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Abstrakt

Detta examensarbete har utforts pa uppdrag av Mychrome Oy. Mychrome Oy ér ett foretag
som tillverkar justerbara spikmaskiner for lastpallar till bade sma och stora
produktionslinjer. Syftet med detta examensarbete var att hitta olika sokmetoder for hur
foretag kan hitta internationella agenter.

Examensarbetet har gjorts som en kvalitativ undersokning med tva intervjuer. Syftet med
den forsta intervjun med Mychrome var att fa en inblick i hur de gjort for att hitta sina
nuvarande agenter samt fa reda pa hur de anser att deras samarbete med agenterna fungerar.
Den andra intervjun var med Viexpo och syftet var att fa reda pa hur manga foretag som
soker sig till dem for att fa rad och hjalp nar det géller agenter.

Malet med arbetet var att fa fram olika sokmetoder for att hitta internationella agenter, vilket
framkommer i bade teoridelen samt intervjuerna.

Resultatet av arbetet blev att det finns ett flertal olika sokmetoder foretag kan anvanda for
att soka agenter och man bor ta i beaktande att alla affarskontakter kan vara viktiga eftersom
de kan bli en potentiell agent eller ge rad och tips for att hitta en agent.
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Tiivistelma

Taman opinndytetydn toimeksiantaja on Mychrome Oy. Mychrome Oy on yritys, joka
valmistaa séadettdvid naulauskoneita kuormalavoille sekd pienille ettd suurille
tuotantolinjoille. Opinndytetyon tarkoituksena oli 16ytaa erilaisia menetelmid, kuinka
yritykset voivat 10yta4 kansainvalisia agentteja.

Opinnaytetyd on tehty kvalitatiivisena kyselynd kahdella haastattelulla. Ensimmaisen
Mychromen haastattelun tarkoituksena oli saada kasitys siitd, miten he 16ysivat nykyiset
agenttinsa ja saada selville, miten heidan mielestddn yhteistyd agenttien kanssa toimii.
Toinen haastattelu oli Viexpon kanssa ja tarkoituksena oli selvittdd, kuinka moni yritys
kaantyy heidan puoleensa saadakseen neuvoja ja apua agenttien suhteen.

Tyon tavoitteena oli 10ytéa erilaisia hakumenetelmi& kansainvélisten agenttien I0ytamiseksi,
mik& kay ilmi seka teoriaosasta ettd haastatteluista.

Tulokset osoittavat, ettd on olemassa useita erilaisia hakumenetelmid, joita yritykset voivat
kayttaad agenttien etsimiseen, mutta on otettava huomioon, ettd kaikki liikekontaktit voivat
olla tarkeitd, koska niista voi tulla potentiaalisia agentteja tai voi antaa neuvoja ja vinkkeja
agentin loytamiseksi.
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Abstract

This thesis was commissioned by Mychrome QOy. Mychrome Oy is a company that
manufactures adjustable pallet nailing machines for both small and large production lines.
The purpose of this thesis was to find different methods for how companies can find
international agents.

The thesis has been done as a qualitative survey with two interviews. The purpose of the first
interview with Mychrome was to gain an insight into how they found their current agents
and to find out what they think about their cooperation with their agents. The second
interview was with Viexpo and the purpose was to find out how many companies that turn
to them for advice and help regarding agents.

The aim of the work was to find different search methods of finding international agents,
which appears from the theory and the interviews.

The result of the work showed that there are several different search methods that companies
can use when searching for agents. However, one should consider that all business contacts
can be important because they can become potential agents, or they can give advice and tips
on how to find an agent.
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1 Introduktion

Detta examensarbete kommer behandla processen for att hitta internationella agenter.
Examensarbetet &r i uppdrag av Mychrome Oy och syftet &r att undersoka hur foretag kan

hitta internationella agenter.

Examensarbetets teoridel borjar med en kortfattad introduktion om varfor foretag valjer att
exportera internationellt och vad det finns for marknadskanaler. Fokuset i examensarbetet
kommer vara pa agenter, varav det behandlas vad en agent innebar, vad det finns for olika
sokmetoder for att hitta agenter och hur man valjer en agent efter man hittat en potentiell
representant. | examensarbetet behandlas det ocksa vad ett agentkontrakt bor innehélla och
den lagstiftning som tillampas for att skydda agenternas intresse. | examensarbetet tas det
aven upp om samarbetet mellan huvudman och agent samt kortfattad presentation av
agentteorin. Det sista kapitlet av teoridelen behandlar vad det finns for fordelar och

nackdelar med agenter.

Den empiriska delen av examensarbetet har gjorts som en kvalitativ forskning genom att
intervjua tva foretag, Mychrome och Viexpo. Genom resultatanalys och diskussion har jag
analyserat, tolkat och diskuterat resultatet fran intervjuerna. | examensarbetets avslutning

framkommer det vad som varit utmaningen med arbetet samt ges forslag pa vidare forskning.

1.1 Syfte och problemformulering

Syftet med detta examensarbete ar att undersdka processen for hur féretag hittar
internationella agenter. Jag kommer att undersoka vad det finns for sokmetoder for att hitta
internationella agenter och genom resultatet kommer Mychrome fa nya forslag som de kan

anvénda sig av for att hitta flera internationella agenter.
Malet med examensarbetet &r att besvara fragestallningen:

- Hur hittar man internationella agenter?



1.2 Presentation av uppdragsgivare

Mychrome Oy ér ett familjeagt foretag belaget i Svarvar, Osterbotten. Foretaget tillverkar
justerbara spikmaskiner for lastpallar till bade sma och stora produktionslinjer. Mychrome
erbjuder tjanster inom svetsning, svarvning, frasning, bockning och laserskérning. Det gar

aven att skicka in en fardig ritning eller lata dem skissa en. (Mychrome, u.d.)

Mychrome, som tidigare hette Mikrometalli, grundades av Mikael Piispanen och drivs idag
av hans fyra séner. Mychrome var under flera ar underleverantor at det svenska féretaget 1M
Hart och producerade deras lastpallsmaskiner. Mikrometalli kopte pa sommaren 2018 IM
Harts saljndtverk och produktionsrattigheterna till deras lastpallsmaskiner. Mikrometalli

andrade &ven i marknadsforingssyfte foretagets namn till Mychrome. (Mychrome, u.d.)

Foretaget har idag over 20 anstallda och 10 internationella agenter som verkar i Polen,
Ryssland, Tyskland, Storbritannien, Spanien, Sverige, Norge, Danmark, Frankrike, Taiwan,

Kina, Baltikum, Ukraina och Ungern. (Mychrome, u.d.)

1.3 Metod och avgransningar

Metoden jag har valt for att undersoka hur man hittar internationella agenter &r via intervjuer.
Avsikten &r att jag ska kunna komma med flera forslag hur Mychrome kan goéra for att hitta
flera agenter. Jag har valt att intervjua Mychrome samt exportorganisationen Viexpo, for att
fa inblick i exporten och hur ett exportforetag kan hjalpa for att hitta agenter at andra foretag.
Fokuset pa detta examensarbete kommer ligga pa agenter och olika metoder for att hitta
internationella agenter. Det kommer att behandlas kort om bade export och olika

marknadskanaler men jag kommer inte ga in pa dem desto djupare.

1.4 Disposition

Examensarbetet ar uppbyggt i sex huvudkapitel. Det forsta kapitlet borjar med en
introduktion av examensarbetet dar det presenteras om arbetets syfte, problemformulering,
metod och avgrénsningar samt en presentation av uppdragsgivaren. Den teoretiska delen
borjar i det andra kapitlet dar det redogors varfor foretag valjer att exportera, vad
marknadskanaler innebdr samt information om agenter, till exempel hur man hittar en agent,

hur man valjer en agent, samarbetet och fordelar och nackdelar med agenter.
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Den empiriska delen borjar i kapitel tre och presenterar arbetets forskningsmetod samt hur
utférandet av undersokningen gick tillvaga. | kapitel fyra behandlas intervjuerna med
Mychrome och Viexpo och i det femte kapitlet analyserar jag intervjuerna dar jag diskuterar
och tolkar resultaten. Kapitel sex &r en avslutning av examensarbetet dar arbetet
sammanfattas, det tas &ven upp om utmaningar som uppstatt i arbetet samt ges forslag till

vidare forskning.

2 Teoretisk del

| detta avsnitt kommer jag att redogotra olika delar som berdr internationella agenter. Det
forsta kapitlet behandlar varfor foretag valjer att exportera internationellt och andra kapitlet
fortsatter med olika marknadskanaler. Darefter kommer jag gd mera ingaende om agenter
sasom innebdrden med agent, hur man hittar och valjer en agent och vad ett agentkontrakt
bor innehalla. Jag kommer ocksa ta upp om hur samarbetet mellan huvudman och agent och
ocksa presentera kort om agentteorin. Sista kapitlet i teoridelen kommer behandla vad det

finns for fordelar och nackdelar med agenter.

2.1 Varfor exportera?

Innebdrden med export &r att sélja varor eller tjanster till utlandet. Det finns flera orsaker
varfor foretag valjer att exportera, exempelvis for att 6ka foretagets marknad, sanka
tillverkningskostnader eller kunna bemaéta konkurrenter pa hemmamarknaden. Det ar framst
foretag som lyckats bra pa hemmamarknaden som borjar exportera till utlandet och bade
mindre och storre foretag kan valja att exportera. Mindre foretag kan till och med lyckas
battre an de storre foretagen, da de oftast har ett ndara samarbete inom foretaget. Det mindre
foretaget kan ocksa ha mindre kostnader samt vara mera flexibla med att exempelvis
kundanpassa en produkt eller tjanst utan att det paverkar foretaget negativt. (Holmvall &
Akersson, 2010)

Den storsta sannolikheten till att foretag véljer att exportera ar for att véxa och utbka
foretagets verksamhet inom forsaljning, 6ka foretagets vinster, fa en global tackning eller en
hogre kundbas. Tanken med den utlandska marknaden &r att foretaget ska kunna dra nytta
av marknaden for att kunna skapa tillvaxtmajligheter. Ett foretag som valjer att exportera
kan fa mojlighet att uppna stordriftsfordelar nar det galler fordelningen av kostnader och
risker mellan marknaderna. Stordriftsfordelar uppstar da produktens enhetskostnad minskar
och produktionsvolymen okar. Darfor véljer en del foretag att exempelvis producera sina
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produkter pa utlandska marknader, eftersom det kan ge billigare tillverkning, tekniskt
bistind och andra tjanster for att uppna stordriftsfordelar samt kunna uppratthalla
konkurrensfordelar. (Goodluck & Wineaster, 2016)

Nar ett foretag har valt att exportera utomlands sa finns det olika satt hur foretaget kan
komma in pa de internationella marknaderna. Exempel pa ett sadant satt ar via

marknadskanaler och detta kommer att behandlas i nésta kapitel.

2.2 Marknadskanaler

Marknadskanaler forsoker skapa kundvarde genom att anvénda sig av aktorer. Vanligtvis
bestar marknadskanaler av producent, mellanhander och aterforsaljare. Relationer med
foretagens aktorer i en marknadskanal kan vara flera ar gamla och kan darfor vara svara att

byta ut eller avbryta. (Parment, 2018)

Nar ett foretag ska vélja vilken sorts marknadskanal de ska anvéanda finns det ett flertal
faktorer som paverkar vilken marknadskanal foretaget valjer, exempelvis foretagets resurser,
malet med utlandssatsningen, antal kunder eller egenskaper som produkten eller tjansten har.
Valet av en marknadskanal &r ett viktigt konkurrensmedel och kan vara en svar och kritisk
del néar det kommer till marknadsetableringen. (Kleen, Moberg, & Palm, 2006)

Joint venturing Direktinvestering

Licenciering

Indirekt Kontraktstillverkning Egen sammansattning

Direkt

Managementkontrakt Egen produktion

loint ownership

Figur 1 Vanligaste internationaliseringstyperna (Parment, 2018)

Figur 1 illustrerar de vanligaste typerna av export och internationalisering, dessa ar export,
joint venturing eller direktinvestering. Gallande exporten ar riskerna begransade, exempelvis
att det kan ge begrénsad kontroll eller vinstpotential. Man kan dela in exporten i indirekt och
direkt export. Indirekt export innebar att man saljer genom marknadskanaler exempelvis via

en agent som representerar foretagets produkt eller tjanst pa den utlandska marknaden.
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Direkt export innebér att ett foretag direkt exporterar till den utl&ndska marknaden.
(Parment, 2018; Hessels & Terjesen, 2010)

Joint venturing innebar att foretaget samarbetar med lokala aktorer och det kan da innebara
samarbete géallande produktion, marknadsforing eller anpassning av produkten. Joint
venturing finns i olika former, exempelvis: samdgande, licensiering eller
kontrakttillverkning. Direktinvesteringar &r en metod dar produktionen sker pa
exportmarknaden. Foretag som anvander sig av denna metod kan fa stora vinstpotentialer

men man bor ocksa ta i beaktande att denna metod kan medfora stora risker. (Parment, 2018)

Marknadskanalerna kan delas upp i primédra och sekunddra marknadskanaler. Priméra
marknadskanaler &r kanaler mellan lander och kan delas in i indirekt export, export och lokal
tillverkning. Med sekundara marknadskanaler avses kanaler inom ett land och exempel pa
sadana marknadskanaler kan vara grossister eller detaljister. De olika marknadskanalerna
har olika kostnadsstrukturer for export, dar exportvolymernas I6nsamhet kommer att variera
beroende pa vilket alternativ man valjer att anvanda sig av. Till exempel, genom att anvanda
sig av en representant som kan vara ett resurssnalt alternativ for att bearbeta en marknad.
(Kleen, Moberg, & Palm, 2006)

i export Exportagent
Direkt till slutkund

Primira Filial — Kommissionar
marknads- —  Export Representant —— —1— Aterf(’)rsiljare
kanaler Exportsamverkan
Forsiljningsbolag ——— Foretagsforviry
— Nyetablering

— Joint venture

{okal Licensi.er.ing
~ tillverkning Franchising
Managementkontrakt

Tillverkningsbolag Foretagsforvarv
l Nyetablering

Joint venture

Figur 2 Priméra marknadskanaler (Kleen, Moberg, & Palm, 2006)
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Figur 2 visar tydligt de olika primédra marknadskanalerna; indirekt export, export och lokal
tillverkning. Figuren illustrerar att det finns olika marknadsmetoder att anvanda for att
komma in pd en marknad. De tre indelningarna kan i sin tur delas in i ett flertal undergrupper.
(Kleen, Moberg, & Palm, 2006)

Indirekt export kan man dela in i handelshus och exportagent. Exporten kan skotas direkt till
slutkunden eller som filial, representant, exportsamverkan och férsaljningsbolag.
Representanter kan i sin tur delas in i tre undergrupper: agent, kommissionar och
aterforsaljare. Forsaljningsbolag kan &ven delas in i tre undergrupper: foretagsforvary,
nyetablering och som joint venture. (Kleen, Moberg, & Palm, 2006)

Lokal tillverkning kan delas in i licensiering, franchising, managementkontrakt och
tillverkningsbolag. Tillverkningsbolag kan i sin tur delas in i foretagsforvérv, nyetablering

och joint venture. (Kleen, Moberg, & Palm, 2006)

| detta examensarbete kommer det inte desto djupare ga in pa vad dessa olika

marknadskanaler betyder och deras innebdrd, utan fokuset kommer vara pa agenter.

2.3 Vad ar en agent?

Agenter dr en representationsform och representanter anlitas for att utfora vissa
arbetsuppgifter i distributionen. De anses vara mera effektiva i sélj- och distributionsarbetet
och det kan bero pa exempelvis: deras kunskaper, erfarenheter, varans komplexitet eller

kdparnas behov och motiv vid inkop. (Engdahl, 2006)

Det finns flera olika mellanhdnder som foretag kan anvénda sig av vid internationell handel,
ibland anvéander sig foretag av olika former av mellanhander beroende pa uppgifter i
distributionen och  marknadssituationen. Agent d en av de vanligaste
representationsformerna som foretag anvander, men andra representationsformer sasom

importor, maklare eller distributor anlitas ocksa i stor utstrackning. (Engdahl, 2006)

Enligt Nationalencyklopedin &r en agent “’en representant, foretradare eller ombud med
affarsuppdrag, till exempel mot erséttning (ofta provision) kdpa eller salja varor eller

tjénster.”

En agent kan antingen vara en person eller ett féretag som representerar exportforetaget
lokalt. Agenten har kontakt med kdparen medan leveransen och faktureringen skots direkt

mellan kopare och séljare. Vanligtvis arbetar agenten med provision och representerar
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juridiskt exportdren om annat inte &r oOverenskommet mellan parterna. (Holmvall &
Akersson, 2010)

Att anvanda sig av en agent ar mycket vanligt. Det &r ett snabbt och praktiskt satt att sélja,
speciellt om man vill minska riskerna, ha sma volymer eller anvanda sig av egna forsaljare.
(Immonen, 2005) Agenterna tar inte dganderétt till eller innehavandet av de varor de
representerar. Normalt brukar inte agenterna ha lager av saljarens produkter och de erbjuder
inte heller kunden instruktioner om produkten eller tjansten som kan tillkomma fére och

efter forsaljningen. (Koslow, 2011)

Foretag anvander sig oftast av internationella agenter for att etablera forséljningen till
enskilda kunder, eller till servicekunder pa begéaran via offertrar eller projekt.
Fardighetskraven for agenter ar vanligtvis att skota om kontakterna mellan foretaget och
kunderna. En agent bor ha erfarenhet av foretagets bransch men behéver i manga fall inte ha
nagra avancerade tekniska fardigheter. En agent ar mest lampad till foretag som &r offentliga

eller har stérre verksamhet som till exempel projektforsaljning. (Koslow, 2011)

Nér ett foretag valjer att anvanda sig av agenter bor foretaget vara villig att hantera den
direkta kontakten med kunderna, eftersom agenten &r till for att hitta 1ampliga kunder.
Foretaget kan dven behova ge information till kunden angaende tillhandahéllandet av
produkter eller tjanster fore och efter forsaljningen. Om agenten anvénds for att hitta
offertrar behover foretaget kunna ge den information som behdvs till offerten, exempelvis,
kvalificeringen som leverantor, bud, prestanda och garantiobligationer sasom tekniska
forhandlingar. (Koslow, 2011)



Agentmall
Information S Kontakt och information
g e i R B e e S \
| Forfragningar I
| Al |
' Provision |
' v
Offert B |
~ | Order 1 ©
= < T L 5
@ | Orderbekraftelse /l< _y <
Faktura X |
Varuleverans N
Fr‘égor‘ relaterade till erbjudandet eller leveransen |

Offert, order, orderbekraftelse och fakturakopior till agenten

Figur 3 Agentmall (Immonen, 2005)

Figur 3 ar en agentmall som visar olika férhallanden mellan fabrik, agent och kund. Figuren
illustrerar vad agenten hanterar mellan huvudmannen och képmannen. Informationen gar
via huvudmannen till agenten och agenten formedlar sedan informationen vidare till kunden.
Forfragningar om produkten eller tjansten gar fran kunden via agenten och till huvudmannen
och agentens provision dr endast mellan huvudmannen och agent. Offert, orderbekraftelse,
faktura och varuleverans skéter huvudmannen om och ger det direkt till kunden. Ordern gar
fran kunden direkt till huvudmannen och fragor relaterade till erbjudanden eller leveransen
gar via huvudman och kunden. Agenten bor aven fa kopior betraffande offert, order,
orderbekréftelse och faktura. (Immonen, 2005)



2.4 Hur hitta en agent?

Hur foretag kan hitta en agent beror pa foretagets krav pa en agent, det vill siga den valda
produkten, deras resurser eller strategi. Det ar darfor viktigt att foretaget har tydliga och
realistiska krav pa bade langsiktiga och kortsiktiga mal. Dartill ar det viktigt att marknadens
krav, storlek och konkurrenssituationen tas i beaktande. Da foretaget vet vad som dnskas
kan s6kningen av en agent paborjas. Det finns inte nagra fardiga modeller utan man kan bara

ge olika forslag pa hur man kan hitta agenter. (Immonen, 2005)

2.4.1 Olika sokmetoder for att hitta en agent

Det finns olika sokmetoder for att hitta en agent och jag har i detta kapitel listat olika metoder

som foretag kan anvénda for att hitta en agent.
Internet

Genom att anvanda sig av internet kan man fa grundlaggande information om en ny
marknad. Det finns flera tjanster online som ger information om olika lander och med hjalp
av sadana sidor och andra soktjanster kan man fa grundlaggande information om den nya
malmarknaden. Internet &r ocksa en viktig kalla nar det galler statistik, marknadsinformation
och konkurrentinformation. Internet ger information bade snabbt och 6verkomligt. Manga
websidor kan ge mycket information atminstone till en viss del, men websidorna kan ocksa

pa begaran ge mera information om man skickar via e-post och fragar. (Immonen, 2005)

Fastan internet ar en billig sbkmetod som ger mycket och snabb information for att hitta
agenter, finns det dven nackdelar med att anvénda internet som sékmetod. En nackdel med
internet kan exempelvis vara att man inte kan sékerstalla att personen som visat intresse ar
den hen séger sig vara. En annan nackdel kan vara att de ljuger om sina fardigheter inom
exempelvis sprak eller affarskunskaper, dock géller denna nackdel inte bara for internet utan
alla sokmetoderna. Foretaget bor dock nagon gang marka att agenten inte har de fardigheter

som hen sagt att hen har. (Tarp & Fuertes-Olivera, 2016)
Business Finland

Business Finland &r en expert och serviceorganisation som hjélper foretag att
internationalisera sig och stddja och finansiera foretagens innovationer. Finpro och Tekes
forenades i borjan av januari 2018 och bildade det nuvarande Business Finland. Finpros
uppgift var att underlatta internationalisering, investering och turism och Tekes uppgift var
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att erbjuda innovationsfinansiering. Business Finland jobbar ndra kunderna och
organisationen arbetar ocksa tillsammans med andra foretag som framjar

internationalisering. (Business Finland, u.d.)

Nar man vill komma in pa en ny marknad &r det viktigt att kanna till landet och deras
marknader samt deras utveckling och krav pa industrin. Genom att ha personliga erfarenheter
och kontakter har man en bra grund for att vélja marknader och partners. Nar man valjer en
malmarknad eller partners kan man ta hjalp av experter, konsulter eller andra foretag.
(Immonen, 2005)

Marknadsundersokningsresor och seminarier

Foretag kan gdra marknadsundersokningsbesok for att lara kanna malmarknaden, traffa
experter och skapa kontakter med affarspartners. (Immonen, 2005) Genom att foretag deltar
i seminarium kan foretagaren fa en majlighet att utforska nya marknader for sina produkter
eller tjanster och ocksa skapa kontakter eller fa nyttig information av andra deltagare.
(Udimal, Jincai, Ayamba, & Sarpong, 2017)

Massor, utstallningar och symposium

Méssor och utstallningar ar framst en bra marknadsforingsaktivitet, men dven en god
mojlighet att fa en bild av marknaden eller att hitta en agent. Det finns vanligtvis flera
leverantdrer i en bransch och genom massor kan man fa en god uppfattning om vem som
arbetar i branschen och vad de forsoker investera i. Massans webbplats fungerar ocksa som
en informationskalla for att identifiera bade potentiella kunder samt agenter och
konkurrenter. Att delta i internationella massor och utstallningar kan vara dyrt och binder en
stor del av foretagets personal upp till flera veckor, darfér bor deltagandet Gvervégas

noggrant. (Immonen, 2005)

Kontakter kan ocksa skapas genom att delta i nationella eller internationella symposier, som
ar ett slags kombinerad utbildning, diskussion och reklamevenemang for experter kring ett
specifikt amne. Symposier kan belysa problem och méjligheter i marknadssituationen och

ge ledtradar till bra agentkandidater. (Immonen, 2005)
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Kunddiskussion

En sékmetod som foretag kan anvénda ar att ha diskussion med kunderna. Genom att ha
kunddiskussioner kan foretaget fa en uppfattning av hurudan agent deras kunderna finner
lamplig. Foretaget kan ocksa fa information av kunderna angaende distribution, pris eller
konkurrenter. Kundinformationen ar vérdefull for foretaget eftersom det kan forbattra

foretagets verksamhet. (Immonen, 2005)
Konsulter

Foretag kan anvanda sig av konsulter for att leta efter agenter. Att anvanda en konsult ar
vanligtvis snabbt och diskret, men svarigheten kan vara att hitta en konsult som kan l6sa
olika problem. Information om lampliga konsulter kan man hitta genom exempelvis

Finnveras regionkontor. (Immonen, 2005)
Banker, handelskammare och organisationer

Banker, handelskammare och liknande organisationer kan vara en sokmetod for att hitta nya
agenter. | Finland finns det ett ndtverk som heter FinnCham som ar en omfattande och
palitlig marknadsforingsplattform som erbjuder 37 finska handelskammare runt om i
varlden. Syftet med FinnCham é&r att stddja finlandska foretag som vill expandera sina
foretag globalt. (FinnCham, u.d.)

Banker kan ocksa vidarebefordra utlandska affarskontakter till sina kunder. De letar efter
lampliga forbindelser i exportlandet genom sina korrespondentbanker och banker kan vid
behov utfarda uttalanden om portféljbolagens tillforlitlighet och resultat i allménhet. Nér
man begar kreditinformation fran en kandidatbank ar det nodvandigt att kunna tolka de
mottagna uttalandena, eftersom banken forséker undvika att komplicera kundernas situation.
(Immonen, 2005)

Tidningsannonser

Foretag kan ocksa soka en agent genom ett pressmeddelande. Man bor anvanda en lokal
reklambyra eller en expert som kanner till de lokala forhallandena for att hjalpa att skriva
texten och vélja tidningen. Att publicera ett pressmeddelande &r ett relativt billigt satt att
sOka en agent. Nackdelen &r att den uppmarksammar konkurrenter i ett tidigt skede.
(Immonen, 2005)
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Nar ett foretag fatt reda pa olika sokmetoder for att leta efter internationella agenter, blir
nasta steg hur de ska ga tillvaga for att valja ut den mest lampliga agenten till sitt foretag. |
nasta kapitel kommer det behandlas hur foretagen kan gora for att vélja den ratta agenten

samt vad ett agentkontrakt bor specificera.

2.5 Hur vélja en agent?

Nér det kommer till att vélja agent for ett foretag ar det viktigt att géra omfattande forskning.
Det som fungerar bra for ett foretag fungerar mojligen inte lika bra for ett annat. Det &r darfor
radligt for foretag att prata med ett flertal agenter innan de véljer den lampligaste
representanten. FOr att utse den lampligaste agenten finns det ett flertal viktiga steg man kan

folja:
1. Vad ar malmarknaden?

Det ar viktigt att foretaget vet vad deras malmarknad ar och att de har en klar bild vad
som ska marknadsforas pa marknaden. Det &r ocksa viktigt att ta hansyn till foretagets

styrkor och svagheter.
2. Samla bakgrundsinformation

Foretaget borde samla in sa mycket bakgrundsinformation som mojligt for att ha

tillrackligt med kunskap da de ska valja den basta kandidaten.
3. Prata med andra leverantdrer eller kdpare

Genom att prata med andra leverantorer och kdpare kan foretaget fa hora andras

erfarenheter, som kan hjalpa att gora ett beslut.
4. Samla information om marknaden

Bésta sattet for att se hur en agent hanterar produkten eller tjansten pa marknaden, &r att
titta pa deras prestanda. Det kommer ocksa att ge en uppfattning om hur leveranttrens

egna produkter kan passa in i foretagets portfolj.
5. Jamfora olika agenter

Genom att jamfora olika agenters kvaliteter gentemot varandra blir det lattare att hitta
den lampligaste agenten for sitt foretag. (Bord Bia: Irish food board, 2013)
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Né&r man véljer en agent &r det viktigt att vara sjalvséker. Den blivande agenten kommer att
leta efter klienter vars foretag har formagan att vaxa. Det ar viktigt for foretaget att beskriva
vad som kan tillforas till partnerskapet mellan agenten och foretaget. (Bord Bia: Irish food
board, 2013)

Det galler ocksa att vara kritisk nar man gor sitt slutgiltiga val. Det kan hjalpa genom att
beddéma situationen fem ar framat. Att hitta en ny agent kraver mycket resurser och att saga
upp en agent kan vara bade jobbigt och tidskravande. Darfor ar det bra att redan i borjan ha
intervju med den potentiella agenten. Det ar ocksa viktigt att kolla upp personens referenser
och om mojligt hitta andra parter som kan yttra sig om den sokande. Ett alternativ da det
kommer till att vélja en agent kan vara att prata med manniskor som har valt och arbetar med

utlandska representanter. (Immonen, 2005)

2.5.1 Agentkontrakt

Ett agentkontrakt ar ett kontrakt mellan huvudman och agent, for att sakerstalla bada
parternas rattigheter och skyldigheter. (Cojocaru, 2012) Det finns ocksa en lagstiftning for
handelsrepresentanter och forséljare i Finland som skyddar agenternas intresse. Agenten har
vanligtvis ingen ekonomisk risk att betala kdpesumman av produkten eller tjansten, eftersom
en agent ar en mellanhand som normalt bara formedlar kommunikationen mellan parterna.
Om kundens betalning drojer kan en del av agentens manatliga provisioner hallas kvar tills

betalningen fullbordats. (Immonen, 2005)

| ett agentkontrakt bor det specificeras till exempel: behdrighet av agenten, agentens ansvar,
provision och relaterade fragor. Behdrighet av agenten innebar att huvudmannen ger
tillatelse att anvanda sig av en agent som hens representant. Provision och relaterade fragor
tas upp for att sakerstélla agentens rattighet att fa provision, hur den ska betalas ut samt
Overenskommelsen vad agentens provision blir. (Myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset,
2015)

| ett agentkontrakt kan man ocksa tillagga bestimmelser om exempelvis avvisade
inkopserbjudande, kontrollera kundens betalningsformaga, ratten att ta emot betalningar,
leveransdagar och kundklagomal. (Immonen, 2005) Om man till exempel lagger till
bestammelser om kundklagomal i agentkontraktet, sa bor det framkomma om det ar agenten

eller foretaget som skoter om kundklagomalen.
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2.5.1.1 Lag for handelsrepresentanter och forsaljare 8.5.1992/417

Finland hor till EU, men medlemskapet ger dessvérre ett 1agt skydd for agenter, darfor har
Finland en lagstiftning for att skydda agenternas intresse. (Engdahl, 2006) Lagstiftningen i
Finland som ger skydd for agenter heter ”Lag om handelsrepresentanter och forséljare
8.5.1992/417”. Jag har nedanfor valt ut fyra paragrafer ur Lag om handelsrepresentanter och

forsaljare som exempel pa hur lagstiftningen kan ge skydd at agenten.

“Handelsrepresentanten har rdtt till provision pd avtal som ingds medan
representationsavtalet ar i kraft, om avtalet har ingatts genom hans medverkan eller med en
tredje man som handelsrepresentanten tidigare har anskaffat som kund savitt avtal av
samma slag avses, eller om handelsrepresentanten har tilldelats ett visst omrade eller en
viss kundkrets och avtalet har ingatts med en tredje man som hor till omradet eller
kundkretsen.” (2 kap. 108)

”Provision skall betalas till handelsrepresentanten inom en manad efter utgangen av den
kalendermanad da representantens ratt till provisionen enligt 12 § uppkom. Har
representanten enligt 13 § 2 eller 3 mom. helt eller delvis forlorat sin ratt till provision, skall

han pa huvudmannens yrkande aterbara det 6verbetalda beloppet.

Ett avtalsvillkor enligt vilket provisionen skall betalas till handelsrepresentanten senare an
inom en manad efter utgangen av det kalenderkvartal da ratten till provision uppkom &r inte

bindande for representanten.” (2 kap. 148)

“Har ingenting avtalats om storleken av handelsrepresentantens provision, bestdms denna
enligt vad som i allménhet betalas for likadana eller motsvarande uppdrag pa den ort dar
representanten ar verksam. Om provisionen inte kan faststallas pa detta satt, har

representanten ratt till en med hansyn till omstéandigheterna skalig provision.

Provisionen beraknas pa den képesumma som koparen skall betala. Beviljad kontantrabatt
anses dock inte som prisavdrag, ej heller frakt, forpackning, tull, forsakringspremie, skatt
eller annan sadan merkostnad, om inte dylika kostnader pa grund av avtalet med képaren

sdrskilt har angivits i den rdkning som har sdnts till honom.” (2 kap. 158)

”Handelsrepresentanten har rtt till sirskild ersattning for kostnader till foljd av atgarder
som har kravts for ett behorigt fullgérande av representationsavtalet. Ersattning behdéver

likvdl inte betalas om kostnaderna har orsakats av representantens sedvanliga uppgifter.”

(2 kap. 188)

De ovanstaende paragraferna ar exempel pa paragrafer ur lagstiftningen som ger skydd at

agenten. Till exempel har agenten réatt att fa séarskild ersattning for atgarder som kravts for
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att kunna fullgora representationsavtalet. Agenten har ocksa réatt att fa en skalig provision
om storleken pa provisionen inte namnts i avtalet. Det &r viktigt att ga till lagstiftningen
innan man skriver ett agentkontrakt, annars kan kontraktet bli ogiltigt eller eventuellt fa

negativa ekonomiska foljder.

Mot slutet av examensarbetet finns det tva bilagor som visar en mall pa agentkontrakt, den
ena ar pa finska och den andra ar pa svenska. De ar tagna ur Henrik Immonens bok
Vientiedustaja: Valinta, sopimukset ja yhteistyd. Bilagorna & menade att anvandas fran

business-to-business och mallarna innehaller bara det mest vasentliga.

Nér ett foretag har valt en agent som kanns ratt for dem och vet vad ett agentkontrakt bor
innehalla &r nasta steg, samarbetet mellan huvudman och agent. Det géller att skapa en bra

relation mellan parterna for att samarbetet ska fungera.

2.6 Samarbetet med agenten

Samarbetet mellan huvudmannen och agenten &r viktigt och man vill efterstrava ett win-win
samarbete mellan parterna. For att uppna en win-win situation kravs det en kombination av
tillit, personlig rapportering och tydlig kommunikation mellan parterna. Det finns nagra
faktorer som foretag kan anvénda sig av for att skapa en effektiv och I6nsam relation med
agenten. (New Zealand Trade & Enterprise, 2007) | detta kapitel kommer det &ven kortfattat

att presenteras om agentteorin och dess tva problem.

Nér det galler kommunikation &r det viktigt att ge agenten utmarkt support. Samarbetet
mellan huvudmannen och agenten kan bli Ilo6nsammare och produktivare om det finns en god
personlig relation mellan parterna. For att fa en god relation kan man be agenten komma till
foretaget for att lara kanna foretaget och personalen och beroende pa varifran agenten
kommer &r det viktigt ar att ta hansyn till kulturella skillnader dd man kommunicerar.
Foretagets webbplats bor stodja agenten med palitlig och konsekvent information. Man kan
ocksa dvervaga att publicera informationen pa olika sprak om foretaget exporterar till mer
an en marknad. Har foretaget uppnatt en etablerad och mycket god relation med agenten kan
man Overvaga att inga ett joint venture bolag. (New Zealand Trade & Enterprise, 2007) Joint
venture innebdr att Foretag A har ett bolag tillsammans med Foretag B for att sélja eller

tillverka varor eller tjanster. (Holmvall & Akersson, 2010)
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Exempel pa hur man kan mata en agents prestanda kan vara féljande:

e Begara regelbundna rapporter pa till exempel forsaljning, lagerservice, frakt,
konkurrensaktivitet, nya produkter eller konsument- och publiktrender.

¢ Regelbundet bestka marknaden.

e Uppmuntra till att kommunicera sa att problem kan belysas och hanteras snabbt och
konstruktivt.

e Prata med kunderna for att fa reda pa hur de tycker deras agent presterar.

e Anvanda sin tid pa marknaden for att se hur snabb och noggrann agenten ar pa att
rapportera tillbaka om exempelvis marknadstrender.
(New Zealand Trade & Enterprise, 2007)

2.6.1 Agentteorin

Agentteorin borjade undersdkas av ekonomer under 1960-talet och borjan av 1970-talet for
att behandla riskdelningen mellan individer och grupper. Riskdelningsproblemet beskrevs
som ett problem som uppstar da samarbetsparter har olika risker och attityder. Agentteorin
handlar om tva problem som kan uppkomma i agentrelationer. Det forsta problemet ar nar
huvudmannen och agentens dnskemal och mal strider mot varandra, det vill siga att de har
olika attityder till risker. Problemet blir da att huvudmannen och agenten kan foredra olika
atgarder pa grund av de olika riskpreferenserna. Det andra problemet &r nar huvudmannen
inte kan kontrollera vad agenten faktiskt gor, med andra ord kan inte huvudmannen

kontrollera att agenten har uppfort sig korrekt. (Eisenhardt, 1989)

Agentteorin ar uppdelad i tva perspektiv: huvudman-agentforskning och positivistisk
forskning. De tva perspektiven har olika forslag for att losa de tva problem som kan

uppkomma mellan huvudman och agent. (Bendickson, Liguori, & Davis, 2016)
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Figur 4 Agentteorin mellan Huvudman-Agent (Chelniciuc, 2014)

Figur 4 illustrerar hur de olika riktlinjerna (pilarna) gar. Det figuren illustrerar ar att
huvudmannen anstaller en agent, déar agenten i sin tur visar sin prestanda till huvudmannen.
Problemet som kan uppkomma for de bada parterna ar att de kan ha ett eget intresse,
exempelvis olika asikter eller attityder kring hur agenten kan hitta kunder till foretaget.

2.7 Fordelar vs Nackdelar med agenter

Innan ett foretag valjer om de ska anvénda sig av en agent som marknadskanal &r det viktigt
att de & medveten om vad det finns for fordelar och nackdelar med att anvanda sig av en
agent. Genom att anvanda sig av en agent kan foretaget behdlla storre kontroll Gver

produkten eller tjansten pa marknaden. (New Zealand Trade & Enterprise, 2007)

2.7.1 Fordelar

Det kan vara avgorande for exportframgangen att ha en stark marknadsrepresentant. En
agent har nédra kommunikation med kunderna och hjalper dem att Oka deras

exportforsaljning. Fordelar med att ha en stark marknadsrepresentant kan till exempel vara:

e Direktkommunikation med kunden
e Tillgang till lokal kunskap
o Kan lattare hjalpa kunderna

e Agenten kan bli en ”vakthund” pa marknaden.

(New Zealand Trade & Enterprise, 2007)
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Eftersom en agent skoter kommunikationen direkt med kunderna kan detta tka foretagets
exportforsaljning. Genom den direkta kommunikationen med kunderna kan agenter lattare

hjalpa kundernas fragor eller garantier. (New Zealand Trade & Enterprise, 2007)

Manga foretag véljer en agent som har lokal kunskap om den utlandska marknaden. En agent
med lokal kunskap bor ha en bra marknadsexpertis, teknisk expertis och en egen kundbas pa
den utlandska marknaden. Om en agent har bra lokal kunskap om marknaden bér agenten
ocksa kunna ge marknadsinformation om konkurrenter eller trender pa den utlandska
marknaden. (New Zealand Trade & Enterprise, 2007) En annan fordel &r att agenter behover
mindre utbildningar och det &r da positivt fran foretagets synvinkel da de inte behdver satsa

kapital pa sadana resurser, om det inte behdvs. (Koslow, 2011)

En agent som &r bosatt pa den utlandska marknaden kan bli en “’vakthund” som kan hjalpa
att identifiera personer som bryter mot foretagets varumarke eller patent, samt att agenten
kan hjalpa till med de lokala reglerna och foreskrifter pa marknaden. Andra fordelar med
agenter kan vara att agenter kan vara viktiga for exporten av stora engangsartiklar, till
exempel maskiner. En agent brukar normalt debitera en éverenskommen provision pa all
forséljning, vilket innebdr att forsaljningskostnaderna alltid &r kanda framdver och kan
byggas in i foretagets prissattning. Man betalar normalt en agent efter att kbparen har betalat
foretaget. Agenten brukar inte heller ansvara for marknadsforingen utan foretaget bibehaller

kontrollen dver sitt varumérke. (New Zealand Trade & Enterprise, 2007)

2.7.2 Nackdelar

Nackdelar med att anvanda sig av agenter kan till exempel vara:

e Foretaget star for alla leveranskostnader.

e Normalt inget lager pa marknaden.

e Agenten ansvarar inte for kundtjanst efter stangning. (New Zealand Trade &
Enterprise, 2007)

En nackdel med agenter ar att om agenten har dalig produktkunskap kan det ge dalig
prestanda av agenten pa den utlandska marknaden. Foretaget bor ocksa vara beredda pa att
engagera sig for kunden da det kommer till forsaljningen av deras produkter eller tjanster,
sadana atgarder kan vara installation, underhallning eller garantier av produkten eller
tjansten. (Koslow, 2011)
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Foretaget som anlitar en agent bor veta att en agent oftast inte star for nagra ekonomiska
risker, detta betyder att foretaget sjalv star for exempelvis leveranskostnaderna av en produkt
eller tjanst. Foretaget bar kreditrisken av alla transaktioner, men eftersom foretaget normalt
betalar agenten efter att kunden har betalat till foretaget, ligger det i agentens intresse att
folja upp betalningen pa foretagets begaran. Agenten kommer osannolikt att delta i
finansiering av marknadsforingsaktiviteter eller marknadsforing av foretagets produkter

eller tjanster. (New Zealand Trade & Enterprise, 2007)

En annan nackdel fran foretagets synvinkel &r att det oftast inte brukar finnas nagot lager pa
den utlandska marknaden. Det resulterar i att foretaget behdver leverera sina produkter eller
tjanster direkt till kunderna. Det kan i sin tur resultera i en relativt komplex
distributionsprocess. (New Zealand Trade & Enterprise, 2007) Foretaget kan ocksa behéva
ha ett buffertlager av sina produkter eller reservdelar for att tillhandahalla snabb service till
kunderna. Ett buffertlager ar en kostnad for foretaget eftersom det behdvs personal som

skoter om och uppdaterar det. (Koslow, 2011)

Det finns alltid fordelar och nackdelar med varje marknadskanal, men allt beror pa vad
foretaget ar ute efter och behdver. Genom att veta vad det finns for férdelar och nackdelar

med agenter kan foretaget dvervaga huruvida agenter ar nagot for dem.
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3 Empirisk del

Detta kapitel ar indelat i tre underrubriker som bestar av undersdkningsmetoden, dar jag
kommer att forklara vad forskningsmetoderna &r och vilken metod jag anvant till detta
examensarbete. Det tas &ven upp om reliabilitet och validitet samt om utférandet av

undersokningen.

3.1 Forskningsmetod

| detta kapitel kommer det presenteras tva forskningsstrategier; kvalitativ och kvantitativ
forskningsmetod. | avsnittet kommer det ocksa att redog6ras om vilken forskningsmetod

som blivit vald i detta examensarbete.

3.1.1 Kvalitativ forskning

En kvalitativ forskning innebér att vikten ligger pa orden samt att forskningen i huvudsak
betonar relationen mellan teori och forskning, varav vikten laggs pa framstallandet av
teorier. (Bryman, Bell, & Nilsson, 2017) | en kvalitativ forskning vill man upptéacka problem
och mojligheter och kunna efterstrdva en djupare helhetsbeskrivning av dem genom att
forskaren analyserar och tolkar resultaten. Metoden &r ett vaxelspel mellan teori och data
varav forskaren gor en tolkning av arbetet for att fa en djupare inblick i lokala foreteelser
och fenomen. (Patel & Davidson, 2019)

3.1.2 Kuvantitativ forskning

| en kvantitativ forskningsmetod ligger vikten pa insamling och analys av data. Inom en
kvantitativ forskning finns det fyra viktiga delar som utgdérs av: matning, kausalitet,
generalisering och replikation. (Bryman, Bell, & Nilsson, 2017) Arbetsséttet i en kvantitativ
forskning &r att grundligt lasa tidigare forskning och kunna formulera fragestallningar och
hypoteser utifran det. | en kvantitativ forskning beaktas forskningsobjektet logistiskt och
analytiskt och forskningsobjektet ska inte paverkas av forskarens kanslor, asikter eller

upplevelser. (Patel & Davidson, 2019)
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3.1.3 Val av forskningsmetod

Forskningsmetoden i detta examensarbete ar en kvalitativ undersékningsmetod, i form av
intervjuer. Kvalitativ forskning valdes for att lattare kunna stélla eventuella foljdfragor i
intervjuerna, samt att med tanke pa min fragestéllning sa ar en kvalitativ forskning det bésta

alternativet dar man kan analysera och tolka resultaten.

3.2 Reliabilitet och validitet

Inom foretagsekonomi &r tre av de viktigaste kvalitetskriterierna reliabilitet, replikerbarhet
och validitet. | detta avsnitt kommer det behandlas om reliabilitet och validitet, eftersom
enligt mig ar de tva kriterierna mest passande att tillampa till detta &mne. (Bryman, Bell, &
Nilsson, 2017)

Reliabilitet, det vill saga tillforlitligheten, innebéar att resultatet fran en undersékning blir
samma ifall man gor undersokningen igen. Validitet kan ocksa betyda giltighet och innebéar
en bedémning om slutsatserna fran en undersokning hanger ihop eller inte. (Bryman, Bell,
& Nilsson, 2017) Reliabiliteten och validiteten nar det géller en kvalitativ undersokning har
inte samma betydelse som i en kvantitativ undersokning. Inom en kvantitativ studie sa
anvands exempelvis validitet genom att man studerar ratt foreteelse, vilket kan ge en bra
uppbyggnad genom goda teorier, bra instrument eller ocksa noggrannhet vid matningen av
undersokningen. Validitet i en kvalitativ undersokning blir istallet hela forskningsprocessen.
Exempelvis ska forskaren skaffa data som kan ge en trovérdig tolkning samt att forskaren
ska kunna tolka validiteten av resultaten och kunna argumentera for den eller de troligaste
tolkningarna. (Patel & Davidson, 2019)

Reliabiliteten i en kvalitativ undersokning far ocksa en annan betydelse jamfort med en
kvantitativ undersokning. Exempelvis, om man intervjuar en person ett flertal ganger med
samma fragor men svaret blir olika for varje gang, anses det som en Iag reliabilitet inom en
kvantitativ undersokning, medan i en kvalitativ undersokning behover det inte tyda pa lag
reliabilitet. Varfor svaren kan vara olika kan exempelvis vara att intervjupersonen har andrat
uppfattning, stamningslaget ar annorlunda eller att personen lart sig nagot nytt sedan
foregaende intervju, vilket man borde ta i beaktande da man intervjuar flera ganger men far
olika svar. Det viktigaste &r att faststalla det huvudsakliga fran svaret pa fragan fastan svaren
skulle vara olika. (Patel & Davidson, 2019)
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Hur reliabiliteten och validiteten kan tillampas pa detta examenarbete ar att framforallt att
hitta det vasentliga svaret fran intervjufragorna och majligen backa upp resultaten med teori
eller artiklar for att fa sa tillforlitligt svar som mojligt pa fragestéallningen. Samt att man ska

kunna tolka resultaten och kunna argumentera for eller emot dem.

3.3 Utfdérande av undersokning

Utforandet av undersokningen har gjorts genom tva intervjuer. Jag tog kontakt med
foretagen via mejl och fragade om de &r villiga att vara med pa en intervju med mig. Pa
grund av Covid-19 pandemin valde jag att intervjua parterna via telefonsamtal for att I4ttare
kunna stilla eventuella uppféljningsfragor vid behov. Jag skickade pa forhand
intervjufragorna sa att de kunde forbereda sig pa dem, ifall det skulle beh6vas exempelvis
statistik.

Den intervjumetod jag anvant mig av var genom strukturerade intervjufragor. En
strukturerad intervju innebéar att fragorna ar bestamda i forvag dar alla intervjufragor ska
besvaras. En strukturerad intervju blir till synes en manusstyrd dialog, eftersom intervjuaren

laser direkt fran de forbestamda fragorna. (Qu & Dumay, 2011)
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4 Intervjuer

| detta kapitel presenteras tva intervjuer som jag hade med Peter Piispanen och Kristian
Schrey. Bada intervjuerna gjordes via telefonsamtal och intervjun med Peter Piispanen
skedde den 7.10.2020 och intervjun med Kristian Schrey skedde den 23.10.2020. Jag valde
att intervjua Peter Piispanen som &r verkstéllande direktor for Mychrome, for att fa en insikt
i hur de har gjort for att hitta sina nuvarande agenter samt fa reda pa hur de tycker samarbetet
mellan deras foretag och agenter fungerar. Den andra personen jag valt att intervjua &r
Kristian Schrey fran Viexpo, for att fa reda pa hur manga féretag som soker sig till dem for
att fa rad och hjélp nar det géller agenter.

4.1 Intervju med Mychrome

Intervjufragorna for Mychrome finns i bilaga 3. Jag valde att intervjua Peter Piispanen som
ar verkstallande direktor for Mychrome Oy, eftersom jag vet att foretaget anvénder sig av
agenter. Genom att intervjua honom fick jag reda pa hur de hittade sina nuvarande agenter
samt hur de skulle gora for att hitta flera internationella agenter. Jag fragade honom aven hur
han tycker samarbetet mellan dem och agenterna &r och vad det finns for fordelar och
nackdelar med att anvanda sig av agenter.

Fraga 1 handlade om hur Mychrome hittade sina nuvarande agenter, vilka sokmetoder de
anvande for att hitta dem och vad som fick Mychrome att vélja de agenterna. Piispanen sade
att de flesta av deras nuvarande agenter kom i samband med foretagskopet, IM Hart, fran
Sverige. IM Hart hittade sina agenter pa olika sétt, bland annat fran massor, olika projekt

samt via sina gamla kontakter.

Fraga 2 handlade om hur Mychrome skulle gora for att soka flera internationella agenter
varav Piispanen namnde att de for tillfallet har hittat nagra nya internationella agenter via
sociala medier. Han tyckte att sociala medier &r ett effektivt sétt for att hitta agenter, men att
man maste marknadsfora mycket for att fa ett resultat. Om man kéanner sig osaker pa att sjalv
skota om marknadsforingen via sociala medier, kan man anvéanda sig av en reklambyra som
skdter om marknadsforingen. Om man anvander sig av en reklambyra bor foretaget ge
tydliga direktiv pa vad man letar efter och hur ofta man vill att de ska marknadsfora foretaget
via sociala medierna. Piispanen namnde ocksa att de anvander sig av en handelspartner som

exempelvis kan kolla upp de personer som tar kontakt via sociala medier, for att sékerstélla
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att personerna verkar tillforlitliga. De hade &nnu inte valt nagra av agenterna, men de som

intresserade mest ar de som har en koppling till branschen och som arbetat ldnge inom den.

Fraga 3 handlade om hur samarbetet mellan Mychrome och agenterna ar svarade Piispanen
att kommunikationen skulle kunna vara battre, speciellt fran deras sida. Han menade att vissa
agenter ar mera aktiva an andra och det borde vara nagot att kolla upp.

Fraga 4 handlade om vad Mychrome tycker det finns for fordelar och nackdelar med att
anvanda sig av agenter, varav Piispanen tyckte att foérdelar med agenter ar att det ar enkelt
och kravlost, och det behdvs bara ett enkelt avtal. Det dr dessutom ett snabbt sétt att komma
in pa en ny marknad, samt att det inte ar sa stora kostnader med agenter, da foretaget inte
behover betala for exempelvis utbildningar. Nackdelar med agenter ar att det kan vara dyrt
med tanke pa hur lite kontakt de kan ha med foretaget, eftersom man inte alltid har en sa stor
koll pa vad agenterna faktiskt gor. Risken kan vara att agenterna hittar nagot annat foretag
som de &r mera intresserade av och skoter deras arbete hellre &n Mychromes.

4.2 Intervju med Viexpo

Till detta examensarbete har jag ocksa valt att intervjua Kristian Schrey som ar verkstallande
direktor for organisationen Viexpo. Viexpo grundades 1970 med karnverksamheten att
hjalpa sma och medelstora foretag att etablera sig utomlands oberoende av foretagets storlek
eller bransch. Viexpo erbjuder exempelvis konsulttjanster, marknadsinformationstjanster,
utveckling av samarbete samt kan arrangera ett skraddarsytt evenemang som kan framja

foretagets internationaliseringsprocess. (Viexpo, u.d.)

Jag intervjuade Kristian Schrey for att fa en insyn i hur aktuellt det &r med agenter inom sma
och medelstora foretag samt ocksa fa en inblick i hur de tycker exporten har éandrats under

de senaste aren. Intervjufragorna som jag anvande mig av finns i bilaga 4.

Fraga 1 handlade kort och koncist om huruvida Viexpo hjélper foretag att soka efter agenter
och svaret ar ja, det gor de. Det handlar ofta om sma och medelstora foretag som fatt nagra
mindre afférer utomlands men behdver en aktivare roll inom exporten. Viexpo hjélper de
foretag som tar kontakt att soka agenter till dem eller genom att skapa kontakter dar foretaget
inte har ett sa bra natverk. Viexpo har ett eget agentregister, agenterna finns i olika lander
och har kannedom inom olika branscher. Viexpo har ocksa ett digitalt sokverktyg som
hjalper dem att hitta agentkontakter. Viexpo har aven tillgang till samarbetsnatverket Team

Finland, dar bland annat Business Finland ingar och genom olika samarbetsorganisationer
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kan de hitta agentkontakter till andra foretag. Viexpo skapar ocksa nya agentkontakter

genom att bestka massor eller via marknadsundersokningsresor.

Fraga 2 handlade om det ar manga foretag som soker sig till Viexpo for att hitta agenter och
om de har observerat ifall foretag som anvander sig av agenter har okat eller minskat. Schrey
menade att det nog ar manga foretag som hor av sig och vill skaffa en agent. Han menade
ocksa att okningen eller minskningen gar i cykler, ifall hemmamarknaden &r bra sa &r det
manga foretag som inte vill exportera pa grund av att foretagen har mindre tid och resurser,
och tvartom ifall hemmamarknaden ar lugnare sa okar intresset pa export och blir da aktuellt
att hitta agenter. Schrey namnde ocksa att i dagslaget nar vi har Covid-19 pandemin som
rader och det ar svarare att réra sig 6ver landsgranserna, sa har han markt att de foretag som
haft egna lokala resurser i ett annat land har klarat sig battre an de foretag som sjalv reser till

marknaden dér de &r aktiva med exporten.

| fraga 3, om hur Viexpo gor for att hjalpa foretag hitta agenter och om det finns utmaningar
med att hitta agenter svarade Schrey att den stdrsta utmaningen ar att hitta rétt agent eller
samarbetspartner till foretaget. Man vill ha en agent som &r motiverad att hitta kunder till
foretaget, att agenten har ett bra natverk, agenten ska brinna for foretagets produkt eller tjanst
och ha bra kunskap om branschen samt om produkten eller tjansten som foretaget séljer. En
annan utmaning kan ocksa vara att behovet av agenter gar i cykler enligt marknaden sa nar
behovet av agenter forhojs okar ocksa konkurrensen, vilket gor att tillgangligheten av

agenter minskar da flera foretag séker efter dem.

Det som Viexpo gor for att hitta agenter till foretag ar att de redan tidigare har skapat
kontakter med speciellt de nordiska landerna men ocksa lander i Europa for att fa ett starkt
natverk i de landerna. Pa sa sétt har de palitliga agenter och tillika samarbetspartners som
kan ge tips om agenter som de jobbat med. Genom att fa tips fran sina samarbetspartners kan
risken for att agenten ar helt fraimmande minimeras och man far battre koll pa hur agenten

jobbar.

De tre sista fragorna, det vill sdga fraga 4-6, handlade om internationaliseringen och om vad
foretag oftast vill fa hjalp med fran Viexpo. Eftersom Viexpo betjanar sma och medelstora
foretag, har de foretagen oftast begransade resurser bade med personal och ekonomi. Viexpo
hjalper foretagen att langsamt och smaskaligt testa sig fram pa den nya marknaden, utan att

foretagen behdOver satsa mycket kapital. Det som foretagen oftast gor ar att de anlitar en
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person som skoter om exporten fran deras sida, pa grund av deras begransade ekonomiska

resurser.

Fraga 6 handlade om det & mera féretag idag som vill etablera sig utomlands an det varit
forr, exempelvis under de senaste 5 aren. Schrey menade att det gar i cykler beroende pa hur
hemmamarknaden &r, men han har markt att i dagsldget har det skapats mera ”Born to
Global” foretag. Det vill sdga foretagens plan &r att i ett tidigt skede i deras verksamhet borja
expandera till internationella marknader. Schrey menade att intresset for export och
internationalisering okar standigt, varlden ar mera 6ppen idag med mycket information, den
digitala handeln kan man bedriva langt och att natbutiker och logistiklosningar aldrig har

varit battre.

5 Resultatdiskussion och analys

| detta kapitel kommer resultaten fran intervjuerna att diskuteras, analyseras och tolkas.
Intervjusvaren kommer ocksa att jamforas gentemot arbetets teoretiska del samt att arbetes

fragestallning besvaras och tolkas.

| intervjun med Peter Piispanen ndmnde han att samarbetet med deras agenter skulle kunna
vara battre, speciellt kommunikationen fran deras sida. Han namnde ocksa att vissa agenter
ar mera aktiva an andra och att de inte alltid har sa stor koll pa vad agenterna faktiskt gor.
Det som Piispanen namnde kan man koppla ihop med ett av agentteorins tva problem. | detta
fall galler det for Mychrome att battra pa& kommunikationen och héra av sig oftare till
agenterna, eftersom bra kommunikation kan ge lénsammare och produktivare samarbete
mellan parterna. Eftersom det inte alltid ar méjligt for chefen pa foretaget att ha kontakt med
agenterna, ar en mojlighet att anstéalla en person som skéter om kontakten med agenterna for

att samarbetet ska I0pa pa battre.

Om foretaget far mera agenter och kunder kan de behéva anstélla flera personer som skoter
om kontakten med agenterna och kunderna for att uppratthalla en bra kommunikation med
parterna. Om foretaget anlitar flera agenter far foretaget en hogre ekonomisk utgift, men de
bor ocksa fa mera inkomster om agenterna gor ett bra jobb och hittar mera kunder till dem.
Foretaget maste vélja om de vill antingen anstélla mera personal eller att sjalva skéta om

kommunikationen med agenterna och kunderna.

Piispanen namnde att de anvéander sig av en reklambyra som skoter om deras marknadsforing

och genom mycket annonsering via sociala medier kan de hitta potentiella representanter.
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Viktigt nar man véljer en agent 4r att tdnka pa att det ar en langvarig affarsrelation man &r
ute efter. Det ar darfor viktigt att hitta ratt agent och att inte ha brattom samt vara ute i god
tid med sokandet. Ett forslag ifall man ar osdker pa om agenten &r ratt till foretagets

verksamhet &r att eventuellt tilldgga provotid i kontraktet.

| intervjun med Kristian Schrey namnde han att i dagslaget da Covid-19 pandemin rader sa
har de foretag som har lokala resurser pa den utlandska marknaden klarat sig battre &n de
foretag som inte har det. Detta kan vara en viktig fordel for foretag som letar efter agenter
eller funderar pa att skaffa agenter till sin verksamhet, det vill sdga att soka agenter som
finns pa den malmarknaden man ar intresserad av. Férdelen med att agenten finns pa den
utlandska marknaden &r att agenten har lattare att kunna soka kunder pa den marknaden &n

for en agent som &r pd hemmamarknaden.

Schrey namnde i intervjun att efterfragan av agenter gar i cykler och det kan vara svart att
hitta agenter till foretag med specialnischer eftersom det kraver ett stort kontaktnatverk fran
Viexpos sida. Viexpo kan erbjuda ett flertal agenter men de agenterna kanske inte alltid har
intresse av eller kunskap om olika foretagsprodukter- eller tjanster. Med tanke pa att
efterfragan av agenter gar i cykler sa kan Viexpo forlora sina agentkontakter om efterfragan
pa hemmamarknaden &r lag det vill sédga att agenterna soker sig till andra lander dar det

mojligen finns storre efterfragan av dem.

Malet med examensarbetet var att fa svar pa fragestallning: Hur hittar man internationella

agenter?

Det finns manga svar pa fragestallningen om hur man hittar internationella agenter, till
exempel att soka pa internet, ta hjalp av organisationen Business Finland,
marknadsundersokningsresor, méassor, kundintervjuer, tidningsannonser, konsulter eller via
banker. Sociala medier dr ocksa en metod for att hitta internationella agenter som Peter

Piispanen nd&mnde i intervjun.

Min egen asikt till denna fragestallning ar att det finns manga olika satt att hitta agenter, men
fastan man vet flera olika satt ar det anda inget som sékerstaller att man faktiskt kommer att
hitta agenter. Exempelvis, om ett foretag annonserar sitt behov av agenter i en tidning
betyder det inte att de alltid finner lampliga personer direkt, utan kan behdva annonsera flera
ganger och ocksa via andra kanaler. Till denna fragestéllning finns det flera faktorer som
paverkar ett foretags val av agent. Viktigt ar att hitta en agent som har kunskap om den
utlandska malmarknaden, kan spraket manniskorna pratar och kan presentera produkten eller



28

tjansten pa ett intressevackande satt for att locka kunder. Agenten bor ocksa kannas palitlig

for foretaget och att parterna kan kommunicera med varandra.
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6 Avslutning

Teoridelen av detta arbete borjade med varfor foretag véljer att exportera dér jag behandlade
olika faktorer om vad export kan betyda for foretag. Det togs dven kortfattat upp om
inneborden av marknadskanaler och vilka de vanligaste ar. Darefter gick arbetet in mera
ingaende pa agenter, sdsom vad en agent innebar, hur man hittar och valjer dem, hur
samarbetet med agenten kan vara och vad som bor efterstravas mellan parterna for att uppna
en win-win situation. Jag behandlade dven om vad det finns for fordelar och nackdelar med
att anvanda sig av agenter samt vad det vasentliga i ett agentkontrakt bor innehalla dér jag
aven namnde en lagstiftning som ger skydd at agenterna. Slutligen inom teoridelen

presenterades det kort om agentteorin och vad teorins tva problem ar.

Den empiriska delen utgjordes av tva intervjuer, en med Mychrome och en med Viexpo.
Genom intervjun med Mychrome far man en inblick i hur de gjort for att hitta sina nuvarande
agenter och far aven veta hur de tycker samarbetet mellan dem och deras agenter fungerat.
Genom intervjun med Viexpo far man veta hur manga foretag som soker sig till dem for att
fa rad och hjalp nér det galler agenter. Genom dessa tva intervjuer kan man konstatera att

agenter ar en vanlig metod som foretag anvéander for att etablera sig internationellt.

Syftet med detta examensarbete var att undersdka processen for hur foretag kan hitta
internationella agenter. Processen borjar nér foretaget vet att agenter &r den marknadskanal
de vill anvéanda for att etablera sig utomlands. Det finns inte nagra fardiga modeller hur man
hittar internationella agenter utan man kan endast ge forslag pa olika sokmetoder. Innan
paborjandet av agentsokandet bor foretaget ha gjort omfattande undersokning kring vad de
soker i en agent. Exempel pa vad foretag soker i en agent kan vara: bra lokalkannedom om
marknaden, bra sprakkunskaper och ett stort natverk. Olika sokmetoder ar att leta via
internet, anvanda sig av organisationer och foretag som hjélper foretag att hitta kontakter,
anvanda sig av sociala medier och marknadsfora foretaget for att nd mera folk. Andra
sOkmetoder kan vara seminarier, massor, banker, handelskammare eller att annonsera via
tidningar. N&r foretaget har hittat potentiella agenter blir ndsta steg att vélja den ratta
representanten. Faktorer som paverkar valjandet av agent &r som tidigare namnts
branschkannedom, sprakkunskaper, stort socialt natverk, palitlighet samt att personkemin
ska kannas ratt. N&sta steg i processen blir att underteckna ett agentkontrakt for att
sakerstalla bada parternas rattigheter och skyldigheter. Slutligen galler det att ha tydlig och
regelbunden kommunikation, personlig rapportering samt ha tillit till agenten for att uppna

en win-win situation mellan parterna.



30

Overlag &r jag nojd med arbetet i sin helhet. Malet med arbetet var att forklara processen for
att hitta internationella agenter och veta vad det finns for olika sékmetoder for att hitta dem,

och med detta examensarbete kan man fa goda exempel var man kan soka dem.

Som sista ord vill jag rikta ett tack till min uppdragsgivare Mychrome som gav mig
mojligheten att gora detta examensarbete. Jag vill ocksa tacka Peter Piispanen och Kristian

Schrey som stallde upp pa mina intervjuer.

6.1 Utmaningar i arbetet

En utmaning med arbetet var att hitta litteratur om internationella agenter. Manga av de
kéllor jag hittat har varit flera ar gamla och utmaningen har varit att forsoka hitta nyare och
uppdaterade kallor. En annan utmaning har varit att hitta olika sokmetoder for att hitta
internationella agenter, svaret &r i stora drag att man kan hitta agenter var som helst och att
alla kontakter kan vara viktiga.

6.2 Forslag pa vidare forskning

Under examensarbetets gang har jag stott pa fenomen som kan vara grund till vidare
forskning. Exempel pa vidare forskning kan vara att jamfora internationella agenter med en
annan marknadskanal for att jamfora vilket satt som &r béattre for att kunna etablera sig
utomlands oberoende av foretag. Ett annat forslag kan vara att forska kring om
internationella agenter ar nagot som borjar bli gammalmodigt och om foretagen idag kan

skota kontakten béttre sjalv genom den latta tillgangen av digitala natverk.
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Bilaga 1

REPRESENTATION | SODRA SVERIGE

MEII“[] par[{!rna FEEFIRAEFRERD L L e L R e R ] LE L ]
har kallad Tillverkaren Dch

[ R R R R R R R R R A R R R R R R LR LR F‘.’ ha-r
kallad Agenten, har foljande Gverenskommits:
Agenten representerar efter bista formiga Tillverkarens

produkter pa snickeriindustrin i S6dra Sverige och Norge (se
den bifogade kartan).

Tillverkaren offererar, ordererkiinner och fakturerar kunden
direkt med kopior till Agenten. Leveransvillkor och
transport sker pa de villkor Tillverkaren avtalar med kund.

Agenten erhéller ... % provision pa fakturerat virde, exkl
emballage och avgifter. Provisionen avriknas en ging per
mdnad och éverféres till Agentens bankkonto

Detta avtal giller frin .......... med en Omsesidig
uppsigningstid om sex minader. Avtalet kan séigas upp med
omedelbar verkan om nigon av parterna visentligt bryter
mot dverenskommelsen i detta avtal.



Bilaga 2

AGENTTIMYYNTISOPIMUS

Timi sopimus on tehty
SRR FF R AR IR PR AR R R AR R AR F A AR R AR PR R F R R R PR F R ARl r ‘Vﬂllnis[ﬂjn_l ;l‘

----------
e T {Agfﬂ”!

vililla.

On sovittu, ettd Agentti ryhtyy myymiin Valmistajan
valmistamia ........... P A - (Tuotteita) seuraavin
ehdoin:

Sopimus kattaa seuraavat asiakaskunnat
R NSRS ——— veeee Suomessa, Ruotsissa ja
Norjassa sekd Leningradin alueella non-exklusiivisesti

P T P T T T TR

Tuotteet myydiin Valmistajan tuotteina, Agentti sitouruu
olemaan myymirttd muiden valmistamia vastaavia tuotteira.
Agentti sitoutuu myds olemaan kilpailematta Valmistajan
muiden tuotteiden kanssa. Valmistaja sitoutuu olemaan
Myymatta Tuotteita ..........oeeeemmmerennnens

Myyntiprovisio on sovittu 10 % asiakkaalta saadusta
liilkevaithtoverottomasta nettohinnasta. Provisio makseraan
kerran kuukaudessa seuraavan kuukauden 15. piiviiin
mennessii. Valmistaja antaa Agentille hintaluertelon ja



mahdolliset asiakaskohtaiset erityisohjeet. Tuotteiden

toimitus ja laskutus asiakkaalle tapahtuu suoraan tehtaalra.

Tavoitteellinen myyntivolyymi sopimuskauden aikana on
vihintdin ..... MFIM/vuosi. Agentilla on velvollisuus
vhdessa Valmistajan kanssa ottaa osaa

myynninedistimistapahtumiin yhteisesti sovittavalla tavalla.

Agentilla on velvollisuus raportoida markkinoilla

tapahtuvista muutoksista, kilpailutilanteesta ja tuotteiden
& o L]

kehiryksesta.

Tiami sopimus tehdiin kolmen vuoden ajalle, jonka
jalkeen se jatkuu vuoden kerrallaan ellei jompikumpi
osapuoli sitd 6 kuukautta ennen sopimuksen paittymisti
irtisano kirjallisesti.

Sopimusrikkomuksen, vakavan viirinkiytoksen
tapahtuessa tai myyntivolyymin jiddessd merkittavasti
tavoitteesta tai jommankumman osapuolen tilanteen
muurtuessa niin, ettd ao osapuolen mahdollisuuder tayraa
velvoitteensa muuttuvat oleellisesti, kummalla tahansa
osapuolella on oikeus purkaa sopimus ilman
irtisanomisaikaa ilmoittamalla suta kirjallisest toiselle
osapuolelle.

Paikka ja prm

Valmistaja Agentri

Bilaga 2



Bilaga 3

Intervjufragor till Mychrome

1. Hur hittade ni era agenter som ni har idag?
e Vilka sokmetoder (internet, konsult, tidningsannons etc.)

e Vad fick er att vélja de agenterna? (bra referenser?)

2. Hur skulle ni gora for att hitta nya internationella agenter?

e Vilka sokmetoder skulle ni anvanda?

3. Hur fungerar samarbetet mellan er och agenterna?
e Kommunikation?

o Palitlighet?

4. Vad tycker ni det finns for fordelar och nackdelar med agenter?

e Mojligheter/risker?



Bilaga 4

Intervjufragor till Viexpo

1. Hjélper ni foretag att soka agenter?

2. Ar det méanga foretag som soker sig till er for att hitta agenter?

e Har det 6kat/minskat med foretag som vill ha agenter?

3. Hur brukar ni gora for att hjalpa foretag att hitta nya agenter?

e Vad finns det for utmaningar?

4. Vad ar den vanligaste etableringsmetoden som foretag vill ha hjélp med fran er?

5. Vad &r det vanligaste foretag vill ha hjélp med?
e Konsultation, dversattning, masstjanster?

e Inom vilken bransch ar de foretag som vanligast soker er hjalp?

6. Ar det mera foretag som vill etablera sig utomlands nu an tidigare?

e Ex. Under de senaste 5 aren.



