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Abstrakt
Detta examensarbete har gjorts enligt uppdrag av Viexpo och i samarbete med KOSEK.
Arbetet grundar sig i att min uppdragsgivare behovde fa mera specifik information om hur

mellersta Osterbottniska sma och medelstora foretag (SMF) staller sig till export.

Syftet med mitt examensarbete var att undersoka SMF-foretags export och
internationalisering i Mellersta Osterbotten. Vad och vart féretagen exporterar och om

foretagen annu inte ar internationella skulle de ha intresse av att bli det i framtiden?

Examensarbetet inleds med en teoridel dar allman information om SMF-foretag
presenteras, och dar export och internationalisering tas ocksa upp samt vilka olika steg
som hor till internationaliseringsprocessen. Arbetet fortsatter med den empiriska delen
dar undersokningsmetodik och tillvdgagangssatt tas upp. Jag valde att utfora
undersokningen med en kvantitativ undersokningsmetod eftersom denna metod
lampade sig bast for detta arbete. Jag skapade ett frageformular som bestod av tolv fragor

och fragorna var uppdelade i fem korta delar.

Undersokningens resultat gav flera intressanta svar, fran svaren fick man bl.a. en
uppskattning pa antalet foretag som exporterar, vilka foretagens viktigaste exportlander
var, vilka hinder det finns for internationaliseringen och vilka omrdden féretagen skulle
behdva hjalp med samt om det finns intresse for internationalisering bland de foretag som

annu inte ar internationella.

Sprak: svenska Nyckelord: SMF-foretag, export, internationalisering, expandering,
Mellersta Osterbotten
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Tiivistelma

Tama opinndytetyd on tehty Viexpon toimeksiannosta seka yhteistyossa KOSEK:in
kanssa. Tama tyo sai alkunsa siita, etta Viexpo ja KOSEK toivoivat saavansa tarkempia
tietoja keskipohjalaisista pienista ja keskisuurista (pk) vientiyrityksista.

Opinndytetyon tarkoitus oli tutkia keskipohjalaisten pk-yritysten vientia ja
kansainvalistymistd, mita ja minne viedaan ja jos yritys ei ole viela kansainvalinen, olisiko

kansainvalistymiselle kiinnostusta tulevaisuudessa?

Opinndytetyo alkaa teoriaosuudella, jossa kasitellaan yleisesti pk-yrityksia seka vientia ja
kansainvalistymista ja jossa avataan erivaiheita, jotka kuuluvat kansainvalistymiseen. Ty6
jatkuu empiirisella osuudella, jossa kerrotaan tutkimusmenetelmasta ja toimintatavasta.
Paatin kayttaa kvantitatiivista tutkimusmenetelmaa, koska tama menetelma soveltui
parhaiten tahan opinnaytetyohon. Kysely koostui kahdestatoista kysymyksesta ja
kysymykset olivat jaettu viiteen osa-alueeseen.

Tutkimuksen tulos antoi paljon mielenkiintoisia vastauksia. Vastauksista kay ilmi muun
muassa kuinka moni kyselyyn osallistuneista yrityksista harjoittaa vientia, mitka ovat
yrityksien tarkeimmat vientimaat, mita esteitd on kansainvalistymiselle ja missa osa-
alueissa yritys tarvitsisi apua seka olisiko yrityksilla, jotka eivat viela ole kansainvalisia,

kiinnostusta kansainvalistymiselle.

Kieli: ruotsi Avainsanat: Pk-yritykset, vienti, kansainvalistyminen,
laajentaminen, Keski-Pohjanmaa
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Abstract

This thesis is made on behalf of Viexpo and in a cooperation with KOSEK. The starting
point of the project was when Viexpo wished to get more accurate information about small
and medium-sized (SME) export companies in Central Ostrobothnia.

The purpose of my thesis was to investigate SMEs export and internationalization in
Central Ostrobothnia. What and where do the companies export and if the company is
not yet international would the company be interested to be international in the future?

The thesis work begins with a theoretical part where general information about SMEs,
export and internationalization are discussed. The different steps which includes to the
internationalization process will also be discussed in the theoretical part. The work
continues with the empirical part where the survey methodology and approaches are
discussed. | chose to use a quantitative method because this method suited best for this
work. | created a questionnaire that consisted of twelve questions and the questions were
divided into five short sections.

The results of this survey gave me a lot of interesting answers. You can see from the
answers e.g. that how many of the participants do export, which are the companies’ most
important export countries, which barriers there are for internationalization and in which
areas would the companies need help in and are there any interest in internationalization
among those companies that are not yet international.

Language: Swedish Key words: SME-enterprises, export, internationalization,
expanding, Central Ostrobothnia
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1 Inledning

I detta examensarbete kommer jag att undersdka sma och medelstora foretags export och
internationalisering i Mellersta Osterbotten. Hir framdver kommer jag att anviinda begreppet

SMF-foretag for sma och medelstora foretag.

Malet med detta examensarbete dr att f4 en uppskattning av antalet SMF-foretag som driver
export i Mellersta Osterbotten och vilka de viktigaste exportlinderna for SMF-foretagen ir,
vilka produkter som fOretagen exporterar, vilka mojliga hinder det finns for
internationaliseringen och om foretagen behover stdd eller hjdlp med ndgot omrade samt

vilka deras framtidsplaner ir.

Det finns flera olika steg och faser som hor till internationaliseringsprocessen och jag ska ta
upp en del av dem i detta examensarbete. Ett foretags internationaliseringsprocess borjar
med att foretaget har en orsak varfor de vill internationalisera sig, det hor ocksa till att man
identifierar riskerna, utmaningarna och de eventuella hinder som kan uppsta under vigen.
Efter att foretaget har analyserat och format tydliga malséttningar och tagit i beaktande
eventuella risker, dr foretagets nésta steg att vilja en lamplig marknad for expanderingen och

en lamplig etableringsform.

Internationaliseringsprocessen ér inte en létt process, det krdver mycket tid, engagemang,
kunskap och resurser for att lyckas, déarfor kan SMF-foretag oftast behdva hjélp med
internationaliseringen. Det finns flera organisationer som erbjuder hjidlp och stdd, min
uppdragsgivare Viexpo och min samarbetspartner KOSEK, &r exempel pa tva sddana hér

organisationer.

I examensarbetets empiriska del kommer jag att behandla och analysera svaren pi
undersokningen. Undersokningen kommer att goéras 1 form av en kvantitativ
undersokningsmetod och insamlingen av data kommer goras med hjilp av ett frigeformulér.
Exempel pd fragor som kommer att stéllas dr: Vilka de viktigaste exportlinderna ar for
foretagen? Vilka produkter foretagen exporterar? Vad foretagen upplever som hinder for

internationaliseringen? Vilka foretagens framtidsplaner dr gillande internationalisering?



2 Syfte

Syftet med mitt examensarbete &r att undersbka SMF-foretags export och
internationalisering i Mellersta Osterbotten. Undersokningen handlar om att forsdka
identifiera hur manga av mellersta Osterbottniska SMF-foretag som driver export, vilka
produkter som exporteras och vilka de viktigaste exportlainderna for foretagen dr. Mélet ar
ocksa att forsoka identifiera mojliga hinder for internationalisering och om det skulle finnas
intresse for de foretag som &@nnu inte dr internationella till att bli det. Till sist ska jag
undersoka foretagens framtidsplaner och om foretagen eventuellt skulle behdva hjilp eller

rddgivning i ndgot omrade.

2.1 Viexpo

Viexpo ir ett foretag som verkar i form av andelslag och har flera rs erfarenhet av att hjélpa
SMF-foretag med export och internationalisering. Viexpo erbjuder olika tjanster sa som bl.a.
konsultering, marknadsanalyser och dverséttningstjanster som hjidlper SMF-foretagen pa

végen mot internationalisering. (Viexpo, 2018b)

2.2 KOSEK

KOSEK ér ett nédrings- och utvecklingsbolag som har sin verksamhet i Karlebynejden.
KOSEK erbjuder kostnadsfri foretagsrddgivning for alla foretag som behdver det, oberoende
om det &r ett nytt foretag eller ett foretag som har haft sin verksamhet en lidngre tid. Tjanster
och hjilp som KOSEK erbjuder édr bl.a. rddgivning i finansiering, hjélp med att hitta
affarslokal eller hjédlp med fragor géllande expandering av verksamhet eller
internationalisering. (KOSEK, 2018)



2.3 Problemformulering

Min uppdragsgivare har onskat f4 mera exakt information om SMF-foretag som driver
export i Mellersta Osterbotten. Viexpo har haft kunder som frigat t.ex. till vilka linder man
exporterar mest i Mellersta Osterbotten eller vilka produkter som exporteras samt hur manga

SMF-exportforetag det finns i omréadet.

Malet ér alltsa att forsoka undersoka bl.a. de ovanndmnda fragorna, det kan dock vara svart
att fa ett exakt tal pd hur ménga exportforetag det finns, eftersom alla inte kommer att besvara

frageformuliret.

Jag kommer att behandla och analysera detta dmne mera i den empiriska delen av mitt

examensarbete, dvs. i kapitel fem.

2.4 Avgrinsning

Enligt min uppdragsgivarens rekommendationer sd har jag avgrinsat mitt arbete for att
undersdka SMF-foretag i Mellersta Osterbotten istillet for SMF-foretag i hela Osterbotten.
Som ndmnt, sa dr syftet att undersoka SMF-foretags export och internationalisering, sa jag
kommer alltsé att fokusera bara pd export, men jag kommer dock att kort ta upp statistik om

bade import och export i Finland i kapitel tre.

3 SMF-foretag

I detta kapitel kommer jag allmént att behandla begreppet SMF-foretag och jag kommer
ocksa att ta upp statistik om SMF-foretag i Finland. I delkapitlet som foljer, kommer jag att
fokusera pA SMF-foretag i Mellersta Osterbotten.

Det finns vissa krav och bestimmelser som foretag méste fylla for att kunna bli klassificerat

som ett SMF-foretag:

- Smaforetag sysselsitter mindre dn 50 arbetstagare och har en &rsomséttning och

balansomslutning som dr maximalt 10 miljoner euro. (Euroopan komissio, 2015)

- Medelstora foretag sysselsétter mindre dn 250 arbetstagare och har en arsomséttning
som dr maximalt 50 miljoner euro samt en balansomslutning som &dr hogst 43

miljoner euro. (Euroopan komissio, 2015)



Det kan ibland vara svért att identifiera ett SMF-foretag, eftersom en del av SMF-foretag
kan ha tillgéng till flera resurser &n ett normalt SMF-foretag. Detta kan bero pa att foretaget
dgs av ett storre foretag eller att de gor samarbete med ett eller flera storforetag, vilket leder
till att SMF-foretaget har tillgang till resurser som har en stor betydelse for foretagets
verksamhet. Ifall ett SMF-foretag har tillgdng till dessa betydelsefulla resurser, kan inte

foretaget klassificeras som varken sma eller medelstort foretag. (Euroopan komissio, 2015)

Det dr viktigt att kunna identifiera de foretag som har fyllt kraven for ett SMF-foretag,
eftersom dessa foretag behover stod for att kunna driva sin verksamhet och ha en mojlighet

att vara konkurrenskraftiga gentemot storforetag. (Euroopan komissio, 2015)

EU och staten vill erbjuda stod & SMF-foretag, eftersom foretagen har en stor betydelse for
lindernas ekonomiska vélmaende, pa grund av att dessa foretag sysselsdtter konstant flera

arbetstagare och skapar tva tredjedelar av alla arbetsplatser. (Euroopan komissio, 2015, p. 3)
I de f6ljande stycken kommer jag att ta upp data om finldandska SMF- och storforetag.

Enligt statistikcentralens data frdn 2016 (se figur 1), bestod ca 93 % av alla finldndska foretag
av mikroforetag (bortriknat jord- och skogsbruket, och fiskendringen), ca 5 % bestod av
sméforetag och endast 0,2 % bestod av storforetag. Av figur 1 kan vi konstatera att det finns

betydligt fler mikro- och SMF-foretag i Finland &n storforetag.

0 2 % Storforetag (250- pers.) 591
’

Medelstora foretag (50-249 pers.) 2 728

Smaforetag (10-49 pers.) 15 725

9 3 9 3 % Mikroforetag (1-9 pers.) 264 519

2709 R4LAD
Totalt l D« U D foretag, med undantag av jord- och skogsbruket samt fiskerinaringen

Figur 1 Foretagsstrukturen i Finland 2016 enligt Statistikcentralen (Yrittijit, 2016, s. 2)



Fran cirkeldiagrammet (se figur 2) kan vi se procenttal pa antal personer per foretag (enligt
foretags storleksklass) som var sysselsatta &r 2016. Enligt Statistikcentralens data sa
sysselsatte storforetag ca 470 000 personer (35 %) av totalt ca 1,4 miljoner personer.
Sméforetag sysselsatte ca 307 000 personer (22 %) och medelstora foretag sysselsatte ca
260 000 personer (19 %). Sammanlagt sysselsatte mikro- och SMF-foretag ca 903 000

personer (65 %) av totalt ca 1,4 miljoner personer, vilket dr Gver hilften. (Yrittdjat, 2016)

Smaforetag 22 % (10—49 pers.) 306 959

Medelstora foretag 19 % (50249 pers.) 263 967
22 (y Storforetag 35 % (250 pers.) 473 012
0

Totalt 1 376 557 personer

Figur 2 Foretagens personal, i foretag i olika storleksklasser dr 2016 enligt Statistikcentralen (Yrittajét,
2016, s. 3)

Fran stapeldiagrammet (se figur 3) kan vi fa en inblick inom vilka branscher som SMF-

foretag i hela Finland och i Mellersta Osterbotten har mest verksamhet i.

Teollisuus ' 10
7
Rakentaminen 16
15
16
55

Muut r12

Figur 3 Yritysten osuudet eri toimialoilla, % (Yrittajit, 2016, s. 2)

= Keski-Pohjanmaa = Koko maa



Enligt figur 3 verkar 61 % av finldindska SMF-foretag i tjanstebranschen, 15 % verkar 1
byggnadsbranschen eller driver ndgon typ av affdr, 7 % verkar i1 industribranschen och 1 %

av SMF-foretagen verkar i ndgon annan bransch &n i de som kan ses fran figuren.

Av figurerna 1, 2 och 3 kan vi f& en generell bild av finlindska SMF-foretag, hur ménga
SMF-foretag det finns i Finland, hur manga personer SMF-foretagen sysselsétter jamfort

med storforetag och inom vilka branscher SMF-foretagen verkar mest i. (Yrittdjdt, 2018)

3.1 SMF-foretag i Mellersta Osterbotten

I detta delkapitel kommer jag att ta upp allmiin fakta om Mellersta Osterbotten och jag
kommer ocksé att kort beskriva SMF-foretag i Mellersta Osterbotten.

Mellersta Osterbotten ir ett landskap som befinner sig pa finska vistkusten. Till Mellersta
Osterbotten hor &tta kommuner: Karleby, Halso, Kaustby, Lestijirvi, Perho, Toholampi,
Vetil och Kannus. Alla dessa atta kommuner har sammanlagt ca 69 00 invdnare och av
invdnarna sa dr ca 47 000 bosatta i Karleby, dvs. Karleby dr den storsta kommunen i

Mellersta Osterbotten. (KOSEK; Kaustisen seutukunta; Keski-Pohjanmaan liitto;, 2015)

Vi fick redan en inblick fran figur 3 att inom vilka branscher SMF-foretag verkar i hela
Finland och i Mellersta Osterbotten. Av de mellersta dsterbottniska SMF-foretagen sa verkar
55 % inom tjanstebranschen, 16 % driver nagon typ av affir eller verkar inom
byggnadsbranschen, 10 % verkar inom industribranschen och 2 % av foretagen verkar inom
ndgon annan bransch. Férutom de ovan nidmnda branscherna sa &dr ockséd batindustrin och
jordbruk populért inom omradet. (Yrittdjat, 2018) (KOSEK; Kaustisen seutukunta; Keski-
Pohjanmaan liitto;, 2015)

Enligt Statistikcentralens data s var antalet arbetsldsa i Mellersta Osterbotten ca 11 % och
1 hela Finland s var antalet arbetslosa ca 14 %. Av dessa procenttal kan vi konstatera att de
flesta av mellersta Osterbottningar &r sysselsatta och att antalet arbetslosa ar ldgre én 1 hela

Finland. (KOSEK; Kaustisen seutukunta; Keski-Pohjanmaan liitto;, 2015)

Enligt samma data sé var ca 2,3 % av mellersta dsterbottningar svensksprakiga och i Karleby
sd var ca 12 % av invénarna svensksprikiga. I de sju andra kommunerna sa var antalet
svensksprékiga ca 2 % eller under 1 %. Dessa procenttal visar att Mellersta Osterbottens

majoritetssprak ar finska. (KOSEK; Kaustisen seutukunta; Keski-Pohjanmaan liitto;, 2015)



Det svenska spriket dr ett minoritetssprak i Finland, men man borde satsa pa svenskan
eftersom spréaket erbjuder flera affarsmdjligheter, speciellt till de andra nordiska ldnderna. I
de andra nordiska ldnderna pratar man bl.a. svenska och norska, som liknar varandra. Det
svenska spraket underldttar kommunikationen mellan de andra nordiska ldnderna och ger en
battre mojlighet att hitta afférs- eller samarbetspartners. Man kan alltid kdpa pa engelska

men man borde kunna sélja pa siljarens sprak. (Viexpo, 2018a)

Till niist kommer jag bara kort att behandla SMF-foretag i Mellersta Osterbotten. Jag
kommer djupare att behandla detta &mne 1 kapitel fem dér jag kommer att analysera svaren

pa mitt frageformulr.

Fran linjediagrammet (se figur 4) kan vi fa en béttre inblick pd SMF-foretags villighet att
vixa (jimfort med SMF-foretag i hela Finland och i Mellersta Osterbotten). Mellan &ren
2002 och 2018 har mellersta 0sterbottniska SMF-foretags villighet att véxa hallits 6ver 30%.
Under ar 2011 sa var viljan att vixa som hogst, ca 68 %. Under aret 2012 sd borjade

procenttalet att sjunka och under &r 2018 var procenttalet ca 40 %.

Fran figur 4 kan vi {4 en uppfattning pd SMF-foretags villighet att vixa, vilket innebér viljan
att bl.a. 6ka pa antalet personal sa att foretaget skulle ha mera arbetskraft, vilket skulle
mojliggora expandering av foretagets verksamhet i hemlandet eller t.o.m. expandering till

utldndska marknader.
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Figur 4 Pk-yritysten kasvuhakuisuus, % (Yrittijit, 2016, s. 7)



4 Import och export i Finland

I detta kapitel kommer jag kort ta upp allmén information om Finlands import och export i
form av en tabell och figurer for att ge en inblick pa Finlands utrikeshandel. Hur stor andel
har bdde import och export? Vilka som &r Finlands viktigaste import- och exportlénder?

Vilka produkter som importeras och exporteras mest?

Eftersom Finland &r ett litet land och har en liten marknad har utrikeshandeln blivit allt
viktigare for foretagen och for Finlands ekonomi. Utrikeshandeln dr viktigt eftersom den
erbjuder foretagen en mojlighet att kunna vdxa och expandera sin verksamhet pé
internationella marknader. De internationella marknaderna mojliggdér fOretagen att
expandera och producera sina produkter for en storre malgrupp och genom det far foretagen
ocksa en mojlighet att 6ka pa sina inkomster, vilket ocksa gynnar Finlands ekonomi. (Melin,
2011)

Fran tabell 1 kan vi se statistik pd andelen import enligt ursprungsland och export enligt

bestaimmelseland frén ar 2017.

Import enligt ursprungsland Export enligt bestammelseland
2017 Januari 5172 4633
Februari 4679 4376
Mars 5453 5457
April 4935 4563
Maj 5401 5605
Juni 5239 5137
Juli 5079 4746
Augusti 5027 4769
September 5271 5011
Oktober 5549 5338
November 5538 5300
December 5126 4776

Tabell 1 Import och export av varor per mdnad, preliminéra uppgifier (miljoner euro) efter Mdnad, Ar och
Riktning i Finland (Statistikcentralen, 2017)

Tabellen ger en uppfattning om méingden import och export per minad i miljarder euro.
Under ar 2017 sa importerade Finland produkter for totalt ca 63 miljarder euro och
medeltalet av importens andel var ca 5,2 miljarder euro per manad. Under samma ar si
exporterade Finland produkter for totalt ca 60 miljarder euro och i medeltal exporterades det

produkter for ca 4,9 miljarder euro per méanad.



Andelen import och export avviker sig inte frdn varandra s mycket, men det finns dndd en
viss skillnad och vi kan konstatera att under aret 2017 importerade Finland mera &n

exporterade.

Fran stapeldiagrammet (se figur 5) kan vi se exempel pa Finlands viktigaste import- och

exportlénder.
UTRIKESHANDELN ENLIGT LANDER 2017(1-6)
Mrd. e
5
u Import
m Export

Figur 5 Utrikeshandeln enligt linder 2017 (Tullen, 2017, s. 11)

Enligt figur 5 s& importerar Finland mest fran Tyskland (import for ca 4,5 miljarder euro),
frén Ryssland (ca 4,4 miljarder euro) och frdn Sverige (ca 3,4 miljarder euro). Enligt samma
figur s& exporterar Finland mest till Tyskland (export for ca 4 miljarder euro) och andra
viktiga exportldnder var Sverige (ca 3 miljarder euro) och Nederldnderna (ca 2,1 miljarder

euro).

Fran cirkeldiagrammet (se figur 6) kan vi se exempel pd varor som Finland importerade
under ar 2017. Varor som Finland importerade mest var rdmaterial och
produktionsférnddenheter som importerades ca 37 %, investeringsvaror ca 22 % och andra

konsumtionsvaror ca 19 %.
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IMPORTEN ENLIGT ANVANDNING AV VAROR 2017(1-6)
(CPA); Andel och dndring fran foregaende ar (%)

Andra konsumtionsvaror
18,6 % (+3 %)

Ramaterial och
produktionsférnédenheter

Varaktiga e (x21%)
konsumtionsvaror
7.9 % (+8 %)
Investeringsvaror
oL (+4 9
22,1 % (+4 %) Energiprodukter
13,8 % (+30 %)

Figur 6 Import av varor i Finland (Tullen, 2017, s. 7)

Fran cirkeldiagrammet (se figur 7) kan vi se exempel pd produkter som Finland exporterade
under ar 2017. De tre mest exporterade produkterna var maskiner, apparater och
transportmedel ca 22 %, skogsindustriprodukter ca 20 % och produkter fran kemisk industri

ca 19 %.

EXPORTEN ENLIGT PRODUKTER EFTER NARINGSGREN (CPA) 2017(1-6)
Andel och andring fran foregaende ar (%)

Andra produkter Produkter fran
12,0 % (+18 %) kemisk industri
19,3 % (+17 %)

Produkter av el- och
elektronikindustri
11,7 % (+14 %)

Skogsindustri-
produkter
19,8 % (+2 %)

Maskiner och apparater,
transportmedel
22,1 % (+21 %)

Metaller och
metallvaror
15,1 % (+22 %)

Figur 7 Exportering av produkter frdan Finland (Tullen, 2017, s. 6)
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S5 Internationalisering

Internationalisering innebdr att ett foretag tar steget ut fran hemlandet med att expandera sin
affarsverksambhet till ett annat land. Hela internationaliseringsprocessen tar lang tid och
kraver mycket tdlamod. Det kravs ocksd att foretaget har tydliga méilséttningar och att
noggranna planeringar och forberedelser har gjorts, for att sdkerstélla att foretaget har alla

de resurser som kréivs for att kunna lyckas med processen.

For att foretaget ska ha en mgjlighet att lyckas, krdvs det att man gor olika typer av
undersokningar och marknadsanalyser. Det hir dr nddvindigt for att foretaget ska béttre
kunna anpassa sina produkter enligt den lokala marknaden och mélgruppen, sé att kundernas

behov och efterfrigan méts. (Holmvall & Akesson, 2010)

Export innebir att man tillverkar eller grundar en produkt i hemlandet och séljer den till ett
annat land. En produkt kan vara en vara (t.ex. en stol, telefon eller cykel) eller en tjénst (t.ex.
“utbildning, forskning eller konsultarbete™). (Holmvall & Akesson, 2010, s. 101)

Detta kapitel kommer att handla om varfor foretag viljer att bli internationella, vilka for-
och nackdelarna &r, riskerna och utmaningarna som kan uppsta under végen, stod som

erbjuds at foretag och den praktiska delen med internationaliseringsprocessen.

5.1 Orsaker och fordelar till internationalisering

Det finns flera anledningar varfor foretag viljer att internationalisera sig. I detta delkapitel
kommer jag att ta upp en del orsaker samt fordelar som internationalisering kan erbjuda

foretag.

Som nidmnt, finns det flera orsaker bakom valet for internationalisering. Det kan vara att
foretaget har nétt sitt mal pa hemmamarknaden och ér nu forberedd for nya utmaningar pé
annat hall. Det kan ocksa vara att hemmamarknaden helt enkelt 4r for liten och att foretaget
skulle ha mojlighet att producera mera dn vad efterfridgan dr. Om fOretaget véljer att bli
internationellt, finns det potential att 6ka pa forsdljningsvolymen genom att hitta nya
maélgrupper och nya marknader samt fa chansen att sinka pa tillverkningskostnaderna.
(Holmvall & Akesson, 2010; Kananen, 2010)
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De foretag som viljer att internationalisera sig dr oftast foretag som har varit framgéngsrika
pa hemmamarknaden och dérfor ocksé har bra forutsittningar att lyckas pa en ny marknad.
De foretag som dnnu inte har vuxit sd stort pA hemmamarknaden kan dven ocksd ha bra
forutséttningar pd internationella marknader, det kan hinda att hemmamarknaden inte &r
tillrdckligt utvecklad eller moget for foretagets produkter men en annan marknad ar det.
(Kananen, 2010)

Andra orsaker bakom internationaliseringen kan vara att foretagets produkter har nitt sin tid
pa hemmamarknaden, vilket har lett till att efterfrigan har sjunkit och det finns inte ldngre
ett s stort behov av produkten. Sddana hir situationer kan 16sas med att expandera foretagets
verksamhet till ett land och till en marknad var produkten anses som ny. En potentiell
marknad skulle kunna vara en marknad som é&r inte lika utvecklad som hemmamarknaden.

(Kananen, 2010)

Via expanderingen till en ny marknad skulle foretaget fd en mojlighet att forléinga produktens
livscykel och fa mojligheten att fortsitta producera samma produkt. Det kan vara
lonsammare for ett foretag att expandera sin verksambhet till en marknad som inte &r lika
utvecklad som hemmamarknaden, &n till en marknad som &r langt fore 1 utvecklingen. Lika
eller mer utvecklade marknader &n hemmamarknaden, dr utmanande och svara att expandera
till, eftersom produkterna pa marknaden dr mer utvecklade samt att konkurrensen ar hérdare.

(Kananen, 2010, s. 12—-13)

Viljan att bli mera kompetent och féormagan att konkurrera med konkurrenterna bade pé de
utlindska marknaderna och pd hemmamarknaden, dr ocksd en av orsakerna bakom
internationalisering. Hela internationaliseringsprocessen dr oftast vildigt kravande och om
foretaget lyckas med det har det en stor konkurrensfordel. Processen leder till att foretaget
fdr mer erfarenhet av att gora afférer i ett frimmande land och hur man ska anpassa
produkterna till en ny marknad sé att produkterna méter de nya potentiella kundernas behov
och efterfrigan. (Amadeo, 2018)
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5.1.1 Fordelar med SMF-foretag

Hur ska ett SMF-foretag kunna sticka ut frdn méngden och ha mojligheten att konkurrera
med storforetag? Vilka fordelar kan ett SMF-foretag ha gentemot storforetag nér det ar

frdgan om internationell handel.

En betydelsefull fordel och det som ir speciellt viktigt med SMF-foretag dr det att de skapar
nya arbetsplatser, och pd det sitt frimjar arbetslosheten och vélmaendet i Finland.
(Hyvérinen, 2018)

En annan fordel &r att ledare och andra medarbetare i ett SMF-foretag oftast har en ndrmare
relation till varandra, vilket underldttar kommunikationen mellan olika positioner och
avdelningar. Det att kommunikationen fungerar i ett foretag leder till att SMF-foretag “ér
oftast mer flexibla och kan kundanpassa en produkt utan att det dr alltfor kringligt”.
(Holmvall & Akesson, 2010, s. 101)

SMF-foretag har ocksa en fordel med att agera pd nischmarknader. Nischmarknader blir
oftast ignorerade av storforetag, eftersom saddana hir typer av marknader r inte tillrdckligt
lonsamma for storforetags verksamhet. Alltsd, nischmarknaderna 4r SMF-foretagens chans

att lyckas utan att behdva konkurrera med storforetag. (Kananen, 2010)

5.2 Risker och utmaningar med internationalisering

Internationaliseringsprocessen &r inte en ldtt process, det krdver bl.a. mycket tid,
engagemang, kunskap och resurser. For att kunna lyckas pa internationella marknader méste
man ta i beaktande mojliga risker som kan framkomma under processen, det hir kréver att
man gor bl.a. riskanalyser. I detta delkapitel kommer jag att ta upp en del av riskerna och

utmaningarna, som maste tas i beaktande fore och under internationaliseringen.

Nir ett foretag gor affarer med ett annat foretag frén ett annat land, ar det valdigt viktigt att
vara noggrann och tydlig nidr man t.ex. skriver ett kontrakt. Allt det som kommits &verens
om skrivs ner i kontraktet och man maste ocksa sdkerstdlla att de badda partnerna forstar
innehallet, det hér dr véldigt viktigt eftersom olika saker kan ha olika betydelse beroende pé
landet. Darfor dr det ocksa ytterst viktigt att noggrant ldsa igenom kontraktet, for att kunna
undvika fel och misstolkningar. Detaljer som kan orsaka fel och bekymmer é&r bl.a. sprak,
kultur, klimat, teknologi, valuta, religion, lagar och sittet att gora affarer pd. (Berge &
Ojdemark, 2016; Holvall & Akesson, 2010)
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Andra risker som kan uppsté efter att foretaget har expanderat sin verksambhet till ett nytt
land, dr att misstolkningar kan ske inom foretaget om kommunikationen inte fungerar. Detta
kan bero pa t.ex. att nya anstéllda har olika arbetssétt och arbetsmoral dn vad foretaget ér
van vid. Det kan vara att nya anstéllda vérderar bl.a. tid, kvalitet och regler pé ett annat sétt
an dér foretaget kommer ifran. Ett exempel: finldndare uppskattar punktlighet, men for

spanjorer ir inte punktlighet lika viktigt. (Holmvall & Akesson, 2010)

Att nd lokala kunder och kunna konkurrera med lokala konkurrenter, kan ocksd vara
utmanande. Det kan vara svart for foretag att modifiera sina produkter sé att de anpassas
enligt lokala kunders behov och att produkterna moter efterfrigan och de lokalas
virderingar. (Holmvall & Akesson, 2010)

Valuta och betalningsvillkor kan ocksé orsaka besvir bland affarspartnerna, ifall valutorna
har ett annat vdrde och ifall affdarspartnerna inte dr vana vid att anvdnda samma
betalningsvillkor. Nir det dr tid att vdlja betalningssitt, maste man ocksa vara vildigt
noggrann sd att ett 1ampligt betalningsvillkor véljs, vilket bada affdrspartnerna har kommit
overens om och att de ar medvetna om villkoren samt att de kan vara sékra pa att betalningen

sker p4 ritt sitt. (Holmvall & Akesson, 2010)

Ytterligare utmaningar kan vara att foretaget inte har helt enkelt forberett sig tillrackligt bra
for internationaliseringsprocessen. Det kan vara att foretaget har gjort missbeddmningar,
vilket leder till att resurserna inte ricker till eller att foretaget har brist pa kunnande
arbetskraft. Exempel pé brister kan vara att foretaget har brist pa personal som behirskar det

utlindska spraket, vilket orsakar sprakbarriirer. (Holmvall & Akesson, 2010)

Andra barridrer som kan komma i véigen &r bl.a. lagar, tullar, skatter och regler (som varierar
fran land till land). Dessa hinder &r skapade for att bl.a. skydda det egna landet for farliga
produkter och dAmnen samt for att “skydda den egna produktionen”. (Holmvall & Akesson,
2010, s.143)
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5.2.1 Nackdelar med SMF-foretag

Forutom de risker och utmaningar som namndes i foregédende delkapitel sd kan SMF-foretag

raka ut for andra barridrer som madste tas i beaktande.

Det ér ett faktum att det 4r utmanande for SMF-foretag att kunna konkurrera med storre och
mer framgéngsrika foretag, eftersom storforetag har tillgang till flera resurser sa som bl.a.

kapital och arbetskraft, vilket ger en stor konkurrensfordel. (Kananen, 2010)

SMF-foretag har som sagt inte tillgang till lika mycket resurser som storforetag, vilket kan
ibland leda till att SMF-foretag har brist pa arbetskraft. Brist pa arbetskraft kan orsaka att de
arbetstagare som finns i foretaget méste gora extra jobb, vilket kan leda till for mycket

arbetsbelastning som kan i vérsta fall orsaka sjukskrivningar.

En fordel som storforetag har men som inte SMF-foretag har, ar att storforetag har en
mdjlighet att splittra foretagets risker i de olika marknaderna var foretaget verkar i, vilket
minskar pa t.ex. ekonomiska risker. Om det gér ekonomiskt ddligt pd en marknad kan den
ekonomiska situationen vara véldigt bra pa en annan marknad, pa sa hir sdtt kan storforetag
sprida pa riskerna. SMF-foretag har oftast inte samma mojlighet att anvénda den sé kallad

splittringsstrategin. (Kananen, 2010)

5.3 Internationaliseringsprocessen

Efter att foretaget har fattat beslutet att internationalisera sig och ndr de analyserat och tagit
i beaktande vilka mdjliga risker och utmaningar som kan uppsté under védgen, dr det f6ljande
steget att paborja planeringarna och forberedelserna for den praktiska delen. Den praktiska

delen i processen innehaller flera olika stadier och jag ska nu ta upp en del av dem.

5.3.1 Val av marknad

Det kan vara svért for foretag att vélja, vilken marknad som skulle vara den mest ldmpliga
for foretagets verksamhet. Fore man véljer marknad, maste man gora marknadsanalyser av
olika marknader och enligt Berge och Ojdemark (2016, s. 118) ska man anviinda “olika typer
av rankningslistor”, var man listar upp allt som foretaget anser som nddvéndig information
om marknaden (mdjliga risker, konkurrenter, efterfragan, kunder osv.). All den information
som kan fas om marknaden &r bra att ta i beaktande. Exempel pd en rankningslista ar att gora
en tabell var man Overvéger olika marknaders “marknadspotential” och “riskexponering”.

(Berge & Ojdemark, 2016, s. 121)
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Marknadspotential

Liten Stor

Undvik till varje Stora ambitioner

Hogre pris och mera brattom

Riskexponering

Lagre Spela pa sdkert Idealldget

Tabell 2 Avvigningen mellan risk och mojligheter vid val av marknader (Berge & Ojdemark, s. 121)

Tabellen (se tabell 2) kommer hjélpa foretaget att vélja den ldmpligaste marknaden, en
marknad som moter bést foretagets kriterier, mal, resurser och kapacitet. I tabellen sa jamf{or

man marknadspotentialen med riskexponeringen.

Exempel pa marknader:
- En marknad som har en liten marknadspotential och lag risk.
- En marknad som har en stor marknadspotential och hog risk.
- En marknad som har en stor marknadspotential och lag risk.

Det forsta alternativet pd typ av marknad, & en marknad som liknar p4 manga sitt
hemmamarknaden. Exempel pa tva liknande marknader &r Finland och Sverige, bada ldnder
har ganska liknande affdrskultur, lagar och avstdndet mellan ldnderna &r inte langt. Detta
alternativ dr det mest sdkra alternativet, nir foretaget &r &nnu inte redo att ta stora risker och
nir de dr ndjda med en marknad som har en 1dg marknadspotential. (Brege & Ojdemark,
2016)
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Det andra alternativet skulle erbjuda foretaget en stor marknadspotential, men en sadan hir
marknad kan ocksd vara véldigt riskabel. Denna typ av marknad passar for foretag som vill
agera snabbt och som dr villiga att satsa stort och inte &r rddda att ta risken for endera

foretagets framgang eller misslyckande. (Brege & Ojdemark, 2016)

Det tredje alternativet skulle vara ett s.k. ideallige” (Berge & Ojdemark, 2016, s. 121), var
marknadspotentialen dr stor och riskerna ldga. P4 en sddan hdr typ av marknad skulle
foretaget ha en bra mojlighet att etablera sin verksamhet, eftersom mdjligheterna for
foretagets framgang ser lysande ut och dessutom skulle inte foretaget vara tvungen att ta en

stor risk for att n en stor marknadspotential. (Brege & Ojdemark, 2016)

Tabell 2 &r ett exempel pa en tabell som hjdlper foretag att jimfora de potentiella
marknaderna och att vdlja den ldmpligaste och lonsammaste marknaden, som skulle passa

bist for foretagets verksambhet.

5.3.2 Val av etableringsform

Foljande steg mot internationaliseringen, r att vdlja etableringsform, den form som kommer

att anvindas nér foretaget bestimt vilken marknad de kommer att etablera sig pa.

Det finns olika typer av etableringsform och den form som dr den mest ldmpliga for foretaget
beror bl.a. pd vilken typ av verksamhet foretaget driver, vilken typ av marknad det handlar
om, foretagets resurser och kapacitet samt hur mycket kontroll foretaget vill ha dver sin
verksamhet. Jag har valt att ta upp en del av de vanligaste etableringsformerna som ér: direkt

export, agent, licensiering, joint venture och heldgda bolag.
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< Joint Venture

Heldgda bolag

Val av

etableringsform
-
Icke kapital <
m

Tabell 3 En hierarkisk modell éver etableringsformer. (Berger & Ojdemark, s. 139)

Fran tabellen (se tabell 3) kan vi se de vanligaste etableringsformerna och jag ska nu kort

beskriva dessa former.

Direkt export hor till kategorin “icke kapital”, vilket innebédr att denna form é&r den

lampligaste formen for foretag som har inte tillrdckligt med egen finansiering.

Begreppet direkt export betyder att en exportdr exporterar produkter till importlandet, var
en mellanhand (t.ex. en agent) kommer till nést att ta hand om produkten och sélja produkten
vidare till slutkunden. Férdelen med direkt export &r att exportforetaget inte behover ensam
skdta om allt som ingér i forsdljningsprocessen (detta beror séklart pd typen av mellanhand)
och ddrmed minskar ocksa riskerna och kostnaderna. Nackdelen dr att exportforetaget mister
kontroll 6ver produkten och foretaget har inte alltid mojlighet att ha kontakt med slutkunden.
(Kananen, 2010)

Agent ir ett exempel pé direkt export och som agent verkar oftast en person som har sin
verksamhet 1 det land vart foretaget exporterar till, dvs. importlandet. Agentens uppgift ar
att hitta kopare i importlandet och sélja exportérens produkter. Leverans och fakturering hor
inte till agentens uppgifter, utan det sker ”direkt fran exportor till importor” (Holmvall &
Akesson, 2010, s. 115). Agentens 16n baserar sig pa provision, vars storlek varierar beroende

pa antalet salda produkter. (Holmvall & Akesson, 2010)

Fordelen med en agent dr att agenten kdnner till den lokala marknaden och kunderna,
affarskulturen samt lagar och regler som géller i landet. Nackdelen med en agent &r att
exportforetaget bar allt ansvar over agentens atgirder (om inte annat avtalats). (Holmvall &
Akesson, 2010)
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Licensiering hor ocksa till kategorin “’icke kapital” och licensiering &r en typ av kontrakt,
som avtalas mellan afférspartnerna. Denna typen av kontrakt kan anvindas av foretag som

“har patent, monsterskydd eller skyddat varumérke”. (Holmvall & Akesson, 2010, s. 116)

Licensiering innebdr att ett avtal gors mellan export- och importforetaget, var det avtalas om
att importforetaget far ritten “att tillverka och silja” (Holmvall & Akesson, 2010, s. 116)
exportforetagets produkter under en viss period. Fordelen med denna typen av avtal &r att
ifall foretaget inte sjdlv dr redo att etablera sig till en ny marknad, kan de dédremot gora det
via licensiering och fi inkomster frdn en marknad, 4ven om de inte sjidlv verkar pd
marknaden. Nackdelen dr att foretaget mister kontroll 6ver produkten, vilket kan leda till att

kvaliteten forsimras eller ryktet drabbas. (Holmvall & Akesson, 2010)

Joint venture och heldgda bolag hor till kategorin “kapital”. Denna kategori lampar sig bést
for foretag som har tillrdckligt med egna resurser for att kunna expandera sin verksamhet pé

egen hand.

Exempel pa joint venture &r att ett foretag i Finland och ett foretag i Tyskland som slér ihop
sina bolag och bildar ett gemensamt foretag i Tyskland, var bada partner har 50 % dganderitt.
Joint venture dr ett bra etableringsalternativ ndr exportforetaget har inte tillrdckligt med
kidnnedom, erfarenhet eller kunskap om den nya marknaden, vilket importforetaget har.
(Holmvall & Akesson, 2010)

Fordelen med joint venture &r att bdda foretagen har rétt att ha lika mycket kontroll dver
foretaget samt att riskerna och kostnaderna delas mellan foretagen. Nackdelen med denna
form &r att inkomsterna bor ocksé fordelas mellan foretagen, vilket kan orsaka grél pa grund
av att den andra skulle vilja fi en storre andel av inkomsterna eller ha mera kontroll éver

foretaget. (Holmvall & Akesson, 2010)

Heldigda bolag ir sadana bolag var foretaget har 100 % &ganderitt. Denna typen av
etableringsform kan vara utmanande pa nya marknader men ifall foretaget har varit ldnge

framgangsrikt, har de ocksé en bra chans att vara det pa en ny marknad.

Fordelen med heldgda bolag ir att foretaget har full kontroll 6ver sin verksamhet, vilket
underldttar ocksa foretaget att vara mer flexibelt ifall d&ndringar bor goras. Nackdelen med
heldgda bolag dr att foretaget bar fullt ansvar for riskerna och kostnaderna. (Holmvall &
Akesson, 2010)
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5.3.3 Dokumentation vid export

Olika typer av dokument och avtal &r en stor del av internationaliseringsprocessen. I detta
underkapitel kommer jag kort att ta upp exempel pé olika dokument, som dr forknippat med
export och internationell handel. De dokument som jag kommer att ta upp &r: anbud,

kopeavtal, handelsfaktura, leveransvillkor, betalningsvillkor, tull- och exportdeklaration.

Fore foretaget skriver under ett dokument eller ett avtal, &r det véldigt viktigt att man ar
noggrann nir man ldser igenom avtalet, att man forstar innehallet och att allt det som man
kommit dverens om star i avtalet. All ytterligare information t.ex. hur man ska ga till viga

om det sker misstag, bor ocksa forekomma 1 avtalet. (Melin, 2011)

Anbud ér det forsta steget mot ett avtal. Koparen kan skicka ett anbud till séljaren och genom
det visa intresse att gora affarer. I detta skede &r anbudet inte 4nnu en Gverenskommelse,
vilket betyder att avtalet inte &nnu dr bindande. Ifall sdljaren bekraftar anbudet har ett avtal
bildats mellan séljaren och koparen, det kravs édnda att all information om produkten ska sta
tydligt i bekréftelsen, sd att kdparen far all nddvéndig information. Badde anbud och
bekriftelsen kan goras muntligt men det bésta alternativet dr att gora dem skriftligt, sd att

man har bevis pd vad som avtalats, ifall missuppfattningar uppstér. (Melin, 2011)

Kopeavtal dr det avtal som gors mellan sdljaren och kdparen, dvs. mellan export- och
importlandet efter att anbudet bekréftats. Avtalet bor innehalla all relevant information som
diskuterats och som man kommit 6verens om och avtalet maste ocksd godkénnas av bada

partnerna for att den ska trida 1 kraft. (Melin, 2011)

Kopeavtalet méste innehdlla atminstone foljande information: Séljarens och kdparens
kontaktuppgifter, beskrivningar pd produkten som siljs, priset, betalnings- och
leveransvillkor, garanti, instruktioner hur man gér tillviga och vilken lands lag som ska

tillimpas om det uppstar grél eller missforstdnd. (Melin, 2011)

Handelsfakturan skickas ivdg fran sdljaren till kdparen, var det framkommer bl.a. summan
pa bestdllningen och betalningsvillkoren. Av handelsfakturan gér man kopior som ges bl.a.

till kdparen, forsékringbolaget, tullen och banken. (Mer information: Melin, 2011 s. 91).

Leveransvillkoren (incoterms) &r de villkor som definierar typen av transportsitt,
transporttid, vem som ansvarar for forsidkring och inlimnande av dokument, vem som bar
risker och ndr riskerna m.m. Overfors fran sidljaren till koparen. Det finns olika
leveransvillkor som avviker sig frdn varandra och vilken typ av leveransvillkor som anvénds

beror pd typ av transportsitt (vig-, jirnvég- eller sjotransport). (Melin, 2011)
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Det ackumulerade stapeldiagrammet (se figur 8) beskriver de olika typerna av
leveransvillkor. Frén figuren kan man se i vilket skede ansvaret dverfors fran siljaren till
kopare. Huvudsakligen tillimpar sig leveransvillkoren for alla transportsitt, forutom
villkoren: FAS, FOB, CFR och CIF, som tillimpar sig bara for sjétransport. (Melin, 2011)

SELLER'S SELLER'S 77777 suveRs BUYER'S
COSTS RISK ; | COST RISK

U B R da > & & B U O W

EXPORTCUSTOMS  TRANSPORTTO  UNLOADING OF (OADINGON  TRANSPORTTO  UNLOADINGIN  LOADINGONTRUCK CARRUAGETOFINAL IMPORT CUSTOMS  IMPORT TAXES INSURANCE
DECLARATION  CARRIER/ORIGIN  TRUCKINORIGIN  VESSELINORIGIN DESTINATIONPORT DESTINATIONPORT  INDESTMATION DESTINATION CLEARANCE
PORT PORT PORT PORT
BW
FCA
FAS e
FOB el s ———————— I
e r—e————
e ———————

Figur 8 A Quick Guide to Incoterms (FLEEXPORT, 2018)

Ett exempel pa ett leveransvillkor &r Ex Works, dvs. EXW. EXW ir det bésta alternativet av
leveransvillkor for sidljaren, eftersom siljaren bér ansvaret for endast forpackningen av
produkten. Kdparens ansvar borjar efter att varan forpackats, dvs. lastning och transport ér
pa koparens ansvar. Enligt tabellen sé ska dnda forsakringen fordelas jamt mellan sdljaren

och koparen, resten ér pd koparens ansvar. (Melin, 2011)

Betalningsvillkor. Det finns olika typer av betalningsvillkor och det dr viktigt att man véljer
ett sadant villkor som ldmpar sig for bada partnerna. Valet av betalningsvillkor beror pa i
vilka ldnder sdljaren och kdparen befinner sig i, eftersom det finns olika sitt och tid att utfora
betalningar. Det viktigaste som maéste forekomma i betalningsvillkoret dr priset, valuta,
betalningstid, betalningssitt, betalningsplats och pafoljder pa forsenad betalning (Melin,
2011).
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De olika betalningsvillkoren som kan anvénds vid internationell handel &r bl.a.: remburs
(Letter of credit), dokumentinkasso (Cash Against Documents), vixel (Document Against
Acceptance) och forskottsbetalning (Cash in Advance). Den typ av betalningsvillkor som
véljs beror ganska ldngt pa vilket land fOretagen befinner sig i, rykte, fortroende och
erfarenhet. (Holmvall & Akesson, 2010, s. 192-193)

Tull- och exportdeklaration. En tulldeklaration méste alltid goras av exportdren ifall varan
exporteras till ett land utanfér EU. Om varan exporteras fran ett EU land till ett annat EU
land, behdvs inte en tulldeklaration 1&dmnas in till tullen, men ifall exporten har en stor andel
av foretagets inkomster maste man istillet géra en exportdeklaration (infrastat), som ldmnas
in till tullen. Exportdeklaration behdvs for att EU och de olika ldndernas tullar ska ha
mdjlighet att fora statistik om internationell handel. (Melin, 2011)

Ursprungsbevis ir ett dokument dér det forekommer information om varan och dér varan
har blivit tillverkad, dvs. vilket land &r varans ursprungsland. Ett ursprungsbevis méste inte
alltid goras men det dr rekommenderat, ifall importdren vill ha exakt information om varans

ursprung. (Holmvall & Akesson, 2010)

Dessa dokument som togs upp i detta delkapitel dr bland de viktigaste dokumenten som
exportforetag maste kénna till och som bor ldmnas in till tullen, importéren och till alla de
partner som behdver eventuella dokument. Vilka dokument som bor 1dmnas in beror pé vart

foretaget exporterar eller varifran de importerar, och vilken produkt det handlar om.

5.4 Stod for foretag vid internationalisering

Vilka omraden skulle foretag eventuellt behdva hjdlp med? Vilka organisationer erbjuder

hjélp och stod for foretag som vill borja med internationell handel?

Hur mycket behov foretaget har av att fa hjilp, varierar frén foretag till foretag. Variationen
beror pa typen av foretag och i vilket stadie foretaget ar, handlar det om ett ny startat foretag
som vill borja med internationalisering eller om ett foretag som redan har erfarenhet av att

gora affarer utomlands.

Det finns flera olika organisationer och foretag som erbjuder hjdlp och radgivning, och jag
ska nu ta upp fyra av dem: KOSEK, Viexpo, Nérings, trafik- och miljocentralen och

Business Finland.
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KOSEK hjélper nya foretag samt foretag som redan har haft sin verksamhet en lidngre tid.
Hjdlp som KOSEK erbjuder ar bl.a. radgivning med hur man gér till viga nér man startar ett
eget foretag och hur man ska utveckla produkter sd att de dr konkurrenskraftiga pé
hemmamarknaden samt pa utlindska marknader. KOSEK hjilper ocksa foretag att analysera
marknader och pa det sitt hitta nya potentiella marknader var foretag skulle kunna etablera
sig pa. (KOSEK, 2018)

Viexpo erbjuder liknande tjanster och radgivning som KOSEK, men Viexpo har som fokus
att hjdlpa SMF-foretag med internationalisering och export. Om ett foretag behdver hjilp
med att t.ex. hitta kunder eller géra marknadsanalyser i ett specifikt land sé& hjélper Viexpo
med det. Viexpo ordnar ocksad resor som inkluderar att &ka pd missor, var foretag far en
utmarkt mojlighet att hitta potentiella samarbetspartners och/eller kunder. Andra tjinster
som Viexpo erbjuder dr bl.a. konsulttjénster (som hjélper foretag att identifiera nuléget och
vad som eventuellt bor modifieras i foretaget) samt sprdk- och Oversdttningstjénster.

(Viexpo, 2018b)

Nirings, trafik- och miljocentralen (NTM-centralen) och Business Finland hjilper
foretag framst med finansiering. NTM-centralen har fokus pa att hjdlpa foretag som verkar
1 ndringslivsbranschen. Bdde NTM-centralen och Business Finland hjélper foretag att
utveckla sin verksamhet samt produkter, de hjilper ocksé foretag att viixa genom att hjélpa
foretag skapa nya nétverk och forbindelser med hjélp av de ndtverk som NTM-centralen och
Business Finland redan har. (NTM-centralen, 2018) (Business Finland, 2018)

6 Undersokningsmetod

I mitt examensarbetets empiriska del kommer jag att anvinda den kvantitativa
undersdkningsmetoden. Denna metod ldmpar sig bist for min undersékning, eftersom syftet
4r att undersdka hur ménga av SMF-foretag i Mellersta Osterbotten som driver export eller
ar internationella, och ifall de inte 4r internationella skulle de ha intresse att bli det samt vilka

ar SMF-foretagens framtidsplaner oavsett om de driver export eller inte.

Den kvantitativa metoden mojliggor forskaren att samla in en stor mdngd data i form av
siffror, vilket underldttar analyseringen av svaren samt ger en mdjlighet att dra slutsatser och

se om hypoteserna stimmer eller inte. (Nyberg & Tidstrom, 2012)
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6.1 Frageformulir

Eftersom jag kommer att anviinda mig av en kvantitativ undersokningsmetod, blev det
logiskt att anvdnda frageformuldr for insamling av data. Jag har gjort frageformulédren
tillsammans med Viexpo och KOSEK, som é&r skapat i Google Forms. Vi skapade bade en

svensk och finsk version av frdgeformuléren, for att 6ka svarsprocenten.

Syftet med mitt frdgeformuldr var att samla in allmdn och nyttig information om SMF-
foretag i Mellersta Osterbotten, for att hjilpa Viexpo och KOSEK att bittre kunna ge hjilp

och radgivning &t sina kunder.

Frageformulédren bestod av tolv fragor, och fragorna var uppdelade i fem korta delar (se
bilagorna 1 och 2). Forsta delen bestod av tre allménna fragor om foretagen, den andra delen
bestod av fem fragor relaterat till export, den tredje delen bestod av en fraga gillande hinder
for internationaliseringen, den fjidrde delen bestod av tvd fragor gillande foretagens
framtidsplaner och den femte och sista delen bestod av en avslutande fraga var deltagarna

kunde ge feedback eller skriva andra kommentarer.

Fore jag skickade ivédg frageformuléren till deltagarna, gjorde jag en pilotundersdkning bland
atta personer. Pilotundersokningens syfte var att testa kvaliteten pd fragorna. Efter

pilotundersdkningen gjorde jag sma dndringar och slutférde frdgorna och frdgeformuléren.

Fragorna skickades ivég tillsammans med ett e-postmeddelande som var skrivet bade pa
finska och svenska (se bilagorna 3 och 4). E-postmeddelandena med frigeformuléren blev
skickade 1 oktober (under veckorna 40 och 41) och de skickades via Viexpos och KOSEKSs

e-postadresser.

6.2 Svar pa frageformuliren

Frageformuliren skickades till totalt 728 foretag frin Mellersta Osterbotten och 60 personer
svarade, vilket innebér att svarsprocenten var 8 %. Jag ér riktigt ndjd med antalet svar,
eftersom det dr véldigt svart att fa personer att svara pa frageformulédren, jag anser ocksa att

de svar som jag fick var fullstédndiga och trovérdiga.

Som sagt, s& skapade vi en svensk och en finsk version av frageformuldren (vilket betyder
att jag fick svar i tva olika frdgeformuldr), men for att underlitta analyseringen av data s

slog jag ihop alla svar i Excel. Till nést ska jag analysera svaren.
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Antal anstéllda

= <10

= 11-25

m 26-50

51-150

= 151-250

= >251

Figur 9 Antal anstdllda i foretagen

Frageformulérens tre forsta fragor bestod av allménna fragor om foretag. Fran figur 9 kan vi
se att majoriteten (39 foretag) av de mellersta Gsterbottniska foretag som svarade pa
frageformuldren hade 10 eller férre dn 10 anstillda i sitt foretag. 16 foretag hade mellan 11—

50 anstéllda och de 5 andra foretagen hade mellan 51 och mera @n 251 anstillda.

Arlig omséttning

= <1milj. €

2
= 1-2 milj. €
= 3-5 milj. €
6-10 milj. €

» 11-25 milj. €

= 26-50 milj. €

= >51 milj. €

Figur 10 Féretagens drliga omsdttning

36 foretag hade 1 miljon eller farre &n 1 miljon euro som érlig omséttning, de 24 andra

foretags arliga omsittning varierade mellan 1-50 miljoner euro.
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Industri / Bransch

Inredning och Renoveringsbranchen
Har och skénhetsbranschen
Skinn-och laderindustri
Informations- och kommunikationsverksamhet
Partihandel och detaljhandel

Konst, underhallning och rekreation
Vard och omsorg: sodiala tjanster
Boende och naringsverksamhet
Transport och magasinering
Byggverksambhet

El-, gas- och vdarmeforsorjning
Fabriksindustri

Gruvdrift och stenbrytning
Batindustri

Jordbruk, skogsbruk och fiske
Ovriga tjdnster
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Figur 11 Industri eller bransch i vilket foretaget har sin verksamhet i

Fran figur 11 kan vi se inom vilka branscher eller industriomraden foretagen hade sin

verksamhet 1. Industri- och branschomraden varierade mellan 15 olika omraden men de

flesta av foretagen hade sin verksamhet inom fabriksindustri (14 foretag), byggverksamhet

(10 foretag) och 4 foretag svarade att de driver ndgon annan typ av tjdnst &n vad som

ndmndes i frageformuléren.

De fem foljande fragorna giller for exportforetag.

Exporterar ditt foretag?

Figur 12 Driver foretaget export eller inte?

= Nej
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Fran figur 12 kan vi se att 36 foretag svarade att de inte sysslar med export och 24 foretag

svarade att de sysslar med export.

Vart exporterar ditt foretag?

Ryssland 1 1
Australien 1 1
Nordamerika N 3
Sydamerika N 1
Afrika T 1
Asien IINEEENGEGNGNGNGNGGG 6
EU-inder I 17

Nordiska linder GG 16

Figur 13 Ldnder dit foretagen exporterar

Fran figur 13 kan vi se att 17 foretag exporterar till EU-lénder, 16 foretag exporterar till
nordiska ldnder och 13 foretag exporterar till lander utanfér EU, varav 6 foretag exporterar

till ldnder 1 Asien.

Ditt foretags viktigaste eller tva av de viktigaste
exportlanderna?

Britannien ————— 3
USA oosssm 1
Estand m— 2
Poland messsm 1
Frankrike m—— ?
Kina oo ]
Ryssland m—— 2
Tyskland —————————— 5
Norge meessssss—— 3
SV T e 1 | ]

Andralander See——SSSSSSS———————————

Figur 14 Foretags viktigaste eller tvd av de viktigaste exportlinderna



28

Fran figur 14 kan vi se de viktigaste exportldnderna for foretagen, och vi kan konstatera att
Sverige ér det viktigaste exportlandet for 11 foretag, Tyskland &r det viktigaste exportlandet
for 5 foretag och 6 foretag svarade att deras viktigaste exportldnder bestar av andra lander
an vad som ndmndes 1 frageformuldren. De dvriga exportlinderna kan ses fran figuren (figur

14).

Vad exporterar ditt féretag?

Tjanster NN 4
Inredningsprodukter m——— 1
Skinn- och laderprodukter I 5
Klader och textilier HEE——— . 2
Jordbruksprodukter m——m 1
El- och elektronikindustri produkter IEEEE———— ) ?
Maskiner och appareter m—m 1
Metaller och metallprodukter EEETTTTEEEEEEEE——— 4

Annat I 6

Figur 15 Produkter som exporteras

Frén figur 15 kan vi se vilka produkter som exporterats frin Mellersta Osterbotten. 6 foretag
svarade att de exporterar andra produkter &n vad som ndmndes i frageformuléren, 5 foretag
svarade att de exporterar skinn- och ldderprodukter, 4 foretag svarade att de exporterar
metaller och metallprodukter och 4 fOretag svarade att de exporterar tjénster. De
ovanndmnda produkterna var de mest exporterade och de resterande produkterna som

exporterades kan ses fran figuren (figur 15).
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Hur lange har ditt foretag sysslat med export?

= Under 13r

=1-23ar

u3-5ar
6-10ar

= 11-20 ar

= dver21ar

Figur 16 Antal dr foretagen har sysslat med export

Som vi kan se fran figur 16 s& dr det ganska splittrat hur linge foretagen har sysslat med
export. 2 foretag har sysslat med export under 1 ar, 11 foretag har sysslar med export mellan

1-10 &r och 10 foretag har sysslar med export mellan 11 och over 21 ar.

Vad anser du som hinder?

Det finns inte behov for internationalisering I ] 7
Avstand I 6
Transportering I 4
Hitta kunder I 17
Brist pd kunnande arbetskraft T 7
Brist pd sprakkunskaper I S
Ekonomiska hinder IEEEEEEEEEEE————— O
Juridiska hinder m—m 2
Brist pAkunnande T 4
Produkt/tjanst inte tillrdckligt utvecklad IEEE—— 5
Annat IS 5
Vetej IEEEEE——

0 2 & 6 8 10 12 14 16 18

Figur 17 Hinder for export

Fran figur 17 kan vi se de hinder som foretagen anser att vara i1 védgen for
internationaliseringen. 17 foretag anser att det dr svart att hitta kunder, 9 foretag anser att det
finns ekonomiska hinder, 8 foretag anser att det finns brist pa sprakkunskaper. och 17 foretag
tycker att de inte har behov att internationalisera sig. De §vriga hindren kan ses frén figuren
(figur 17).
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Har ditt foretag intresse att internationalisera
sig?

» Mitt foretag ar
redan
internationellt

- .la

= Nej

Eventuellt

= Vet gj

Figur 18 Intresse for internationalisering

Figur 18 visar foretagens intresse for internationalisering. 11 foretag svarade att de har
intresse av att internationalisera sig, 12 foretag svarade att de eventuellt skulle ha intresse att
internationalisera sig, 4 foretag svarade att de vet ej, 21 foretag svarade att de inte har intresse

att internationalisera sig och 12 foretag svarade att de redan &r internationella.

Skulle ditt foretag behodva hjalp i ndgot omrade?

Extern och intern kommunikation I 1
Marknadsforing I 12
Konsultation IS 7
Overséttningoch sprak G 10
Marknadsanalyser [N ©
Foretagsradgivning NN 7
Finansiering INIIEEGEGGGGGGGG—— ©
Annat N 2

Figur 19 Omrdden som foretag skulle behéva hjdlp i
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Fran figur 19 kan vi se de omrdden som foretag skulle behova hjilp med. 12 foretag svarade
att de skulle behova hjélp med marknadsforing, 10 foretag svarade att de skulle behdva hjilp
med Oversdttning och sprdk, 9 foretag svarade att de skulle behova hjilp med bade
finansiering och att gora marknadsanalyser. De andra omrdden som foretagen skulle behdva
hjélp med dr foretagsrddgivning, konsultation, extern- och internkommunikation och 2
foretag svarade att de skulle behova hjilp med annat d&n med det som ndmndes i

frageformuldren.

Mielenkiintoinen aihe. Tdma on todella tarked osa Keski-Pohjaanmaan menestystd myos tulevaisuudessa.

Yritykseni toiminnot olisi helppo kopioida vaikka Ruotsiin, mutta markkinan tunteminen ja oikeiden henkildiden
palkkaaminen Ruotsiin ei ole helppoa.

Kansainvalistyva Kokkola

Organisaatiomme toimii valtakunnallisesti, mutta hallinto on maakunnassa. Koko organisaation tasolla
asiantuntijapalveluja tarjotaan myos kansainvalisissa hankkeissa.

Figur 20 Svar pad den avslutande frdagan

Fran figur 20 kan vi se exempel pd svar som jag fick frdn den avslutande fridgan. Av svaren
kan man tolka att deltagarna anser att internationalisering &r viktigt och att man borde satsa
pa det, men internationaliseringsprocessen édr dock inte en létt process och det kan vara svart

att hitta bl.a. kunder pd den nya marknaden.

6.3 Resultat

I detta kapitel kommer jag att analysera och sammanfatta de resultat som jag fick fran min

undersokning.

Fran undersokningens resultat kan vi konstatera att dver hélften av foretagen som besvarade
frageformuldren var smaforetag, med 10 eller férre dn 10 anstéllda och de flesta av foretagen
hade en drsomsittning pad 1 miljoner euro eller firre &n 1 miljoner euro. Majoriteten av
foretagen hade sin verksamhet 1 fabriksindustri, byggnadsbranschen och i

jordbruksindustrin, och flera av foretagen verkade inom négon typ av tjanstebransch.

Av de fem frigorna som handlade om export kan vi konstatera att enbart 40 % av deltagarna
sysslar med export, 60 % svarade att de inte sysslar med export, vilket betyder att det finns

potential att 5ka pa antalet exportforetag i Mellersta Osterbotten.
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Fran undersokningen resultat si kan vi konstatera att mellersta Gsterbottniska exportforetag
exporterar mest till linder inom EU och till andra nordiska ldnder, vilket &dr logiskt nér
avstdndet, speciellt till de andra nordiska ldnderna inte dr sd ldngt. De viktigaste
exportlinderna for foretagen var bl.a. Sverige, Tyskland, Storbritannien, Norge och andra
lander som inte ndmndes i frageformuléren. Av detta kan vi konstatera att de mest potentiella
marknaderna for export och internationalisering &r beldgna inom EU och i Storbritannien.
Det var dock en del av foretagen som svarade att de exporterar till linder utanfoér EU, bl.a.
till Asien och Nordamerika, det hir innebér att det ocksé skulle finnas en potential till att

oka pé exporten till 1dnder i Nordamerika och Asien.

Variationen pé antalet ar hur lange foretagen hade sysslat med export, var ganska splittrat.
Foretagen hade sysslat med export under olika tidsperioder, ungefér 40 % av foretagen hade
sysslat med export 5 ar eller farre dn 5 ar och ca 60 % av foretagen hade sysslat med export
atminstone 6 ar eller dver 6 ar dnda upp till ca 21 ar. Fran detta resultat kan vi se att en stor
del av foretagen (ca 40 %) har inte sysslat med export sd ldnge, vi vet inte foretagens situation
men eventuellt skulle en del av dessa foretag mdjligen behdva hjilp 1 ndgot omrade, for att
oka pa internationaliseringen eller att fa foretagens verksamheten stabilt pa de utlindska

marknaderna.

Enligt resultaten sd& kan vi se att de mest exporterade produkterna var metaller och
metallprodukter, skinn- och ldderprodukter, kldder och textiler, el- och elektronikprodukter
och tjénster av ndgot slag. Hir kan vi se exempel pé olika produkter som exporterades och
enligt svaren pd frdgan gillande hinder, sd kan vi konstatera att foretagen ansig att det &r
svért att hitta kunder. Foretagen skulle da speciellt behdva hjdlp med marknadsforing och att
gora marknadsanalyser for att hitta de ratta kunderna. Andra barridrer som foretagen ansag
som hinder for internationaliseringen var: ekonomiska hinder, brist pa sprékkunskaper och
kunnande arbetskraft, och att foretagens produkter inte var tillrdckligt utvecklade samt att

avstdndet mellan foretagen och de potentiella marknaderna ségs som ett hinder.

Forutom att foretagen ansag att de skulle behdva hjilp med marknadsforing och att gora
marknadsanalyser s& svarade foretagen att de skulle ytterligare behdva hjilp med sprak och
oversittningar, eftersom det fanns en brist pa sprakkunskaper, samt att foretagen skulle

behova hjdlp med finansiering, konsultation och foretagsradgivning.
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Jag anser att man kan tolka fran svaren pd fragan géllande hinder och pa fragan att i vilka
omrédden foretagen skulle behdva hjélp med, att foretagen har kunnat identifiera situationen
1 sin verksamhet och kunnat anse vilka brister det finns och att de eventuellt skulle behdva

hjélp med dessa omraden.

Det fanns intresse for internationaliseringen bland foretagen, sa hjilp och stod behovs nog,
ca 18 % svarade att de &r intresserade av att internationalisera sig, ca 27 % svarade att de
eventuellt skulle vara intresserade eller vet ej och 20 % svarade att de redan é&r
internationella. Frdn detta kan vi konstatera att en femtedel av fOretagen &r redan
internationella och en stor del av foretagen skulle vara intresserade av att internationalisera

sin affarsverksamhet.

6.4 Validitet och reliabilitet

Begreppet validitet betyder hur bra ett instrument eller en metod méter det som bor métas. [
undersdkningen anvinde jag frigeformulér for insamlingen av data. Validiteten kan métas
genom att avgdra hur bra frageformuldren hjilpte insamlingen av nédvéndig och anvéndbar

data och ifall frigeformuldren fungerade sa att deltagarna kunde besvara alla fragor.

Begreppet reliabilitet innebér hur pélitliga frageformuldrens svar var. Hade deltagarna svarat

pa frigorna pé ett sddant sétt att svaren var trovérdiga och relevanta for undersokningen?

Efter genomgéngen av svaren, kan jag konstatera att jag fatt svar pa alla frdgor, och jag anser
att alla de svar som jag fick dr pélitliga och trovirdiga, dock skulle svaren ha varit mera
trovirdiga om flera foretag hade besvarat frageformuldren. Frén de svar som jag fick har jag
dndd kunnat dra slutsatser och alla frgor, vilka ocksd grundade syftet for detta

examensarbete, blev besvarade.

Enligt mig sa ar bade validiteten och reliabiliteten hdg i min undersdkning, eftersom jag fick
rimliga och trovérdiga svar pa undersdkningen och alla fragor besvarades pa ett sitt som gav

mdjligheten att dra slutsatser.
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7 Sammanfattning och avslutande ord

Enligt mig sé har jag lyckats undersoka det som var syftet med detta examensarbete, dvs. fa
ett ungefirligt tal p4 SMF-foretag i Mellersta Osterbotten och fi en uppskattning pa vilka
produkter som exporteras, vilka ldnder som &r de viktigaste exportldnderna for foretagen,
vilka hinder det finns for internationaliseringen, inom vilka omraden foretagen behover hjélp

med for att kunna internationalisera sig och hurudana framtidsplaner foretagen har.

Jag tycker att detta examensarbete behandlar viktiga steg som hor till internationaliseringen
och dirav kunde ett foretag som har planerat att internationalisera sig anvdnda detta
examensarbete ~ som  stod  for  processen. Som  ndmnt  tidigare,  &r
internationaliseringsprocessen inte en létt process, den kraver mycket tid och resurser samt
att noggranna planeringar och tydliga malsittningar bor goras, sa att foretagen ska ha en klar

vision hur gé vidare steg for steg under internationaliseringsprocessen.

Jag dr vildigt ndjd med undersdkningen for resultat gav mdjligheten att dra slutsatser och fa
en inblick pa bl.a. vilka ldnder som mellersta dsterbottniska SMF-foretagen exporterar mest
till och i vilka omriden som foretagen behdver hjilp med. Aven om antalet exportforetag
inte #r sa stort i Mellersta Osterbotten, finns det stor potential for kningen av export och
internationalisering, flera foretag var positiva gentemot internationaliseringen. Dessa foretag
behover dock stod och vigledning med att viga ta steget ut frdn hemlandet och

hemmamarknaderna och expandera sin afférsverksamhet till utlindska marknader.

Min uppdragsgivare dr ett exempel pd en organisation som hjélper foretag med
internationalisering och export. Viexpo samt KOSEK, kommer sdkerligen att ha nytta av
resultatet frdn detta examensarbete. Resultatet kommer hjédlpa organisationerna att béttre
kunna identifiera de omrdden som foretagen behover hjilp med, och pa sé sitt kunna erbjuda

bittre service och radgivning for foretagen.

Detta examensarbete och mina studier inom internationell handel har varit givande, eftersom
jag alltid har varit intresserad av olika ldnder och genom studierna fatt intresse mot
internationell handel. Genom detta arbete har jag fatt “sdtta mig in i foretagarens skor” och
hamnat att tinka och fundera pa olika steg som hor till internationaliseringen, hur man bl.a.
ska vélja ratt marknad och etableringsform som lampar sig bést for foretagens mél och
behov.
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Avslutningsvis vill jag tacka min uppdragsgivare som gav mig mojligheten att undersoka
detta &mne, &mnet 1dmpade sig perfekt for mina intressen och det mest intressanta med detta
dmne var att fi undersdka Mellersta Osterbottens SMF-foretag, eftersom min hemkommun

ligger i Mellersta Osterbotten.
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Bilaga 1. Frageformuldr (svensk version)

Allmén information om foretaget

Antal anstéllda

<10
11-25
26-50
51-150
151-250

»25

Arlig omsiéttning
<1milj. €
1-2mil). €
Z-5mil). €
610 mil).€
11-25 milj- €
26-50 mil]. €

>51mil) €

38



Industri/bransch

) Jordbruk, skogsbruk och fiske

| Batindustrl

| Gruvdnft och stentrytning

) Fabriksindustri

) Ek, gas- och varmeforsorning

) Byggverksamhet

| Transport och magesinering

| Boende och naringsverksamhet

| Finansierings- och forsikringsverksamhet

| Vard och omsorg: sociele tjanster

| Konst, underhélining och rekreation

| Yrkes-, vetenskaplig och teknisk verksamhet

) Partihandel och detaljhandel

| Informations- och kommunikationsverksamnet
) Interationella organisationers och institutioners verksamhet
D) Naringsliv

| Férsorjning av el och vatten: avfalishantering

| Fastighetsverksamhet

(| Administration och andra stodtjénster

() Skinn-och laderindustri
| Héar och skonhetstranschen

| Gvrige tjanster



Exporterar ditt foretag?

Ja

Ne

Export. Om du svarade Ja, kan du fortsatta
frageformulédret i denna session

Om du svarade Ne), ken du hoppa &ver denna session och fortsétia frén session "Om du svarade Ja eller Ne)*

Vart exporterar ditt foretag?

Nordiska lander
EU-lender

Aslen

Africe
Sydamerika

Nordemerika
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Ditt foretags viktigaste eller tva av de viktigaste exportlander?

Sverige
Norge
Danmark
Tyskland
Ryssland
Kina
Frankrike
Foland
Estland
USA
Britannien
Indien

Andre lénder

41



Vad exporterar ditt foretag?

| Skogsindustriprodukter

Kemiska Industriprodukter

Metgller och metallprodukter

Maskiner och epparater

El- och elektronikindustri produkter

Jordbruksprodukter

Industriella produkter

Klader och textilier

Livsmedelsprodukter

Skinn- och laderprodukter

Inredningsproduiter

Héar- och skénhetsprodukter

Tjanster

I..

Hur ldnge har ditt foretag sysslat med export?

Under 1 &r

1-2v.

35w

610w

11-20v.

Over 21 v.

42
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Om du svarade Ja eller Nej, fortsatt
frageformuléret i denna session

Vad anser du som hinder for internationalisering (fran ditt foretags perspektiv)?

Produkten/tjénsten ar inte tilirackligt utvecklad
Brist pd kunnande

Juridiska hinder

Ekonomiska hinder

Brist pd sprak<unskaper

Brist pd kunnande arbetskraft

Hitta kunder

Transportering

Avsténd

Det finns inte behov for Internationalisering

Vet g



Framtidsplaner

Vilka &r ditt foretags framtidsplaner: Oka pd export eller nternationalisera ditt foretag?

Har ditt foretag intresse att internationalisera sig?

Mitt foretag ar redan internationellt
Ja

NeJ

Eventuellt

Vet g

Skulle ditt foretag behdva hjélp i nagot omrade?(med att starta/dka
internationaliseringen)

Finansiering
Fératagsradgivning
Marknadsanglyser
Oversétining och sprak
Konsultation
Marknadsforing

Extem och intern kemmunikation

Avslutande session

Har kan du kommentere ifall du har annu funderingar eller om du vill ge feedback

Kvevmyve
\YSYymy:
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Bilaga 2. Frageformulir (finsk version)

Yleista tietoa yrityksesta

Henkilostomaara

<10
11-25
26-50
51-150
151-250

> 2351

Vuosiliikevaihto
<1 milj. €
1-2 milj. €
2-5 milj. €
6-10 mil.€
11-25 milj- €
26-50 milj. €

> 51 milj. €



Toimiala

() Mantalous, metsitalous ja kalatslaous

\

‘ Venetecllisous

[ ) Xaivostoiminta ja bouhinta

| Tecllisuus

[ Sahko- kaasu- j2 lampahuotto

Rakermamiren

Kuljetus, varastcint

() Majokus- ja ravitsemistoiminta

Rahcitus- ja vakuutustoiminta

() Terveys- ja sosisslipalveiut

Taiteet, wibce ja virkistys

. Ammatillinen, tietedllinen ja tekrinen tominta

o Tukku- ja vahittaiskauppe

Iinfocrmaatio ja viestintd

) Xansaimvdlisten arganisaatioiden ja toimislinten toiminta

Sirkenoclama

([ Ves- viemdn- ja jstevesihucho

[ Kimteistoalan toimirta

=alinto- ja tukipalvelutominta

) Nahkateolbsuus

=us-ja kauneudenhcito

| Muu pahvelutoiminta
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Harjoittaako toimialasi vientia?

Kylls

Ei

Vienti. Jos vastauksesi oli Kyll§, jatka kyselya
tassa osiossa

Jos vastasit Ei, voit ohittaa 18man osion ja jatkaa osiosta "Jos vastauksesi oli Kylld tai Eif

Mihin yrityksesi harjoittaa vientia?
Pohjoismaihin
EU-mainhin
Asiaan
Afrikkaan
Eteld-Amerikkaan

Pohjois-Amerikkaan

47



Yrityksesi tarkein tai kaksi tarkeinta paavientimaata?

Ruotsi
Norja
Tanska
Saksa
Vendja
Kiina
Ranska
Puocla
Viro
Yhdysvallat
Britannia
Intia

Muut maat

48



Mita yrityksesi vie?
Metsiteollisuuden tuotteet
Kemian teollisuuden tuotteet
Metallit ja metallituotteet
Koneet ja laitteet
Sdhko- ja elektroniikkateollisuuden tuotteet
Maataloustuotteet
Teolliset tuotteet
Vaatteita ja tekstiilejd
Elintarviketuotteet
Nahkatuotteet
Sisustustuotteet
Hius- ja kauneudenhoitotuotteet

Palvelut

Kuinka kauan yrityksesi on harjoittanut vientia?

Alle vuoden
1-2v.

35w
610w
11-20 v.

Y21 v



Jos vastauksesi oli Kylla tai Ei, jatka kyselya
tassa osiossa

Mita koet esteeksi kansainvélistymiselle (yrityksesi ndkokulmasta)?
Tuote/palvelu ei ole tarpeeksi kehittynyt
Osaamisen puute
Juridisia esteitd
Taloudellisia esteita
Kielicsaamisen puute
Osaavan tybvoiman puute
Asiakkaiden lGytaminen
Kuljetus
Etdisyys
Kansainvdlistymiselle ei cle tarvetta

En osaa sanoa
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Tulevaisuuden suunnitelmat

Mitka ovat yrityksesi tulevaisuuden suunnitelmat: Viennin lisédminen tai yrityksesi kansainvalistyminen?

Onko yritykselldsi kiinnostusta kansainvalistya?
Yritykseni on jo kansainvélinen
Kylla
Ei
Mahdollisesti

En osaa sanoa

Tarvitsisiko yrityksesi apua jossain osa-alueissa? (kansainvalistymisen
aloittamiselle/kasvattamiselle)

Taloudellista apua
Yritysneuvontaa
Markkina-analyysiapua
Kdannos- tai kieliapua
Konsultointiapua
Markkinointiapua

Ulkoisen- tai sisdisenviestinnan apua

Viimeinen osio

Tahan voit kommentoida jos mieleesi i vield jotain tai tahdot antaa palautetta

)
o
3l
J
(%)
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Bilaga 3. E-postmeddelande till foretag (svensk version)

Hej,

Jag ar en 22-arig foretagsekonomistuderande och jag kommer att utexamineras i december 2018
fran Yrkeshogskolan Novia. Nu behover jag DIN hjalp for att fa maojligheten att genomféra den
hogsta utbildningen hittills for mig, just passligt fore julafton.

Jag skriver som bdst mitt examensarbete i samarbete med Viexpo och KOSEK. Rubriken for arbetet
ar SMF-foretags export och internationalisering i Mellersta Osterbotten. Oberoende om ditt
foretag exporterar eller inte ar dina svar guld varda.

Frageformuldret baserar sig pa tre huvudamnen: 1. Vart exporterar ditt foretag, vad exporteras
och vilka ar ditt foretags huvudexportlander? 2. Om ditt foretag inte exporterar eller inte ar
internationellt, skulle det finnas intresse for det och hurudan radgivning och hjalp skulle ditt
foretag mojligen behova? 3. Vilka framtidsplaner har ditt foretag?

Frageformuldrets svar kommer att ge mojligheten for foretag (inklusive ditt foretag) att fa nyttig
allman information om vart omrades SMF-foretag.

Jag skulle vara mycket tacksam om du skulle dgna 3=5 min av din tid att besvara detta
frageformular.

Lank till frageformuléret: https://docs.google.com/forms/d/e/1FAlpQLSfcebliTInhrpD8wS|TAg-
OMgXmnP9enUSFmrsq6ZojVtgM5w/viewform?usp=sf link

Ha en riktigt trevlig fortsattning pa dagen ©
Med vanlig halsning,

Emma Brandt
emma.brandt@edu.novia.fi
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Bilaga 4. E-postmeddelande till foretag (finsk version)

Hei,

Olen 22-vuotias liiketalouden opiskelija ja valmistun tradenomiksi joulukuussa 2018 Vaasan
Yrkeshogskola Noviasta. Nyt tarvitsisin SINUN apuasi, etta pystyisin suorittamaan minulle
korkeimman tutkinnon tahan menneessa juuri sopivasti ennen jouluaattoa.

Kirjoitan parhaillaan opinndytetyotani yhteistyossa Viexpon ja KOSEKin kanssa, jonka otsikkona on
Pk-yritysten vienti ja kansainvidlistyminen Keski-Pohjanmaalla. Vaikka yrityksesi ei harjoita vientia
tai ole kansainvalinen ovat vastauksesi silti arvokkaita.

Kysely perustuu kolmeen padosa-alueeseen: 1. Mihin yrityksesi harjoittaa vientia, mita yrityksesi
vie ja mitka ovat yrityksesi paavientimaat. 2. Jos yrityksesi ei harjoita vientia tai ole kansainvalinen,
olisiko sille kiinnostusta ja mita apua tai tukea yrityksesi mahdollisesti tarvitsisi? 3. Mitka ovat
yrityksesi tulevaisuuden suunnitelmat?

Vastaukset tahan kyselyyn mahdollistaa yrityksia, jopa sinun yritystasi, saamaan hyvaa yleistietoa
pk-yrityksista Keksi-Pohjanmaan alueella.

Olen todella kiitollinen, jos voisit kayttaa 3-5 min ajastasi taman kyselyn vastaamiseen.
Linkki kyselyyn:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAlpQLSeHI3frvLe01feAU9znS62s21z30snFJOJoAauPplrzEY
aBpQ/viewform?usp=sf link

Oikein mukavaa paivin jatkoa sinulle ©
Ystavallisin terveisin,

Emma Brandt
emma.brandt@edu.novia.fi




