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Abstrakt	

Karleby-	 och	 Jakobstadsnejden	 har	 ett	 företagsamt	 folk.	 Exporten	 i	 nejden	 kom	 igång	
redan	för	över	300	år	sedan	i	form	av	tjärhandel	och	båtbygge.	Sedan	nejden	beviljades	
stapelrätt	tack	vare	Anders	Chydenius	så	har	handeln	till	utlandet	varit	en	naturlig	sak	i	
regionen.	Tack	vare	den	österbottniska	envisheten	och	driftigheten	så	har	österbottniska	
företag	från	regionen	lyckats	kliva	fram	på	internationella	marknader	som	starka	aktörer.		
	
Syftet	 med	 detta	 arbete	 är	 att	 försöka	 identifiera	 framgångsfaktorer	 i	 regionens	
familjeföretag	 som	 sysslar	 med	 export.	 Som	 uppdragsgivare	 till	 detta	 arbete	 är	
Jakobstads	Utvecklingsbolag	Concordia	som	sysslar	med	företagstjänster	och	utveckling	
i	 regionen.	Arbetet	är	 indelat	 i	en	 teoridel	och	en	undersökningsdel.	 I	 teorin	behandlas	
regionens	företagskulturhistoria,	påverkande	faktorer	samt	framgångsteorier	bland	olika	
företag.	
		
Som	 undersökningsmetod	 valde	 jag	 att	 göra	 en	 kvalitativ	 studie	med	 både	 kvalitativa	
och	 kvantitativa	metoder.	 I	 undersökningen	 har	 jag	 intervjuat	 personer	 från	 företagen	
Ekeri,	Fatex,	Mini-Maid	och	Rani	Plast.	Intervjuerna	bestod	av	diskussionsfrågor	samt	en	
enkät.	 Alla	 dessa	 företag	 är	 lokaliserade	 i	 regionen	 och	 sysslar	 aktivt	med	 export	 i	 sin	
dagliga	verksamhet.		
	
Framgångsfaktorerna	 skiljer	 sig	 en	 aning	på	grund	 av	 företagens	olika	branscher.	Men	
alla	företag	kan	gemensamt	konstatera	att	personlig	försäljning,	kvalitet	och	ledningens	
roll	 är	 mycket	 viktiga	 framgångsfaktorer	 som	 har	 påverkat	 företagens	
konkurrensposition.		
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Tiivistelmä	

Kokkolan	ja	Pietarsaaren	seudulla	on	yrityksellistä	väkeä.	Vienti	alkoi	jo	yli	300	vuotta	
sitten	tervakaupalla	sekä	venetuotannolla.	Alueen	tapulioikeuden	hyväksymisestä	
lähtien	sekä	Anders	Chydeniuksen	ansiosta	alueen	yritysten	ulkomaankauppa	on	
kukoistanut.	Pohjanmaan	nöyrän	yrittäjyyden	kautta	yritykset	ovat	onnistuneet	
saavuttamaan	kilpailukykyisen	aseman	kansainvälisillä	markkinoilla.	
	
Tämän	opinnäytetyön	tarkoituksena	on	tunnistaa	vientiä	harjoittavien	perheyritysten	
menestystekijät.		Toimeksiantajana	toimii	Pietarsaaren	kehitysyhtiö	Concordia,	joka	
harjoittaa	yrityspalvelua	sekä	alueen	kehitystä.	Opinnäytetyö	koostuu	teoriaosasta	sekä	
tutkimusosasta.	Teoriaosa	keskittyy	Pohjanmaan	alueen	yrityskulttuuriin	ja	historiaan	
sekä	muihin	vaikuttaviin	tekijöihin.		
Tutkimusosassa	olen	haastatellut	seuraavia	yrityksiä:	Ekeri,	Fatex,	Mini-Maid	ja	Rani	
Plast.	Kaikki	neljä	yritystä	sijaitsevat	Pohjanmaalla	ja	harjoittavat	vientiä.		
	
Menestystekijät	eroavat	hieman	toisistaan	johtuen	eri	toimialoista.	Yhteistä	yrityksille	
ovat	henkilökohtainen	myynti,	laatu	sekä	johdon	asema	yrityksessä.	Nämä	seikat	ovat	
tärkeimmät	tekijät,	jotka	ovat	vaikuttaneet	yritysten	kansainväliseen	menestykseen.	
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Abstract	

The	Kokkola	and	Pietarsaari	region	is	a	productive	region.	International	sales	began	for	
over	300	years	ago	in	the	area	with	tar	trade	and	boat	production.	Since	the	introduction	
of	the	staple	rights,	with	the	help	of	Anders	Chydenius,	international	sales	and	export	
have	always	been	a	common	thing.	Because	of	the	Ostrobothnian	stubborn	and	
enterprising	mentality	companies	around	the	region	have	succeeded	well	in	becoming	
international	competitive	players	on	the	market.		
	
The	purpose	of	this	work	is	to	identify	the	most	important	success	factors	in	family	
companies	from	the	region	with	international	sales.	This	thesis	is	divided	into	a	
theoretical	part	and	a	research	part.	The	cultural	and	the	historical	aspects	of	the	regions	
international	businesses	are	presented	in	the	theoretical	part.		
	
I	have	done	my	research	in	form	of	personal	interviews.	I	have	interviewed	the	managing	
directors	for	the	companies	Ekeri,	Fatex,	Mini-Maid	and	Rani	Plast,	which	are	active	
international	companies	located	around	the	region.	The	interviews	contained	traditional	
interview	questions	and	a	survey.	 		
	
The	success	factors	differ	a	bit	from	company	to	company	due	to	different	branches.	
However	the	interviewed	companies	can	all	confirm	that	personal	selling,	quality	and	
leadership	are	major	success	factors	when	it	comes	to	the	competitive	advantage	of	the	
firm	on	international	markets.	
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1 Inledning	

Familjeföretag	har	traditionellt	varit	verksamma	på	nationella	marknader.	På	grund	

av	 den	 ökande	 globala	 konkurrensen	 så	 har	 många	 familjeföretag	 valt	 att	 börja	

expandera	 och	 söka	 sig	 till	 nya	 marknader.	 Till	 detta	 lärdomsprov	 undersöks	

österbottniska	 familjeföretag	 som	 sysslar	 med	 export.	 I	 Teoridelen	 behandlas	 den	

österbottniska	 internationella	 handeln	 och	 dess	 historia	 samt	 små-	 och	medelstora	

företag	eftersom	största	delen	av	våra	 familjeföretag	hör	till	denna	kategori	när	det	

kommer	 till	 företagets	 storlek.	 I	undersökningen	undersöks	 faktorer	 som	gör	dessa	

företag	 framgångsrika	 och	 vad	 det	 är	 som	 kännetecknar	 ett	 framgångsrikt	

österbottniskt	 internationellt	 familjeföretag.	Som	uppdragsgivare	till	detta	arbete	är	

Jakobstads	 Utvecklingsbolag	 Concordia	 som	 sysslar	 med	 regionens	 utveckling	 och	

företagstjänster.	 Bakgrunden	 till	 detta	 ämne	 beror	 på	 att	 jag	 kommer	 själv	 från	 en	

företagarfamilj	som	sysslar	med	internationell	handel	och	har	alltid	varit	 fascinerad	

över	 den	 konkurrenskraft	 österbottniska	 företag	 kan	 ha	 på	 den	 internationella	

marknaden.		

1.1 Syfte	

Syftet	 med	 detta	 lärdomsprov	 är	 att	 undersöka	 och	 försöka	 identifiera	

framgångsfaktorerna	 i	 små-	 och	 medelstora	 österbottniska	 familjeföretag	 som	 är	

internationellt	 verksamma.	 Till	 uppdragsgivaren	 i	 detta	 arbete	 ska	 jag	 försöka	

redogöra	 hur	 dessa	 företag	 har	 lyckats	 etablera	 sig	 internationellt	 och	 vad	 ligger	

bakom	 det.	 Vad	 är	 det	 österbottniska	 familjeföretag	 gör	 för	 att	 skapa	 en	 bra	

konkurrenskraft	på	den	internationella	marknaden,	och	vad	är	framgångsfaktorerna	

hos	dessa	företag?		
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1.2 Utvecklingsbolaget	Concordia	

Concordia	 var	 villig	 att	 ställa	 upp	 som	 uppdragsgivare	 till	 detta	 arbete.	 Eftersom	

företaget	är	verksamt	i	regionen	som	jag	behandlar	så	passade	det	bra	för	företaget	

att	vara	uppdragsgivare.		

Företaget	Concordia	är	grundat	1999	i	Jakobstad.	Concordias	uppdrag	är	att	hitta	nya	

möjligheter	och	ge	en	grund	 för	utveckling	och	 tillväxt	 i	 regionen.	Företaget	 skapar	

tillsammans	med	ägarna,	 företagen,	offentliga	organisationer	och	andra	intressenter	

förutsättningar	 för	 ett	 framgångsrikt	 näringsliv	 och	 en	 attraktiv	 region,	 både	 för	

nationella	 och	 internationella	 aktörer.	 Concordias	 huvudverksamhet	 består	 av	

företagsrådgivning	 och	 –utveckling	 för	 både	 nystartade	 företag,	 men	 också	 redan	

verksamma	 företag	 som	 söker	 efter	 nya	 möjligheter	 och	 vidare	 utveckling.	

(Concordia.jakobstad.fi	2015).		

1.3 	Avgränsning	

Eftersom	Österbotten	har	ett	rikt	näringsliv	bland	familjeföretag	så	vill	 jag	avgränsa	

arbetet	till	att	koncentrera	mig	på	endast	familjeföretag	som	sysslar	med	export	i	min	

undersökning.	 Eftersom	många	 familjeföretag	 ingår	 i	 klassen	 små-	 och	medelstora	

företag	 så	 har	 jag	 valt	 att	 behandla	 framgångsteorier	 bland	 små-	 och	 medelstora	

företag.	 Jag	 kommer	 också	 att	 koncentrera	 mig	 på	 Karlebynejden	 och	 norra	

Österbottens	 företagsamhet	 och	 företag.	 Alla	 företag	 som	 deltog	 i	 intervjun	 är	 alla	

lokaliserade	i	norra	delen	av	Österbotten.	
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1. Internationella	konkurrensfördelar	och	framgång	
	

Ett	 företags	 framgång	 eller	misslyckande	 hänger	 ihop	med	 konkurrens.	 Företagens	

konkurrenskraft	 bestäms	 av	 deras	 aktiviteter	 som	 bidrar	 till	 företagets	 olika	

konkurrensprestationer	som	t.ex.	innovation,	företagskultur	eller	företagets	förmåga	

att	 fullfölja	 sina	 projekt.	 Idén	 med	 en	 konkurrensstrategi	 är	 att	 eftersträva	 en	

fördelaktig	position	inom	en	viss	industri	eller	inom	ett	visst	område	där	konkurrens	

förekommer.	 Målet	 är	 att	 eftersträva	 en	 lönsam	 och	 hållbar	 position	 emot	

konkurrerande	parter	inom	samma	område.		(Porter	1985)	

	

Runt	om	i	världen	så	har	de	företag	som	uppnått	internationell	framgång	använt	sig	

av	strategier	som	skiljer	sig	från	sina	konkurrenter.	Men	fastän	dessa	företag	sysslar	

med	 sina	 egna	 strategier	 så	 är	 några	 strategiska	 faktorer	 samma	 grundläggande	

principer	 för	alla	 företag	 runt	om	 i	världen.	Företag	uppnår	konkurrensfördelar	via	

en	innovativ	verksamhet.	Detta	innebär	nya	tekniker	och	nya	sätt	att	göra	saker	och	

ting	 på	 som	 t.ex.	 ny	 produktdesign,	 en	 ny	 produktionsprocess	 eller	 en	 ny	

marknadsföringsteknik.	(Porter	1990)		

	

1.1. Interna	och	externa	faktorer	
	

När	 det	 kommer	 till	 ett	 företags	 prestationer	 till	 framgång	 och	 konkurrens	 så	 kan	

man	koppla	 ihop	dessa	 två	med	 företagets	 interna	och	 externa	prestationer.	De	 tre	

vanligaste	 faktorerna	 när	 man	 mäter	 ett	 företags	 ekonomiska	 framgång	 och	

konkurrens	 så	 är	 oftast;	 lönsamhet,	 tillväxt	 och	 finansiell	 position.	 Företagets	

förmåga	att	överleva	kan	också	anses	vara	en	framgångsprestation.	När	det	kommer	

till	interna	framgångsfaktorer	så	är	mänsklig	kapital	och	personal	ett	bra	sätt	att	mäta	

ett	 företags	 prestation.	 Företagets	 framgång	 beror	 därför	 inte	 enbart	 på	 några	

enskilda	 faktorer	 utan	 en	 kombination	 av	 flera	 olika	 faktorer.	 Ofta	 är	 hemligheten	

bakom	 ett	 företags	 framgång	 en	 blandning	 av	 både	 interna	 och	 externa	 faktorer.	

(Kjellman	et	al.	2004	s.15)	
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Figur	1,	Interna	och	externa	faktorer	som	påverkar	organisationens	prestation	(Kjellman	et.	all	
2004)	
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2. Den	internationella	handeln	i	Karleby-	Jakobstadsnejden	
	

Företagandet	 i	Karleby-	 Jakobstadsnejden	är	 avvikande	 från	övriga	Finland.	Man	är	

känd	för	sin	företagsamhet	och	det	är	t.o.m.	statistiskt	bevisat.	Små-	och	medelstora	

företag	är	de	som	överväger	mest	 fastän	det	 finns	stora	och	multinationella	 företag.	

Regionens	handel	och	industri	har	utvecklats	mera	till	branschkoncentrationer,	vilket	

också	har	varit	typiskt	för	regionen.	(Huhta	&	Granholm,	2009)	

	

Man	inhämtade	kunskap	från	sitt	arbete	och	utnyttjade	den	med	att	sedan	starta	eget	

företag	 inom	 samma	 verksamhetsområde.	 Denna	 drivkraft	 att	 skapa	 något	 eget	

kommer	förmodligen	från	den	österbottniska	livssynen	som	man	ärvt	från	den	agrara	

miljön	 och	 den	 envisa	 viljan	 med	 att	 kunna	 förverkliga	 sig	 själv	 utifrån	 egna	

förutsättningar.	När	nya	idéer	spreds	så	tog	man	de	till	sitt	förfogande.	Man	har	aldrig	

känt	sig	nöjd	och	lämnade	aldrig	och	vila,	utan	när	något	företag	hade	nått	slutändan	

genom	konkurs	så	uppstod	nya	företag	och	verksamheter	med	bättre	och	nyare	idéer.	

Företagsamheten	 i	 regionen	 grundar	 sig	 på	 traditionella	 branscher.	 Tjärbränningen	

och	 sjöfarten	 började	 man	 med	 och	 senare	 textilindustri	 samt	 garverinäringen.	 I	

dagens	 läge	 har	 man	 bl.a.	 båt	 industrin	 som	 är	 en	 av	 de	 starkare	 branscherna	 i	

regionen,	också	den	har	gamla	anor.	(Huhta	&	Granholm,	2009)	

2.1. Handelsstaden	Gamlakarleby	
	

Staden	Karleby	med	omnejd	har	alltid	haft	en	hög	internationaliseringsgrad.	Till	det	

kan	 man	 hitta	 ett	 flertal	 förklaringar	 till	 den	 goda	 exportbenägenheten	 och	

företagsamheten.	Genom	tiderna	har	de	karga	förutsättningarna	för	jordbruk	tvingat	

nejdens	befolkning	att	börja	söka	sin	utkomst	bland	olika	binäringar.	Karleby	 ligger	

ute	vid	kusten	och	havet	har	alltid	bjudit	på	fisk	och	sälfångst	medan	skogen	stod	för	

virke	 och	 tjära.	 En	 omfattande	 hantverksproduktion	 uppstod	 under	 dessa	

förutsättningar	som	i	sin	tur	förde	med	sig	båt	byggandet.	Man	byggde	t.ex.	på	1700-

talet	 under	 svenska	 tiden	 fartyg	 åt	 köpmän	 och	 den	 svenska	 kronan.	 (Huhta	 &	

Granholm,	2009)	
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2.2. Stapelrätten	&	den	internationella	handeln	
	

Tack	vare	Anders	Chydenius	så	öppnades	möjligheten	med	handeln	till	utlandet.	Det	

var	 den	 aktiva	 kyrkoherden	 och	 riksdagsmannen	 som	 Karleby	 fick	 tacka	 för	 när	

staden	 fick	 stapelrätt	 år	 1765.	 Stapelrätten	 innebar	 rätt	 till	 fri	 handel	 till	 utlandet.	

Tidigare	 så	 var	 det	 bara	 stapelstäderna	 Åbo	 och	 Helsingfors	 som	 fick	 utföra	

internationell	handel	och	Bottenvikens	städer	fick	enbart	handla	med	Stockholm	och	

Åbo.	Nu	kunde	bönderna	på	landsbygden	börja	sälja	tjära	åt	stadens	borgare	som	i	sin	

tur	exporterade	den	till	hamnar	ut	i	världen.	Gamlakarleby	var	under	dessa	tider	en	

av	 landets	 största	 tjärexportörer	 och	 hade	 landets	 största	 handelsflotta.	 (Huhta	 &	

Granholm,	2009)	

	

Figur	2	Anders	Chydenius	”Nordens	Adam	Smith”,	(chydenius.net	2016)	

	

Möjligheten	till	internationell	handel	gav	inte	enbart	pengar	till	staden,	den	öppnade	

också	ett	fönster	ut	till	den	stora	världen.	Det	skapades	nya	kontakter	via	handeln	till	

internationella	 kunder	 och	 leverantörer.	 Handeln	 gav	 också	 nya	 idéer	 till	 nya	

industriella	verksamheter	och	produkter.	(Huhta	&	Granholm,	2009)	
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2.3. Läder	och	textil	
	

Historiskt	 sätt	 så	 är	 staden	 Karleby	 känt	 för	 att	 vara	 en	 tjär-	 och	 en	 läderstad.	

Hantverkaren	 Carl	 Johan	 Nyström	 fick	 1856	 borgarrättigheter	 som	 garvarmästare	

vilket	 ledde	 till	 läderindustrins	 start	 i	 staden	 Karleby.	 Under	 denna	 tid	 minskade	

tjärhandeln	och	sjöfarten	medan	stadens	 lädertillverkning	ökade.	 I	nejden	startades	

små	 garverier	 i	 b.la.	 Nedervetil,	 Terjärv	 och	 Kronoby.	 I	 garverierna	 tillverkades	

kardläder	 varav	 man	 sydde	 t.ex.	 produkter	 som	 arbetshandskar.	 Byarna	 försörjde	

garverierna	med	råmaterial	som	hudar,	videbark	och	ved	och	arbetskraften	bestod	av	

främst	kvinnor	och	äldre	människor.	På	detta	sätt	kom	staden	Karleby	att	utvecklas	

till	läderstad.	(Enroth	2009)	

	
Textilindustrin	 har	 också	 varit	 en	 sysselsättande	 faktor	 i	 nejden.	 Närmare	 3000	

personer	sysselsattes	inom	textilbranschen	under	1970-talet	och	idag	finns	endast	en	

bråkdel	kvar.	Gamlakarleby	Handelskompaniet	var	en	av	 föregångarna	som	började	

med	att	tillverka	kläder	maskinellt	vilket	konkurrerade	sig	från	de	tidigare	företagen	

som	 var	 drivna	 mera	 hantverksmässigt.	 Textilföretagen	 var	 vissa	 stora	

internationella	aktörer	och	bidrog	bra	med	arbetskraft	till	regionen.	”Störst	var	SOK:s	

beklädnadsindustri	 med	 620	 personer	 på	 lönelistan.	 Hagströms	 läderfabrik	

sysselsatte	 350,	 Rukka-Products	 300,	 Kokkolan	 Kauppatehdas	 200,	 Lasten	

Pukutehdas	 150,	 Malli-Mari	 150,	 Beklädnads	 AB	 Hansa	 120	 och	 Gamla	 Karleby	

Handelskompani	 110	 personer.	 I	 Terjärv	 sysselsatte	 Oy	 Terinit	 Ab	 300	 personer.”	

skriver	Enroth.	Största	delen	av	dessa	företag	slutade	sin	verksamhet	och	upphörde	i	

slutet	av	70-	och	80-talet.	Största	orsaken	var	p.g.a.	Sovjetunionens	kollaps	och	den	

stora	 handeln	 som	 hade	 gått	 till	 sovjet.	 Men	 under	 1900-talet	 har	 det	 funnits	 fler	

läder-	och	textilföretag	än	någon	annanstans	i	Finland.	Vid	millennieskiftet	fungerade	

det	 nio	 läderfabriken	 och	 sex	 av	 dessa	 fanns	 i	 Karleby.	

(Enroth	2009)	

	 	



8	
	
2.4. Kronoby	
	

Kommunen	Kronoby	som	ligger	grannkommun	till	Karleby	förvandlades	1969	till	en	

storkommun	 där	 byarna	 Terjärv	 och	 Nedervetil	 ingick.	 Karaktäristiska	 drag	 för	

kommunen	 Kronoby	 är,	 liksom	 Karleby,	 företagsamhet	 och	 försöksverksamhet.	 I	

slutet	 av	 1800-talet	 uppkom	 det	 tre	 större	 företag	 i	 området;	 Handelsaktiebolaget,	

Såg	bolaget	och	Andelsmejeriet.	Historiskt	viktigt	 för	Kronobys	många	näringar	har	

varit	 Kronoby	 å.	 Ån	 rinner	 genom	 hela	 kommunen	 och	 har	 varit	 en	 livsnerv	 för	

områdets	 jordbrukare	och	har	 gett	möjlighet	 till	 att	 bygga	kvarnar	kring	 forsar.	Ån	

har	 också	 bidragit	 som	 en	 viktigt	 förbindelseled	 för	 flottningen	 till	 sågindustrin.	

(Enroth	2009)	

	
I	 början	 av	 1900-talet	 i	 samband	 med	 den	 industriella	 revolutionen	 så	 ökade	

mängden	 arbetare	 i	 området.	 Tidigare	 så	 hade	 den	 främsta	 sysselsättningen	 varit	

jordbruk	för	invånarna	i	Kronoby	men	nu	kom	invånarna	att	börja	få	sin	inkomst	från	

industriarbete.	Fram	till	1912	så	hade	Såg	bolaget	i	Kronoby	sysselsatt	16	procent	av	

Kronobys	 arbetare.	 Efter	 andra	 världskriget	 så	 blomstrade	 småindustrin	 i	 Kronoby	

och	 sysselsättningen	 ökade.	 Många	 arbetare	 sökte	 sig	 också	 sysselsättning	 utanför	

Kronoby	till	industrierna	i	Karleby	och	Jakobstad.	(Enroth	2009)	

	

De	 traditionella	 näringsgrenarna	 spelar	 ännu	 idag	 en	 stor	 roll	 i	 Kronoby	Kommun.	

Man	hittar	 flera	 sågar	och	 trävarvsindustri	 i	 området	 och	 skog-	 och	 jordbruket	har	

haft	en	betydande	roll	 för	dagens	näringsliv	i	Kommunen.	Man	hittar	även	moderna	

branscher	 och	 verksamheter	 idag.	 Företag	 som	 Ab	 Ahlskog	 Oy	 och	 många	 olika	

transportfirmor	hittar	man	i	kommunen.	I	byn	Terjärv	hittar	man	företaget	Oy	Mini-

Maid	 Ab	 och	 även	 kommunens	 största	 arbetsgivare	 Rani	 Plast	 som	 är	 lokaliserat	 i	

byn.	 I	 kommunen	 finns	 även	 det	 gemensamma	 flygfältet	 för	 Karleby-	 och	

Jakobstadsnejden.	(Enroth	2009)	
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2.5. 	Högklassigt	läder	från	Kronoby	
	

Även	 i	 Kronoby	 förstod	man	 sig	 på	 läderbranschen.	Garveriet	Kronoby	Läderfabrik	

byggdes	1917	och	bolaget	grundades	av	Walfrid	Runtujärvi	och	Hugo	Ahlskog	vilka	

båda	var	hemma	 från	Karleby.	Man	började	använda	sig	av	kromgarvningstekniken	

vilket	både	snabbade	upp	processen	och	gav	också	ett	mjukare	läder	som	var	lämpligt	

för	klädesplagg.	Denna	teknik	gav	det	 industriella	genombrottet	 i	Kronoby	och	man	

började	så	småningom	tillverka	färdiga	produkter.	I	mitten	av	1900-talet	avled	Hugo	

Ahlskog	och	sonen	Matts	tog	över.		Företaget	bytte	namn	till	Ab	Ahlskogs	Läderfabrik	

och	man	kom	att	börja	satsa	på	tillverkning	av	beklädnadsläder.	Berömda	produkter	

som	 t.ex.	 ren-	 och	 lammskinn	 köptes	 in	 och	 bereddes	 till	 beklädnadsläder	 till	

krävande	marknader	som	t.ex.	Italien	med	kunder	som	Armani	och	Gucci.	Det	färgade	

lädret	 från	 Kronoby	 såldes	 också	 till	 övriga	 länder	 i	 Europa	 samt	 USA.	 Kända	

designers	 som	 Ralph	 Lauren	 och	 Donna	 Karan	 har	 använt	 läder	 från	 Kronoby.	

(Enroth	2009)	

2.6. Jakobstad	
	

Staden	Jakobstad	grundades	år	1652	av	Ebba	Brahe.	Under	1700-talet	fick	staden	sina	

första	industrier	som	bestod	av	ett	beckbruk	och	ett	tobaksspinneri,	tobaksspinneriet	

kom	senare	att	bli	den	kända	tobaksfabriken	Strengbergs.	Liksom	de	andra	städerna	

kring	 Bottenviken	 så	 fick	 också	 Jakobstad	 stapelrätt	 vilket	 betydde	 seglationsfrihet	

från	staden.	Som	typiskt	för	Karlebynejden	så	präglades	också	Jakobstad	av	en	livlig	

tjärhandel	 under	 1700-talet	 med	 många	 skeppsbyggen.	 Under	 dessa	 tider	 blir	

Jakobstad	 landets	största	producent	av	sjö	 fartyg.	Över	20	procent	av	 landets	 fartyg	

byggs	 i	 Jakobstad	 under	 åren	 1765-1808.	Dessa	 två	 näringsgrenar,	 tjärhandeln	 och	

skeppsindustrin,	 gör	 att	 staden	 Jakobstad	 blir	 en	 av	 Finlands	 rikaste	 städer	 under	

dessa	 tider.	 Skeppsindustrin	koncentreras	 till	 varvet	på	Calholmen	där	det	byggdes	

under	75	års	tid	omkring	150	fartyg.	Under	dessa	tider	byggdes	även	den	andra	första	

ångsågen	i	Finland.		(Enroth	2009)	
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Stadens	 industrialisering	 får	 sin	 början	 under	 1800-talet	 då	 Ingenjören	 Wilhelm	

Schauman	 kommer	 till	 staden.	 Schauman	 grundar	 b.la.	 en	 cikorafabrik	 år	 1883	 i	

staden	som	senare	flyttas	till	Ahlholmen	1892	efter	en	brand.	Grundandet	av	denna	

fabrik	 anses	 vara	 starten	 för	 stadens	 industrialisering.	 Under	 1900-talet	 så	 får	

industrialismen	 sitt	 genombrott.	 Strengbergs	 Tobaksfabrik	 utbyggs	 och	 är	 stadens	

största	arbetsgivare.	Stora	företag	expanderas	och	flera	nya	små	företag	grundas.	Mot	

slutet	 av	 1900-talet	 så	 sker	 det	 en	 strukturomvandling	 i	 Jakobstads	 näringsliv.	 De	

stora	 industrierna	 i	 Jakobstad	 som	 varit	 grundpelarna	 i	 näringslivet	monteras	 ner.	

Men	 några	 allvarliga	 följder	 för	 staden	 blev	 det	 aldrig	 av.	 Tack	 vare	 det	 goda	

geografiska	 läget	 tillsammans	 med	 bra	 landsvägs-,	 järnvägs-	 och	 flygförbindelser	

samt	hamnförbindelser	har	man	alltid	 fått	goda	 förutsättningar	 för	att	kunna	skapa	

företagsverksamhet	i	trakten.	I	dagens	läge	omfattar	Jakobstads	näringsliv	flera	olika	

branscher.	 Stor	 del	 av	 företagen	 är	 internationellt	 verksam	 och	 det	 exporteras	

dagligen	 produkter	 och	 tjänster	 från	 staden	 vilket	 ger	 Jakobstad	 en	 internationell	

prägel.	 Koncernen	 UPM-Kymmene,	 tidigare	 en	 av	 Schaumans	 fabriker,	 är	 år	 2009	

stadens	största	arbetsgivare.	(Enroth	2009)	

	

2.7. Pedersöre	
	

Pedersöres	 företagsamhet	 har	 i	 alla	 tider	 varit	 starkt	 påverkad	 av	 närheten	 till	

Jakobstad	 och	 havet.	 Liksom	 Karleby	 och	 Jakobstad	 så	 har	 också	 Pedersöreborna	

alltid	 sysslat	 med	 sjöfart	 och	 skeppsbyggeri.	 Man	 har	 varit	 skickliga	 båtbyggare	 i	

dessa	trakter,	så	pass	skickliga	att	under	den	svenska	tiden	så	kom	man	överens	med	

den	 svenska	 kronan	 att	 istället	 för	 att	 skicka	 manskap	 till	 armén	 och	 flottan	 så	

skickade	man	timmermän	till	flottans	bas	i	Karlskrona	istället.	Man	byggde	inte	heller	

bara	fartyg	i	Pedersöre	utan	använde	sig	av	dessa	också.	Under	den	svenska	tiden	så	

gjorde	Pedersöreborna	omfattande	seglatser	till	Sverige	där	man	handlande	tjära	och	

virke.	 Skeppsbyggeriet	 har	 med	 andra	 ord	 haft	 en	 stor	 inverkan	 på	 Pedersöres	

näringsliv	och	traditionerna	har	 levt	kvar	ända	till	dagens	läge.	Man	hittar	företaget	

Nautor	i	byn	Kållby	och	företaget	Marinos	etablering	i	Bennäs.		

(Enroth	2009)	
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Det	som	betytt	mycket	för	både	Pedersöre	och	hela	Karleby-	och	Jakobstadsnejden	är	

Järnvägens	 ankomst	 i	 slutet	 av	 1800-talet.	 Både	 den	 samhälleliga	 och	 den	

ekonomiska	 utvecklingen	 har	 sig	 att	 tacka	 för	 järnvägsinfrastrukturen.	 Nu	 var	 det	

möjligt	 att	 relativt	 snabbt	 få	 företagens	 varor	 levererade	 både	 nationellt	 samt	

internationellt	till	den	europeiska	marknaden.	Tack	vare	Jakobstads	industrialisering	

och	närheten	 till	 staden	 så	 har	 det	 gett	möjligheter	 och	har	 påverkat	 Pedersöre	 på	

många	 olika	 sätt.	 Närheten	 har	 gjort	 att	 det	 alltid	 har	 varit	 möjligt	 att	 arbeta	 i	

Jakobstad	 och	 stadens	 industrialisering	 har	 medfört	 rum	 för	

underleverantörsarbeten	i	Pedersöre.	I	dagens	läge	hittar	vi	verksamma	företag	som	

Ekeri	och	ELHO,	vilka	också	har	bidragit	till	möjligheter	för	underleverantörsarbeten	

i	nejden.	(Enroth	2009)	

	

3. Påverkande	faktorer	för	nejden	
 

För att känna till regionens historia och nuläge så måste man se över påverkande faktorer 

som hänt under historiens lopp. I detta kapitel kommer olika faktorer som har påverkat 

regionen Karleby- Jakobstad att behandlas. Dessa faktorer har varit betydande faktorer som 

har påverkat och format regionens företagsamhet till vad det är i dag.  

	

3.1. Kulturella	möten	&	språkgränser	
	

Språkligt	och	kulturellt	är	Karleby-	och	Jakobstadsnejden	ett	gränsområde	där	både	

det	 finska	 och	 svenska	 kulturarvet	 har	 möts	 och	 blandats	 ihop.	 Detta	 har	 gett	

regionen	en	speciell	miljö	där	man	har	tagit	nyheter	lättare	till	sig	och	har	skapat	nytt	

med	hjälp	av	nya	 intryck	från	olika	håll.	Fastän	regionen	under	de	senaste	tider	allt	

mera	 har	 förfinskats	 så	 har	 nejden	 alltid	 varit	 starkt	 påverkad	 av	 den	 svenska	

kulturen.	 Allt	 från	 handeln	 med	 den	 svenska	 kronan	 till	 att	 TV-sändningar	 från	

Sveriges	Television	så	har	man	fått	nya	intryck	och	impulser	utifrån	andra	kulturer.	

(Huhta	&	Granholm,	2009)	
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Emigrationen	till	Amerika	under	hela	1900-talet	så	har	också	varit	en	stor	betydande	

faktor	när	det	kommer	 till	Karleby-	 Jakobstadsnejdens	 företagsamhet.	Man	 reste	ut	

över	Atlanten	för	att	skapa	ekonomiska	medel	för	att	sedan	återvända	till	hemlandet	

för	att	skapa	familj	och	bosätta	sig.	Många	som	kom	tillbaka	förde	med	sig	nya	idéer	

och	kunskap	som	påverkade	regionen	och	har	gett	upphov	till	nya	företag.	(Huhta	&	

Granholm,	2009)	

Den	ryska	tiden	påverkade	Finland	och	Karleby-	och	Jakobstadsnejden	på	både	gott	

och	ont.	Ryska	som	språk	var	under	dessa	tider	obligatoriskt	 i	skolorna	som	många	

inte	gillade	men	visade	sig	vara	en	mycket	god	tillgång	för	affärsmännen	som	gjorde	

affärer	i	Ryssland.	Staden	S:t	Petersburg	var	på	denna	tid	en	stor	marknadsplats	för	

handeln	 från	Finland.	Kunniga	affärsmän	och	hantverkare	sökte	sig	 från	Finland	 till	

S:t	Petersburg	och	även	också	från	denna	region.(Huhta	&	Granholm,	2009)	

	

3.2. Social	kompetens	
	

Grundinställningen	hos	Karleby-	och	 Jakobstadsnejdens	handelsmän	har	 alltid	 varit	

naturligt	ärlig,	öppen	och	ödmjukt	 likvärdig.	Man	har	varit	ett	rörligt	släkte	med	ett	

öppet	 sinne	 och	 alltid	 varit	 lätt	 att	 skapa	 nya	 kontakter	 med	 främmande	 nya	

människor.	 Med	 dessa	 egenskaper	 så	 har	 man	 lyckats	 skapa	 förtroendefulla	

relationer	 i	 affärer	 som	 skapat	 förutsättningar	 till	 företagets	 tillväxt	 och	 ökat	

välstånd.	 ”En	 ofta	 upprepad	 skröna	 är	 hur	 Kolumbus	 i	 Amerika	 möttes	 av	 en	

Karlebybo	 som	 frågade	 ”Köper	 du	 naa	 stjinna?”(Huhta	 2009,	 s.20).	 Den	 skrönan	

speglar	 lite	 av	 karlebybornas	 förmåga	 att	 ha	 kunna	 vara	 på	 rätt	 plats	 på	 rätt	 tid.	

(Huhta	&	Granholm,	2009)	
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Man	kan	också	säga	att	handelsmännen	i	t.ex.	Karleby	alltid	har	hållit	ihop	på	ett	eller	

annat	 sätt.	 Företagarna	 och	 handelsmännen	 i	 staden	 är,	 och	 har	 alltid	 varit	 sociala	

människor	som	har	utbytt	kunskap	med	varandra	utöver	regionens	olika	branscher.	I	

staden	Karleby	 finns	 idag	 Finlands	 äldsta	 sälskapsklubb	 där	 företagarna	 har	 under	

årtionden	 utbytt	 mängder	 av	 tyst	 kunskap	 om	 olika	 konkurrenter	 och	 marknader	

som	företagarna	har	utnyttjat	sig	av	för	att	skapa	konkurrensfördelar.	I	dagens	läge	är	

denna	 sociala	kunskap	en	värdefull	 tillgång	med	 tanke	på	hur	dagens	 samhälle	och	

strömmar	av	information	allt	mera	tar	över	dessa	traditionella	kunskaper.	(Huhta	&	

Granholm,	2009)	
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1.4 Näringslivet	idag	

	

Man	har	en	mångsidig	och	välmående	industriregion	i	Karleby-	och	Jakobstadsnejden.	

Traditionella	 branscher	 har	 långa	 traditioner	 i	 regionen,	 men	 under	 de	 senaste	

årtiondena	 har	 bl.a.	 plast-	 och	 livsmedelsindustrin	 blivit	 dragplåster.	

Tyngdpunkterna	 ligger	 på	 internationella	 kontakter,	 export	 kunnighet,	 hög	

förädlingsgrad	 och	 ett	 högt	 tekniskt	 kunnande.	 Lantbruket	 är	 traditionellt	 viktigt	 i	

regionen	 och	 har	 tack	 vare	 betydande	 specialisering	 inom	 primärproduktionen,	

särskilt	 pälsfarmning,	 skapat	 sig	 en	 livskraftig	 bas	 att	 verka	 från.	

(Jakobstadsregionen.fi	2016)	

	

	

	

Figur	3:	Sysselsättningsgraden	i	Österbotten	(Österbotten	i	siffror.fi)	
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4. Framgångsfaktorer	bland	familjeföretag	(SMF)	
 

I detta kapitel behandlas ämnen som familjeföretag och framgångsfaktorer bland dessa 

företag. Vilken betydelse har familjeföretagen i den finländska ekonomin och vad är det 

som gör att man klarar sig ute på internationella marknader? Eftersom stor del av 

familjeföretagen i Finland ingår i klassen små- och medelstora företag så har jag valt att 

behandla teorier kring just den klassen.  

	

4.1. Definition	
	

Största	delen	av	alla	 företag	 i	Finland	består	av	 familjeföretag.	Något	exakt	antal	är	

svårt	att	uppskatta	eftersom	det	beror	på	hur	man	definierar	ett	familjeföretag.	Den	

enklaste	 och	 vanligaste	 definitionen	 är	 att	 företagets	 ägarfamilj	 äger	 majoriteten	 i	

företaget	och	ägarna	uppfattar	företaget	som	familjeägt	och	minst	en	av	ägarfamiljens	

familjemedlem	är	med	i	ledningen.	Detta	är	en	ganska	snäv	definition	men	den	mest	

vanliga.	 ”Med	en	mer	 liberal	definition,	där	det	 räcker	att	en	 familj	 är	 största	ägare	

med	20	procent	av	kapitalet,	 faller	 en	betydligt	 större	andel	 företag,	 ca	75	procent,	

inom	familjeföretagskategorin…”	(Brundin	et	al.	2012	s.8)	

	

Man	definierar	 alltså	 inte	 ett	 familjeföretag	utifrån	dess	 storlek	 fastän	det	kan	vara	

lätt	 att	 koppla	 sambandet	 att	 små	 och	 medelstora	 företag	 är	 oftast	 familjeägda	

företag.	 Vissa	 stora	 multinationella	 företag	 samt	 börsnoterade	 företag	 i	 Finland	 är	

också	 familjeägda.	Man	 hittar	 stora	 bolag	 som	 t.ex.	 Kone	Abp,	 ST1	Group,	 Cargotec	

Abp,	Karl	Fazer	Abp	och	Ahlström	Capital	Ab.	(Perheyritysten	Liitto	2016)	(Brundin	

et	al.	2012)	
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4.2. Ekonomins	ryggrad	och	motor	
	

I	 Europa	 är	 familjeföretagens	 andel	 omkring	 60-93%.	 I	USA	 är	 andelen	95	%	och	 i	

Sydamerika	65	%.	I	Asien	är	siffrorna	lite	oklarare	men	i	Japan	hittar	man	dock	ett	av	

världens	 äldsta	 familjeföretag,	 Houshi,	 som	 är	 grundat	 på	 500-talet.	 	 Finlands	

ekonomi	 är	 uppbyggd	 av	 familjeföretag.	 80	%	 av	 alla	 Finländska	 företag	 består	 av	

familjeföretag.	 Inom	 företagssektorn	 så	 sysselsätter	 familjeföretagen	 42	 %	 av	

arbetskraften	 och	 det	 är	 också	 familjeföretagen	 som	 bidrar	 mest	 mervärde	 till	

företagssektorn.	(Perheyritysten	Liitto	2016)	

		

Våra	små	och	medelstora	företag,	(SMF),	spelar	en	stor	roll	i	dagens	globala	ekonomi.	

Dessa	företag	är	aktörer	som	bidrar	vår	ekonomi	med	utveckling,	innovation,	tillväxt	

och	 arbetsmöjligheter.	 Allt	 detta	 utspelas	 på	 både	 en	 regional,	 nationell	 liksom	 en	

internationell	nivå.	Eftersom	den	ökande	konkurrensen	i	dagens	ekonomi	så	har	det	

blivit	allt	mer	aktuellare	och	viktigare	för	företag	att	vidga	sina	vyer	och	söka	sig	till	

nya	 främmande	 marknader.	 Oberoende	 storlek	 av	 företag	 så	 har	

internationaliseringen	 bland	 företag	 blivit	 livsviktig	 för	 företagens	 överlevnad	 och	

tillväxt.	(Kjellman	et	al.	2004,	11)	

	

4.3. Kritiska	framgångsfaktorer	i	SMF	
Ordet	 framgång	 kan	 ha	många	 olika	 betydelser	 och	 kan	 vinklas	 på	 flera	 olika	 sätt,	

speciellt	när	begreppet	tas	i	beaktan	med	ett	företags	framgång	på	den	internationella	

marknaden.	Framgång	hos	företag	brukar	oftast	förknippas	med	faktorer	som	tillväxt	

och	 lönsamhet	 samt	 även	 företagets	 överlevnad.	 Bland	 företag	 kan	

framgångsfaktorerna	variera	mycket.	Man	kan	anse	att	 framgång	 i	ett	 företag	är	att	

man	är	glad	på	jobbet	och	man	har	en	motiverad	personal	som	håller	teamwork	som	

mycket	viktigt.	Andra	företag	kan	anse	att	alla	från	personalen	till	kunderna	bidrar	till	

företagets	framgång.	(Simpson	2004)	
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Ett	 företag	 går	 konstant	 genom	 många	 olika	 steg	 under	 sin	 utvecklingsprocess.	

Framgång	 kunde	 vara	 att	 skapa	 goda	 kontakter	 och	 nätverk	 i	 början	 av	

internationaliseringsprocessen,	eller	en	innovativ	kontinuerlig	produktutveckling	kan	

också	 vara	 en	 framgångsfaktor.	 Det	 handlar	 med	 andra	 or	 Enligt	 Kjellman	 et	 al.	

(2004)	 så	 kan	man	 hitta	 tio	 avgörande	 faktorer	 som	 ligger	 bakom	 framgång	 inom	

internationella	SMF.		

4.4. Ledningens	roll	

Det	 som	 väger	 mest	 när	 det	 kommer	 till	 internationella	 framgångsfaktorer	 är	

ledningens	 stora	 intresse	 av	 internationalisering.	 Ledningen	 är	 också	 engagerad	 i	

företagets	internationella	verksamhet	och	ser	det	som	en	viktig	faktor.	Detta	är	också	

den	viktigaste	faktorn	eftersom	ledningen	spelar	den	största	rollen	när	det	kommer	

till	 företagets	 internationella	 orientering.	 Ledningen	 förstår	 också	 hur	 man	 skapar	

värde	 på	 den	 internationella	 marknaden	 för	 kunder	 och	 för	 företaget	 själv.	 Består	

företagets	 ledning	 dessutom	 av	 familjemedlemmar	 i	 ett	 familjeföretag	 så	 brukar	

ledningen	ha	en	 tendens	att	kunna	göra	viktiga	beslut	 snabbare	 jämfört	med	andra	

typer	av	företag	och	organisationer.	 	Framgångsrika	internationella	företag	är	oftast	

bättre	på	det	mesta	om	ledningens	inställning	anser	att	företaget	ät	det.	Det	är	därför	

ledningens	förtroende	och	visioner	är	så	pass	viktiga.	(Kjellman	et	al.	2004,	s.11-12)	

(Dixon	et	al.	2014)	

4.5. Push-	och	Pullfaktorer	

När	det	kommer	 till	 företagets	 strategi	 så	kan	man	koppla	 ihop	 framgångsrika	SMF	

med	att	 förstå	kunders	behov.	Konkurrenskraften	 ligger	 i	att	verkligen	 förstå	sig	på	

sina	 kunders	 behov	 internationellt	 och	 nationellt.	 Framgångsfaktorer	 ligger	 också	 i	

kontakten	mellan	kunden	och	företaget	och	förmågan	att	svara	på	kunders	behov	och	

även	hålla	goda	aktiviteter	efter	försäljning.	Man	hittar	också	s.k.	”push	faktorer”	och	

en	 internationell	 efterfrågan	 inom	 framgångsrika	 internationella	 SMF.	 Detta	 i	 sig	

förutsätter	 att	 det	 också	 finns	 en	 ”pullfaktor”	 från	 företagets	 sida	 att	 erbjuda	 hög	

kvalitet	och	bra	produkter	som	motsvarar	efterfrågan.	(Kjellman	et	al.	2004,	s.11-12)	
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4.6. Personalens	roll	

Det	 finns	 också	 interna	 faktorer	 som	 tyder	 på	 framgång	 inom	 företaget.	 I	

framgångsrika	 internationella	 SMF	 så	 har	 personalen	 en	 viktig	 roll	 i	 företagets	

internationella	framgång.	Det	är	personalen	som	håller	kontakten	och	utvecklar	nya	

relationer	 för	 företaget	 som	 i	 sin	 tur	 leder	 till	 produktutvecklingar	 och	 mera	

utvecklad	service	att	erbjuda.	Personlig	 försäljning	är	också	en	nyckelfaktor	när	det	

kommer	 till	 säljfrämjande	 åtgärder.	 SMF	med	 internationell	 framgång	har	 oftast	 en	

mer	 välutbildad	 och	 passande	 personal	 som	 sätter	 hög	 prioritet	 på	 den	 personliga	

försäljningen.	(Kjellman	et	al.	2004	s.11-12)	

	

4.7. En	innovativ	verksamhet	

Företag	med	avsevärda	mänskliga,	 finansiella	och	sociala	 tillgångar	 i	sitt	 företag	vet	

var	man	 letar	efter	möjligheter,	kan	bedöma	värdet	av	de	potentiella	möjligheterna	

och	har	förmågan	att	utnyttja	dessa	möjligheter.	Lyckas	man	som	företag	ta	vara	på	

dessa	möjligheter	och	utnyttja	dessa	kan	man	uppnå	en	innovativ	konkurrensfördel.	

Denna	 innovation	 som	 företaget	 lyckas	 bygga	 kan	 sedan	 leda	 till	 framgång	 hos	

företag.(Omri	et	al.	2015)	

	

Innovativa	 företag	 har	 en	 bättre	 förmåga	 att	 uppnå	 företagsframgång.	 Framgång	

inom	företag	kan	ses	på	flera	olika	dimensioner	och	innovation	är	en	dimension.	En	

innovativ	produkt,	kvalitet,	 kostnad,	 tillförlitlighet	och	service	är	viktiga	 strategiska	

dimensioner	i	företagets	framgång.	En	Innovativ	produkt	ger	mervärde	åt	kunden	och	

det	 är	 viktigt	 att	 uppnå	 en	 viktig	 balans	mellan	 produktens	 kvalitet	 och	 kostnader.	

(Chittithaworn	et	al.	2011)	
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4.8. Övriga	framgångsfaktorer	
	

Att	 företag	 försöker	 lägga	 tid	 på	 att	 identifiera	 sina	 konkurrenters	 kostnads-	 och	

kvalitetskonkurrensfördelar	är	slöseri	med	(Prahalad	1990).	Istället	borde	företagen	

fokusera	 sig	 på	 att	 identifiera	 sin	 egen	 kärnkompetens	 och	 utveckla	 sina	

konkurrensfördelar	 via	 innovation	 och	 inte	 via	 imitation.	 Nedskärning	 är	 också	 ett	

dåligt	 tecken	 och	 bör	 undvikas	 för	 att	 uppnå	 framgång,	 företaget	 kan	 efter	

nedskärning	verka	smalare	men	nödvändigtvis	 inte	hälsosammare.	Att	 företag	 inför	

nedskärningar	är	ett	tecken	på	att	man	vill	rätta	till	misstag	från	tidigare	och	det	är	

inte	 alltid	 så	 att	 det	 är	 den	 rätta	 storleken	 är	 mindre	 på	 verksamheten	 när	 man	

försöker	uppnå	en	bättre	avkastning.	(Prahalad	1990)	

Olika	länder	i	världen	har	olika	uppfattningar	om	vad	framgång	inom	företag	handlar	

om.	Förändringar	förekommer	hela	tiden	inom	dagens	ekonomi	och	någon	gemensam	

ledningskultur	som	förenar	företag	kan	man	inte	påstå	att	det	finns.	I	tabell	1	kan	vi	

se	 de	 viktigaste	 framgångsfaktorer	 i	 olika	 länder.	 Tabell	 1	 visar	 att	

framgångsfaktorerna	är	olika	i	olika	länder	världen	över.(Kjellman	et	al.	1996)		

	

Tabell	1:	Kanters	framgångsfaktorer	i	sex	olika	länder	(enligt	Kjellman	et	al.	1996)	
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5. Undersökningsmetod	och	tillvägagångssätt	

		
Som	undersökningsmetod	har	 jag	valt	 att	 göra	kvalitativa	 intervjuer	med	 fyra	olika	

företag.	För	att	 lyckas	med	så	breda	svar	och	öppen	diskussion	men	ändå	kunna	 få	

data	 att	 använda	mig	 av	 så	 har	 jag	 valt	 att	 använda	mig	 av	 en	 strukturerad	 enkät.	

Undersökningen	i	detta	fall	är	en	kvalitativ	undersökning	med	inslag	av	kvantitativa	

undersökningsmetoder	eftersom	jag	använder	mig	av	en	strukturerad	enkät	där	det	

förekommer	 standardiserade	 frågor	 som	 både	 öppnar	 till	 diskussion	 som	 de	

intervjuade	personerna	får	svara	fritt	på	och	frågor	som	de	svarar	med	viktighetsgrad	

på	som	ger	mig	data	att	jämföra	med.			

	

Den	 kvalitativa	 delen	 består	 av	 sex	 olika	 intervjufrågor.	 Frågorna	 är	mera	 allmänt	

ingående	på	export	och	framgångsfaktorer	i	 företaget	och	meningen	är	att	 få	skapat	

diskussion	 bland	 frågorna	 och	 diskutera	 de	 mera	 djupare.	 Utifrån	 intervjusvaren	

kommer	 jag	 att	 presentera	 resultatet	 anonymt	 och	 bara	 nämna	 företagens	 namn	 i	

själva	resultatpresentationen.		

	

Den	kvantitativa	delen	består	av	en	enkät	där	den	intervjuade	personen	svarar	på	14	

olika	faktorer	och	hur	pass	viktiga	de	är	för	deras	företags	internationella	framgång.	

Den	intervjuade	svarar	på	varje	påstående	mellan	1	till	5	där	talet	1	är	inte	alls	viktigt	

och	 5	 är	 mycket	 viktigt.	 Utifrån	 dessa	 svar	 samlar	 jag	 in	 data	 och	 sätter	 upp	 ett	

svarsmedeltal	 för	 vartenda	 svar.	 Med	 hjälp	 av	 det	 kan	 jag	 sedan	 analysera	 dessa	

medeltal	och	försöka	se	vad	som	företagen	värdesätter	mera	och	vad	som	är	mindre	

viktigt	för	företagens	framgång.	
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5.1. Validitet	och	reliabilitet	
	

Eftersom	jag	hade	ett	ganska	litet	sampel	i	denna	undersökning	så	lider	reliabiliteten	

i	 detta	 arbete	 och	 därför	 är	 det	 svårt	 att	 få	 en	 bra	 reliabilitet.	 Utgångsläget	 var	 att	

lyckas	intervjua	mera	företag	inom	regionen	för	att	få	ett	så	stort	sampel	som	möjligt.	

Men	p.g.a.	tidsbrist	och	möjligheten	att	få	intervjuer	att	passa	in	på	så	många	företag	

som	möjligt	så	blev	denna	undersöknings	sampel	lite	mindre	än	planerat.		

	

Jag	har	använt	mig	av	ett	ganska	tunt	urval	av	fyra	olika	familjeföretag	från	Karleby-	

och	Jakobstadsnejden,	vilket	kan	betyda	att	 jag	kunde	fått	andra	olika	svar	av	andra	

företag	 från	 andra	 regioner.	 Men	 eftersom	 detta	 är	 frågan	 om	 en	 kvalitativ	

undersökning	 så	 behövs	 det	 inte	 lika	 många	 deltagare	 i	 själva	 undersökningen	

jämfört	med	en	kvantitativ	undersökning.		

	

Om	man	går	vidare	 till	undersökningens	 tillförlitlighet	så	är	den	högre	 jämfört	med	

reliabiliteten.	 Utgångsläget	 för	 de	 företag	 jag	 hade	 valt	 så	 var	 samma	 för	 alla.	

Undersökningens	validitet	i	detta	arbete	är	bra	eftersom	frågorna	är	standardiserade	

för	alla	intervjupersoner.	Alla	intervjupersoner	och	företag	uppfyllde	kraven	på	att	de	

skulle	 vara	 familjeföretag	 i	 Karleby-	 Jakobstadsnejden	 som	 sysslar	 med	 export.		

Frågorna	passade	bra	in	på	de	intervjupersoner	och	företag	jag	hade	valt	och	jag	fick	

svar	på	det	 jag	 frågade.	 Jag	har	 intervjuade	personer	som	är	VD	eller	högt	uppsatta	

inom	familjeföretagen.	Eftersom	de	intervjuade	var	högt	uppsatta	inom	företaget	och	

även	 tillhörde	 företagarfamiljen	 så	 fick	 jag	 bra	 och	 fördjupade	 svar	 på	mina	 frågor	

under	undersökningen.	
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5.2. Tillvägagångssätt	
	

Till	 denna	 undersökning	 valde	 jag	 att	 göra	 personliga	 intervjuer	 med	 de	

familjeföretag	 jag	hade	valt.	 	 Intervjuerna	gjordes	under	hösten	2016	under	ett	par	

veckors	tid	eftersom	det	varierade	mycket	när	företagen	hade	tid	att	göra	intervjun.	

Jag	valde	att	 intervjua	mina	personer	på	plats	på	deras	företag	eftersom	jag	tror	att	

intervjun	blir	mera	äkta	och	intressantare	än	när	man	gör	en	intervju	t.ex.	via	telefon	

eller	 e-mail.	 Företagen	 som	 jag	 valde	 var	 både	 några	 bekanta	 företag	 och	 några	

okända	företag.	Jag	försökte	också	välja	företag	som	ingår	i	olika	branscher	för	att	få	

ett	bredare	perspektiv	på	svaren.		

	

När	 jag	väl	hade	valt	mina	 företag	så	 ringde	 jag	upp	 företagen	och	bokade	 intervju.	

Vissa	var	det	lättare	att	få	tag	på	och	vissa	så	fick	man	fråga	sig	fram	lite	extra	för	att	

lyckas	nå	fram.	Frågeformuläret	skickade	jag	via	e-mail	åt	intervjupersonen	så	att	de	

kunde	 förbereda	sig	 lite	grann	 innan	själva	 intervjun	ägde	rum.	Att	göra	personliga	

intervjuer	 på	 plats	 på	 företagen	 så	 var	 ett	 roligt	 och	 intressant	 sätt	 att	 göra	

undersökningen	på.	Jag	fick	både	besöka	vissa	företag	som	var	obekanta	för	mig	och	

träffa	 nya	 människor	 och	 få	 svar	 på	 frågor	 direkt	 från	 personer	 från	 företaget.	

Intervjuerna	bandades	in	så	det	skulle	vara	lättare	för	mig	att	redovisa	intervjuerna	

efteråt.	
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5.3. Familjeföretagspresentation	
 

Jag kommer i detta kapitel att ge en kort presentation av de familjeföretag som ingår i 

undersökningen. Alla företag sysslar dagligen med export och finns i regionen Karleby- 

Jakobstadsnejden.  

	

5.3.1. 	Ab	Mini-Maid	Oy	
	

Företaget	 Ab	 Mini-Maid	 Oy	 är	 grundat	 1986	 av	 Terjärvbybon	 Karl-Gustav	 Grahn.	

Mini-Maid	 är	 en	 ledande	 tillverkare	 av	 engångs	 papperstallrikar	 i	 Europa.	

Produktionen	 och	 huvudkontoret	 är	 lokaliserat	 i	 Terjärv	 och	 har	 varit	 det	 sedan	

företaget	grundades.		Till	försäljningen	går	över	90	%	till	export	och	man	exporterar	i	

dagens	 läge	 till	 kring	 20	 länder.	 Till	 Mini-Maids	 kunder	 hör	 b.la.	 den	 stora	

supermarketkedjan	 TESCO,	 Sainsburys	 i	 England,	 Carrefour	 och	 ASDA.	 Företagets	

Skandinaviska	kunder	är	b.la.	 ICA,	Coop,	REMA,	Dansk	Supermarked	Gekås	Ullared,	

Biltema	och	ÖoB.	Man	producerar	enbart	papperstallrikar	av	finländsk	kartong	i	flera	

antal	 former	och	 storlekar.	Varje	månad	 tillverkar	man	 ca	80	miljoner	 tallrikar	och	

nästan	 en	 miljard	 på	 årsbasis.	 Produkterna	 exporteras	 främst	 till	 den	 Europeiska	

marknaden	och	Skandinavien,	men	företaget	har	även	en	hel	del	erfarenhet	av	andra	

marknader.	Mini-Maid	har	idag	kring	70	anställda	och	företaget	är	än	idag	familjeägt	

och	leds	idag	av	andra	generationen	i	familjen	Grahn.		

(minimaid.fi	2016)	(YLE	2012)	

	

	

Figur	4:	Mini-Maids	fabrik	&	Huvudkontor	i	Terjärv	(minimaid.fi)	
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5.3.2. Rani	Plast	
	

Koncernen	 Rani	 Plast	 är	 en	 av	 Nordens	 ledande	 leverantörer	 av	 plastfilmer.	 1955	

grundades	 företaget	 av	 Terjärvbybon	Nils	 Ahlbäck	 och	 ägs	 idag	 av	 familjens	 andra	

generation.	Rani	Plast	erbjuder	plastfilm	för	all	typ	av	behov.	Allt	ifrån	olika	typer	av	

lantbruksfilmer,	pallemballeringsfilmer	och	industrifilmer.	I	Europa	tillhör	Rani	Plast	

till	 de	 största	 tillverkarna	 av	 lantbruksfilm.	 Rani-Koncernen	 har	 idag	 nio	 fabriker	 i	

fem	 länder:	 Finland,	 Sverige,	 Ryssland,	 Ukraina	 och	 Slovakien.	 Huvudproduktionen	

finns	fortfarande	i	byn	Terjärv	och	sysselsätter	upp	till	300	arbetstagare.	Koncernen	

omsätter	kring	200	miljoner	euro	och	 företaget	exporterar	 till	 över	40	 länder.	Rani	

Plast	 har	 även	 investerat	 stort	 i	 en	 ny	 produktionslinje	 av	 lantbruksfilm	 och	 2017	

kommer	den	bli	världens	största	av	det	slaget.	Till	koncernen	hör	också	dotterbolaget	

Art-Pak	som	tillverkar	huvar	för	trävaror,	samföretaget	Terichem	samt	samföretaget	

HP	Rani	Plast	 som	 tillverkar	plastpåsar	på	 rulle.	Även	 elementhustillverkaren	Teri-

Hus	ingår	i	Rani	koncernen.	(raniplast.fi	2016)	

	

	

Figur	5:	Rani	Plasts	anläggning	i	Terjärv	(hpraniplast.fi	2016)	
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5.3.3. Ekeri	

	
Pratar	man	om	öppningsbarsida	och	släpvagnar	så	brukar	man	oftast	förknippa	dessa	

saker	 med	 företaget	 Ekeri.	 Företaget	 är	 lokaliserat	 i	 Kållby,	 Pedersöre	 där	 både	

produktionen,	servicen	och	huvudkontoret	finns.	Ekeri	grundades	redan	1945	och	är	

idag	ett	 familjeägt	 företag	av	den	 tredje	generationen.	Man	är	marknadsledare	 i	 att	

tillverka	 lastbils	släpvagnar	med	en	öppningsbar	sida	vilket	kännetecknar	 företaget.	

Företaget	satsar	på	att	sin	produkt	är	lättanvändbar	och	man	har	koncentrerat	sig	på	

en	smal	nisch	där	man	enbart	gör	en	 typ	av	släpvagn	 i	olika	 former.	Ekeri	har	 idag	

kring	 160	 anställda	 och	 omsätter	 kring	 40	miljoner	 euro.	 Ekeris	 kunder	 finns	 över	

hela	 Europa	 och	 man	 har	 lyckats	 etablera	 sig	 som	 marknadsledare	 i	 de	 Nordiska	

länderna.	Sverige	och	Norge	har	varit	de	främsta	exportländerna	och	man	har	också	

export	till	de	baltiska	länderna	och	övriga	Europa.	(Ekeri.fi	2016)	(Finder.fi	2016)	

	

Figur	6:	Företagets	anläggning	i	Kållby,	Pedersöre	(ofekeri.se	2016)	
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5.4. Fatex	

	

Fatex	är	ett	familjeägt	företag	i	Kronoby	som	grundades	1973.	Företaget	leds	idag	av	

familjens	 andra	 generation	 och	 sysslar	 med	 export	 över	 hela	 Europa.	 Fatex	 är	

specialiserade	 på	 tillverkning	 av	 engångsprodukter	 inom	 sjuk-	 och	

hälsovårdsbranschen.	 Företaget	 sysslar	 till	 största	 del	 med	 privatelabel	 och	 har	

därmed	 en	 mycket	 stor	 kundbas	 internationellt.	 Man	 tillverkar	 engångsprodukter	

som	 t.ex.	 tvättlappar,	 haklappar,	 dukar	 och	 blöjor.	 Företaget	 har	 kring	 50	 anställda	

och	har	en	omsättning	på	12,9	miljoner	euro.	(Fatex.fi	2016)	(Finder.fi	2016)	

	

	

Figur	7:	Bild	från	företagets	hemsida	(fatex.fi	2016)	
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6. Resultat	
	

Alla	dessa	familjeföretag	kommer	från	olika	typer	av	branscher.	Detta	gav	intressanta	

svar	 och	 intressanta	 detaljer.	 Med	 tanke	 på	 själva	 internationella	 exporten	 och	

försäljningsprinciper	 så	 skiljer	 sig	 inte	 företagen	 i	 Karleby-	 Jakobstadsnejden	 så	

otroligt	 mycket,	 men	 alla	 företag	 hade	 vissa	 olika	 faktorer	 som	 skiljer	 sig	 ur	 från	

mängden.	 Alla	 intervjupersoner	 var	 familjemedlemmar	 från	 familjeföretagets	 familj	

och	alla	hade	en	 ledande	roll	 i	 företagen.	Från	 intervjuerna	observerade	 jag	att	alla	

intervjupersoner	hade	ganska	 långt	 samma	 tankesätt	när	det	 gäller	 företagsledning	

och	företagsamhet	när	det	kommer	till	export.	 Intervjuerna	var	mycket	givande	och	

alla	intervjupersoner	var	engagerade	och	trevliga	typer	att	prata	med.	Jag	kommer	nu	

att	presentera	resultaten	från	 intervjuerna	och	analysera	enkätsvaren	från	en	tabell	

utifrån	data	som	jag	fått	från	undersökningen.		

	

6.1. Resultat	av	intervjuerna	 	
	

Anledningen	till	att	dessa	företag	sysslar	med	export	var	ganska	klart	för	alla	företag.	

Företagen	 är	 alla	 grundade	 under	 olika	 tidsperioder	men	 att	 syssla	med	 export	 så	

blev	naturligt	nästan	från	första	början.	Rani	Plast	fick	idén	till	sin	första	produkt	från	

Sverige	 så	det	blev	naturligt	 att	man	började	 exportera	dit	 redan	på	60-talet.	 Ekeri	

sålde	också	sina	 första	släpvagnar	 till	Sverige	och	Norge	eftersom	det	var	billigt	att	

handla	med	Finland	under	60-	och	70-talet.	Mini-Maid	hade	i	början	bara	en	produkt	

som	tillverkandes	vilket	betydde	att	de	var	tvungna	från	första	början	att	söka	sig	till	

andra	marknader	än	Finland	och	som	de	flesta	så	började	man	i	Sverige.	Ett	undantag	

av	dessa	 företag	var	Fatex	som	började	sin	export	 i	Schweiz.	Också	alla	 intervjuade	

påpekade	 att	 det	 var	 ledningens	 intresse	 från	 början	 att	 börja	 rikta	 sig	 till	

internationella	marknader	och	börja	med	export.		
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Den	 internationella	 handeln	 för	 dessa	 familjeföretag	 är	 i	 dagens	 läge	 väldigt	

betydande	 för	 nästan	 alla	 företag.	 Rani	 Plast	 export	 består	 till	 70	 %	 av	 hela	

verksamheten,	Mini-Maid	90	%,	Fatex	95	%	och	för	Ekeris	del	består	verksamheten	

till	 80	%	 av	 export.	 För	 dessa	 företag	 är	 exporten	 livsviktig	 för	 deras	 verksamhet.	

Fatex	påpekade	att	”Våra	kunder	är	alla	ut	i	världen	och	kommer	inte	hit	till	Kronoby	

så	exporten	är	A	och	O	för	vår	verksamhet.”	Rani	Plast	påpekade	också	att	Finland	är	

för	 liten	marknad	 för	 deras	 verksamhet	 så	 därför	 är	 det	 naturligt	 att	 exporten	 har	

blivit	 så	 viktig	 för	 företaget	 idag.	 Jag	märkte	 bland	 alla	 intervjupersoner	 att	 denna	

fråga	hade	ett	självklart	svar	och	att	den	internationella	handeln	är	vardagen	i	dagens	

läge	i	dessa	företag.	

	

När	det	kommer	till	företagens	olika	konkurrensfördelar	så	skiljer	sig	företagens	svar	

ganska	 mycket.	 Detta	 beror	 på	 att	 alla	 sysslar	 med	 olika	 branscher	 och	 olika	

produkter	så	att	konkurrensfördelarna	skiljer	sig	är	naturligt.	Ändå	så	finns	det	också	

många	 gemensamma	 konkurrerande	 fördelar	 bland	 de	 intervjuade	 företagen.	 Jag	

märkte	att	några	hade	lite	svårt	att	komma	på	direkt	något	svar	på	denna	fråga.	Men	

efter	att	diskuterat	kring	 frågan	 lite	 så	började	det	komma	mycket	 intressanta	 svar	

angående	konkurrensfördelar	i	de	olika	företagen.	Två	av	de	intervjuade	företagen	så	

har	 ganska	gemensamma	konkurrensfördelar.	Det	 är	Fatex	och	Mini-Maid	 eftersom	

båda	företagen	är	privatelabel	producenter.	Deras	gemensamma	konkurrensfördelar	

är	 flexibilitet	och	en	stark	kundbas.	Mini-Maid	påpekar	också	om	att	deras	 förmåga	

att	 producera	 stora	 volymer	 har	 gjort	 företaget	 till	 en	 av	 Europas	marknadsledare	

inom	deras	bransch.	Ekeri	har	valt	att	satsa	på	en	smal	nisch	och	koncentrera	sig	på	

sina	 största	 styrkor.	 Ekeri	 nämner	 också	 att	 de	 har	 lyckats	 etablera	 en	

konkurrenskraftig	 distributionskanal	 som	 gett	 företaget	 en	 stark	 konkurrensfördel	

när	 det	 kommer	 till	 försäljning.	 Kunnig	 personal	 är	 konkurrensfördel	 som	 alla	

intervjuade	påpekar	 om.	Andra	konkurrensfördelar	 som	nämns	 är	 tillväxtstrategier	

och	att	våga	satsa	som	Rani	Plast	säger	att	de	har	gjort	bra.	
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Framför	 allt	 är	 det	 förstås	 hårt	 arbete	 som	 ligger	 bakom	 framgång	 för	 alla	 dessa	

företag.	Mini-Maid	och	Fatex	hade	i	denna	fråga	gemensamt	att	det	är	flexibilitet	som	

ligger	bakom	deras	framgång	och	att	kunna	lyssna	på	sina	kunders	behov	ute	på	den	

internationella	marknaden.	 Ekeri	 påpekar	 att	 för	 deras	 internationella	 framgång	 så	

har	 internationella	 mässor	 varit	 betydande	 för	 deras	 internationella	 verksamhet.	 I	

Ekeri	har	man	också	 förenklat	vissa	processer	 i	 försäljningen	 till	 att	 sälja	direkt	 till	

slutkunden	och	 inte	via	någon	 internationell	mellanhand.	För	Rani	Plasts	del	så	har	

man	traditionellt	i	företaget	alltid	jobbat	hårt	för	företagets	bästa.	De	första	ägarna	i	

Rani	Plast	betalade	 inte	ut	någon	dividend	på	 flera	år	efter	att	 företaget	grundades.	

Rani	Plast	har	också	alltid	varit	bra	på	att	ta	till	sig	av	andra	konkurrenter	och	aktörer	

och	kopiera	och	göra	 samma	sak	men	ännu	bättre.	 I	 företaget	har	man	också	 alltid	

haft	 en	 ledning	 som	 har	 vågat	 satsa	 och	 ta	 risker,	 vilket	 ligger	 bakom	 Rani	 Plasts	

konkurrensposition	i	dagens	läge	nämner	en	intervjuperson.	

	

Regionen	Österbotten	har	ganska	långt	haft	samma	betydelse	för	alla	de	intervjuade	

företagen.	Eftersom	största	delen	 av	dessa	 företag	har	 så	pass	 stor	 export	 i	 dagens	

läge	 så	 har	 regionen	 inte	 någon	 direkt	 påverkan.	 Men	 ändå	 så	 spelar	 det	 en	 roll	

eftersom	”Rötterna	finns	ju	i	Österbotten”	som	en	av	de	intervjuade	svarade.	Det	som	

alla	påpekade	om	var	regionens	tvåspråkighet.	”Det	har	alltid	varit	lätt	att	göra	affärer	

i	Skandinavien	och	engelskan	har	varit	lätt	att	lära	sig”	nämnde	en	av	de	intervjuade.	

Kunnig	personal	och	driftiga	människor	var	också	en	gemensam	faktor	som	företagen	

ansåg	 att	 regionen	 har	 att	 erbjuda.	 ”Vi	 är	 inte	 rädda	 att	 kliva	 fram	 ut	 i	 den	 stora	

världen”	påpekade	en	angående	den	österbottniska	företagsamheten.	På	denna	fråga	

om	regionens	påverkan	bland	dessa	företag	så	märkte	 jag	att	det	blev	diskuterat	en	

hel	 del.	 Intervjupersonerna	 kom	 fram	 med	 intressanta	 exempel	 om	 den	

österbottniska	mentaliteten	och	den	sociala	förmåga	som	finns	i	regionen.		
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Geografiskt	sätt	så	är	regionen	dålig	eftersom	största	delen	av	företagens	kunder	är	

ute	 i	 världen	 och	 Österbotten	 ligger	 uppe	 i	 Norra	 Europa	men	 logistiskt	 sätt	 så	 är	

regionen	 mycket	 bra,	 påpekar	 en	 av	 de	 intervjuade.	 Det	 finns	 bra	 tillgång	 till	

logistikfirmor	och	havet	är	nära	påpekar	företagen.	I	Karleby-	och	Jakobstadsnejden	

så	är	Kronoby	flygfält	livsviktigt	för	de	exporterande	företagen	i	regionen.	”Den	dagen	

flygfältet	läggs	ned	i	Kronoby	så	öppnar	vi	direkt	ett	försäljningskontor	i	Helsingfors”	

påpekar	en	av	de	 intervjuade.	 Jag	 fick	en	 insikt	på	hur	pass	viktigt	det	är	bland	alla	

dessa	företag	att	få	kunna	vara	verksam	i	sina	hemtrakter	och	att	flygfältet	i	regionen	

hålls	kvar	är	en	mycket	betydande	 faktor	 för	att	det	ska	kunna	hållas	så.	Företagen	

menar	 också	 att	 Österbottningar	 är	 ett	 bra	 folk	 att	 göra	 affärer	 med.	 ”Öppen”,	

”Frispråkig”	och	”att	kunna	bjuda	på	sig	själv”	är	några	egenskaper	som	kommer	fram	

när	det	diskuteras	kring	den	österbottniska	företagskulturen.	 	Dock	påpekas	det	om	

att	man	alltid	kan	göra	saker	och	ting	bättre	och	att	man	i	dagens	 läge	har	blivit	en	

aning	bekväm	jämfört	med	resten	av	världen.		

	

När	det	kommer	till	externa	faktorer	och	intryck	så	påverkar	nästan	alla	i	princip	helt	

och	 hållet	 från	 utländska	 marknader	 och	 utländska	 aktörer.	 Den	 finländska	

marknaden	och	regionen	spelar	en	stor	roll	men	den	har	en	mera	indirekt	påverkan.	

	

6.2. 	Resultat	av	enkät	
	

Från	 intervjupersonernas	 svar	 i	 enkäten	 så	 har	 jag	 framställt	 en	 tabell	 där	 svaren	

framkommer	 i	 viktighets	 ordning	 med	 ett	 medeltal	 av	 svaren.	 Intervjupersonerna	

bedömde	 på	 en	 skala	 från	 1-5	 hur	 pass	 viktiga	 olika	 faktorer	 är	 för	 deras	 företags	

internationella	framgång.	Utöver	det	så	motiverades	det	kort	en	förklaring	till	svaren.	

Jag	 märkte	 att	 denna	 metod	 var	 enkel	 och	 effektiv	 och	 fungerade	 bra	 under	 min	

undersökning.	 Svaren	 skilde	 sig	 inte	 så	 mycket	 sist	 och	 slutligen	 från	 alla	

intervjupersoner.	 De	 faktorer	 som	 kom	 högst	 medeltal	 upp	 på	 listan	 så	 var	 alla	

intervjuade	 ganska	 eniga	 om	 och	 de	 faktorer	 som	 hade	mindre	medeltal	 så	 var	 de	

intervjuade	 eniga	 om	 att	 det	 var	 frågan	 om	 mindre	 viktiga	 faktorer.	 I	 mitten	 av	

tabellen	så	förekom	några	faktorer	som	varierade	en	aning	i	viktighetsgrad	bland	de	

intervjuade	företagen.		
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Tabell	2:	Insamlad	data	från	undersökningen	

	

Faktor	

	

	

	

Medeltal	

Personlig	försäljning	 	5,00		

För	liten	efterfrågan	i	Finland	(push	factor)	 	4,75		

Företagets	ledning	 	4,75		

Erbjuden	kvalitet	 	4,50		

Påverkan	av	konkurrenter	 	4,50		

Företagets	personal	 	4,25		

Företagets	produkt	 	4,25		

Efterfrågan	från	utlandet	(pull	factors)	 	3,75		

Via	utländska	återförsäljare	och	nätverk	 	3,75		

Företagets	tjänster	 	3,00		

Företagsnätverk	 	2,75		

Den	österbottniska	regionens	inflytande	 	2,50		

Via	egna	utländska	kontor	och	anläggningar	 	2,25		

Via	internet	 	1,75		

Man	kan	 tydligt	 se	vad	 företagen	gemensamt	värdesätter	högst	när	det	kommer	 till	

deras	framgångsfaktorer.	Om	man	delar	in	tabellen	i	en	övre	halva	och	en	nedre	halva	

så	kan	man	se	i	stora	drag	vilka	faktorer	som	företagen	värdesätter	mer	och	vad	som	

är	 mindre	 viktigt.	 Först	 i	 Tabell	 1	 ligger	 personlig	 försäljning	 vilket	 visar	 en	 klar	

femma.	 Motiveringar	 var	 att	 det	 är	 grunden	 till	 all	 försäljning	 och	 desto	 dyrare	

produkter	 det	 är	 frågan	 om	 desto	 viktigare	 blir	 den	 personliga	 försäljningen.	 Alla	

dessa	företag	värdesätter	högt	den	personliga	försäljningen	och	håller	det	som	ytterst	

viktigt.	
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För	liten	efterfrågan	och	företagets	ledning	kommer	efter	med	ett	medeltal	på	4,75	i	

Tabell	 1.	 Företagen	 värdesätter	 högt	 ledningens	 initiativ	 när	 det	 kommer	 till	

företagets	 internationella	verksamhet.	Man	ser	också	att	det	är	den	 lilla	efterfrågan	

från	Finland	som	har	sporrat	dessa	företag	till	att	fokusera	sin	verksamhet	på	export.	

Erbjuden	kvalitet	och	påverkan	av	konkurrenter	 ligger	också	högt	 i	Tabell	1	med	ett	

medeltal	på	4,50.	”Det	är	 ingen	skillnad	vilken	produkt	man	säljer	så	 länge	man	gör	

det	bra”	kommenterades	det	av	en	intervjuperson.	Påverkan	av	konkurrenter	så	har	

gjort	att	dessa	företag	har	lyckats	utveckla	sig	och	man	håller	det	som	en	viktig	faktor	

i	dessa	företag.	Företagets	personal	och	produkt	kommer	senare	med	ett	aning	mindre	

medeltal	på	4,25	men	som	är	ändå	mycket	högt.	Personalen	har	en	viktig	roll	i	dessa	

företag	och	det	kommenterades	också	att	regionen	har	ett	bra	utbud	på	kompetenta	

människor	till	olika	uppgifter	i	företagen.	När	det	kommer	till	företagens	produkt	så	

är	 det	 lite	mindre	 viktigt	 jämfört	med	kvaliteten.	Detta	motiverades	med	 att	 det	 är	

oftast	frågan	om	mera	saker	i	försäljningen	än	endast	frågan	om	produkten	i	sig	utan	

också	pris,	volym,	och	som	tidigare	nämnt	kvalitet.	Detta	är	också	helt	beroende	på	

att	 företagen	 tillhör	 olika	 branscher	men	man	 ser	 ändå	 att	 produkten	hålls	mycket	

viktigt	när	det	kommer	till	framgångsfaktorer.	

	

I	mitten	av	Tabell	1	hittar	vi	Efterfrågan	från	utlandet	(push	factors)	och	Försäljning	

via	utländska	återförsäljare	och	nätverk	med	ett	medeltal	på	3,75.	Dessa	två	faktorer	

visade	 sig	 vara	 mycket	 olika	 betydande	 för	 olika	 företag.	 Fatex	 och	 Mini-Maid	

exporterar	i	princip	allt	via	utländska	återförsäljare	medan	Ekeri	och	Rani	Plast	säljer	

mer	eller	mindre	direkt	till	slutkunden.	Samma	sak	gäller	också	när	det	kommer	till	

efterfrågan	från	utlandet	så	varierar	det	
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En	 av	Mini-Maids	 konkurrensfördelar	 så	 är	 förmågan	 att	 producera	 stora	 volymer	

vilket	är	attraktivt	bland	kunderna	ut	på	den	europeiska	marknaden	vilket	ger	det	en	

mer	betydande	faktor	hos	Mini-Maid.	Jag	märkte	att	det	varierade	en	aning	bland	de	

intervjuade	företagen	när	det	kom	till	denna	fråga.	Det	var	bara	Mini-Maid	som	ansåg	

att	 efterfrågan	 från	utlandet	 var	 en	 viktig	 faktor	 för	 deras	 verksamhet.	Detta	 beror	

helt	 på	 branschen	 som	 Mini-Maid	 befinner	 sig	 i	 och	 Finland	 råkar	 ha	 en	 utmärkt	

råvara	 som	 företaget	 använder	 sig	 av.	 På	 grund	 av	 snabb	 tillgång	 till	 kartong	 och	

företagets	förmåga	att	kunna	producera	i	stora	volymer	så	har	gjort	Mini-Maid	till	en	

efterfrågad	aktör	på	den	europeiska	marknaden	bland	papperstallriksproducenter.	

	

I	 nedre	 delen	 av	 Tabell	 1	 kan	 vi	 se	 de	 mera	 mindre	 viktiga	 faktorerna	 hos	 de	

intervjuade	företagen.	Med	ett	medeltal	på	3,00	så	har	vi	Företagets	tjänster.	Inte	så	

pass	viktigt	för	största	delen	av	de	intervjuade	företagen	eftersom	alla	dessa	företag	

är	producerande	företag	i	någon	form	vilket	gör	att	företagets	tjänster	inte	prioriteras	

lika	högt	som	t.ex.	kvalitet	och	personlig	försäljning.	

	

Företagsnätverk,	som	har	ett	medeltal	på	2,75,	är	mindre	betydande	 för	nästan	alla	

intervjuade	företag.	Ekeri	är	endast	det	företag	som	håller	det	relativt	viktigt	både	när	

det	 gäller	 internationella	 försäljnings-	 och	 underleverantörs	 nätverk.	 Den	

Österbottniska	 regionens	 inflytande	 ligger	 också	 ganska	 lågt	 i	 Tabell	 1	 med	 ett	

medeltal	 på	 2,50.	 De	 intervjuade	 företagen	 är	 ganska	 enade	 om	 att	 regionens	

inflytande	inte	är	det	viktigaste	när	för	deras	framgång.	Dessa	företag	sysslar	med	så	

pass	mycket	export	så	allt	inflytande	kommer	nog	från	utländska	marknader	istället	

för	den	österbottniska	regionen.	Det	kommenteras	dock	att	regionen	är	alltid	viktig	

på	något	sätt	men	inte	direkt	med	den	internationella	verksamheten.	
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Dessa	 företag	 har	 inget	 vidare	 behov	 av	 försäljning	 via	 Utländska	 kontor	 och	

anläggningar	 eller	 via	 Internet.	 Dessa	 två	 faktorer	 kommer	 sist	 i	 Tabell	 1	 med	

medeltal	 på	2,25	och	1,75.	Alla	 dessa	 företag	 är	 lokaliserade	 i	 de	 trakter	där	de	 en	

gång	i	tiderna	blev	grundade.	Därifrån	sköts	all	 försäljning	och	distribution	vilket	är	

ganska	 intressant	 med	 tanke	 på	 hur	 stort	 några	 företag	 omsätter	 sin	 verksamhet.	

Rani	Plast	 t.ex.	 så	 äger	 några	 fabriker	 i	 Europa	men	håller	 det	 ändå	mer	 viktigt	 att	

majoriteten	 av	 verksamheten	 sköts	 från	 huvudkontoret	 och	 fabriken	 i	 Terjärv.	

Försäljningen	via	 internet	så	 förekommer	mer	eller	mindre	 inte	alls	 i	dessa	 företag.	

Det	beror	helt	enkelt	på	att	det	inte	förekommer	internetförsäljning	så	ofta	inom	de	

intervjuade	företagens	branscher.	Indirekt	har	internet	en	betydelse	för	försäljningen	

men	inte	direkt	för	dessa	företag		
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7. Sammanfattning	
	

I	 detta	 examensarbetes	 teoridel	 så	 presenterades	 framgångsfaktorer	 bland	

internationella	 små-	 och	 medelstora	 företag.	 Karleby-	 och	 Jakobstadsnejdens	

företagsamhetshistoria	 samt	 dess	 nejds	 kulturpåverkan	presenterades	 också.	 Syftet	

med	 detta	 examensarbete	 var	 att	 försöka	 identifiera	 dessa	 framgångsfaktorer	 i	 de	

företag	som	deltog	i	arbetets	undersökning.		

	

Det	 är	 ingen	 slump	att	 vi	 i	Karleby-	 Jakobstadsnejden	har	 idag	 ett	 företagsamt	 folk	

och	framgångsrika	företag	på	den	internationella	marknaden.	Rötterna	går	trehundra	

år	tillbaka	i	 tiden	då	man	satte	för	 första	gången	fram	sin	fot	på	den	internationella	

marknaden	i	form	av	tjärhandel	och	skinnhandel.	Den	österbottniska	mentaliteten	att	

klara	saker	och	ting	på	egen	hand	har	påverkat	nejden	under	århundraden	och	visat	

sig	 vara	 en	 bra	 egenskap	 bland	 våra	 företagare	 i	 dagens	Österbotten.	 Traditionella	

branscher	 i	 regionen	 har	 bytts	 ut	 mot	 modernare	 branscher	 som	 t.ex.	 alla	 de	

familjeföretag	 som	 deltog	 i	 denna	 undersökning	 håller	 på	med.	 Gemensamt	 så	 har	

dessa	företag	tvingats	koncentrera	sig	på	export	eftersom	den	finländska	marknaden	

inte	helt	enkelt	räcker	till	för	att	utvecklas.		

	

Eftersom	regionen	har	en	rikedom	som	tvåspråkighet	bland	svenska	och	finska	så	var	

det	naturligaste	 alternativet	 att	börja	med	Sverige	och	de	övriga	nordiska	 länderna	

som	 export.	 Tvåspråkigheten	 visar	 sig	 också	 vara	 en	 viktig	 konkurrensfördel	 för	

dessa	företag	som	t.ex.	Ekeri	som	är	marknadsledare	i	Norden	inom	sin	bransch.	Jag	

lade	 märke	 till	 under	 alla	 intervjuer	 att	 tvåspråkigheten	 kom	 tydligt	 fram	 när	 det	

diskuterades	kring	regionens	kulturella	faktorer.	Det	verkar	som	att	alla	intervjuade	

företag	håller	 detta	 som	mycket	 viktigt	 och	 förstår	 fördelarna	med	denna	 rikedom.	

Jämför	 man	 med	 tidigare	 studier	 om	 framgångsfaktorer	 i	 olika	 länder	 så	 ligger	

Kundservice,	 Personalens	 kompetens	 och	 Produkt	 kvalitet	 bland	 de	 viktigaste	

framgångsfaktorerna	 bland	 finska	 företag.	 Företagen	 i	 denna	 undersökning	 håller	

också	 dessa	 framgångsfaktorer	 som	 mycket	 avgörande	 och	 viktiga.	 Mini-Maid	 och	

Fatex	har	alltid	 fokuserat	sin	verksamhet	enligt	kundernas	begäran	och	önskan	och	

därmed	så	ligger	kundservicen	mycket	viktig	hos	dessa	två.	
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Själva	 regionens	 inflytande	 på	 dessa	 företag	 så	 har	 en	 mera	 indirekt	 påverkan	 i	

dagens	 läge.	Rötterna	och	 företagskulturen	och	den	österbottniska	mentaliteten	har	

alltid	och	kommer	alltid	i	framtiden	att	avspeglas	i	dessa	företags	verksamheter	men	

det	är	internationella	marknader	som	påverkar	företagens	största	beslut	och	dagliga	

affärer.	Regionen	är	en	bra	plats	att	driva	ett	företag	fastän	dessa	företag	har	nästan	

alla	sina	kunder	utspridda	över	hela	Europa	och	resten	av	världen.	Tack	vare	en	bra	

infrastruktur	med	ett	bra	utbud	på	logistiklösningar	tillsammans	med	ett	fungerande	

flygfält	så	lyckas	regionen	hålla	kvar	många	av	dessa	framgångsrika	företag	i	nejden.		

	

Det	som	troligtvis	är	de	viktigaste	framgångsfaktorerna	i	de	intervjuade	företagen	så	

är:	1)	Den	personliga	försäljningen.	När	marknaden	börjar	växa	till	andra	länder	och	

det	 börjar	 förekomma	 flera	 aktörer	 in	 i	 bilden	 så	 hamnar	 företag	 erbjuda	 det	 lilla	

extra	 som	 inte	 andra	 gör,	 vilket	 kan	 t.ex.	 vara	 inom	 den	 personliga	 försäljningen.	

Förstås	 så	 är	 detta	 en	 sak	 som	 företag	 världen	 över	 försöker	 satsa	 på,	men	utifrån	

denna	undersökning	och	med	tanke	på	regionens	företagshistoria	så	tror	jag	att	detta	

är	 något	 som	man	 har	 varit	 bra	 på	 under	 historiens	 lopp.	 2)	 Ledningens	 roll.	 Tack	

vare	 nyfikenheten	 och	 det	 stora	 intresset	 från	 företagens	 ledning	 för	 export	 så	 har	

varit	 den	 största	 drivkraften	 bakom	 dessa	 företags	 internationella	 framgång.	 3)	

Företagens	personal.	Regionen	har	alltid	haft	ett	bra	utbud	på	kompetent	arbetskraft	

och	personer	 i	 företagen	 som	 inte	 är	 rädda	att	 kliva	 fram	ut	 i	 världen.	4)	Erbjuden	

kvalitet.	 Liksom	våra	 förfäders	 yrkesskicklighet	 som	båtbyggare	 i	 regionen	där	den	

österbottniska	 kvaliteten	 gjorde	 sig	 för	 första	 gången	 konkurrenskraftig	

internationellt	så	lever	denna	egenskap	kvar	ännu	i	dagens	företag	i	regionen.	Enligt	

Kjellman	et	al.	 (1996,	s.78)	så	är	det	viktigare	 för	 företag	att	koncentrera	sig	på	sin	

kärnkompetens	 än	 att	 lägga	 tid	 på	 sina	 konkurrenters	 konkurrensfördelar.	 Många	

företag	i	denna	undersökning	håller	hårt	fast	vid	det	som	t.ex.	Ekeri	där	man	har	valt	

att	satsa	på	kvalitet	och	en	smal	nisch	och	hålla	sig	till	det	man	är	bra	på.	Företaget	

Rani	Plast	håller	också	kvaliteten	som	en	ytterst	viktig	konkurrensfördel	och	man	har	

lärt	 sig	 utifrån	 sina	 konkurrenters	 misstag	 att	 göra	 saker	 och	 ting	 bättre	 när	 det	

kommer	 till	kvalitet.	5)	Företagets	produkt.	De	 intervjuade	 företagen	 lägger	mycket	

tid	på	sina	produkter	och	man	har	lyckats	göra	sig	konkurrenskraftig	som	t.ex.	Fatex	

och	Mini-Maid	med	att	kunna	erbjuda	olika	produktlösningar	till	olika	kunder	vilket	

skapar	mervärde	hos	kunderna.	
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8. Avslutande	ord	
 

Från	 detta	 examensarbete	 har	 jag	 fått	 en	 djupare	 insikt	 på	 exporthandeln	 bland	

österbottniska	 familjeföretag	 i	 Karleby-	 och	 Jakobstadsnejden.	 Under	

examensarbetets	 arbete	 så	blev	 jag	 förvånad	hur	pass	mycket	 teorier	det	 finns	ut	 i	

världen	 som	 behandlar	 ämnet	 om	 framgångsfaktorer	 i	 olika	 företag.	 Jag	 har	 med	

andra	 ord	 lärt	 mig	 en	 hel	 del	 om	 denna	 bit	 och	 fått	 en	 lektion	 inom	 regionens	

företagsamhets	 historia	 och	 dess	 kultur.	 Undersökningen	 var	 jag	 nöjd	med	 och	 det	

var	fantastiskt	att	få	göra	intervjuerna	på	plats	på	företagen.	Man	kunde	troligen	få	ett	

bredare	perspektiv	på	undersökningen	om	man	använde	sig	av	ett	större	sampel	av	

företag	och	en	annan	undersökningsmetod	än	den	jag	använde	i	detta	arbete.	Men	jag	

tycker	att	 jag	 försökt	göra	det	bästa	av	det	 jag	hade	att	 jobba	med	och	genom	mina	

kvalitativa	intervjuer	så	fick	jag	svar	på	det	jag	ville	ha.	

	

Detta	ämne	är	 intressant	och	man	kunde	göra	det	hur	omfattande	arbete	som	helst.	

Jag	 har	 försökt	 identifiera	 de	 framgångsfaktorer	 som	 jag	 själv	 var	 intresserad	 att	

jobba	 med	 och	 som	 enligt	 teoriböckerna	 var	 de	 viktigaste	 bland	 företag	 i	 tidigare	

studier.	I	 framtida	studier	kunde	man	ta	t.ex.	med	flera	olika	typer	av	personer	från	

företagen	 med	 olika	 uppgifter	 inom	 företaget	 och	 gå	 djupare	 in	 i	 teorierna	 om	

framgångsfaktorer	och	behandla	ett	smalare	område.		

	

Jag	hoppas	att	jag	har	kunnat	ge	Utvecklingsbolaget	Concordia	en	redogörelse	av	vad	

några	 av	 våra	 exportföretag	 gör	 för	 att	 lyckas	 vara	 framgångsrika	 aktörer	 på	 den	

internationella	marknaden.	Fastän	regionen	spelar	mindre	roll	för	företagens	export	

och	 internationella	 handel	 så	 är	 de	 ändå	 verksamma	 i	 regionen	 och	 kommer	 att	

fortsätta	 vara	 det.	 Jag	 har	 fått	 lära	 mig	 att	 Österbotten	 och	 regionen	 Karleby-	

Jakobstadsnejden	är	en	bra	plats	att	vara	exportföretagare.	Förtagen	värdesätter	högt	

sin	 kunniga	 personal	 och	 lägger	 mycket	 tid	 på	 personlig	 försäljning	 och	 kvalitet.	

Under	detta	arbete	har	jag	fått	träffa	och	diskutera	med	några	av	regionens	företagare	

som	håller	hårt	fast	de	österbottniska	rötterna	fastän	handeln	går	till	utlandet.		
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Bilageförteckning	

	

Bilaga	1	

	

Frågeformulär	
1. När	och	varför	började	ni	i	ert	företag	med	internationell	handel?	

2. Vilken	betydelse	har	internationella	handeln	för	ert	företag	idag?	

3. Vad	är	de	viktigaste	konkurrensfördelarna	i	ert	företag?	

4. Hur	har	ni	lyckats	etablera	den	konkurrensposition	ni	har	idag?	

5. Hur	-	om	överhuvudtaget	-	har	”regionen	Österbotten”(språk,	

kultur,	personal,	geografiskt	läge,	logistik)	påverkat	internationell	

handeln	i	ert	företag?	

6. Tar	ni	i	dagens	läge	intryck	av	regionen	eller	utländska	marknader?	
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Bilaga	2	

	

Bedöm	hur	viktiga	följande	faktorer	har	varit	för	ert	företags	internationella	

framgång:		

Vänligen	motivera	kort	ert	svar	

	 inte	alls	
viktigt	

	 	 	 mycket	
viktigt	

Företagets	ledning	 1	 2	 3	 4	 5	

Företagets	personal	 1	 2	 3	 4	 5	

Företagets	produkt	 1	 2	 3	 4	 5	

Företagets	tjänster	 1	 2	 3	 4	 5	

Erbjuden	kvalitet	 1	 2	 3	 4	 5	

Den	österbottniska	regionens	inflytande	 1	 2	 3	 4	 5	

Påverkan	av	konkurrenter		 1	 2	 3	 4	 5	

Företagsnätverk	 1	 2	 3	 4	 5	

Efterfrågan	från	utlandet	(pull	factors)	 1	 2	 3	 4	 5	

För	liten	efterfrågan	i	Finland	(push	factor)	 1	 2	 3	 4	 5	

	 	 	 	 	 	

	

	

Hur	säljer	ni	idag	till	utlandet?		

inte	alls	
viktigt	

	 	 	 mycket	
viktigt	

Personlig	försäljning		 1	 2	 3	 4	 5	

Via	egna	utländska	kontor	och	anläggningar	 1	 2	 3	 4	 5	

Via	utländska	återförsäljare	och	nätverk	 1	 2	 3	 4	 5	

Via	internet	 1	 2	 3	 4	 5	

	

Annat	som	ni	önskar	nämna	som	viktigt	för	ert	företags	internationella	framgång?	

______________________________________________________________________	


