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Malet med examensarbetet var att sd noggrant som mdgjligt beskriva hur en exportring
genomfors och forslag till forbattring av ett genomférande av en exportring. En
centralroll i arbetet har de olika stegen som jag delat in genomférandet av en exportring i,
samt kunskap om dessa steg. I detta arbete undersoktes sma- och medelstora foretag i
Osterbotten genom tema intervjuer angdende deras deltagande i en exportring. Genom
foretagarnas asikter kunde forslag till ett bra genomforande av en exportring goras.

Uppdragsgivaren av examensarbetet var den exportbeframjande organisationen, Viexpo.
Viexpo hjdlper sma- och medelstora foretagare att starta internationell handel. P4 Viexpo
ar Johan Asplund anstélld, han fungerade som handledare i detta arbeta samt exportchef
for den marina exportringen. Som exportarrangor for den marina exportringen fungerade
Kvarken global business.

I arbetet anviandes en kvalitativ forskningsmetod eftersom syftet var att fa fram
foretagarnas asikter vilket man inte skulle fatt fram lika bra genom en kvantitativ
forskningsmetod. Foretagen som intervjuades verkar inom batbranschen och har alla
deltagit i den marina exportringen dér Johan Asplund fungerat som export chef. Det som
var viktigt att lyfta fram var att foretagen inte hade konkurrerande produkter d&ven om de
verkar inom samma bransch. Istallet kompletterar deras produkter varandra.

Undersokningen visade att deltagarforetagen varit ndjda med genomforandet av den
marina exportringen i helhet. De har fatt stod och hjalp med marknadsforingen som de
Onskat. Alla foretag var beredda att rekommendera ett deltagande i en exportring for
andra foretag. Forslag till forbattring av genomforandet av en exportring som skapades
var bland annat att antalet deltagarforetag inte far vara for stort. Ar deltagarna fér manga
racker exportchefens tid inte till alla. Ett annat forslag ar att man gjorde upp en klar och
strukturerad plan over genomforandet av exportringen sa alla foretag ar medvetna om
vad som kommer goras under dessa ar i exportringen. Nagot av de viktigaste som kom
fram genom intervjuerna, var att kommunikationen mellan alla parter bor vara god
annars blir det fort missforstand och missnoje bland deltagarforetagen.
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The aim of the thesis was to as accurately as possible describe how an export ring operation is
carried out and to give proposals for improving the implementation of an export ring. The various
steps according to which the implementation of an export ring were divided, play a key role, as
does the knowledge of these steps. This work included small- and medium-sized enterprises in
Ostrobothnia who were theme interviewed regarding their participation in an export ring. The
entrepreneurs’ opinions contributed to drafting a good proposal for the implementation of an

export ring.

The commissioner of the thesis was the export promotion organization, Viexpo. Viexpo helps
small- and medium-sized entrepreneurs to start international trade. Johan Asplund is employed at
Viexpo, he worked as the instructor for this work as well as the export manager for the marine

export ring. Kvarken global business operated as the exports organizer of the marine export ring.

This work used a qualitative research method because the aim was to elicit the opinions of
entrepreneurs, which would not have been achieved with a quantitative research method. The
companies interviewed operate in the boat industry and have all participated in the marine export
ring where Johan Asplund functioned as an export manager. Important to emphasize was that the
companies’ products did not compete with each other even if they appeared in the same industry.

Instead they complemented each other.

The investigation revealed that the participant companies have been satisfied with the
implementation of the marine export ring. They have received support and help with marketing as
they wished. All companies were willing to recommend participation in an export ring to other
companies. A proposal for improving the implementation of an export ring was that the number

of participating companies cannot be too large. If the participants are too many, the manager will




not have time for everyone. Another suggestion was to make a clear and structured plan for the
implementation of the export ring so that all companies are aware of what will be done during
these years in the export ring. One of the principal results that emerged through the interviews,
were that the communication between all parties should be good, otherwise there will be

continued confusion and dissatisfaction among the participant companies.
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1 INLEDNING

Skandinavien som malmarknad kan kannas som ett tryggt alternativ tex. for ett
finlandssvenskt foretag inom batbranschen vilket vill expandera sin verksamhet utomlands,
eftersom marknaden fungerar ungefar som i Finland och man kan férhandla pa sitt eget
modersmal. Ett annat sékert kort da det galler att borja internationalisera sig ar att ga med i

en exportring.

Min forskningsfraga i examensarbetet ar att beskriva hur exportringsprocessen genomfors.
| den teoretiska delen kommer jag att beskriva hur béatbranschen i Finland och Osterbotten
ser ut. | detta kapitel kommer jag beskriva hur viktig batbranschen ar for vart land och
speciellt hur viktig Osterbottens andel &r for batindustrin i Finland. Jag kommer ocksé
beratta om Skandinavien som malmarknad, dvs. Sverige, Norge och Danmark. Dessa tre
lander kommer jag att behandla separat och beskriva hur deras batindustri ser ut i dagens

lage.

I mitt examensarbete kommer jag att sd grundligt som mojligt beskriva vad en exportring
ar. | detta huvudkapitel kommer jag beskriva indirekt och direkt export och till vilken av
dessa som en exportring hor, vilka olika parter som ingar i en exportring samt férdelar och
nackdelar med en exportring. Jag kommer ocksa beskriva hur sjalva processen gar till, hur

man genomfor en exportring.

Genomforandet av exportringen kommer jag dela upp i tva delar: forberedandet och
genomforandet. Da det galler forberedandet av en exportring kommer jag beskriva vad
som é&r viktigt att tanka pa fore man startar en exportring, dvs. sjalva planerandet. |
planerandet ingar allt fran att ha en idé till att sjalva verksamhetsplanen skapas. Gallande
genomfdérandet sd kommer jag beskriva hur hela processen gar till, allt fran kartlaggningen
av malmarknaden till malen med exportringen. Arbetet kommer vara sett ur foretagens

synvinkel.

Min uppdragsgivare ar Viexpo, vilket &r ett exportbeframjande andelslag i Osterbottens

kustomrade. Viexpos anstéllda Johan Asplund har blivit rekryterad som exportchef for en



marinexportring med projektet Kvarken global business som exportarrangor. Sjélv har jag
fungerat som exportchefens assistent i denna process. | den empiriska delen kommer jag att
genom intervjuer med exportchefen och egna erfarenheter ta upp hur den marina
exportringen genomforts, jag kommer ocksa att gora en utvardering med kvalitativa
metoder om hur fOretagen i exportringen har uppfattat exportringsprocessen. Till min
forskningsfraga har jag format en underfraga: Hur anser foretagen i exportringen att
genomforandet av exportringen framskridit? Genom denna fraga vill jag fa fram om
foretagen ar nojda och om det finns nagot de skulle ha vilja forbattra? Detta arbete
kommer att ge Viexpo och exportchef Johan Asplund en mdjlighet att forbattra och

utvérdera sina metoder.

For att dmnet inte skall bli for brett, har jag valt att avgrénsa teoridelen till olika skeden i
en exportrings process men jag kommer t.ex. inte ga in pa detaljer sa som olika dokument,
fortullning, kostnader och dylikt. Detta arbete géller internationalisering av sma- och
medelstora foretag. Forfaranden som jag kommer anvanda for att fa fram information
kommer framst att vara; bocker, tidskrifter, expertintervjuer, internet och kvalitativa

undersokningar.



2 BATINDUSTRIN I FINLAND

Battillverkning ar for ett land med tusen sjoar och en lang kust som Finland, helt naturlig. |
detta kapitel kommer jag ta upp hur batindustrin ser ut idag efter nagra ar av lagkonjunktur.
Eftersom en stor del av Finlands battillverkning &r koncentrerat till Osterbotten kommer
jag ocksd ta upp Osterbottens andel av Finlands batindustri. Orovackande inom
batindustrin i Finland ar att allt fler foretag flyttar sin produktion till lander dar
arbetskraften ar billigare. Vad detta betyder for Finlands batindustri kommer jag ocksa att

redogora for.

2.1 Dagens batindustri

Under ar 2010 steg batbranschens omséttning betydligt och den uppskattas fortsatta stiga
under ar 2011. Bat handeln inom Finland 6kade med hela 26,8 % under 2010. Gallande
béatexporten steg vardet till 160,7 miljoner euro, vilket innebar en hojning pa 8,9 %.
Exporten av batar ar avgorande for Finlands batindustri, den utgér namligen 75 % av
produktionens vérde. Tullstatistiken gallande ar 2010 dver Finlandsbatindustris viktigaste
exportlander finns annu inte tillganglig, istallet finns statistik Over perioden januari-oktober

dar Finlands tio storsta exportlander ser ut enligt féljande. (Finnboat 2011.)

TABELL 1. Finlands tio storsta exportlander inom batindustrin (omarbetad Finnboat
2011.)

Land milj. euro %
Sverige 48,2 (+91,7)
Norge 34,4 (+33,4)
Storbritannien 15,7 (-5/4)
Italien 10,8 (- 20,5)
Kroatien 6,1

Ryssland 4,9 (-61,8)
Malta 3,7

Tyskland 3,6 (- 25,2)
Danmark 3,4 (- 60,9)
Gronland 2,6




Enligt tabell 1 kan man utlasa att Finlands storsta exportlander ocksa ar vara grannlander
Sverige och Norge. Dessa tva lander skiljer sig ocksa ordentligt ur massan eftersom vi till
Sverige har salt for 48,2 miljoner euro med en 6kning pa 91,7 % fran foregaende ar och till
Norge for 34,4 miljoner euro med en 6kning pa 33,4 %. Storbritannien &r pa en tredje plats
med 15,7 miljoner vilket &r 5,4 % mindre an under ar 2009. Efter Storbritannien i tabellen
foljer Italien, Kroatien och Ryssland. Malta, Tyskland, Danmark och Grénland utg6r
ungefar lika stora andelar av exporten. Utgaende fran tabellen kan man utldsa att Sverige
och Norge ar valdigt viktiga lander for Finland, gallande batindustrin. Totalt under
perioden januari-oktober 2010 har Finland exporterat 6808 batar, vilket ar en 6kning pa 6,4
%, till 37 olika lander. (Finnboat 2011.)

2.2 Osterbottens andel av Finlands batindustri

I Osterbotten som ocksé kan kallas “’béttillverkarnas mecka” finns en stor koncentration av
Finlands batindustri, bade vad galler antal foretag och omsattning. Ar 2008 bestod
battillverkarnas omsittning i hela landet av 436 855 € varav Osterbotten bidrog med 219
871 € dvs. nistan hiilften av omsattningen. Gallande sysselséttningen sa sysselsattes 2783
personer i hela landet inom batindustrin varav 1365 personer fanns i Osterbotten. (Jansson
2010.)

Skeppsbyggandet har funnits i langa tider men det forsta betydande skeppsvarvet i Finland
grundades av de Hollandska bréderna Momma ar 1666. Detta varv fanns belaget vid
Jakobstads hamn. Ar 1673 grundades ett annat skeppsvarv i Kronoby. Detta varv hade en
omfattande verksamhet och redan efter tre ars verksamhet, hade man 260 anstallda fran
Kronoby, Pedersore och Nykarleby. Under de 30 aren varvet var verksamt tillverkade man
ca 60 fartyg for den svenska flottan. Man anser att kunskapen och tekniken om
skeppsbyggnad spred sig redan i slutet av 1600-talet just tack vare bréderna Momma och
Kronvarvet. (Kronholm 1994, 11-13)

Varfor batindustrin &r s& stark idag i Osterbotten har sina rotter i 1960 talet da

battillverkarjatten Nautor Swan borjade tillverka en stor segelbat i glasfiber. Det har ledde



till att manga nya foretag grundades eftersom Nautor hade ett behov av underleverantorer
av olika delar till tillverkningen. Med en radie pa ca 100 km runt Jakobstad finner man 60
% av Finlands bat tillverkning (Asplund 2011). Omgivning spelar ocksa stor roll i varfor
just Osterbotten blev ett bra skeppsbyggaromrade. Kraven som stalldes p4 omradet var att
det maste finnas tillracklig arbetskraft som dessutom har en vana av byggande.
Byggnadsplatsen maste ha en tillrackligt djup hamn och det maste finnas tillgang till
material. Alla dessa krav uppfyllde Osterbotten. (Toivanen 1982, 19-20.)

2.3 Batindustrins framtida utveckling

En orovackande utveckling inom batindustrin ar att mindre batar s& som sportbatar blir mer
och mer utlokaliserade, dvs. man flyttar tillverkning till lander dar arbetskraften ar
billigare. Ju mindre och enklare bat desto lattare ar det att flytta produktionen. Som det ser
ut idag flyttar man produktionen till lander som Ukraina, Estland, Lettland, Polen och
foljande steg ar Kina. Det som gor att detta ar orovackande ar att man i Finland delar ut det
tekniska kunnandet till andra l&nder. Man skolar upp manniskor i andra lander och flyttar
produktionen. Efter ndgra ar kanske man tar bort produktionen fran landet men all kunskap
blir kvar i landet, vilket i sin tur kan leda till nya foretag med finskt kunnande som plotsligt
blir foretagets storsta konkurrent. Dessutom bidrar Finlands batindustri med ett stort antal
arbetsplatser vilket minskar hela tiden i takt med att produktioner flyttas utomlands.
Eftersom man i Finland inte kan konkurrera med I6nerna maste man satsa pa en hogre
teknologi. Ju storre och dyrare baten ar desto storre tekniskt kunnande kravs, sa Finlands

nisch ar alltsa att satsa pa ett mervérde i baten. (Asplund 2011.)

Genom skolad befolkning, en bra verksamhetsomgivning och fungerande offentliga
tjanster har Finland lyckats hélla sig konkurrenskraftigt internationellt. Vid Osterbottens
kustomrade har man lyckats valdigt bra genom design, tekniskt utforande, affarskunnande
och utvecklingsverksamhet. Men har har ocksa den offentliga sektorn hjalpt till genom att
forstarka batbranschens kunnande genom yrkeshdgskolornas uthildningsprogram. Enligt
Ulla-Maija Laiho, utvecklingsdirektor vid inrikesministeriet sa har Finlands batindustri
goda forutsattningar for framtiden genom att man 6kar samarbetet i natverk och att satsa pa
forskning och utveckling. (Laiho 2005.)



Aven om det finns béde positiva och negativa framtidsutsikter for Finlands batindustri
anser jag att batindustrin &ar sa pass stor i Finland att den inte kommer att dé ut &ven fast
man flyttar en del av produktionen utomlands. Det som jag dér emot tror att man i Finland
borde satsa mera pa ar samarbetet mellan foretagen i batbranschen for att pa sa satt bli
valdigt starka géallande den internationella konkurrensen. | nésta kapitel kommer jag att
beskriva Skandinavien som malmarknad. Jag kommer beskriva batindustrin och den

ekonomiska situationen i vart och ett av de Skandinaviska landerna.



3 SKANDINAVIEN SOM MALMARKNAD

Skandinavien bestar geografiskt sett av Sverige, Norge, Danmark och de nordvastliga
delarna av Finland. Men nar man kulturellt satt talar om Skandinavien inkluderar man inte
Finland. Man talar om de tre forst namnda landerna diar man talar de skandinaviska

spraken. I begreppet “Fennoskandia” inkluderar man Finland. (Utrikesministeriet 2006.)

Skandinavien &r ett tryggt omrade att starta sin utrikeshandel till. For ett finlandssvenskt
foretag finns det fordelar sdsom att man kan forhandla pa sitt eget modersmal, kulturerna
ar liknande och att det geografiska avstandet inte &r langt. Enligt Holmvall & Akesson
finns det dock skillnader mellan de skandinaviska landerna. Danskarna anses vara valdigt
rakt pa sak och formella dvs. organiserade och strukturerade vid forhandlingar, men i
ovrigt valdigt informella. Svenskarna och norrmannen &r ganska lika, men i Norge drar
man mera ut pa beslutsprocessen. | Finland sags vi vara viéldigt formella. (Holmvall &
Akesson 2004, 89.)

Enligt Asplund ar Skandinavien ett véldigt logiskt alternativ, speciellt for béatbranschen.
Eftersom landerna i Skandinavien har liknande klimat, vi har samma sommarklimat och
under vintern ska baten tala att sta ute i snd och kyla. Tack vare det gemensamma klimatet
kan man fran Finland salja i princip samma bat som ér tillverkad for hemmamarknaden till
lander i Skandinavien. Om man skulle vélja medelhavslander som malmarknad maste man
da ocksa tillverka en helt egen modell med en helt annan stil. T.ex. tycker man om att dta
ute och behdver darfor en bat med stolar, bord och eventuellt soltak, vilket kraver pengar
och tid. (Asplund 2011.)

3.1 Sverige

Sverige ar en monarki med nastan 9,4 miljoner invanare och utgor det 84:e landet i varlden
enligt invanarantalet. Den svenska befolkningen utgor ca 86,7 % av befolkningen den
resterande delen bestar av invandrare som Sverige tagit emot sedan andra varldskriget,

dessutom finns det ca 17 000 samer i norra Sverige. Sverige har en befolkning pa 9 393



648 personer och dr till ytan det storsta av de Skandinaviska landerna. Arbetslésheten 2010

ligger pa 7,8 % vilket ar en minskning pa 0,5 % fran foregaende ar. (Sverige 2010.)
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FIGUR 1. Sveriges BNP per capita 1993-2009 (Statistiska Centralbyran.)

I figur 1 beskrivs hur Sveriges bruttonationalprodukt dvs. den totala ekonomiska
aktiviteten i ett land, har utvecklats fran ar 1993 till ar 2009. | Sverige har
Bruttonationalprodukten haft en stark uppgdng sedan 1993, men under lagkonjunkturen
sedan ar 2008, har den som for de flesta andra lander sjunkit, for Sverige sjonk den med
5,1 %. Ar 2010 steg BNP till 838 562 miljoner kronor. Detta innebér att BNP ¢kade med
4,6 % under andra kvartalet 2010 jamfort med motsvarande kvartal 2009. (Statistiska
Centralbyran 2010.)

Till stor del beror 6kningen pa lagerinvesteringar, och att t.ex. tillverkningsindustrin gick
starkt framat. Hushallens konsumtionsutgifter dkade med 2,4 % och den offentliga
konsumtionsutgiften med 3,4 %. Exporten och importen 6kade ocksa avsevart, exporten
med 13 % och importen med 18 %. Detta &r en véldigt bra tid att soka samarbetspartners
och kunder i Sverige eftersom deras valstand har en stark tillvéxt. (Statistiska Centralbyran
2010.)

Sverige ar ett land som har bra forutsattningar for batlivet, med stora skargardar och flera
inlandssjGar. Over 8,5 % av landets yta bestar av sjoar och vattendrag. En stor del av den
svenska befolkningen ar batintresserad och darfor finns det en stor efterfragan pa bland



annat fritidsbatar. Precis som Finland har Sverige en stark batindustri. Under ar 2009
saldes det ca 11 200 batar i Sverige, av detta var 500 segelbatar, 1 300 motorbatar och
9 400 smabatar. Under samma ar exporterades 5 350 batar med ett varde pa 1,2 miljarder
kronor. De storsta malmarknaderna ar Norge, Danmark, England och Tyskland. Importen
ar aningen storre an exporten som bestar av 8 500 batar och 600 miljoner kronor. Importen
kommer i huvudsak fran Finland, USA och Polen. Eftersom Batbranschen &r sa stor gor
detta ocksa att den sysselsatter foretag i hela landet. Ca 5 000 personer ar direkt sysselsatta
inom Sveriges batindustri. Och om man raknar med alla underleverantérer ar ca 15 000

personer beroende av batbranschen. (Sweboat 2010.)

3.2 Norge

Aven Norge ar en monarki och har en folkmangd pa 4,9 miljoner. Den stérsta andelen av
befolkningen, 27 % &r bosatt i huvudstaden Oslo. Norge har en vildigt lag arbetsloshet,
vilket beror framst pa att jamfort med andra lander s& &r kvinnorna valdigt yrkesaktiva i
Norge. Ar 2010 Iag arbetslésheten pa 3,6 % och i maj 2011 hade denna siffra sjunkit till
3,3 %. Sysselsatta utgjorde 69,6 % av befolkningen. (Statistisk sentralbyra 2009a.)

Nationalrdkenskaperna &r viktiga for utformningen av den ekonomiska politiken.
Bruttonationalprodukten (BNP) i Norge ar 2010 var 2 496 miljarder kronor. 13 % av BNP
utgjordes av ett exportdverskott pa 332 miljarder Kronor, vilket innebér att de exporterar
mera an de importerar. De norska hushallen spenderade 1029 miljarder kronor pa varor och
tjanster. BNP per invanare lag pa 510 544 kronor, vilket &r valdigt hogt och i Europa ar det
bara Luxemburg som ligger hogre. En anledning till Norges vélfard &ar oljeverksamheten
som utgjorde en fjardedel av landets bruttonationalprodukt. (Statistisk sentralbyra 2009b.)
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TABELL 2. Tillvaxten i Norges Ekonomi (omarbetad Statistisk sentralbyra, 2011c)

2010 1. kvartal 2011 2. kvartal 2011
BNP 03 |-0,6 0,4
Oljeverksamhet 54 | -44 -1,9
Konsumtion — hushall 37 |03 0,8
Konsumtion — offentliga sektorn | 2,2 | 0,1 1,0
Export -1,7 | -1,6 0,4
Import 90 |105 -8,4
Sysselsatta personer -0,2 |0,3 0,3

Av tabell 2 ovan kan man utlasa hur tillvéxten i Norge har fortskridit fran ar 2010 till andra
kvartalet 2011. Bruttonationalprodukten sjonk med 0,6 % under forsta kvartalet 2011 men
under andra kvartalet steg den med 0,4 %. Oljeverksamheten har under 2010 och 2011
sjunkit, men under andra kvartalet 2011 blev det en forbéattring och sjonk endast med 1,9 %
jamfort med 2010 da den sjonk med -5,4 %. Hushallens konsumtion hade en bra 6kning
under 2010 och det storsta bidraget till detta utgjorde 6kningen av varuhandeln.
Konsumtionen inom den offentliga sektorn fortsétter ocksa att 6ka. Gallande exporten sa
okade den med 0,4 % fran forsta till andra kvartalet 2011. Importen daremot sjonk med 8,4
% under motsvarande period. Gallande exporten var det speciellt metaller som hade en
positiv utveckling. En bidragande faktor till att importen sjonk var importen av metaller
och elektricitet. Antalet sysselsatta 6kade med 0,3 % under andra kvartalet 2011, vilket var
i genomsnitt 25 000 flera sysselsatta personer under forsta halvaret 2011 an i samma period
2010. (Statistk sentralbyra 2011c.)
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3.3 Danmark

Danmark ar det minsta av de Skandinaviska landerna. Danmarks befolkningen bestod ar
2011 av 5 564219 personer, vilket innebér att Danmark &r det tatast befolkade landet i
Norden. Aven om Danmark &r ett litet land s& har det mycket odlingsbar mark som man
utnyttjar maximalt. Jordbruksprodukter &r en av de viktigaste inkomstkallorna men ocksa
olja, annan energi, lakemedelsindustri, skeppsfart och tjanster i IT-branschen ar viktiga for

landets ekonomi.

TABELL 3. Danmarks Nationalrdkenskap 2011 (omarbetad NYT FRA Danmarks statistik)

2011 2010 2010 2011
1 kvartal | 3 kvartal (%) | 4 kvartal (%) 1 kvartal (%)
(miljarder kr)

BNP 427,6 11 -0,2 -0,5
Import av varor och | 205,5 -0,1 1,3 2,1
tjanster
Export av varor och | 229,2 2,9 0,7 4,3
tjanster
konsumtion —1212,7 0,3 0,8 -0,8
hushall
konsumtion— 126,3 -0,5 -04 -0,8

offentliga sektorn

| tabell 3 kan man utld&sa hur Danmarks BNP, Import av varor och tjanster och
konsumtionen i hushall och den offentliga sektorn har forandrats procentuellt fran det
foregaende kvartalet. Bruttonationalprodukten ar 2011 ar 427,6 miljarder kronor (ca 52,9
miljarder euro). BNP minskade med 0,5 % fran fjarde kvartalet 2010 till forsta kvartalet
2011. Importen av varor och tjanster ligger pa 205,5 miljarder kronor (ca 25,4 miljarder
euro). Under det tredje kvartalet ar 2010 gjorde importen av varor och tjanster en

minskning med -0,1 %, men darefter har den procentuella siffran under fjarde kvartalet
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2010 och forsta kvartalet 2011 6kat. Under forsta kvartalet 2011 Iag 6kningen pa 2,1 %.
Exporten &r en aning storre &n importen och forsta kvartalet 2011 bestod den av 229,2
miljarder kronor (ca 28,3 miljarder euro). Okningen under tredje kvartalet 2010 utgjorde
2,9 %, under fjarde kvartalet 2010, 0,7 % och under forsta kvartalet 2011, 4,3 %. En del av
exportens 6kning beror pa exporten av en oljeplattform. Géllande hushallens och den
offentliga sektorns konsumtion sa ligger hushallens konsumtion pa 212,7 miljarder kronor
(ca 26,3 miljarder euro) och den offentliga sektorns konsumtion pa 126,3 miljarder kronor
(ca 15,6 miljarder euro). Bade den offentliga sektorns och hushallens konsumtion har
minskat med 0,8 % under forsta kvartalet 2011. (NYT FRA Danmarks statistik, 2011.)

Av dessa tre nordiska lander ar Sverige det land som jag sjalv har arbetat mest med och
absolut det enklaste land att komma in pa tack vare avstandet och det gemensamma
spraket. Aven om var batindustri riktar sig mest mot Sverige s& har Danmark och Norge
dven en stor potential eftersom deras batindustri ar stor. | nasta kapitel kommer jag
beskriva vad en exportring ar, vad direkt- och indirekt export &r, vilka parter som ingar i en

exportring och vad det finns for for-och nackdelar med att delta i en exportring.
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4 EXPORTRING

Det finns en huvudanledning till att foretaget ska internationalisera sig: for att trygga
foretagets tillvéxt och inkomster. Man kan dven rékna upp andra fordelar med att vara ett
internationellt foretag, s& som att starka konkurrensforméagan (Aijo 2001, 15). For ett litet
land som Finland &r det svart att erbjuda stora mangder konsumenter till ett foretag, sa att
ett foretag kan vara lonsamt genom att verka bara pa hemmamarknaden. Man kan dela upp
foretag som internationaliserar sig i: foretag som &r helt beroende av internationell handel
t.ex. foretag inom tra- och metall industrin och foretag som utvidgar l6nsamheten genom
internationell handel. F6r mindre foretag handlar det vanligen om att utvidga I6nsamheten.
De vanligaste faktorerna till internationalisering ar bland annat: tillgang till ramaterial,
billigare arbetskraft, finnande av hdgre niva pa teknologin, liten hemmamarknad, bildande
av foretagsbild och anvéndningen av statliga st6d som erbjuds. (Sutinen 1996, 11-20.)

4.1 Direkt och indirekt export

Nér man val valt att starta utrikeshandel ar det viktigt att géra upp en strategi. | strategin
skall bland annat finnas med valet av distributionskanal (Aijo 2001, 66). Indirekt export &ar
da det tillverkande foretaget inte direkt tar hand om sina egna exportaktiviteter. Istéllet ar
det ett annat foretag som finns pa hemmamarknaden som tar hand om det. Foretaget kan
bland annat vara: en inhemsk distributér som ar specialiserad pa utrikeshandel t.ex. en
agent, en exportorganisation som dgs av exporterande foretag, offentligt &gd
exportorganisation eller utlandska turister som besoker landet. En stor fordel med
indirektexport ar for ett foretag som ar nytt pa marknaden att riskerna minskar da man tar
hjalp av nagon med kunskap och erfarenhet. Men det finns dven nackdelar som mera
kostnader och att informationsflodet inte ar lika bra som da foretaget sjalv har hand om
sina exportaktiviteter. (Luostarinen & Welch 1997, 21-23.) | mitt arbete har jag valt att
folja Finpros definiering av en exportring: En exportring &r 4-6 foretags samprojekt, dar

foretagens produkter eller internationaliseringsmal kompletterar varandra (Finpro 2012a).
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Direkt export ar da foretaget sjalv tar hand om sina exportaktiviteter och sjéalva har direkt
kontakt med den férsta mellanhanden pa malmarknaden. Mellanhanden kan vara ett
speciellt distributionsféretag som importerar varor, en Joint Venture organisation eller ett
industriellt foretag som fungerar pa malmarknaden. Direkt export har dven det sina for-
och nackdelar. Direkt export & en mer aktiv form &n indirekt export eftersom foretaget
sjalv utfor en del av forséljningsarbetet och marknadsféringen och organiserar
exportrutiner. Detta innebar att foretagets kunskaper och erfarenhet om export 6kar hela
tiden och man ar inte sa beroende av utomstaende experter. Men det finns dven nackdelar
med direkt export sa som att denna form kraver mycket mer kunskap om internationell
handel &n indirekt export och att anvandningen av mellanhdnder kostar mera & om man
idkade egen export. (Luostarinen & Welch 1997, 25,27). En exportring &r antingen indirekt
eller direkt export. Detta besluts gérs mellan exportféretagen i exportringen. (Asplund,
2011)

Sma och medelstora foretag i Finland har mer och mer borjat inse nyttan av att starta
internationell handel i samarbete med andra foretag. Sma foretag innebar foretag vars
omsattning ar under 10 miljoner och har hogst 50 anstéllda, medelstora foretag har 10-50
miljoners omséttning och under 250 anstallda (vientirengas.net, 2007a). Exportringar
grundas for att underlétta och organisera samarbetet mellan foretagen och deras antal vaxer
hela tiden i snabb takt. Exportringar &r ganska nytt for Finland, man har grundat
exportringar sedan ar 1993 och framtill ar 2001 hade over 850 foretag deltagit i en
exportring. (Aij6é 2001, 104.)

4.2 Definiering av olika parter i en exportring

Deltagarforetagen har jag valt att kalla de foretagen som deltar i exportringen. Detta
innebér att det vanligen ar fragan om 4-6 sma- och medelstora foretag inom samma
bransch, t.ex. batbranschen. Dessa foretag har kompletterande produkter. T.ex. ett foretag
tillverkar inredning till batar och ett annat, motorer inom batbranschen. Dessa foretags
aktiva deltagande i exportringen &r véaldigt viktigt. Deras centrala uppgifter ar att delta i
skapandet av en verksamhetsplan, att folja med exportledarens verksamhet och
forverkligande av exportringen, att ge exportledaren tillgang till marknadsforingsredskap

t.ex. information om foretaget, logo osv. Dessutom dar det viktigt att deltagarféretagen
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reagerar snabbt da t.ex. eventuella samarbetspartners eller kunder tar kontakt fran
malmarknaden. Foretagen ska ocksa delta i forhandlingarna med eventuella kunder,

tillsammans med exportledaren. (Finpro 2012a.)

Organisationen som arrangerar exportringen har jag valt att kalla exportarrangor. Dess
uppgift ar att leda forberedelserna, rekrytera foretag och en exportledare. Denna
organisation skoter ocksa om finansiering, t.ex. ansdker om internationaliseringsstod, men
skoter ocksa avtal och fakturering. Arrangoren ar ocksa den som har helhetsansvaret for
exportringsprocessen, dvs. att se till att den genomférs. Organisationer som fungerar som
exportarrangérer har kommit till eftersom staten sjalv inte kan 6vervaka alla exportringar
och darfor utsett olika organ som ska ta hand om att driva exportringar. Exempel pa sadana

organisationer ar Finpro och Viexpo. (Asplund, 2011.)

Exportchefen rekryteras oftast av exportarrangoren, men personen i fraga skall ha fatt
enhalligt godkénnande av deltagarforetagen. Exportchefen ar den person som leder hela
processen. En yrkeskunnig exportchef ska ha god kunskap om malmarknaden, erfarenhet
av internationalisering, kunskaper i marknadsforing, sprakkunskaper och sociala
kunskaper. Exportchefens verksamhet baseras pa verksamhetsplanen och strategierna.
Chefens centrala uppgifter ar att fungera som en tillaggsresurs for deltagarforetagen, skapa
forsaljningskanaler och att finna samarbetspartners fran malmarknaden. Det ar ocksa
exportchefen som formedlar kundernas behov till deltagarforetagen och tar fram
marknadsinformation om malmarknaden. Exportchefen leder och stoder foretagen genom
hela exportringsprocessen och ansvarar ocksd for att verksamhetsplanen genomfors

tillsammans med deltagarféretagen och exportarrangérsorganisationen. (Finpro 2012b.)

4.3 Fordelar

Fordelarna med att vélja att delta i en exportring ar manga. For ett SM-foretag som ska
starta utrikeshandel minskar riskerna avsevart da man tar hjalp av nagon som har stor
kannedom om malmarknaden och sprakkunskaper. Dessutom ar man manga som delar pa
riskerna som finns med utrikeshandel sa som: tillverkningstider, transportrisker, juridiska
risker, politiska risker, kreditrisker och valutarisker. (Ahllund 2009.) Dessutom é&r

exportringen ett valdigt kostnadseffektivt satt eftersom man ar flera foretag som delar pa
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alla kostnader, sa som t.ex. marknadsforingskostnader; gemensamma massdeltaganden,
broschyrer och internetsida. (Luostarinen & Welch 1997, 22-23.)

Forstas erbjuder &ven deltagande i exportringen majligheter till att knyta nya
kundkontakter och att finna nya handelsméjligheter. Det finns ocksa fordelar sa som att
samarbetet mellan foretagen gor att de kan erbjuda flera tjanster eller/och produkter, vilket
ger en fordel for kunderna och samarbetsparterna. | samband med exportringen kan det
ocksa fodas samarbeten mellan foretagen t.ex. genom gemensam produktutveckling och
producerings samarbeten. Foretagen som deltar i exportringen utvecklar ocksa sina
fardigheter om hur man utvecklar sin verksamhet och lyckas med internationaliseringen.
En exportring ar helt enkelt ett enkelt, snabbt och effektivt satt att préva pa nya
marknadsomraden eller att effektivera sin verksamhet pa nuvarande malmarknader.
(Finpro 2012a.)

TABELL 4. Faktorer som paverkar exportringens framgang (omarbetad Nummela &
Pukkinen, 2004)

FOretaget Gruppen Omgivningen
Ekonomisk situation gruppens storlek malmarknadens situation
Personalresurser banden mellan medlemmar i

gruppen
Produkt uppstallning av mal
Bindande till ringen Om medlemmarna kénner

varandra fran forr

| tabell 4 har jag sammanstéllt faktorer inom foretaget, gruppen och omgivningen som
paverkar exportringens framgang alltsa styrkor. Det som paverkar inom foretaget &r ju
forstas hur den ekonomiska situationen ser ut, har foretaget rad att satsa pa exportringen?
Har det tillrdckligt med personalresurser for att aktivt kunna vara med och ta emot
potentiella kunder? Produkterna ska komplettera varandra och garna bilda ett komplett
paket som kan erbjudas kunden, ofta ar kunden intresserad av en helhetslosning vilket
exportringen da kan erbjuda. Men det viktigaste inom foretaget ar att de binder sig till
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exportringsverksamheten, att helhjartat vara verksamt under processen. (Nummela &
Pukkinen 2004, 16-17.)

Gallande gruppen paverkas framgangen pa bland annat storleken. Ofta innebér fler foretag
minimering av risker och kostnader, men antalet for heller inte bli for stort eftersom
konkurrens da kan uppkomma. Banden mellan gruppen maste ocksa fungera, eftersom
dessa ska intensivt arbeta tillsammans under en langre tid. FOr att exportringen ska fungera
maste alla ocksa gemensamt lagga upp mal for hela processen. Det ar ocksa till fordel om
deltagarforetagen kanner varandra fran forr, eftersom man da inte behover lagga nagon tid
pa att lara kanna varandra. (Nummela & Pukkinen 2004, 16-17.)

4.4 Nackdelar

Men det kan ocksa uppsta problem under exportringsprocessen. Eftersom det i forsta hand
ar exportchefen som leder exportforetagens aktiviteter, kan detta leda till att
informationsflodet inte ar lika bra som om foretaget skotte allting pa egen hand. Darfor ar
det véldigt viktigt att kontakten mellan deltagarforetagen och exportledaren uppratthalls
hela tiden under processen. (Luostarinen & Welch 1997, 23-24.)

Det ar ocksa viktigt att samarbetet mellan deltagarforetagen ar fungerande. For att fa ett
fungerande samarbete kravs det fran varje foretag ett starkt bindande till projektet och att
foretagen verkligen satsar pa detta. T.ex. om ett foretag inte ar aktivt sa paverkar detta de
ovriga foretagen. (Selin 2004, 25.) Om kemin mellan féretagen inte fungerar ar det vanligt
att foretag slutar och ersatts med ett annat foretag. Darfor ska man helst vara 5-6 foretag i
en exportring, eftersom det maste finnas atminstone fyra foretag for att exportringen ska
uppratthallas. (Asplund, 2011.)

I en exportring finns det inte bara ett utan flera féretag och manga av dem vill ha olika
typer av tjanster under internationaliseringstiden, vilket inte alltid kan uppfyllas. Detta kan
gora att det uppstar missnoje bland deltagarforetagen. Exportringens verksamhet och om
den lyckas beror ofta pa exportchefen. Men ocksa exportringens inre personkemi spelar en
stor roll for verksamheten. Exportchefens tid kanske inte racker till at alla deltagare vilket

kan vara en orsak till svaghet i ringen. (Nummela & Pukkinen 2004, 14, 112.)
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De vanligaste problemen som uppstatt under exportringsprocessen ar da
deltagarforetagens aktivitet varit svag och otillracklig eller da stodet fran exportchefen
varit daligt. Ocksa fel strategier, t.ex. fel val av marknadsomrade, har kunnat fororsaka att
man inte uppnatt de mal man stallt upp. (Nummela & Pukkinen 2004, 14, 112.) Valet av
marknadsomrade skiljer sig ofta beroende pa vilken bransch man fungerar i. | féljande

kapitel kommer jag ta upp hur bétindustrin i Finland och Osterbotten ser ut.
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5 FORBEREDANDE AV EN EXPORTRING

Forberedandet av en exportring ar ett av de viktigaste skedena under hela processen, detta
ger grunden till hela verksamheten. Till forarbetet hor att klargora en idé, att kartldgga
foretagen som deltar i exportringen och att noggrant kartlagga malmarknaden, vart ska
man rikta sig? Efter detta ar det dags att rekrytera en exportledare som sedan tillsammans
med de andra partnerna gor upp en verksamhetsplan. Sista skedet i forberedelserna ar att
ansOka om statligt stod for exportringens aktiviteter. De olika skedena i forarberedandet

har jag sammanstéllt enligt foljande ordning:

Idé

Kartlaggning av foretagen

Mote med deltagarforetagen och exportorganisationen
Avtal

Val av exportchef

I o

Verksamhetsplan
(omarbetad Finpro, 2012b)

5.11dé

En exportring kan fodas pa manga olika séatt. | de flesta fall ar det en grupp foretag som har
en idé om ett samarbete sinsemellan. Dessa foretag har en naturlig samarbetsvilja eftersom
de kompletterar varandra. Dérefter tar de kontakt med en exportarrangér som kartlagger
hela idén. Ett annat sétt som idén till en exportring kan uppkomma é&r att en person som
arbetat med export marker att det skulle finnas ett behov av en viss bransch pa en sarskild
marknad som han har kunskap om och erfarenhet av. Dérefter borjar sokandet av lampliga
foretag. (Asplund 2011.)

Idén kan uppkomma var som helst och nar som helst. Men det vanligaste &r att idén till en
exportring fods under en resa till malmarknaden och genom att man diskuterar med lokala

potentiella kunder och potentiella samarbetspartners. (Interfin 2010.)



20

5.2 Kartlaggning av foretagen

Det ar viktigt att kartlagga foretagen i en exportring, for att se att de kompletterar varandra
och har liknande mal. Ett bra hjalpmedel for detta ar att gora upp SWOT-analyser for varje
foretag. | SWOT-analysen raknar man upp foretagets styrkor, svagheter, méjligheter och
hot. De faktorer som man ska analysera i SWOT-analysen nar det galler féretagen &r bland
annat foretagets; ekonomi, styrningen av foretaget, personal, tillverkning och produkt.
SWOT-analysen ger en bra bild av nuldget i foretaget och vad de har for mojligheter i
framtiden, vilket &r viktig information géllande deltagarforetagen i en exportring. (Moberg
& Palm 2006, 76-77.)

| praktiken gar det ocksa ofta till sa att man haller forberedande méten infor exportringen
dar olika foretag deltar. Under dessa moten behandlar man verksamhetsplan, budget, val av
olika personer samt hur bra foretagens produkter passar ihop. Efter dessa méten fyller de
intresserade foretagen i en blankett. Med hjalp av uppgifterna i blanketten kan man déarefter
se om foretaget ar berattigad att soka stod fran arbets- och naringsministeriet. Dessa moten
ar valdigt viktiga eftersom det & under de som féretagen far all grundinformation de
behdver om exportringen, efter detta bestimmer man nér exportringen ska starta. (Finpro
2012b.)

5.3 Rekrytering av exportchef

I vanliga fall anstéller man en exportchef efter det att exportringen bildats. Detta for att
man ska kunna hitta en exportchef som passar in efter man har kartlagt alla foretagens
behov. | bland rekryterar man en exportchef som redan finns pa malmarknaden, eftersom
personen i fraga da har stor kunskap om marknaden samt sprakkunskaper. Man kan ocksa
valja en exportledare fran sitt hemland, men da ska det vara fraga om en person med

erfarenhet och sprakkunskaper fran malmarknaden. (Vientirengas.net 2007b.)

Exportchefen ska godké&nnas enhdlligt av alla deltagande foretag. Exportchefen kan vara en
person som redan ar anstalld hos exportarrangdren, men kan ocksa vara en konsult fran ett

annat foretag. Exportarrangoren kan presentera en lamplig exportchef for deltagarféretagen
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eller ocksa kan personen sokas pa annat vis. Kannetecken for en bra exportchef ar att
personen ska ha kunskap om malmarknaden, erfarenhet av internationell handel, kunskap
om branschen som deltagarféretagen fungerar i, marknadsféringskunskaper,
sprakkunskaper, socialkompetens och kanske viktigaste av allt motivation till att gora
resultat. (Finpro 2012b.)

5.4 Verksamhetsplan

Efter att exportchefen &r anstdlld gor exportringsforetagen, exportarrangéren och
exportchefen gemensamt upp en verksamhetsplan. | verksamhetsplanen ska forst och
framst exportringens affarsidé finnas med. Affarsidén bestar av vilka varor eller tjanster de
olika foretagen producerar. | verksamhetsplanen ska ocksa finnas med foretagens
affarsmassiga bakgrund och information om deras exportprodukter och — tjanster. Varfor
man valt den malmarknad man har valt ska ocksa finnas forklarat i verksamhetsplanen.
Andra punkter som ska tas upp i verksamhetsplanen ar: beskrivning av malgruppen,
gruppens konkurrensformaner, marknads- och forsaljningsatgarder, gemensamma
spelregler, tidtabell for forverkligandet samt hur man genomfor uppféljningar och

rapporteringar. (Finpro 2012b.)

Verksamhetsplanen mynnar sedan ut i en verksamhetsbudget. | budgeten ska finnas alla
kostnader som uppskattas uppkomma under t.ex. inledningsperioden pa sex manader.
Kostnaderna kan t.ex. vara méssdeltagande, broschyrer, 6versattningar, exportchefens 16n,
nodvandiga resor, dagtraktamenten, hotell osv. Med hjalp av denna budget anséker man

sedan om statligt stod for exportringen. (Asplund 2011.)

Enligt mig ar forberedandet av en exportring det viktigaste skedet, eftersom man da gor
upp planen och malen for hela exportringen. Efter forberedandet féljer sjalva
forverkligandet av exportringen som jag kommer ta upp i nésta kapitel. Till forverkligandet
av exportringen hor bland annat att kartligga malmarknaden, sjdlva forverkligandet av

exportringen och efterarbetet.
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6 FORVERKLIGANDET AV EN EXPORTRING

Né&r det ar dags att borja genomfdra sjalva exportringsprocessen anvénder man
verksamhetsplanen som grund. Till férverkligandet hor att hela tiden visa sig synlig pa
marknaden och knyta nya kontakter. Man borjar vanligen med en 6-12 manader lang
inledningsperiod som anvands for att kartligga malmarknaden. Déarefter borjar man med
sjalva faltarbetet av exportringen, vilket vanligen tar ca 3 ar, och slutligen kommer
efterarbetet. De olika skedena i forverkligandet av exportringen har jag sammanstallt enligt

foljande:

Kartlaggning av malmarknad
Faltarbete (ca 3 ar)
Rapportering

Uppféljning

o~ w0 DN

Uppskattning av uppnadda mal
(Finpro, 2012c)

6.1 Kartlaggning av malmarknaden

| praktiken valjer man vanligen att starta utrikeshandeln till ett grannland och dérefter
fortsatter att expandera sin verksamhet till andra lander. Av finlandska foretag borjar ca 70
% av foretagen sin utrikeshandel till 1ander inom Norden. Foretagen i en exportring véljer
vanligen att starta exportringsprocessen med en 6 manader lang Kkartlaggning av
malmarknaden. Avsikten med att kartlagga malmarknaden &r att inskaffa information om
marknaden samt att forsékra sig om att det finns efterfragan av foretagens produkter pa

marknaden. (Finpro 2012c.)

Fosta skedet i processen att valja malmarknad ar att avgransa med demografiska faktorer
som grund. Detta innebéar att man undersoker bland annat landets ekonomiska situation,
t.ex. bruttonationalproduktens utveckling. Man undersoker ocksa politiska forhallanden i
landet, t.ex. om landet ar stabilt eller ostabilt och handelspolitiska forhallanden, om landet

har protektionism dvs. man skyddar varor och tjanster som produceras i det egna landet
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fran andra lander. Man skall ocksa studera lagstiftningen som ror utlandska investeringar
och valutasituationen. De sista demografiska faktorerna ar att undersoka geografiska
forhallanden och véderférhallanden. (Holmvall L & Akesson A 2004, 115.)

Andra skedet i processen ar att genomfora foretagens mal och verksamhetsforvantningar
med den eventuella malmarknaden. Fragor som man kan basera detta skede pa ar: Kan
malen for foretagens internationalisering uppfyllas pa malmarknaden i fraga? Motsvarar
foretagens resurser malmarknadens kunders onskemal? Kan foretaget satsa tillrackligt pa
marknadsforingen i landet for att komma in och fa ett grepp om malmarknaden? (Holmvall
& Akesson 2004, 116.)

Det sista skedet i valet av malmarknad &r att undersoka konkurrensen och
marknadspotentialen pa marknaden. Detta skede kraver vanligen att foretaget som ska
starta utrikeshandel beséker malmarknaden. Man undersoker bland annat om det finns
importforbud i landet och tar reda pa mer om licenser och tullar i landet. Man undersoker
ocksa valutareglering och kreditbegransningar, skatter, avgifter och standarder géllande
produkten. Angaende konkurrensen ska man undersoka féljande: Vad finns det for
konkurrerande produkter och tillverkare, konkurrenternas tillvdgagangssatt, hur
konkurrenternas finansieringsldge ser ut och deras produktionskapacitet samt
marknadsféring- och marknadsandelar. (Holmvall & Akesson 2004, 116-118.)

6.2 Faltarbete och rapportering

Faltarbetet i en exportring varar vanligen ca 3 ar och bestar till stor del av marknadsforing
av ringen (Nummela & Pukkinen 2004, 20). Som mal for marknadsféringen har man alltid
att na sina kunder. Detta kan t.ex. vara direkta kunder eller agenter/samarbetspartners som
vill sélja vidare produkten i landet. Det finns manga olika satt att na kunden, de vanligaste
séatten idag ar genom forsaljningsbrev, e-post eller per telefon. Men innan man tar direkt
kontakt med kunden kan det vara bra att géra sig sedd, vilket man kan géra genom att delta

I seminarier och kontaktdagar, méssor eller factfinding-resor. (Sutinen 1996, 266,271.)

Ett foretag kan antingen rikta in sig pa att vara produktorienterat eller marknadsorienterat.

Vid produktorientering satsar och koncentrerar man sig pa innovativa produkter och att
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hela tiden forbattra nuvarande produkter, vilket kommer leda till forséljning. Men det
vanligaste sattet som ocksa anvands gallande exportringar &r att vara marknadsforings
orienterat, vilket innebar att man satter tillfredsstallandet av kundernas behov i forsta hand.
Det viktigaste i marknadsforingskonceptet ar att ta reda pa vad en specifik grupp av
konsumenter vill ha, designa produkter efter deras dnskningar och att hela tiden halla sig
uppdaterad géllande deras tycke och smak. (Morrison 2002, 44.)

Ett hjalpmedel och en bra borjan pa marknadsféringen ar att géra marknadsanalyser. Malet
med en marknadsundersokning ar att samla och analysera information fran potentiella
kunder tex. vad de har for asikter om exportringens produkter. Genom
marknadsundersokningen far man ocksa fram information om konsumenterna sjélva, sa
som vad de arbetar med, vad de har for livsstil och fritidsaktiviteter. Genom dessa resultat
kan exportchefen sedan bedéma vilka produkter som kommer ha storst framgang pa
marknaden och vilka kunder mest sannolikt kommer att kdpa dem. Da man har denna
information kan man beddéma hur man ska marknadsfora till olika grupper. (Morrison
2002, 45.)

Utrikesministeriet eller exportbefrdmjande organisationer som Viexpo och Finpro brukar
ordna sa kallade kontaktdagar. Kontaktdagar bestar av forestallningar, temaseminarier och
foretagsmoten. Gallande seminarier som halls utomlands visar man upp finskt kunnande
inom den egna branschen. Under dessa tillfallen har finlandska tillverkare maéjlighet att fa
feedback och hora vad kunderna har for behov och 6nskningar. (Sutinen 1996, 266.)

En factfinding-resa ar ett bra sitt att borja pa. Detta innebar att deltagarforetagen
tillsammans med exportchefen aker ivag till malmarknaden for att samla information om
marknaden och konkurrensen men ocksa for att knyta kontakter. Under dessa resor besoker
man foretag och massor enligt foretagens dnskemal. Gallande factfinding-resor behdver
foretagen i exportringen inte sjalv tanka pa nagot praktiskt, utan det dr exportarrangoren
som ordnar med allt arrangemang sasom att boka resan och att anséka om stod for den.
(Viexpo 2010a.)

Ett annat satt att gora sig sedd pa den nya marknaden ar att delta i massor och ha en
gemensam monter. Detta ar kostnadseffektivt och samtidigt har man en fordel eftersom

man i samma monter kan erbjuda kunden ett mera komplett utbud med flera produkter eller
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tjanster som kompletterar varandra. Nar en exportring deltar i méassor &r det
exportarrangéren som tillsammans med exportchefen skoter allt arrangemang.
Massdeltagande underlattar forsaljningsarbetet eftersom man pa ett effektivt satt far
kontakt med manga eventuella kunder/samarbetspartners pa ett och samma stélle och

dessutom kan kunden eventuellt fa kanna och se pa produkterna. (Viexpo 2010b.)

Efter att man deltagit i t.ex. massor och factfinding-resor &r det dags att ta direkt kontakt
med kunden. Ofta ar det exportchefen som tar hand om den forsta kontakten eftersom
foretaget kanske inte har de sprakkunskaper som kravs, men det ar meningen att foretagen
sjélv ska vara med och forhandla och ganska snabbt kunna ta dver kontakten med kunden.
Dessutom &r det alltid foretaget som har helhetsansvaret och gor alla beslut. Andra satt
som man kompletterar massbesoken och factfinding-resorna pa ar att skicka ut material,

broschyrer mm. till tdnkbara kunder. (Asplund 2011.)

Sammanfattningsvis handlar faltarbetet om att bygga upp forséljningskanaler, att hitta
samarbetspartners och att skaffa marknadsinformation och férmedla potentiella kunder
vidare till deltagarforetagen. Dessutom &r det under faltarbetet som verksamhetsplanen ska
verkstallas. For att deltagarforetagen och exportarrangorerna hela tiden ska vara medvetna
om hur exportchefen arbetar, sa rapporterar exportchefen detta vanligen en gang i

manaden. Rapporteringens langd och hur ofta bestams i forberedelseskedet. (Finpro 2010).

6.3 Mal

Det allmanna malet for en exportring ar att foretagen efter exportringen avslutats skall ha
kunskapen som behovs for att kunna fortsatta internationaliseringen pa egen hand och
darmed ge foretagen battre forutsattningar for att Overleva i den globala konkurrensen.
Dessutom ska exportringens verksamhet forbattra fOretagets utveckling av
affarsverksamheten genom att foretaget far mojlighet att samarbeta med andra foretag
inom branschen. (Kvarken global business 2009a.)

Foretagen ska ocksa stilla upp egna mal, t.ex. forséljningssiffror eller hur manga och
hurudana samarbetspartners man vill hitta. Genom en undersékning som Finpro gjort 2004

om foretag som deltagit i exportring har man fatt fram féljande resultat: 90 % av foretagen
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kunde rekommendera exportringsverksamheten at andra foretag och hos 65 % av foretagen
hade kunnandet inom internationalisering véxt. Hos 56 % av foretagen hade méngden
exportkunder véxt under tiden i exportringen och 56 % av foretagen fortsatte samarbetet
mellan foretagen i exportringen efter att exportringen hade avslutats, samt hos 43 % av

foretagen hade vardet i euro av exporterade produkter stigit. (Finpro 2010.)

6.4 Efterarbete och uppféljning

Det storsta malet med exportringsprocessen ar att foretagen ska kunna fortsatta
internationaliseringen pa egenhand efter att ringen avslutats. Exportchefen undersoker i
god tid fore exportringen avslutas om de uppstéllda malen natts och kartlagger alternativ
som foretagen kan anvanda sig av for att sékra tillvaxten av den internationella
verksamheten. Det finns olika alternativ som féretagen kan vélja mellan efter det att ringen
avslutats. Ett alternativ kan vara att fortsatta ha en exportchef antingen en egen eller en
gemensam tillsammans med de andra foretagen som deltagit i exportringen. Man kan
ocksa forlanga avtalet med samma exportchef som tidigare och/eller fortsétta att anvanda
sig av ett gemensamt export- och marknadsforingsbolag. Man kan ocksa fortsétta
verksamheten med att ha en agent vid malmarknaden och att samtidigt ha en egen

stodperson i foretaget. (Finpro 2012d.)

Andra alternativ &r att man borjar med licensering eller franchising. Licensering betyder att
en dgare av kunskap eller en idé saljer rattigheterna for anvandning av idén till ett foretag.
Franchising innebér att en kedja delar sina rattigheter. Exempel pa detta & McDonalds och
Pizza Hut (Luostarinen & Welch 1997, 31, 69). Man kan ocksa fortsatta sin
internationaliseringsverksamhet genom projektexport dar man deltar i olika typer av
projekt som exportbefrdmjande organisationer ordnar. Underleverans eller att etablera sig
pa marknaden genom att t.ex. grunda dotterbolag pa malmarknaden ar ocksa vanligt.
(Finpro 2012d.)

Uppfoljningen handlar om att se om man natt sina mal. Konkret uppfoljning far man
genom att se pa forsdljningssiffror och antalet nya samarbetspartners och kunder.
Uppfoljningen handlar ocksd om att ta reda pd vad kunderna har for asikter om

exportringens tjanster och produkter. (Viexpo 2010d.)
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Sjélva faltarbetet ar den langsta processen i en exportring. Det som jag har lart mig genom
att arbeta i en exportring ar att rapporteringen fran export chefen till foretagen ar valdigt
viktig eftersom annars kan foretagen uppfatta att aktiviteten ar dalig eller sa blir det
missforstand pad grund av den bristande kommunikationen. | nasta kapitel kommer jag

beskriva vem som ar min uppdragsgivare i detta examensarbete.
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7 PRESENTATION AV UPPDRAGSGIVAREN

Nagra foretag kom med idén om att starta en marin exportring hosten 2009. Som
exportarrangor fungerade Kvarken global business och som exportchef Johan Asplund,
anstalld vid Viexpo. Jag i min tur utférde min praktik vid Viexpo och fungerade som
exportchefens assistent och hade mojligheten att folja med olika skeden av
exportringsprocessen. Mitt uppdrag blev att utvardera exportringens genomférande ur

foretagens synvinkel.

Kvarken Global Business eller KGB ar ett projekt vars huvudaktiviteter bestar av
exportringar och andra atgarder som forstarker ett foretags produktion, design och
varumarke (Kvarken global business 2009b). Kvarken global business projektet ags av
Vasa yrkeshogskola och samarbetar med bland annat Viexpo, Osterbottens

handelskammare och Kvarken radet (Kvarken global business 2009c).

7.1 Viexpo

Foretaget som fungerar som min uppdragsgivare ar Viexpo. Viexpo &ar en regional
exportbeframjande organisation i Osterbotten. Detta innebar att Viexpo hjalper och stoder
sma och medelstora foretag som vill starta utrikeshandel. Viexpo startade sin verksamhet
29.1.1970 detta pa initiativ av narliggande kommuner och det lokala naringslivet. Viexpos
huvudverksamhet bestod da av att skota om en utstéllning dar regionala foretag kunde
presentera sig. Men de var ocksa aktiva med att skapa kontakter, skolningar och nagra
mindre forséljningsresor utomlands. Pa 1980-talet utvidgades verksamheten till Karleby
och Vasa, mycket tack vare samarbetet med olika handelskamrar. Under denna tid borjade
Viexpos verksamhet formas. Man deltog i internationella méssor med lokala foretag och

ordnade olika typer av forséljningsresor for foretag. (Viexpo 2010c.)

Under 1990-talet utvecklades Viexpos verksamhet &dnnu mera, och dess
verksamhetsomrade bestod nu av Osterbotten och Mellersta Osterbotten. Verksamheten

fortsatte som tidigare med massor och forsaljningsresor, men man utvidgade utbudet med
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sa kallade factfinding-resor dvs. en resa till malmarknaden med mal att samla information

om den nya marknaden och med exportringar. (Viexpo 2010c).

Idag erbjuder Viexpo ett antal olika tjanster bland annat exportringar och kostnadsfri
radgivning, dvs. man svarar pa fragor och samlar information angaende utrikeshandel.
Viexpo erbjuder fortfarande ocksa factfinding-resor, detta ar oftast forsta skedet nar ett
foretag ska starta utrikeshandel. Under en factfinding-resa deltar man i massor och besoker
foretag, detta ar ett tillfalle dd@ man kan traffa potentiella kunder, konkurrenter och

samarbetspartners. (Viexpo 2010a.)

Om man vill delta i en internationell méssa ordnar Viexpo sa kallade ”sammontrar”, detta
betyder att man samlar flera féretag inom samma bransch for att dela en monter. Det finns
ocksa ett utbud pa spraktjanster som foretag kan anvéanda t.ex. vid Oversattning av
broschyrer. Utdver allt detta erbjuder Viexpo ocksa olika projekt som skraddarsys efter
foretagens onskningar, vilket kan t.ex. vara marknadsundersokningar eller olika slag av

samarbetsprojekt. (Viexpo 2010b.)

7.2 Deltagarforetagen i den marina exportringen

Kvarken global business fungerar som exportarrangor fér en marin exportring bestaende av
atta foretag frdn Kvarkenomradet i Finland och Sverige och som startades hosten 2009.
Johan Asplund som é&r anstalld vid Viexpo, har blivit vald till exportchef for gruppen.
Tanken bakom exportringen ar att utveckla foretagens yrkeskunnighet angaende
slutprodukter, komponenter, delprodukter och marknadsféring. Yrkeskunnighet leder i sin
tur till att foretagen blir mer konkurrenskraftiga pa den globala marknaden. Syftet &r ocksa
att forbattra samverkan inom teknik, design, skapande av nétverk och gemensam eller
enskild marknadsforing mot kunder pa en global marknad. (Kvarken global business,
2009c.)

Exportringen bestar av atta foretag som alla verkar inom batbranschen. Inget av féretagen
har likadana produkter och konkurrerar darfor inte med varandra. De flesta &r
underleverantorer till batbranschen och nagra ar tillverkare. Tva av dem finns i Sverige och

de ovriga i Osterbotten.
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A-H Wood Ab Oy &r ett modernt specialsnickeri i Bosund. Foretaget fokuserar pa CNC
bearbetning i trd, plast, kolfiber och aluminium material. CNC innebér att man anvander
sig av datamaskiner for att styra tillverkningsmaskinerna i produktionen. Denna typ av
bearbetning riktar sig i forsta hand till nejdens batindustrier som har behov av
skraddarsydda produkter. Idag har verksamheten utvidgats sa att foretaget ocksa saljer sina
produkter till foretag i alla de nordiska landerna. A-H Woods specialisering &r att frasa
mindre pluggar och formar for inte bara batbranschen men &ven gjuterisektorn och
byggbranschen. De fraser ocksa inredningsdetaljer for bat- och byggbranschen. A-H
Wood stravar efter att producera sina produkter med moderna tekniker. Ett exempel pa
detta ar att idag anvander man sig av ett 3D-CAD-program da det géller konstruktion och

formgivning av alla nya produkter. (A-H Wood 2011.)

Artic Ant LTD ér ett familjeagt foretag beldget i Larsmo. Artic Ant har specialiserat sig pa
tillverkning med hjalp av vakuuminjicering av olika kompositdelar bade for bat- och
bilindustrin. Dessutom tillverkar foretaget hydrokoptrar som innehar en speciell design och
utformning. Den mest k&nda produkten bar samma namn som foretaget och &r en
hydrokopter for yrkesmassigt bruk, den anvands av bland annat posten, forsvarsmakten
sjobevakningen osv. Hydrokoptern &r planerad att rora sig i skargarden oberoende
forhallandena. (Arctic Ant 2010.)

Diling Teknik Ab &r ett svenskt foretag som finns i Skellefted. Foretag tillverkar kanoter
och jollar och produkter for forarmiljoer bland annat for batar. Verksamheten omfattar
aven vakuumformning av termoplaster, stodplattor och skyddsglas, instrumentpaneler och
inredningsskivor for batar. Till stor del bestar foretagets kunder av industrifretag, dar
Diling Teknik fungerar som underleverantdrer. (Diling teknik 2010.)

Kewatec AluBoat finns i Karleby och tillverkar idag 7-20 meters skraddarsydda
aluminiumbatar for fritids- och yrkesbruk. Kewatec satsar idag pa att batarna ska kannas
igen for palitlighet, 1aga driftskostnader och goda fartresurser, alla dessa egenskaper passar
bra for t.ex. lots-, polis- och raddningsverket. Kewatec har idag ca 20 anstallda och har
dessutom en stark underleverantorskedja. (Kewatec 2010.)
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Ab Freeboats Oy ar ett familjeagt foretag i Jakobstad och har specialiserat sig pa smarta
l6sningar inom bygg- och batbranschen. Inom batbranschen tillverkar foretaget bland annat
batinredningar och pluggar och de har dessutom egen tillverkning av husbatar och
bastubyggnader. (Comboboats 2010.)

Scan Mould Ab grundades av tre finska foretag, for att kunna forbattra mojligheterna for
en mattsaker plugg- och formtillverkning och samtidigt kunna betjana bade finska och
skandinaviska foretag. P& samma satt som A-H Wood anvander sig Scan Mould av 3D
design och CAM-beredning. Foretaget stravar efter att tillverka produkter efter kundernas
behov och dven specialutveckla kreativa produkter. (Scanmould 2011.)

Scandinavian Teak Deck Ab Oy tillverkar, som kan horas av namnet, teakdack for segel-
och motorbatar. Man utfor ocksa reparationer av teakdack och ihopmontering av batar.
Nagra av kunderna &r stora tillverkare sa som Nautor’'s Swan och Baltic Yachts.
Scandinavian Teak Deck anvander sig av metoden att prefabricera enligt schabloner, vilket
man anser har fordelar jamfort med att tillverka dacket direkt pa baten. (Scandinavian teak
deck 2011.)

Savar Snickeri ar det andra Svenska foretaget och ar verksamt i Sdvar. Fdretagets
verksamhet omfattar tillverkning av inredningar for t.ex. hotell, sjukhus och skolor, egna
produkter sa som fallbara sangar och luftskap och specialinredningar for batbranschen.
(S&var snickeri 2011.)

Alla dessa foretag 1 KGB kompletterar varandra, t.ex. A-H Wood fraser till
byggnadsmaterial som sedan skickas till Arctic Ant Ltd, dér de injiceras. | KGB fungerar
Kewatec som en “dragare”, dvs. Kewatec dr den storsta tillverkaren 1 ringen. Detta innebir
att da Kewatec far ett arbete, far alla de andra foretagen ocksa arbete som

underleverantorer av olika delar till Kewatec, detta tack vare samarbetet. (Asplund 2011.)
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8 VAL AV METOD

Valet av metod var inte svart eftersom jag visste vad jag vill ha reda pa. | kapitlet val av
metod beskriver jag teori om min undersdkningsmetod samt hur jag planerar och kommer
att genomfora den. Det som jag vill ha reda pa i min undersokning och som samtidigt
fungerar som forskningsfraga genom hela arbetet ar: Hur genomfor man en exportring? For
att ge exportchef Johan Asplund mojlighet att forbattra sina metoder har jag format en
underfraga: Hur anser foretagen i exportringen att genomférandet av exportringen
framskridit? Genom denna fraga vill jag fa fram om foretagen ar nojda och om det finns
nagot de skulle ha vilja forbattra. Undersokningsmetoden i mitt arbete kommer att vara

kvalitativ eftersom detta passar min undersokning bast.

8.1 Kvalitativ undersékning och temaintervju

Man kan kanna igen en kvalitativ undersokning genom enkla och klara fragor som stélls
och pa dessa fragor far man djupa och innehallsrika svar. | en kvalitativ undersokning
handlar det om att forsoka forsta eller hitta monster, vilket ar det jag vill fa fram i min
undersokning. Som intervjuare ska man forsoka fa svar pa fragan hur istéllet for varfor,
man ska dven forsoka forstd den intervjuades satt att tanka, kanslor och sétt att handla.
(Trost 2005, 1-9, 33)

Det handlar alltsa om olika metoder for en forskare att fa fram manniskors handlingar och
varfor det gor dessa handlingar. Som jag tidigare ndmnde finns det ett antal olika
kvalitativa metoder; observation, intervju, Caseundersokning, fennomenografi, narrativer
eller dokumentanalys. Grunden for all forskning &r observation vilket kan delas in i direkt-,
deltagande-, strukturerad- och ostrukturerad observation. Vid metoden observation
undersoker man vad manniskor gor pa olika sétt och kan anvandas for att komplettera

nagon annan metod. (Ahman 2010.)

En intervju kan ocksa delas in i ett antal olika grupper: strukturerad-, tema-, djup- grupp-,

och expertintervju. En temaintervju som jag kommer anvanda mig av, &r Oppen och
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intervjuaren kan stalla féljdfragor till de redan uppsatta fragorna. Denna typ av intervju
bandas in och intervjuaren kan déarefter analysera svaret. Géllande en expertintervju som
jag ocksa anvant mig av i arbetet handlar det om att man intervjuar en kunnig person inom

ett omrade for att fa fram expertkunnande. (Ahman 2010.)

Fordelen med att gora en intervju ar att man far en hog svarsprocent och risken &r liten for
att man ska missforstadd. Samtidigt kan man ta upp lite mera invecklade fragor eftersom
man har en maéjlighet att direkt kunna forklara fragorna. Dessutom far man svaren snabbt
och det & mindre besvar for intervjupersonen vid en skriftlig undersokning. Men det finns
ocksa nagra nackdelar sasom att intervjuaren kan paverka svaren och att det kan vara svart

att stalla fragor som ar kansliga. (Fallennius 2010.)

I min undersokning har jag valt att utféra temaintervjuer. Detta eftersom de passar bést in
pa de resultat jag vill fa ut av min undersékning. Dessutom ar det ett snabbt satt och sakert
satt att samla in materialet pa och man har mojligheten att stalla foljdfragor. Problem som
jag kan stota pa med temaintervjuer ar tekniska problem, feltolkningar och att
intervjupersonen ger for korta svar. Detta har jag att forberett mig pa genom att gora en
expertintervju som jag bandade in for att testa tekniken, samtidigt fick jag prova pa att

stalla foljdfragor och testa langden pa intervjun.

8.1.1 Validititet och reliabilitet

Validitet och reliabiliteten i en undersokning &ar valdigt viktigt. Validiteten eller giltighet
innebar att fragorna man stéller ska méata det man har for avsikt att mata. T.ex. om man ar
intresserad av att fa veta hur ofta den intervjuade ser pa tv, vill man ha svar i antal ganger i
veckan, inte svar som: ofta, ibland eller aldrig. Reliabilitet eller tillférlitlighet handlar om
hur mycket man kan lita pa svaren i en undersokning. Intervjuaren ska i en tillforlitlig
intervju fraga pa samma satt och situationen ska vara likadan for alla intervjuade. Detta
innebar att om intervjun skulle férnyas sa skulle svaren forbli desamma. (Trost 2005, 111,
113))

Gor man en kvantitativ undersokning sa ar det reliabiliteten som véager mest. For att man

ska kunna tala om hog reliabilitet ska man forsoka fa bort alla slumpmassiga fel. Vid en
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kvalitativ intervju sa ar det validiteten som &r viktigast eftersom en skicklig intervjuare kan
notera slumpinflytelser. En missuppfattning kan vara en del av informationen som man
kanske anvénder i sjalva analysen. I en kvalitativ undersokning kan svaren bli olika &ven
om samma fraga stalls flera ganger beroende pa situationen och bakgrunden. (Trost 2005,
112))

Validitet kan delas in i tva grupper, den inre och den yttre validiteten. Den yttre validiteten
kan undersokas forst dd man samlat in den information man ska analysera, dvs. efter man
utfort undersokningen. Den inre validiteten kan man méta fére undersokningen gors, det
innebdr att man undersoker hur bra begrepp och definitioner stimmer 6verens med

varandra. Dessa tva ar oberoende av varandra. (Eriksson & Wiedersheim-Paul 2006, 60.)

8.1.2 Urval

Urvalet till en undersokning kan goras pd manga olika satt, men da det galler kvalitativa
undersokningar finns det nagra saker man ska tanka pa. Det géller att forsoka fa en sa stor
variation som mojligt pa de som ska intervjuas, dvs. olika typer av manniskor, garna med
olika asikter. En vanlig metod &r strategiskt urval. Denna metod gar ut pa att man véljer ett
antal variabler t.ex. kon och alder. Sedan delar man upp dessa variabler i kategorier, t.ex.
kon bestér ju av tva kategorier: kvinnor och mén. Aldern kan man dela in i tre kategorier:
unga, medelalders och gamla. Efter att kategorierna ar uppdelade kan man fylla dem med
personer som ska intervjuas. Pa detta vis sakerstaller man ett urval med variation. ( Trost
2005, 117-119.)

Att valja de som ska intervjuas i en kvalitativ undersokning ar valdigt viktig process. Man
ska svara pa fragor sa som: Vem ska man intervjua? Hur manga och vilka kriterier ska de
uppfylla? Man ska fundera noggrant pa varfor man har valt just de informanter man har.
Om man inte grundligt kan redogora for varfor man valt just det urvalet man har, blir det

svart for lasaren att bedoma giltigheten i analysen. (Dalen 2008, 54-55.)

Gallande min undersokning var urvalet inte sa svart eftersom det endast finns atta foretag
som ingdr i den marina exportringen och som kunde ge svar pa de fragor jag stallde. Mitt

mal var att intervjua alla dessa foretag, men om nagot av dessa inte kunde stilla upp
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siktade jag pa att fa sex intervjuer som jag senare kunde analysera och binda ihop teori
med praktiken.

8.1.3 Rapportering

Att skriva intervjurapporten har en centra roll i hela intervjuprocessen. Rapportering
handlar om att presentera intervjupersonernas asikter genom intervjuarens tolkningar.
Rapportens syfte &r att ge information till allmanheten och andra forskare om betydelsen
och tillforlitligheten av resultatet. En rapport ska besta av ny kunskap pa omradet och ge
lasaren mojlighet att dra sina egna slutsatser. (Kvale 1997, 229, 232,)

Som hjalpmedel for att skriva en bra rapport kan man besvara nagra fragor: Ar resultatet
intressant for lasaren? Ger den ny kunskap? Far man fram nya perspektiv pa det omradet
man undersoker? Stoder resultatet teorin? Man kan dven stélla fragor géllande de metoder
man anvant t.ex. Ar resultaten tillforlitliga? D& man skriver en rapport tvingas man att gora
urval och sammanfatta resultaten for att fa fram en intressant rapport. Rapporten ska tydligt
ge svar pa forskningsproblemet och vara strukturerat uppbyggt. (Kvale 1997, 237-238.)

Det ar viktigt att intervjuarens tolkningar och slutsatser kommer fram tydligt i rapporten.
Man ska presentera de beslut man tagit under processen for att vara saker pa att lasaren
forstar vilka beslut som har fattats, vilket inger trovardighet for hela rapporten. Om lasaren
forstar skribentens beslutsmaénster behdver man inte framféra langa citat ur materialet man
kan istallet koncentrera sig pa det intressanta och véasentliga. Lasaren ska helst kunna
forestalla sig situationer och kunna félja med hela resan fran planering till fardig rapport.
(Trost 2005, 134-136.)

8.2 Planering

I min undersokning intervjuade jag de sex av de atta foretag som jag presenterat i
foregaende huvudkapitel. Jag valde att intervjua dessa foretag, eftersom de medverkar i en
exportring inom batbranschen. Syftet med undersékningen ar att fa reda pa vad foretagen

har for asikter om en exportring, speciellt vill jag fa reda pa varfor de har valt att ga med i
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en exportring, hur foretagen har uppfattat exportringsprocessen, om de sttt pa nagra
problem, vad som har fungerat bra och vilka mal och resultat de vill uppna.

Genom att intervjua foretagen kunde jag binda ihop teorin med praktiken. Forst tog jag
kontakt med foretagen per e-post, dar jag informerade om att jag skulle vilja gora en
intervju. Efter att vi bokat in en tid akte jag till foretaget for en intervju. Eftersom tva av de
atta foretagen fanns i Sverige valde jag att gora intervjun per telefon. Intervjuerna

bandades in for att senare kunna sammanstéllas.

Sammanstéllningen av intervjuerna fungerar som en utvardering 6ver exportchefens
metoder att genomfora en exportring, vilket jag hoppas skall kunna ge honom nytta i
framtida exportringar. Den kommer ocksa att visa hur foretagen ansett att samarbetet
mellan foretagen fungerat och vad som varit bra och vad som skulle kunna goras
annorlunda. 1 foljande kapitel kommer jag beskriva vilken metod jag valt for

undersokningen samt hur jag genomfort den.
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9 ANALYS OCH RESULTAT AV UNDERSOKNINGEN

Till mitt examensarbete intervjuade jag sex personer. Dessa personer &r alla vd pa
foretagen som har ingatt i den marina exportringen bestaende av atta foretag. De tva
foretagen som inte blivit intervjuade finns beldgna i Sverige. | analysen kommer jag att
presentera intervjupersonernas svar i en lite annan ordning an enligt frageformularet
(BILAGA 1) eftersom det underlattade indelningen enligt teman. Frageformularet bestar

av 30 fragor och for att fortydliga en del svar har jag stallt tillaggsfragor.

Under hosten 2011 tog jag kontakt med foretagen genom att skicka e-post, mejlet innehéll
bland annat fragan om de &r villiga att stalla upp pa en intervju. Genom detta fick jag
endast svar av en intervjuperson. Eftersom e-posten gav daligt resultat valde jag att ringa
till var och en av intervjupersonerna. Uppringningen och intervjuandet skedde under
november-december 2011 samt februari-mars 2012. Pa grund av tidsbrist blev tva av

intervjupersonerna intervjuade per telefon.

TABELL 5. Information om intervjuerna

Intervju 1 Intervju 2 Intervju 3 Intervju 4 Intervju 5 | Intervju 6
Scandinavien | Arctic Ant A-H Wood ScanMould Kewatec Freeboat
Teak Deck

21.11.2011 23.11.2011 23.11.2011 19.12.2011 29.2.2012 |5.3.2012
Jakobstad Larsmo Larsmo Esse Jakobstad | Jakobstad

Av tabell 4 kan man utld&sa nar och var intervjuerna blivit gjorda. Alla intervjuer har
bandats in och transkriberats. Eftersom tva av intervjuerna dgde rum pa en allmén

restaurang i samband med ett affarsmote sa forekommer det lite ovésen i bakgrunden.
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TEMA 1, Bakgrund

Under rubriken bakgrundsinformation ger alla intervjupersoner bakgrundsinformation om
respektive foretag. Jag inledde intervjuerna med att fraga om de ger tillatelse till att jag
anvander foretagets namn i mitt examensarbete, vilket jag fick. Dock ville en del
intervjupersoner vara anonyma och darfér betecknar jag intervjupersonerna med
forkortningen av intervjupersonerna och en bokstav efter ex. IA, 1B, IC osv. Aven om inget
av foretagen har likadana produkter sa har de det gemensamt att alla pa ett eller annat sétt
arbetar inom batindustrin. En annan gemensam faktor &r att alla foretagen ar sma eller

medelstora.

... grundat 1998 om jag inte minns riktigt fel. 35 anstéllda idag, sysslar med
teak deck till batindustrin &r framst business. Det finns belaget i Terjarv.
(1A)

Vi ar for tillfallet enmans foretag... Alltsa ett litet foretag, specialiserad pa
egen produkt hydrokopter och underleveranser at batindustrin. (1B.)

Idag har jag en och en halv anstélld... Vi lagar en stycks detaljer... det ar mest
inriktad pa formar och modeller. Ritar och planerar ganska mycket. (IC.)

Vi &r sex stycken idag... Vi tillverkar i stort satt pluggar och formar for
batindustrin och annan kompositindustri, med hjalp av fem-axlig fras teknik.
(ID)

Vi &r idag 32 anstillda... Foretaget jobbar ju helt inom aluminium batar,
som har riktat in sig pa offentliga sektorn och vi har kunderna framst i
Finland... (IE.)

Vi har ju en husbat som vi har byggt, men nu planerar vi om den och tar den
pa langre sikt. Nu for tillfallet ar det laminering vi har och vi har en 5-6
anstallda. (IF.)

TEMA 2, Batmarknaden

| teoridelen av mitt arbete har jag beskrivit dagens batmarknad samt batindustrins
utveckling. Dar kom det fram att batindustrins omséttning har stigit betydligt bade i

Finland samt de 6vriga skandinaviska landerna.
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FIGUR 2. Foretagens koppling till batindustrin

Alla foretag kan pa ett eller annat satt kan kopplas ihop till batindustrin (FIGUR 2). Tva av
foretagen arbetar med tillverkning av batar eller farkoster, de Ovriga arbetar med
underleverans till batindustrin. Darfor vet jag att foretagen ar valdigt insatta i batbranschen
och jag tyckte det skulle vara intressant att veta hur deras synvinkel pa dagens batindustri
ser ut. Fyra av foretagen ansag att en klar uppgang var pa gang och tva av foretagen kunde
inte svara pa fragan, dock ansag alla foretag att det fanns gott om arbete nu.

TEMA 3, FOretagets export

Under Tema 3, foOretagets export, har jag tagit reda pa nar foretaget borjade
internationalisera sig, vilka som ar foretagets viktigaste exportmarknader och hur stor del
av foretagets omsattning exporten utgér. En gemensam faktor for de flesta foretagen ar att
de i ett tidigt skede bdrjade internationalisera sig. Fem av foretagen borjade
internationalisera sig fran borjan medan ett borjade i samband med att exportringen

startade.

Egentligen redan fran starten, det ar ju en internationell marknad, batar
lamnar ju inte hit utan de far ut i varlden. (1A.)
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Na de har varit meningen anda sedan jag startade... (1B.)

Na tanken har funnits lange, men inte har det blivit nagot fore nu, forsta
gangen. (IC.)

... hog ar det egentligen direkt fran borjan. (ID.)
Na egentligen sé& borja vi nastan omedelbart (IE.)

Egentligen 2010. (IF.)

FIGUR 3. Foretagens viktigaste exportmarknader

Skandinavien ar malmarknaden for hela exportringen och det omrade som man har satsat
mest pa under genomforandet av exportringen, men for att fa& narmare fram lander som
respektive foretag handlar mest av har jag stallt fragan “vilket ir foretagets viktigaste
exportmarknad?”. Resultatet blev ganska véntat. Som man kan utldésa av figur 3,
Foretagens viktigaste exportmarknader, sa ar alla Gverens om att Sverige ar absolut
viktigast. For tva av foretagen var ocksa Ryssland en valdigt intressant exportmarknad,

medan ett foretag har viktiga exportmarknader i 6vriga Europa och USA.

| princip sa ar det ju hela Europa, Italien, Frankrike och Spanien... Dar det
finns batar och sa forstds USA &r en viktig... dar ar det ju Sverige som é&r
framst och déar ska man nog forsoka jobba lite, i och med att vi ser att det
finns ett behov i Sverige, vi kan spraket, eurons forhallande till kronan ar bra
ocksa (1A.)

Exportmarknaden ar viktigaste inom Sverige och sa forstas Ryssland om man
kommer in dit men det ar svart (1B.)

det &r nog Sverige (IC.)

Sverige, och Ryssland ser vi lite pa, vi gor nad projekt till Ryssland for
tillfallet men att det ar nog... det ar ju inte bat sidan dar utan andra projekt
som kommer i frdga men nog &r ju Sverige absolut viktigaste. (ID.)
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Nog ar det absolut viktigaste i Sverige. (IE.)

Na det ar Norden. (IF.)

Eftersom alla foretag var 6verens om att Sverige var viktigast sa kandes det intressant att
veta varfor de just har valt Sverige och Skandinavien som malmarknad. De flesta var
dverens om att spraket hade en stor inverkan men ocksa att det &r nara. Tva av foretagen

namnde att det finns ett stort behov av deras produkter i Sverige.

Dér ar det ju Sverige som ar framst och dar ska man nog forsoka jobba lite, i
och med att vi ser att det finns ett behov i Sverige, vi kan spraket, eurons
forhallande till kronan &r bra ocksa. (I1A.)

Sverige dr ju egentligen i storsta behov av det har... i Danmark behdver dem
overhuvudtaget inte, i Norge har dem Fjordarna som halls 6ppna hela vintern,
sa det ar ingen stor marknad dar. (1B.)

For det ar narmst och sa har vi gemensamt sprak, det ar mycket bekymmer
borta. (IC.)

Konkurrensmassigt med stora pluggar och formar sa &r ju transporten ett
problem och far man till Tyskland... sa finns det ganska manga foretag som
sysslar med samma sak som oss men i Finland, Sverige, Norge sa ar det
ganska fa till antalet... (1D.)

Na kulturen ar ju helt klart mest dominerande och sprakligt och andligt sa &r
ju Skandinavien narmast varandra. (IE.)

Det ar ndrmaste. (IF.)

00-5%
B5-20%
0>20%

FIGUR 4. Exportens andel i foretaget
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For att kunna kategorisera foretagen i hur viktig exporten ar i foretagen stallde jag fragan
”Hur stor del av omséttningen utgdr exporten i foretaget”. Gemensamt for fyra av fortagen
(FIGUR 4) ar att exporten ligger mellan 5 och 20 %. Gemensamt for dessa fyra foretag ar

ocksd att de arbetar med underleveransarbete till batindustrin dvs. De &r inte battillverkare.

| dagens lage skulle jag gissa att det ar nagot mellan 10-20 % och gar vi
tillbaka till fore 2008 da vi tappa 6ver 50 % i omsattning och arbetarna rok sa
tror jag att det var upp till en 30-40%. (1A.)

Ja vad skulle det kunna varai ar... 10 %... (IC.)
Jaa, beroende lite pa mellan 5 och 10 %. (ID.)

Nu da vi haller pd med laminering sa ar det egentligen inte na... eller det ar
kanske 10 %. (IF.)

TEMA 4, den marina exportringens bakgrund

| mitt examensarbete har jag beskrivit hur starten av en exportring gar till. | arbetet har jag
beskrivit planeringen infor exportringen som exportringens viktigaste skede eftersom man
da gor upp hela planen for exportringens verksamhet, kartlagger och véljer foretag samt
véljer exportchef. For att fordjupa mig i hur det sker i praktiken har jag undersokt varfor
foretagen har valt att ga med i exportringen, hur starten gick till och om valet av

exportchef.

Den gemensamma faktorn som jag fann for de flesta foretag gallande varfor de valt att ga
med i en exportring &r att de ar sma foretag och behdver hjalp med att internationalisera
sig. Foretagen ndmnde att de behdver hjalp med marknadsféringen och samtidigt ar
kontakten mellan foretagen véaldigt viktig for att kunna diskutera och léara sig hur andra gor.

Det ar bra att ga ihop med flera foretag, du far en insikt hur andra gor, du ar
ju inte ensam foretagare som verkar i Terjarv dar langt bort, utan du far se lite
annat. Och erfarenhet av andra hur dem har gjort och sa... (1A.)

Na som enmansforetag har jag inte mojlighet att satsa och kunskap. (1B.)

... det ar val ganska klart, framfor allt for att fa hjalp med marknadsforing till
utlandet och pa samma gang ganska mycket att fa komma och diskutera med
andra foretag i samma sits som ocksa forsoka hur de gér och hur man gor
sa... (ID.)
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. Exportring
Exportchef ———» | Foretagen _—

FIGUR 5. Starten av exportringen

Eftersom deltagarforetagen enligt mig &r huvudpersonerna i en exportring &r det intressant
att veta hur de kom med i exportringen, blev de valda? Eller kom de med pa eget initiativ?
For att fa reda pa detta har jag stallt frigan “Hur gick starten av exportringen till?” Pa
denna fraga svarade fem foretag att de pa ett eller annat satt har varit i kontakt med
exportchefen fran forr och saken har diskuterats med honom och pa det sattet har det
kommit in i1 exportringen (FIGUR 5). Ett foretag hade blivit kontaktat av Viexpo. En

intervjuperson kommenterade att det var betydligt aktivare i borjan.

| teoridelen av mitt arbete beskrev jag att starten av exportringen oftast gar till sa att
foretagen valjs forst och darefter valjer man exportchef. Fore intervjun var jag medveten
om att s& var inte fallet i denna exportring. Men for att fa bekraftat att exportchefen var

vald fore foretagen blev valda stéllde jag fragan ”Kan ni berdtta om valet av exportchef?”

Fem av intervjupersonerna var 6verens om att valet hade blivit gjort innan exportringen
borjade. En av intervjupersonerna pastod att valet hade blivit gjort genom en intervju i
Umea dar exportchefen valdes bland fem kandidater. Alla kandidater var néjda med valet
och kénde att det var naturligt att Johan Asplund skulle dra den har exportringen.

Ja han var nog vald redan fore projektet starta. (1A.)

Na vi hade inget stérre val, men vi vill inte ha ndgot mer val heller det var ju
han som hallit i den dar forra ocksa forstod jag... sa det blev det naturligt att
de blev en fortséttning pa det de har men da hoppade jag med pa det har
andra skedet. (IB.)

Exportchefens val blev faktiskt intervju, via intervju och om jag inte minns
fel sa var det ju 4 kandidater och alla blev intervjuade pa ett gemensamt mote
i Umea. (ID.)
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TEMA 5, genomférandet av exportringen

I mitt examensarbete har jag beskrivit hur man bdrjar med att géra en noggrann planering
av exportringen och sedan pabdrjar man sjalva genomférandet. Till genomférandet hor:
kartlaggning av malmarknad, faltarbete, rapportering, uppféljning och uppskattning av
uppnadda mal. Under Tema 6, genomforandet av exportringen kommer jag att beskriva

bland annat hur foretagen sjalva anser att genomfoérandet har gatt och om de haft nagra

mal.
Gett bra bortséatt fran
Annorlunda och bra. (IF.
i fjol. (IF.) (IF.)
Massa i England Moéte pa Malta Lyckades, jatte bra
Besviken pa sjalva guide. (RI.)
utbudet. (RI.)
A\ .y . Intressant
Missa i Frankfurt Evenemang Factfinding Italien
— larorikt. (I1B.)

| Skandinavien Boatshow
Factfinding Sodra Sverige I

Helt okej. (1A.)

Fatt idéer. (ID.)

(IF.)

Gett valdigt mycket.

FIGUR 6. Utvérdering av evenemang exportringen deltagit i

Av figur 6 kan man utldsa en del av de evenemang som deltagarforetagen deltagit i under
tiden i exportringen. Man kan aven utlasa foretagens asikter om hur evenemangen har
lyckats. I de flesta fall var responsen valdigt positiv géllande fragan vilka evenemang har
ni deltagit i och hur har dessa lyckats?” Missan i Frankfurt &mnad for form-tillverkare
ansag deltagarforetaget att inte lyckades sa bra eftersom utbudet var litet och de hade
vantat sig mera material.

Gallande factfindingresorna sa var alla foretag Overens om att det inte gett nagonting
konkret men man har fatt mycket idéer pa dessa resor. Massorna har daremot varit mera

omtyckta och for att foérdjupa mig ytterligare stéllde jag tillaggsfragan Hur har det gitt att
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dela monter med andra foretag?” Responsen var vildigt positiv och ett foretag svarade sé
hir: “det &r bra pa det viset att man inte alltid behover vara med sjalv utan det ar
exportchefen som skoter om det och mycket kontakter har kommit den vagen, sa nog ar det
bra”. (1B)

Jag stillde fragan har det funnits nagra problem i sjdlva genomforandet av exportringen”
och dar kom det fram en hel del olika asikter. Tva av foretagen ansag att problemen fanns i
dem sjélva, att de inte gett tillrackligt av sin egen tid. Tva foretag ansag att det inte funnits
nagra problem utan bara fordelar. Tva av foretagen ansag att det fanns nagra problem som
kunde forbéttras. Ett av problemen handlade om att foretaget skulle ha velat ha mera tid av
exportchefen och ansag att det fanns en viss fokusering pa vissa foretag. Det andra
foretaget ansag att exportringen tog slut for tidigt. Han papekade ocksa att antalet foretag

var for manga.

Sen sa om vi nu ska klaga sa exportchefen fokuserar pa vissa foretag, redan
en sadan sak att vi ar atta foretag med, det borde ju vara sa i princip att han
skulle lagga tid pa alla foretag och komma ut och bestka dem. (1A.)

Kanske alla de hér deltagarna hade en forhoppning om att det skulle ha
fortsatt tidsméassigt men troligen var det nog helt okej sa har, det vara bara vi
som hade en annan uppfattning att de dar... men det fungerade bra. Men det
som jag tror ar véldigt viktigt for framtida ar foretagsmangden. (IE.)

For att fordjupa mig i problemen, stallde jag tillaggsfragan till intervjuperson A ”Sa storsta
problemet ar tidsfordelning till alla foretag?” Foretaget svarade att han skulle ha velat ha
mera stod fran exportchefen och att han garna skulle fa pusha pa om det fanns nagra nya
projekt pa gang. Intervjuperson E ansag att antalet foretag borde vara hélften av vad det ar
nu alltsa fyra foretag eller sa borde man ha tva exportchefer eftersom det fordras valdigt

mycket av en exportchef.

TABELL 6. Kommunikationen

Foretag Kommunikation Kommunikation
mellan féretagen mellan féretagen
och exportchef
RA Bra Samre
RB Bra Bra
RC Bra Bra
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RD Bra Bra
RE Bra Bra
RF Bra Samre

Av tabell 6 kan man utldsa hur deltagarforetagen har tyckt att kommunikationen har
fungerat mellan foretagen sinsemellan och mellan foretagen och exportchefen. Fyra av
foretagen var av den asikten att kommunikationen bada vagarna fungerar bra, medan tva av
foretagen ansag att det var mindre bra kommunikation med exportchefen. Det ena foretaget
som ansag att det var samre kommunikation med exportchefen besvarade fragan “varfor?”
i foregaende fraga dar han beréttade att han ansag tidsfordelning mellan deltagarforetagen
var dalig. Det andra foretaget som ansag att kommunikationen var samre med exportchefen

berattade att kontakten varit dalig men att han sjalv borde ha varit aktivare.

Exportchefen fokuserar pa vissa foretag, redan en sadan sak att vi ar atta
foretag med, det borde ju vara sa i princip att han skulle lagga tid pa alla
foretag och komma ut och besdka dem. (1A.)

Vi har inte haft s& mycket kontakt men det beror... det kan jag inte skylla pa
nagon annan an pa mig sjalv... att jag inte har varit aktiv, jag tror att om jag
skulle ha varit mera aktiv sa skulle jag fatt mera. (IF.)

Pé foljande frdga “Hur fungerar samarbetet mellan foretagen?” sa var fyra foretag Gverens
om att samarbetet har fungerat bra. Intervjuperson A ansag att samarbetet inte har fungerat
med alla och Intervjuperson D ansdg att kontakten har varit valdigt liten med foretagen i

Sverige. Intervjuperson D papekade att med de finska foretagen har samarbetet fungerat

valdigt bra och att det beror pa att foretagen ar nara varandra.

Ja, né inte med alla... nagra har det fungerat med och det har fungerat fore
exportringen det ocksa, men det ar nog... inte har det blivit samre av
exportringen det har nog bara blivit battre. (IC.)

Na om man ser pa de har foretagen i Finland sa tycker jag att det har fungerat
ganska bra daremot sa tycker jag att man haft ganska lite kontakt med de har
foretagen i Sverige som har varit med, att jag vet inte hur dem... jag vet inte
na vad dem tycker om den har exportringen, men att de ar ju danda pa andra
sidan vattnet har sa att dar har vi nog haft simre. Men med de har foretagen i
Finland sa har vi varit sa koncentrerade runt Jakobstad. (ID.)
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Da intervjuperson C svarade att samarbetet inte har fungerat med alla sa stallde jag en
tillaggsfraga om hur samarbetet har fungerat med de svenska foretagen. Intervjupersonen
beréttade att det varit valdigt lite samarbete med dem. Senare berattar han att det daliga

samarbetet antagligen beror pa att det ena foretaget ar lite for stort.

Na de har tva har det ju inte varit ndgot med, med ena fungera det... ja men
de &r sa stora, for jag tror nog att det finns, ja tanker framst pa de har Savar,
att dar finns det nog sakert saker som vi skulle ha kunnat lite... de ar bara lite
for stor... (1C.)

TABELL 7, Positivt och negativt med exportringen

Foretag Positivt Negativt

1A kontakten till andra foretag | Fokuseringen  pa  vissa
och lardom av andra foretag | foretag och fordelningen av
resurser som finns

IB gett mycket kontakter, lart Inget
sig av andra, gett
underleveransarbete

IC nagra nya kontakter egen aktivitet har varit dalig

ID Diskussioner sinsemellan man haft for lite egen tid
foretag och med exportchef | och exportringens tidslangd

for kort

IE méassor och tillstaliningar | méngden av foretag
som har blivit ordnade

IF lart k&nna dem hér andra | Resursfordelningen
foretagen

Tabell 7 visar vad foretagen anser har varit mest positivt och mest negativt under
genomforandet av exportringen. Fem av foretagen ndmner att kontakten till de andra
deltagarforetagen har varit véldigt positiv, de har fatt lara sig av hur andra gor. Ett av
foretagen anser att det mest positiva har varit mojligheten att presentera sig utat genom

maéssor och tillstéllningar.

Gallande vad som har varit negativt sa har tva foretag igen namnt att den egna aktiviteten
borde ha varit starkare. Ett foretag hade inget negativt att papeka. Av tabell 7 kan man

utldsa att det nu ar tva foretag som har namnt att fokuseringen har legat pa de storsta
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foretagen och att de garna skulle ha velat fa mera tid av exportchefen. Det sista foretaget

namnde att det mest negativa var att de ar for manga deltagarféretag i exportringen.

3,5

2,5

1,5

XK

0,5

Bra Daligt

FIGUR 7. Foretagets arrangemang

Markbart ar att det finns nagra foretag som anser att deras egen aktivitet varit dalig. Genom
att stdlla fragan ”Hur tycker du att ert eget arrangemang i exportringen har lyckats?” kan
man uttrada om alla foretag kanner likadant eller om det ar bara ett fatal foretag som anser
detta. | figur 7 sa har jag delat in foretagen i hur manga som tycker att deras aktivitet har
varit bra och hur manga som tycker att den varit dalig. Till gruppen bra hér de som tycker
att deras aktivitet varit relativt bra och till dalig de som anser att aktiviteten fran foretagets
sida kunde ha varit battre. I figuren kan man utlasa att tva foretag anser deras aktivitet varit

bra och fyra foretag anser den varit dalig.

Efter att ha stallt tillaggsfragor kom jag fram till att storsta orsaken till att féretagen ansag
deras aktivitet vara dalig var tidsbrist. En av intervjupersonerna som ansag deras aktivitet
vara dalig tyckte anda att resultatet av exportringen har varit bra i forhallande till deras

aktivitet.

Efter att ha utrett vad foretagen ansag om sin egen aktivitet fragade jag vad de ansag om de
andra deltagarforetagens aktivitet. Tva av foretagen trodde att de andras aktivitet var
ungefar lika dalig som den egna. Ett foretag trodde att aktiviteten fran de svenska foretagen
varit samst, men att de ocksa fatt minst uppmarksamhet. Tre av foretagen trodde att

aktiviteten hos de andra foretagen, eller atminstone en del av dem, var bra.
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Nog sko jag sdga att en stor del av dem, men nu pa slutet tycker jag att det

varit lite mindre. (IB.)

Ja de har val varit ungefar lika aktiva som oss kan jag tanka mig, att svart att
sdga, sa att det racker till, nog misstanker jag att alla har varit ungefar lika
engagerade och vi har ringt mellan foéretagen nu som da nar det varit
nagonting. (ID.)

Ja nog tror jag att somliga av dem... nog har det sakert varier aktiviteten av
olika foretag, men nog skulle jag sdga att ungefar hélften av foretagen har
varit relativt aktiva...(IE.)

| detta skede har det kommit fram véldigt delade asikter om exportchefens arbete dock
anser alla att han varit aktiv men kanske fordelat sin tid fel. Med fragan ”Hur tycker du att
exportchefens arbete har lyckats, finns det ndgot du skulle ha éndrat pa?” ville jag ndrmare
undersoka alla foretagens &sikter. Asikterna om exportchefens arbete var véldigt positiva,
storsta delen anség att han gjort ett bra jobb och offrat av sin egen tid for det har projektet.
Ett foretag namnde att fokuseringen inte var bra och ett annat att de inte kan sédga nagot

eftersom deras egen aktivitet varit dalig.

N4 inte har jag nagot att klaga pa, det &r nog bara fast i en sjalv vad man far
ut av det och om man vill ndgonting, sa inte kan man heller arbeta for en om
man inte vet om man vill ha nagot gjort eller inte. (1B.)

Nog har det fungerat. (IC.)

Nog har han lyckats bra och inte vet jag den som inte arbetat som exportchef
varje dag ska inte saga nagot om vad som skulle behovas dndras pa. (RD.)

Jaa... jag tycker nog att han har jobbat bra... allt vad han formar... jag tror
nog faktiskt att han har offrat mycket egen tid ocksa. (IF.)

Det allmanna malet for en exportring ar att foretagen efter exportringen avslutats skall ha
kunskapen som behovs for att kunna fortsétta internationaliseringen pa egen hand och
darmed ge foretagen battre forutsattningar for att dverleva i den globala konkurrensen.
Men det dr aven viktigt att foretaget staller upp egna mal. For att se om foretagen i den
marina exportringen har gjort detta stallde jag fradgan ”Har ni nagra egna utsatta mal for

exportringen? Och i sadana fall vilka
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FIGUR 8. Har foretagen haft egna utsatta mal?

| figur 8 kan man se vilka intervjupersoner som har haft egna utsatta mal och vilka som
inte haft. Halften av foretagen hade inte utsatta mal. Vad detta berodde pa svarade bara ett
foretag: eftersom deras deltagande i exportringen kom sa snabbt pa sa hade de inte tid att
planera och fundera igenom. Av de tre foretag som haft egna utsatta mal sa hade ett foretag
bland annat att hitta nya marknader och att hitta nya produkter. Ett annat foretag hade som

mal att fa igdng marknadsforingen, framforallt i Sverige.

... det var just att hitta nya marknader... att hitta produkter som man skulle
kunna tillverka och dessutom sa forsoka slippa in pa aftersales marknaden.
(1A)

Na egentligen de mal som vi haft fran borjan var ju att vi skulle fa den har
marknadsforingen i Skandinavien, Sverige framfor allt gjort ordentligt en

gang. (ID.)

Nog hade vi som utsatta... (IE.)

For att ndrmare undersoka om foretagen har natt sina ma stillde jag fragan ” Tror du att ni
kommer ha natt dessa mal da exportringen avslutas? Och vilka konkreta resultat har ni
uppnatt hittills?  Intervjuperson A svarade att han inte direkt kan beréatta vad som
astadkommits, foretaget har jobbat lite pa allting. Att hitta nya marknader och att jobba
med marknadsforing tar tid, eftersom det tar tid att skapa fortroende. Intervjuperson D
svarade att foretaget har uppnatt sina mal, det har kommit igang med marknadsféringen i
Skandinavien. Intervjuperson D beréattade att man hade lagt ut mal 6ver vilka massor de
skulle delta i under aret och vilka undersokningar som skulle goras. Allting har lyckats for
deras del forutom en undersokning gallande hamnarna i Ryssland, men det berodde pa
tidsbrist.
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TEMA 6, exportringens avslut

Da en exportring avslutas sa finns det olika alternativ som foretagen kan valja mellan efter
det att ringen avslutats. Man kan t.ex. fortsatta ha en exportchef antingen en egen eller en
gemensamma tillsammans med de andra foretagen som deltagit i exportringen. Under
Tema 6, exportringens avslut har jag undersokt vad som kommer handa efter att
exportringen avslutats, hur foretagen har utvecklats under den har tiden och en liten

utvardering dver hela genomférandet av exportringen.

Eftersom den marina exportringen avslutades i december 2011 sa hade de flesta foretag
funderat pa vad som kommer handa efter exportringen. Fragorna jag stallde till foretagen
16d ’vad kommer hinda da exportringen avslutas?”” och “kommer samarbetet att fortsitta?”’
Fem av foretagen var 6verens om att kontakten mellan féretagen och samarbetet kommer
att fortsatta. Ett foretag var av den asikten att det framéver kommer bli jobbigare att arbeta
utan exportchef.

Nyar, alltsd kontakten till dem dar foretagen kommer sakert att finnas kvar
det tror jag nog, det finns nog sékert. (1A)

Nog skulle det vara med nagon sorts fortsattning pa nagonting med vissa
foretag, narmaste med Anytecs del och andra som det har varit mest
samarbete med, sa forsoker vi ju... s nagon sorts mojligheter. (1B)

Nog skulle det vara att fortsétta pa nagot satt... (IC.)
... samarbetet mellan féretagen kommer nog att fortsatta. (1D.)

Na inte hander det ndgot dramatiskt pa sa satt att det blir ju som jobbigare,
jobbigare att fara utan en exportchef, utan nagon som jobbar for en och
arrangerar de har olika méassorna och resor och sa dar, sa den dar hjalpen
lamnar bort. (IE.)

Jaa, det kommer det. (IF.)

Ett allmant mal for exportringar brukar vara att efter exportringen avslutats ska foretagen
ha den kunskapen som kravs for att fortsatta internationaliseringen pa egen hand. For att ta
reda pa om detta dven gallde foretagen i den marina exportringen fragade jag om deras

kunnande utvecklats under aren i exportringen. Fyra av foretagen ansag att deras kunnande



utvecklats medan ett foretag ansag att inte kunnandet direkt utvecklats utan man istallet har

Battre pa marknadsforing.

(1B)

Da man &r ute pa svensk
marknad s& maste man vara 1

UTVECKLAT
KUNNANDE

Att man inte alls & ensam pa
marknaden, marknaden star inte still,
aktivitet pagar hela tiden fran vara
konkurrenter. (IE)

valdigt tydlig. (IC)
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Vi larde oss hur det fungerar. (IF)

FIGUR 9. Hur har féretagens kunnande utvecklats?

For att lite narmare fa reda pa vad foretagen har lart sig sa bad jag intervjupersonerna
beratta om hur kunnandet har utvecklats. Av figur 9 kan man utlasa pa vilket omrade som
deltagarforetagens kunnande har utvecklats. Tva av foretagen har lart sig mera om hur
marknadsfoéringen och internationaliseringen fungerar. Ett foretag har lart sig att man
maste vara tydlig, speciellt da de galler svensk marknad. Intervjuperson E beréttade att de
lart sig hur viktigt det ar att hela tiden halla sig aktiv eftersom aktiviteten pagar hela tiden

frén konkurrenterna.

For att kunna hjalpa exportchefen att utveckla genomférandet av en exportring har jag bett
om fdrslag till forbattring av sjalva genomférandet av en exportring av foretagen. Det kom
manga olika forslag men tre av foretagen var Gverens om att det maste finnas en tydlig och
klar verksamhetsplan for genomfdrandet av exportringen. | planen skulle det bland annat
vara uppskrivet vad man kommer delta i och vilka lander man ska satsa pa.

Ett foretag papekade att langden pa exportringen varit for kort och ett annat att den egna
aktiviteten fran alla deltagarforetag borde forbattras. Det sjatte foretaget papekade att det
borde vara aktivitet fran de svenska foretagens sida om de ska vara med i en exportring,

man borde tréffas mera osv.

Mer Kklar och tydlig agenda, det ar klart att du ska &ndra agendan, den
kommer ju att &ndra under loppet men du borde ha en klar fran dag ett i alla
fall. Att det har gor vi ar 1 och det har gor vi foljande ar. (1A.)

Jag tycker det &r for kort bara. (1B.)

... egen aktivitet. Det skulle nog alla masta forbattra om det skall bli till
nagot. (I1C.)
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Ska vi ha med svenskarna sa ska vi bygga en bro till Sverige sa det blir
narmare. Som sagt sa ar det dem har svenskarna som har varit minst aktiva av
det vad man sjélv har sett. (ID.)

.. mangden av foretag och fokusering... exportringen skulle kanske masta
borja med det att man borjar analysera hur vérlden ser ut, vad som ar aktuellt
i olika lander... man maste ha en upprepande faktor, ju mera man upprepar
desto mera far det hem om det ar da annonser eller massor eller besok eller
vad det nu ar, du maste visa dig valdigt aktiv. (IE.)

. att lagga upp pa forhand vet du vilka dagar och hur manga dagar i
manaden som exportchefen arbetar for ett foretag...(IF.)

For att fa mera konkreta svar pa vad deltagarféretagen astadkommit under exportringen
stilllde jag frigan “Hur har omsittningen utvecklats under tiden i exportringen?” Tva av
foretagen svarade att deras omsattning inte har utvecklats under den har tiden, men att nya
kontakter har de fatt. Ett foretag svarade att omsattningen utvecklats och tva foretag att
omsattningen har utvecklats men om det ar tack vare exportringen ar valdigt svart att séga.
Det sista foretaget kunde inte svara pa fragan eftersom foretaget startades pa samma gang

som exportringen startade.

Jo no har det faktiskt gjort de. (IC.)

Na omsattningen har utvecklats, men hur mycket det &ar tack vare
exportringen sa ar ju svart att saga, den har konjunkturen de har sista tva aren
har ju varit ganska gynnsamma... men alltsd vi har ju helt klart sett en del
offertforfragningar framst ifran Sverige som vi knappast skulle ha fatt
annars... (ID.)

Nu har vi igen stigit till det normala och vi stiger i god fart och tkar
ytterligare med en tiondel per ar... man kan ju inte pa sa satt stiga att om man
har en exportring utan det ar ju en stérre helhet som man maste se pa 5-ars
period. (IE.)

For att utreda deltagarnas nojdhet med exportringen fragade jag om de skulle kunna tanka
sig att rekommendera ett deltagande i en exportring for andra foretag. Alla sex foretag
skulle rekommendera ett deltagande i en exportring for andra foretag. Ett av foretagen
papekade att det forstas beror pa vilken verksamhet man har men for de som har nagot att

exportera rekommenderar han det nog.

Ett av foretagen rekommenderar deltagandet pa det villkor att man ska ha en klar malbild

om vad man sjalv vill astadkomma. En annan kommenterar att man far mera ut av det an
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vad det kostar. Intervjuperson C berattar att det skapar nya kontakter och samarbete mellan
olika foretag. Intervjuperson D beréttar att det ar ett valdigt bra satt att fa hjalp med

marknadsforingen och man far méjlighet att delta i massor och factfindingresor.

Ja alltsa det ar larorikt, man lar sig, bade negativt och positivt, jo att visst
skulle jag rekommendera men just som sagt att man ska ha en klar malbild
forst och framst vad man sjalv vill astadkomma &r ju ocksa en sak som kan
andras fran dag 1 men man ska ha tankt genom varfor gar jag med, och ha tid
att lagga ner pa det for det kommer att kravas tid. (1A.)

Utan vidare... na allt man kan ut fran det sa det ar ju hemat, a man far mer ut
av det an vad kostar att vara med som de har, sa jag tycker nog man kan
rekommendera det. (1B.)

Ja, det skapar nya kontakter, det skapar battre samarbete mellan olika foretag
fast de ar i olika branscher... (IC.)

Utan vidare for att det ar ju ett enkelt sétt att fa hjalp med marknadsforing
och att delta i massor och factfindningresor... men om man har som
malséttning att synas och att vara med pa massor sa har ju exportringarna
varit riktigt bra satt att slippa ut pa nagonting. (ID.)

Exportring &r ju ett valdigt bra sétt att komma vidare. (IE.)

Det beror pa vilken verksamhet de har... som da vi for med dér sa var det den
har husbaten som vi skulle ha... sa nu har vi inte ndgon orsak i dagens lage
att fara med... men for de som ska ha exportera nagot sa nog kan jag
rekommendera att fara med. (IF.)

RA RF RC RB RA RE

FIGUR 10. Vitsord
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Slutligen for att fa en helhetshild av foretagarnas asikter om genomférandet av en
exportring bad jag dem ge vitsord for hela genomférandet av exportringen. Skalan var 4-
10. Som man kan utlasa av figur 10, sa har storsta delen av intervjupersonerna varit
valdigt ndjda med sjédlva genomférandet av exportringen. Ett foretag gav vitsordet
nojaktigt, som jag omvandlade till skolvitsordet 5. Medelvitsordet for hela genomforandet
av exportringen blev 7,9 vilket jag tycker ar ett véldigt bra betyg.

Av intervjupersonerna var det bara en som hade 6vriga asikter. Det som intervjupersonen
ville ytterligare lyfta fram att dd man arbetar med en exportring och export 6verlag ar det
valdigt viktigt att hitta ett mervarde for kunden. Han papekade ocksa att det ar viktigt att

vara tydlig och kunna argumentera for sina produkter.

Det dar mervérdestankande for kunder sa maste vi borja mer och mera
koncentrera oss pa, att varfor egentligen ska kunden kdpa av oss, i synnerhet
om nagon annan har tillgang till billigare material. Och har i och med att
laget &r s har, sa talar man mycket om finsk design och kvalitet... man maste
vara ganska tydlig... att man maste lasa pa lite s& man kan argumentera, t.ex.
da att kop av oss sa far ni billigare... de dar mervardet at kunden sa mast
tydligare fokuseras pa aven fore man har beslutat att fara till ett land s& ska
man stélla den dar fragan, att varfor ska de kopa av oss? (IE.)
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10 SAMMMANFATTNING

Forskningsfragan i mitt examensarbete var att beskriva hur exportringsprocessen
genomfors. Till min uppdragsgivare, Viexpo, har jag genomfort en kvalitativ
undersokning. Detta for att kunna hjalpa exportchefen och exportarrangéren att forbattra
och utvérdera sina metoder. Genom en kvalitativ undersokning intervjuade jag sex av de
atta foretagen som deltar i en marin exportring. Till min forskningsfraga hade jag format
en underfraga: Hur anser foretagen i exportringen att genomforandet av exportringen
framskridit? Genom denna fraga ville jag fa fram om féretagen ar néjda och om det finns
nagot de skulle ha vilja forbattra?

For att besvara forskningsfragan hur en exportring genomférs, delade jag in
exportringsprocessen i tva delar; forberedandet och genomférandet. Dessa tva grupper har
jag vtterligare delat in i flera delar. FOrberedandet av en exportring delade jag in i sex
delar, 1. 1dé, 2. Kartlaggning av foretagen, 3. Mote med deltagarforetagen och export
organisationen, 4. Avtal, 5. Val av exportchef, 6. Verksamhetsplan. Det som ar méarkbart
for forberedandet av exportringen ar att dessa delar inte behdver goras i den ordningsfoljd
som jag réknat upp dem i. Sjélva genomférandet av en exportring har jag delat upp i fem
delar; 1. Kartlaggning av malmarknad, 2. Faltarbete, 3. Rapportering, 4. Uppfdljning, 5.
Uppskattning av uppnadda mal.

Foretagen som jag intervjuat i forskningsdelen ar alla sma-och medelstora foretag. De
arbetar alla i viss man inom batbranschen men har inte konkurrerande produkter. Tva av
foretagen arbetar med tillverkning och de o©vriga arbetar med underleverans till
batindustrin. Alla foretag borjade internationalisera sig i ett tidigt skede. Fem av foretagen

borjade med export direkt fran starten och ett borjade i samband med exportringen.

Foretagens viktigaste handelspartner géllande export ar Sverige. Tva av foretagen namnde
ocksa Ryssland som en viktig exportmarknad. Ett foretag satsade ocksa pa évriga Europa
och USA. Varfor de just har valt Skandinavien som malmarknad beror mest pa spraket och
att det ar nara. Tva foretag namnde ocksa att det finns ett behov av deras produkter i

Sverige.
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Exportens andel av omsattningen lag for de flesta féretag mellan 5 och 20 %. De storsta
foretagens export utgjorde ndrmare 50 % av omsattningen och det som hade minst bestod

av mellan 0 och 5 % av omséttningen.

Varfor har foretagen valt att gd med i en exportring? Den gemensamma faktorn som jag
fann for de flesta foretag gallande detta var att de ar sma foretag och behdver hjalp med att
internationalisera sig. Att fa hjalp med sjalva marknadsforingen var ocksa valdigt viktigt.
Manga foretag namnde kontakten till de andra foretagen som en viktig faktor, att fa lara sig

hur andra gor och kunna diskutera.

For att besvara min underfraga Hur anser foretagen i exportringen att genomfoérandet av
exportringen framskridit? Stallde jag ett antal olika fragor till intervjupersonerna. Gallande
massor och factfindingresor som det har deltagits i har alla foretagen varit véldigt nojda.
En negativ kommentar kom angaende massan i Frankfurt dar intervjupersonen ansag att

utbudet var for litet. Alla foretagen var positiva géllande att dela monter med andra foretag.

Gallande samarbetet mellan foretagen var fyra foretag Gverens om att samarbetet har
fungerat bra. En intervjuperson ansag att samarbetet inte har fungerat med alla och en
annan ansag att kontakten har varit véldigt liten med foretagen i Sverige. Ett foretag
papekade att med de finska foretagen har samarbetet fungerat valdigt bra och att det beror

pa att foretagen ar alla belagna nara varandra.

Problem som har funnits i exportringsprocessen har for tva foretag varit att deras egen tid
inte rackt till, en intervjuperson kommenterade att det fanns en viss fokusering pa de storre
foretagen och en intervjuperson kommenterade att tidslangden pa exportringsprocessen var
for kort. Ett foretag skulle ha velat ha mera stod fran exportchefen och att han garna skulle
fa pusha pa om det fanns nagra nya projekt pa gang. En intervjuperson ansag att antalet
foretag borde vara halften av vad det ar nu alltsa fyra foretag eller sa borde man ha tva

exportchefer eftersom det fordras valdigt mycket av en exportchef.

Forslag till forbattring av dessa problem kunde vara att gora upp en klar plan om vilka
dagar man arbetar med vilka foretag. Gallande tidslangden pa exportringsprocessen kunde
det ocksa vara bra att goéra upp en klar plan éver vad som ska hinnas med under dessa ar
och fraga av deltagarna om det &r nagot speciellt de skulle vilja hinna med under den har
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tiden. Problemet géllande mera tid av exportchefen skulle vara enklare att I6sa om
exportringens deltagarantal var mindre eller som det kom som férslag av en intervjuperson,

att man kunde ha tva exportchefer.

Kommunikationen mellan foretagen sinsemellan och mellan exportchefen och féretagen
har fungerat bra enligt fyra foretag. Tva av foretagen skulle ha velat ha mera kontakt med
exportchefen. Gallande samarbetet mellan foretagen sa ansag fyra foretag att det har
fungerat bra. Det som kom fram var att samarbetet med de svenska foretagen har varit
valdigt daligt. Mitt forslag till detta ar att man skulle forsoka ordna flera traffar eller sa

kunde man bara ha med foretag i exportringen som finns nara varandra.

Asikterna om exportchefens arbete var valdigt positiva, storsta delen ansag att han gjort ett
bra jobb och offrat av sin egen tid for det héar projektet. Ett foretag ndmnde att
fokuseringen inte var bra och ett annat att de inte kunde besvara fragan eftersom deras

egen aktivitet varit dalig.

Vilka mal och resultat ville féretagen uppna med exportringen? | min undersékning kom
det fram att det var bara tre av foretagen som hade egna utsatta mal. Tva av dessa foretag
namnde att de tar tid att arbeta med marknadsféring och att skapa fortroende. Det tredje
foretaget besvarade att det uppnatt sina mal. Enligt mig vore det bra om exportchefen
tillsammans med varje foretag gjorde upp en malplan. Eftersom man da kan utvérdera i

slutet av exportringsprocessen om man natt dit man ville.

Validiteten i denna undersbkning har varit god eftersom jag med hjalp av
undersokningsfragorna kunnat mata det jag hade for avsikt att mata och alla
intervjupersoner har tolkat fragorna likadant. Gallande amnet i denna undersokning kunde
man undersoka vidare om resultatet av exportringen blivit annorlunda, om man gjorde upp
en klar plan for exportringen och om alla foretagen skulle k&nna sig delaktiga. Trots att den
marina exportringen inte har varit helt problemfri fick genomftrandet ett bra medelvitsord
och alla foretag var beredda att rekommendera ett deltagande i en exportring fér andra
foretag. Med detta kan jag dra slutsatsen att exportchefen i detta sammanhang gjort ett bra

arbete.
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BILAGA 1/1

INTERVJUGUIDE

TEMA 1, Foretagets Bakgrund

Intervjupersonens namn, titel, arbetsuppgifter och tillstands till att anvanda namnet
I arbetet

Ger du ditt tillstand till att intervjun bandas in?

Berétta kort om foretaget

TEMA 2, Batmarknad

4.

Kan ni beratta om dagens batmarknad? uppgang eller nedgang?

TEMA 3, Foretagets export

S.
6.
7.

Nér borjade foretaget internationalisera sig?
Vilken ar foretagets viktigaste exportmarknad?
Hur stor andel av omsattningen utgor exporten i foretaget?

TEMA 4, Den marina exportringen

8.
9.

10.
11.
12.

Varfor har ni valt att g& med i en exportring?

Varfor har ni valt Skandinavien som malmarknad?

Hur gick starten av exportringen till?

Hur har omsattningen utvecklats under tiden i exportringen?
Kan ni berétta om valet av exportchef?

TEMA 5, Genomférandet av exportringen

13.
14.
15.

16.
17.
18.
19.
20.

21.

22.

Kan ni berétta om evenemang ni deltagit i, hur har dessa lyckats?

Har det funnits nagra problem i sjéalva genomfdrandet av exportringen?

Hur anser du att kommunikationen har fungerat mellan féretagen och mellan
foretagen och exportchefen?

Hur har samarbetet med de andra féretagen i exportringen fungerat?

Vad har varit det mest positiva under exportringen?

Vad har varit det mest negativa under exportringen?

Hur tycker du att ett ert eget arrangemang i exportringen har lyckats?

Hur tycker du att exportchefens arbete har lyckats? Finns det nagot du skulle ha
andrat pa?

Tycker du att de andra deltagarféretagen engagerat sig i exportringens verksamhet?
| sddana fall hur?

Har foretagets kunnande utvecklats under genomfdrandet av exportringen?



BILAGA 1/2

23. Har du nagra forslag till forbattringar av genomfoérandet av en exportring

TEMA 6,

24. Har ni nagra egna utsatta mal fér exportringen? | sadana fall vilka?

25. Tror du att ni kommer ha natt dessa mal da exportringen avslutas? Och vilka
konkreta resultat har ni uppnatt hittills?

26. Vad hander da exportringen avslutas?

27. Kommer det finnas fortsatt samarbete mellan foretagen?

28. Skulle du rekommendera ett deltagande i en exportring for andra foretag?
Varfor/varfor inte?

29. Vilket vitsord skulle du ge for hela genomforandet av exportringen?

30. Har ni nagra 6vriga asikter?



BILAGA 2
MEJL TILL INTERVJUPERSONERNA
Baésta exportringsdeltagare,

Eftersom ni deltar i den marina exportringen med Johan Asplund som exportchef énskar
jag att ni skulle delta i en intervju som skulle basera sig pa tankar kring hur genomférandet
av exportringen lyckats. Sjalv studerar jag vid Mellersta Osterbottens yrkeshogskola i
Jakobstad till tradenom. Min inriktning pa tradenomstudierna ar internationell handel.

Intervjun skulle inga i mitt examensarbete dar Viexpo fungerar som uppdragsgivare.

Intervjun skulle ske under vecka 45-47 pa nagon av foljande dagar: fredag 11.11, onsdag
16.11, torsdag 17.11 och mandag 21.11. For er som ar bosatta i Sverige skulle intervjun
ske via telefon. Meddela garna om ni &r villiga att delta i intervjun och i sadana fall vilken

dag som skulle passa er.

P& den bifogade filen finns intervjufrdgorna sa att ni kan bekanta er med dem fore

intervjutillfallet. Svaren kommer framga som anonyma ifall Ni 6nskar det.

Tack!

Mvh

Ida-Maria Ainonen

Mellersta Osterbottens yrkeshdgskola
Jakobstad, Finland

ida.ainonen@viexpo.fi
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