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Abstrakt

Varldens lander knyts ndarmare varandra i takt med internationaliseringen av foretag. Allt
fler foretag valjer att satsa internationellt. Examensarbetet behandlar foretags
internationaliseringsprocess. Arbetet avgransas till finska foretag som ska
internationaliseras. Genom arbetet far lasaren en helhetsbild av hur processen ser ut for
foretag nar de ska expandera pa den internationella marknaden. Arbetet tar upp orsaker
till internationaliseringen, operationsalternativ. och internationaliseringsstrategier,
utmaningar som foretag star infor nar de internationaliseras samt finansierings- och
radgivningsmojligheter i internationaliseringsprocessen.

Arbetet bestar av en teoretisk del och en empirisk del. Den teoretiska delen bestar av
generell information som hor till internationaliseringsprocessen. Den empiriska delen
bestér av en kvalitativ intervju och en analytisk forskningsmetod. Andamalet med den
kvalitativa  intervjun ~ ar  att  underséka  hur  foretaget  Carinafours
internationaliseringsprocess sett ut och hurudana effekter finansieringstjansterna haft for
foretaget. Den analytiska undersokningen baseras pa material och rapporter fran Business
Finland. Genom den analytiska undersokningen analyseras effekterna av den offentliga
finansieringen som Business Finland star for.

Undersokningen visar att Carinafours tillvaxt majliggjorts och forsnabbats tack vare
Business  Finlands  finansieringstjanster. Business  Finlands  omfattande
finansieringstjanster gor att tillvaxten hos kundféretagen ¢kar standigt och satsningar pa
foretag med marknadspotential leder till 6kad BNP. Undersékningen visar att Business
Finlands finansieringstjdnster har manga olika effekter.

Sprdk: Svenska Nyckelord: internationell foretagsverksamhet, foretagstillvaxt,
finansiering
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Summary

The countries of the world are becoming more closely linked as a result of the
internationalization of companies. More and more companies are choosing to invest
internationally. This thesis examines companies' internationalization process. The work is
limited to Finnish companies that are to be internationalized. Through the work, the
reader gets a complete picture of what the process looks like for companies as they expand
into the international market. The work addresses the causes of internationalization,
operational alternatives and internationalization strategies, challenges that companies
face when they are internationalized, and funding and advisory opportunities in the
internationalization process.

The thesis consists of a theoretical part and an empirical part. The theoretical part consists
of general information that belongs to the internationalization process. The empirical part
consists of a qualitative interview and an analytical research method. The purpose of the
qualitative interview is to investigate what the company Carinafour's internationalization
process looked like and what effect the funding services had on the company. The
analytical survey is based on data and reports from Business Finland. The analytical survey
analyzes the effects of the public funding that Business Finland stands for.

The survey shows that Carinafour's growth has been made possible and accelerated
thanks to Business Finland's funding services. Business Finland's extensive funding
services are steadily increasing growth for customer companies and investments in
companies with market potential lead to increased GDP. The survey shows that Business
Finland's funding services have many different effects.
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1 Inledning

Handeln med omvarlden ¢kar dagligen och internationalisering inom foretag blir allt mer
vanlig. For att foretag antingen ska Overleva eller fortsatta véxa kravs det att foretag

internationaliseras. Till internationaliseringsprocessen hor manga olika faser och steg.

| detta arbete undersoks finska foretags internationaliseringsprocess. | arbetet undersoks
vilka mojligheter och utmaningar foretag star infor nar de ska expandera utomlands. Arbetet
presenterar olika operationsalternativ och strategier foretag kan anvanda sig av inom
internationaliseringen. Finansierings- och radgivningsmojligheter for finska foretag tas upp.
Jag undersoOker foretaget Carinafours internationaliseringsprocess som forsnabbats tack vare
finansieringstjanster som den statligt &gda organisationen Business Finland beviljat dem.

Jag valde att skriva mitt examensarbete om foretags internationaliseringsprocess eftersom
jag har ett brinnande intresse for internationell foretagsverksamhet och jobbar vid sidan om
studierna pa ett foretag som bedriver internationell handel med lander som Tyskland, USA,
Sydkorea och Chile. Jag valde att undersoka foretaget Carinafour pd grund av deras
konkurrenskraftiga  affarsidé  som  syftar till att effektivera kundforetags
produktionsprocesser vilket i sin tur sparar pa resurser. Carinafour har blivit finansierade av
Business Finland vilket &r en bidragande orsak till att jag valde att undersoka och analysera
Business Finlands finansieringsmaojligheter och dess effekter.

1.1 Syfte och avgransningar

Syftet &r att ta reda pa utmaningar och hinder som foretag star infor nar de vill ut pa den
internationella marknaden, hur de olika operationsalternativen ser ut och vilka mojligheter
foretag har nar de ska internationaliseras. | arbetet vill jag skapa en helhetsuppfattning om

vad som ingar i internationaliseringsprocessen.

Arbetets empiriska del avgrénsar sig till Business Finland och till Carinafour. Business
Finlands finansieringstjanster avgransas till program och tjanster som berér
internationalisering. Jag vill utreda hur Carinafours internationaliseringsprocess sett ut, hur
Business Finlands satsningar paverkat Carinafour och finska foretag, vilka mojligheter

Business Finland erbjuder kundféretagen. Genom arbetet vill jag ta reda pa hur foretag kan
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dra nytta av den offentliga finansieringen och radgivningen som finns for foretag som ar

tillvaxtorienterade och siktar pa en internationell marknad.

1.2 Problemformulering

Internationaliseringen av foretag 6kar standigt och det leder &ven till att foretagens behov av
hjalp okar. Vad finns det for hjalp att fa nar finska foretag ska internationaliseras och hur gar
de till vaga? Vilka mojligheter erbjuder de offentliga och privata aktérerna finska foretag?
Hurdan inverkan har finansieringstjansterna pa finska foretag?

1.3 Arbetets uppbyggnad

Arbetet bestar av en teoretisk och en empirisk del. | den teoretiska delen behandlas
internationalisering som  begrepp, internationaliseringsmodeller, utmaningar och
mojligheter i internationaliseringen, foretags externa och interna paverkande faktorer i
internationaliseringen. Till den teoretiska delen anvéands kéllor fran myndigheter; bland
annat fran tullen, skatteverket, Patent- och registerstyrelsen PRH, Europeiska Unionen,
Europeiska kommissionen, finsk lagstiftning; Finlex, ministerierna och statistikcentralen.

Utover det anvénds facklitteratur och artiklar kring &mnet.

Den empiriska delen bestar av en kvalitativ forskningsmetod och en analytisk
forskningsmetod. Till den kvalitativa intervjuundersokningen anvéands direktkontakt med
tillvaxtforetaget Carinafour. Till den analytiska forskningsmetoden anvénds primar- och
sekundérdata i form av digitala publikationer och rapporter gallande Business Finlands
finansieringstjanster. Intervjuundersokningen ar utformad for att fa intern information fran
Carinafour. Den analytiska forskningsundersdkningen valdes for att den befintliga data
gallande Business Finland & omfattande och darav gar att analyseras utifran de utgivna
rapporterna och statistik som forts genom aren.

1.4 Metoder

Vid en undersékning kan man anvanda sig av tva olika forskningsmetoder, kvalitativ eller
kvantitativ undersokning. N&r en undersokning sker informeras respondenten hur hen har
valts ut for undersokningen. Det finns manga olika satt hur man utfor en undersokning.
(Bryman & Bell, 2003) (Dalen, 2015)



1.4.1 Kvantitativ undersokning

Den kvantitativa forskningsmetoden anvands vid insamlingar av data, som beskriver vad en
mangd méanniskor tycker och baseras pa svaren och resultaten som respondenterna angett.
Att anvanda sig av en enkat ar en kvantitativ forskningsmetod vilken skiljer sig pa manga
satt fran en kvalitativ undersokning. Svarsresultaten ar ofta korta och koncista till skillnad
fran dem i en kvalitativ undersokning. En kvantitativ forskningsmetod ar fordelaktig att
anvénda vid stora insamlingar av data, och ju storre datainsamling desto bredare perspektiv
och validitet. Svaren ar ofta utformade enligt ja eller nej-pastaenden eller
rangordningsalternativ, vilket gor att det ar smidigt att analysera svaren pa efterhand och
darmed gar det att gora statistik pa resultatet till skillnad fran en kvalitativ forskningsmetod.
I en Kkvantitativ undersokningen &r det vanligt att respondenten kan tilligga egna
kommentaren i sina svar. Det ar viktigt att undersokningsfragorna ar utformade korrekt for
syftet. (Bryman & Bell, 2003) (Dalen, 2015)

1.4.2 Kvalitativ undersokning

En kvalitativ forskningsmetod baseras pa djupgaende information och antalet respondenter
ar oftast mycket farre an vid en kvantitativ undersokning. Den kvalitativa undersékningen
utfors oftast via en intervju. Fragorna och svaren i en kvalitativ undersékning &r mer
detaljerade och specifika an vid en kvantitativ undersokning. Fordelen med en kvalitativ
intervju som metod ar att den ger tydliga och konkreta svar pa fragor och en helhetsbild
skapas. Respondentens resonemang kring fragorna kontrolleras och tydliggors lattare vid en
kvalitativ undersokning. Validiteten &r hog i en kvalitativ forskningsmetod. Nackdelen med
denna forskningsmetod &r att analyseringen av undersokningen &r bade resurs- och
tidskravande. (Bryman & Bell, 2003) (Dalen, 2015)

| arbetet anvands en kvalitativ forskningsmetod for undersokningen. Den kvalitativa
forskningsmetoden bestar av en strukturerad intervjuundersokning. En kvalitativ
forskningsmetod ar inriktad pa ord och detaljinformation och darfor ar en intervju passande
som metod. Nar den kvalitativa undersokningen genomfors, foljs den kvalitativa
forskningsprocessen. | processen sker problemformuleringen och generella fragestallningar.
Den information den kvalitativa forskningsmetoden ger samlas in for tolkning. En rapport
skrivs pa basis av undersokningens resultat och slutsatser. (Bryman & Bell, 2003) (Dalen,
2015)
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En strukturerad intervju underlattar da man staller intervjufragorna samt vid registreringen
av svaren. Felen som beror pa intervjuerna minimeras i och med en strukturerad intervju.
Intervjuaren staller fragor enligt det schema och de fragor som pa forhand uppréttats.
Reaktionerna blir mer jamforbara och trovardiga utgaende fran identiska fragor och darav ar
det viktigt att utfora intervjun pa samma satt. En strukturerad intervju ar den vanligaste
intervjuformen. Intervjufragorna kan vara relevanta for antingen muntlig eller skriftlig
kontakt med en respondent. (Bryman & Bell, 2003) (Dalen, 2015)

2 Internationalisering

Internationalisering innebér att ett foretags verksamhet utvidgas till en ny utlandsk marknad.
For att ett foretags verksamhet ska internationaliseras behtver foretaget reda ut motivet for
internationaliseringen, hur intrédet till den nya marknaden ska ske, vilken marknad som &r
lampligast att tréda in till for basta mojliga utvidgning och konkurrenskraft. Foretaget vill
uppnd olika fordelar och detta har ett samband med vilken marknad de véljer.
Internationaliseringen gynnar konkurrenskraften och férekomsten av innovationer.
Paverkande faktorer i processen att internationalisera ett foretags verksamhet &r foretagets
erfarenheter, attityder och val av strategier. Som ett resultat av digitaliseringen har
internationaliseringsprocessen och foretagsetableringen blivit enklare och smidigare for
foretag tack vare den lattillgangliga information som finns att fa. Tack vare digitaliseringen

har &ven foretagens mojlighet till synlighet okat. (Yrittajat C, 2019)

2.1 Finlands utrikeshandel

| Finland finns 614 541 foretag registrerade. Aktiebolag ar den vanligaste bolagsformen i
Finland med en marknadsandel pa 43 %. Finlands BNP-per capita ar 2017 uppgick till 44,9
md USD. BNP-tillvaxten 6kar arligen i Finland. De stora foretagen i Finland dominerar inom
utrikeshandeln. Foretag med férre an 10 anstéllda raknas som mikroforetag, och foretag med
farre an 50 anstallda raknas som sma foretag. Medelstora foretag sysselsatter mellan 50 och
249 anstallda. Pa basis av arsomséttningen, antalet anstéllda och balansomslutningen
berdknas grunden for om foretaget &r ett stort foretag. (Tullen, Statistikcentralen, 2017)
(Yrittajat, Foretagande i Finland, u.d.) (PRH, Handelsregistret, 2019) (The observatory of

economic complexity, 2019)

Finland utndmndes till det 11:te mest konkurrenskraftiga landet i vérlden enligt World

Economic Forums konkurrenskraftrapport ar 2018 — 2019. Till Finlands framsta styrkor hor
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expertis, makromakroekonomisk stabilitet samt mangfalden av institutioner och organ.
Enligt Global Entrepreneurship Index ar Finland pa plats 12 i entreprendriell aktivitet och
tillvaxt i vérlden. Detta forklarar att Finland har ett aktivt foretagsklimat med hog
risktagning. Risktagning inom foretag framjar tillvaxten och uppmuntras i hég grad. (Global

entrepreneurship and development index, 2018) (Global Competitiveness report, 2018)

EXPORTEN ENLIGT PRODUKTER EFTER NARINGSGREN (CPA) 2018(1-1)

Andel och andring fran foregaende ar(%)

Andra produkter
11,0 % (+15 %) Produkter fran kemisk industri

19,5 % (+12 %)

Produkter av el- och elektronikindustri
11,4 % (+7 %)

Skogsindustriprodukter

Maskiner och apparater, 20,9 % (+9 %)

transportmedel
21,2 % (+16 %)

Metaller och metallvaror

16,1 % (+13 %) 5
Totala exporten ar 2018(1-1)
var 5,2 mrd. euro (+12 %)

Figur 1 Exporten enligt produkter efter naringsgren (Tullen, Utrikeshandel, 2019)

Den totala exporten for Finland ar 2018 uppgavs till 5,2 miljarder euro, med en 6kning pa
12 % fran ar 2017. Den storsta andelen export enligt produkter efter naringsgren ar 2018 var
maskiner, apparater och transportmedel med 21,2 % av andelen export. Naringsgrenen vaxte
med 16 % fran tidigare ar. Naststorst var skogsindustriprodukter med en andel 20,9 %, dar
med en 6kning pa 9 %. Produkter fran kemisk industri uppgavs till 19,5 % av den totala
andelen och vaxte med 12 % fran ar 2017. Metaller och metallvaror hade en marknadsandel
pd 16,1 % med en tillvaxt pd 13 %. Naringsgrenen inom produkter av el- och
elektronikindustri hade en marknadsandel pa 11,4 % och véxte med 7 %. Ovriga produkters
marknadsandel var 11,0 % och véxte med 15 %. (Tullen, Utrikeshandel, 2019)

Finland &r den 40:e stOrsta exportekonomin i vérlden. Exporttillvéxten i Finland ar dock
forhallandevis lag i jamforelse med liknande lander sa som Schweiz, Sverige, Singapore och
Irland. Till 2020 — talets utmaningar hor Finlands I6sningar pa exportmarknaden. Finska
foretag behover forsnabba internationaliseringsprocessen i en tidig borjan for att hallas pa

samma niva som liknande ekonomier. Enligt Ormala konkurrenskraftsrapport fér ar 2019
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behdver finansieringen 6ka inom teknologi- och forskning for att Finland ska klara sig i
framtiden. (Business Finlandin vaikuttavuusraportti, 2019) (The observatory of economic

complexity, 2019)

UTRIKESHANDELN ENLIGT LANDER 2018(1-1)
Ordnade enligt totala omsattning (Mrd. €)

0,0 0,1 0,2 0,3 0,4 0,5 0,6 0,7 08 0,9
I Export [ Import

Figur 2 Utrikeshandeln enligt 1ander (Tullen, Utrikeshandel, 2019)

Ar 2018 var Tyskland, Sverige och Nederlanderna de tre viktigaste exportlanderna for
Finland. Dérefter kom USA, Kina, Storbritannien, Ryssland, Belgien, Frankrike, Estland,
Norge, Italien, Polen och Danmark sett ur viktighetsordning. Finlands framsta importlander
ar 2018 var Ryssland, Tyskland, Sverige, Kina och Nederlanderna. Generellt sett sa hor
Tyskland, Sverige, Nederldnderna, Ryssland, Kina och USA till de viktigaste
handelslanderna for Finland. (Tullen, Utrikeshandel, 2019) (The observatory of economic
complexity, 2019)

2.2 Orsaker till internationalisering

Det finns flera orsaker till att ett foretag valjer att internationalisera sig. Foretag vill uppna
specifika mal med internationaliseringen och det kan exempelvis vara att 6ka vinstfordelarna
eller att minimera kostnader for produktionen. Orsakerna till internationaliseringen delas

upp i proaktiva och reaktiva orsaker.

Nar foretagets internationalisering sker pa foretagets initiativ ar det oftast proaktiva orsaker
det handlar om. Foretaget kan syfta till konkurrenskraftighet pa en ny marknad som de anser
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att de har fordelar i. Fordelarna kan vara innovationer eller ett attraktivt utbud som matchar
efterfragan pa den nya marknaden. Innovationer raknas som stora fordelar i och med att det
slar ut konkurrenterna pa den befintliga marknaden och darmed oOkar foretagets
konkurrenskraft stadigt. Proaktiva orsaker kan vara foretagets vilja att internationaliseras
eller att foretaget valjer att internationaliseras pa grund av skattelattnader,
marknadspotential, unika produkter eller foretagets mal. En stor bidragande faktor till att
foretag internationaliseras ar for att fa mojlighet till lagre fasta och rorliga kostnader.
Exempelvis kan det handla om lagre kostnader for ravaror, arbetskraft, hyror och skatter.
Kostnaderna varierar beroende pa specifika skillnader mellan olika lander. Vissa lander har
lagre produktionskostnader an andra och det lockar foretag att soka sig till dem for att minska

pa de fasta och rorliga utgifterna.

Reaktiva orsaker till internationalisering handlar om foretagets nodvéndighet i att
internationaliseras. Nodvandigheten kan uppkomma pa grund av konkurrenstryck, hot pa
den inhemska forsaljning eller nédvandig direktkontakt med den utlandska marknaden dar
kunderna finns. Foretag maste Overleva och da kan den enda losningen vara att
internationaliseras. Om den inhemska marknaden inte ger tillrackligt med forsaljning och
vinst kan den utlandska marknaden vara raddningen. Likasa kan internationalisering vara
enda I6sningen pa hur foretag utvecklas, nar dess egna marknad inte langre racker till och ar
for liten for att foretaget ska kunna véxa och bli &nnu storre. Om foretaget har ett
konkurrenstryck kan de expandera till en ny marknad som kan fora med sig ny tillvaxt.
Produkter och tjanster som utvecklas av foretag behover nodvandigtvis inte passa pa
foretagets hemmamarknad, d.v.s. efterfragan finns pa en annan marknad. D& kan foretaget
leta efter marknader dar deras malgrupp och kunder finns att hamta. Som ett strategiskt
beslut kan foretag internationaliseras for att sla ut andra foretag pa marknaden. Genom ett
sadant strategiskt beslut kan foretaget skapa en konkurrenskraft som grundar sig pa t.ex.

prisskillnader och innovationer och pa sa satt borjar foretaget att dominera en ny marknad.

Vissa foretag véljer vilket land eller marknad de etablerar sig i medan andra foretag far en
forfragan av en annan marknad och darmed tranger in pa den nya marknaden. Forfragan av
en marknad kan ocksa handla om ett behov eller brist som existerar pa en annan marknad,

da soker sig foretag ditat for att utbudet och efterfragan matchar foretagets affarsverksamhet.

(Djarf & Engstrom, 2003) (Johansson, Blomstermo, & Pahlberg, 2001) (Weitzman, 1996)
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2.3 Marknadsundersokning

For att reda ut vilken marknad som ett fortag ska expandera till behéver en marknadsanalys
upprattas. Till en marknadsundersokning &r allman information om marknaden vésentlig, sa
som BNP, befolkningsméangd, storleksyta och sprak. Information om lagstadgade
restriktioner sa som skatter, tullar och handelsrestriktioner ar viktiga att fa fram for att skapa
helhetskdnnedom om marknaden. Hur marknadens aktuella politiska situation ser ut
paverkar handeln och darmed bor dven marknadens handelsstatistik analyseras.

Marknadsanalysen kan basera sig pa ny insamlad information fran en
marknadsundersokning. Vid marknadsanalysen granskas den insamlade informationen som
exempelvis kan vara primdrdata eller sekundardata. Primérdata inneb&r egen insamling av
material. Exempel pa materialinsamlingen &r enkater, intervjuer, experiment och
observationer. Vid en marknadsanalys ar det fordelaktigt att utfora en undersdkning som ar
aktuell, palitlig och uppdelad i skilda variabler. Variablerna kan vara t.ex. alder, kon,
socialklass, varderingar, opinioner, livsstil och attityd. Primérdata &ar i allmanhet
tidskravande, da insamlingen ska ske grundligt. Utforaren kraver en viss forkunskap i amnet.
| processen sker planering, verkstallande, granskning av resultat samt sammanfattning av
slutsatser. Att utfora dessa primardata undersokningar kostar oftast mycket till skillnad fran
sekundardata. Man kan saga att priméardata ar ofta skraddarsydda for det aktuella projektet
vilket betyder att primardata &r valdigt noggrant och déarmed mer tillforlitligt. Det &r
fordelaktigt att utfora primérdata av undersokningar istallet for att anvanda sekundérdata

eftersom den redan &r befintlig och inte lita farsk.

Sekundardata kan innebéra data i form av muntliga eller skriftliga kallor. Sekundardata kan
vara myndighetsinformation, undersokningsresultat, redovisande data fran foretag sa som
arsredovisningar, litteratur och vetenskapliga tidskrifter, elektroniska hemsidor. Sociala
medier och avhandlingar innehar &ven sekundardata till en viss mangd. En fordel med
sekundardata ar att den &r lattillganglig samt kostnadseffektiv. | allménhet ar sekundardata
gratis, eller sa betalas en avgift till databasen eller tidskriften. Det dr nédvandigt att granska
fakta, kontrollera tiden for undersokningens utférande samt ifragasatta den geografiska
platsen var undersokningen utforts eftersom det paverkar hurudant avstandet &r eller vilken
kultur det ar fragan om. Trots att sekundardata har mycket stoff att kunna anvanda sig av, ar

det ofta fragan om att informationen ar for gammal eller avgransar inte det onskade omradet.

I och med nya teknikmotorer, sokfunktioner, applikationer, och databaser som fungerar i

hand med individernas personlighet kan malgrupper léttare redas ut. Manga sékmotorer har
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verktyg som kan fanga just den potentiella kunden som behdvs. Malgruppsutredningen gar
hand i hand med analytiska verktyg, psykologiska faktorer, forskning och bakgrundsfakta.
(Christensen, Engdahl, Gréés, & Haglund, 2016)

2.4 Internationaliseringsstrategier

Det finns olika inriktningar inom internationaliseringen. De olika inriktningarna &r
etnocentriska (hemlands inriktade), polycentriska (inriktade pa flera lander), geocentriska
(inriktade pa den globala marknaden) eller regioncentrerade. Forsta steget i en
internationaliseringsstrategi innebar utvecklandet av kérnstrategin. Till kdrnstrategin hor val
av. marknad och region, vilken intrddesmodell som ska anpassas i
internationaliseringsprocessen samt hurudan tidsstrategi som ska foljas. Darefter foljer nasta
steg i processen som beskriver hur foretaget ska anpassa sin marknadsstrategi och sina
produkter eller tjanster till de nya landerna. | samma skede bor foretaget fundera kring hur
man ska distribuera och marknadsféra varuméarket pa de nya marknaderna. Kundupptéackten
och séljningen av foretagets idé hor till de forsta stegen i processen att ta plats pa marknaden.
Lander som har en liknande kultur som Finland &r lattare att implementera sitt varumarke
till, medan lander som skiljer sig drastiskt fran Finland kraver mera resurser och omtanke.
Det sista stadiet innebar den internationella samordningen av marknaden och det slutliga
verkstallandet av processen. Utdver det krévs det standig utveckling och uppféljning for att
fortsatta véxa. (Wheeler, McDonald, & Greaves, 2003)

I och med internationaliseringsstrategin uppstar kostnader for forskning och utveckling samt
produktutveckling, vilket ofta innebar stora kostnader for foretaget. Darmed &r det viktigt
for foretagen att satsa pa att centrera produktutbudet och likasa antalet lander for att férhindra
stora kostnader och for att kunna satsa pa produktutvecklingen for huvudprodukterna.
Exempel pa denna internationaliseringsstrategi ar foretag som skéar ner pa produktutbudet
for att ha maojligheten att satsa pa forskning och utveckling samt produktutveckling pa deras
huvudprodukter och pa sa satt lyckas pa en marknad. (Wheeler, McDonald, & Greaves,
2003)

En forsaljnings- och distributionsstrategi ar viktig for internationaliseringen. Foretag kan
exempelvis vélja att anvanda samma kanaler for distribution av marknadsforing i alla l&nder
eller att anvanda sig av bestdmda olika kanaler. Dessa kan kallas for direkta, indirekta eller
multipla kanaler. (Wheeler, McDonald, & Greaves, 2003)
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Humankapital ar viktigt for foéretagens livslangd i processen av internationalisering.
Lagenlighet och provision av redovisning inom féretagets affarsverksamhet bér finnas for
att de ska ga ratt till byrakratiskt. Det innebér att foretaget bor anstalla ratt personer som har
behodrighet och besitter de kompetenser som kravs for att uppratta all redovisning som lagen
kraver for registrerade foretag. Likasa bor foretagets kommunikation till intressenterna d.v.s.
kunderna, samarbetspartners, bank, investerare ga ratt till. Ett bra ledarskap ar viktigt for att
kunna na foretagets mission och vision, samt for att foretagets implementation av

strategierna ska lyckas. (Wheeler, McDonald, & Greaves, 2003)

Ett satt hur foretag kan dra nytta av andra samarbetspartners i och med internationaliseringen
ar att samarbeta och fa ny information om marknadssegment, konkurrens, marknadstrender
och marknadspotential via andra foretag som redan ar etablerade pa en marknad. Dessa
foretag har lokal information och kunskap som kan vara viktig information i och med den
nya etableringen, som dessutom inte behdver innebédra kostnader. Det kan leda till
forhindrande av misstag. Riskerna ar stora for foretag att utan ett perspektiv pa den nya
marknaden etablera sig pa en okand plats. Det &r viktigt att lyfta fram att i snabbt vaxande
marknader ar det nodvandigt att som foretag agera snabbt och etablera sig pa fraimmande
marknader for att inte missa mojligheterna pa marknaden. (Wheeler, McDonald, & Greaves,
2003)

For ett foretag att ga fran en internationell marknad till en global marknad, kravs att
strategierna utvecklas fran ett steg till ett annat. Det som kannetecknar en internationell
strategi r att produkterna ar koncentrerade pa de specifika marknaderna och landerna. Det
kraver bland annat att foretag har en hogutvecklad marknadstaktik, strategisk flexibilitet som
kan anpassas over lander och foretaget ska kunna identifiera de globala segmenten. Sma till
medelstora foretag etablerar sig pa den internationella marknaden medan stora foretag
etableras globalt. (Wheeler, McDonald, & Greaves, 2003)

Uppsalamodellen &r en teoretisk internationaliseringsmodell som baserar sig pa en stegvis
internationalisering av foretaget. Teorin utvecklades i borjan pa 1970 — talet i Uppsala.
Forskarna menar att foretag i internationaliseringen utvidgar sin verksamhet gradvis och pa

sa satt skapar kunskap och lardom genom processen. (Eckerbom, Karlsson, & Emelig)

2.5 Operationsalternativ

Nar ett foretag ska etablera sig pa en ny marknad behéver man utreda vilket
operationsalternativ som ska tillampas. Det finns flera olika alternativ pa intradet och



13

foretaget behover reda ut vilket eller vilka alternativ. som passar dem bast.
Operationsalternativen skiljer sig fran varandra. (Johansson, Blomstermo, & Pahlberg,
2001)

2.5.1 Direkt export

For att etablera ett varumarke pa en ny marknad finns det ett alternativ med direkt export
vilket innebdr att foretaget séljer sina produkter och tjanster direkt till den nya marknaden
utan nagra externa partners eller distributorer i hemlandet. Foretag kan anvanda sig av extern
hjalp for att hitta potentiella kunder pa en relativt ny marknad. Direkt export kan vara ett sétt
att testa marknaden, for att sedan kunna vidareutveckla strategierna och expandera sin
verksambhet till den nya marknaden med distributorer eller representanter. Fordelarna med
direkt export ar att foretaget skapar egen erfarenhet av exporten samtidigt som de far hela

vinsten sjalva. (Johansson, Blomstermo, & Pahlberg, 2001)

Foretag som vill internationaliseras kan bilda ett dotterbolag. Ett dotterbolag uppkommer
via bolagsbildning och styrs av moderbolaget. Ett dotterbolag kan vara helégt av
moderbolaget. Huvudsakliga skillnader som kan finnas mellan moderbolag och dotterbolag
ar skattelagar, kostnader lander emellan och affarskulturer. Nar man bildar ett dotterbolag
utomlands kan det vara gynnsamt att anlita expertishjalp for att minimera risker som uppstar
nar foretag bildar dotterbolag pa en ny marknad. (Johansson, Blomstermo, & Pahlberg,
2001)

2.5.2 Indirekt export

Indirekt export innebér att exportverksamheten utlokaliseras till t.ex. en exportagenter.
Saledes skoter inte foretaget den internationella handeln sjalv. Exportforetaget eller
agenterna framjar produkter och tjanster fran bolaget till potentiella kopare pa utlandsk
marknad och det &r deras ansvar att hitta potentiella kunder och marknadsféra
foretagstjansterna. Agenterna utbetalas exempelvis provision enligt utford forsaljning. Att
anvanda sig av indirekt export ar fordelaktigt eftersom det betyder att agenterna ar mer
medvetna om hur marknaden fungerar och innehar ett lokalt kontaktndtverk och en
marknadskannedom. Foretaget behover saledes inte ldara sig nya sprak, skaffa nya
kontaktnatverk eller satsa pengar pa en marknad som kanske inte for med sig framgang.
Agenterna skoter varje lands forsaljning och pa sa satt kravs det ingen ekonomiska risker for
foretaget. Det innebér att foretaget sparar mycket tid, men &r tvungna att betala
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provisionskostnader istallet for att sjalv fa den totala vinsten. Vinsten beror pa agentens
aktivitet och efterfragan pa marknaden. Vid indirekt export bor foretaget fundera kring
vilken marknad och hurudan agent som foretaget vill ha. En annan nackdel med indirekt
export ar att foretaget inte sjalv far erfarenhet om den utlandska marknaden nar de
utlokaliserat exportverksamheten. For att idga indirekt export bor foretaget och agenten
uppratta ett kontrakt med all tillhérande information om exporthandeln och villkoren som
géller. (Johansson, Blomstermo, & Pahlberg, 2001) (Albaum & Duerr, 2008)

2.5.3 Piggybacking

Piggybacking beskrivs som en indirekt exportmetod som bygger pa samarbete mellan tva
foretag. Piggybacking innebdr att ett annat foretag, som oftast innehar mycket erfarenhet
inom export, tar 6ver ansvaret for forséljningen och marknadsforingen av produkterna eller
tjansterna. Piggybacking &r en affarsmetod med laga risker vid utvidgning till fraimmande
marknader, darav passar denna affarsmetod foretag som &r i borjan av internationaliseringen
och saknar kunskap och erfarenheter. En nackdel med affarsmetoden att foretaget lamnar
over ansvar till en extern part vilket kan vara riskfyllt, dessutom kan det vara svart att hitta
en passande extern part som tar 6ver ansvaret for forsaljningen pa den nya marknaden. Det
kan dven orsaka problem i marknadsforingen ifall den externa partens intresse i
verksamhetsutvecklingen &r bristfallig eller om marknadsforingen av produkten eller
tjansterna inte fyller kraven eller standarden. Juridiska dispyter kan uppkomma mellan tva
parter fran olika lander. Det kan vara fraga om kostnadskravande och tidskravande juridiska
dispyter som uppkommer nér parterna, som inte har samma modersmal, orsakar missforstand
sinsemellan. Lagen skiljer sig mellan lander och det kan orsaka tvister och problem. Darav
ar det fordelaktigt om de bada parterna ar fran samma land sa de juridiska arendena kan
skotas utifran ett och samma lands principer. En annan nackdel med piggybacking som
metod ar att eventuella klagomal eller dvrig kontakt fran kunder inte ndr foretaget som saljer
produkterna eller tjansterna direkt. Da blir det externa foretaget en mellanhand mellan
foretaget och dess kunder. (Djarf & Engstrom, 2003)

2.5.4 Joint venture

Joint venture innebdr att ett foretag som vill internationaliseras inleder ett samarbete med ett
eller flera foretag som redan ar etablerat pa den utlandska marknaden. Samarbetet, som ofta
ar tidsbundet och syftar till ett specifikt mal, kan innebara att tva bolag bildar ett gemensamt

bolag. Via ett avtal kommer foretagen 6verens om hur stor del de ska dga i bolaget samt
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avtalar om potentiella vinster eller forluster. Ju storre &gande i bolaget desto storre inflytande
och makt. Orsaken till att foretag inleder ett samarbete med varandra &ar t.ex. for att

kombinera expertis, erfarenheter eller spara resurser. (Ahlgren & Ahlstrand, 2017)

I och med joint venture styrs verksamheten av flera parter. For att inga ett samarbete kravs
det att foretaget hittar en lamplig samarbetspartner. Mellan de olika parterna kan det uppsta
kulturella skillnader och ojamlikhet i uppdelande av ansvar och arbete. Det kréver
valorganiserad och stark kommunikation. Internationaliseringsmodellen ar vanlig vid
utvecklingen av nya produkter dar foretag slar samman sina kompetenser for att skapa ett
lyckat koncept. Det ar fordelaktigt for foretagen att anvanda joint venture som en
internationaliseringsmodell eftersom det for med sig mycket nya insikter och lardomar
samtidigt som nya tillgangar och resurser fas. Om ett foretag inte anvant sig av joint venture
hade det kravt mera resurser an om foretaget anvant joint venture. Ansvaret blir fordelat pa
alla parter, vilket betyder att riskerna med forlust delas men ocksa mojligheterna med vinst.
Om t.ex. tva starka varumarken ingar joint venture kan det leda till en potentiell tillvéxt
snabbt. (Ahlgren & Ahlstrand, 2017)

2.5.5 Franchising

Franchising ar en affarsmodell som innebar att ett varumarke kan distribueras till en annan
naringsidkare mot en avgift. Det kan gélla forsaljning av produkter eller tjanster. Franchising
fungerar fordelaktigt for foretag som har en repeterbar verksamhetstyp, exempelvis
kladkedjor eller snabbmatskedjor. Huvudtanken med konceptet &r att det ska vara enhetligt,
dar all foretagspolicy ser likadan ut fran vilken lank i kedjan som helst. Franchising innebéar
en forsaljarratt och ar begrénsad till varumérkets stadgade normer och affarskoncept. Det ar
fordelaktigt att affarsmodellen &r beprovad sedan tidigare, for den redan fungerande
affarsidén ger foretagaren en trygghet samtidigt som det eliminerar misstag och problem
som uppkommer for manga foretaga med bristande erfarenhet. Franchisegivaren breddar sin
distribution och far verksamheten att vaxa i och med franchiseavtal. Foretaget kommer igang
snabbt med hjéalp av franchising eftersom foretaget redan har ett véalkant varumarke med
stora tillgangar och ett befintligt kontaktnatverk. Marknadstrender utreds via varumarkets
ledning vilket underlattar for foretaget och mojliggor att foretaget enbart kan satsa pa sin
verksamhet lokalt. Férhandlingarna sker smidigt i och med att det finns befintliga villkor.
Den begransade friheten for foretaget existerar i och med avtalsvillkor som parterna maste
folja. En franchisetagare betalar franchisegivaren avgifter for att fa utdva franchising.
(Ahlgren & Ahlstrand, 2017)
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Ett heltdckande franchising-samarbete ar den vanligaste formen av franchising. Det finns
aven varumarkenamnfranchising och varudistributionsfranchising som har begransade
former av franchising. Varumérkesnamnfranschising innebdr att franchisegivaren ger
franchisetagaren rétt att utdva verksamheten under ett varumérke, men med fria tyglar om
hur verksamheten ska drivas. Varudistributionsfranchising innebér att en franchisetagare far
ratt att aterforsalja en viss typ av produkter, vilket ar ett aterforséaljningssamarbete mellan de
tva parterna. (Ahlgren & Ahlstrand, 2017)

2.5.6 Licensiering

Licensiering ar en affarsmodell som innebér att licensgivaren ger en licenstagaren rétt att
anvanda varumarket via ett licensavtal. ExKlusiv licens innebdr att licenstagaren har en
ensamrétt att anvanda varumaérket, medan icke-exklusiv licensiering ger licensgivaren réatt
att licensiera varumarket till andra aktorer pa den kommersiella marknaden. Licensieringen
innebdr att foretagets varumarke delar sina vinster med externa parter dér alla parter har
samma risk. Affarsmodellen &r tidskrdvande och innebdr avtal mellan parterna. | ett
licensavtal ska man forst komma fram till vad som ska licensieras och hur det ska anvéndas.
Man maste vara specifik och tydlig nar man definierar vad licensobjektet ar, detta gor man
for att undvika att juridiska principer hindrar en fran att licensiera objektet. Om man

licensierar objektet sa tillfaller upphovsratten till arbetsgivaren per automatik.

| ett licensavtal bor det framkomma vissa delar for att licensavtalet skall vara giltigt:
81. Beskrivning av licensieringen

a. Patentbeskrivning
b. Produktbeskrivning
§2. Anvandningsomrade

c. Geografiskt omrade eller anvandningsomrade
d. Vilket omrade licenstagaren har ratt att utéva licensen
83. Antal licenstagare

e. Ensamrétt eller ratt for flera att anvanda licensen
f. Exklusivitet eller icke-exklusivitet
84. Overforing av information & sekretess

g. Licensgivarens information
h. Licenstagaren mottager information med sekretess
85. Forbattringar

I. Raétten till forbattringar, licenstagaren eller licensgivaren
86. Minimiroyalty och royalty
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J. Tidpunkt nér betalningar sker
k. Rétten till minibelopp oavsett hur forséljningsresultatet ser ut
I. Berdkningsgrunder

87. Krav for uppréatthallande

m. Vem betalar arliga avgifter for uppratthallandet
88. Licenstagarens forbindelse till att ej ifragaséatta licensgivarens patent

89. Avtalstid

§10. Uppsagningstid

Innan man bestammer sig for att ta kontakt med en potentiell licenstagare, l16nar det sig att
stalla nagra krav pd de man soker efter. Som exempel s& skall man beakta foretagets
omsattning. Foretaget bor inte vara varken for stort eller for litet omsattningsmaéssigt. Ett
problem med stora féretag kan vara att de ofta har administrativt stor belastning och kanske
inte alltid sérskilt innovativa. Foretaget som man ser som en potentiell licenstagare skall
forstas ocksa vara lonsamt och ha tillrackliga resurser att investera i ens uppfinning. Ifall
foretaget har en ledning som &r véldigt utvecklingsorienterad &r det fordelaktigt. En annan
stor fordel ar ifall foretaget finns i samma land, men man kan inte alltid rékna med att
potentiella licenstagare &r geografiskt nara. For att pa basta mojliga satt fullfolja
affarsmajligheterna som idén medfors, ar det viktigt att vélja ett sddant foretag som drivs

marknadsorienterat och lampar sig for licensieringen.

(Ahlgren & Ahlstrand, 2017) (Business Sweden: The Swedish Trade & Invest Council,
2019)

3 Utmaningar och mojligheter i internationaliseringen

Nar ett foretag utvidgar sin verksamhet till en ny marknad star de framfér manga externa
och interna utmaningar. Till externa faktorer hor bland annat kulturella-, politiska- och
juridiska faktorer. FoOretagets interna faktorer tangerar resurser, erfarenheter och
konkurrenskraftighet. Ett intrade till en ny marknad kraver risktagande. (Johansson,
Blomstermo, & Pahlberg, 2001)

3.1 Interna faktorer

Det kraver att foretaget analyserar dess mojligheter att internationaliseras. |

internationaliseringsprocessen uppstar nya behov i form av utokad styrka inom kapital, tid
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och resurser. Foretagets interna faktorer bestammer foretagets kapacitet, t.ex. de fardigheter
foretaget besitter. Storleken och omfattningen av resurserna och tillgangarna bidrar till hur
snabbt och hur mycket resurser foretaget kan anvénda i processen att internationaliseras.
Foretaget behover berdkna hur mycket resurser som anvands till vilket andamal for att
undvika att resurserna tar slut eller i varsta fall att foretaget hamnar i konkurs. (Johansson,
Blomstermo, & Pahlberg, 2001)

3.1.1 Resurser

Komponenter som krévs i internationaliseringsprocessen ar bland annat samordning av
foretagets interna resurser. Till foretagets interna resurser hor foretagets tillgangar, formagor
och kunskap. Foretag behtver organisatoriska system, d.v.s. strukturering i processen.
Teknologiska instrument, finansiella resurser samt fysiskt kapital och humankapital spelar
roll i foretagets prestanda. Fordelaktiga teknologiska instrument &r bland annat modern
teknik som ger ett forsprang och en konkurrensfordel for foretaget pa marknaden. Finansiella
resurser innebar foretagets ekonomiska tillgangar, sa som betalningsmedel, aktiekapital, 1an
och resurser. Humankapital innebér foretagets arbetskraft, med vilka faktorer som
utbildning, erfarenheter, kompetenser och lardomar spelar stor roll. Féretag som aktivt
vidareutbildar och berikar de anstillda med nya kompetenser satsar pa sitt humankapital.
Fysiskt kapital utgor bland annat maskiner, byggnader och fordon. Det fysiska kapitalet kan
innebdra stora kostnader for féretag om internationaliseringsprocessen kréver att foretaget

skaffar exempelvis nya lokaler och maskiner pa en ny marknad.

De finansiella resurserna ska ticka kostnader sa som forsakringar, skatter,
transportkostnader samt marknadsforing av foretagets verksamhet pa den nya marknaden.
Foretaget behdver rdkna med kostnader for eventuella marknadsundersokningar som
behdver goras om foretag vill breda ut sig pa en okand marknad. Det kan dven uppsta
kostnader pa grund av valutavaxlingar om foretaget verkar pa en marknad med en annan
valuta. Tullavgifter som hor till de lagstadgade avgifterna kan férekomma ndr det sker
forsaljning av varor och tjanster. Ovriga andra utgifter kan vara t.ex. lagerhallningskostnader
och produktanpassningskostnader. Alla kostnader som tillkommer paverkar negativt

foretagets ekonomiska resurser.

Kritiska risker med internationalisering dar foretagets anpassning for utvidgningen.
Foretagets exporterfarenheter och marknadskannedom paverkar processen positivt och kan

forsnabba den. Ett brett kontaktnatverk och en villighet att risker gynnar foretaget i
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internationaliseringsprocessen. Satsningar pa utveckling, innovation och kompetens &r
viktiga for foretagets expansion. Trots att foretag har goda interna resurser och tillgangar
betyder det inte automatiskt att foretaget besitter en konkurrenskraftig fordel och kommer
att lyckas. En kombination av tur, ratt natverk, kunskaper, ratt tidpunkt och ledarskap ar
viktigt i processen. Utdver det kravs det séljframjande insatser. De séljfrdmjande insatserna
ska grunda sig pa den marknadsforingsstrategi foretaget har for sina produkter eller tjanster.
Foretag som saljer tjanster besitter i allmanhet en mindre risk eftersom befintliga produkter
maste produceras, lagras och transporteras till en utlandsk marknad. (Johansson,
Blomstermo, & Pahlberg, 2001)

Foretagens riskbeddmning ar starkt beroende av expertrad och radgivning vid expansion till
nya marknader. Externa radgivare kan vara till stor nytta for foretag som etablerar sig pa en
ny marknad, for att undvika att mot bryta lagar och darmed sl6sa resurser i form av tid och
pengar. Foretaget ha kunskap i hur lagar och bankéarenden fungerar i det land som de ska

internationalisera sig till. (Sasi, 2011)

For att hemlighalla och sakerstalla all foretagsverksamhet behover foretag uppratta
sekretessavtal for de anstéllda, samt skydda sitt varumarke via varumarkesskydd eller patent.
Varumarkesskydd &r viktiga for att undvika olika sorters plagiat som skadar varumérket och
darmed foretagsverksamheten. Exempelvis via finansiell information kan man sla fast ett
ekonomiskt varde och skattemassig information gallande ett varumarkes vérde, vilket ar

nddvéndigt att veta vid ansokandet av varumérkesskydd. (\Varumérkesboken, 2017)

3.1.2 Affarsmodellsanalyser

Foretag som satsar internationellt behdver med hjélp av redskap analysera och handskas med
utmaningar som foretag star infor. Business Design ar ett begrepp som omfattar alla sorters
metoder att handskas med utmaningar. Kunskap inom Business Design underl&ttar foretagen
i processen att utvecklas och forbattrar chanserna att na sina mal. (Faljic)

Orsaker till att foretag anvander sig av Business Design-modeller &r for att reda ut
utmaningar och pa sa satt na sina syften battre. Till syften som foretag har hor exempelvis
att optimera tillvaxten genom att O6ka forsaljningen och marknadsandelen, optimera
Ionsamheten genom atgarder i kostnaderna och prissattningen, optimera affarsstrategier och

organisationsstrukturen samt forbattra varumérket och vardeerbjudandena. (Faljic)
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Till Business Design hor flera olika metoder, bland annat Business Model Canvas, som &r
en affarsmodell som skapar en oversikt pa foretagets verksamhet och vardeerbjudande.
Genom modellen utreder man fOretagets kundsegment, intressenter, vardeerbjudande,
marknadsforingskanaler, resurser, kostnader samt intdkter. (Business Model Canvas: A
Complete Guide, 2015)

Genom en SWOT-analys identifierar man foretagets externa och interna faktorer och skapar
en uppfattning om nuldget. SWOT-analysen &r en populér och anvandbar metod for foretag
att anvanda sig av nar de vill lagga upp framtida mal eller gora strategiska beslut. Till
SWOT-analysen ska externa hot och mojligheter samt interna faktorer som styrkor och
svagheter redas ut noggrant for att analysen ska bli sd heltackande som mojligt. Analysen
gar att tillampa pa allt fran sma till stora projekt eller affarsverksamheter. Nar man kartlagger
svagheterna och hoten kan man lattare reda ut hur man eliminerar eller férhindrar dem.
Motsvarandevis kan man ta reda pa hur man utnyttjar sina resurser och styrkor pa basta satt.
Om foretaget kanner till framtida hot kan de lattare reda ut hur de forhindrar att hotet
paverkar dem, d.v.s. vara steget fore i situationer. En SWOT-analys ritas oftast upp som
fyra-rutig figur déar varje ruta innebar ndgondera av de fyra faktorerna. (Schooley, 2019)

Sales Funnel, eller forséljningstratt, &r en metod reder ut kundens resa fran att uppticka
produkten/tjansten, till att skapa ett intresse som sedan utvecklas till ett behov som potentiellt
leder till ett kop. Foretag behdver kanna till forsaljningsstegen for att foretagets lattare ska
kunna visualisera och identifiera foretagets egna potentiella kunder och deras kopresa.
Genom modellen kan foretaget lattare hitta svaga punkter som behdver atgardas inom t.ex.

foretagets marknadsforingsstrategi. (Adams, 2017)

Via en PEST-analys kan foretag reda ut vilka politiska-, ekonomiska-, sociokulturella-, och
teknologiska faktorer som paverkar foretaget. Genom analysen kan foretaget reda ut vilka
utmaningar de star infor och hur omgivningen paverkar foretaget. Till de politiska faktorerna
hor handelslagar, skatteregler och den politiska situationen i landet/landerna. Valutavarden,
konjunkturer och rantor hor till de ekonomiska faktorerna. Till de sociokulturella faktorerna
hor bland annat trender, populationstillvaxten och utbildningsnivan i olika lander.
Teknologiska faktorer hor till Ianders utveckling inom t.ex. digitalisering. (Post, 2018)

BCG-matrisen ar ett verktyg som hjalper foretaget att analysera dess marknadsandel och
tillvaxt. Malet med modellen &r att analysera hur foretaget ska fordela sina resurser. Genom

BCG-matrisen utreds var foretagets tillvaxt & hog och lag samt var foretagets
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marknadsandel ar hdg och lag. Verktyget anvéands framst hos storre foretag. (Boston

Consulting Group, u.d.)

Porters femkraftsteori ar en modell som analyserar marknaden for ett foretag inom en
bransch. Med hjalp av modellen kan foretag reda ut hur 16nsamt det ar for dem att stiga in
pa en marknad. Om modellens resultat visar att konkurrensnivan ar hog inom en marknad sa
ar det inte lonsamt for foretaget att trada in pa den marknaden. Till de fem krafterna
leverantOrernas- och kundernas forhandlingsstyrka, konkurrensen mellan nya- och befintliga
kunder samt kompensation for den salda varan eller tjansten. (Martin, 2018)

3.2 Externa faktorer

Foretagets externa faktorer paverkar internationaliseringsprocessen. En extern utmaning for
foretagen  ar att exportinformationen ar mer svarframkomlig an den inhemska
marknadsinformationen. Efterfragan, politiska restriktioner och kulturella skillnader pa den
nya marknaden &r en extern utmaning for féretag som internationaliseras. (Cavusgil &
Knight, 1995)

3.2.1 Kopkraft och efterfragan

Storleken, konkurrensen och kopkraften pa den nya marknaden spelar roll for hur svart det
ar att tranga in pa marknaden. Storleken pa marknaden har inverkan pa hur svart det ar att
hitta nya kunder pa marknaden och vilka metoder och kanaler som ska anvéndas vid
kommunikationen med kunderna pa marknaden. En stor del av befolkningen framforallt i I-
lander &r anslutna till internet vilket gor det mojligt for foretagen att na digitala natverk av
manniskor och darmed idka E-handel. Mangden méanniskor som ar anslutna till internet 6kar
konstant. Ar 2017 var 49,7 % av alla manniskor anslutna till internet. (World Bank Group,
2017)

Konkurrensen paverkar foretag som antingen exporterar till den énskade marknaden eller
foretags mojligheter pa den onskade utlandska marknaden. Utbud och efterfragan ar A och
O nér det galler lyckad foretagsverksamhet. Lag konkurrens ger stora chanser och minskar
riskerna for att misslyckas pa en ny marknad. Om ett foretag har fa konkurrenter och
erbjuder kunderna en tjanst eller produkt som &r en innovation &r det viktigt att visualisera
sina tjanster pa den nya marknaden for att 6ka kdannedomen och fa kunden att forsta vad som
saljs. Varldsekonomin genomgar for narvarande en mycket snabb forandring som drivs av

globalisering, digitalisering och innovationer. Fler och fler foretag och sektorer &r utsatta for
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konkurrens, medan forbindelserna inom ndringslivet forandras aktivt och starks.

Konkurrensen ar darmed global. (Johansson, Blomstermo, & Pahlberg, 2001)

Om det inte finns nagon konkurrens pa en marknad har foretaget ett stadigt grepp
konsumenterna. Né&r foretag har en ledande marknadsstyrka inom en konkurrensutsatt
marknad kan de justera och sinka priserna for att na fler kunder for att senare evetuellt hoja

priserna for att maximera vinsten per sald enhet. (Federal trade comission)

Kopkraftsparitet ar ett matt som anvéands for att jamfora olika landers prisniva.
Kdpkraftspariteten anvander man for att enkelt beskriva hurdan véxelkursen ser ut olika

valutor emellan, for att de ska ha samma kopkraft. (Statitstikcentralen, 2015)

3.2.2 Politiska och juridiska faktorer

Europeiska Unionen och Finland har till stor den en gemensam handelspolitik. Alla
handelsforhandlingar uppkommer fran Varldhandelsorganisationen, WTO, som fungerar
som en plattform for alla medlemlander dar de foérhandlar fram regler mellan landers handel.
WTO framjar en liberal handelspolitik. Den internationella organisationen ar grundad ar
1995 och &r belaget i Schweiz. Férutom att fora en liberal handelspolitk skoter aven WTO
handelstvister mellan lander samt avtalar om globala regler kring handeln.
(Utrikesministeriet C, 2019)

Lagstadgade handelshinder &r till for att forhindra t.ex. export av miljoskadliga produkter,
droger eller andra rusmedel. Det férekommer nationella importkvoter som i sin tur skyddar
t.ex. inhemska industrier. Nationella handelshinder i form av hdga skatter och avgifter kan

vara lagstadgade med orsaken att skydda de inhemska foretagen fran utlandska konkurrenter.
Handelshinder inom EU finns som bland annat som foljande:

- Tekniska handelshinder; certifieringskrav, standardkrav, besiktningskrav
- Import/exporttullar
- Beskattningshinder
- Valutabestdammelser; vinstbegrénsningar
- Importlicenser, importférbud, importkvot
- Krav pa tullforfaranden och specialdokument
- Investeringsbegrénsningar och investeringsvillkor
(Arbets- och naringsministeriet A, u.d.) (Utrikesministeriet A, u.d.)
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EU vill mojliggora foretagsetablering i hela unionen och ddrmed skapa en konkurrenskraftig
foretagsverksamhet i EU. De har som syfte att motivera samarbete mellan EU’s
medlemslanders foretag. Till EU’s prioriteringar for 2014-2019 hor bland annat foljande

teman:

- Arbetskraft, tillvaxt och investeringar

- Den digitala inre marknaden

- En balanserad och progressiv handelspolitik
(Europeiska kommissionen A, 2019)

Till den balanserade och progressiva handelspolitiken hor ett 6ppet handelssystem som
mojliggor ett stérre utbud med lagre priser for konsumenter och bidrar till till nya jobb och
investeringsmojligheter for alla foretag etablerade i EU. Exporten tillhér en viktig del av
varje EU-etablerat foretag och EU vill minska pa de handelshinder som finns for foretag i
medlemslénderna. (Europeiska kommissionen B, 2019)

Foretag som hor till Europeiska unionen besitter laga politiska risker. Etablerade foretag i
Finland har mojligheten att exportera fritt inom Europeiska Unionen. Europeiska unionen
ger ocksa tydliga direktiv om beskattningen. Ett foretag som lagenligt &r etablerat i sitt land
har ratt att salja produkter eller tjanster till andra lander inom EU utan att behdva registrera
eller ansoka om tillstand i landet. Myndigheterna i landet bor bli meddelade om den
utvidgade foretagsverksamheten, trots att de maste ha en giltig anledning att inte lata ett

utlandskt foretag exportera till landet.

EU-lagarna faststéller vilka regler som medlemslanderna ska vidta i Europeiska unionen.
Det finns vagledning for hur foretag registrerar sig till mervérdesskattregistret samt hjélp
med hur berdkningen av mangden skatter sker. EU-medlemslanderna skiljer sig fran
varandra i och med varje lands sarskilda skattelagar. EU mdojliggér smidighet inom export
och import inom unionen och det finns befintlig information for vilka standarder produkterna
och tjansterna ska halla, for att sdkerstdlla att standarden inom unionen ar likartad.

(Europeiska Unionen, 2019)

Starka branschspecifika regleringar och lagar i olika lander kan orsaka stora finasiella

forluster for ett foretag som vill implementera sin internationaliseringsprocess pa en ny
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marknad, da regleringarna forhindrar foretagets verksamhet fran att véaxa som planerat. Det
kan exempelvis handla om férbud och begrasningar mot vissa produkter och tjanster.
Politiska situationen kan handla om ekonomiska sanktioner och restriktioner som i sin tur
paverkar t.ex. forséljningen till andra lander som sanktionerna berdr. Internationella
sanktioner ar ett samarbete mellan lander som syftar till att paverka utrikespolitiken for en
stat som befaras som hot. Ekonomiska sanktioner innebéar saledes en begransning pa handeln
och fungerar som ett straff for det land som utgor ett hot for fred och sakerhet. Sanktioner
kan vara i form av import- och exportbegransningar och pa sa satt paverkar det den stat som
sanktionerna riktas mot negativt. Som en féljd minskar handeln och eventuella underskott i
tillgangarna uppstar nar den stat far en begransad tillgang till material och ravaror.
(Utrikesministeriet E, 2019)

EU:s sanktionsforordning mojliggor restriktioner i import- och exporten av storsta delen av
alla sorters produkter. Finska foretag som bérjar exportera till lander som star som foremal
for sanktioner och handelsrestriktioner bor kanna till sanktionsférordningen. Utdver
restriktioner av produkter kan det forekomma restriktioner inom banksektorn. Detta betyder
I praktiken att finska foretag inte kan ansluta sig till eller ha bankférbindelser med en bank
fran det landet som sanktionerna riktas till. Samma principer galler forsakringar.
(Utrikesministeriet E, 2019)

Till de internationella sanktionerna hor aven trafikrestriktioner. Till trafikrestriktionerna hor
flyg-, sjo-, och frakt-restriktioner. Om handelsvarorna som férs fran Finland till ett land som
ar foremal for sanktioner bor tullmyndigheterna bli meddelade om att handelsvarorna &r

restriktionsbelagda eller sanktionsbelagda. (Utrikesministeriet E, 2019)

Om ett finskt foretag idkar trepartshandel, d.v.s. saljer produkter till ett land, men produkten
exporteras till ett annat, bor de finska foretaget kontrollera handelsrestriktionerna och
sanktionerna for det land som exporten sker till. Efter att handelsrestriktionerna och

sanktionerna ar kontrollerade maste foretaget agera enligt lag. (Utrikesministeriet D, 2019)

3.2.3 Kulturella faktorer

Lander skiljer sig fran varandra och darfor bor foretag som internationaliseras anpassa sig
till andra marknader. Kulturskillnader kan orsaka missforstand, olampligt beteende och
missuppfattningar mellan tva eller flera parter. Att foretag besitter goda sprakkunskaper ar
vardefullt, det gér kommunikations- och férhandlingssituationerna likartade nér foretag kan

kommunicera pa ett och samma sprak. Kommunikationen skiljer sig fran kulturer, vilket ar
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viktigt att tanka pa vid t.ex. forhandlingar och moten for att undvika foérolampningar eller
missuppfattingar. Att narma sig ett avtal skiljer sig fran olika kulturer. Skillnader i avtal och
I lagen forekommer landerna emellan och det kan vara nodvandigt att ndrma sig ett avtal
med hjélp av extern hjélp for att undvika att tidskrdvande och dyra tvister, problem och
juridiska dispyter som kan uppkomma mellan tva parter fran olika lander. | Finland ar
affarsspraket engelska och detta gynnar finska foéretag som vill internationaliseras tack vare

den goda sprakkunskapen som de besitter. (Santandertrade, 2019) (Brooks, 2013)

Infrastrukturen i andra lander kan orsaka externa hinder for foretag att etablera sig i, om
kommunikationsmojligheterna  ar  bristfalliga. = Det  finns  inte  fungerande
kommunikationsmajligheter i form av elnat i alla lander. | lander dar utbildningsnivan ar lag
paverkar det konsumtionsformagan och efterfragan hos konsumenterna. Foretag bor
undersoka marknaden innan de expanderar, t.ex. for att undvika att produkterna de séljer inte
uppfyller marknadens behov. Lag utbildningsniva hanger ihop med lagre levnadsstandarder
som i sin tur paverkar konsumtionen av produkter och tjanster. Exempelvis skulle inte dyra
premiumprodukter- och tjanster passa en marknad som har en relativt lag konsumtionsniva
och levnadsstandard da prisnivan blir for hog i jamforelse till konsumentens resurser.
Foretag bor géra en marknadssegmentering for att produkterna och tjansterna ska riktas till

ratt marknad och malgrupp. (Johansson, Blomstermo, & Pahlberg, 2001)

USA ér en stor och méktig marknad med manga affarsmojligheter. USA:s till antalet 50
delstater skiljer sig fran varandra juridiskt sett och detta bor foretag beakta vid
marknadsintradet till en delstat i USA. Referenser fran amerikanska handelspartners vager
stort for finska foretag som vill vaxa pa den amerikanska marknaden. (Business Finland E,
2018)

Kulturerna i Asien varierar mycket beroende pa land och det ar darfor svart att utveckla en
allman strategi for att komma in pa hela kontinenten. Kulturen i Mellanéstern ar ocksa
annorlunda i manga aspekter fran den finska vilket kraver en mer évervakad och vélplanerad
internationaliseringsstrategi. Nar foretag borjar exportera till Asien och Mellandstern, bor
de investera i tid och pengar pa marknadsintradet och gora en ordentlig marknadsanalys.
Kina &r en av de ledande handelslanderna i vérlden. Konkurrensen &r hard och det finns
juridiska utmaningar och hinder som standigt andras. Manga av varldens féretag finns pa
sétt eller annat etablerade i Kina vilket i sin tur forklarar den tuffa kommersiella miljon.
(Business Finland C) (Millar, Grant, & Ju Choi, 2000)
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3.2.4 Handelsdokument

I internationaliseringsprocessen kréavs det att foretag uppréttar vissa handelsdokument for att
affarsverksamheten ska kunna framskrida. Deklarationer sa som tull- och
exportdeklarationer &r lagstadgade och bor upprattas. Tull- och exportdeklarationer
upprattas vid export av varor. Tulldeklarationer ska uppréttas nar exporten gors till ett annat
land som &r utanfor EU. Om exporten sker mellan tva EU-lander ska en intrastat-
rapportering lamnas in till tullen. Tullen behdver uppgifterna for att det ska kunna foras
statistik om den internationella handeln. Deklarationen bor lamnas in manatligen, aven om

det inte har skett ndgon export. Vid sadana fall lamnas en nolldeklaration in. (Tullen)

Handelsfakturor skickas till koparen fore eller efter ett kopeavtal eller beslut.
Affarsaktiviteten ska synas pa handelsfakturan. Det ska framkomma foretagets
kontaktuppgifter pa handelsfakturan, datum da fakturan &r utfardad, séljarens (och kdparens
om det ar fraga om ett foretag) momsidentifikationsnummer, betalningsvillkor, information
om kopet, skattesats, beloppet pa skatt, valutabestammelser, leveransvillkor, och
betalningsuppgifter sa som forfallodatum, bankkontonummer, referensnummer.
Leveransvillkor anger for vilka bestimmelser leveransen sker. Till de olika transportsatten
hor transport via fartyg, flyg, jarnvag eller fordon. Leveransvillkorens risker varierar
beroende pa vilket transportsétt och vilken bestammelse som har avtalats om. Detta bor
avtalas om mellan kopare och saljare pa forhand for att undvika juridiska dispyter om
problem uppstatt.

Betalningstiderna varierer beroende pa landerna. | regel ar 14-30 dagar det betalningsvillkor
som géller i Finland. Om betalningsvillkoren motiveras och uttryckligen éverenskommer via
avtal kan betalningsvillkoren forlangas till hogst 60 dagar. Foretagets ekonomi paverkas av
de varierande betalningstiderna eftersom inbetalningarna och utbetalningarna skiljer sig fran
varandra. Detta kan orsaka problem med likviditeten, d.v.s. den kortsiktiga
betalningsférmagan. (Yrittajat B, u.d.) (Finlex, 2013)

4 Finansiering och radgivning

Foretag kan med hjalp av offentliga och privata organ fa finasiellt stéd och radgivning nar
de ska internationaliseras. Det finns manga organisationer och foretag som ett foretag kan
vanda sig till nér de behover hjalp med finansieringen eller végen till den internationella
marknaden, sa det I6nar sig for foretag att se vilka mojligheter det finns att vélja mellan.
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4.1 Team Finland natverket

Team Finland ar ett natverk som leds av statsradet. Det ar ett natverk som drivs av statliga
myndigheter, offentligt finansierade organisationer och andra finlandska aktorer som strévar
till att skapa en helhet av tjanster som gynnar foretag i internationaliseringen. Till natverket
hor arbets-och ndringsministeriet, utrikesministeriet, undervisnings- och kulturministeriet,
Business Finland, Finnvera, Tesi, Patent- och registerstyrlesen, Teknologiska
forskningscentralen VTT, Finnfund, Finnpartnership, nérings-, trafik-, och miljocentralerna,
Geologiska forskningscentralen, Finlands kultur- och vetenskapsinstitut rf, Finsk-ryska

handelskammaren och Finsk-svenska handelskammaren. (Team-Finland B, 2019)

4.1.1 Arbets- och naringsministeriet

Arbets- och naringsministeriet i Finland stoder finska féretags internationalisering i och med
den innovations- och naringspolitik som de driver. Malet med politiken ar att framja en
hallbar ekonomisk tillvaxt samt att 6ka foretagens export och omséttning. Arbets- och
naringsministeriet ansvarar ocksa for inremarknadspolitiken i Finland som i sin tur hor till
EU:s inremarknadspolitik. Inremarknadspolitikens grundpelare ar fri rorlighet av varor,
tjanster, kapital och ménniskor inom unionen. Politiken som drivs gynnar finska foretags
export samtidigt som det tryggar konsumenterna och miljon. (Arbets- och naringsministeriet

B, u.d.) (Arbets- och naringsministeriet D, u.d.)

Arbets- och ndringsministeriet framjar internationaliseringen av finska foretag till
tillvaxtmarknaderna. Till tillvaxtmarknaderna hor bland annat Kina, Indien och Ryssland.
Orsaken bakom framjandet av internationaliseringen till tillvaxtmarknaderna ar for att
ldnderna &r strategiskt betydelsefulla inom néringslivet, framst inom teknik- och vetenskap.
(Arbets- och ndringsministeriet C, u.d.)

Geologiska forskningscentralen, GTK, &r en organisation som forvaltas av arbets- och
naringsministeriet. GTK har 6ver 400 anstéllda och deras radgivningstjanster riktar sig till
foretag inom gruvdriftsindustrin. Verksamheten framjar hallbar utveckling och deras strategi
for ar 2020 — 2023 har huvudfokus pa cirkular ekonomi, vattenhantering, battermineraler
och informationsldsningar. Till deras strategiska teman hor digitalisering, Clean-tech
I6sningar (d.v.s. energi- och miljoteknik som minskar pa den skadliga paverkan av miljon),
smarta losningar inom mineralekonomin och hallbar utveckling av jordens uppbyggnad och
resursanvandning. (GTK, 2019)
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Patent- och registerstyrelsen, PRS, ansvarar dver att undersoka och bevilja patent,
varumarken och monsterrattigheter samt att fora bok over stiftelser, féreningar och foretag.
Registrering av foretag, foreningar, stiftelser skots via PRS. Patent- och registerstyrelsen
erbjuder radgivning, utbildning och information for foretag. De delar ut information om
immateriella rattigheter och godkanner revisorer. PRS ansvarar éver och haller tillsyn dver
revisorerna samt verksamheten inom sammanslutningar som stiftelser. Patent- och
registerstyrelsen hor till arbets-och naringsministeriets forvaltningsomrade. (PRH A, 2019)

(Suomi, Patent- och registerstyrelsen, 2019)

Teknologiska forskningscentralen VTT erbjuder tillgang at finska foretag till de senaste
forskningsresultaten vilket gynnar foretag som t.ex. siktar pad innovationer. Teknologiska
forskningscentralen VTT utvecklar nya ldsningar och smart teknik. VTT &r en icke-
vinstdrivande organisation med 2177 anstallda. Féretag som drar nytta av VTT uppnar i
regel 60 % battre omsattning. VTT tillhor arbets- och naringsministeriets forvaltning. (VTT,
2019)

4.1.2 Utrikesministeriet

Utrikesministeriet i Finland hor till statsradet och ansvarar for utrikespolitiken, dit handels-
, bistand-, och EU-politiken hor. Utrikesministeriet framjar de finska foretagens tilltrade och
verksamhet utomlands samt jobbar aktivt for att stdndigt forbattra bilden av Finland, den s.k.
’Finlandsbilden’’. Foretag som vill delta 1 affdarshandlingar med internationella
organsiationer som exempelvis FN far stod av utrikesministeriet. Utover detta ansvarar
utrikesministeriet dven for bland annat Brexit, nordiskt samarbete, Ostersjosamarbetet,
utvecklingspolitik, externa ekonomiska relationer, strategiska prioriteter och
klimatforandringspolitik. (Utrikesministeriet B, u.d.)

Finnfund tillsammans med Finnpartnership forvaltas av utrikesministeriet. De erbjuder
finansieringshjalp at projekt som finska foretag genomfor i utvecklingslanderna och i
Ryssland. Till Finnfund hor Finnpartnership som stravar till att framja och paskynda
utvecklingen av projekt som finska foretag verkstéller i andra l&nder. Med hjalp av deras
matchmaking program kan aktorer i andra lander forenas med det finska foretaget och pa sa
sétt bidra till att snabba upp den positivia utvecklingen av projektet. (Finnpartnership A,
2019) (Finnpartnership B, 2019) (Team-Finland C, 2019)
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4.1.3 Undervisnings- och kulturministeriet

Undervisnings- och kulturministeriet & med i Team-Finland natverket och stoder foretag
som satsar pa export inom kultur och utbildning. Finlands kultur- och vetenskapsinstitut
som &r grundat 2005 forvaltas av undervisnings- och kulturministeriet. Ministeriet handhar
tillvaxtprogram for foretag inom utbildningsexport och beviljar stod till foretag som t.ex.

haller pa med forskningsprojekt. (Undervisnings- och kulturministeriet, 2019)

4.1.4 Narings-, trafik- och miljocentralen

Narings-, trafik- och miljocentralen, kallat NTM-centralen, skapades ar 2010 och ar ett
statligt ambetsverk vars uppgifter ar inom foretagsutveckling, trafikfragor sa som
vagunderhall och trafiksakerhet, arbetskraftutbildning, miljéfragor, jordbruksarenden m.m.
NTM-centralen erbjuder hjalp i internationaliseringsprocessen genom att erbjuda
finansiering samt expertishjalp at sma och medelstora foretag. Det kan handla om
expertishjélp i utvardering av nya produktideer, hjalp med att hitta information om
konkurrenter och produkter pa olika marknader, radgivning inom exportfragor och utover
det handhar de &ven internationaliseringsevenemang. For att foretag ska kunna fa experthjalp
behdver de reda ut om de har tillracktliga resurser och redskap att komma ut pa den
internationella marknaden, NTM-centralen uppmanar foretag att gora ett s.k.
internationaliseringstest pa Mitt ForetagsFinland pa webben. (NTM-centralen B, 2019)

4.1.5 Business Finland

Business Finland &r en statlig &gd organisation som befrdmjar innovation, turism och
internationalisering genom att erbjuda tjanster och finansiering. For att fa finansiering fran
Business Finland krévs det att foretaget har en bra affarsverksamhetsplan och att produkten
eller tjansten kan l6sa nagot problem pa marknaden. Manga uppstartsforetag far sin
finansiering av Business Finland. Business Finland har olika program som foretag kan ga
med i for att frimja internationaliseringen och foretagets tillvéxt. | arbetets empiriska del gar
jag narmare in pa Business Finlands satsningar i finska foretag och deras olika finansierings-

och radgivningstjanster samt. (Y-studio, 2019)

Business Finland exporthandbok &r en handbok som innehaller samlingar av
landsspecifik information och olika handelsdokument. Exporthandboken baserar sig pa 190
olika landers handelsavtal och dokument, med import- och exportbestimmelser. Handboken

ar pa finska och uppdateras arligen med ny fakta. All information baseras pa texter fran olika
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ldnders myndigheter, databaser och publikationer. Utover det samarbetar Team Finland med

de olika landerna och far internt information via dem. (Team Finland A, 2019)

4.1.6 Finnvera

Finnvera framjar foretagstillvaxt hos foretag genom att erbjuda finansiering i form av lan,
kapitalinvestering och exportgarantier. Exportgarantierna, som innebar finansiering, erbjuds
for att minska riskerna vid export. FOrtroende, partnerskap och Iosningsinriktad verksamhet
hor till Finnveras varderingar, och deras vision ar att deras kunders framgang starker
Finlands ekonomi. Finnveras antal kunder uppgar till 25 000. Finnvera har 390 anstallda och
huvudkontor i Kuopio. Finnveras strategi andras varje ar for att sakerstélla standarden och
standigt fornyas. Ar 2018 finansierade Finnvera 2,3 md € till sma och medelstora foretag,
och 23,3 md € till stora foretag. Finansieringen inkluderar 1an, borgen och exportgarantier.
Av finansieringen som riktas till sma och medelstora foretag gar 80 % till tillvéaxtforetag och
internationaliserade foretag. Finnvera satsar pa digitalisering, partnerskap, deras arbetskraft
och kundupplevelsen. Finnveras utbud av tjanster lockar foretag och darav 6kar antalet
foretag som ansdker om Finnveras tjanster med 30 %. Finnvera 6kar standigt sin risktagning.
(Finnvera A, 2019) (Finnvera C, 2019) (Finnvera B, 2019)

417 Tesi

Det statligt &gda kapitalinvesteringsbolaget Tesi erbjuder foretag kapital och expertis for att
framja foretagstillvaxten hos foretag. Tesi gor direktinvesteringar samt fondinvesteringar i
foretag, och pa sa satt paverkar Tesi inverkan pa foretagens tillvéxt. Tesis vision &r att fa
finska foretag att vaga ta mera risker, 6ka mangden medelstora foretag samt géra den finska
riskkapitalmarknaden internationell. Tesi riktar sig pa kortsiktiga och langsiktiga projekt.
For att erhdlla om investering av Tesi kravs forhandlingar. (Tesi A, 2019) (Tesi,

sijoitusprosessi, 2019)

4.1.8 Finsk-ryska handelskammaren

Finsk-ryska handelskammaren framjar foretagstillvaxten pa den ryska marknaden, genom
att erbjuda radgivning. Till radgivningen hor bland annat expertis inom den ryska handeln,
marknadsundersokningar, evenemangsplanering pa den ryska marknaden, juridisk

radgivning och hjalp att hitta kontakter. Handelskammaren erbjuder sina kunder farsk
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handelsinformation och nyheter dagligen, sa som analyser och publikationer. De har ca. 700

medlemsféretag. (Finsk-ryska handelskammaren, 2019)

4.1.9 Finsk-svenska handelskammaren

Finsk-ryska handelskammaren verkar pd samma satt som den Finsk-ryska
handelskammaren, tyngdpunkten ligger pa att hjalpa sma och medelstora foretag med
affarsverksamheten pa den svenska marknaden, att fa foretagen att uppna malsattningarna
med hjélp av handelskammarens praktiska expertishjalp géllande exempelvis export,
beskattning, anstallningsforhallanden och landsspecifika fragor. De hjalper till med att géra

en marknadsanalys for foretaget. (Finsk-svenska handelskammaren, 2019)

4.2 Ovriga finansierings- och radgivningsmojligheter

Utover Team Finland natverket finns det andra organ att vanda sig till for att anséka om
finansierings- och radgivningsmojligheter. Privata konsultforetag kan foretag vanda sig till
men det innebér ofta stora kostnader. Foretag kan vanda sig till banker for att fa lan, men
ocksa till fonder och organ som verkar for finska foretags framgang.

4.2.1 Nordiska projektexportfonden Nopef

Nordiska projektexportfonden Nopef ar grundat av de nordiska landerna ar 1982. Nopef
stoder konkurrenskraften pa den globala marknaden och finansieras av Nordiska
Ministerradet. stoder sma och medelstora foretag i Norden som satsar pa miljovanliga
Iosningar och innovationer. Nopef har beviljat finansiering till 3000 projekt med ett
sammanlagt virde pd 100 mn. €. Nopef dr med i ett ndtverk av internationella samarbeten.
Ar 2018 var antalet finansierade projekt 71 st., och tack vare Nopef etablerades 37 st. foretag
utomlands. Tack vare Nopef okar sysselsattningen och skapar hundratals nya jobb arligen.
Nopefs samarbetspartners i Finland ar organ frdn Team-Finland nétverket, bland annat
Business Finland, NTM-centralen, Finnvera. (Nopef, 2019) (Nopef, 2018)

4.2.2 Centralhandelskammaren

Naringslivsorganisationen Centralhandelskammaren arbetar for finska foretagens basta.
Centralhandelskammaren bestar av ett stort natverk av medlemsforetag. Medlemsforetagen
ar allt fran sma till medelstora och stora borsnoterade foretag i Finland. Medlemsforetagen
ar till antalet 20 000. Till Centralhandelskammarens vision hor att uppna ekonomisk
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framgang for finska foretag genom internationellt samarbete. Centralhandelskammaren
hjalper féretag med internationellt intrade till nya marknader. (Centralhandelskammaren,

u.d.) (Centralhandelskammaren, mission vision och varden, 2019)

4.2.3 Nordiska investeringsbanken

Nordiska investeringsbanken ar en finansinstitution som dgs av de nordiska och baltiska
landerna Finland, Sverige, Danmark, Norge, Island, Estland, Lettland och Litauen. Nordiska
investeringsbankens vision ar att framja den nordiska och baltiska regionen och forbéttra
produktiviteten och framgangen. De erbjuder lan och garantier at foretag som framjar
marknadseffektiviteten, foretagsmiljon, forbattringar i infrastrukturen, innovationer och

klimatframjande projekt. (Nordiska investeringsbanken, u.d.)

4.2.4 Finlands naringsliv EK

Finlands naringsliv EK &r en organisation med 80 anstallda experter. Organisationen bestar
av medlemsforetag av alla storlekar. Antalet medlemsféretag ar ca. 15300 st. Deras vision
ar att skapa konkurrenskraft for finska Foretag och déarmed stéder de foretagen som stravar
till att uppna framgang. Finlands néaringsliv EK haller kontakt med myndigheter och
naringslivets organisationer mellan olika lander och framjar arbetet mellan néringslivet och
arbetsmarknader. De syftar till att framja internationalisering, marknadsekonomi och
foretagsamhet. De kan exempelvis erbjuda radgivning till medlemsféretagen inom

tillampningen av nya avtal. (Finlands naringsliv EK, 2019)

4.2.5 Europeiska Unionens strukturfonder

Europeiska regionala utvecklingsfondern ERUF och Europeiska socialfonden ESF
beviljar stod till féretag som satsar pa internationalisering och konkurrenskraftutveckling.
ERUF stoder framst tillvaxt och internationaliseringen medan ESF stoder
kompetensutveckling och konkurrenskraft. For att projekt och foretag ska bli finansierade
av EU:s strukturfonder ska de krav som stalls uppfyllas. Kravet &r att projektet ska uppfylla

nagot av de 13 olika malen som stélls. ERUF och ESF har olika mal.

Till kraven gallande finansiering fran ERUF hor att foretaget ska framja SME-foretags
konkurrenskraft. Man kan fa finansiering genom att t.ex. framja internationalisering och
tillvaxt, energieffektivitet, forbattra trafik- och logistikforbindelserna eller skapa ny

affarsverksamhet eller utveckla en affarsverksamhet, genom att forbattra foretagets
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affarskompetenser och kunskaper. Kraven géllande ESF &r t.ex. att foretaget ska forbattra
arbetskraftens rorlighet, ©ka sysselsattningen, sociala problem i samhaéllet, utbildning och

kompetensutveckling.

Hallbar tillvaxt och jobb 2014 — 2020 &r ett landsomfattande program som ERUF och ESF
ingar i. Europeiska strukturfonderna vill framja projekt som minskar pa koldioxidutslapp,
framjar hallbar utveckling, internationellt samarbete, jamlikhet och innovationer. 25 % av
all finansiering gar at foretag och projekt som minskar pa koldioxidutslapp i deras
verksamhet.

(NTM-centralen A, 2019) (Kommunférbundet, 2017) (Rakennerahastot, Arbets- och

naringsministeriet, 2019)
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5 Undersokning
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L
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Figur 3 Metodval

I den empiriska undersokningen behandlas och analyseras  Carinafours
internationaliseringsprocess. Jag analyserar Business Finlands verksamhet och deras
finansierings- och radgivningsmojligheter. I den empiriska undersokningen anvander jag en
analytisk forskningsmetod som baseras pa Business Finlands rapporter och data, samt en
kvalitativ intervjuundersokning riktad till Carinafours VD. Bakgrundsinformation om
Carinafour anvander jag nar utformar intervjufragorna. I den analytiska undersékningen ar
malet att utreda Business Finlands finansieringsprogram, ansokningsprocessens olika faser,

finansieringstjansternas inverkan samt orsaker till olika finansieringsbeslut.

5.1 Business Finland

Business Finland ar en statligt 4gd organisation som innefattar ett finansieringsverk och ett
aktiebolag. Business Finland tillhér Team Finland-nétverket och forvaltas av arbets- och
néringsministeriet. Business Finland skapades 1. Januari 2018 som en sammanslagning av
tva statligt agda organisationer, Finpro och Tekes (utvecklingscentret for teknologi och
innovationer). Finpro har grundat sig pa internationalisering och investering, medan Tekes
grundat sig pa innovationer. Finpros verksamhet bérjade ar 1919 nar Finlands
exportforening grundades. Business Finlands vision &r att skapa tillvaxt for foretag. Bolaget



35

har 6ver 650 anstallda och huvudkontoret ar beldget i Helsingfors. Business Finland har

tiotals utldndska kontor i varlden. (Business Finland 1, 2019)

Business Finlands verksamhet och uppgifter &r lagstadgade i1 Finlands lag om
innovationsfinansieringsverket Business Finland och aktiebolaget Business Finland. Enligt
12 § &r bolagets ekonomiska verksamhetssyfte inte avsedd for att generera vinst. Den
eventuella vinsten ska anvéndas till bolagets verksamhet och uppgifter. Till Business
Finlands uppgifter hor att framja utvecklingen av innovationer och ny teknik, stérka
innovationsmiljon, framja exporten och internationaliseringen av finska foretag och
finlandsk forskning, oka tillvaxten inom turismen fran utlandet till Finland, framja

kapitalplaceringsmarknaden och utldndska investeringar i Finland. (Finlex, 2017)

5.1.1 Tillvaxt pa den internationella marknaden

Business Finland erbjuder foretagsradgivning nar det galler internationalisering. |
radgivningen inkluderas hjalp med att hitta ratt intradesmodell pa nya marknader samt hjalp
med att utvidga kontaktnatverket. Radgivningen bestar av olika program som Business
Finland erbjuder. De skréddarsydda programmen &r avgiftsfria men tjansterna som Business
Finland erbjuder ar dock avgiftsbelagda, exempelvis moten med foretagsradgivare.
Programmen racker i regel mellan 4 - 6 ar och &r skraddarsydda for att uppna de
malsattningar som finns for foretaget. Som ett resultat av de finska foretagens tillvéxt
fornyas den finlandska marknaden och blir mer attraktiv ur ett globalt perspektiv. Business
Finlands skraddarsydda program ger foretagen stora mojligheter. Experterna ar sakkunniga
inom manga olika omraden vilket forklarar varfor Business Finland kan erbjuda sa

varierande tjanster som mojligt beroende pa foretagens mal. (Business Finland J, 2019)

Business Finland stoder internationell tillvaxt pA manga satt. Bland annat genom finansiering
for forskning & utveckling och genom samarbete mellan foretag och forskningsinstitut
stoder den statligt dgda organisationen internationell tillvaxt. Business Finland erbjuder
foretag feedback utifran nya affarskoncept som beprévas av foretag som framjar den
internationella tillvaxten, detta for att maximera potential for foretagen. Business Finland
har experter som fungerar som foretagsradgivare, dessa experter reder ut kundforetagens
mojligheter pa den internationella marknaden. Startupbolag kan ans6ka om finansiering fran
Business Finland. Féretag som styr upp miljovanliga projekt kan ansoka om energistod fran
Business Finland, likasa kan foretag som styr upp audiovisuella projekt eller driver
innovationsprojekt inom skeppsbyggnadssektorn anséka om understod. Utdver detta
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erbjuder aven Business Finland foretag olika partnerskapsmodeller for foretag som siktar pa
den internationella marknaden. Business Finland lagger mycket fokus pa foretag som
etableras i Kina och USA. (Business Finland L, 2019)

Baserat pa asikter fran Business Finlands experter och Business Finlands kundftretag har
Business Finland listat de framsta faktorerna som kannetecknar tillvaxt for sma och
medelstora foretag. Till de faktorerna hor viljan till att internationaliseras, kundfokus,
skalbarhet (anpassningen av kapacitet beroende pa olika behov), kunskap och fardigheter
inom lagar, forsaljningskompetens, innovationer, utveckling av arbetskraftsexpertisen samt
integrering av produkterna/tjansterna i kundens vérdekedja. (Business Finland H, 2018)
(Hyvaérinen & Valtakari, 1/2018)

Till Business Finlands strategi fran och med 2018 hor att satsa 2/3 av finansieringen pa
projekt inom forskning, utveckling och innovationer. Resterande del av
finansieringsunderstoden gar till universitet och forskningsinstitut. Malgruppen som
Business Finlands strategi har ar tillvaxtssokande sma och medelstora foretag. Strategins
mal ar att skapa en global konkurrenskraftig naringslivsmiljé, en innovationsledd
exporttillvaxt samt en hog innovationsmiljo. Detta tillampas och verkstalls genom Ian,
garantier, investering i riskkapitalfonder och finansiering riktad till prioritetsgrupperna. Till
strategins prioritetsgrupper hor projekt inom digitalisering, bio- och cirkularekonomi samt

halsa och valbefinnande. (Piirainen, o0.a., 4/2019)

Business Finland handhar Dealflow Finland, en plattform som kopplar utlandska
investerare ihop med finska foretag och pa sa satt skapar en tillvaxt for foretag som vill
internationaliseras. Business Finland har ett globalt natverk som bestar av experter fran
London, Singapore, Tokyo, Dubai, Stockholm, Seoul, Palo Alto och Shanghai som i sin tur
for vidare information om de finska foretagen till investerare runt om i vérlden. (Dealflow,
2019)
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Cleantech Forum
Europe

USA hor till en av de ledande handelsmarknaderna som Business Finland hjélper finska
foretag att etablera sig pa. Figuren visar Business Finlands plan pa hur foretag ska etablera
sig pa den amerikanska marknaden. Forst kravs det att foretaget via t.ex. massor far upp
ogonen for USA. Darefter laser foretaget in sig pa marknaden och kontaktar en sakkunnig
inom Business Finland. Med hjélp av Business Finlands tjanster som t.ex. innefattar
handledning och praktiska 6dvningar skapar foretaget kompetens som gor de redo att beviljas
finansiering och for att sedan kunna etablera sig i USA och skapa kontaktnétverk med hjalp
av experter. Nagra samarbetspartners som Business Finland har i USA &r bland annat Los
Angeles Cleantech Incubator, Acre, PlugAndPlay, Nordic Innovation House NYC och
Nordic Innovation House SF. (Business Finland F, 2018)

5.1.2 Finansieringsvillkor och process

For att fa finansieringshjalp fran Business Finland maste foretag ha potential att gora
forandringar. Business Finland erbjuder mycket hjélp och stéd speciellt for att expandera till
Kina och USA. Att vara i kontakt med Business Finland for att hitta agenter och
affarspartners kan vara till nytta for foretag. Business Finland marknadsfor potentiella

kunder pa deras hemsida och arbetar darfor pa ett satt som exportkop agent.
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Forst och framst kréavs det av ett foretag, som 6nskar fa finansiering av Business Finland, att
uppfylla kraven pa finansieringsvillkor for att kunna ansoka om finansiering. Innan foretaget
lamnar in en finansieringsansdkan bor foretaget diskutera med en sakkunnig fran Business
Finland for att reda ut vilken slags finansiering och typ av ansokning som foretaget ska
ans6ka om. Darefter uppratts en ansokan som har en tydlig beskrivning av foretagets mal,
tillgangliga resurser, tidsschema och projektinnehall. Projektplanen/ansokningen anvénds
senare i uppfoljningen av projektet. | ansokan bor det framkomma foretagets nuvarande
situation, personal och berékning av kostnader. Foretaget bor bifoga finansiell information
om foretaget, bland annat resultatrakning och balansréakning. Stora foretag behéver endast
delge denna finansiella information om Business Finland fragar om det. Vid vissa program
behover foretaget bifoga en kassaflédesanalys och en resultat- och finansieringsprognos.
Behandlingstiden varierar beroende pa foretagets storlek och projektets omfattning, men
ungefar mellan 2 — 2,5 manader tar det innan foretaget far sitt finansieringsbeslut.
Finansieringsbeslutet paverkas av olika faktorer sd som marknadspotential, foretagets vilja
att vaxa internationellt, projektets innehall, féretagets resurser och situation. Finansieringen
beviljas inte till fysiska personer, foretag med finansiella svarigheter; obetalda lan,
skatteskulder, betalningsstorningar, om projektplanen &r otydlig, om féretaget inte har
marknadspotential samt om Business Finlands finansiering inte skulle paverka foretagets

projektgenomfdrande. (Business Finland Q, 2019)

Projektet som blivit beviljat finansiering kréver rapportering samt uppfoljning av arbete och
kostnader. Nar projektet har startat kravs det att projektledaren rapporterar till Business
Finland om hur projektet framskrider. Finansieringen av Business Finland kraver &ven en

revisionsrapportering som &r utrattad av en oberoende revisor. (Business Finland A)
Den totala processen innefattar foljande punkter (lista fran Business Finland):

1 Finansieringsbeslut och villkor

2 Finansieringsbeslutets offentlighet

3 Utndmnande av ansvarig projektledare
4 Rapportering

5 Revisorns revisionsrapport

6 Utbetalning av finansieringen

7 Uppfoljning av kostnader
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7.1 Projektbokféring
7.2 Arbetsuppfoljning
7.3 Forutsattningar som anges for utgifterna
7.4 Kostnadernas godtagbarhet
7.5 Upphandlingsférfaranden
7.6 Penningloner, redovisat 16n
7.7 Lonebikostnader
7.8 Kopta tjanster
7.9 Foljande kostnader godtas inte...
8 Beaktande av intékter
8 Ovrig offentlig finansiering
10 Rapport efter att projektet har slutforts
10 Projektandringar
11 Overféring av projekt, IPR och omstrukturering av affarsverksamheten
12 Forandringar i lanevillkoren
13 Finansieringsmottagarens informationsskyldighet
14 Ratten till insyn
15 Avbrytande av utbetalning
16 Aterbetalning av finansiering
17 Aterkrav av finansiering
18 Finansiarens kvitteringsrétt
19 Missbruk
20 Tolkningsordning
21 Tillampningsomrade och rattsgrund
(Business Finland P, 2019)
Nar ett foretag blivit beviljat 1an garanteras utbetalningen av lanet nar projektet har bérjat

framskrida. Business Finlands finansiering kan vara i form av bidrag, lan, eller garantier.

Innovationssedlar &r ocksa en del av deras finansieringsstod. Business Finlands lan har en
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lag laneranta. Den laga lanerantan tryggar foretagen ekonomiskt. Lanerantan ar mindre an
grundrantan, som &r en ranta som berdknas utifrin medelvardet pd de senaste tolv
manadernas Euriborranta. Euriborranta ar en referensranta for hela eurozonen.

(Finansministeriet, 2019)

Lanebeloppet som beviljas av Business Finland far utgdra hogst 50 - 70 % av
totalkostnaderna for projektet. Beroende pa foretagets storlek varierar lanebeloppets
procentsats. Den vanligaste avtalade lanetiden uppgar mellan 7 - 10 & men den maximala
lanetiden &r 20 ar. Mellan 3 - 5 ar kan lanet vara amorteringsfritt, vilket minskar pa den
ekonomiska pressen for foretaget som blivit lanefinansierade. Om projektet av nagon
anledning inte framskrider sa som det ar planerat, kan foretaget ansoka om laneandringar
som t.ex. skjuter fram pa aterbetalningstiden ytterligare. Statskontoret innehar all
information om lanet och via dem kan eventuella betalningsplaner forhandlas fram.
(Business Finland O, 2019) (Statskontoret, 2019)

5.1.3 Nyckeltal fran Business Finlands verksamhet

Business Finlands verksamhet resulterar i ekonomisk tillvéxt och hogre sysselséttning i
Finland, vilket ocksa deras vision syftar till. Finansieringen inom forskning & utveckling
och innovationer gynnar féretagen och leder till en 6kad omsattning som resultat av nya

innovativa tjanster, produkter och arbetsprocesser.

Tabell 1 Utbetalt finansieringsstod per &r 2010 — 2018 (Business Finland)

Maksettu rahoitus vuosittain

600 660 000€

400 000 600€
200 000 606€
e€

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Maksettu rahoitus v

Maksuvuosi

Ar 2018 utbetalades 498.426.790,00 € i finansieringstdd till foretag i Finland. Ar 2017 var
summan hogre, totalt 524 014 678 €. Fran ar 2010 till 2018 har utbetalningen varit dver 400
mn. € &rligen. Den utbetalade finansieringen delas ut till nagra tusentals olika foretag och

forskningsgrupper arligen.
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Ar 2018 fick Business Finland in 6060 finansieringsansokningar varav 4440 beviljades. Sett
ur ett globalt perspektiv har Finland en lag offentlig finansiering, exempelvis EU:s
genomsnitt pa offentlig finansiering ar 6ver dubbelt hogre an Finlands. De genomférda
projekten ar 2018 resulterade i 2906 nya eller forbattrade produkter/tjanster/lIosningar, 1303
nya patent eller patentsokningar och 816 avhandlingar. (Business Finland D, 2017)
(Business Finland K, 2019)

Tabell 2 Antal konkurser arligen av Business Finlands kunder (Tekesin tunnusluvut, 2017)
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Ca. 1 % av Business Finlands kunder gar i konkurs arligen. | Finland gar ungefar samma
mangd foretag i konkurs arligen. Av Business Finlands kunder gick 57 foretag i konkurs ar
2016, jamforelsevis gick 64 foretag i konkurs 2015 och ar 2014 gick 60 foretag i konkurs.
Sett ur figuren gick endast 28 foretag i konkurs ar 2007, men vart att namna ar att antalet av
Business Finlands (davarande namn Tekes) kunder inte uppgick till samma méangd vid den
tidpunkten vilket forklarar den stora skillnaden i figuren. (Tekesin tunnusluvut, 2017)

Business Finland finansierade 98 miljoner euro till projekt kopplade till universitet,
yrkeshdgskolor och forskningsinstitut ar 2016. | den totala finansieringen pa 98 mn. euro
inkluderades 6 mn. euro EU stdd. (Tekesin tunnusluvut, 2017)
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5.1.4 Effekter av Business Finlands finansiering

Till Business Finlands strategi hor att bygga en aktiv innovationsmiljo. Innovationerna har
en stor inverkan pa framgangen for foretagen och darmed paverkar det Finlands ekonomiska
tillvaxt, BNP. Sysselsattningen och omsattningen for export okar tack vare Business
Finlands kundforetag. Business Finlands finansieringsstod sékerstéller utvecklingen av nya

idéer.

De framsta finansieringsprogrammen som galler internationaliseringsinriktade foretag &r
inom cleantech, bioekonomi, digitala I6sningar, hdlsa, livsmedel, marina och industri.

Endast inom bioekonomi och cleantech har atta tillvaxtprogram gjorts.

Foretag ansoker om finansieringsstdd och tjanster till exempel vid behov av expertis nér det
sker forandringar i lagstiftningen och det skapat dkat behov av expertis hur foretaget ska
vaxa. Finansieringen beviljas endast till foretag som uppfyller tva krav: foretaget har

marknadspotential och deras tillgangar ar tillrackliga.

De storsta hindren for nystartade tillvaxtforetag ar brist pa finansiering, dar 48 % av
foretagen har angett att de har brist pa finansiering, en utmanande konkurrensmiljo, som 29
% av foretagen anser att ar utmanande, samt svarigheten att hitta kvalificerad arbetskraft

med motsvarande mangd pa 29 % av foretagen.

Den framsta orsaken till att foretag inte beviljas finansieringsstod ar for att foretagets
ekonomiska situation ar instabil eller svag. Det innebar att det ar for stor risk for Business

Finland att finansiera foretaget. Business Finlands risktagning baseras pa analyser.

Den viktigaste malgruppen fér Business Finland ar tillvaxtforetag som till storleken ar sma
och medelstora. Detta kan tydligt kopplas ihop med Business Finland strategi for ar 2018
framat. Allt mer fokus ligger pa att finansiera nystartade och sma och medelstora foretag, da
det &r dem som besitter det storsta potentialet. Ar 2018 gick 72 % av finansieringen till sma

och medelstora foretag.

Tillvaxten for nystartade foretag som fatt finansieringsstod av Business Finland har varit
mycket framgangsrika inom den privata investeringen. Detta ar en bidragande orsak till att
Business Finland i ett tidigt skede vill finansiera sma och medelstora foretag. Statistiskt sett
vaxer foretagen som blivit beviljade finansieringsstod av Business Finland i betydligt
snabbare takt jamfort med nystartade foretag som inte fatt finansieringsstod. Business
Finland haller tillsyn 6ver sina kundforetag dven 3 ar efter projektets slut, for att folja med
hur det gar for foretagen statistiskt. Bland annat gors programutvérderingar, beddmningar
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och varderingar av samhallseffekter for att fa en helhetsbild av effekterna av Business

Finlands stddmaojligheter.

Business Finlands verksamhet har inverkat mycket positivt pa kundforetagens framgang,
och de flesta av Finlands framgangsrika tillvaxtforetag hor till Business Finlands kunder. 65
% av alla framgangsrika innovationer i Finland har varit involverade i Business Finlands
finansieringstjanster.  Omsattningen har okat med 20 % for sma och medelstora
tillvaxtforetag som redan &r internationella tack vare Business Finland. Det &r 7 % mer &n
jamforande foretag som inte fatt finansieringsstod av Business Finland. Nystartade foretag
som blivit finansierade av Business Finland ¢kade tillvaxten med 53 % under tre ars tid.
Business Finland satsar allt mer pa finansieringen till nystartade foretag. De nystartade
foretagen som hor till Business Finlands kunder har fatt en betydligt 6kad privat investering
under de senaste aren. Det stora fokuset pa nystartade foretag har resulterat i att stora foretag
gor samarbeten med de nystartade fOretagen. Stora foretag, som Neste, har tack vare
Business Finlands finansieringstjanster satsat pa forskning och utveckling inom férnybar
produktionsteknologi, som inte hade majliggjorts med foretagets egna resurser. Detta har i
sin tur en langsiktig effekt pa hela branschen. Stort fokus ligger pa digitaliseringen av
industriella processer i finska foretag.

Enligt Business Finlands saknar de finska foretagen internationella natverk vilket ar en
bidragande faktor till att Business Finlands globala natverk av aktorer sétts mycket fokus pa.
Framst sma finska foretag behover bredda det internationella natverket for att kunna na den

utlandska marknaden béttre.

Kundfeedback gors efter att foretagets projekt har slutat. Enligt aterkopplingen for 2018 var
kundféretagen som beviljades omfattande finansieringsprogram mer néjda &n kundféretag
beviljades finansieringstjanster. De omfattande programmen uppskattas alltsd mer an de

enskilda tjansterna. (Business Finlandin vaikuttavuusraportti, 2019)

Majoriteten av alla paborjade forsknings- och utvecklingsprojekt som foretag tagit sig an
hade inte fullindats om det inte vore for den garanterade finansieringen som Business

Finland erbjudit.

Geografiskt sett ar Nyland den region som fatt mest finansiering av Business Finland. Detta
beror framst pa att fordelningen av foretag i Finland ar storst i Nylands region. Enligt
kundféretagens asikter har Business Finlands finansieringsmoéjligheter resulterat i okat

foretagssamarbete bade nationellt och internationellt. Stora foretag som blivit finansierade
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av Business Finland anger att deras satt att arbeta har forbattrats, samt att ambitionsnivan pa
projektutvecklingen har blivit hdgre an vad den hade varit om de inte fatt finansiering.
Utover det har kontaktnatverket breddats ytterligare och de har fatt nya samarbetspartners.
Nér det galler forskningsorganisationer uppger de att de framsta effekterna av finansieringen
ar att de har hittat potentiella affarsomraden och att forskningsprojekten inom ett nytt omrade

Overhuvudtaget har mojliggjorts.

Till Business Finlands styrkor och svagheter har blivit kartlagda och till deras framsta styrkor
hor att finansieringsprogrammen loser specifika problem och 6kar volymen och standarden
for projekt. Till svagheterna hor att de kortvariga finansieringsprogrammen endast mojliggor
en relativt liten utveckling och att végen till den kommersialiseringen och den Okade

tillvaxten kan uppfattas som oklar av kundforetagen. (Piirainen, o.a., 4/2019)

5.1.5 Sammanfattning

Sammanfattningsvis kan man konstatera att Business Finlands tjanster & omfattande och
riktar sig till tillvaxtorienterade foretag i olika branscher men med ett och samma mervarde;
marknadspotential. Finansieringsvillkoren och Business Finlands krav ska uppfyllas for att
ett foretag ska bli beviljade stod. Lanevillkoren ar fordelaktiga for kundforetagen och detta
har en koppling till Business Finlands lagstadgade verksamhetssyfte som innebar att de &r
en icke-vinstdrivande organisation. Business Finland satsar mycket pa att stoda foretag med
internationaliseringen pa nya marknader, dar stora satsningar gors pa bland annat Kinas och
USA:s marknad. Stort fokus ligger pa nystartade foretag med digitala I6sningar och
innovationer. Business Finland har ett omfattande natverk av globala aktorer. Natverket
resulterar i 6kat nationellt och internationellt samarbete. Tillvaxten dkar betydligt mer hos
Business Finlands kundfdretag i jamforelse till andra foretag i samma branscher. Business
Finlands finansieringsprogram som ar skraddarsydda for kundféretagen har fatt en positiv
kundaterkoppling. Business Finlands risktagning gor det mojligt for potentiella tillvaxt for
foretag som annars inte hade lyckats. Finansieringsprojekten och resultaten foljs aktivt upp
och detta har forklarat den omfattande méngden av rapporter och insamlade data som finns

att analysera.
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5.2 Carinafour

Carinafour &r ett foretag fran sydvastra Finland. Det grundades ar 2012 av Ari Viitanen.
Carina Solutions Oy, som foretagets registrerade namn ar, hade en omséttning pa 3,4 mn
euro ar 2018. Carinafour ar bland de ledande foretagen inom utveckling och drift av moderna
produktionssystem och processer for forsorjningskedjan d.v.s. logistisksystem i naringslivet.
Carinafour genererar fornyelse, tillvdxt och prestanda i industriella ekosystem genom
standig forbéattring och forandring av kundernas processteknik. Carinafour &r ett Business to
business-foretag som erbjuder tillvdxt och prestationsforbattrande tjanster foér sina
kundforetag. B2B innefattar foretag och organisationer som koper, séljer eller utbyter

tjanster/produkter med varandra.
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Figur 5 Visuell konstruktion av foretagets affarsidé (Carinafour)

Affarsidén formades utifran industrins behov av problemldsning inom tekniska ekosystem.
En analys sker pa basis av kunden problem, sedan utvecklas ett utvecklingskoncept som gor
processen effektivare. Pa sa satt sparar kundforetaget resurser i form av tid, arbetskraft,
pengar och material. Deras vision dr att vara det ledande affarsforetaget i sin egen bransch.
Carinafour vill identifiera problem, analysera dem och utveckla koncept och
processutveckling for sina kunder. Carinafours tjanster framjar hallbar utveckling och
cirkuldr ekonomi.
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Carinafour startade sin verksamhet inom sjofartssektorn. Fran borjan har foretagets
kundprojekt inom varvsindustrin genomforts pa den internationella marknaden. Idag ar
Carinafours kundkrets huvudsakligen inriktat inom byggbranschen, IT och sjofartssektorn.
Foretaget sysselsatter cirka 50 personer och vaxer standigt. Carinafour har som mal att skapa

mer sysselséttning i den verksamma regionen.

Carinafour deltar i det EU-finansierade projektet som fokuserar pa modernisering av
ingenjorsutbildningen med ett sarskilt fokus pa den maritima industrin. InTO, dven kallat
Learning to be a Engineer at Work, ar den nya modellen av ingenjorsutbildning som kommer
att introduceras som en industriell ekonomiutbildning vid Abo universitets tekniska
vetenskaper hosten 2019. InTO skapades via projektet Radical Erasmus, och ar definitionen
av dubbelt larande med dess koncept pa 4 ariga studier med arbete tre dagar i veckan och tva
dagar skola. Det sker saledes ett samarbete mellan foretaget och studenten under de fyraariga
ingenjorsstudierna. Efter examen kan ingenjoren fungera som anstalld for foretaget.
Carinafour gick med i projektet i och med att det fanns ett intresse for att paverka
larandeinnehallet inom tekniken och darmed dven generera nya arbetskraft som de ar i behov
av. Att vara involverad i InTO projektet &r en del av Carinafours strategi att hitta ratt
arbetskraft att arbeta for foretaget. Det strategiska och systematiska tankande som anvénds
gynnar Carinafours resurser avsevart inom den framtida arbetskraften. Unga och féarska
talanger ger nya perspektiv och integreringen av ingenjérer i hogre professionella team
skapar konkurrenskraft och nya dynamiska formagor. (Carinafour A, 2019)

5.2.1 Tjanster

Idag spelar tillvaxtforetaget Carinafour en viktig roll internationellt da dess
foretagsverksamhet syftar och mojliggor effektivare frakt och mer miljévénlig
handelsverksamhet. Det &r saledes ett expertforetag specialiserat pa utveckling och drift av
moderna produktions- och logistiksystem. Kéarnan i Carinafours verksamhet ar att kombinera
teknik, processer och humankapital. Deras satt att tdnka &r unikt och modernt vilket ocksa

forklarar varfor de har fatt uppmarksamhet i media under de senaste aren.

Losningarna som Carinafour erbjuder ar bade langsiktiga och kortsiktiga, det varierar
mycket beroende pa vad i processen som behover atgardas eller effektiveras. Med hjalp av
de logistiska losningarna som foretaget erbjuder kan ett foretags tillverkningsprocess

framskrida fortare och smidigare, och pa sa satt skapas en win-win situation.
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Carinafour erbjuder tva tjanster som deras huvudtjanster. De olika programtjansterna som
foretaget erbjuder ar *’C4 Renewal’” och *’C4 Supply’’. Tjansterna forbéttrar olika slags

aspekter av produktionsprocessen.

C4 Renewal — programmet stoder och forbéattrar affarsresultaten hos kunden genom
konsultationstjanster. Till C4 Renewal programmet hor C4 Prelude (som ocksa finns i C4
Supply-programmet), C4 Renewal Management samt C4 Take a Grip. C4 Prelude innebar
en nulagesanalys; en &versikt baserad pa den nuvarande processen. Information och
radgivning om nédvandiga utvecklingsprojekt och rekommendationer ges till kundféretaget.
C4 Renewal Management ar en tjanst som syftar till att 6ka kundens affarsprestanda.
Andringar i olika processer och strukturer genomférs smidigt och nya affarsmodeller tas i
bruk. Genom tjansten C4 Take a Grip identifieras olika risker i produktionskedjan som

sedan kan minimeras med hjalp av atgarder som Carinafour utvecklar.

C4 Supply -programmet analyserar  kundforetagets aktuella tillstand i
tillverkningsprocesserna och identifierar outnyttjad potential samt kostnadsineffektivitet.
Programmet utvecklar ett koncept for kundféretaget som effektiverar processen. Till C4
Supply hor tjansterna C4 Prelude (som ocksa hor till C4 Renewal-programmet), Carinafour
ALU, Carinafour FIF. Carinafour Assembly and Logistic Unit (ALU) innehaller ett
materialpaket inom produktinstallation som ar hdgkvalitativt och kostnadseffektivt. Paketet
konstrueras utifran kundens behov. Materialpaketet framjar teknologiska aspekter i
produktionskedjan. Carinafour Factory in Factory (FIF) erbjuder kunden hjalp med att

forbattra produktions- och logistisklésningar i kundens egna lokaler och med deras verktyg.

(Carinafour B, 2019)

5.2.2 Finansieringsstod

Carinafours resurser bestar framst av ekonomiska resurser och teknologiska resurser. Deras
teknologiska resurser bestar av avancerad teknik- och logistikutrustning, maskiner,

arbetsredskap och kapacitet att driva sin verksamhet.
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Tabell 3 Den totala mangden lan och understod som Carinafour blivit beviljade (Tietopankki Business

Finland)
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Carinafour har blivit beviljade finansiellt stod fran Business Finland. Business Finland har
beviljat 1an samt understod till ett totalt kapital pa 1 041 000,00 € mellan ar 2014 - 2018.
Understddet som beviljats bestar av 341 000,00 € medan det beviljade lanekapitalet bestar
av 700 000,00 €. (Tietopankki Business Finland A)

Tabell 4 Utbetalt finansieringsstod till Carinafour (Business Finland)
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Den totala mangden utbetald finansieringsstod som Carinafour har erhallit under aren 2014
- 2018 ar 529.007,00 €. Lanekapitalet uppgar till 210.000,00 € medan 319.007,00 € &r

understod. (Tietopankki Business Finland B)

Med hjdlp av Carinafours tjanster har foretaget Fira Oy minskat materialforlusten pa

rorreparationsplatser med en tredjedel. Detta har uppméarksammats da Fira Oy tilldelades
priset for Arets interna logisitik 2019. (Carinafour C, 2019)
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Finansieringshjalp fran Business Finland erholls pa grund av Carinafours fokus pa den
internationella tillvaxten av finska foretag. Affarsfinansprogrammet Liideri har
tyngdpunkten pa finansiering, natverk och expertis for internationella affarer, ledarskap,
produktivitet, arbetsplats och affarsreform. Till de vésentliga delarna av programmet hor
foretagets fordelning av ansvar och ledarskap samt digitala verktyg i arbetsprocessen.
Carinafours projektsomfattning géllde fran 01.08.2016 till 31.07.2018. (Business Finland N,
2019)

Fran och med 01.09.2018 till 30.08.2020 erhaller Carinafours finansieringsstod fran
Business Finland med fokus pa Cleanweb som innebar en digitaliseringsmetod for cleantech-
branschen som okar foretagens tillvaxt och prestanda. Till projektet hor mycket fokus
cirkular ekonomi. Cleanweb hjalper Carinafour att framja tillgangen till nya marknader
(framst amerikanska marknaden) och darmed gynnar det internationaliseringen. (Business
Finland B)

5.2.3 Intervju med Carinafour

Arbetet innehaller en kvalitativ forskningsmetod. Forskningsmetoden &r en
intervjuundersokning. Intervjuundersdkningens respondent ar Carinafour’s grundare och
VD Ari Viitanen. Respondenten valdes for att undersokningen far en inblick fran foretagets
perspektiv pa internationaliseringsprocessen. Avsikten med intervjun ar att fa intern
information om bland annat om hurdana utmaningar Carinafour stott pa, hur deras
marknadsetableringsprocess ser ut, hurdana resurser och styrkor foretaget har och hurdana

de framtida affarsmalen ser ut.

5.2.4 Presentation av intervjun

Intervjufragorna finns i bilaga 1.

Vart riktas er export nu? Vilket exportland tillhor er storsta export? Vart skulle ni

vilja vaxa?

For narvarande exporterar vi framst till Tyskland och USA som é&r vara storsta
exportlander. Vi har aven lite projekt i Sverige dit var export ocksa riktas, men inte i
lika stor skala som Tyskland och USA. Vi efterstravar att vaxa och pa den globala
marknaden, och till var huvudfokus hér omradena Asien och Mellandstern som vi

framover kommer att satsa mycket pa.
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Hur skiljer sig den utlandska marknaden fran den finska marknaden sett ur ert
perspektiv? Finns det nagra skillnader i konsumenternas beteende? Paverkar landets
ekonomiska eller politiska situation saken? Hur etablerar ni er pa den utlandska

marknaden? Vilka &ar era stérsta utmaningar?

Eftersom vi idkar B2B-handel sa syns konsumentbeteendet inte lika starkt i vart fall.
I var affarsmiljo ar det viktigt med lokal etablering, sérskilt i MellanGstern. De lagar
som géller for lokalt 4gande eller forsaljning genom ett lokalt féretag anpassar vi 0ss
efter enligt land. Till de storsta utmaningarna hor etableringen i Mellandstern och
Sydamerika. Enligt oss ar det praktiskt taget inte alls svart att etablera sig pa USA:s
och Asiens marknad. Inom EU har det varit mycket latt att etablera sig, tack vare den
smidiga handelspolitiken. Den lokala etableringen i Mellandstern och spanningar
(den politiska situationen) i omradet hor till det som rdaknas som storre utmaningar
for oss.

Finns det nagra specifika landsskillnader i lagstiftningen som paverkar er export och

era aktiviteter?

Lagstiftningen i landerna skiljer sig fran varandra, men det paverkar inte direkt var
produktion och forsaljning. Daremot paverkar lagstiftningen i landerna oss indirekt.

Den lokala etableringen paverkas direkt av landernas lagstiftning.

Hur har ni agerat nar ni har etablerat er pd nya marknader? Hur har

internationaliseringsprocess sett ut? Vilka ar riskerna?

Vi har i processerna av att etablera oss pa nya marknader anvant oss av experter.
Processen har varit planerad. N&r vi nyligen etablerade ett dotterbolag i Litauen
anvande vi oss av dyra experttjanster. Riskerna med att etableras pa en ny marknad
minimeras avsevart nar vi anvant oss av specialister och det &r en av orsakerna till

att vi anvant sadana tjanster i etableringsprocesserna.

Kan du namna nagra konkreta utmaningar Carinafour har i

internationaliseringsprocessen?

Det ar svart att siaga vad som dar vara utmaningar. Skalbarheten hor till vara
utmaningar. Det dr en stor utmaning ar att anvanda rétt resurser och att agna

tillrackligt med tid at nagot. Eftersom hela min karriar inneburit etablering pa nya
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marknader och framférallt globala marknader anser jag att den stdrsta utmaningen

handlat om svarigheten att hitta tid och ratt resursanvandning.
Hurudana resurser har Carinafour?

Till vara ekonomiska resurser hor framst vart eget kassalager. Vi har kunnat samla
in pengar fran den inhemska marknaden under de senaste aren. Utdver det har vi
blivit beviljade finansieringsstod och Ian fran Business Finland. Produktutvecklingen
i foretaget har finansierats framst via vara lan fran Business Finland. Till vara
resurser hor aven var teknik och utrustning samt foretagets kapacitet som ar viktiga

resurser i foretaget.
Har ni samarbetspartners, och i sa fall hurudana?

Samarbetspartners och foretag har vi absolut, i globaliseringen gar det inte att klara
sig utan dem, ett slags natverk. P& grund av att denna bransch &r sa liten i skala
fungerar alla foretag lite som samarbetspartners, bade kunder och leverantérer. Det
ar lite absurt och svart att besvara, men naturligtvis finns det flera dussin av
samarbetspartners. Till de stérsta samarbetspartners Carinafour har ar det litauiska
foretaget AROS Marine, med dem gérs mycket samarbete pa den globala marknaden.
Sedan finns det Supply Management-foretaget Costium, de &r en stor
samarbetspelare for oss. IT-foretaget Finger Solutions fungerar som en stor
samarbetspartner for oss. Det finns manga samarbetspartners men till de viktigaste

hor dem vi dagligen arbetar med.

Hur ser den konkurrensen ut? Enligt er har inte ni nagon direkt konkurrens har i

Finland? Har situationen forandrats? Hur ser situationen ut i EU och globalt sett?

Situationen har inte forandrats, vilket enligt oss till och med kan vara ett problem, att
vi inte har direkt konkurrens. Nar vi kommer med en ny losning pa marknaden sa
skulle det vara mycket lattare att sélja och marknadsféra oss om vi kunde jamforas
med nagot annat. Det &r nog nasta aktuella sak, att leta efter konkurrenter. Sett ur ett
globalt perspektiv kan det finnas konkurrenter men vi har inte stott pa det an. Som
sagt ar det inte endast fordelaktigt att vara utan konkurrenter pa en marknad, det finns
ocksa mycket nackdelar med det.
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Vilka ar era affarsmal i framtiden? Ett av era mal ar att 6ka exporten fran 20 % till
40 % fram till ar 2020, och att 60 % av indirekt skulle exporteras via

samarbetspartners?

Med hjalp av extern finansiering &r vart mal ar 2022 att ¢ka den internationella
forsaljningen, sa att vi sedan har mojligheten att Gppna upp dorren for investerare nar
var produktportfolj hojs i varde. Det &r ett av de viktigaste malen, att 6ppna upp
dorren for investerare. Med en stark plattform och en 6kning av vérdet pa foretaget,
ar det fram till ar 2022 malet att uppna en bra grund for investerare for att sedan
kunna starka vart eget kapital och snabbt véaxa globalt darefter.

Vilka ar foretagets styrkor?

Till foretagets styrka hor bland annat var personalstyrka. Var personal har en unik
mangfald och diversitet, och vara anstallda besitter expertis pa sina egna omraden.
Arbetarna bestar av hogkvalificerade proffs som har manga ars erfarenhet och ett
brett spektrum av kompetenser. Sprakkunskaperna anvander vi dagligen med vara
internationella  kunder och samarbetspartners. Till vara styrkor hor ocksa
produktions- och logistisk-utvecklingen, vara internationella affarsmodeller,

ledarskap och forvaltning samt var Business Design.

Hur har Business Finland Leader-programmet och Business Finlands finansiering

hjalpt Carinafour att vaxa som foretag?

Det har varit ett betydande stod for oss, det har absolut hjalpt oss att vaxa som foretag.
Sett ur ett internationellt perspektiv har Business Finland Leader-programmet hjalp
0ss att snabbt véxa internationellt. Tack vare Tekes, numera Business Finland, har hela
processen forsnabbats och produktutvecklingen gynnats.

5.25 Sammanfattning och analys av intervjun

Carinafour framsta exportlander ar Tyskland och USA. Deras fokus pa export riktas mot
Mellangstern och Asien, samt den globala marknaden. Carinafour anser att
internationaliseringsprocessen ar smidig inom EU, Asien och USA medan processen ar mer
kravande i Mellanostern och Sydamerika, bland annat pa grund av politiska faktorer.
Carinafour har i internationaliseringsprocessen minimerat utmaningarna och riskerna i
etableringen pa nya marknader genom att anlita dyra experttjanster. Baserat pa den teoretiska

ramen for internationaliseringsprocessen och foretagsetableringen inom EU ar det smidigt
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och latt att internationaliseras for finska foretag. Detta forklarar sambandet mellan
Carinafours egna uppfattningar och erfarenheter inom internationaliseringsprocessen inom
EU och den teori som arbetet behandlat. Sett enligt den finska utrikeshandelns statistik &r

Tyskland ett av de framsta exportlanderna, och detta galler &ven specifikt for just Carinafour.

Enligt Ari Viitanen har Carinafour inga direkta konkurrenter pa den inhemska marknaden
samt inom EU. Man kan kritisk stélla sig till konkurrensfragan, det ar svart att analysera hur
verklighetstroget pastaendet ar, sett ur ett foretags perspektiv vill foretag garna lyfta fram
sig sjalva som unika. Att foretagets VD pastar att de inte mott pa konkurrenter kan

ifrdgasattas eftersom foretag ofta undviker att lyfta fram konkurrenter.

Carinafours mal till ar 2022 ar att oka forsaljningen, oka vardet pa foretaget, Gppna upp
dorrarna for investerare och véaxa internationellt. Ari Viitanen namner inte hur de ska ga
tillvaga for att locka investerare, vilket jag tror att foretaget internt har en plan pa. Ovriga
mal som kanske inte framkommer ur intervjun kan handla om konkreta mal som halls
hemligt internt. Overlag s& brukar foretag inte avsloja sina stora framtidsplaner eller
kommande projekt. Carinafours internationalisering har skett stegvis vilket man kan dra ett

samband mellan Uppsalamodellen som teoretisk internationaliseringsmodell.

Foretagets sociala resurser bestar av deras samarbete och natverk. Carinafours huvudsakliga
samarbetsforetag ar Finger Solutions, Aros Marine och Postium. Aros Marine é&r ett foretag
i Litauen som tillhandahaller marin och skepps- interior och mobler. Aros Marine
tillhandahaller  elektriska & HVAC installationsarbeten som varierar i skala och

komplexitet. Postium ar ett foretag som erbjuder teknologiska produkter och tjanster.

Carinafour har kompetens inom sin egen bransch och erfarenhet fran olika delar av
affarsverksamheten. Sprakkunnighet anvéander de standigt som en férmaga att forbéattra den
internationella tillvaxten. Carinafour har en bred forvaltning och ledarskap. Deras
kompetenskraftiga mangfald inom hela personalen och deras affarsmodeller ar vardefulla
styrkor i foretaget. Carinafours Business Design ar enligt Ari Viitanen en styrka for
foretaget. Business Design innebér foretagets sétt att med hjalp av redskap handskas med
utmaningar som foretag star infor. | arbetets teoretiska ram behandlas olika interna faktorer
som paverkar foretag i deras internationalisering, dessa faktorer aterkommer i resultatet av
intervjuundersokningen. Bland annat affarsmodellsanalyser, d.v.s. Business Design, som
foretag internt kan anvanda sig 1 internationaliseringsprocessen namns, enligt

intervjuundersokningen anser Ari Viitanen detta som en av foretagets interna styrkor. Utéver
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det namns &aven andra interna styrkor, sa som ledarskap, kompetenskraftighet och
sprakkunnighet, som styrkor. Strategiskt sett anvander sig Carinafour av skalbarhet som i
internationaliseringsprocessen dr en viktig faktor. De lagger stort fokus pa
produktutvecklingen och detta raknas i internationaliseringsprocessen som en stark strategi

for att lyckas pa den internationella marknaden.

Tack vare Business Finland har Carinafours internationaliseringsprocess samt tillvéxt
forsnabbats rejélt. Den beviljade finansieringen, inkluderande understod och lan, &r en stor
tillgang for foretagets ekonomiska resurser och lanekapitalet har bland annat finansierat en
stor del av produktutvecklingen. Business Finlands vision om att 6ka tillvéxten och framja
internationaliseringen framkommer tydligt i bade den teoretiska ramen och i
intervjuundersokningsresultatet. Man kan knyta ihop den teoretiska ramen med den

empiriska ramen.

5.2.6 Framtid

Framtidens innovationer innefattar smart teknologi som framjar den cirkulara ekonomin.
Politiska beslut paverkar foretagens nodvandighet att skapa nya smarta och miljovanliga
innovationer och losningar. Lagar inom export paverkar utvecklingsriktningen. Hallbar
konsumtion ar en stor faktor i innovativa processer, en hallbar konsumtion minskar
utslappen. Produktionen och transporten utvecklas standigt och ser annorlunda ut idag an for
20 ar sedan. Trender och férandringar i konsumentbeteendet paverkar handeln.

| framtiden har Carinafour idéer om nya affarsmodeller for processteknik inom bilindustrin.
Carinafour exporterar for narvarande framst till Tyskland och USA. Carinafour syftar till att
expandera till mer globala marknader och deras nasta tillvaxtriktning ar Asien och
Mellanostern. Utdver det har Carinafour som mal att 6ppna upp dérrarna for investerare fram
till &r 2022. Jag anser att Carinafour skulle kunna locka investerare att investera i foretaget
med hjdlp av okad synlighet pa evenemang, massor och genom eget initiativ och
kontaktsokande. Med hjélp av Dealflow Finland som Business Finland handhar, som &r en
plattform for utlandska investerare, skulle Carinafour kunna hitta potentiella investerare.
Eftersom Carinafour under flera ars tid har haft langsiktiga projekt med Business Finland

anser jag att det ar endast ar en mojlighet for Carinafour att kontakta Dealflow Finland.

Carinafour satsar pa cleantech vilket innebar processteknik som minskar pa den skadliga
miljopaverkan. Saledes satsar foretaget pa hallbar utveckling och cirkular ekonomi vilket ar
en betydande Overlevnadsfaktor for foretag. Jag anser foretaget i framtiden skulle kunna
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anvanda Geologiska forskningscentralen GTK som en samarbetspartner inom deras
cleantech-utveckling. Eftersom de redan nu ingar i Business Finlands Cleantech-program
anser jag att deras chanser att utvecklas ytterligare skulle kunna mojliggéras om de &ven tog
kontakt med GTK. GTK satsar framst pa foretag inom gruvdriftsindustrin, men eftersom
Carinafours verksamhetsomrade géller foretag med olika branschers processteknik sa ser jag
inget hinder for dem att ta hjélp av andra organ an Business Finland. Utdver GTK anser jag
att Carinafour skulle kunna ta hjélp av Cleantech Finland-natverket som &r ett statligt organ
som stdder foretag inom cleantech-branschen. Ett av Cleantech Finlands dvergripande teman
ar effektivisering av resursanvandningen, vilket d& som en definition av Carinafours
verksamhet. Cleantech Finland samarbetar med Sitra och Business Finland. Sitra &r en

innovationsfond med fokus pa hallbar utveckling. (Cleantech Finland, 2019)

Carinafour som foretag &r en typisk Business Finland-kund; ett tillvdxtbolag med
marknadspotential  och  innovationsutveckling.  Strategiskt  sett  fdljer  de
internationaliseringsprocessen enligt de genomsnittliga riktlinjerna; gradvis utveckling av
internationaliseringen, samarbetspartners, skalbarhet, fokus pa Business Design, extern hjalp
vid etableringar m.m. Jag att framtiden ser valdigt ljus ut for foretaget.

6 Kiritisk granskning

I den kritiska granskningen lyfter jag fram begransande faktorer i mitt arbete. Den kritiska
granskningen tar upp sadant som paverkat arbetets mervérde. Jag granskar éven arbetets
resultat kritiskt.

Intervjuundersdkningen som riktades till Carinafour var heltackande, och respondenten, som
ar foretagets VD, gav mig all den information och svar som han ansag att han ville avsloja.
Jag anser att intervjuundersokningen med Carinafour ar mycket tillforlitlig, men jag vill
papeka att intervjuundersokningen bor granskas kritiskt i och med att respondenten &r en
intern person i féretaget och darav kan intervjusvaren framstallas till ett lite mer idealiserat
svar. Exempel pa svar som kan forskonas ar fragor kring foretagets utmaningar, konkurrens
och framtidsplaner. Mycket av informationen i foretag ar hemlig och det finns alltid saker
som foretagen inte vill avsloja, darav kan man ifragasatta om svaren ar besvarade pa ett arligt

och korrekt satt.

Jag anser att den mangd data som gar att analysera utifran Business Finlands rapporter ar sa

omfattande att man som forslag pa fortsatt forskning kunde undersoka effekterna fran
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finansieringen ur ett storre samhalleligt perspektiv. Jag har tagit upp generella samhélleliga
effekter som bland annat galler BNP-tillvaxten. Den analytiska data ar omfattande och i
efterhand tycker jag att det varit svart att valja vilken information jag lagger mest fokus pa
eftersom det finns sa mycket data att analysera fran Business Finland. Det gar att jamfora
arbetet med liknande arbeten som berdr den offentliga finansieringen fran Business Finland,

men de arbetena galler davarande Tekes och Finpro.

Genom direktkontakt till Business Finland har jag diskuterat med fyra olika anstallda pa
Business Finland. De fyra personerna ville inte stalla upp pa en potentiell intervju och de
ville heller inte kommentera Business Finlands verksamhet. Detta har inte direkt paverkat
arbetets resultat eftersom jag har lyckats hitta all information som kravs via rapporter, men
daremot hade det varit uppskattat att fa ta del av deras individuella perspektiv pa Business
Finlands verksamhet.

6.1 Reliabilitet

Reliabilitet uttrycket noggrannhet i en méatning och avser att man mater pa ett tillforlitligt
satt. Hur hog standard har den data som dar insamlad? Om reliabiliteten &r hog i en
undersokning betyder det att undersékningen hade gett samma resultat om den var gjord vid
en annan tidpunkt och utférd av en annan person. Test-retest reliabilitet mater endast
stabiliteten Gver tid, alltsd om matningen gett samma resultat matt en annan tidpunkt. Test-
retest reliabilitet mats enligt procent. Det ar viktigt att tdnka pa att reliabiliteten paverkas
negativt om datainsamlingen sker vid en ofullstandig tidpunkt, exempelvis om ett
frageformular fylls i av respondenter vid ett stressigt tillfalle. Personen som utfor
undersokningen kan paverka respondenternas svar och darav behover undersokningen ske
sa objektivt som mojligt for att fa en hog reliabilitet. Om undersokningen sker utan méatarens
narvaro kan det 6ka reliabiliteten. Matningarna ska bedoémas enligt samma sétt och utifran

samma Kriterier som ar faststallda pa forhand.

I mitt arbete har jag utgatt fran den teoretiska grunden i reliabilitet. Jag har varit objektiv i
utférande av undersokningarna for att 6ka reliabiliteten. Insamlingen av information, d.v.s.
intervjuundersokningen, har skett vid lampliga tillféllen for att undvika stress och darmed
forhindra bristfalliga resultat. (Bryman & Bell, 2003)
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6.2 Validitet

Validitet betyder giltighet. Validitet ar viktig for att kunna generalisera ett utredningsresultat.
Validiteten maéter relevansen och trovardigheten i sammanhanget och besvarar hur val
undersokningen stammer Overens med verkligheten och syftet med undersdkningen.
Utformandet av forskningsmetoden sker pa basis av syftet med undersokningen. For att en
undersokning ska kunna vara valid maste forskningsstrategin vara tillampad ratt. For att
undersoka validiteten kan man analysera hur forskningsresultatet stimmer Gverens med
liknande gjorda maétningar, hur vél forskningsresultatet &r anvandbart och hur specifik
forskningsundersokningen &r utford. Innehallsvaliditeten méter hur val fragorna mater det
man har som syfte att utreda. Kriterievaliditeten ar hég om samma forskningsresultat
uppnatts men genom olika forskningsmetoder.

For att nd hog validitet i arbetet har teorin och bakgrundsfakta tagits i beaktande vid
utformningen intervjufragorna. Intervjufragorna ar utformade enligt arbetets
forskningsfragor och arbetets syfte. Jag har valt forskningsmetoderna efter mycket
dvervagande om vilka metoder som &r lampligast for na basta maéjliga mervéarde i arbetet.
Jag beaktade validiteten i arbetet genom att valja en kvalitativ intervjuundersokning och en
analytisk forskningsmetod. Jag anser att validiteten i mitt arbete &r hog eftersom man kan se
ett tydligt samband med undersokningens mal och resultat. (Bryman & Bell, 2003)
(Statistikcentralen, 2019)

7 Avslutning

Internationaliseringen av foretag Okar och det skapar press pa foretagen att tillampa
strategier for att lyckas pa de nya marknaderna. Finska foretag har stora mojligheter att ta
hjalp av offentliga organ som kan fungera som radgivare och langivare. Okunskap om

juridiska faktorer och brist pa finansiella resurser ar stora utmaningar for foretag i Finland.

Genom undersokningen kan det slas fast att Business Finlands satsningar pa Carinafour och
finska foretag har stor inverkan pa tillvaxten och framgangsfaktorn. Business Finlands
finansieringsmojligheter ar omfattande och en stor del av de mest framgangsrika foretagen i
Finland har en koppling till Business Finland. Jag kan konstatera att jag fatt ihop den

information och data jag behovt.

Syftet med arbetet ar uppfyllt. Det har varit larorikt och intressant att underséka och

analysera Business Finlands finansieringsmojligheter och deras inverkan pa Carinafour och
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ovriga finska foretag. Genom den analytiska forskningsmetoden kan man se hur stora
effekter offentlig finansiering har pa foretagens tillvaxt men ocksa pa Finlands BNP och
framgang internationellt. Jag ser en helhet och en langsiktig kedjeeffekt i den offentliga
finansieringen som inte endast gynnar foretagen sjalva men ocksa den nationella och
internationella sysselsattningen, Finlands-bilden och framtida konkurrenskraften for Finland

pa den globala marknaden.

Business Finland fungerar som grundpelare for blomstringen av innovativa foretag. Det ska
bli intressant att folja med hur Business Finlands finansiering utvecklas i framtiden och hur

innovationsstrategiska beslut i finansieringen paverkar Finlands konkurrenskraft i framtiden.
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Bilaga 1 1

Bilagor

Intervjuundersokningens fragor: Carinafour

1.

10.
11.

Vart riktas er export nu? Vilket exportland tillhor er storsta export? Vart skulle ni
vilja véxa?

Hur skiljer sig den utlandska marknaden fran den finska marknaden sett ur ert
perspektiv? Finns det nagra skillnader i konsumenternas beteende? Paverkar landets
ekonomiska eller politiska situation saken? Hur etablerar ni er pa den utlandska
marknaden? Vilka &r era stOrsta utmaningar?

Finns det nagra specifika landsskillnader i lagstiftningen som paverkar er export och
era aktiviteter?

Hur har ni agerat nar ni har etablerat er pd nya marknader? Hur har
internationaliseringsprocess sett ut? Vilka &r riskerna?

Kan du namna nagra konkreta utmaningar Carinafour har i
internationaliseringsprocessen?

Hurudana resurser har Carinafour?

Har ni samarbetspartners, och i sa fall hurudana?

Hur ser konkurrensen ut? Enligt er har inte ni ndgon direkt konkurrens har i Finland?
Har situationen forandrats? Hur ser situationen ut i EU och globalt sett?

Vilka &r era affarsmal i framtiden? Ett av era mal &r att 6ka exporten fran 20 % till
40 % fram till ar 2020, och att 60 % av indirekt skulle exporteras via
samarbetspartners?

Vilka &r foretagets styrkor?

Hur har Business Finland Leader-programmet och Business Finlands finansiering

hjalpt Carinafour att véxa som foretag?



