrraTwo Gra IJ |2l s

FOI 0% hAS LAl LTO

Som tabellen visar ar skillnaderna stora mellan Turkiets och Sveriges placering i Hofstedes
modell. Sverige har en betydlig lagre maktdistans vilket innebar att makten &r
decentraliserad. | Turkiet daremot &r medarbetarna beroende av cheferna och deras beslut.
Individualismen &r hogre i Sverige vilket pekar pa att man ser till individen i forsta hand och
sen till gruppen.

| Turkiet ser man att det ar betydligt mer maskulint. De flesta svenska foretag har oftast
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malet "basta kvalitet”. | Sverige praglas ocksa samhéllet av god livskvalitet dar man foredrar
god arbetsmiljo och faktorer som paverkar en individs valbefinnande. | Turkiet daremot
handlar det mycket om vinst, framgang och pengar.

Osékerhetsundvikandet &r lagre i Turkiet det beskriver att man ar radd for att férandra och
ké&nner sig hotade av att ta risker. (http://www.geert-hofstede.com)

3.5 Den Turkiska kulturen

Féljande information om den turkiska affarskulturen fick vi fran var kontakt person pa
exportradet, Pinar Narter.

Enligt Narter uppskattar turken att man visar respekt for att man i Turkiet inte ater griskott,
dvs. middags restaurang alternativen borde avgoras darefter. Fisk restauranger ar ofta
populara.

Vidare ar det av betydelse att man blir hdamtad/lamnad pé&/fran hotellet/flygplatsen.

Det ar okomplicerat att kommunicera med turken och ett sjalvklara "bryta isen &mne" (om
motformodan nagot sadant skulle uppsta) r fragor om den egna kulturen vilket alltid &r
smickrande och uppskattat.

Det finns en del punkter som man ofta ska ha i atanke nar det géller affarer i Turkiet,
det kan naturligtvis finnas undantag. (Pinar Narter, exportradet)

1. Man skall forsoka forhandla med den hogsta personen i ledningen, av manga anledningar,
dels kan man vara sdker pa att han/hon kan ta besluten och inte skicka ansvaret vidare, och
darmed forlanga hela processen, men dven for att man isafall bara behover kopsla med en
person. Alltsa Turkar tycker om att kopsla, forsok alltid att Iamna lite rum at att kunna kopsla.
Ge aldrig ut er basta pris pa en gang, hur mycket de an sager att de inte gillar att kopsla sa
kommer de att gora det iallafall. Och ju langre ner i foretagsledningen man bérjar, desto mer
maste man haja sitt forsta pris, for att det ligger en prestige i att ha fatt ner priset, och alla man
forhandlar med anda tills man nar beslutsfattaren (och &ven han/hon) férhandlar ner en aning
mer.

2. Trots att det varierar for turkar att svara tid, ar det bra att halla sig till vasterlandsk affars
kultur i det avseendet, och svara sa fort man kan. | det har fallet da det Turkiska foretaget inte
godkande ert forslag kan ni ju borja med att ta reda pa varfor? Och utga darifran sedan. Ar du
sjalv i den sitsen att du kan ta beslut s ska du visst kontakta personen i ledningen direkt, men
om det &r sa att du i ett forhandlings skede blir ombedd av han/hon att fatta beslut och du inte
ar formogen till det kan det vara battre att han/hon som &r hdgre an du skoter den kontakten.

3. Alla sektorer har sina knep i Turkiet, darfor ar det som vi namnt tidigare, svart att séga hur
man alltid ska vara, men att alltid forsoka kanna av pulsen pa din potentiella partner innan du
bestammer strategi (pa hardhet) ar att rekommendera. Ibland behovs valdigt lite hardhet da
man &r pa samma niva och inte sa mycket prestige ligger i luften, andra ganger tvartom (
Pinar Narter, exportradet).
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3.5.1 De kulturella effekterna

Det ar betydligt lattare nu for foretag att exportera/importera till/fran Turkiet och EU an forut.
Turkiet har ett tullunions avtal med EU vilket underlattar affarerna med landet.

Exportradet arbetar med att hjalpa Svenska foretag i sin internationalisering. Nar ett Svenskt
foretag kontaktar dem, ser de till att besitta tillracklig bakgrundsinformation om kundens
produkt och erfarenhet inom export mm.. Sedan vill Exportradet vara uppdaterade pa
kundens industri i Turkiet, sa att de kan svara pa basala fragor, och ge en bild pa om det finns
en stor potential for deras produkt eller ej.

Kraven pa en saljare i Turkiet kan variera beroende pa vilken produkt det galler, t.ex. handlar
det om specifika industriella foremal ar en ingenjors bakgrund sjalvklart att foredra, i andra
fall kan en ekonom bakgrund vara nédvéandig. Men ett kontaktnatverk samt en utatriktad
attityd ar ju alltid ett plus. En exportsaljare skall givetvis kunna Engelska, och garna ett sprak
till (detta kan vara Ryska, Tyska, Arabiska eller Franska). Det ar ju aven att rekommendera att
han/hon har erfarenhet av den typen av arbete. Sjalvklart ett plus om han/hon har bra
relationer med tullverksamheten mm.

En séljares forberedelser har samma procedur som géller i andra lander, kunskap om kunden,
produkten och att saljaren skall vara forberedd pa att gora en behovsanalys. Det ar lattare att
salja in en produkt/tjanst efter att saljaren har lyckats ta reda pa vad som behdvs, och hur
han/hon kan atgérda behovet.

Afféarskulturen i Turkiet ar véldigt lik den som &r i de resterande l&nderna kring Medelhavet.
Det ar viktigt att kunna bygga upp en relation till sin kund, detta skapar fortroende och tillit
mellan séljare och kund. Man ar véldigt trogen sina kunder, likaval som kunden séllan byter
produkt om han/hon har en bra relation till séljaren/foretaget (och produkten tjanar sitt
syfte).

Turkiet ar ett sekulariserat land, men ca 99 procent bekanner sig till islam. och religionen har
en viss paverkan pa vardagslivet. Det ar viktigt att halla reda pa hogtider men foérutom det har
inte religionen en stor inverkan i salj processen. Statskicket har ingen stérre paverkan pa
forsaljningen, det som ar viktigt att forsta ar mer de traditionella aspekterna tex. relationen
mellan séljare och kund. VVanskap vérderas mycket hogt i Turkiet. Det &r av betydelse att ta
sig tid och umgas ocksa socialt med sina blivande partners. | Turkiet gér man helst affarer
med dem man kanner.

For en bra affarsforhandling kravs tillit. Handlar det om en utlandsk och en turkisk partner ar
det ofta en bra start att prata om Turkiet, maten, kulturen, fotbollen, vadret och annat som kan
vara smickrande for den turkiska parten, och samtidigt intressant for den utlandska parten att
fa reda pa. Detta bryter isen och skapar en mjukare stamning. Sedan brukar det vara lampligt
att den turkiska parten ger en presentation av sig sjalv och sitt syfte med motet, detta géller
sedan den utlandska parten och sedan kan diskussionerna borja. Efter motet ar det att
rekommendera att nadgon gor en kort summering av vad man har beslutat sig for och foreslar
ett "nasta steg". Detta kan vara att man diskuterar med sina kollegor och sedan aterkommer
med ett svar pa de fragor som har uppstatt, eller att man aterkommer efter att man har fatt ga
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igenom vissa dokument som den andra parten maste bista med...mm. Innan ett beslut ar taget
halls kontakten via mail oftast, sedan nar samarbetet borjar ar det smickrande att minnas och
lyckonska vid vissa specifika hogtider och dagar...och ha en kontinuerlig kontakt ( Pinar
Narter, exportradet)

3.6 Utlandska foretags affarsmojligheter i Turkiet

Turkiet har en mervardeskatt (moms) pa varor som ligger pa 18% pa alla typ av varor
(livsmedel, bocker, biljetter inkluderat). Eftersom EU har ett frihandelsavtal med Turkiet &r
det nog troligt att man ej behover betala tull pa ex. Travaror (Pinar Narter, exportradet). Ett
villkor for att tullbefrielse skall medges &r att varan ar en s.k. ursprungsvara. Med detta menas
att den skall ha ursprung i EU (eller vissa andra l&nder) enligt definitioner i sérskilda
ursprungsregler.

Nar man exporterar till Turkiet galler hel befrielse fran tull dar for de flesta varuslag (dock
inte frdn moms och andra avgifter). Varan maste vara i s.k. fri omsattning i EU (dvs. antingen
inhemsk eller importerad och fortullad). Detta maste kunna visas fér den turkiska
tullmyndigheten med ett varucertifikat A. TR. (exportradet)

Enligt tullmyndigheten far en vara ursprung i EU om de material som anvands vid
tillverkningen i EU vid denna genomgar s.k. tillracklig bearbetning eller behandling, vilket
for varje varuslag ar uttryckt i en s.k. bearbetningsregel. Anvanda material som i sig &r
ursprungs varor behéver dock inte genomga tillracklig bearbetning eller behandling, vilket
kallas for kumulation av ursprung.

Vid export till Turkiet av andra varor an vissa kol-, stal- och jordbruksprodukter skall
varucertifikatet A.TR utféardas for att styrka att varorna ar i momsfria i EU. AT.R skall
certifieras av tullmyndighet. Exportor som har sarskilt tillstand kan certifiera detta
varucertifikat. (exportradet)

En importor i Turkiet kan &ven kréva en leverantdrsdeklaration. Leverantorsdeklarationen ar
benamningen pa den deklaration som vid behov skall anvéandas for att styrka att en vara som
levereras inom EU eller mellan EU och Turkiet &r en ursprungsvara enligt reglerna i EU:s
avtal om frihandel med vissa lander.

Leverantorsdeklarationen avges av leverantoren av varan (pa varumottagarens begaran) och &r
ett nédvéandigt dokument for varumottagaren nar denne skall ta upp varan i ett varucertifikat
EUR.1, lata den omfattas av en s.k. fakturadeklaration, ta upp den i en egen
leverantorsdeklaration eller rakna den som ett ursprungsmaterial nar den ingar i en produkt
som han tillverkar. (www.skeppningshandboken.swedishtrade.se)

Transportnéatet i Turkiet &r val utbyggt. 93 % av den totala transportmarknaden utgors av
vagtransporter, medan 4% utgors av jarnvégstransporter och 2% sjotransport. Endast 1 %
utgdrs av flygtransport. Det finns manga speditorer i landet bl.a. kanda internationella
logistikforetag sa som TNT, DHL, UPS, SCHENKER-ARKAS och MAERSK SEALAND.

Utlandska investerare har samma rattigheter som den lokala foretaget. Foretaget kan vara 100

% utlandsk agt. Om man vill starta ett aktiebolag skall foretaget da heta A.S pa slutet
(Anonym Sirketler). De stora staderna utgor en bra forutsattning for att starta ett foretag
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eftersom da finns det en bra tillgang till transportmajligheter, utbildad arbetskraft och
dessutom stark kopkraft. Istanbul 12 miljoner invanare, Ankara 3,5 miljoner invanare och
Izmir med sina 2,5 miljoner invanare ar de allra storsta staderna. (Pinar Narter, exportradet)

3.7 Turkiska foretag i Sverige

Drygt 3 000 turkiska foretagare bidrar med 31 miljarder kronor till BNP och anstéller néstan
18 000 manniskor i sina bolag. Detta ger ocksa en god en indikation pa hur mycket Sveriges
sammanlagt 70 000 foretagare med invandrarbakgrund bidrar med. ( ”Natverk for utveckling
av turkiska foretagare” , en studie av Turkiska Ungdoms Férbundet).

Forutom det rent ekonomiska tillskottet ar den potentiella betydelsen av dessa foretag enorm.
I en framtid med demografiska problem och en vantad kostnadsexplosion ar det bara ett 6kat
foretagande som kan radda Sveriges valstand. Mot bakgrund av detta ar det kanske sarskilt
intressant att invandrare som grupp ar mer bendgna &n andra att starta foretag. Dessutom
anstaller turkiska foretagare i genomsnitt dubbelt s& manga som ”svenska” sma- och
medelstora foretag. (svensktnaringsliv.se)
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4. Empiri- intervjuundersokningar
4.1 Jeans & Clothes

JC &r ett av de ledande ungdomskoncepten och den fjarde storsta kladkedjan i Sverige.
Foretaget har en stark position pa marknaden i Sverige med en marknadsandel om cirka 8
procent i sin malgrupp. JC:s koncept &r att vara positionerad som modekedja med hdg
modegrad och hog kvalitet till bra priser. Sortiment och service attraheras av breda
kundgrupper for att skapa forsaljningsvolym. Huvuddelen, eller drygt tre fjardedelar av de
kunder som JC vander sig till &r upp till 25 ar. Jeans utgor basen i sortimentet och svarar for
omkring en tredjedel av det totala forsaljningsvardet. JC innehar idag en stark position pa
marknaden for barn- och ungdomsklader i Norden. JC:s 6vergripande mal &r att vara
marknadsledande pa jeans i Norden samt en av de ledande aktorerna i norra Europa inom
dvriga kundsegment dar man bedriver konceptet.

Kladerna kommer bl.a., fran Turkiet. De tillverkas dar till lagre produktionskostnad for att
sedan saljas i Sverige och i dvriga Norden.

Intervjuad:
Songul Can — General manager

J&C anser att de har lyckats bra med etableringen i Turkiet.

Byrakrati i alla lander ar problematisk innan man lar sig den men nar man fatt kunskapen sa
forsvarar inte byrakratin arbetet, sdger hon. Det ar enbart detaljer som skiljer den svenska och
turkiska arsredovisningen &t men sjalva huvudprocessen ar densamma. JC AB Producerar
endast klader i Turkiet vilket innebér att det inte finns ngn forsaljning i den Turkiska
marknaden och darfor paverkar inte kulturen, statsskicket och religionen forsaljningen, inte
heller satter dem problem for produktionen och séttet att leda foretaget.

En skatteokning skulle paverka leverantérerna som i sin tur skulle paverka inkopspriset som i
sin tur paverkar forsaljningspriset...En skatteminskning tvartom..

Idag &r Turkiet ett mer etablerat land inom Europa vilket innebar att det ar allt fler foretag
som satsar i den Turkiska marknaden, men for 6-9 ar sedan trodde alla att det var ett
ociviliserat land. Ett intrédde i EU skulle leda till hdgre inkdpspriser vilket skulle innebéra
minskad produktion i Turkiet och som pa lang sikt kommer att ta dod pa produktionen.

4.2 Volvo

Volvo ar varldsledande tillverkare av lastbilar, bussar, anlaggningsmaskiner, marina och
industriella drivsystem samt komponenter och tjanster till flygindustrin. Volvokoncernen
tillhandahaller ocksa kompletta finansiella tjanster. Volvo grundades 1927 och har i dag drygt
80 000 anstallda. De har produktion i 25 lander och forséljning pa mer an 130 marknader.
Volvos nettoforséljning 2004 uppgick till drygt 200 miljarder kronor.

Intervjuad:
Carl- Goran Larsson — Managing director
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Volvo har valt att arbeta i Turkiet eftersom man ser en tillvéxtpotential dar. Man har upprattat
ett regionkontor for Ostra och S6dra Medelhavsregionen samt delar av forna Sovjet pga. av
narheten till dessa marknader och goda flygférbindelser. De har varit dar i tio ar och det
fungerar véldigt bra. Lagstiftningen har 6ver tiden varit till vissa problem men det finns hopp
om battring pga. den pagaende anpassningen till EU krav, sager Larsson.

Lagen &r en sak men tillampningen &r en annan sida. Tyvérr finns fortfarande betydande
brister i tillampningen av lagar och att pasta att det rader "total likhet infor lagen" &r inte
riktigt sant. Inte séllan missgynnas utlandska foretag i domslut, séger han.

Tillampningen av konsumentkoplagen ar ett exempel dér godtycke rader i manga fall. Till
dels beroende pa ovana att doma i sadana mal och att tradition saknas. Lagen som sadan ar
starkt EU influerad och liknar den vi har i Sverige.

Arsredovisningen &r inget storre problem anser han.

Som i alla lander maste man anpassa budskapet i annonser och kommunikation till radande
lage, referensramar, etik och moral.

Kopbeslut ar kanske mer paverkade av emotionella sjal an av rationella — i annu hogre grad an
i Sverige.

Den urgamla "Basar mentaliteten” har, leder ofta till att man mer kdper rabatten an produkten.
Kopare ar mer paverkade av marknadsféring av produkter an i Sverige och har svaare att "'se
igenom" marknadsforingsknep. Ingen direkt paverkan av religionen.

Pa fragan om hur statsskicket paverkar forsaljningen svarade Larsson att vad som behovs for
all affarsverksamhet &r stabilitet i styrelse skick, regering och makro ekonomi. Turkiet har
tidigare varit mycket instabilt med hog inflation, valuta- och finanskriser men detta har
forbattrats avsevart.

Man driver bolaget efter moderbolagets policies och rutiner sasom heléagt dotterbolag till
Volvo Car Corporation.

Bolagsskatt och inkomstskatt ger inga avsevarda fordelar mot Sverige. Problemet i Turkiet pa
den fiskala sidan ar att alldeles for fa foretag betalar nagon skatt alls!

Den svarta ekonomin bedéms vara atminstone 50% av den officiella.

Vi foljer alla foreskrifter angaende lagar och skatter, séager Larsson.

Volvo har verkat sa lange i Turkiet att verkligheten dverskuggar férdomarna och vi har
kanske ett mer balanserat synsatt, sdger Larsson.

Turkiet har tyvarr ett image problem utomlands, vilket bl. a aterspeglas i mycket laga
investeringar av internationella placerare.

Landet ses som osékert pga. av byrakrati, korruption och anses allméant oforutsagbart.
Kostnadslaget ar ocksa relativt hogt avseende det mesta.

Den generellt laga nivan pa utbildningen ar ett allvarligt problem for investerare eftersom fa
talar engelska.

Internetpenetrationen &r bara 15%, kanske bl. a pga. daliga sprakkunskaper men ocksa
eftersom de flesta inte har rad med en dator.

Ett intrdde i EU skulle formodligen bli positivt i takt med en modernisering och forbéattrad
utbildning. Harmonisering av lagstiftning och tillampande av densamma ar positivt.

Storre 6ppenhet i ekonomi och ledning av landet och nedbrytande av férdomar, ersatta av
kunskap kan ge investeringar en kick, anser Larsson.
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4.3 I1TT- FLYGT AB ( representerad som Anadolu flygt i Turkiet)

Foretaget ingar i ITT Industries, Inc. som har 45 000 anstallda varlden 6ver och omsatter
nérmare 50 miljarder kronor.

Foretaget ar idag ledande tillverkare och leverantdr av drankbara pumpar och omrorare.
Produkterna anvénds Over hela varlden i vatten- och avloppsanlédggningar, for bevattning och
dranering samt i olika industriprocesser

Flygt Pumpar har en egen organisation med kvalificerade séljingenjorer och servicetekniker

Intervjuad:
Selcuk Sural — Ingenjor

ITT — Flygt AB tillverkar bl.a. pumpar och finns i 134 lander. Man har valt att etablera sig i
Turkiet ar 1991. Selcuk Stiral tycker att det var klokt av foretaget att vélja att arbeta i landet
for att nu tjanar de valdigt bra pa det. Det gar bra for foretaget och man har expanderat
mycket i Turkiet.

Den turkiska lagstiftningen kan da och da vara ett problem for foretaget i deras vardagliga
arbeten, det ar svart med byrakratin menar han. Vad som skiljer de tva landernas
arsredovisningar at enligt Stiral ar att den svenska ar mer disciplinerad och fungerar battre &n
det turkiska, har klandrar han byrakratin igen.

Kulturen kan ha en stor effekt pa forséljning, varma manniskor med trevliga ord kan gora
susen och det ar turkarna bra pa menar Sural. Religionen daremot kan inte ha nagon effekt alls
pa forsaljningen ingen bryr sig om att det & muslimer som aterforsaljer och man bryr sig inte
om koéparens tro.

Da och da kan det uppsta problem for utlandska foretag som vill etablera sig i Turkiet, det kan
handla om t.ex. olika pappersarbeten, men det gar alltid att ordna. En skattedkning i landet
skulle inte paverka foretaget sa pass mycket men skatteminskning skulle gladeligen innebéara
mindre skattepengar till staten.

Pa fragan om vad Sural ansag om férdomarna mot Turkiet svarade han att omvérlden sag
Turkiet som ett 3:varldsland och att det berodde pa turkarna i Europa och i 6vriga varlden, de
gav en missvisande bild av Turkiet enligt Stral.

Ett framtida medlemskap i EU skulle inte innebdra storre forandringar for Anadolu Flygt, det
enda som skulle kunna paverkas ar priserna.

4.4 Marshall ( dotterbolag till Akzo Nobel)

Marshall ar an av Turkiets ledande farg producenter i. Fabriken bildades i Istanbul ar 1954. |
juli 1998 uppkoptes Marshall av vérldsledande Akzo Nobel.

Intervjuad:
Mustafa Balci — Direktor i kunskap, system och koordination

Foretaget Marshall tillverkar malarfarg i Turkiet och man har valt att etablera sig i har for att
Oka foretagets globaliseringsgrad och 6kad marknad. Balci tycker att det blev lyckat att flytta
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produktionen hit, det gar valdigt bra for dem dar och Turkiet kan vara bron till andra turkiska
republiker och arabléanderna.

Marshall har utvecklat arbetsvillkor, arbetsmiljo, sakerhet mm pa turkisk standard och har
ingen skillnad fran den europeiska standarden.

Marshalls redovisning har inga skillnader fran de svenska, samtliga Akzo Nobel bolag har
gemensamma redovisningsnormer.

De kulturella skillnaderna som rader mellan Turkiet och 6vriga Europa néar det géller maleri
sa malar de flesta européer sjélva sina bostader medan 70 procent av turkarna lamnar det till
en specialist. Religionen har ingen som helst paverkan pa Marshalls forséljning, sager Balci.
De nya anordningarna i den turkiska lagen har underlattat etableringen for utlandska
investerare &nnu mer, anser Balci.

Momsen pa varor har borjat sjunka och darfor kan forséljningen 6ka, enligt Balci.

Eftersom Marshall samarbetar med Akzo Nobel har foretaget inte sttt pa fordomar. Marshall
anses som ett internationellt bolag och respekteras hogt. Ett intrade i EU skulle inte paverka
foretaget sa pass mycket enligt Balci, om manniskors inkomst okar i och med medlemskapet
sa kan aven forsaljningen 6ka. Det finns ingen tull tillampning nu sa intradet i EU skulle inte
medfdra storre problem sager Balci

4.5 SKF

SKF-koncernen ar vérldsledande leverantéren av produkter, kundanpassade I6sningar och
service inom omradet lager och tatningar. SKF: s verksamhet ar organiserad i tre divisioner:
Industrial, Automotive och Service. Varje division servar en global marknad och fokuserar pa
sina specifika kundsegment.

SKF har 83 tillverkningsenheter i 22 lander bl.a. Turkiet. SKF har séljbolag i 70 lander. SKF
startade verksamheten 1907.

Intervjuad:
Ulvi Bagoglu — Chef

SKF bildades i Sverige, Goteborg, 1907 och kort darefter borjade bolaget etablera sig i 6vriga
Europa. Foretaget hade goda framtidsutsikter och ar1928 kom de till Turkiet. Det var
definitivt ett smart val att vélja att etablera sig i Turkiet, sager Bagoglu, i 78 ar har foretaget
arbetet med stor framgang och okat sin marknadsandel. For varje ar blir det battre och béttre.
Bagoglu tycker inte att lagar och reglerna i Turkiet forsvarar for foretaget, man upplever inga
svarigheter med lagstiftningen dar. Det finns inget som forsvarar for en utlandsk foretag att
etablera sig har.

Pa senare ar har Turkiet borjat ga ver till internationella standard nar det galler
redovisningsnormer vilket minskar skillnaderna fran det svenska redovisningen. Han tycker
ocksa att turkiska kulturen har mer en positiv effekt pa forséljningen an en negativ. Och han
tror inte heller att religionen skulle paverka deras arbete dar.

Pa senare ar och under 2006 har man planerat en skatteminskning i olika anlaggningar vilket
kan paverka kontanta inflodet positivt medan skatten pa produktionsavgifter skulle paverkas
negativt.
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Bagoglu séger att vissa lander/ manniskor kan ha en dalig bild av Turkiet och vara
fordomsfulla men att det andras nar de kommer dit och att SKF har aldrig stétt pa fordomar.
Pa fragan om hur en eventuell medlemskap i EU kan paverka SKF:s arbete i Turkiet svarade
Bagoglu att det fortfarande ar en lang vég kvar dit och att man just nu har en positiv
uppfattning om medlemskapet.

4.6 Tetra Pak

Tetra Pak ar ett av vérldens ledande foretag inom process, forpackning och distribution av
livsmedel. Med ca 20 250 anstéllda i mer an 165 lander arbetar Tetra Pak i strategiskt
partnerskap med leverantdrer och kunder for att utveckla effektiva, innovativa och
miljoanpassade produkter till miljontals manniskor varlden 6ver. Tetra Pak har som mal att all
cellulosafibrer som forpackningsmaterialet tillverkas av ska harstamma fran, och kunna sparas
till, skog hanterad utifran principer for hallbart skogsbruk

Intervjuad: Hakan Pettersson — Commercial Director

Tera Pak finns i 165 lander men etablerade sig i Turkiet valdigt tidigt, redan 1978. Det var da
viktigt med produktion och férpackningsmaterial. 1978 gick de ihop med ett annat foretag
vilket var det enda sattet att komma in i Turkiet pa den tiden. De ville ha majoritet men detta
var inte legalt forut. Turkiet har véldigt kompetent personal, det ar otroligt manga som ar
hogutbildade. Speciellt i Istanbul finns det stor tillgang till bra personal och vill man sa kan
man fa tag pa dem. Det ar véldigt informellt och de har flextid pa arbetet vilket kanske inte &r
sa typiskt svenskt utan mer typiskt for Tetra Pak.

Positiva sidor ar att det ar drive i turkarna, de vill lyckas och sjalvforverkliga sina idéer. De
har lag kansla men ar anda mer individualister an vad vi ar i Sverige, sager Pettersson. Turkar
ar mer sociala och 6ppna och de har latt att fa kontakt med kunder. | helhet sa &r turkar inte sa
punktliga, det finns ursékter for allt, fast pa Tetra Pak ar alla punktliga.

| Turkiet har man respekt for chefen fast ofta pa ett negativt satt, oftast utav radsla. Det &r
status fixering vad galler béarbara datorer, bilar, mobiltelefoner, det ar valdigt viktigt att visa
kunder vad man har.

Spraket ar viktigt externt, men internt pa foretaget sa pratar man ofta engelska. De gor aldrig
affarer pa turkiska mellan saljare och kund.
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4.7 Oryantal Import

Intervjuad: Stefan Fallbjork ( fran kundservicen)

Foretagets verksamhet bestar av import av prisvarda skyltdockor, torsos i atervinningar plast,
latt att hantera i verksamheter.
Aven import av klader fran Turkiet, fashion, smycken, accessoarer och orientaldressar.

Foretaget har valt att etablera sig i Turkiet eftersom Fallbjork har goda kontakter dar samt att
varorna &r mycket bra och prisvérda dar sager han. Han anser inte att de har lyckats bra med
etableringen sa bra annu, det finns en hel del att géra menar han. Just nu startar de upp ett
foretag i Turkiet, orsaken ar manga byrakratiska regler. Kraven som finns &r att man ar etiska
och foljer reglerna dar.

Stefan séager att de inte har stott pa nagra svarigheter med lagstiftningen dér, inte an i alla fall,
svarigheterna har hittills uppstatt i Sverige med en massa merkostnader och regler.

Han har inte utvérderat den turkiska redovisningen &nnu och darfor vet han inte hur den
skiljer sig fran den svenska.

"Det &r en stor skillnad pa vara kulturer, det ar ytterst viktigt att ha goda relationer i Turkiet
innan man skall vaga sig pa affarerna, latt att bli lurat om inte det turkiska foretaget &r
seriost”. Religionen har ingen betydelse for dem. Statsskicket har inte heller nagon betydelse,
myndigheterna hjalper garna till med fragor, sager Stefan.

Det ar av yttersta betydelse att planldgga alla besok och véldigt noga med att ha gott om tid
vid bestdken, ndr man forbereder sitt arbete.

Man far betala inforselmoms som man sedan far tillbaka efter 3 manader, det ar valdigt
jobbigt nar de maste betala det, plus dven tullkontroll avgifter och dylikt!

Pa fragan om vilka fordomar de hade om Turkiet och vad de hade bemdtts av svarade han att
de hittills bemotts av férdomar av svenskar och aldrig av turkarna sjélva.

Ett intrade i EU skulle kanske underlatta handel 6ver granserna, han vet ej hur det paverkar
idag.
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5. Analys

Turkiet har tydliga drag maktdistans. Eftersom de anstallda i Turkiet inte &r vana med en
decentraliserad makt och konsultation arbetar de effektivare i en kultur med maktdistans.
Forhallandena i foretagen &r hierarkiska, ledningen fattar beslut och anstéllda far direktiv som
skall utféras. Denna forhallningssatt bidrar till att medarbetarna forvantar sig eller foredrar att
chefen ger detaljerade order och kontrollerar om arbetet slutfors pa ratt satt.

Det finns tydliga drag av kollektivism och individualism hos den turkiska chefen och
medarbetaren. Personliga mal prioriteras gentemot kollektivets. Den turkiska medarbetarnas
kollektivistiska ansvar &r att fullfélja order fran chefen utan att ifragasatta, atminstone inte
oppet. De kollektivistiska malen talar om skyldigheter och ansvar medan de individualistiska
talar om réttigheter.

| Turkiet &r det mannen som har 6vertaget. Vad det galler kvinnor har den sociala bakgrunden
varit avgorande for arbetsmdjlighet och deras position ute i arbetslivet. Kvinnor som tillhér
familjer med goda forutséttningar och natverk har moéjlighet till hég utbildning och stéter inte
pa storre hinder pa grund av yrkesval.

Turken &r innovationsrik, 6ppen for idéer och kreativ i sitt tankesatt. Foretagen som deltog i
intervjuundersokningen poangterade att turken ar kompetent och hogutbildad och vagar ta for
sig. Det ar viktigt att ha kontakter i Turkiet for att kunna komma langt med sina affarer dar.
Det &r dven ett plus hos turkarna om man som utlanning ar kunnig om deras kultur.

Syftet med utlandsetableringar kan variera, den kan grunda sig antingen i tillvaxtbehov eller
overlevnadsbehov. Tillvaxtbehovet innefattar att skaffa nya kunder pa en ny marknad och
expandering av foretaget i sig. D& hemmamarknaden ar méttad finns det ingen annan vég att
ga an att etablera sig pa nya marknader dar efterfragan finns. Detta ar ett vanligt motiv och ett
satt for foretagen att nd framgang. Overlevnadsbehovet kan exempelvis vara det lilla foretaget
som tillverkar en komponent till ett stérre bolag och da det stora bolaget véljer att flytta maste
det lilla folja med for att 6verhuvudtaget dverleva. Darfor blir etableringen ett deltagande i ett
redan befintligt natverk.

Den turkiska marknaden ar dock lite efter tekniskt sett. Detta skulle kunna vara bade positivt
och negativt. Positivt for att det finns enorma tillvaxtmaéjligheter pa en marknad som ar pa
uppgang teknologiskt. Har skulle det kunna finnas en chans att ta marknadsandelar da
konkurrensen &n inte hunnit bli sa stor. Negativt sett skulle en senare marknad kunna innebéra
teknologiska problem vid etableringen. Dessutom kanske det blir svart att hitta kompetenta
partners, om man beslutar sig for att anvanda sig av sadana. D& man soker en
samarbetspartner skulle detta dock dven kunna ses som en gynnsam faktor, eftersom man da
har nagot att erbjuda i form av tekniska fardigheter och darmed ses som en attraktiv partner.
"Kopbeslut ar kanske mer paverkade av emotionella sjél an av rationella — i &nnu hogre grad
an i Sverige. Den urgamla "Basar mentaliteten” har, leder ofta till att man mer kdper rabatten
an produkten. Kopare ar mer paverkade av marknadsforing av produkter an i Sverige och har
svarare att "se igenom" marknadsforingsknep."

Turkiet ar en viktig och prioriterad marknad for Volvo och beslutet att bilda ett bolag dér har
fattats fOr att skapa forutsattningar for att effektivt kunna samordna affarsverksamheten i
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Turkiet och att markera VVolvokoncernens langsiktiga narvaro i landet. Volvos forséljning pa
den turkiska marknaden uppgick under 1997 till drygt en miljard kronor man insag att det
fanns en tillvaxt potential dar och etableringen skedde ar 1998. Framgangsfaktorn for Volvo
grundar sig pa att man har studerat bade turken och Turkiet mycket val. Detta kan vi
konstatera utifran intervjun med Carl- Goran Larsson, hans svar pa intervju fragorna tyder pa
att de har forstatt den turkiska kundens mentalitet.

Framgangsfaktorerna for Tetra Paks etablering i Turkiet ar att man valt att samarbeta med
turken och ta del av dennes kunskaper. Positiva sidor ar att det ar drive i turkarna, de vill
lyckas och sjalvforverkliga sina idéer. De har lag kansla men ar &nda mer individualister an
vad vi dr i Sverige, sager Pettersson. Turkar ar mer sociala och 6ppna och de har latt att fa
kontakt med kunder.

Enligt Stefan Fallbjork ar goda relationer med turkar nyckeln till en framgangsrik etablering i
Turkiet. Sjalv valde han att etablera sig dar eftersom han hade bra kontakter dér.

Marshall har utvecklat arbetsvillkor, arbetsmiljo, sékerhet mm pa turkisk standard men &nda
ingen skillnad fran den europeiska standarden for att kunna lyckas med sin etablering dar. De
nya anordningarna i den turkiska lagen har underlattat etableringen for utlandska investerare
annu mer, anser Mustafa Balci direktor i Marshall.

Alla svenska foretag som vi intervjuat har valt att etablera sig i Turkiet dels for att det ar
billigt dar och dels for att 6ka sina marknadsandelar. Billig, kompetent och engelsk
sprakkunnig arbetskraft ar andra viktiga faktorer.

De multinationella foretagen valjer att producera sina produkter dar de sammanlagda
kostnaderna for produktionen &r lagst. Detta gar att hanfora till Ricardos och
Heckscher/Ohlins teori om de komparativa fordelarna. Eftersom manga utvecklingslander har
ett dverskott pa arbetskraft och en lag loneséttning lokaliseras produktionen hit. Turkiet &r ett
av dessa lander med stor tillgang pa arbetskraft samt laga loner. Turkiets sjalvklara
fordelaktiga produktionsfaktor ar tillgangen pa billig arbetskraft. Laga loner innebar att en
specialisering pa arbetskraftsintensiv produktion &r att foredra. Sverige har en komparativ
fordel inom kunskapsintensiv produktion tack vare en hogre produktivitet och en generellt sett
hogre utbildningsniva. Turkiets utbud av utbildad arbetskraft ar intressant aven for svenska
tjansteforetag, engelsk sprakkunniga hogutbildade medarbetare var en tillgang framkom det
vid enkdtsvaren som respondenterna givit.

Nér tullar mellan l&nder forsvinner framtrader landernas komparativa fordelar. Detta
mojliggor utnyttjandet av fordelarna och foretag kan flytta produktionen till det land dar
resursutnyttjandet &r hogst. For Turkiets del har detta inneburit att enklare och arbetsintensiv
produktion har flyttats dit, eftersom landet har komparativ fordel i kostnad for arbetskraft
jamfort med Sverige. Eftersom arbetslosheten ar hog i Turkiet har landet dven en god tillgang
pa outnyttjad arbetskraft.

Jamfor man Sverige och Turkiet utifran variablerna ur Hofstedes modell sa ser man att de tva
skiljer sig at. Vissa faktorer ar mer patagliga i Turkiet, hierarki, maktférhallanden och
ojamnlikheten mellan kénen syns tydligare dér. Den stora skillnaden ligger i att svenskar ar
oerhdrt individualistiska nagot som det inte verkar finnas utrymme for i Turkiet.
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Med hjalp av Hofstedes modell kan man jamfora olika organisationers foretagskulturer
framforallt ar den mer anpassbart for organisationer fran olika lander. | uppsatsen har vi gjort
en skildring av den turkiska och svenska foretagskulturen med hjalp av Hofstedes modell.

Hofstede genomfoérde under boérjan av 70-talet det som formodligen ar den hittills storsta
undersokningen avseende kulturella skillnader i arbetslivet mellan personer fran olika lander.
Undersokningen gjordes pa IBM-anstéllda i ca 40 lander. Resultatet blev fyra kulturella
dimensioner som Hofstede menar kan anvandas for att peka pa kulturella skillnader och
likheter.

Maktdistans, denna aspekt pa dimensionen stammer enligt teorin eftersom Sverige och
Turkiet ar tva helt olika lander med olika kulturer, bakgrund och samhéllssyn, vilket gor att
méanniskor i en

organisation beter sig annorlunda. | Sverige ar makten centraliserad. Samtliga anstallda har
eget ansvar och frihet pa arbetet medan de anstéllda i Turkiet inte fungerar utan en ledare,
dvs. en chef. Turkiet ar toppstyrt och det existerar en hdg maktdistans.

Individualism/kollektivism handlar om relationen mellan individ/grupp. | lander med hég grad
av individualism ar friheten storre. Sverige ar ett av dessa lander dar medarbetarna har storre
frihet an arbetarna i Turkiet som &r mycket beroende av ledaren i organisationen.

Osékerhetsundvikande handlar om en individs sékerhet i en organisation. Hog grad av
osékerhetsundvikande medfor att individerna kanner stor osékerhet, &r radda for att ta risker,
ar t.ex. radda for att forlora jobbet osv. Aven hér ser vi skillnaden mellan Sverige och Turkiet,
i Turkiet har den lagre graden. Man ar radd att ta risker och foljer alltid samma "visa” for att
forhindra att problem uppstar och for att det ar lattare med det man ar van vid. Turkarna har
en medfott motvilja mot forandring, manga har svart att anpassa sig till nyordningarna som
marknadsekonomin och demokratisk samhalle med sig.

Trots de stora kulturella skillnaderna utgor det inte ett problem eller hot for svenska foretag
som vill etablera sig dar inte heller for de redan etablerade. Det &r inte svart for dem att
anpassa sig efter turkisk kultur och standard. Det ar viktigt att ha goda relationer med turkarna
och att ha engelsk sprakkunniga turkiska medarbetare. Affarskulturen i Turkiet ar valdigt lik
den som &r i de resterande landerna kring Medelhavet. Det &r viktigt att kunna bygga upp en
relation till sin kund, detta skapar fortroende och tillit mellan saljare och kund. Man &r valdigt
trogen sina kunder, likaval som kunden séllan byter produkt om han/hon har en bra relation
till saljaren/foretaget.

| en av intervjuerna, Tetra Pak, framkom det att foretaget hade gjort en Brownfield
investering,

De gick ihop med ett annat foretag vilket var det enda sattet att komma in i Turkiet pa den
tiden,1978. De ville ha majoritet men detta var inte legalt forut.

SKF har etablerat sig i Turkiet innan den tiden ocksa,1928, och darfor har dven de gatt ihop

med ett annat foretag. Dessa foretag lyckades bra med sin etablering i Turkiet och de har
vunnit nya kunder och marknadsandelar dar.
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Oryantal import anser sig inte lyckats bra med etableringen @&nnu men de haller nu pa med att
starta ett foretag dar fran grunden, Greenfield.

Volvo Car Corporation kdpte upp den tidigare privata importéren av VVolvo bilar i
Turkiet. Ett redan existerande bolag férvarvades d v s brownfield.

JC ar ett liaison foretag i Turkiet. Det gar inte att kdpa upp ett liaison kontor.
JC ansokte om ett liaison tillstdnd och blev beviljat det av den Turkiska staten.

Marshall forvarvades av Akzo-Nobel ar 1998. Det var ett redan befintligt bolag som bildades i
Istanbul pa 50- talet.

ITT- flygt ingar i koncernen ITT- industries och representeras som Anadoluflygt i Turkiet.
Bolaget bildades 1991 fran grund gemensamt med svenska ITT- flygt.

Brownfield investeringen ar vanligt forekommande det beror till stor del pa att det var
forbjudet i Turkiet for utlandska foretag att bilda sig fran grund. Men foretag som kommit dit
pa senare tid, efter 80 — talet har vissa gjort en greenfield investering. Vi tror att detta har
Okat i och med att Turkiet blivit en attraktivare marknad nér tull avgifter slopats och EU-
medlemskapet &r véldigt aktuell. En greenfield investering blir mer att foredra eftersom
svenska ledare vill ha ett mer ”svenskt” styr satt i organisationen.

Var egen beddmning av intervjuerna enligt Hofstedes modell sasmmanfattade vi i en matris.

Foretag Maktdistans  Individualism Maskulint Os.Und. Brownfield Greenfield

J&C Hog Lag Medel Hog X
Volvo Lag Hog L &g Medel X
ITT Flygt | Hog Lag Hog Hog X
Marshall Hog Lag Hog Medel X
SKF Hog Lag Medel Hog X
TetraPak | Lag Hog Lag Medel X
Oryantal L &g Hog Lag Lag X

| de flesta intervjuer framkommer vikten av att ha bra kontakter med turkiska affarspartnern
for att lyckas dar nere. Aven turken Pinar Narter som arbetar p& exportradet framtonar
betydelsen av det, ”man skall forsdka forhandla med den hdgsta personen i ledningen, av
manga anledningar, dels kan man vara saker pa att han/hon kan ta besluten och inte skicka
ansvaret vidare, och darmed forlanga hela processen, men aven for att man i sa fall bara
behover kopsla med en person”. | Hofstedes modell kan man utlasa hur hog maktdistansen ar
i Turkiet och att allt ligger i ledarens hander och att medarbetarna ar mindre sjalvstandiga
varfor forstar vi Narters formulering att man skall i forsta hand férsoka forhandla med den
hogsta personen i ledningen for att vara saker pa sin sak.
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6. Slutsats

Syftet med denna uppsats var att utifran studier beskriva och analysera samt ge
information/ kunskap om den turkiska marknaden for svenska foretag. For att
kunna uppfylla syftet har vi undersokt och beskrivit hur den turkiska affarskulturen
ser ut.

Kunskap och engagemang &r valdigt viktigt, turken ar tamligen konservativ dar
regler ar betydelsefulla. Det ar valdigt strikt och formellt pa turkiska foretag, dar
tilltal &r otroligt viktig och titlar som dr och professor ej bér glommas. Detta tror vi
grundar sig pa att det finns respekt och artighet for sina medmanniskor och sina
aldre vilket ar en del av kulturen. I allmanhet &r turken glad, varm, social och éppen
och det ar dven viktigt att behalla sin véardighet vad som an hander.

Den ekonomiska och den politiska situationen landet befinner sig i &ndras standigt.
Vi anser att affarsmassiga beslut paverkas och dndras fran dag till dag, da besluten
ar nara forknippade till landets utveckling. Darfor bor foretag vara beredda pa att
drastiska forandringar och 6verraskningar kan ske vilket kraver snabba beslut.

Till skillnad fran Turkiet tror vi att det finns en storre plattform for langsiktigt
tankande i Sverige, vilket kan bero pa den stabila ekonomiska och politiska
situationen, da Sverige &r inte lika paverkad av omvarlden nér det galler
ekonomiska och politiska fragor. Det langsiktiga tankeséttet &r en naturlig del av
den svenska organisationen.

De flesta foretag som vi intervjuat menar att byrakratin i alla lander ar problematisk innan
man lar sig den men nar man fatt kunskapen sa forsvarar inte byrakratin arbetet. Turkiet ses
som osékert pga. av byrakrati, korruption och allmént oférutsagbart. Den turkiska
lagstiftningen kan da och da vara ett problem for foretagen i deras vardagliga arbeten, detta
pga. byrakratin.

Samtliga intervjuade haller med om att en skatteminskning eller kning inte paverkar
foretagens forsaljning sa pass mycket. Men det finns indikationer pa att den planerade
séankningen av moms kan leda till 6kad forséljning av foretagens varor i Turkiet.

Man anser att kdpkraften hos befolkningen kommer att 6ka vid ett EU medlemskap och att
imagen kommer att forbéttras, vilket leder till att investeringarna och handeln kommer att 6ka.
Dock anser man att det kan leda till att landet blir dyrare.

Ett intréade i EU skulle formodligen bli positivt i takt med en modernisering och forbattrad
utbildning. Harmonisering av lagstiftning och tillampande av densamma &r positivt.

Storre 6ppenhet i ekonomi och ledning av landet och nedbrytande av férdomar, ersatta av
kunskap kan ge investeringar en kick” sade Larsson, VVolvo.

Vi anser att den som &r insatt i ett lands affarskultur kommer ndrmare sina utldndska
affarspartners darmed 6kar méjligheterna att skapa bestaende affarsrelationer.
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7. Diskussion

| detta kapitel skall vi kritisera uppsatsen och diskutera hur den kunde bli battre. Vi skall &ven
ge rad till de som vill géra en fortsatt forskning samt till foretag som tanker etablera sig i
Turkiet.

7.1 Kritik av eget arbete

Syftet med uppsatsen var att undersoka hur val svenska foretag lyckats med etableringen i
Turkiet. Vi valde att gora en enk&tundersokning via e- post. | och med att det inte var
personligt prioriterades enkaten nog inte lika mycket som om det hade varit en personlig
intervju. Av en hel del foretag var det endast 2- 3 som svarade vid forsta forfragan, vi fick lov
att paminna dem flera ganger om oss for att fa dem att svara. Vissa ville fa fragorna pa
turkiska och det fick de ocksa men tyvarr sa svarade de inte da.

Vi borde stélla flera fragor for att kunna fa sd mycket information som helst av dem, de flesta
valde att skriva korta svar och det forsvarade for oss. Nar vi skrev tillbaka for att fa lite mer
information om nagot blev det aldrig ndgot svar tillbaka.

Brownfield- och greenfieldinvesteringarna samt Ricardos teori inkluderades till uppsatsen
senare, darmed blev det inga fragor inom dessa @mnen till foretagen. Vi aterupptog kontakten
med dem angaende amnet men endast 2 av dem svarade. For resterande fick vi ga in pa deras
turkiska hemsida och lasa om deras historia, problemet hér var att inte alla har en turkisk
hemsida.

7.2 Fortsatt forskning

Vi anser att det skulle bli intressant att géra en samma undersokning efter Turkiets
medlemskap i EU. Skulle det uppsta nagra skillnader eller inte. Idag &r huvudsyftet till att
flytta verksamheten hit ar billigt arbetskraft men blir det lika billigt efter intrédet i EU.

Turkiet anses vara en bro till 6vriga arabvarlden och till andra turkiska republiker sasom
Azerbadjan. Darfor skulle det vara intressant att géra en samma undersékning om t.ex.
Azerbadjan for att kunna se skillnaderna fran Turkiet. Men da &r det kanske mer turkiska
foretag som flyttat dit &n svenska eller andra europeiska.
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| Turkiet har man frihandelszoner som underlattar for utlandska foretag att etablera sig pa
dessa marknader. Efter de goda resultaten fran frihandelszonernas verksamhet planeras
Oppnandet av fler zoner. Idag har de 17 frihandelszoner :

Provins Plats Typ av industri Verksamhetens bdrjan
Mersin Mersins Hamn Latt industri 1987
Antalya Antalyas Hamn Ren industri 1987
Istanbul Atatlrk Flygplats Handel och tjanster 1990
lzmir Gaziemir Elektronik, telekom 1990
Trabzon Trabzons Hamn Handel 1992
Istanbul Tuzla Lader 1995
Mardin Industrizonen Industri och handel 1995
Erzurum Erzurum Massomrade Industri och handel 1996
Istanbul Istanbuls Fondbdrs Vardepapper 1997
Adana Yumurtalyk Industri och handel 1998
Izmir Menemen Lader 1998
Rize Rizes Hamn Handel 1998
Samsun Samsuns Hamn Industri och handel 1998
Trakya Catalca Industri och handel 1998
Kayseri Industri 1998
Avrupa Corlu Textil, industri och handel {1999
Gaziantep Gaziantep Textil, industri, handel och|1999
tjanst

Det dr av betydelse for utlandska foretag att handla inom dessa zoner da de kan dra nytta av
dessa fordelar:

o o1 b

oo

Undantag fran moms och andra skatter, tullar och kreditavgifter, forutom en
halvprocentig skatt som laggs pa CIF-vardet av import av varor som senare ska
exporteras samt pa vardet av import av varor som ar avsedda att séljas inom Turkiet.
Inga begransningar vid 6verforingen av inkomst genererad fran aktiviteter inom

Zonerna.

Inga foretagsskatter for genererade inkomster, &ven om inkomsten overfors till

dotterforetag i Turkiet.

Forbud mot strejker under en 10-ars period .

Tillgang till statligt stod.

Inga begransningar for handel av varor, vilket ar ovanligt for de generellt gallande

reglerna i fria handels zoner.

Mindre byrakrati.

Inga tullformaliteter eller avgifter pa import och export av investeringsmaterial.
Undantag fran exportprocedurer vid export fran Turkiet upp till ett varde av 500

dollar. ( exportradet)
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Bilaga: 1

Intervjufragor

1.

2.

10.

11.

12.

Varfor har ni valt att jobba i Turkiet?

Anser ni att ni lyckats bra med etableringen dar?

Vilka krav finns det pa er dar?

Anser ni att lagstiftningen dar forsvarar ert arbete dar?

Hur ser er arsredovisning ut till skillnad fran de svenska, vilket skulle ni foredra den
svenska eller den turkiska?

Vad har kulturen for inverka pa forséljningen?

Och hur paverkar religionen forsaljningen?

Vad har statsskicket for inverkan pa forsaljningen?

Hur forbereder ni er for ert arbete, vilka procedurer genomgar ni?

Hur ser skattelagstiftningen ut dar, hur skulle en skatteminskning respektive 6kning
paverka er rorelse?

Vilka férdomar fanns om Turkiet och vad har ni bemdotts av?

Hur skulle ett intrade i EU péaverka era affarer?
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Bilaga: 2
Intervjufragor pa turkiska

1.

10.

11.

Sirketiniz neden Trkiyede calismayi tercih etti?

Firmanizi Turkiyede kurmak sizce basarili bir secim miydi?

Sirkeyinize Kkarsi ne tur istenler talepler var Tirkiyede?

Turk yasalari islerinizi zorlastiriyormu?

Rapolariniz/biloncolariniz isvectekilerden farki nedir, hangisini tercih ederdiniz?
Tirk kultlrinln satislarinizda nasil bir etkeni var?

Dinin satislarda etkisi varmi?

Turk yonetimin/yasalarin bi etkisi varmi, yani Turkiyede yabanci sirketlerin islerini

zorlastiracak kanunlar varmi ?

Turkiyedeki vergi yasalari nasil, bir vergi artisi veya dusisu isletmenizi nasil
etkilerdi ?

Turkiyeye karsi ne dnyargilar var dis dlinyada, sizin sirketiniz neler ile karsilasti ?
Onvyargilarin gerceklik payi nekadardi ?

Turkiyenin AB ye girisi/tyeligi islerinizi nasil etkiler?

44



Bilaga: 3

LIST OF SWEDISH DAUGHTER COMPANIES
IN TURKEY

March, 2005
ABB HOLDING A.S.

Organize Sanayi Bolgesi 2.cadde No:20
81260 Yukari Dudullu/ ISTANBUL

Phone :+216-528 22 00 Mr OIVIND
LUND

Fax : +216-466 53 84 Managing
Director

E-mail :oivind.lund@tr.abb.com
Business line: Electro mechanical equ., Power systems

ABB ELEKTRIK SAN AS

Power T &D

Esentepe mahallesi

Milangaz cad. No:52

81412 Kartal/ ISTANBUL

Phone :+216 387 37 50, 353 38 49 (direct) Mr CELALETTIN KARADENIZ
Fax :+216 353 88 07 Managing
Director

ABB ELEKTRIK SAN AS

Yukari Dudullu Yeni Organize Sanayi Bolgesi

Gencoglu cad. PK 3

imes-Umraniye

Phone :+216 365 29 00 (39 hat) Mr VOLKER HUCK

Fax :+216 365 29 40 (5 hat) Executive Board Member

ABS Pompalari San ve Tic Ltd. $ti.
Ataturk cad. ABS Plaza No:40 K:3
34750 Atasehir - ISTANBUL

Phone : +216-455 22 56 Mr SELIM
BAYER

Fax :+216-455 22 65 General
Manager

E-mail :abs@abspumps.com
Business line: Pumps
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AKZO NOBEL Kemipol Kimya San. Ve Tic. AS (Joint Venture)
Ankara Karayolu 25 km

35177 Kemalpasa- iZMIR

Phone :+232-877 00 71(9 hat),878 19 10 Mr EYUP ALTAN
Fax :+232-877 00 70, 878 27 03, 877 00 82 General Manager
E-mail :akzonobel2@superonline.com

Busines line: Chemicals

PK 916, 5/6 Sehit Nevres Bulvari

35210 izmir

Phone :+232-464 20 76, 464 21 17

Fax :+232-421 61 48

ALFA-LAVAL Disg Ticaret Ltd. $ti.
Bulgurlu Cad No: 34
81180 Camlica-ISTANBUL

Phone :+216-326 58 10 - 326 38 47 Mr JAN DE
BOER

Fax :+216-326 10 01 Managing
Director

E-mail :jan_de.boer@alfalaval.com
Business line: Food Processing Machinery
ANADOLU FLYGT POMPA PAZ VE TIC A S.
imes Sanayi Sitesi E Blok 501 sok No:35
81260 Dudullu-Umraniye/ IST

Phone :+216 466 12 40 (6 lines) Mr FEYYAZ YUMURTACI
Fax 1 +216 466 12 47 General
Manager

E-mail :flygt@anadoluflygt.com.tr
Business line: pump
Joint venture with Flygt AB

ASSAB Korkmaz Celik Tic ve San AS
DES Sanayi Sitesi 110 sok. D:16 Blok no:12

Dudullu-IST _ 5
Phone :+216 420 19 26 (5 hat) Mr LEVENT GANIYUSUFOGLU
Fax :+216 420 19 31 General Manager

E-mail : levent@assabkorkmaz.com
Business line: Steel

AstraZeneca ilag San ve Tic Ltd Sti
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Yapi Kredi Plaza B Blok K:3-4

80620 Levent/ IST

Phone :+212 317 23 00 pbx Mr HENRIK
NISTRUP MADSEN

Fax :+212 317 24 01 General Manager

E-mail : henrik.nistrup@astrazeneca.com

www.astrazeneca.com

Business line: Medical

ATKASAN Atk Kagit Deg. San-SCA Packaging
Gurpinar mah. 4/13 sok. No:4
Pinarbasi/ IZMIR

Phone :+232 436 28 60-61 Mr ERTUNGA ARDENIZ
Fax +232 436 28 47 General
Manager

E-mail :atkasan@superonline.com
Business line: Packaging

ATLAS COPCO Makinalari imalat A.S.
Istasyon Arkasi
81700 Tuzla ISTANBUL

Phone :+216-395 24 60 Mr JEAN-
YVES FRIN

Fax : +216-395 68 09 Managing
Director

E-mail :jean-yves.frin@tr.atlascopco.com
www.atlascopco.com
Business line: Construction Equipment, compressor, industrial tools

AUTOLIV CANKOR Otomotiv Emniyet Sistemleri San. ve Tic. AS

Gebze Organize Sanayi Bélgesi ihsandede cad.800.sok

No:801 41480 Gebze/ KOCAELI

Phone : +262-648 46 00 Mr MUSTAFA
ALACA

Fax :+262-648 46 01 General Manager

E-mail :mustafa.alaca@autoliv.com

www.autoliv.com

Business line: Safety belt production

Joint venture with AUTOLIVE AB
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BAHCO Endustriyel Mamuller Sanayi Ticaret Ltd Sti.

Yakacik E5 Yan Yolu, Mermer Sokak No: 18/A
Kartal/ISTANBUL

Phone : +216-451 12 12 Mr JAN NORD
Fax :+216-309 95 35 General Manager
E-mail:necla.kutay@bahco.com

Business line: hand tools, hardware, prunning tools, bansaw

BILGI LINK LTD
Mithatpasa Cad. No. 1190
35260 Guzelyali, 1zmir

Phone : +232-247 50 21 Mr HAKAN
SANDBERG

Fax :+232-247 50 22 General
Manager

E-mail: info@bilgilink.com
www.bilgilink.com
Business line:web services

DELAVAL
Atatlirk cad. No:372/1 K:2

352 20 Alsancak - Izmir

Phone :+232-464 18 60 Mr ADEL
HAZZAN

Fax :+232-463 99 12 General
Manager

E-mail :ozlem.ozulker@delaval.com
Business line: Milk Processing Machinery

DIPER KiMYA END. SAN VE TiC AS
Kirovasi mevkii, Tagkahve Kemalpasa asfalti, 12,5.km PK42

35171Kemalpasa/ iZMIR Mr SELIN
TURGAY

Phone :+232 877 02 81-82, 877 07 12 (5 hat) General Manager

Fax :+232 877 07 16, 877 02 83 Mr GUNGOR KAVADARLI
E-mail :diper@egenet.com.tr Board member

KEMWATER Diper CEVRE kimyasallari San ve Tic AS
Phone :+232 877 12 42-43

Fax :+232 877 12 44

E-mail :kemwater@kemwater.com.tr

Business line:Chemicals

Joint venture with Kemira Kemi AB
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DUNI AB Turkiye Istanbul Subesi

Derya sokak Sisikler plaza D blok no:14 K:1

Sahrayicedid - Kadikdy -TR-34734 Istanbul

Phone :+216 411 44 94

COBAN

Fax :+216411 1055 General Manager
E-mail : erdal.coban@duni.net

WEB : www.duni.com

Busniss line: Tissue paper

Mr ERDAL

EF EGITIM Ltd Sti.

inénii cad. No:69-71 D:16

Glmusgsuyu / istanbul

Phone : +212-292 34 55

UCOK

Fax :+212-249 12 33 General Manager
E-mail :baris.ucok@ef.com

Business line: Language Education

EKMAN LTD-Reis Paz. Ve Tic AS

Mor Karanfil sok. No:6

Levent/ Istanbul

Phone :+212 339 38 00, 282 87 10

MUSTECAPLIOGLU

Fax :+212 339 38 50, 279 56 54, 269 54 03 General Manager
E-mail :ismet@reis.com.tr

Business line:Paper, paperboard

Distributor of: Sca Packaging, Kemira Kemi

Mr BARIS

Mr iISMET

ELECTROLUX Dayanikli Tuketim Mamulleri San. ve Tic. AS
Tarlabagi Cad. No: 35

80090 Taksim/ISTANBUL

Phone :+212-293 10 20

POLLESEL

Fax  :+212-251 80 39

Director

E-mail : nevio.pollesel@electrolux.com

Business line: White goods

Mr NEVIO

Managing

ENFALT Emudlsiyon ve Asfalt Tesisleri AS
ABC Plaza, ABC yolu, K:5
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80860 Istinye/ ISTANBUL

Phone :+212-323 21 80 Mr ENGIN
TATAROGLU

Fax  :+212-323 21 83 General
Manager

E-mail : engine@turk.net

Business line: Production of Asphalt Emulsions

ERICSSON TELEKOMUNIKASYON A.S. (Telecommunication equipment)
Blyukdere Caddesi

USO Center No:61 Kat:7

Maslak 80670 iISTANBUL

Phone :+212-286 86 86 Mr JAN
KEMVALL

Fax . +212-286 87 87 Managing
Director

E-mail :jan.kemvall@ericsson.com
Business line: Telecommunication

ESSELTE LEITZ Buro Malzemeleri San ve Tic AS
Eski BuylUkdere Cad., Ayazaga Ticaret Merkezi Kat:2
Spring Giz Plaza Kat: 13-14

Maslak/ ISTANBUL

Phone :+212-286 26 30 -29 Mr MEHMET IPEKCI
Fax : +212-286 26 28 Managing
Director

E-mail :info@esselte.com
Business line: Stationery

EXPEDO PAPER & CARTON AB

Phone :+212 352 25 67 Ms ESRA
ACAR

Fax :+212 352 2567 Chemical
Engineer

E-mail :expedo@superonline.com
Business line:Paper and carton
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FLAKT WOODS AB

Phone :+216 370 98 30 Mr CIHAN
MEVLEVIOGLU

Fax :+216 3714550 Country Sales
Manager

E-mail : cihan.mevlevioglu@flaktwoods.com
www.flaktwoods.com
Business line: ventilation

GAMBRO AS

Turan Gunes Bulvari 71Sokak no: 13/1-2-3

Cankaya/ Ankara

Phone :+312 4405162 Mr YUKSEL
BOLAYIR

M:+90 532 215 8033 General Manager

E-mail :yuksel.bolayir@gambro.com

Business line:Paper and carton

GLOBAL REFUND AB- Joint Venture

Ferah sok. 19 A

Tesvikiye/ IST

Phone :+212 232 11 21 Mrs HULYA
ASLANTAS

Fax :+212 248 84 15,241 77 28 General Manager

E-mail :haslantas@tr.globalrefund.com

Business line: tax free shopping

H & M, HENNES & MAURITZ Turkey-Liaison Office

Sisli Ayazaga Buyukdere Cad. 3 Yol Mevkii, Noramin Is Merkezi

No: 55, Kat: 2, 34398 Maslak - ISTANBUL

Phone :+212-329 04 00 Mr ROLAND
ARVIDSSON

Fax 1 +212- 276 24 79-80 Regional Manager

E-mail :roland.arvidsson@hm.com

Business line: Textile

HL DISPLAY Teghir ve Reklamcilik Ltd. St
Istog Ist. Toptancilar Carsisi, 23.ada, No:61-63
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Mahmutbey/ IST

Phone :+212 659 01 92-93-97

Fax  :+212 659 02 01

Manager

E-mail :infohldisplay@superonline.com
Business line: Display products

Mr ERDOGAN YILDIZ
General

IKEA Dig Ticaret Ltd Sti
Mehmet Afkan sokak. No:17
Kosuyolu/ IST

Phone :+216-544 22 00
VLADISLAV LALIC

Fax  :+216-544 22 10
Manager

Mr

General

Business line: home textile, glassware, ceramics

IRIS TELEKOMUNIKASYON VE MUH. Hiz. AS

Cayiroglu sok. No:7 Uggen Plaza Kat:1

81120 icerenkdy/ IST
Phone :+216-575 18 40 (17h)

Fax :+216-575 18 57-58-59
E-mail :;johan.bruce@iris-tele.com
Business line: Telecommunication

JEANS & CLOTHES-Liaison office
Levent cad. Glvercin sok. No:28/2
Levent/ IST

CAN

Phone :+212 324 61 02/03/04
Fax :+212 324 52 30

E-mail :songul.can@tr.jc.se
www.jc.se
Business line: Textile

Mr JOHAN BRUCE
Chairman

Ms SONGUL

General Manager

KAPPAHL Turkiye-Liaison Office
Abdi ipekgi cad. Ada apt. No:26/12
Tesvikiye/ IST

Phone : +212 296 76 26

UGURDAG

Fax :+212 296 76 28

E-mail :yesim.ugurdag@kappahl.com
Business line: textile

YESIM

General Manager
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KAPLAMIN Ambalaj San-SCA Packaging
izmir-Ankara Karayolu 25.km No:158
35175 Kemalpasa-iZMiR

Phone :+232 877 08 55 (6 lines)

Fax :+232 877 08 62-63

Manager

E-mail :kaplamin@cukurova-sca.com
Business line: Packaging

Mr MUSTAFA FIKRET OZVEREN
General

KORPAP Kagit ve Karton San Tic AS
Blyukdere cad. 108/8 Enka Binasi
34394 Esentepe/ IST

Phone :+212 337 48 00

KUMRU

Mr DAVIT

Fax :+212 288 12 75, 266 64 27, 213 22 09 General Manager

Business line: Pulp & paper
Joint venture with Iggesund, Korimpex AB

LINDEX -Liaison Office

Kore Sehitleri cad. No:50 Kat:3
80300 Zincirlikuyu-ISTANBUL
Phone :+212 347 85 80
BRYSON

Fax :+212 347 85 78-79
Manager

E-mail : info@lindex.se
www.lindex.se

Business line: Textile

Mrs NiL DILEK

General

MAPA MOBILYA AKSESUAR VE PAZ AS
Franchasing of IKEA

Tepelsti mevkii, Maya insaat santiyesi, Cakmak mah. Siir sok.

Umraniye/ IST

Phone :+216-313 62 61, 313 62 54
SINCER

Fax :+216313 1571

Director

E-mail :gsincer@ikea.com.tr
Business line: Furniture

Ms GULDEN

Managing
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MARSHALL BOYA

Tavsancil kdyu, Eynarca mevkii

41455 Dilovasi-Gebze/ Kocaeli

Phone : +262-754 74 70/3204, 641 79 84
Fax :+262-754 56 81

Manager

E-mail :denizg@marshallboya.com.tr
Business line: Chemicals, Paint

Joint venture with Akzo Nobel AB

Mr FERIDUN UZUNYOL
General

MAXIT Yapi Malzemeleri San ve Tic A.S.
Kisikli cad. Beya Plaza 7/2

Altunizade / ISTANBUL

Phone :+216-474 90 80

SINAL

Fax 1 +216-474 90 91

Director

E-mail : cem.sinal@maxit.com.tr
www.optiroc.com

Business line: Construction Materials

Mr CEM BAKI

Managing

MAXXIUM TURKEY

Ataturk Oto Sanayi Sitesi No: 78 Ciftkurtlar Oto GalerisiKat: 2

Maslak 80670 Istanbul

Phone :+212 286 47 00

EKSIN

Fax 14212 286 47 15

Manager

E-mail : bulent.eksin@maxxium.com
Partner of Absolut Vodka

Business line: Alcoholic drinks

Mr BULENT

General

METESAN LEXEL AS

Atatirk Organize Sanayi Bolgesi, 1111 sok No:6

Cigili/ IZMIR

Phone : +232-376 71 71
TUNCER

Fax :+232-376 7170
Manager

E-mail :metesan@metesan.com
www.metesan.com.tr

Business line: electrical eqipment

54

Mr ALPER

General



METSO MINERALS DIS TiC LTD STi
64.sok. 2/1

Ovecler/ ANKARA

Phone :+312-473 02 93

GUNEL

Fax :+312-273 02 96

Manager

E-mail :feza.yilmaz@metso.com
Business line: Minerals

Mr OZKAN
General

Mr FEZA YILMAZ
Resp. Sweden

MINTEC YAPI KAPLAMA TEKNIKLERI AS

kitelli Organize Sanayi Bolgesi, 18. Blok No:11-13

ikitelli/ ISTANBUL

Phone : +212 671 65 24

MORTAS

Fax :+2126710778

Manager

E-mail :info@mintectr.com
www.geocitles.com/mintec_tr

Business line: Construction, building facade

Ms AYSE

General

Joint venture with Mintec Consulting and Engineering AB

NATAS Civi San ve Tic A.S.
Dolayoba Koyu No: 22
Pendik/ISTANBUL

Phone :+216-307 50 17-18-19
Fax : +216-307 50 20
Manager

E-mail :natas@natascivi.com
Business line: Horseshoe nails
Joint venture with Mustadfors Bruks AB

Mr EMRE NEHAR OZAYDIN
Dep. General

MS HUMA KOCAMAN
Dep. General Manager

NEW WAVE Turkey

Liaison office

Nushetiye cad. Kalipgi sok. Ozden ishani
No:4 K:1 Da:5, Besiktas/ IST

Phone :+212-259 73 76, 259 75 02
GUNGOR USTEL

Fax :+212-2597571

Manager

55

Mr HULYA

General



E-mail : hulya.ustel@nwgeurope.com JESSICA
LUNDGREN

jessica.lundgren@nwgeurope.com
Business line: textile

NITROMAK MAKINA Kimya-NITRONOBEL Kimya San. AS

Cinnah cad. No: 72/14

06690 Cankaya-ANKARA

Phone : +312-440 53 17-18 Mr AHMET MIiRAS

Fax :+312-440 61 59, 441 69 03 General
Manager

E-mail : nitromak@superonline.com

Business line: Chemicals

NYNAS NAPHTHENICS Yaglar Tic Ltd St

Eybulullah Cad. Sitki Ciftci bloklari, Gul sokak

Barclay A19, D:5 Akatlar Istanbul

Phone : +212-324 93 03 Mr AYHAN
ILKIN VARAN

Fax :+212-324 97 77 General Manager

E-mail :ayhan.varan@nynas.com
www.nynas.com/naphthenics
Business line: Transformer oils, base oils, process oils

ORIFLAME Kozmetik Urtinleri Tic. ve San. Ltd. Sti.
Kore Sehitleri Caddesi, No:39
Zincirlikuyu, Istanbul

Phone 1 +212 267 48 67 Ms AYSE
GECALP
Fax :+212275 32 39 General Manager

E-mail :ayse.gecalp@oriflame.com.tr
Business line: Cosmetics

OVA-SCA Packaging Ambalaj San.

Adana Tarsus Karayolu Beydegirmeni Mevkii

33470 Tarsus-iCEL

Phone :+324 616 31 01-4 lines Mr ZAFER KOLDAS

Fax  :+324 622 59 77 General
Manager

E-mail :ovasca@cukurova-sca.com

Business line: Packaging
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PHARMACIA & UPJOHN Saglik Urlinleri Tic Ltd Sti
inénii Cad. No: 96 Kat: 1
Ayazpasa 80090 Istanbul

Phone : +212 249 91 07, 251 27 11 (Direct line) Mr MUHITTIN
BILGUTAY

Fax :+212 249 90 33 General
Manager

E-mail : mubhittin.bilgutay@pharmacia.com
Business line: Pharmaceuticals

PROVISTA CONSULTING LTD
Mithatpasa Cad. 1190/2
35260 Giizelyali/ izmir

Phone : +232-247 50 21 Mr HAKAN
SANDBERG

Fax :+232-247 50 22 General
Manager

E-mail : info@franklincovey.com.tr
www.franklincovey.com.tr
Business line: consulting

RADISSON SAS CONFERENCE & AIRPORT HOTELS
(Hayat Otel Igl. Tur.Yat. ve Tic AS)
E-5 Karayolu

34620 Sefakoy/ IST
Phone :+2124257373 Mr PERKYR JACOBSAN

Fax +212 425 73 63 General
Manager

E-mail :ist.turkey@radissonsas.com

Business line: Hotel

ROTECH AB

Bursa Serbest Bolgesi, Hisar Mevkii, Liman Yolu,
Gemlik - Bursa

Phone :+224 524 85 60 Mr YALCIN EROGLU
Fax +224 524 85 65 General
Manager

E-mail :yalcin.eroglu@abrotech.com.tr, info@abrotech.com.tr
www.abrotech.com.tr
Business line: Flexible automation solutions
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SANDVIK ENDUSTRIYEL MAMULLER SAN. ve TIC. AS (Marketing of cutting tools)

Visiting Addres (Factory):Mermer Sokak No: 6,
Yakacik E5 Yan Yolu

81450 Kartal/iISTANBUL

Phone :+216-309 15 15

VON BENTHEM

Fax :+216-377 00 26

Director

E-mail :piet-heyn.vanbenthem@sandvik.com
Business line: Tools, steel & engineering

Mr PIET-HEIN

Managing

SCA Packaging Ambalaj San ve Tic AS
Kaytazdere Balci Mevkii

77700 Altinova-Yalova

Phone :+226 462 89 50

ZAKi BILGI

Fax  :+226 462 89 51-52

E-mail :scapackaging@cukurova-sca.com
Business line: Corrugated Paperboard

General Manager

Mr HUSEYIN

SCANIA TRUCKS AND BUSES GENOTO IML. VE SAN AS

Liaison office

Dogus Grubu Binalari, Buyukdere cad. No:65 Kat:8

34390 Maslak / istanbul

Phone :+212 335 36 36
KARLSSON

Fax: 1 +212 285 40 29

Manager

E-mail  :janbek@scania.com.tr
Business line: Heavy trucks & buses

MR JAN

Regional

SCANROTOR Otomotiv Ticaret AS

Omerbey mah. Deniz cad. Samtaslar Sitesi, A Blok No:16

16940 Mudanya/ BURSA
Phone :+224-544 87 33
MALTIR

Fax : +224-544 88 09
Manager

E-mail : scanrotor@anet.net.tr
Business line: Automotive
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SCHENKER ARKAS Nakliyat ve Tic AS-BTL GOTEBORG
Shipping & Transport AG

Kore Sehitleri Cad. No:15/A

34394 Zincirlikuyu / istanbul

Phone :+212 274 44 48

KERN

Fax  :+212 2746255, 2744170

Manager

E-mail : schist@ist.schenker-arkas.com.tr

Business line: Transport agency

Mr JURGEN

General

SECO KESTAK KESICI TAKIMLAR MAKINA SAN VE TIiC AS

Rami, Kigla cad. Gundogar Is Merkezi 1, No: 84/124
Topgular 34140, ISTANBUL

Phone :+212-613 4043, 613 40 44

SAHIN KARACA

Fax :+212-613 4042

Manager

E-mail : secokestak@secotools.com

Business line: Cutting tools

Joint venture with Seco AB

Mr HALDUN

General

SELKASAN Kagit ve Paketleme Malz. imalat San-SCA Packaging

Organize Sanayi Bolgesi PK199
45001 Manisa

Phone :+236 2130273
SINANOGLU

Fax  :+2362130278

Manager

E-mail :selkasan@superonline.com
Business line: Packaging

Mr TANER

General

SKF Turk Sanayi ve Ticaret Ltd $ti (Ball bearings production)

Gursel mah. Yesiltepe sok.

Giray han. No:22

80360 Kagithane/ ISTANBUL
Phone :+212-295 73 30 (15 lines)
BENK

Fax 1 +212-295 73 45

Director

E-mail :tosun.benk@skf.com
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Business line: Rolling bearings

SONY ERICSSON MOBILE COMMUNICATION INTERNATIONAL AB
Blyukdere cad. USO Center Kat:1

Maslak/ IST

Phone :+212-335 28 38 Mr FATIH
GEMALMAZ

Fax 1 +212-335 28 28 Managing
Director

E-mail : fatih.gemalmaz@sonyericsson.com
Business line: telecommunication

SONERA Telekominikasyon Hizmetleri Ltd Sti

Blyukdere cad. YKB Plaza, A Blok K:15

34330 Levent/ IST

Phone : +212 319 54 54 Mr ERDAL
DURUKAN

Fax :+212 284 44 88 General Manager

E-mail: erdal.durukan@finturholdings.com

Business line: telecommunication

SSAB Swedish Steel Celik Dis Tic AS

Perdemsag¢ Plaza Bayar cad.

Gulbahar sok. No:17 Da:42

Kozyatagi-ISTANBUL

Phone :+216-445 59 54-55 Mr LEMi OZDEN

Fax :+216-445 59 56 General
Manager

E-mail :ssabturk@superonline.com

Business line: Steel

STAR TOUR HOTELS AS
Bodlge Tr. Md. Karsisi, Blue village Hamdullah Pasa Bey Oteli

07490 Konakli- Alanya Mr GORAN PLATH

Phone :+242-565 15 20, 510 00 01 (direct) Managing Director

Fax :+242-565 15 31 Mr ERDEM
BEYKARA

Business line: tourism Deputy of General Manager
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Joint venture with Fritidsresor AB

SWEDISH MATCH KAV Kibrit ve Cakmak End. AS

istiklal cad. 347/3

80050 Beyoglu/ IST

Phone :+212 252 40 26 (4 hat) Mr KRISTER BARCK-HOLSH
Fax :+212 24568 40 Commercial Manager

E-mail :krister.barck-holst@swedishmatch.com

Business line: Forestry, matches

SYMRISE KIMYA San. Tic. Ltd. S$ti.

JV with EQT Northern Private Equity Fonds

Atatirk Cad. Sitki Bey Plaza No.82 D.16

34742 Kozyatag! / istanbul

Phone :+216 477 71 88 Mr METIN
GURBUZ

Fax :+216 35513 32 Managing Director

E-mail : metin.gurbuz@symrise.com

Business line: chemicals

SYSTEM 3R Hassas Baglama Ekipmanlari Tic. Ltd. Sti.

Abdi Ipekci Cad. Ozel Idare Is Merk.

No:150 / 209 Bayrampasa 34030 Istanbul

Phone :+212 613 8062, -8063 Mr GULTEKIN EKER
Fax :+212613 8069 General Manager
e-mail: gultekineker@superonline.com

Business line: software and tool systems for the manufacturing industry

SYSTEMAIR Havalandirma Ekipmanlari San ve Tic Ltd $ti

Barboros mah. Sedef sok. No:37/1 Meliha Hanim apt.

Kosuyolu/ IST

Phone :+216 474 75 35 Mr HAKAN
ODABASI

Fax :+216474 75 37 General Manager

E-mail :hakan.odabasi@systemair.com.tr

Business line: ventilation
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TELEZ2 Telekomunikasyon Hizmetleri AS
Cemal Sahir Sokak No:26-28
Mecidiyekoy-Sisli 343 94 / IST
Phone :+212-274 13 44
KIRTIS
Fax :+212-274 1343
Manager General Manager
E-mail :robert.kriechbaum@tele2.com
KRIECHBAUM

velitankirtis@yahoo.com
Business line:GSM operator

Mr VELI TAN
General

Mr ROBERT

TERRACO HOLDINGS LTD

Mumtaz Z. Bulvari, Organize San. Bolgesi
26110 Eskigehir

Phone :+222-236 04 23-24

Fax :+222-236 04 25

Manager

E-mail: terraco@terraco.com.tr

Mr RAUF GOKTAS
General

Business line: Architectural finishing materials, construction chemicals

TETRA PAK Paketleme San.ve Tic.A.S.

Blyukdere Cad. No: 71, Nurol Plaza, A Blok K:10

34398 Maslak/ istanbul

Phone : +212-276 50 00, 335 96 05
KORMENDI

Fax :+212-2765073

Director

E-mail : thomas.kormendi@tetrapak.com
Business line: Packaging materials

Mr THOMAS

Managing

TRELLEBORG AUTOMOTIVE AVS

Cerkezkoy Organize Sanayi Bolgesi Ataturk Caddesi 7

Cerkezkoy/Tekirdag

Phone : +282- 758 18 64

KARATAS

Fax :+282-758 18 65

Manager

E-mail : ayhan.karatas@trelleborg.com

www.trelleborg.com
Business line: Hoses for automotive industry

Mr AYHAN

General
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TURKCELL ILETiISIM HIZMETLERI AS

Mesgrutiyet cad. No:153

Tepebasi/ IST

Phone :+ 212 292 53 78 Mr
MUZAFFER AKPINAR

Fax :+212 2925300 General Manager
E-mail:muzaffer.akpinar@turkcell.com.tr

Business line: GSM operator

TURK YTONG SAN VE TiC AS

Fevzi Cakmak mah. Cemal Gursel cad. No:102

Kaynarca-Pendik/ ISTANBUL

Phone :+216-396 66 00 Mr FETHI
HINGINER

Fax :+216-396 19 61 General Manager

Business line: Construction materials

VISION INTERNATIONAL Turizm, Saglik, Egitim Hizmetleri AS
Mithatpasa cad. No:223/A, Omer Bey apt. K:2, Da:4, PK 7

35320 Narlidere/ iZMIR

Phone :+232 239 33 64 Mr TORBJORN PERSSON
Fax :+232 239 33 65 General Manager

E-mail :persson@superonline.com

Business line: Consultancy

VOLVO Otomobil Tic. Ltd. $ti.

Suzer Plaza, K:4 EImadag Asker Ocagi cad. No:15

34367 Sisli/ ISTANBUL

Phone : +212-334 00 00, 249 24 88 Mr. CARL-
GORAN LARSSON

Fax :+212-334 00 10/11 Managing Director

E-mail :glarsso6@volvocars.com

Business line: Cars & genuine spare parts

VOLVO Otomotiv Turk Ltd. $ti

Cevat Acikalin cad. Fabrikalar yolu No:1

Tozkoparan-Merter/ISTANBUL

Phone :+212 482 40 40 Mr JAN VAN
DER MALEN
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Fax :+212 481 8545, 481 81 64 General
Manager

e-mail : jan.van.der.malen@volvo.com Mr METHi
KILIC

WWW.Volvo.com Resp. Volvo Penta

Business line:Volvo Truck spare parts

YAMAKEVO NETWORK LTD
Fahrettin Kerim Gékay cad. No:42 Da:4
81040 Ziverbey-Kadikoy/ IST

Phone :+216 347 27 56-64 Ms VOLKAN
BALLI

Fax :+216 347 27 89 General
Manager

e-mail : volkan@yamakevo-network.net
Business line:network

YASARSON SWEDISH IMPORT & EXPORT
Daughter company of Samverkarna Holding
100. yil mh. Bati Pinar sk. Ssk yani No:13/2

Tekirdag

Phone : +282 263 10 71 Ms NURCAN
UZUNLAR

Fax :+282 262 03 44, 263 10 71 Thrace Area
Manager

e-mail: yasarson@ttnet.com.tr
WWW.yasarson.com
Business line: Food
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OTHER CONTACTS

EMBASSY OF SWEDEN

Katip Celebi Sok. No: 7

Kavaklidere, Ankara

Phone : +312-455 41 00

DISMORR

Fax +312-455 41 20

Ambassador

E-mail :anne.dismorr@foreign.ministry.se
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CONSULATE GENERAL SWEDEN
istiklal Cad. No: 497

80072 Beyoglu, istanbul Mr INGMAR
KARLSSON

Phone : +212 334 06 06 Consul
General

Fax :+212-252 41 14
E-mail :ingmar.karlsson@foreign.ministry.se
generalkonsulat.Istanbul@foreign.ministry.se

SWEDISH CHAMBER OF COMMERCE IN ISTANBUL
Ayazaga yolu. iz-Giz Plaza. No:4/58

34398 Maslak, istanbul

Phone :+212-329 82 20

Fax 1 +212-329 82 10

SWEDISH TRADE COUNCIL, iISTANBUL
Ayazaga yolu. iz-Giz Plaza. No:4/58
34398 Maslak, istanbul

Phone :+212-329 82 20

Fax 1 +212-329 82 10

Ms AYSEN SAVCI Ms PINAR NARTER

Trade Commissioner Consultant Export Information
Mr ENDER CONKA Mr OKAN BILGIN

Project Leader Accountant

Ms EKIN ERGUN

Consultant

SWEDISH RESEARCH INSTITUTE IN ISTANBUL
Istiklal Cad. No: 497
Beyoglu, Istanbul

Phone :+212 25241 19 Prof. KARIN
ADAHL

Fax 1 +212 249 79 67 Director of Swedish
Research Ins.

E-mail :sri@kilina.tr (Dr. Andreas Adahl)

karinadahl@superonline.com
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